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  บทคัดย่อ 

 
 การวิจยัครัง้นี ้มีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษา 1) เปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย 
ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 2) ส่วนประสมทางการตลาด 
7C’s และส่วนประสมทางการตลาด 7C’s ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยทําการวิเคราะห์จากการเก็บรวบรวมข้อมลูด้วยแบบสอบถามกบัผู้ ใช้บริการสถานออกกําลงั
กายฟิตเนสเฟิรส์ทในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย นํามาวิเคราะห์ ข้อมลูด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบด้วยคา่สถิติที สถิติเอฟ และสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั  
 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีลักษณะแตกต่างกันในด้านอายุ สถานภาพ การศึกษา  และอาชีพ มี
พฤติกรรมการใช้บริการด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือนท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 
0.05  สําหรับความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาดโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านความ
สะดวก ด้านการสื่อสาร ด้านการดแูลลูกค้าของพนกังาน ด้านความสะดวกสบาย ด้านความสมบรูณ์ การต่อเน่ืองในการ
ประสานงานนัน้อยู่ในระดับดีมาก โดยจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด
โดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การสื่อสาร การดูแลลกูค้าของพนกังาน ความสะดวกสบาย  มีผลต่อ
พฤติกรรมใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือน อย่างมีนยัสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 
 

   
คาํสาํคญั: สว่นประสมการตลาด 7C’s   พฤติกรรมการใช้บริการ   สถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท 
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Abstract 

The current research study aims to (1) compare Fitness First customers’ behaviors of 
different age groups and also by different demographic groups, and (2) understand the 
marketing mix (7C’s) and its influence on customers’ behaviors during using the service in 
Fitness First. Fitness First is a fitness provider business in Bangkok metropolitan area which 
is the site for data collection. The participants of current study are 400 Fitness First’s 
members, and they were asked to complete the questionnaire. Descriptive statistic, 
independent-samples t-test, F-test, and Pearson’s correlation were used to analyze the data. 

The finding reveals the statistically significant differences in the frequency of using 
the service among Fitness First’s members with different age, social, education, and 
occupation groups. Most customers are satisfied with the marketing mix, which includes 
product, price, comfort, communication, customer service, and completeness. As a result, the 
customers continuously use the service at Fitness First. The finding based on correlation 
analysis shows that the overall marketing mix (product, price, comfort, communication, and 
customer service) has a statistically significant relationship on customers’ frequency of using 
the service. 

Keywords: marketing mix, 7C’s, customer behavior, fitness first 
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บทนํา 
 การดําเนินชีวิตของมนษุย์ตัง้แต่อดีตจนถึงปัจจบุนั พบว่า วิธีการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมเป็นอย่าง

มาก เนื่องจากการพฒันาและความเจริญก้าวหน้าในด้านตา่ง ๆ ทัง้เศรษฐกิจ สงัคมและเทคโนโลยี เชน่ การโยกย้าย ความ
หนาแน่นของชมุชนเมือง การจราจรท่ีหนาแน่น การบริโภคท่ีไม่เหมาะสม สภาพแวดล้อมท่ีเป็นมลพิษ  รวมถึงการผลิต
ไม่ได้มาตรฐาน ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้ชีวิตมนษุย์ เม่ือหกัโหมทํางานมากเกินไป จนทําให้ร่างกายเจ็บป่วยสขุภาพจิตก็
จะเจ็บป่วยไปด้วย วิธีการท่ีจะส่งเสริมให้ร่างกายแขง็แรงปราศจากโรคภยัไข้เจ็บและมีอายยืุนยาว นอกเหนือจากการเลือก
รับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ ผ่อนคลายความเครียด หลีกเลี่ยงกิจกรรมต่าง ๆ พกัผ่อนให้เพียงพอ และการไปตรวจ
สุขภาพเป็นประจํานัน้เป็นแนวทางในการรักษาสุขภาพกายและจิตใจให้แข็งแรงไม่เจ็บป่วย ซึ่งในปัจจุบนั คนไทยเร่ิม
ตระหนกัถึงสขุภาพมากขึน้ ส่งผลให้กระแสรักสขุภาพมาแรงประชาชนให้ความสําคญัต่อการรักษาสขุภาพมากขึน้ สงัคม
โลกยุคปัจจุบัน ยังได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางว่าการให้ความสําคัญเก่ียวกับสุขภาพนัน้ ยังไม่ได้ลดระดับ
ความสําคัญ  ตรงกันข้ามกลบัได้รับความนิยมมากขึน้เร่ือย ๆ ทัง้ไม่ใช่อยู่ในวงจํากัดเฉพาะผู้สูงอายุหรือคนวัยทํางาน
เท่านัน้ แตย่งัขยายไปสูค่นรุ่นใหม่ แม้วา่ยงัอายนุ้อยไม่มีปัญหาสขุภาพ ก็เล็งเห็นความสําคญัของประเด็นดงักล่าวซึง่ก็อาจ
เป็นเพราะผู้ ใหญ่แสดงให้เห็นก็ความต่ืนตวัในเร่ืองนีก้นัอย่างจริงจงั (กระทรวงสาธารณสขุ. ออนไลน์) 

ปัจจบุนักระแสเร่ืองสขุภาพทําให้คนไทยหนัมาให้ความสนใจสขุภาพกันมากขึน้ส่งผลให้ตลาดธุรกิจสินค้าและ
บริการเก่ียวกบัสขุภาพมีอตัราการเติบโตสงูและมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง ซึง่สงัเกตได้จากสินค้าและบริการท่ีเก่ียวกับ
สขุภาพท่ีมีเพ่ิมมากขึน้อย่างแพร่หลายในท้องตลาดไม่ว่าจะเป็นธุรกิจเก่ียวกับอาหารเพื่อสขุภาพ หรือธุรกิจที่ให้บริการ
เก่ียวกบัสขุภาพ เช่น สปอร์ตคลบั ฟิตเนส สปา ย่ิงฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้วยแล้วมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงและมีคู่แข่งรายใหม่ ๆ 
เกิดขึน้ จากกระแสการตื่นตวัเร่ืองการรักษาสขุภาพท่ีมาแรงใน 2-3 ปีท่ีผ่านมานัน้ทําให้สินค้าหลาย ๆ ตราสินค้าใช้กระแส
ดงักล่าวเป็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจ โดยธุรกิจประเภทหนึ่งท่ีใช้กระแสความสนใจในสขุภาพก็คือ ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ซึง่กระแสความนิยมของผู้บริโภคนบัวนัยิ่งสงูขึน้ (จิรวฒิุ และ นรเศรษฐ, 2550, น.1-2) เทรนด์การรักษาสขุภาพและการ
ออกกําลงักายกําลงัได้รับความนิยมเป็นอย่างมากท่ามกลางสภาพสงัคมท่ีมีความเป็นเมืองมากขึน้ หนึง่ในรูปแบบการออก
กําลงักายท่ีกําลงัได้รับความนิยมคือการออกกําลงักายในฟิตเนสโดยกระแสความนิยมการออกกําลงักายยงัได้สร้างโอกาส
ทางธุรกิจให้กับธุรกิจต่อเน่ืองอีกมากมาย การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการออกกําลังกายของผู้ บริโภคนํามาสู่โอกาส
ขยายตวัของธุรกิจฟิตเนสซึง่เป็นบทเรียนท่ีเน้นยํา้ว่าโอกาสทางธุรกิจมาพร้อมกบัการเปลี่ยนแปลง ดงันัน้ผู้ประกอบการจึง
ไม่ควรมองข้ามท่ีจะมองหาโอกาสใหม่ๆ ท่ีจะมาพร้อมกบัการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ทําให้ผู้วิจยัมีความสนใจที่จะศกึษา
ถึงความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท
ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นย่านศนูย์กลางธุรกิจการค้าและการบริการท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกมากมาย ทําให้
ผู้บริโภคในกลุ่มนีมี้ทางเลือกในการตดัสินใจท่ีจะเลือกใช้บริการฟิตเนสเฟิรส์ทท่ีหลากหลาย โดยการศึกษาในครัง้นีเ้พ่ือนํา
ข้อมลูท่ีได้มาปรับปรุงกลยทุธ์ตา่งๆ ของฟิตเนสเฟิรส์ทให้สามารถแขง่ขนัในตลาดธุรกิจบริการได้อย่างยัง่ยืน 

จากเหตผุลท่ีกล่าวมาข้างต้นผู้ วิจยัจึงสนใจศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s กับ
พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นสถานออกกําลงักายท่ีมี
ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัและมีสาขามากมาย ซึ่งข้อมลูท่ีได้จากการวิจยัครัง้นีส้ามารถนําไปใช้ประโยชน์ในการกําหนดกลยทุธ์ 
และวางแผนการตลาดในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการทางด้านธุรกิจฟิตเนสเฟิรส์ท และผู้ ท่ีสนใจจะวางแผนธุรกิจ
ประเภทนีต้อ่ไป 
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วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษาระดบัข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s อนัได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านความสะดวก 

ด้านการสื่อสาร ด้านการดูแลลูกค้าของพนักงาน ด้านความสะดวกสบาย และด้านความสมบูรณ์ การต่อเน่ืองในการ
ประสานงาน และพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศกึษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

3. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลู่วนประสมการตลาด 7C’s อนัได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ความสะดวก ด้านการสื่อสาร ด้านการดูแลลูกค้าของพนักงาน ด้านความสะดวกสบาย และด้านความสมบูรณ์ การ
ตอ่เน่ืองในการประสานงาน กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ขอบเขตการวจิยั 
  ในการศกึษาพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักายของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครในครัง้นี ้ 
ผู้วิจยัมุ่งศึกษาเฉพาะประเด็นพฤติกรรมการใช้บริการในด้านจํานวนครัง้ของการใช้บริการต่อเดือน ของสถานบริการออก
กําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้  ไม่รวมถึงพฤติกรรมการใช้บริการในด้านอ่ืนๆ 
 
สมมตฐิานการวิจยั  

1. ผู้ ใช้บริการท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพการศกึษา รายได้ อาชีพ และการมีโรค
ประจําตวัแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีแตกตา่งกนั 

2. ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s อนัได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านความสะดวก ด้าน
การส่ือสาร ด้านการดูลูกค้าของพนักงาน ด้านความสะดวกสบาย และด้านความสมบูรณ์และการต่อเน่ืองในการ
ประสานงาน มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนสเฟิรส์ทใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดทางทฤษฎีเก่ียวการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสถานออกกําลังกายฟิตเนสเฟิรส์ทในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย แนวคิดด้านพฤติกรรมของผู้ บริโภค 
แนวคิดทฤษฎี 7C’s และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง มีรายละเอยีดดงันี ้
 

แนวคิดด้านพฤตกิรรมของผู้บริโภค  
อดุลย์ จาตุรงค์กุล (2546 น.112) กล่าวว่า พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซือ้ของ

ผู้บริโภคคนสุดท้าย บุคคลและครอบครัวท่ีทําการซือ้สินค้าและบริการเพ่ือการบริโภคส่วนตวัผู้บริโภคคนสดุท้ายเหล่านี ้
ทัง้หมดรวมกนัเป็นตลาดเพ่ือผู้บริโภค  

ารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2559ว
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 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะของแต่ละบคุคลในการประเมิน (evaluation) 
การจดัหา (acquiring) การใช้ (using) และการดําเนินการ (disposing) เก่ียวกบัสินค้าและบริการ (Kotler อ้างถึงใน  
ศิริวรรณ, 2538, น.3 ) 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคส่วนใหญ่สอดคล้องกับทศันคติส่วนบคุคล ทศันคติ เหล่านีใ้ห้แนวทางการตดัสินใจ ซึ่ง
ผู้บริโภคจะต้องดําเนินการ พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีมีการปรับตวั การปรับตวัเกิดจากการท่ีผู้บริโภคได้ทําการ
ประเมินการตดัสินใจตลอดจนกลยทุธ์ในการซือ้ของตงัเอง ความจําเป็นท่ีจะต้องปรับตวัเน่ืองจากพฤติกรรมของผู้บริโภค
ยงัคงขึน้อยู่กบัอิทธิพลของสิ่งจงูใจ ซึง่สามารถแสดงความสมัพนัธ์ดงักลา่วในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 กระบวนการตดัสินใจจะเร่ิมขึน้ เม่ือบคุคลได้รับการกระตุ้นจากส่ิงกระตุ้นท่ีนกัการตลาดจดัให้ ซึง่การตดัสินใจ
ต่าง ๆ ของบคุคลท่ีปรากฏออกมา จะเป็นผลมาจากอิทธิพลของปัจจยัภายใน ซึ่งประกอบอยู่ในตวับคุคลและอิทธิพลของ
ปัจจยัภายนอกซึง่เป็นปัจจยัทางสงัคม 
 บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง บทบาทของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ นกัการตลาด
ได้นํามาประยกุต์ใช้ในการกําหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณา โดยสร้างข่าวสารการโฆษณา และผู้
แสดงการโฆษณาให้ทําบทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผู้ ริเร่ิม ผู้ มีอิทธิพล ผู้ตดัสินใจผู้ซือ้ และผู้ ใช้ โดยทัว่ไปมี 5 บทบาท คือ 
(Kotler อ้างถึงใน ศิริวรรณ, 2538, น.4) 
 1. ผู้ ริเร่ิม (initiator) บคุคลท่ีใช้คําพดูหรือการกระทําท่ีตัง้ใจหรือไม่ได้เสนอความคิดเก่ียวกบัความต้องการการ
บริการหรือผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหนึง่ 
 2. ผู้ มีอิทธิพล (influencer) บคุคลที่ใช้คําพดูหรือการกระทําท่ีตัง้ใจหรือไม่ได้ตัง้ใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซือ้ การซือ้และ(หรือ) การใช้บริการหรือผลิตภณัฑ์ 
 3. ผู้ตดัสินใจ (decider) บคุคลผู้ตดัสินใจหรือมีสว่นในการตดัสินใจว่าจะซือ้หรือไม่ ซือ้อะไร ซือ้อย่างไร หรือซือ้
ท่ีไหน 
 4. ผู้ซือ้ (buyer) บคุคลผู้ ไปทําการซือ้สินค้าหรือบริการจริง 
 5. ผู้ ใช้ (user) บคุคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการวิจยั หรือค้นหาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้หรือการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือ
ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมของเขาคําตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาดจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

 
แนวคิดทฤษฎี 7C’s 
แนวคิดทฤษฎี 7C’s (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 น.81) 

 1. คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ (Customer Value) ลกูค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกบัใครส่ิงท่ีลกูค้าจะใช้พิจารณา
เป็นหลักคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะได้รับเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่าย ดังนัน้ธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการท่ี
ตอบสนองความต้องการลกูค้าได้อย่างแท้จริง 
 2. ต้นทนุ (Cost to Customer) ต้นทนุหรือเงินลกูค้ายินดีท่ีจะจ่ายสําหรับบริการนัน้ต้องคุ้มค่ากบับริการท่ีจะได้ 
หากลกูค้ายินดีจ่ายในราคาสงู แสดงว่าคาดหวงัในบริการนัน้ย่อมสงูด้วย ดงันัน้ในการตัง้ราคาค่าบริการ ธุรกิจจะต้องหา
ราคาท่ีลกูค้ายินดีท่ีจะจา่ยให้ได้ เพ่ือนําราคานัน้ ไปใช้ในการลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ทําให้สามารถเสนอบริการในราคาท่ีลกูค้า
ยอมรับได้ 
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 3. ความสะดวก (Convenience) ลกูค้าจะต้องบริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนัน้จะต้องสร้างความสะดวกให้ลกูค้า 
ไม่ว่าจะเป็นการติดตอ่สอบถามข้อมลูและการไปใช้บริการ หากลกูค้าไปติดต่อใช้บริการได้ไม่สะดวก ธุรกิจจะต้องทําหน้าท่ี
สร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงท่ีบ้านหรือท่ีทํางานลกูค้า 
 4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้รับข่าวสารอนัเป็นประโยชน์จากธุรกิจ ใน
ขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ข้อมูล ความเห็นหรือข้อร้องเรียน ธุรกิจจะต้องจัดหาสื่อท่ีเหมาะสมกับ
ลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือการให้และรับข้อมูลความเห็นจากลูกค้า ดังนัน้การส่งเสริมการตลาดทัง้หลายจะไม่ประสบ
ความสําเร็จเลยหากการสื่อสารล้มเหลว 
 5. การดแูลเอาใจใส่ (Caring) ลกูค้าท่ีมาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการที่จําเป็นหรือบริการท่ีฟุ่ มเฟือย เช่น ด้าน
ความงาม ลกูค้าต้องการการเอาใจใส่ดแูลเป็นอย่างดีจากผู้ ให้บริการ ตัง้แต่เร่ิมก้าวเท้าแรกเข้ามาจนถึงก้าวออกจากร้าน
นัน้ ไม่วา่จะเป็นครัง้แรกหรือครัง้ใดของการใช้บริการก็ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผู้ใดท่ีให้บริการก็ตาม 
 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลกูค้ามุ่งหวงัให้ได้รับการตอบสนองความ
ต้องการอย่างสมบรูณ์แบบไม่วา่จะเป็นการบริการ ตดัผม ผมท่ีออกมาจะต้องมีความเรียบร้อย ต่างกบัความต้องการลกูค้า 
หรือการเข้ารักษาอาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใด อาการป่วยจะต้องหาย ในแต่ละธุรกิจบริการ แม้ขัน้ตอนการ
ให้บริการจะมีความซับซ้อน เพียงใดต้องจ้างพนักงานจํานวนมากมายเพียงใด ลูกค้าไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อย่างเดียวว่า 
กระบวนการให้บริการต้องตอบสนองความต้องการอย่างครบถ้วน ไม่ขาดตกบกพร่อง 
 7. ความสบาย (Comfort) สิ่งแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์ บริการห้องนํา้ ทางเดิน 
ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ จะต้องสร้างความสบายตาและความสบายใจให้ลูกค้า โดยเฉพาะหากลูกค้ามาใช้บริการ
ประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย สิ่งเหลา่นัน้จะต้องทําให้ความทกุข์ใจและความสบายกายได้บรรเทาเบาลงเช่นการนัง่ฟังเพลงของ
ลกูค้า 
 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
วาสนา โฉมดี (2550) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ระดบัความพงึพอใจของผู้บริการและเปรียบเทียบ ความพงึพอใจของ

ผู้ รับบริการต่อกลยทุธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศนูย์ฟิตเนต การกีฬาแห่งประเทศไทย” ผลการศึกษา พบว่า (1) 
ระดบัความพงึพอใจของผู้ รับบริการต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนต การกีฬาแห่งประเทศไทย 
พบว่า มีความพึงพอใจด้านบริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ใน ระดบัมาก (2) การเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนต การกีฬาแห่งประเทศไทย พบว่า ด้านเพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทของ 
ผู้ รับบริการมีระดบัความพึงพอใจกลยุทธ์ ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ด้านการศึกษา มี
ระดบัความพงึพอใจต่อกลยทุธ์ ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างจาก ด้านอ่ืน ๆ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  

เกศมณี  ใจจนัทร์ (2551) ศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิต
เนสของผู้บริโภคในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัด้านคนหรือบคุลากร ได้แก่ พนกังานมีมนษุย์
สมัพนัธ์ดีมีใจรักงานบริการพนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และครูผู้สอนต้องมีความชํานาญสามารถแนะนํา
วิธีการออกกําลงักาย และวิธีการใช้เคร่ืองออกกําลงัได้อย่างถูกต้อง ปัจจยัด้านกระบวนการ ได้แก่ กระบวนการสอนมี
ความปลอดภยัไม่มีอนัตราย มีการสอนการใช้งานอปุกรณ์เคร่ืองออกกําลงักาย และพนกังานมีการทกัทายต้อนรับเสมอ 
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ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย ได้แก่ ท่ีตัง้ของสถานบริการฟิตเนสอยู่ใกล้กบัสถานท่ีทํางานบ้าน หรือโรงเรียน ที่ตัง้มีท่ีจอดรถ
สะดวกปลอดภยัและเพียงพอ และท่ีตัง้อยู่บนถนนที่มีการคมนาคมสะดวก ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ มีเคร่ืองออกกําลงั
กายท่ีมีคณุภาพและมีความปลอดภยั มีเคร่ืองออกกําลงักายครบครันเพียงพอกบัผู้ ใช้บริการ และมีบริการสิ่งอํานวยความ
สะดวกอ่ืนๆ เช่น ล็อกเกอร์ ห้องนํา้ และห้องอาบนํา้ ปัจจยัด้านราคา ได้แก่ มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเก่าที่ต้องการต่อ
อาย ุมีการลดราคาเม่ือสมคัรสมาชิกเป็นกลุ่ม และมีการลดราคาสําหรับค่าสมคัรสมาชิกแรกเข้า ปัจจยัด้านส่ิงนําเสนอทาง
กายภาพ ได้แก่ พนกังานแต่งกายเหมาะสม สภุาพ สถานท่ีห้องนํา้และห้องอาบนํา้สะอาด และมีการเปิดดนตรีให้ฟังเบาๆ 
ภายในสถานบริการฟิตเนส ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดได้แก่ มีการแจกคปูองให้ทดลองใช้บริการฟรี มีการแจกของ
แถม  

แสนพล  มิตรมยัผล (2557) ศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษา พบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบคุคล ของผู้ ท่ีเลือกใช้บริการฟิ ตเนสเฟิ ร์สท ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายรุะหว่า ง 21-30 ปี มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา มีรายได้ตํ่ากว่า 20,000 บาท เป็น
สมาชิกน้อยกว่าหนึ่งปี ลกัษณะของการเข้าใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการคนเดียว (2) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีตอ่พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิ ตเนส เฟิรส์ท ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ความสําคญั
ด้านบคุลากรและด้านผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีส ุด โดยด้านบคุลากรนัน้ บคุลิกภาพและทกัษะการสื่อสารท่ีดีของบคุลากร
มีระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ ในขณะท่ีด้านผลิตภัณฑ์ความหลากหลายของเคร่ืองออกกําลังกายและการจดัเตรียม
โปรแกรมการออกกําลงักายท่ีเหมาะสมกบัผู้ ใช้บริการมีความสําคญัระดบัมาก (3) พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส  
เฟิรส์ท ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปด้วยช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ 18.01 – 21.00 น. บ่อยท่ีสดุ มกัใช้
บริการพืน้ท่ีใกล้ท่ีทํางาน สาขาท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสดุคือเซ็นทรัล แจ้งวฒันะ ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละครัง้คือ คร่ึง
ชัว่โมง – 1 ชัว่โมง ความถ่ีโดยเฉลี่ยในการเข้าใช้บริการ  4 ครัง้ ต่อสปัดาห์ ส่วนใหญ่ใช้บริการประเภทการออกกําลงักาย
แบบลู่วิ่งต่างๆ  หรือการออกกําลงักายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสดุ เลือกรูปแบบกิจกรรมแบบ บอดี ้เฟิ ร์ส เสียค่าใช้บริการรวม
โดยเฉล่ียตํ่ากว่า 2,000 บาท ต่อเดือน ชําระเงินด้วยวิธีหกับญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน และส่วนใหญ่ไดรับ้ทราบข้อมลู
เก่ียวกบั ฟิตเนส เฟิรส์ท จากนิตยสาร 
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กรอบแนวคดิการวจิยั 
               
           ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)                        ตวัแปรตาม  (Dependent Variable)        
 
          
      
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                                                                                                                       
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
ระเบยีบวธีิการวิจยั 

. กาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผู้ ท่ีใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอย่าง 
เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนท่ีแน่นอนของประชากร ดงันัน้จึงใช้จํานวนกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรคํานวณในกรณีไม่

ทราบจํานวนประชากร ที่ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (นราศรี และชศูกัด์ิ, 2542, น.104) ดงันี ้

                                                    n   =   
   

ส่วนประสมการตลาด C’s 
   1. ด้านผลิตภณัฑ์ 
   2. ด้านราคา 
   3.ด้านความสะดวก 
   4. ด้านการสื่อสาร 
   5. ด้านการดลูกูค้าของพนกังาน 
   6. ด้านความสะดวกสบาย 
   7. ด้านความสมบรูณ์, การต่อเน่ืองในการ
ประสานงาน 

พฤตกิรรมการใช้บริการ
สถานออกกาํลังกาย ฟิตเนส 
เฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการใน
เขต กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. การศกึษา 
5. รายได้ 
6. อาชีพ 
7. การมีโรคประจําตวั 

ารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2559ว
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             เม่ือ             n      แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
                                   e      แทน  ระดบัความคลาดเคลื่อน 
                                   Z      แทน  Z score   ขึน้อยู่กบัระดบัความเชื่อมัน่  
                                   P      แทน  ความน่าจะเป็นของประชากรท่ีศกึษา  
                                   q      แทน  1 -  q 

โดยกําหนดให้มีค่าความเช่ือมัน่ที่ 95% Z จะเท่ากบั 1.96 และกําหนดให้ P = 0.5 และ D = ค่าความคลาด
เคลื่อนท่ีอนโุลมได้ 5% จะได้ผลดงันี ้  

                                            n        =        
                                            n        =       384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

ดงันัน้ตวัอย่างของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ 385 คน และเพ่ิมตวัอย่างไว้ 15 ตวัอย่างรวมเป็นขนาด
ตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
 

2. วธีิการคัดเลือกกลุ่มตวัอย่างในการวจิัย 
ขัน้ท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเก็บตวัอย่างโดยพิจารณาจากสถาน

บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร สาขาท่ีมียอดลกูค้าเข้าใช้บริการมากท่ีสดุ 5 สาขา คือ Platinum สยาม 
พารากอน Termina21 เซน็ทรัล พลาซา่ พระราม 9 และเซน็ทรัล พลาซา่ ป่ินเกล้า จํานวนทัง้สิน้  คน 

ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบกําหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตวัอย่าง 5 สาขาท่ีเลือกในขัน้
ท่ี 1 โดยเฉล่ียสาขาละ 80 คน 

ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีการเก็บตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้
แบบสอบถามกบัผู้ ใช้สถานบริการออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
3. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
แหล่งข้อมลู (Source of Data) การวิจยัเร่ืองนีเ้ป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และการวิจยั

เชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดยมุ่งศกึษาข้อมลูส่วนบคุคลและความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลู ส่วนประสมการตลาด 
7 C’s กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนตเฟิสร์ทในอนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1. แหล่งข้อมลูปฐมภมิู (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 
คน โดยมีขัน้ตอนในการดําเนินการ ดงันี ้
  1.1 ผู้ วิจยัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจํานวนกลุ่มตวัอย่างท่ีต้องการเก็บรวบรวมในแต่ละ
บริษัทท่ีกําหนดไว้ โดยผู้ วิจัยจะทําการชีแ้จงให้ผู้ ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึงวัตถุประสงค์และอธิบายวิธีการตอบ
แบบสอบถามก่อนแจกแบบสอบถาม และรอเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเองจํานวน 400 ชดุ 
  1.2 ผู้ วิจยัได้นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้มาใช้สําหรับการวิจัยไปทําการตรวจสอบคุณภาพของ
แบบสอบถาม โดยหาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มเป้าหมาย จํานวน 
40 ราย โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach alpha Coefficient) (กลัยา, 2545, 
น.34-36) 
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  1.3 นําข้อมูลที่มีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ์มาทําการลงรหัส เพ่ือนําไปวิเคราะห์และแปรผลข้อมูล
ทางสถิติตอ่ไป 
 2. แหล่งข้อมลูทติุยภมิู (Secondary Data) ได้จากการศกึษาค้นคว้าจากข้อมลูท่ีมีผู้ รวบรวมไว้ทัง้หน่วยงาน
ของรัฐและเอกชน ดงันี ้
  2.1 หนงัสือพิมพ์ธุรกิจ วารสารตา่ง ๆ 
  2.2 ข้อมลูจากอนิเตอร์เน็ต 
  2.3 หนงัสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

4. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล  
    1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายคณุลกัษณะกลุม่ตวัอย่างในด้านลกัษณะ 

ทางประชากรทางประชากรศาสตร์ ทศันคติส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการฟิตเนสเฟิรส์ท 
ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบียนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
   สําหรับการประเมินผลค่าเฉลี่ยท่ีวดัได้จากการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s 
กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ทในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัได้กําหนดเกณฑ์ไว้ ดงันี ้ (ศิ
ริวรรณ และคณะ, 2549, น.129) 

          คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 4.21 – 5.00 หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ให้บริการ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 

          คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 3.21 – 4.20 หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ให้บริการ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

          คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 2.61 – 3.20 หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ให้บริการ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 

          คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 1.81 – 2.60 หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ให้บริการ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัน้อย 

          คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 1.00 – 1.80 หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ให้บริการ ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัน้อยท่ีสดุ 
     2. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) ประกอบด้วย  ส่วนคือ (1) การวิเคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรม
การใช้บริการสถานบริการออกกําลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ อาศยัค่าสถิติ t และ F รวมถึงการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ในการทดสอบสมมติฐาน  และ () การ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูส่วนประสมการตลาด 7C’s มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานออก
กําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สนั (Pearson product moment correlation coefficient) โดยได้กําหนดเกณฑ์ในการแปลผลไว้ดงันี ้
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      คา่ระดบัความสมัพนัธ์                                     ระดบัความสมัพนัธ์ 
              0.81 – 1.00                                              สงูมาก (Very High) 
              0.61 – 0.80                                              ค่อนข้างสงู (High) 
              0.41 – 0.60                                             ปานกลาง (Medevate) 
              0.21 – 0.40                                              ค่อนข้างต่ํา (Low) 
              0.00 – 0.20                                              ต่ํามาก (Very Low) 
 
ผลการวจิยั 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลักษณะประชาการศาสตร์ของผู้ใช้บริการสถานออกกาํลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
  1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จากการวิจยัพบวา่   

1) เพศ พบวา่ ผู้ ใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย จํานวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.60 และเพศหญิงจํานวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 

2) อายุ พบว่า ผู้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มี
อาย ุ25-29  ปี จํานวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาได่แก่ ผู้ที่มีอายุ 20-24 ปี จํานวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50  
และอาย ุ 44 ปีขึน้ไป จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 ตามลําดบั  

3. สถานภาพ พบวา่ ผู้ ใช้บริการสถานบริการออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต 
กรุงเทพมหานคร สว่นใหญ่มีสถานภาพคือ โสด จํานวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือสมรส จํานวน 117 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.30 แต่หย่าร้าง/หม้าย / แยกกนัอยู่ จํานวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 ตามลําดบั 

4. การศกึษา พบวา่ ผู้ ใช้บริการสถานบริการออกกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต 
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีการศึกษา คือ ปริญญาตรี จํานวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.80 รองลงมาคือ สูงกว่า
ปริญญาตรี จํานวน 114 คน คิดเป็นจํานวน 28.50 และต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.80 
ตามลําดบั 

5. รายได้  พบว่า ผู้ ใช้บริการสถานบริการออกกําลังกายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนใหญ่มีรายได้ คือ รายได้ 15,001 – 30,000 และ 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30 
รองลงมาคือ รายได้ต่ํากว่าหรือเท่ากับ 15,000  บาท จํานวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 รายได้ 45,001 – 60,000  
จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และรายได้ 61,0001  บาทขึน้ไป จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามลําดบั 

6. อาชีพ พบว่า ผู้ ใช้บริการสถานการณ์บริการออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขต 
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีอาชีพ คือ พนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.80 รองลงมาคือ 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 119 คิดเป็นจํานวน 29.80 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.30 และนิสิต/นกัศกึษา จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตามลําดบั 

7. โรคประจาํตวั  พบว่า ผู้ ใช้บริการสถานบริการออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขต 
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจําตวั จํานวน 390 คน คิดเป็นร้อยละ 97.50 และมีโรคประจําตวั จํานวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.50 ดงัแสดงในตารางท่ี 1 
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ตารางที่ 1 จํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ในเขต    
                  กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ  

ชาย 
หญิง 

 
266 
174 

 
56.50 
43.50 

 รวม 400 100.00 
2. อาย ุ  

20- 24 ปี 
25- 29 ปี 
30- 34 ปี 
35- 39 ปี 
40 ปีขึน้ไป 

 
102 
160 
26 
23 
89 

 
25.50 
40.00 
6.50 
5.75 
22.25 

 รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ  

โสด 
สมรส 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่ 

 
215 
117 
68 

 
53.75 
29.25 
17.00 

 รวม 400 100.00 
4. การศกึษา  

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญาตรี 

 
83 

203 
114 

 
20.75 
50.75 
28.50 

 รวม 400 100.00 
5. รายได้  

ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท 
15,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 45,000 บาท 
45,001 – 60,000 บาท 
60,001 บาท ขึน้ไป 

 
68 

125 
125 
56 
26 

 
17.00 
31.25 
31.25 
14.00 

6.5 
 รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 1 (ต่อ) 
ลักษณะประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

6. อาชีพ  
นิสิต/นกัศกึษา 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 

 
53 

119 
151 
77 

 
13.25 
29.75 
37.75 
19.25 

 รวม 400 100.00 
7. โรคประจําตวั  

ไม่มี 
มี (โปรดระบ)ุ 

 
390 
10 

 
97.50 
2.50 

 รวม 400 100.00 
 

2. ผลการการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s ในการใช้บริการสถาน
ออกกาํลังกาย ฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลูความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s ในการใช้บริการสถานออกกําลงักาย ฟิต
เนส เฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัตารางท่ี 2 พบว่า ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านส่วนประสมการ
ลาด 7C’s โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.95 ดงันี ้ 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อ พบวา่ ข้อมลูท่ีผู้บริการมีความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ทมีอปุกรณ์
ออกกําลงักายท่ีใช้งานง่าย  มีอปุกรณ์ออกกําลงักายท่ีหลากหลายและเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า เข้าใจความ
ต้องการและตอบสนอง วตัถปุระสงค์ในการออกกําลงักายของลกูค้า และยอมรับฟังและพร้อมแก้ปัญหาเม่ือมีการวิจารณ์
จากลกูค้า โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.18, 4.14, 4.10 และ 4.01 ตามลําดบั 

ด้านราคา 
ผู้ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 เม่ือพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านราคาอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาท่ี
เหมาะสมกับแพ็คเกจให้ลกูค้าเลือก มีราคาสําหรับลกูค้าสมาชิกและราคาโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ มีความคุ้มราคากับการ
บริการท่ีลกูค้าได้รับ มีราคาสินค้าท่ีจําหน่าย เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม และอื่น ๆ มีความเหมาะสม และมีราคาสําหรับการ
ให้บริการเทรนเนอร์ท่ีเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87, 3.84, 3.77 และ 3.74 ตามลําดบั 

  ด้านความสะดวก 
 ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านความสะดวกโดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านความสะดวกอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการ ฟิตเนส
เฟิรส์ท มีสาขาให้เลือกใช้บริการมากและสะดวกในการเดินทาง มีเวลาในการให้บริการท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลกูค้า และ
ตอบสนองความต้องการซือ้ลูกค้าได้หลากหลายช่องทาง มีการแนะนําในการใช้บริการเคร่ืองออกกําลังกาย โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.94, 3.92 และ 3.88 ตามลําดบั 
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  ด้านการส่ือสาร 
 ผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านการสื่อสารโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านการส่ือสารอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการ ฟิตเนสเฟิรส์ท ให้
ข้อมลูลกูค้าได้ทกุสถานการณ์ เช่น การให้ข้อมลูทางโทรศพัท์ มีการตอบคําถามลกูค้าอย่างเต็มท่ี ถกูต้องและชดัเจน แจ้ง
โปรโมชัน่ หรือบริการใหม่แก่ลกูค้าเสมอ และความสําคญักับปัญหาด้านเอกสาร เช่น เอกสารการสมคัรเข้าเป็นสมาชิก 
การยกเลิกสมาชิก สญัญาตา่ง ๆ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.95, 3.94, 3.84 และ 3.66 ตามลําดบั 

  ด้านการดูแลลูกค้าของพนักงาน 
 ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านการดแูลลูกค้าของพนักงานโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้บริการมีความพึงพอใจด้านการดูแลลกูค้าของพนกังานอยู่ในระดบัมาก  
ได้แก่ พนกังานในสถานบริการฟิตเนสเฟิรส์ท แต่งกายให้เหมาะสม มีความสภุาพในการให้บริการ มีพนกังานคอยดแูล 
ช่วยเหลือลูกค้าเสมอ ให้ความสําคัญลูกค้ามากกว่าสิ่งอ่ืนใด มีความเต็มใจในการตอบคําถามลูกค้า และตอบสนอง
ลกูค้าและให้การตอบรับท่ีดี เช่น โทรกลบัลูกค้าตามสญัญา โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09, 4.05, 3.96, 3.86 และ 3.84 
ตามลําดบั 
                ด้านความสะดวกสบาย 
 ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านความสะดวกสบายโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมลูท่ีผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านความสะดวกสบายอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ สถาน
บริการฟิตเนสเฟิรส์ท มีสภาพแวดล้อมท่ีสะอาด เหมาะสมต่อการออกกําลงักาย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 และข้อท่ี
ผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการฟิตเนสเฟิรส์ท มีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีดงึดดูลกูค้า เช่น 
ตู้ล็อคเกอร์ ห้องเปลี่ยนเคร่ืองแต่งกาย เป็นต้น มีการดแูลเคร่ืองออกกําลงักายให้อยู่ในสภาพท่ีดี และมีผู้ ชํานาญการไว้
คอยให้บริการและให้คําปรึกษา โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16, 4.10 และ 4.01 ตามลําดบั 

  ด้านความสมบูรณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน 
 ผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านความสมบรูณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงานโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.88 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ใช้บริการมีความพงึพอใจด้านความสมบรูณ์, การต่อเน่ือง
ในการประสานงานอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ สถานบริการฟิตเนสเฟิรส์ท มีชื่อเสียงท่ีดี สร้างความประทบัใจตัง้แต่ครัง้แรก
ท่ีมาใช้บริการ และมีความรับผิดชอบในความปลอดภยัของลกูค้า เช่น รักษาข้อมลูลกูค้า ข้อมลูเครดิตการ์ด เป็นต้น โดย
มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03, 3.84 และ 3.76 ตามลําดบั 
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ตารางที่ 2 คา่เฉลี่ยและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาด 7C’s ในการใช้บริการสถานบริการ  
                 ออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                    ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความพงึพอใจ 

X       S.D แปลผล 
ด้านผลติภณัฑ์ 
. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ทมีอปุกรณ์ออกกําลงักายท่ีหลากหลายและ
เพียงพอต่อความต้องการของลกูค้า 
. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีอปุกรณ์ออกกําลงักายท่ีใช้งานง่าย 
. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ยอมรับฟังและพร้อมแก้ปัญหาเม่ือมีการ
วิจารณ์จากลกูค้า 
. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท เข้าใจความต้องการและตอบสนอง
วตัถปุระสงค์ในการออกกําลงักายของลกูค้า 

 
4.14 

 
4.18 
4.01 

 
4.10 

 

 
.781 

 
.727 
.793 

 
.769 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 

            ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม 4.11 .767 มาก 
ด้านราคา 
1. สถานบริหาร ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาท่ีเหมาะกบัแพค็เกจให้ลกูค้า 
2. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาสําหรับการให้บริการโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ 
3. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาสําหรับการให้บริการเทรนเนอร์ท่ีเหมาะสม 
4. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาสินค้าท่ีจําหน่าย เช่น อาหาร 
เคร่ืองด่ืม และอ่ืน ๆ มีความเหมาะสม 
5. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีความคุ้มราคากบัการบริการลกูค้าได้รับ 

 
3.87 
3.84 
3.74 
3.77 

 
3.84 

 
.838 
.788 
.871 
.826 

 
.866 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

           ด้านราคาโดยรวม 3.81 .838 มาก 
ด้านความสะดวก 
1. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท เสนอและตอบสนองความต้องการซือ้ของ
ลกูค้าหลากหลายชอ่งทาง 
2. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาในการให้บริการท่ีเหมาะสมกบักลุ่ม
ลกูค้า 
3. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีสาขาให้เลือกใช้บริการมากและสะดวกใน
การเดินทาง 
4. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีการแนะนําในการใช้บริการเคร่ืองออก
กําลงักาย 

 
3.88 

 
3.92 

 
3.94 

 
3.88 

 

 
.763 

 
.830 

 
.797 

 
.889 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

           ด้านความสะดวกโดยรวม 3.91 .820 มาก 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

                   ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความพงึพอใจ 

X       S.D แปลผล 
ด้านการส่ือสาร 
1. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ให้ความสําคญักบัปัญหาด้านเอกสาร เช่น 
เอกสารการสมคัรเข้าเป็นสมาชิก การยกเลิกสมาชิก สญัญาตา่ง ๆ 
. สถานบริการ ฟิตเนส แจ้งโปรโมชัน่ หรือบริการใหม่แก่ลกูค้าอยู่เสมอ 
.  สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีการตอบคําถามลูกค้าอย่างเต็มท่ี ถูกต้องและ
ชดัเจน 
 . สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ให้ข้อมลูลกูค้าได้ทกุสถานการณ์ เช่น การ
ให้ข้อมลูทางโทรศพัท์ 

 
3.66 

 
3.84 
3.94 

 
3.95 

 

 
.749 

 
.782 
.725 

 
.807 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 

           ด้านการส่ือสารโดยรวม 3.8 .766 มาก 
ด้านการดแูลลูกค้าของพนักงาน 
1. พนกังานในสถานบริหาร ฟิตเนส เฟิรส์ท  แตง่กายให้เหมาะสม 
2. พนกังานในสถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ตอบสนองลูกค้าและให้การ
ตอบรับท่ีดี เช่น โทรกลบัลกูค้าตามสญัญา 
3. พนกังานในสถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีความเตม็ใจในการตอบคําถามลกูค้า 
4. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีพนกังานคอยดแูลชว่ยเหลือลกูค้าอยู่เสมอ 
5. พนกังานในสถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ให้ความสําคญัลกูค้ามากกวา่ส่ิงอ่ืน 

 
4.09 
3.84 

 
3.86 
3.96 
4.05 

 
.838 
.788 

 
.871 
.826 
.866 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

            ด้านการดแูลลูกค้าของพนักงานโดยรวม 3.96 .838 มาก 

ด้านความสะดวกสบาย 
1. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท เสนอและตอบสนองความต้องการซือ้ของ
ลกูค้าหลากหลายชอ่งทาง 
2. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีราคาในการให้บริการที่เหมาะสมกบักลุม่ลกูค้า 
3. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีสาขาให้เลือกใช้บริการมากและสะดวกในการเดินทาง 
4. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีการแนะนําในการใช้บริการเคร่ืองออกกําลงักาย 

 
3.88 

 
3.92 
3.94 
3.88 

 
.763 

 
.830 
.797 
.889 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

            ด้านความสะดวกโดยรวม 3.91 .820 มาก 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

                    ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความพงึพอใจ 

X       S.D แปลผล 
ด้านความสมบูรณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน 
1.  สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท มีช่ือเสียงท่ีดี 
. สถานบริการ ฟิตเนส แจ้งโปรโมชัน่ สร้างความประทบัใจตัง้แต่ครัง้แรก
ท่ีมาใช้บริการ 
. สถานบริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท  มีความรับผิดชอบในความปลอดภยัของ 
ข้อมลูลกูค้า เช่น รักษาข้อมลูลกูค้า ข้อมลูเครดิตการ์ด เป็นต้น 

 
4.03 
3.84 

 
3.76 

 
.794 
.787 

 
.762 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 

            ด้านความสมบูรณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน 
โดยรวม 

3.88 .820 มาก 

ด้านความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7 C’s โดยรวม 3.9 .804 มาก 
 
3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลังกาย ฟิตเนสเฟิรส์ท ของ

ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางท่ี 3 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักาย ฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
จํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือนน้อยที่สุด 1 ครัง้ และมากท่ีสดุ 26 ครัง้ โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 8.03 ครัง้ และมีค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 18.87 ครัง้ 
 
ตารางที่ 3 แสดงค่าต่ําสดุ คา่สงูสดุ ค่าเฉล่ีย และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัจํานวนครัง้ต่อเดือนของข้อมลู 
                 พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักาย ฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

พฤตกิรรมการใช้บริการ  Min Max     X   S.D. 

จํานวนครัง้ครัง้ตอ่เดือน  1 26 8.030 18.872 

 
นอกจากนีผู้้ ใช้บริการส่วนใหญ่เคยใช้บริการสถานท่ีออกกําลงักายท่ีอ่ืนมาก่อน มีวตัถุประสงค์ในการเลือกใช้

คือออกกําลังกาย มาใช้บริการคนเดียว ใช้บริการในช่วงเวลา 19.00 – 20.00 น. ใช้บริการต่อครัง้ 1-2 ชม. ใช้บริการ
กิจกรรมประเภท Strength & Conditioning สาขาท่ีเข้าใช้บริการมากท่ีสดุ คือ Platinum สยาม พารากอน และ เลือกสาขา
ดงักล่าวเพราะใกล้บ้านพกัอาศยั 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

จากข้อมลูในตารางท่ี 4 พบว่า  ผู้ ใช้บริการท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุสถานภาพการศกึษา  และ
อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือนของสถานบริการออกกําลงักาย ฟิต
เนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั และเม่ือ
พิจารณาความแตกตา่งเป็นรายคู่ในแตล่ะคณุลกัษณะของผู้ ใช้บริการดงักล่าว พบวา่   

- ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุ 30-34 ปี มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มากกว่าผู้ใช้บริการท่ีมีอายุ 40 ปีขึน้ไป 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .  
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- ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพโสด มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มากกว่าผู้ ใช้บริการที่สมรสแล้ว อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .  

- ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาในระดับต่ํากว่าปริญญาตรี มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน น้อยกว่า
ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาทัง้ในระดบัปริญญาตรีและสงูกวา่ปริญญาตรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั . ตามลําดบั 

- ผู้ ใช้บริการท่ีเป็นนิสิตหรือนักศึกษา มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน น้อยกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน และธุรกิจส่วนตวัหรืออาชีพอิสระ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั . ตามลําดบั  เช่นเดียวกบั
ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ ก็มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน น้อยกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และธุรกิจส่วนตวัหรืออาชีพอิสระ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั . ตามลําดบั  

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาก็พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ในด้านเพศ รายได้  และการมีโรค
ประจําตวัท่ีแตกต่างกนันัน้ ไม่มีความแตกต่างกันในจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือนของสถานบริการออกกําลงักาย 
ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของ   
                  ผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ลักษณะประชากรศาสตร์ X S.D. ค่าสถติ ิt หรือ F 
1. เพศ ชาย 

หญิง 
7.06 
9.28 

15.59 
22.40 

-1.115 

2. อาย ุ 20- 24 ปี 
25- 29 ปี 
30- 34 ปี 
35-39 ปี 

7.33 
7.24 

10.11 
9.60 

11.02 
10.45 
19.67 
20.21 

2.771* 

 40 ปีขึน้ไป 3.61 10.11  
3. สถานภาพ โสด 

สมรส 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่ 

10.78 
5.65 
3.41 

22.04 
14.23 
10.04 

9.931** 

4. การศกึษา ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญาตรี 

3.01 
10.44 
7.38 

11.85 
20.69 
12.55 

7.966** 
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ตารางที่ 4 (ต่อ) 
ลักษณะประชากรศาสตร์ X S.D. ค่าสถติ ิt หรือ F 

5. รายได้ ไม่เกิน  15,000 บาท 
15,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 45,000 บาท 
45,001 – 60,000 บาท 
60,001 บาท ขึน้ไป 

8.24 
10.61 
11.22 
8.55 
7.23 

20.56 
15.42 
16.98 
10.53 
14.33 

1.867 

6. อาชีพ นิสิต/นกัศกึษา 
ข้ า ร า ช ก า ร / พ นั ก ง า น
รัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 

3.43 
3.08 

 
12.23 
10.60 

10.58 
10.21 

 
18.97 
18.84 

9.155** 

7. โรคประจําตวั ไม่มี 
มี (โปรดระบ)ุ 

8.18 
2.00 

19.08 
1.33 

.307 

** มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
* มีนยัสําคญัทางสติท่ีิระดบั .05 
 

ผลการวิเคราะห์ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ความสะดวก ด้านการส่ือสาร ด้านการดูลูกค้าของพนักงาน ด้านความสะดวกสบาย และด้านความสมบูรณ์, 
การต่อเน่ืองในการประสานงาน มีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการใช้บริการสถานบริการออกกาํลังกาย ฟิตเนส 
เฟิรส์ท ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากข้อมลูในตารางท่ี 5 พบว่า ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด C’s  ด้านผลิตภณัฑ์ กบัพฤติกรรม
การใช้บริการด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ  0.027  ซึ่งน้อยกว่า  0.50  นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  
ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.50  โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)  เท่ากับ  .111  แสดงว่า มีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก และ
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าความพึงใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึน้ จะทําให้
พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือนเพ่ิมขึน้ 

ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านราคา กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านจํานวนครัง้ในการใช้
บริการต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ  0.001  ซึ่งน้อยกว่า  0.05  นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0)  และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r)  เท่ากบั  .166  แสดงว่า มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํามาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าความ
พึงใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านราคาจะเพ่ิมขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้
บริการต่อเดือนเพ่ิมขึน้ 
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ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s ด้านความสะดวก กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านจํานวนครัง้ใน
การใช้บริการตอ่เดือน มีคา่ Sig. เท่ากบั  0.845 ซึง่มากกวา่  0.05  นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H0)  และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านความสะดวก ไม่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือนอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านการสื่อสาร กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านจํานวนครัง้ใน
การใช้บริการต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ  0.035  ซึ่งน้อยกว่า  0.05  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0)  และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)  เท่ากบั  .105  แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํามาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ 
ถ้าความพงึใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านการสื่อสารจะเพ่ิมขึน้ จําทําให้พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้
ในการใช้บริการตอ่เดือนเพ่ิมขึน้ 

ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านการดแูลลูกค้าของพนกังาน กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือน มีค่า Sig. เท่ากบั  0.001  ซึง่น้อยกว่า  0.05  นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0)  
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านการดลููกค้าของ
พนกังาน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั  0.01  โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)  เท่ากับ  .172  แสดงว่า มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํามาก และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าความพงึใจด้านสว่นประสมการตลาด 7C’s  ด้านการดแูลลกูค้าของพนกังานจะเพ่ิมขึน้ จําทํา
ให้พฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือนเพ่ิมขึน้ 

ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านความสะดวกสบาย กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
จํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั  0.03  ซึง่น้อยกว่า  0.05  นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านความสะดวกสบาย มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  
โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)  เท่ากบั  .107  แสดงว่า มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํามาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ถ้าความพึงใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านความสะดวกสบายจะเพ่ิมขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการใช้
บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือนเพ่ิมขึน้ 

ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  ด้านความสมบรูณ์ต่อเน่ืองในการประสานงาน กบัพฤติกรรม
การใช้บริการด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ  0.244  ซึ่งมากกว่า  0.05  นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั  (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s  
ด้านความสมบรูณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการ
ใช้บริการตอ่เดือน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 

ารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2559ว

SSRU Journal of Management Science106



 
 

ตารางที่  ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งความพงึพอใจด้านสว่นประสมการตลาด 7C’s กบัพฤติกรรม 
                  การใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือน 

พฤตกิรรมการใช้บริการ ด้านจาํนวนครัง้ในการบริการต่อเดือน 
ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7C’s r Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 
ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา 
ด้านความสะดวก 
ด้านการสื่อสาร 
ด้านการดแูลลกูค้าของพนกังาน 
ด้านความสะดวกสบาย 
ด้านความสมบรูณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน 

.111* 

.166 

.010 

.105* 

.172** 

.107* 

.058 

.027 

.001 

.845 

.035 

.001 

.033 

.244 

ตํ่ามากทิศทางเดียวกนั 
ตํ่ามากทิศทางเดียวกนั 
ไม่มีความสมัพนัธ์ 
ตํ่ามากทิศทางเดียวกนั 
ตํ่ามากทิศทางเดียวกนั 
ตํ่ามากทิศทางเดียวกนั 
ไม่มีความสมัพนัธ์ 

** มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั  .01 
* มีนยัสําคญัทางสติิที่ระดบั  .05 
 
สรุปและอภปิรายผลการวิจยั 

 
ผลการศึกษาผู้ ใช้บริการท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกันอนั ได้แก่ อายุ สถานภาพ การศึกษา  และ

อาชีพ มีพฤติกรรมการใช้บริการสถานบริการออกกําลงักายฟิตเนสเฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติ ส่วนหนึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของวาสนา โฉมดี (2550) ท่ีพบว่า ผู้ ใช้บริการในศนูย์ฟิตเนต การกีฬา
แห่งประเทศไทยท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกัน
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ  ส่วนคณุลกัษณะด้านอาย ุสถานภาพ และอาชีพท่ีแตกต่างกัน ทําให้มีพฤติกรรมการใช้บริการ
สถานบริการออกกําลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกันนัน้ ส่วนหนึ่งอธิบายได้ว่า การท่ี
ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุ 30-34 ปี มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มากกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็น
ช่วงอายุท่ีกําลังเข้าสู่วัยกลางคน จึงมีการเน้นดูแลใส่ใจสุขภาพร่างกายเป็นพิเศษมากกว่ากลุ่มบุคคลในช่วงอายุอื่นๆ   
ในขณะท่ี ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพโสด มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน มากกว่าผู้ ใช้บริการท่ีสมรสแล้ว เน่ืองจากมี
เวลาส่วนตวัและความเป็นอิสระในการดําเนินชีวิตมากกว่าผู้ที่สมรสแล้วท่ีมีภาระรับผิดชอบในด้านครอบครัว  ส่วนการท่ี
นิสิตหรือนกัศกึษา ข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวนครัง้ในการใช้บริการตอ่เดือน น้อยกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน และธุรกิจส่วนตวัหรืออาชีพอิสระนัน้ ก็อาจเน่ืองมาจากปัจจยัด้านกําลงัซือ้ท่ีมีน้อยกวา่กลุม่หลงั   

สําหรับผลการศึกษาที่ พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศ รายได้  และการมีโรคประจําตวัท่ีแตกต่างกันนัน้ ไม่มีความ
แตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติในพฤติกรรมการใช้บริการของสถานบริการออกกําลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต
กรุงเทพมหานคร ก็สอดคล้องกบังานวิจยัของวาสนา โฉมดี (2550) ดงักล่าวท่ี พบว่า เพศและรายได้ของผู้ รับบริการมี
ระดบัความพงึพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั  ส่วนการมีโรคประจําตวัหรือไม่มีนัน้ ไม่ทําให้
พฤติกรรมการใช้บริการของสถานบริการออกกําลังกายแตกต่างกัน  ส่วนหนึ่งอธิบายได้จากการท่ีปัจจุบันประชาชน
โดยเฉพาะในเขตเมืองได้หนัมาใส่ใจดแูลสขุภาพด้วยการออกกําลงักายกนัมากขึน้ ทัง้เพ่ือป้องกนัโรคภยัไข้เจ็บและรักษา
โรคต่างๆ ท่ีเกิดขึน้ โดยสถานบริการออกกําลงักายฟิตเนสเฟิร์ส เป็นทางเลือกหนึ่งท่ีประชาชนนิยม เน่ืองจากในเขตเมือง
อย่างเช่นกรุงเทพมหานครมีพืน้ท่ีออกกําลังกายจํากัดและสถานบริการดังกล่าวมีขนาดใหญ่ มีสาขามาก และมีความ
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สะดวกในการใช้บริการ ประชาชนทุกกลุ่มจึงเข้ามาใช้บริการ ซึ่งรวมทัง้คนท่ีมีและไม่มีโรคประจําตวั จึงทําให้พฤติกรรม
การใช้บริการดงักลา่วไม่แตกตา่งกนั   

ในส่วนของผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งได้แบ่งเป็น 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ความสะดวก ด้านการสื่อสาร ด้านการดแูลลกูค้าของพนกังาน ด้านความสะดวกสบาย ด้านความสมบรูณ์,การต่อเน่ืองใน
การประสานงาน กับพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกกําลงักาย ฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํามาก และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าความพงึพอใจด้านส่วนประสม
การตลาด 7C’s ด้านราคา ด้านการดแูลลกูค้าของพนกังาน  การสื่อสารจะเพ่ิมขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
จํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือนเพ่ิมขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ เกศมณี  ใจจนัทร์ (2551) ศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจยั
สว่นประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา 
พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร ได้แก่ พนกังานมีมนุษย์สัมพนัธ์ดีมีใจรักงานบริการพนกังานมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ และครูผู้สอนมีความชํานาญสามารถแนะนําวิธีการออกกําลงักาย และวิธีการใช้เคร่ืองออกกําลงัได้อย่างถกูต้อง 
ปัจจยัด้านกระบวนการ ได้แก่ กระบวนการสอนมีความปลอดภยัไม่มีอนัตราย มีการสอนการใช้งานอปุกรณ์เคร่ืองออก
กําลงักาย และพนกังานมีการทกัทายต้อนรับเสมอ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ มีเคร่ืองออกกําลงักายท่ีมีคณุภาพและมี
ความปลอดภยั มีเคร่ืองออกกําลงักายครบครันเพียงพอกบัผู้ ใช้บริการ และมีบริการสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ เช่น ล็อก
เกอร์ ห้องนํา้ และห้องอาบนํา้ ปัจจยัด้านราคา ได้แก่ มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเก่าท่ีต้องการต่ออาย ุมีการลดราคาเม่ือ
สมคัรสมาชิกเป็นกลุ่ม และมีการลดราคาสําหรับค่าสมคัรสมาชิกแรกเข้า ปัจจยัด้านสิ่งนําเสนอทางกายภาพ ได้แก่ 
พนกังานแต่งกายเหมาะสม สภุาพ สถานท่ีห้องนํา้ และห้องอาบนํา้สะอาด และมีการเปิดดนตรีให้ฟังเบาๆ ภายในสถาน
บริการฟิตเนส 

สําหรับข้อมลูส่วนประสมการตลาดในด้านความสะดวก และด้านความสมบรูณ์,การต่อเน่ืองในการประสานงาน 
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านจํานวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ แสน
พล  มิตรมยัผล (2557) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษา พบว่า (1) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส
เฟิรส์ท ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ความสําคญัด้านบคุลากรและด้านผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีส ุด โดยด้าน
บคุลากรนัน้ บคุลิกภาพและทกัษะการสื่อสารท่ีดีของบคุลากรมีระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ ในขณะท่ีด้านผลิตภณัฑ์ความ
หลากหลายของเคร่ืองออกกําลังกายและการจัดเตรียมโปรแกรมการออกกําลังกายท่ีเหมาะสมกับผู้ ใช้บริการมี
ความสําคญัระดบัมาก (2) พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไป
ด้วยช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ 18.01 – 21.00 น. บ่อยท่ีสดุ มกัใช้บริการพืน้ท่ีใกล้ท่ีทํางาน ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละ
ครัง้คือ คร่ึงชัว่โมง – 1 ชัว่โมง ความถ่ีโดยเฉลี่ยในการเข้าใช้บริการ  4 ครัง้ ต่อสปัดาห์ ส่วนใหญ่ใช้บริการประเภทการออก
กําลังกายแบบลู่วิ่งต่างๆ  หรือการออกกําลังกายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสุด เลือกรูปแบบกิจกรรมแบบ บอดี ้
เฟิ ร์ส เสียค่าใช้บริการรวมโดยเฉลี่ยต่ํากว่า 2,000 บาท ต่อเดือน ชําระเงินด้วยวิธีหกับญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน และ
สว่นใหญ่ไดรับ้ทราบข้อมลูเก่ียวกบั ฟิตเนส เฟิรส์ท จากนิตยสาร  
 
 
 
 

ารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2559ว
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะผู้ประกอบการ 
         1.1 ผู้ประกอบการส่งเสริมการจดักิจกรรมด้านบคุคลให้มากขึน้ สามารถทําได้โดยการจดัอบรมพนกังาน

ด้านบคุลิกภาพ การให้บริการ และการสร้างความภาคภมิูใจในตําแหน่งหน้าท่ีการงาน เน่ืองจากความถ่ีในการมาใช้บริการ
มากย่ิงขึน้ 

          1.2 ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดให้มากขึน้ สามารถทําได้โดยการให้
ผู้ รับบริการได้มีสว่นร่วมทํากิจกรรมในการมาใช้บริการในแตล่ะครัง้ เชน่ คะแนนสะสม ถ้ามีคะแนนสะสมมาก จะทําการลด
ราคา ให้บริการฟรี  หรือมอบของสมนาคณุ เพ่ือสนบัสนนุให้ผู้ รับบริการมาใช้บริการ มีความถ่ีมากขึน้ 

          1.3 ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการจดักิจกรรมให้มากขึน้ สามารถทําได้โดยการพฒันาเคร่ืองออกกําลงั
กายให้ทันสมัย และประเภทการออกกําลังกายท่ีหลากหลายและกําหนดราคาให้เหมาะสม ตรงกับความต้องการของ
ผู้ รับบริการ คํานงึถึงความคุ้มคา่ในมมุมองของผู้ รับบริการ และมีการตกลงราคาท่ีชดัเจน 

2. ข้อเสนอแนะผู้ประกอบการรายย่อย 
        2.1  จดัอบรมให้ความรู้ด้านการส่งเสริมการตลาดเพ่ือก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 

         2.2  สร้างภาพลกัษณ์ของธุรกิจฟิตเนสเพ่ือก่อให้เกิดทางเลือกสําหรับลกูค้าผู้มาใช้บริการ 
3. ข้อเสนอต่อการวจิัยในอนาคต 
          3.1 ควรศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของผู้ ใช้บริการสถานออกกําลงักายในด้านต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ

การบริการ เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั เพ่ือนําข้อมลูท่ีได้มาเตรียมการสนองตอบความต้องการของผู้บริโภคเพื่อให้เกิดความ
ได้เปรียบในเชิงการแขง่ขนั 

          3.2 ควรศึกษาเร่ืองวิธีการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลกูค้า (Customer-Relationship  Management : CRM) 
เพ่ือนําแนวทางท่ีได้มากําหนดกลยทุธ์ในการรักษาฐานลกูค้าของบริษัทให้คงอยู่และมีความจงรักภกัดีต่อสินค้าและบริการ
ของบริษัทให้คงอยู่และมีความจงรักภกัดีตอ่สินค้าและบริการของบริษัทอย่างยัง่ยืนตอ่ไป 
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