
 
 

บทที่ 1 
บทนํา 

     
1.1 ความสําคัญของปญหา 

 

การออกกําลังกายเปนส่ิงจําเปนและมีประโยชนตอสุขภาพ การออกกําลังกายสม่ําเสมอ

จะชวยใหสุขภาพรางกายสมบูรณแข็งแรงและเปนการสรางภูมิตานทานใหกับรางกายอีกทางหนึ่ง 

แตเนื่องจากในสภาวการณปจจุบันกระแสการเปล่ียนแปลงของสังคมเมืองที่ตองแขงขันในดานการ

เรียนและการทํางาน ทําใหเกิดการละเลยที่จะเอาใจใสตอสุขภาพ แตอยางไรก็ตามก็ยังมีคนบาง

กลุมที่เห็นถึงความสําคัญของการออกกําลังกาย เพียงแตมีขอจํากัดในเร่ืองเวลาและความสะดวก

รวมทั้งขอจํากัดเกี่ยวกับหนาที่การงาน ทําใหคนกลุมนี้ตองหันมาออกกําลังกายในรมหรือสถานที่ที่

จัดไวสําหรับการออกกําลังกายโดยเฉพาะ เนื่องจากสถานที่ดังกลาวเปนสถานที่ที่มีความพรอมและ

มีอุปกรณและส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆครบ 

 

สถานออกกําลังกายในปจจุบัน แบงออกเปน 4 ประเภทตามลักษณะการใหบริการ คือ 

1.สโมสร (Mega Club) ซึ่งเปนศูนยออกกําลังกายที่มีบริเวณขนาดใหญ มีกีฬาเกือบทุก

ประเภทไมวาจะเปนกีฬากลางแจงหรือกีฬาในรม มีหองอาหารและหองเสริมสวยไวบริการ 

คาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายเดือนสูง อาทิเชน ราชกรีฑาสโมสร สปอรต คลับ (Royal 

Bangkok Sports Club) และสโมสรราชพฤกษ (Rajaprueg Sports Club) 

2.ศูนยกีฬา (Multi-Sports Center) เปนศูนยออกกําลังกายขนาดปานกลางโดยมากจะ

อยูในโรงแรมหรืออาคารสํานักงานขนาดใหญ มีกีฬากลางแจงและกีฬาบางประเภทไวบริการ โดยมี

คาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายเดือนคอนขางสูง อาทิเชน สปอรต ซิต้ี (Sports City)  

3.ฟตเนส เซ็นเตอร (Fitness Center) เปนศูนยออกกําลังกายที่มีขนาดเล็กเนนการออก

กําลังกายเฉพาะและใหความสําคัญกับความสะดวกสบายและคาบริการเปนหลักมีที่ต้ังอยูในแหลง

ชุมชนตางๆ อาทิเชน ฟตเนส เฟรส (Fitness First) เยส ฟตเนส (Yes Fitness) คลาค แฮทซ (Clark 

Hatch) และ ทรู ฟตเนส (True Fitness) 

4.ศูนยบริการเฉพาะ (Niche Club) เปนศูนยบริการที่รวมการออกกําลังกายเฉพาะและ

การควบคุมน้ําหนักซ่ึงจะมีกลุมลูกคาเฉพาะที่ชัดเจน อาทิเชน บอด้ี เชป (Body Shape) ฟลลิป เวน 

(Philip Wein) มารี แฟรนซ บอด้ี ไลน (Marie France Body Line) (ที่มา: บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว 

เอ็กซพีเรียนซ จํากัด (มหาชน)) 
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สําหรับสถานออกกําลังกายที่นํามาใชในการศึกษาวิจัยนี้จะเปนสถานออกกําลังกาย

ประเภทฟตเนสเซ็นเตอร เนื่องจากเปนสถานออกกําลังกายที่มีขนาดเล็ก มีการขยายตัวสูงและ

เติบโตเร็ว มีเคร่ืองมือและอุปกรณตางๆคอนขางพรอม ทั้งยังมีผูเช่ียวชาญคอยใหคําปรึกษาและ

แนะนําชวยใหสามารถออกกําลังกายไดโดยวิธีที่ถูกตอง และสามารถตอบสนองความตองการของ

แตละคนได ทั้งดานสุขภาพ และภาพลักษณทางสังคม ธุรกิจศูนยสุขภาพจึงเกิดข้ึนจํานวนมากเพื่อ

รองรับความตองการของคนเหลานี้ 

 

จากการที่กระแสคานิยมของคนรุนใหมในปจจุบันที่หันมาใสใจในสุขภาพเพิ่มมากข้ึน

และมองวาการเขาใชบริการศูนยฟตเนสเปนการยกระดับฐานะทางสังคม ธุรกิจฟตเนสจึงไดรับความ

นิยมและเปนที่ตองการมากข้ึน เนื่องจากสามารถตอบสนองความตองการของกลุมคนดังกลาว

รวมทั้งกลุมคนที่มีภาระกิจหนาที่การงานรัดตัว แตตองการจะออกกําลังกายเพื่อรักษาสุขภาพ

รางกายใหแข็งแรง ผูประกอบการที่เขามาดําเนินธุรกิจในตลาดนี้จึงเกิดข้ึนจํานวนมาก มีทั้งรายเล็ก

ที่ ดําเนินการในลักษณะเนนการใหบริการสําหรับลูกคาเฉพาะกลุมเชน ลูกคาในโครงการ

คอนโดมิเนียม ลูกคาในโครงการเซอรวิสอพารทเมนท ลูกคาในสโมสร / คลับ เปนตน หรือกลุม

ผูประกอบการรายใหญมีประมาณ 4-5 ราย เชน แคลิฟอรเนีย ฟตเนส, คลาค แฮทซและฟตเนส 

เฟรส เปนตน โดยสวนใหญจะอยูตามโรงแรมและศูนยการคาตางๆ การมีผูประกอบการในธุรกิจ

เพิ่มข้ึนเปนจํานวนมากไดทําใหการแขงขันในธุรกิจฟตเนสมีความรุนแรงสูงข้ึน ผูประกอบการได

มุงเนนการสรางมาตรฐานในการใหบริการ มีการนําโปรแกรมโยคะ และกรุปคลาสตางๆเชนแอโรบิก 

Body combat,Body pump เปนตนเขามาประกอบการออกกําลังกายเพื่อเปนทางเลือกสําหรับ

ผูบริโภคที่มีความตองการหลากหลาย และจากการแขงขันที่รุนแรงดังกลาว ราคาจึงเปนปจจัย

สําคัญปจจัยหนึ่งสําหรับผูประกอบการในการนํามาใชเพื่อสรางโอกาสทางการขายและนํามาใชใน

การแขงขัน  โดยเฉพาะกลยุทธการต้ังราคาไดถูกนํามาใชอยางไรในสภาวการณปจจุบันโดยเฉพาะ

กับธุรกิจฟตเนสประเภทที่มีสาขาเปนจํานวนมาก  

 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงกลยุทธการตั้งราคาของสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขา 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงเหตุผลที่นํามาใชในการต้ังราคาแตละรูปแบบของสถานออก 

กําลังกายประเภทที่มีสาขา 

1.2.3 เพื่อศึกษาถึงกลไกที่ทําใหกลยุทธการตั้งราคาของสถานออกกําลังกายประเภทที่มี

สาขาประสบผลสําเร็จ 
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1.3 ขอบเขตการศึกษา 

 

งานวิจัยเฉพาะเร่ืองทําการศึกษากลยุทธการตั้งราคา เหตุผลของการต้ังราคาและกลไกที่

ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จเฉพาะสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขาจํานวน 2 

รายเทานั้นไดแก 

1.3.1.บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ มีจํานวนสมาชิกคิดเปนสวนแบงตลาด 

44% 

1.3.2.บริษัท ฟตเนส เฟรส มีจํานวนสมาชิกคิดเปนสวนแบงตลาด 36% 

เนื่องจากสถานออกกําลังกายดังกลาวมีจํานวนสมาชิกคิดเปนสวนแบงตลาด (Market 

Share) รวมกันเทากับ 80%จากจํานวนสมาชิกศูนยสุขภาพ (ฟตเนส เซ็นเตอร) ทั่วประเทศ 
 
1.4 แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษา 

 

1.4.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

ขอมูลปฐมภูมิเปนขอมูลที่ไดจากการสํารวจ โดยทําการสํารวจขอมูลการเสนอราคาของ

ธุรกิจฟตเนสจากการสัมภาษณผูที่เกี่ยวของ 

1.4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

ขอมูลทุติยภูมิเปนขอมูลที่ไดจากการรวบรวมเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ นิตยสาร 

วารสาร หนังสือพิมพ และจากเว็บไซดตางๆ 

 
1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

1.5.1 ทราบถึงสภาพตลาดโดยรวมของธุรกิจฟตเนส 

1.5.2 ทราบถึงกลยุทธการตั้งราคาที่ธุรกิจฟตเนสนํามาใชในเชิงเศรษฐศาสตร 

1.5.3 ทราบถึงเหตุผลที่นํามาใชในการต้ังราคาของธุรกิจฟตเนส 

1.5.4 ทราบถึงกลไกที่ทําใหกลยุทธการตั้งราคาของธุรกิจฟตเนสประสบผลสําเร็จ 

1.5.5 เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบธุรกิจฟตเนสหรือนักการตลาดสําหรับศึกษาถึง 

กลยุทธการต้ังราคา เพื่อนําไปปรับใชกับธุรกิจ 
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บทที่ 2 
แนวคิดทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
ในบทที่ 2 จะนําเสนอแนวคิดทางดานทฤษฎีที่เกี่ยวของในการทํางานวิจัย และ ผล

การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยมีการแบงเนื้อหาเปน 2 สวน คือ สวนที่ 1 เปนการนําเสนอแนวคิด

ทางดานทฤษฎีที่เกี่ยวของ โดยใชทฤษฎีการกําหนดราคาในทางเศรษฐศาสตรมาวิเคราะห ไดแก 

ทฤษฎีการกําหนดราคาเชิงซอน สวนที่ 2 เปนการนําเสนอผลงานวิจัยที่เกี่ยวของในชวงที่ผานมา

เกี่ยวกับสถานออกกําลังกายและการกําหนดราคา  สมมติฐานและวิธีการศึกษาวิจัย 

 
2.1 แนวคิดทางทฤษฎี  
 

สําหรับแนวคิดทางทฤษฎี จะนําเสนอถึงการสรางคาสินคาและบริการ โดยมีคุณภาพ

สินคาเปนตัวช้ีวัดคา  มีการกลาวถึงคาที่สงมอบใหกับลูกคาหรือสวนเกินผูบริโภคและคา

อรรถประโยชน และมีการนําเสนอวิธีการยึดคาสินคาและบริการที่ธุรกิจสรางโดยใช ทฤษฎีการ

กําหนดราคาเชิงซอนมาวิเคราะห 
 

2.1.1 การสรางคาสินคาและบริการ 1 
 
คาของสินคาและบริการทางดานเศรษฐศาสตรเร่ิมตนจากโครงสรางความชอบที่ลูกคา

แตละคนมีอยูและอาศัยขอสมมติฐานพฤติกรรมของลูกคา เพื่อสรางระบบการเลือกอยาง

สมเหตุสมผล มีความสอดคลองเปนระเบียบ ไมขัดแยงกัน เพื่อนําไปสรางคาอรรถประโยชน ใช

อธิบายพฤติกรรมการบริโภคของผูซื้อ 

 

 

 

 

_______________________ 
1 สรยุทธ มนีะพันธ,เศรษฐศาสตรการจัดการองคกรธุรกจิ (กรุงเทพมหานคร:  

สแตรทโทโนมิคส,2546),น.148-180. 
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คาของสินคาและบริการ 
 

คาของสินคาและบริการข้ึนอยูกับความรูสึกนึกคิดของความตองการพื้นฐาน ประโยชนที่

คาดหวังจากสินคาและคุณสมบัติของสินคาที่ผูซื้อคิดวาจะไดรับจากสินคา ไดมีผูพยายามจะให

ความหมายของคาไวคอนขางมาก Philip Kolter นักการตลาดไดใหความหมายของคาของผูซื้อไววา 

ผูซื้อจะเลือกซือ้สินคาและบริการจากองคกรธุรกิจ เมือ่ผูซื้อคาดคิดวาองคกรสามารถใหคาสงมอบ 

(Customer delivered value) สูงกวาคาสงมอบจากองคกรอ่ืน โดยคาสงมอบคือผลตางระหวางคา

รวมของสินคา (Total customer value) และตนทุนของผูซื้อ (Total customer cost) คารวมของ

สินคามาจากคุณประโยชนในตัวสินคา การบริการ พนักงานและบุคคลที่ผูซื้อติดตอ และภาพพจน

ของสินคา สําหรับตนทนุของผูซื้อ ไดแก ตนทุนตัวเงนิ ตนทนุทางดานเวลา ตนทุนพลังงาน และ

ตนทนุดานจิตวิทยา ผูซื้อตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากผูขายที่ใหคาสงมอบสูงสุด เมื่อผูซื้อไดซื้อสินคา 

และมีประสบการณการใชแลว ผูซื้อจะสรางความพงึพอใจ (Satisfaction) ซึ่งเปนความรูสึกทีเ่กิด

จากการใชสินคาเปรียบเทยีบกับความรูสึกกอนการใชทีไ่ดคาดหวังไววาเปนอยางไร ผูซื้อจะ

ประทับใจเมื่อสินคาใหคาไมตํ่ากวาที่คาดหวงัไว แตผูซื้อจะผิดหวงัเมื่อสินคานั้นไมสามารถใหคา

ตามที่ไดคาดไว ความพึงพอใจที่เกิดข้ึนจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในคร้ังตอไป 

 
คุณภาพสินคาเปนตัวชี้วัดคาของสินคา 
 

ในทางเศรษฐศาสตรเลือกเช่ือมโยงคาของสินคาและบริการกับคําวา คุณภาพ(Quality) 

เพื่อใชเปนตัวชี้วัดคาของสินคาและบริการของผูซื้อ ถาใหลูกคาเลือกซื้อสินคาชนิดเดียวกัน ในราคา

ที่เทากัน ลูกคายอมเลือกสินคาที่ตนเองเห็นวาเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง สินคาและบริการที่มี

คุณภาพสูงจะมีคาสูงและเปนที่ตองการของลูกคา ทําใหสามารถนําสินคาและบริการดังกลาวไป

กําหนดราคาสูงกวาสินคาและบริการที่มีคุณภาพดอยกวา คุณภาพเปนส่ิงที่แฝงอยูเปนคุณลักษณะ 

(Attributes) ของสินคาและบริการที่องคกรผลิตข้ึนมาและเปนส่ิงที่ลูกคาตองการ พึงประสงคได และ

เปนคาที่ลูกคายินดีจะจายเพิ่มข้ึนจากสินคาคุณภาพธรรมดา 

 

คุณลักษณะของสินคาและบริการที่แสดงถึงคุณภาพ มีหลายลักษณะ แตที่สําคัญไดแก

ขนาด สี กล่ิน สูตรผสม วัตถุดิบที่ใช กลองบรรจุ ฉลาก ความรวดเร็ว ชวงเวลาที่ใหบริการ ความ

คงทน ความเชื่อถือได  การใชงาน ภาพลักษณ ความปลอดภัย ความสวยงามและความถนัดในการ

ใช  เปนตน 
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สินคาที่มีคุณภาพและเปนที่รูจักโดยทั่วไป ผูบริโภคสามารถประเมินคุณภาพไดดีกวา

สินคาหรือบริการบางประเภทที่มีคุณภาพพิเศษเฉพาะสินคาซ่ึงผูบริโภคตองอาศัยความรูความ

เชี่ยวชาญหรือประสบการณในการใชสินคามากอน ถาผูบริโภคที่มีขอมูลและเคยมีประสบการณการ

ใชสินคามากอน ผูบริโภคก็พรอมที่จะจายซ้ือสินคาและบริการในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ

สินคาที่ใหเลือก แตถาผูบริโภคไมเคยใชสินคาหรือบริการนี้มากอน หรือไมมีขอมูลจากแหลงอ่ืน 

ผูบริโภคตองสรางคาคาดเห็น (Perceived value) จากพื้นฐานความรู ความคิดเห็น และความรูสึก

ข้ึนเอง ซึ่งอาจคลาดเคล่ือนจากคุณภาพที่เปนจริง เราจะพบวาในบางครั้งผูบริโภคคาดเห็นคุณภาพ

ของสินคาหนึ่งตํ่ากวาคุณภาพที่แทจริงกอนซ้ือ ทําใหคิดวาราคาสินคาแพงกวาคาของสินคา และใน

บางคร้ัง ผูบริโภคอาจคาดเห็นคุณภาพสินคาสูงกวาคุณภาพที่เปนจริงยอมซื้อสินคาในราคาท่ีแพง

กวาคาที่ไดรับ ดังนั้นการส่ือคุณภาพของสินคาและบริการเพื่อใหผูบริโภคไดคาดเห็นคาอันแทจริง

ของสินคาและบริการ จึงเปนเร่ืองสําคัญเร่ืองหนึ่งทางธุรกิจ การสื่อใหไดผลตองอาศัยพนักงานขายที่

มีความรูในเร่ืองของสินคาหรือบริการนั้นเปนอยางดีเปนผูใหขอมูลแกผูบริโภค การใหผูบริโภค

ทดลองใช หรือแจกตัวอยางสินคา หรือการโฆษณาเพื่อใหขอมูลสินคาแกผูบริโภค  

 
ตนทุนคาใชจายของลูกคา (Total customer costs) 
 
 ตนทุนของลูกคาที่สําคัญที่สุดคือราคาสินคาหรือเรียกวาตนทุนทางการเงิน (Financial 

cost) ราคาหรืออัตราคาบริการเปนตนทุนแรกที่ลูกคาตองการจายแกผูขายเพื่อแลกเปลี่ยนสินคา

หรือบริการที่จะไดรับ เปนเงินรายไดของผูขาย ราคาสินคาและอัตราคาบริการจึงเปนตนทุนคาใชจาย

หลักของลูกคา ซึ่งลูกคาจะใหความสําคัญมากที่สุดในการพิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อ 

 

Philip Kotler ไดกลาวถึง ตนทุนคาใชจายของลูกคาไววาประกอบไปดวยตนทุนทาง

การเงินหรือราคาสินคา ซึ่งเปนตนทุนคาใชจายหลัก นอกจากนี้ยังมีตนทุนคาเสียเวลา คาใชจายการ

ใชสินคาและตนทุนทางจิตวิทยา ซึ่งสอดคลองกับทางดานเศรษฐศาสตรที่ไดแบงตนทุนคาใชจาย

ของผูบริการออกเปน 4 ลักษณะดวยกันคือ 

1.ราคาสินคาหรืออัตราคาบริการ (Prices or tariffs) ซึ่งเปนตนทนุทางการเงนิที่เปดเผย

ของลูกคา 

2.ตนทนุการใช (User costs) ไดแก ตนทนุการเรียนรูวิธีการใชงาน ตนทนุการติดต้ัง 

ตนทนุการบํารุงรักษา รวมถึงการบริการหลังการขาย การซอมแซมอะไหลและช้ินสวน และคา

พลังงานที่ตองจายเมื่อใชสินคา เปนตน 

 



  

   7  

 

3.ตนทนุการหาจัดซื้อ (Transaction costs) 

4.ตนทนุทางดานจิตใจ (Psychic costs) เปนตนทนุที่เกิดจากภาพพจน รูปลักษณ 

ชื่อเสียง ความนิยมของสินคาและตัวองคกรผูผลิตหรือผูจําหนายสินคา 

 
คาที่สงมอบใหลูกคาหรือสวนเกินผูบริโภค (Consumer surplus) 
 

คาที่สงมอบใหลูกคาหรือสวนเกินผูบริโภค (Consumer surplus) คือคาหรือประโยชนที่

ลูกคาไดรับจากสินคาและบริการหักดวยตนทุนคาใชจายที่เกิดข้ึน ถาเราให TV คือ คารวมหรือ

ผลประโยชนของสินคาและบริการที่ลูกคาไดรับ PC คือ ราคาสินคาหรืออัตราคาบริการ ซึ่งเปน

ตนทุนคาใชจายสวนหนึ่งของตนทุนคาใชจายลูกคาทั้งหมด CC คือ ตนทุนคาใชจายอ่ืนๆ ของลูกคา

ที่ไมใชราคาสินคาและอัตราคาบริการ DV คือ คาสงมอบใหลูกคา และ CS คือ สวนเกินผูบริโภค เรา

จะได คาสงมอบใหลูกคาหรือสวนเกินผูบริโภค ดังรูป 
                         

ภาพที่ 2.1 

คาสงมอบใหลูกคาหรือสวนเกินผูบริโภค 
 

คารวมหรอืผลประโยชนรวมท่ีลูกคาไดรบั (TV)

  ราคาสินคาหรอือัตราคาบรกิาร (PC)

     คาสงมอบใหลูกคาหรอืสวนเกินผูบรโิภค (DV/CS)

   ตนทุนคาใชจายอื่นๆท่ีไมใชราคาสินคาและอัตราคาบรกิาร (CC)

 
 
              ที่มา: สรยทุธ มีนะพันธ. (2546), น160. 

  

ลูกคาจะพิจารณาเลือกซ้ือสินคาจากผูขายใด ข้ึนอยูกับคา DV หรือ CS วาผูขายรายใด

จะใหคาที่สูงกวา ลูกคาจะเลือกซ้ือสินคาจากผูขาย A เมื่อ DV (CS) ของผูขาย A มีคาสูงกวา DV 

(CS) ของผูขาย B และจะซื้อสินคาจากผูขาย B เมื่อคา DV (CS) ของผูขาย B สูงกวา ดังนั้นเมื่อ

องคกรธุรกิจตองการสรางลูกคา และสรางตลาดสินคา องคกรจะตองพยายามทําใหคา DV (CS) นั้น

ใหสูงกวาคูแขงขันในธุรกิจเดียวกัน องคกรอาจเพิ่มคาสินคาหรือบริการใหสูงข้ึนกวาเดิม โดยที่ยังคง
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ตนทุนคาใชจายของผูซื้อไวเทาเดิม การเพิ่มคาใหแกสินคาหรือบริการจะทําใหคา DV (CS) สําหรับ

ลูกคาเพิ่มสูงข้ึน สินคาหรือบริการบางชนิดไมสามารถเพิ่มคาหรือคุณภาพสูงข้ึนไดอีก เพราะ

คุณภาพไดพัฒนาถึงขอบเขตสูงสุดสําหรับคุณภาพสินคานั้นแลว หรือการเพิ่มคาตองใชตนทุนที่สูง

เกินกวาที่ลูกคาจะเต็มใจจายเพิ่มสําหรับคุณภาพสินคาที่สูง ดังนั้น การเพิ่มคา DS (CS) จึงตองเนน

ที่ตนทุนคาใชจายของลูกคาเปนสําคัญ หากถาองคกรธุรกิจสามารถลดราคาสินคาลงได ก็จะชวยให

คา DS (CS) สูงข้ึน ซึ่งในกรณีนี้ องคกรจะตองอาศัยการควบคุมตนทุนการผลิตสินคาใหมีตนทุนที่

ตํ่า แตถาไมสามารถทําได ก็เปนการยากท่ีจะลดราคาสินคาลงได เพราะจะทําใหเกิดการขาดทุน 

หากถาองคกรไมสามารถลดราคาลงได องคกรก็ตองหันมาพิจารณาตนทุนคาใชจายของลูกคาที่

ไมใชราคาสินคา ซึ่งมีทั้งในรูปของตัวเงิน และรูปตนทุนอ่ืนๆ ดังไดกลาวมาแลว การทําใหตนทุนการ

จัดเก็บสําหรับลูกคาลดลง  การทําใหสินคามีตนทุนการขนสงเคล่ือนยายถูกลง การประกันรับรอง

คุณภาพสินคา การใหบริการซอมและบํารุงรักษา การใหคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการใช หรือการติดต้ัง

ใหฟรี จะทําใหตนทุนคาใชจายในการใช การขนสงและคนหาขอมูล มีตนทุนที่ตํ่าสําหรับผูซื้อ มีผลให

คา DV (CS) เพิ่มสูงข้ึน แมวาราคาและคารวมของสินคาจะไมเปล่ียนแปลงก็ตาม   

 
คาของสินคาและบริการผานกลไกราคา 
 

การรับฟงความคิดเห็น และติดตามการเคล่ือนไหวของลูกคาสามารถส่ือผานกลไกราคา 

ที่ทําหนาที่เช่ือมโยงคาของสินคาและบริการที่บริษัทผลิตข้ึนมา กับคาของสินคาที่ลูกคาคาดเห็น 

ราคาจึงเปนเครื่องบงชี้วาสินคาและบริการที่บริษัทจําหนายอยูยังเปนที่ตองการของลูกคาหรือไม 

หากถาลูกคาไมเห็นดวย เพราะคาดเห็นวาราคาของสินคาและบริการต่ํากวาราคาที่บริษัทกําหนดข้ึน 

ปริมาณการขายจะลดลง ทําใหรายไดบริษัทลดลง แตถาลูกคาเห็นตรงกันขาม ปริมาณการขายจะ

เพิ่มข้ึน และแนวโนมรายไดบริษัทจะเติบโตสูงข้ึน ราคาสินคาและปริมาณการจําหนายจึงเปน

เคร่ืองบงชี้วาคาของสินคาและบริการของบริษัทเปนอยางไร ในสภาพการแขงขันทางธุรกิจที่เปนไป

อยางเสรี ลูกคามีสิทธิที่จะซ้ือสินคาจากผูขายใดก็ได การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของลูกคาจึง

เปรียบเสมือนการลงคะแนนความพึงพอใจแกผูผลิตสินคาและบริการ (Voting by buying) 

 

 การรับฟงความคิดเห็นของลูกคาโดยผานกลไกราคาเปนส่ิงที่สะดวก งาย และรวดเร็ว 

และเปนขอมูลที่สมบูรณ ใหขอเปรียบเทียบคาของทุกผาย ต้ังแตสินคาและบริการของตัวบริษัทเอง 

ของลูกคา และของคูแขงขันทางธุรกิจ หากถาบริษัทเปนผูกําหนดราคา เพราะลูกคาบริษัทมีอยูเปน

จํานวนมากและกระจายตามแตละพื้นที่ การตัดสินใจซ้ือของลูกคาเปนส่ิงบงชี้วาราคาที่ต้ังไว

เหมาะสมเพียงใด บริษัทอาจปรับราคาใหตํ่าลง เพื่อเพิ่มคาสงมอบใหลูกคาสูงข้ึน ทําใหลูกคา
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ตัดสินใจซื้อสินคาจากบริษัทเพิ่มข้ึน หรือบริษัทอาจสนใจปรับคุณภาพเพื่อสรางคาของสินคาให

สูงข้ึน หรือเพิ่มการส่ือความหมายโฆษณาสินคามากข้ึน เพื่อสรางความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกับคา

สินคาของบริษัทใหสูงข้ึนซ่ึงจะมีผลทําใหสินคาของบริษัทขายไดมากข้ึน 

 
คาอรรถประโยชน (Utility) 
 

คาอรรถประโยชนเปนคาที่นํามาใชวัดความพึงพอใจของผูบริโภค  อรรถประโยชน

(Utility) 2 หมายถึง ความพอใจของผูบริโภคไดรับจากการอุปโภคบริโภคสินคา หรือ บริการชนิดใด

ชนิดหนึ่งในระยะเวลาหนึ่ง เศรษฐทรัพย (Economic goods) ทุกประเภทมีอรรถประโยชน แตจะมี

มากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับระดับความชอบหรือความตองการของผูบริโภคในสินคานั้นและชวงเวลา

ที่ตางกัน ซึ่งอาจแยกพิจารณาไดดังนี้ 

1.สินคาชนิดเดียวกนั จาํนวนเทากนั อาจมีอรรถประโยชนตางกนัสําหรับผูบริโภคแต 

ละคน ผูบริโภคที่พอใจในสินคาหรือบริการชนิดนัน้มากยอมไดอรรถประโยชนมากกวาผูบริโภคที่

พอใจนอย  

2.สินคาชนิดเดียวกนั จาํนวนเทากนั อาจมีอรรถประโยชนตางกนัสําหรับผูบริโภคแต 

ละคน ผูบริโภคที่มีความตองการสนิคานั้นมากยอมไดอรรถประโยชนมากกวาผูที่ตองการนอย 

3.สินคาชนิดเดียวกนั จาํนวนเทากนั อาจมีอรรถประโยชนตางกนัสําหรับผูบริโภคคน 

เดียวกนัแตตางเวลา 

 

อรรถประโยชนหนวยสุดทาย 3 หมายถึง คาการเปล่ียนแปลงของอรรถประโยชนหรือ

ความพอใจรวมจากการเปลี่ยนแปลงจํานวนสินคาที่บริโภค(ไมวาจะเพิ่มข้ึนหรือลดลง) ไปหนึ่งหนวย 

โดยที่การเปล่ียนแปลงนี้จะตองเกิดภายในชวงเวลาที่ไมยาวนานจนทําใหรสนิยมและนิสัยของ

ผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 

 

 

 

____________________ 
2 วนัรักษ มิ่งมณีนาคิน,หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค , พิมพคร้ังที ่14(ฉบับแกไขปรับปรุง), 

(กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพไทยวัฒนาพานิช, 2543), น.79-80. 
3นราทิพย ชุติวงศ,  ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค ,  พิมพคร้ังที ่5,  ( กรุงเทพมหานคร: 

โรงพิมพแหงจฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2544), น.90-95. 



  

   10  

 

กฎการลดลงของอรรถประโยชนหนวยทาย (Law of Diminishing Marginal Utility) 

หมายถึง เมื่อผูบริโภค บริโภคสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ อรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับ

จากสินคาแตละหนวยที่บริโภคเพิ่มข้ึนจะลดลงตามลําดับ จนมีคาเปนศูนยและติดลบได   กฎเกณฑ 

ดังกลาวอยูภายใตเงื่อนไข บางประการ กลาวคือ สินคาที่ทําการบริโภคอยูนั้นตองมีการระบุหนวยที่

แนนอน การบริโภคสินคาตองกระทําในชวงเวลาหนึ่งที่แนนอน รสนิยมของผูบริโภคในชวงการ

พิจารณาไมเปล่ียนแปลง 
 

2.1.2 การกําหนดราคาเพื่อยึดคาที่ธุรกิจสราง 4 

 

วิธีการกําหนดราคาทางธุรกิจแบงเปนประเภทใหญๆ ได 2 ประเภท คือ 

 

(1) กําหนดราคาจากฐานตนทุน (Cost-based pricing)   เปนการกาํหนดราคาสินคา 

จากตนทนุการผลิตเปนหลัก ซึ่งเปนวธิีการกําหนดราคาพืน้ฐาน  ซึง่เราไดกลาวไวแลว เชน กําหนด

ราคาจากตนทนุเพิม่หนวยสุดทาย (Marginal cost pricing) ในตลาดแขงขันโดยสมบูรณ      หรือคิด 

จากอัตรากําไรเบ้ืองตน (Mark-up pricing) ผูผลิตที่ใชวิธกีารกําหนดราคาจากฐานตนทนุ      วิธกีาร 

กําหนดราคาลักษณะนี้เหมาะกับธุรกิจที่ผลิตสินคาทั่วไป สินคาไมมีคาแตกตางกับสินคาอ่ืน หรือ

สินคามีคาเฉพาะตัวตํ่า ทําใหการกําหนดราคาไมตองคํานึงถึงผูซื้อวามีความเต็มใจจะจายซ้ือสินคา

เทาไร  ธุรกิจนี้จึงเนนการควบคุมตนทุนการผลิตใหตํ่า  เพื่อสามารถแขงขันกับผูขายรายอ่ืนในตลาด

และสรางผลกําไรแกองคกร 

 

(2) กําหนดราคาจากฐานคาของสินคา(Value-based pricing) เปนการกําหนดราคา 

โดยพิจารณาถึงความตองการสินคาของผูซื้อเปนหลัก เพื่อดูวามีความเต็มใจจะจายมากนอย

เพียงใด และพยายามสรางคาสินคาใหเปนที่ตองการของผูซื้อมากข้ึน เพื่อสามารถกําหนดราคา

สินคาใหสูงตามความเต็มใจจะจายของผูซื้อ ธุรกิจประเภทนี้จึงเนนการสรางคาสรางความแตกตาง

ใหแกสินคา เพิ่มคุณภาพสินคา เอาใจใสกับความรูสึกและความคิดเห็นของลูกคาตอสินคา และ

พยายามปรับปรุงสินคาหรือบริการตามความตองการของลูกคาถึงข้ันเฉพาะราย (Personalized 

products or services) ในงานวิจัยนี้เราจะทําการศึกษาการกําหนดราคาจากฐานคาของสินคาที่

เปนการกําหนดราคาเชิงซอน 
____________________ 

4 สรยุทธ มนีะพันธ, เศรษฐศาสตรการจัดการองคกรธุรกจิ (กรุงเทพมหานคร:       

สแตรทโทโนมิคส, 2546), น.539-590 
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ความหมายของการกาํหนดราคาเชิงซอน 
 

การกําหนดราคาเชิงซอนเปนการกําหนดราคาเพ่ือยึดคาที่ธุรกิจสราง วิธีการกําหนด

ราคาจะสลับซับซอนมากขึ้น แทนที่จะเปนการกําหนดราคาเดียวสําหรับทุกปริมาณและทุกคนแต 

เปนการการกําหนดโครงสรางราคาที่ไมใชเชิงเสน (Non-linear pricing) เปนการกําหนดราคาสินคา

จากคาของสินคาที่ผูบริโภคคาดเห็นแทนที่จะเปนการกําหนดราคาจากตนทุนการผลิต    การกําหนด 

ราคาเชนนี้ธุรกิจสามารถกําหนดราคาที่แตกตางระหวางผูซื้อ ระหวางปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน

ระหวางการใชประโยชนของสินคาหรือบริการที่ตางเวลากัน เปนตน การกําหนดราคาโดยพิจารณา

จากคาของสินคามีความยุงยาก ตองใชขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาคอนขางมาก

(Perceived customer value) และตองใชขอมูลลักษณะของผูบริโภคที่ละเอียด (Consumer 

profiles) เพื่อชวยในการกําหนดราคาสินคาที่เหมาะสมกับประเภทของผูบริโภค และการใช

ประโยชนของสินคา 

 
ขอควรพิจารณาในการกําหนดราคาเชิงซอน 
 
1. การกําหนดราคาเชิงซอนไมสามารถแยกออกจากกระบวนการสรางคาได เราไดกลาว

ไวแลววาการสรางคาเปนหลักการสําคัญทางธุรกิจ หากถาธุรกิจไมสามารถสรางคาได ธุรกิจก็ไมมี

คาที่เขายึดเปนผลกําไร กระบวนการสรางคายังประกอบดวย การส่ือสัมพันธใหผูบริโภคไดเขาใจถึง

คาของสินคาที่ถูกตองครบถวนและสมบูรณ  เพื่อใหผูบริโภคคาดเห็นคาของสินคาแตกตางจากคา

ของสินคาอ่ืน ทําใหธุรกิจมีอํานาจการกําหนดราคาไดระดับหนึ่ง 

 

2. การกําหนดราคาเชิงซอนตองอาศัยคาของสินคาที่ธุรกิจสรางข้ึนมาแตกตางระหวาง

ผูบริโภค แตกตางระหวางชวงเวลาการใช และแตกตางระหวางชนิดสินคา ทําใหธุรกิจมีโอกาส

กําหนดราคาแตกตางระหวางผูซื้อ แทนที่จะกําหนดราคาเดียวสําหรับผูซื้อทุกคน  กําหนดราคา

แตกตางระหวางเวลาตามท่ีผูบริโภคเห็นประโยชนคาของการใชสินคามากที่สุด และกําหนดราคา

แตกตางระหวางชนิดสินคา ที่ผูบริโภคเต็มใจจะจายไมเทากัน 

 

3. การกําหนดราคาเชิงซอนนี้ตองการปรับเปลี่ยนตามสภาพแวดลอมการแขงขันที่แปร

เปล่ียนไป ดังนั้น การติดตามสถานการณตลาดและการเคล่ือนไหวราคาสินคาคูแขงขันและสินคาที่

ใชรวมกัน จึงเปนปจจัยสําคัญที่ตองนํามาใชในการปรับปรุงวิธีการกําหนดราคาเชิงซอนนี้ใหมี

ประสิทธิภาพมากที่สุด 
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วิธีการกําหนดราคาเชิงซอน (Complex pricing) 
 

การกําหนดราคาเชิงซอนแตกตางจากการกําหนดราคาปกติที่เปนราคาเดียวสําหรับผูซื้อ

ทุกคน และทุกปริมาณสินคา แตเปนการกําหนดสินคาใหอยูในรูปของโครงสรางราคาหรือคาบริการ 

(Price structure) สําหรับผูซื้อสินคาหรือบริการทั้งหมด ที่ผูขายมีอํานาจการตลาดอยู ราคาสินคาใน

โครงสรางราคาจึงมีหลายราคา และไมจําเปนตองมีลักษณะเปนเชิงเสน ออกแบบสําหรับผูซื้อที่มี

ความเต็มใจจะจายแตกตางกัน (value pricing) โดยมีวัตถุประสงคที่จะยึดคาของสินคาและบริการ

ที่สรางข้ึนมาใหมากที่สุด ซึ่งมีผลตอการทํากําไรของผูขาย   และใชเปนเคร่ืองมือปกปองลูกคาของ

ผูขายจากคูแขงขัน ในที่นี้เราจะนําเสนอวิธีการกําหนดราคาเชิงซอนดังนี้ 

 
1. การกําหนดราคาแตกตางตามปริมาณท่ีซ้ือ (Block sales or volume pricing)   

เปนการกําหนดราคาแตกตางตามปริมาณที่ซื้อ ราคาตอหนวยจะลดลงเม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาใน

ปริมาณมาก ทางเศรษฐศาสตรเรียกลักษณะการกําหนดราคาเชนนี้วาเปนการกําหนดราคาลําเอียง

ข้ันที่สอง (Second degree price discrimination) การกําหนดราคาแตกตางระหวางปริมาณการ

ซื้อยังมีอีกรูปแบบหนึ่งที่ใหอัตราสวนลดราคาตามหนวยที่ซื้อ สําหรับปริมาณมาก ราคาตอหนวยจะ

ลดลง เชน ผูขายกําหนดราคาสินคาหนึ่งโดยใชโครงสรางราคาระหวางหนวยที่ซื้อต้ังแต 1 – 100 

หนวยราคาเทากับ 10 บาท ระหวางหนวยที่ 101 – 200 ราคาตอหนวยเทากับ 8 บาท และถาซื้อ

ระหวางหนวยที่ 201 – 300 ราคาตอหนวยจะเทากับ 6 บาท เปนตน ดังนั้น ถาผูบริโภคซื้อสินคานี้

จํานวน 150 หนวยก็จะจายคาสินคาเทากับ 10(100) + 8(50) = 1,400 หรือราคาเฉล่ียตอหนวย

เทากับ  9.33 บาทตอหนวย ตํ่ากวาถาผูบริโภคซื้อสินคาตํ่ากวา 100 หนวยที่มีราคาตอหนวยเทากับ 

10 บาทตอหนวย การกําหนดราคาแบบนี้ทําใหผูบริโภคที่ซื้อสินคาปริมาณมาก จะมีราคาตอหนวย

โดยเฉลี่ยลดลง รูปตอไปนี้จะแสดงการกําหนดราคาตามปริมาณการซื้อที่เพิ่มข้ึน เปน 5 ระดับราคา

ดวยกัน ตามปริมาณการซ้ือชวงละ 10 หนวย จนถึงราคาตํ่าสุดที่  P5  =  AC = MC  ที่ผูผลิตเต็มใจ

จะขาย ดังแสดงในรูป จะเห็นในรูป 2.2  (ก) ผูบริโภคมีอุปสงคความตองการซื้อสินคาจนครบ

ปริมาณ 50 หนวย ณ ราคาตํ่าสุด     โดยที่โครงสรางราคาสินคาเปนแบบข้ันบันไดลดหล่ันลงมา   

การกําหนดราคาเชนนี้ ทําใหผูขายสามารถยึดครองสวนเกินผูบริโภคมาเปนผลกําไรของตนเองได

มาก เมื่อเปรียบเทียบกับการกําหนดราคาเดียวทุกปริมาณการซื้อ 
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ภาพที่ 2.2 

การกาํหนดราคาตามปริมาณที่ซ้ือ 
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                    ที่มา: สรยุทธ มีนะพันธ.(2546),น.563. 

 

 ผูขายอาจมีกลุมผูบริโภคที่มีความตองการสินคาสูง เชน แสดงไวในรูป 2.2 (ข) ที่เสนอุป

สงคอยูสูงกวาเสนข้ันบันไดราคา ผูบริโภครายนี้จะซ้ือสินคาทั้งหมด 80 หนวย โดยจายราคาตํ่าสุด

ระหวางสําหรับหนวยที่ 50 ถึง 80  ในราคา  P5 ผูบริโภครายนี้จะไดสวนเกินไปมากกวาผูบริโภคในรูป 

2.2 (ก) แตถึงกระนั้นก็ตาม ก็ยังไดรับสวนเกินตํ่ากวาเมื่อเปรียบเทียบกับกรณีที่ผูขายกําหนดราคา

เดียวที่ราคา P5 หรือผูขายไมสามารถยึดสวนเกินผูบริโภคนี้มาไดมาก หากถากําหนดราคาสินคาสูง

เชน P1   

 

 สําหรับผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อตรงกันขามกับผูบริโภคในรูป 2.2 (ข) เราจะเห็นวา

ความตองการสินคาหรือความเต็มใจจะจายตํ่ากวาผูบริโภคทั้งสอง ทําใหเสนอุปสงคตัดกับเสน

โครงสรางราคา และสําหรับผูบริโภครายน้ีดังแสดงไวในรูป 2.2 (ค) จะซ้ือสินคาเพียง 20 หนวย โดย 

10 หนวยแรกจายราคา P1 และหนวยที่ 10 และ 20 จายราคาหนวยละP2ซึ่งจะทําใหราคาเฉล่ียสินคา

ของผูบริโภคที่ซื้อในปริมาณนอยมีราคาสูงกวาผูบริโภคที่ซื้อสินคาปริมาณมาก 

 

2. การกําหนดราคาแยกประเภทผูซ้ือ (Discriminatory pricing) ผูผลิตเพื่อยึดครอง

คาของสินคาที่สรางข้ึนมาใหมากที่สุด จะใชประโยชนจากความเต็มใจจะจายของผูบริโภคที่แตกตาง

กัน โดยกําหนดราคาสินคาแตกตางระหวางผูซื้อตามความเต็มใจจะจาย แมวาตนทุนการผลิตสินคา

จะเทากันก็ตาม แตเปนการกําหนดราคาตามคาไมใชกําหนดราคาตามตนทุนการผลิต การกําหนด

ราคารูปแบบนี้ทางเศรษฐศาสตรเรียกวาเปนการกําหนดราคาลําเอียงระหวางผูซื้อ (Price 

discrimination)   เปนการกําหนดราคาลําเอียงโดยการขายสินคาตางราคาแกผูบริโภคที่แตกตางกัน  
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การเปรียบเทียบการกําหนดราคาเดียวและหลายราคาตามกลุมผูซื้อสินคา เสนอุปสงค

สินคารวม D  ซึ่งประกอบดวย อุปสงคบุคคลของผูบริโภคหลายกลุม กลุมหนึ่งเปนผูบริโภคที่เต็มใจ

จะจายสูง และอีกกลุมหนึ่งเปนผูบริโภคที่เต็มใจจะจายตํ่า  ถาผูขายกําหนดราคาสินคาเดียวที่  P1   

 
ภาพที่ 2.3 

การกาํหนดราคาตามกลุมผูบริโภค 
  

 
                                 ที่มา: สรยุทธ มีนะพนัธ.(2546),น.549. 

 

ผูบริโภคจะซื้อสินคาเทากับ Q1  หนวย รายไดจากการจําหนายจะเทากับ 0P1 Q1  ซึ่งจะทําให

ผูบริโภคกลุมที่เต็มใจจะจายสูง ไดประโยชนจากราคาที่ตํ่า และมีผูบริโภคในกลุมที่เต็มใจจะจายตํ่า

ไมมีโอกาสไดซื้อสินคา แตถาผูขายกําหนดราคาแตกตางกันระหวางกลุมผูบริโภคทั้งสอง โดย

กําหนดราคา P2  สําหรับผูบริโภคที่เต็มใจจะจายสูง ผูบริโภคจะซ้ือในปริมาณเทากับ Q2  และผูขายมี

รายไดจากการจําหนายสินคาแกผูบริโภคกลุมนี้เทากับ 0P2 Q2 และผูขายกําหนดราคา P3  สําหรับ

กลุมผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า ซึ่งผูบริโภคกลุมนี้จะซ้ือในคาในปริมาณเทากับ  Q2 Q3  ทําให

ผูขายมีรายไดจากการขายแกผูบริโภคกลุมนี้เทากับ  0P3 (Q2 Q3 ) 

 

 เมื่อเปรียบเทียบระหวางรายไดที่กําหนดราคาสินคาแตกตางระหวางผูบริโภค และการ

กําหนดราคาเดียว เราจะเห็นวาผูขายมีรายไดสูงข้ึนจากการกําหนดราคาสินคาสองราคา ผูขายจะได

รายไดเพิ่มข้ึนตามพื้นที่  A ซึ่งเปนรายไดที่ผูขายยึดครองคาของสินคาสวนหนึ่งมาจากสวนเกินของ
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ผูบริโภคในกลุมที่เต็มใจจะจายสูง และจากพื้นที่  C  เปนรายไดที่เพิ่มข้ึนจากการที่ปริมาณขาย

เพิ่มข้ึนจากผูซื้อใหมในกลุมที่เต็มใจจะจายตํ่า แตผูขายจะสูญเสียรายไดพื้นที่  B  ใหแกผูซื้อเดิม

บางสวนที่ผูขายไมสามารถแยกออกจากลุมผูมีความเต็มใจจะจายตํ่า มีโอกาสซื้อสินคาในราคาตํ่า

กวาเดิม เมื่อนํารายไดที่เพิ่มข้ึนและลดลงมารวมกัน จะเห็นผลวาผูขายมีรายไดเพิ่มสูงข้ึน เพราะ

พื้นที่  (A + C) > B  ถาผูขายมีขอมูลพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และสามารถจัดแบงแยกกลุมผู

ซื้อออกตามความเต็มใจจะจาย ผูขายสามารถกําหนดราคาที่แตกตางกันสําหรับผูซื้อแตละกลุม 

ผูขายจะสามารถดึงคาของสินคาที่สงมอบใหแกผูซื้อมาเปนของผูขายไดมากข้ึน พรอมทั้งสามารถ

เพิ่มลูกคาใหมในกลุมผูบริโภคที่มีความเต็มใจจะจายตํ่าไดมากข้ึน เราจะเห็นวาถาผูขายกําหนด

ราคาทั้งหมดสูงกวาตนทุนการผลิตเฉล่ียตอหนวย ผลกําไรของผูขายจะเพิ่มมากข้ึนเมื่อเปรียบเทียบ

กับการกําหนดราคาเดียว 

 

สําหรับการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อ5ดังกลาวเปนการกําหนดราคาลําเอียงข้ันที่ 

สาม(Third Degree Price Discrimination) โดยการกําหนดราคาจะแบงผูบริโภคเปนกลุมตลาด

ตามความยืดหยุนของอุปสงค สินคาที่ขายในตลาดตางกัน จะมีราคาที่ตางกัน แตกลุมผูบริโภคใน

ตลาดเดียวกันจะซ้ือสินคาในราคาเดียวกัน 

 

 การที่ผูผลิตจะสามารถทําการต้ังราคาแบบเลือกปฎิบัติข้ันที่สามไดนั้น จําเปนจะตองมี

เงื่อนไขที่สําคัญสามประการ คือ (1) มีอํานาจผูขาด (2) แบงตลาดออกเปนกลุม ๆ ที่เด็ดขาดได

ชัดเจน โดยแตละตลาดมีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาที่ไมเทากัน (3) สามารถปองกันผูบริโภค

ที่ซื้อสินคาในตลาดที่มีราคาถูกนําสินคามาขายตอใหกับอีกตลาดที่มีราคาสูงกวาได 

 

 

 

 
 
 
 
 
____________________ 

5ชยันต ตันติวสัดาการ, เศรษฐศาสตรจุลภาค:ทฤษฎีและการประยุกต ,พิมพคร้ังที่ 1, 

(กรุงเทพมหานคร:สํานักพิมพมหาวทิยาลัยธรรมศาสตร,2550),น.218-220. 
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ภาพที่ 2.4 

การต้ังราคาแบบเลือกปฏิบัติขั้นที่สาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     ที่มา: ชยันต ตันติวัสดาการ.(2550),น.219. 

 
จากภาพที่ 2.4 การต้ังราคาแบบเลือกปฎิบัติข้ันที่สาม สมมติใหตนทุนสวนเพิ่มและ

ตนทุนรวมเฉล่ียของผูผลิตมีคาคงที่เทากับเสน MC และตลาดสินคาแบงออกไดเปนสองตลาด ตลาด

ที่ 1 เปนตลาดของผูบริโภคที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตํ่ากวาของตลาดที่ 2 (ณ ระดับราคา

เดียวกัน) ถาหากผูผลิตใชนโยบายต้ังราคาเดียวสําหรับทุกตลาดก็จะผลิต ณ ปริมาณที่ทําใหผลบวก

ตามแนวนอนของเสน MR ของทั้งสองตลาดเทากับ MC ที่ปริมาณ QM ในภาพขวามือสุด และต้ัง

ราคาขายตามอุปสงครวมที่ Po โดยขายในปริมาณ Q1 
/ 

   ในตลาดที่ 1 และขายปริมาณ Q2 
/ 

   ในตลาด

ที่ 2 อยางไรก็ดี จะเห็นวาปริมาณขายในแตละตลาดดังกลาวนั้นยังสามารถปรับเพื่อใหผูผลิตไดกําไร

สูงข้ึนไปอีกได เชนที่ปริมาณ  Q1 
/ 

   ของตลาดที่ 1 นั้นคาของ MR1 < MC  ซึ่งแสดงวาถาผูผลิตเพิ่ม

ยอดขายในตลาดนี้อีกเล็กนอย รายรับรวมจากตลาดที่ 1 จะเพิ่มข้ึนชากวารายจายรวมและทําให

กําไรลดลง ดังนั้นเพื่อใหไดกําไรสูงข้ึนผูผลิตควรลดยอดขายของตลาดนี้ลงจนกวา   MR1 = MC ที่

ปริมาณ  Q1 
*  

   ซึ่งทําใหสามารถข้ึนราคาในตลาดท่ี 1 เปน P1  ในทางกลับกันที่ปริมาณ Q2 
/ 

   ของ

ตลาดที่ 2 นั้น คาของ  MR2 > MC  ซึ่งแสดงวาถาผูผลิตเพิ่มยอดขายในตลาดนี้อีกเล็กนอย รายรับ

รวมจากตลาดที่ 2 จะเพิ่มข้ึนเร็วกวารายจายรวม และจะทําใหกําไรสูงข้ึน ผูผลิตจึงควรเพิ่มยอดขาย

ในตลาดที่ 2 จนกวา MR2 = MC  ที่ปริมาณ Q2 
*  ซึ่งทําใหตองลดราคาในตลาดที่ 2 ลงเหลือเพียง P2     

Q1 
* Q1

/ Q1
 Q2 Q QM  Q2

/   Q2 
* 

MR1  
MR2  

MR1 + MR2 

AC = MC 

D1+ D2 

P0 P2   P0 
  P1 

  MC  
  MC  

D1
 D2

 

   P    P    P 

ตลาดที่      ED
   ตํ่ากวา

กําไรที่เพิ่มจากตลาดท่ี 1 

ตลาดที่      ED
   สูงกวา

กําไรที่เพิ่มจากตลาดท่ี 2 รวมทัง้สองตลาด 

กําไรจากการต้ังราคา
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นั่นคือ หากผูผลิตใชการต้ังราคาแบบเลือกปฎิบัติข้ันที่สามเพื่อแสวงหากําไรสูงสุด ผูผลิตควรจะขาย

สินคาในแตละตลาดจนทําใหรายรับสวนเพิ่มของแตละตลาดเทากับตนทุนสวนเพิ่ม หรือ 

 MR1 = MR2 = MC โดยผูบริโภคกลุมที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาที่ตํ่ากวา จะถูกคิดราคา

สินคาสูงกวา ผูบริโภคกลุมที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาที่สูงกวา 

 

 ในการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อจะมีวิธีการสรางคาเพื่อแบงแยกผูซื้อ โดยธุรกิจมี

วิธีการสรางคาสินคาและบริการจากรูปแบบที่ใหคาพื้นฐาน  เพื่อแบงแยกผูซื้อตามคาสินคาและ

บริการที่สรางข้ึนหลายวิธีดวยกัน คือ 

1.เพิ่มรุนสําหรับสินคาหรือการบริการเดียวกนั (Product or service lines) โดย 

เรียงลําดับรุนสินคาหรือบริการจากลักษณะคาพืน้ฐานไปสูประเภทมรีะดับที่อํานวยความสะดวกแก

ผูบริโภคมากข้ึน หรือจากสินคาและบริการที่คาตํ่าไปสูคาที่สูง 

2.เนนการซ้ือขายสินคาหรือบริการเฉพาะกลุมเปาหมาย เพื่อสรางความแตกตางคาของ 

สินคาใหชัดเจนสําหรับผูบริโภคมากข้ึน   

3.กําหนดราคาตามภูมิศาสตรแหลงที่อยูของผูบริโภค  ธุรกิจอาจดัดแปลงสินคาเพื่อให 

เหมาะสมและสอดคลองกับคาของผูบริโภคในแตละทองถิ่น 

4.จํากัดชองทางการซ้ือสินคาของผูบริโภค เราไดกลาววา เงื่อนไขสําคัญที่สุดทีท่ําใหการ 

กําหนดราคาสินคาตามกลุมผูบริโภค จะประสบความสําเร็จไดตองอาศัยเคร่ืองกีดขวางไมให

ผูบริโภคที่ซื้อในราคาตํ่าสามารถนําสินคาไปจําหนายตอแกผูบริโภคที่ซื้อในราคาสูงได  

5.แบงแยกลูกคาตามอายุ อาชีพ และวัตถปุระสงคการซือ้สินคา  ธุรกิจนิยมจัดกลุมแบง 

แยกลูกคาของตนเองตามอายุ อาชพี และวัตถุประสงคของการซื้อสินคา เพื่อนํามาใชกําหนดราคา

สินคาใหเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคนั้นๆ 

6.การแบงแยกลูกคาตามลักษณะการซื้อสินคา ลูกคามลัีกษณะการซือ้สินคาแตกตาง 

กัน บางคนซ้ือบอยคร้ัง แตไมมาก บางคนซื้อนอยคร้ัง แตซื้อปริมาณมาก บางคนซ้ือเพื่อตองการ

ความสะดวกมากกวาราคาสินคา และบางคนส่ังซื้อลวงหนาเปนเวลาหลายวนักอนที่จะรับสินคา 

ธุรกิจจึงสามารถแบงแยกลูกคาตามลักษณะการซื้อ และกําหนดราคาใหเหมาะสมสําหรับลูกคาแต

ละกลุม 

 

 3. การกําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคล (Customization pricing)   เรา

ไดแสดงใหเห็นวาผูขายสามารถแบงกลุมผูซื้อตามความเต็มใจจะจายและกําหนดราคาสินคา

แตกตางระหวางกลุมผูซื้อ เพื่อยึดคาของสินคาที่สรางข้ึนมา ธุรกิจยังพบตอไปวาผูซื้อสินคา

โดยทั่วไปเต็มใจจะจายคาสินคาหรือบริการในราคาสูงข้ึน เมื่อตองการความสะดวกสบายในการใช
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บริการ หรือคุณภาพสินคาที่ดีข้ึน ซึ่งสวนใหญจะพบในธุรกิจบริการ ซึ่งนอกจากจะแบงแยกการ

บริการเปนหลายประเภทแลว ยังแบงระดับการบริการเปนแตละประเภทสําหรับผูบริโภคที่ตองการ

ความสะดวกสบายแตกตางกันอีกดวย 

 

การกําหนดราคาลักษณะเชนนี้ แตกตางกับการกําหนดราคาตามกลุมผูซ้ือที่ไดกลาว

มาแลว เพราะถึงแมวาสินคาหรือบริการจะมีลักษณะเหมือนกัน แตผูขายก็จะปรุงแตงสินคาและ

บริการใหมีความแตกตางกันโดยการเสริมสรางคาแตกตางเพื่อตอบสนองตอความตองการของ

ผูบริโภคแตละกลุมที่มีความเต็มใจจะจายไมเทากัน  แมวาการปรุงแตงสินคาและบริการเพื่อใหมี

คุณภาพแตกตางกันออกไปจะตองมีตนทุนสินคาและบริการพื้นฐานเพิ่มข้ึนก็ตาม 

 

4. การกําหนดราคาตามเวลาการใช (Time Pricing) เราจะเห็นวาราคาสินคาหรือ

บริการบางประเภทจะมีราคาสูงและตํ่าตามฤดูกาล เดือน วัน และเวลา ที่ผูบริโภคตองการซื้อหรือใช 

บริการ ผูขายสินคาหรือผูใหบริการตองเขาใจความเต็มใจจะจายของผูบริโภความีความแตกตาง

ตามเวลาการใช และพยายามกําหนดราคาสินคาและบริการใหเหมาะสมเพื่อยึดคาความเต็มใจจะ

จายนี้มาเปนรายไดของผูขายและผูใหบริการ 

 

 เนื่องจากผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายสําหรับสินคาหรือบริการเดียวกัน แตแตกตางกัน

ทางดานเวลาการซ้ือและการใชบริการ หรือผูบริโภคมีเสนอุปสงคแตกตางกันตามชวงเวลา ถาผูขาย

สินคาและบริการกําหนดราคาที่สูงสําหรับชวงเวลาที่ผูบริโภคเต็มใจจะจายสูง ก็จะไมสามารถขาย

สินคาหรือบริการไดในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่าลง ทําใหการยึดคาของสินคาตอง

ลดนอยลงไป เสียโอกาสในการสรางรายไดและผลกําไร ดังนั้น ผูขายควรกําหนดราคาสูงเมื่อ

ผูบริโภคตองการสินคาหรือบริการสูงคือในชวงที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายสูงสุดและกําหนด

ราคาตํ่าเมื่อผูบริโภคตองการสินคาหรือบริการนอยลงคือในชวงที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า 

ดังรูป 
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ภาพที่ 2.5 

การกาํหนดราคาขายใหตางกันตามเวลาการใช 

 
 

 
 

         ที่มา : นราทิพย ชุติวงศ (2544), น.326. 

 

ผูขายสินคาหรือบริการมีอุปสงคแตกตางกันตามฤดูกาลหรือเวลาการบริโภค โดยอุป

สงค  D1 เปนอุปสงคของผูบริโภคในฤดูกาลหรือในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายสูง และ 

D2  เปนอุปสงคของผูบริโภคนอกฤดูกาลหรือในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า โดยมี

เสนรายไดเพิ่มหนวยทายสุด MR1 และ MR2  ตามลําดับ ผูขายมีเสนตนทุนการผลิตเพิ่มหนวย

ทายสุด ดังที่วาดไว โดยสมมติใหมีปริมาณหรือการใหบริการสูงสุดที่สามารถผลิตไดเทากับ  Q1 ถา

ผูขายตองการกําไรสูงสุด จะกําหนดราคาขายที่ตนทุนการผลิตเพิ่มหนวยทายสุดเทากับรายไดเพิ่ม

หนวยทายสุด ดังนั้น ในชวงเวลาที่ผูบริโภคเต็มใจจะจายสูง ผูขายจะกําหนดราคาขายไวที่ P1 และ

จะขายสินคาหรือใหบริการเต็มกําลังการผลิตที่มีอยูที่  Q1  แตถาผูขายคงราคา  P1  ไวในชวงเวลา

นอกฤดูกาลหรือในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่าดังแสดงในรูป ผูขายจะไมสามารถ

ขายสินคาหรือใหบริการแกผูบริโภคไดเลย เพราะไมมีผูบริโภคใดที่เต็มใจจะจายในราคา P1  ในชวง

นอกฤดูกาลหรือเวลาการใชสูงสุด ทําใหผูขายตองเสียโอกาสในการยึดคาของสินคาเปนรายไดและ

ผลกําไรของตน ทั้งที่ผูขายทราบดีวามีผูบริโภคที่ตองการสินคานี้อยู แตตองมีราคาที่ตํ่ากวาที่เปนอยู 

แตถาผูขายเขาใจการกําหนดราคาตามเวลาการใช ผูขายยินดีกําหนดราคาสินคาใหตํ่าลงตามความ

Q2 
 

Q1 
0 

ปริมาณ

ตนทุน & รายรับ 

 P1 

 P2 

MC  D1 

 D2 = AR2 
 MR2 

 MR1 

 D1 = AR1 
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เต็มใจจะจายของผูบริโภคมา ณ จุดที่ตนทุนเพิ่มหนวยทายสุดเทากับรายไดเพิ่มหนวยทายสุด

สําหรับอุปสงคนอกฤดูกาล ผูขายจะกําหนดราคาที่  P2 และขายสินคาหรือใหบริการไดเทากับ  Q2 

 
5. การกําหนดราคาแบบบุฟเฟต (Buffet pricing) 
 

 การกําหนดราคาแบบบุฟเฟตเปนการกําหนดราคาแบบสองสวนในลักษณะพิเศษ ที่

ผูขายหรือผูใหบริการเก็บเฉพาะคาบริการสวนแรกที่คงที่ และไมเรียกเก็บคาบริการการใชบริการหรือ

สินคาแตอยางใด แมวาสินคาหรือบริการที่มีการกําหนดราคาแบบบุฟเฟตจะมีลักษณะประโยชนการ

ใชที่แตกตางกัน  แตส่ิงหนึ่งที่เหมือนกันสําหรับการกําหนดราคาแบบบุฟเฟต คือ จํานวนผูมาใช

บริการจะตองมีจํานวนมากพอสมควรที่จะคุมกับการกําหนดราคาลักษณะนี้ 

 

ความสําเร็จของการกําหนดราคาแบบบุฟเฟตข้ึนอยูกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา 

และจํานวนลูกคาที่มาใชบริการ หากถาลูกคามาใชบริการนอย รายไดจะไมคุมกับตนทุนที่เกิดข้ึน 

การใหบริการบุฟเฟตตองมีปริมาณคุมทุนจํานวนหนึ่ง ซึ่งจะสูงหรือตํ่าข้ึนอยูกับประเภทธุรกิจวามี

โครงสรางตนทุนเปนอยางไร  

 
  6. การกําหนดราคาสองสวน (Two-part pricing) 
 

หลักการกําหนดราคาสองสวน สมมุติวา          ผูประกอบการสวนสนุกแหงหนึ่งตองการ 

กําหนด คาบริการเขาเลนสวนสนุกโดยวิธีกําหนดราคาสองสวน ผูประกอบการทราบวาเสนอุปสงค

ผูบริโภคที่มาใชบริการสวนสนุกเปนเสนตรงเหมือนกันทุกคน และตนทุนเฉล่ียของเคร่ืองเลนภายใน

สวนสนุกเปนคาคงที่เทากับ mc ดังแสดงในรูป ถาผูประกอบการเลือกกําหนดราคาที่ p* ผูบริโภคแต

ละคนจะใชบริการเคร่ืองเลนจํานวน q2 คร้ัง ทําใหผูประกอบการมีผลกําไรจากการที่ผูบริโภคใช

บริการเคร่ืองเลนในสวนสนุกเทากับพื้นที่ ap*fe และผูมาใชบริการจะมีสวนเกินผูบริโภคเทากับพื้นที่ 

p*bf  ถาผูประกอบการพอใจกับผลกําไรของคาบริการเคร่ืองเลนนี้ ผูประกอบการสวนสนุกก็จะเก็บ

คาผานประตูสวนสนุกเทากับพื้นที่สวนเกินผูบริโภค p*bf   ทําใหผูประกอบการมีผลกําไรกอนหัก

ตนทุนคงที่อ่ืนๆ เปนจํานวนเทากับ พื้นที่  abfe แตเราเห็นวาผูประกอบการที่กําหนดราคาเชนนี้ จะ

สูญเสียผลกําไรเทากับพื้นที่ efc เพราะกําหนดราคาคาบริการเครื่องเลนสูงเกินตนทุนเพิ่มหนวย

ทายสุด ทําใหผูบริโภคใชบริการเคร่ืองเลนนอยกวาที่ควรจะเปน ถาผูประกอบการสวนสนุกกําหนด

ราคาคาบริการเคร่ืองเลนที่  p = mc ผูบริโภคจะใชบริการเคร่ืองเลนทั้งส้ิน q1  คร้ัง แตกําหนดราคา

บัตรผานประตูเทากับสวนเกินผูบริโภคทั้งหมดเทากับพื้นที่ abc ผูประกอบการสวนสนุกจะไดผล
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กําไรมากกวาโครงสรางราคาเดิมและเปนผลกําไรที่สูงสุด ดังนั้นผูประกอบการสวนสนุกควรกําหนด

ราคาคาบริการเครื่องเลนเทากับตนทุนเพิ่มหนวยทายสุด และเรียกเก็บคาผานประตูเทากับสวนเกิน

ผูบริโภค เปนวิธีการกําหนดราคาสองสวนที่ใหผลกําไรสูงสุด และมีประสิทธิภาพสูงสุดอีกดวย 
 

ภาพที่ 2.6 
การกาํหนดราคาสองสวน 

 
                       บาท 

    ทีม่า: สรยุทธ มนีะพนัธ. (2546),น.571. 

 

กําหนดราคาสองสวนแบบสองโครงสราง (Two two-part tariffs) ธุรกิจเมื่อตองกําหนด 

ราคาสองสวนมักประสบปญหาเพราะไมทราบความเต็มใจจะจายของผูบริโภค หากถาเรียกเก็บ

คาบริการคงที่สูงเกินไป ก็จะทําใหผูบริโภคบางสวนไมมีโอกาสเขามาใชบริการ และถากําหนด

คาบริการตํ่าไปก็จะสูญเสียรายไดสวนหนึ่งใหแกผูบริโภคที่เต็มใจจะจายสูง ดังนั้น เพื่อแกปญหา

ความเส่ียงของการกําหนดราคาสองสวนที่อาจผิดพลาดได ธุรกิจจึงนิยมกําหนดราคาสองสวนแต

ตางโครงสรางกัน เพื่อใหผูบริโภคเปนผูเลือกโครงสรางราคาสองสวนตามความเหมาะสมกับความ

เต็มใจจะจายของผูบริโภค 

 

 

0 ปริมาณ 

 
mc 

f 

c 

e

q2 q1 

a 

p* 

b 
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7. การกําหนดราคาเปนชุด (Product bundle pricing) ธุรกิจทราบวาผูบริโภคมีความ

ตองการซื้อสินคาที่ใหคาประโยชนการใชสูงสุด และสินคาบางชนิดเมื่อใชรวมกันผูบริโภคไดรับ

ประโยชนมากกวาการใชแยกกัน ทําใหผูบริโภคเต็มใจจะจายสูงกวาการแยกซ้ือสินคาเด่ียว เราจึง

เห็นวาธุรกิจไดจัดสินคาเปนชุด นําสินคาตางๆ มารวมกันเพื่อสรางคารวมใหสูงข้ึน และกําหนดราคา

ขายเปนชุด 

 

ผูขายตองการกําหนดราคาชุดเพราะตองการเพิ่มปริมาณการขายและสรางผลกําไร

เพิ่มข้ึนจากการยึดคาผูบริโภคมาเปนรายไดเพิ่มข้ึน  ดังรูปตอไปนี้ เราเปรียบเทียบระหวางการ

กําหนดราคาแยกชนิดและกําหนดราคาชุด    ถาผูขายกําหนดราคาแยกขายที่   px =  rx    และ  py =  ry     
และราคาชุดที่  p1 =  rx  +  ry  เราจะเห็นวาถากําหนดราคาชุดเชนนี้ ผูบริโภคในกลุม B ที่ซื้อทั้งสอง

สินคายังคงไมเปล่ียนแปลง เพราะราคาชุดเทากับราคาที่ต้ังใจซื้อรวมกันอยูแลว แตผูขายจะสูญเสีย

ผูบริโภคในกลุม A และ D ที่ซื้อสินคาเพียงสินคาใดสินคาหนึ่ง เพราะราคาต้ังใจซื้อสินคาทั้งสอง

รวมกันของผูบริโภคสองกลุมนี้ตํ่ากวาราคาชุด p1  แตผูขายจะขายสินคาไดเพิ่มข้ึน ถาผูบริโภคทั้ง

สองกลุมมีราคาต้ังใจซ้ือรวมกันสูงกวาหรือเทากับ p1  ดังนั้น ปริมาณขายจะเปลี่ยนแปลงอยางไร 

ยอมข้ึนอยูกับจํานวนผูบริโภคในสองกลุมนี้มีการกระจายราคาต้ังใจซื้ออยางไร 

 

ภาพที่ 2.7 

การกาํหนดราคาชุดเพื่อยดึคาของผูบริโภค 

 

 

 
    ทีม่า: สรยุทธ มนีะพนัธ. (2546), น.587. 
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 หากถาผูขายกําหนดราคาชุดที่ P2  ซึ่งสูงกวา P1 =  rx  +  ry   จะทําใหผูขายเสียประโยชน

จากกลุมผูบริโภคที่เคยซ้ือสินคาทั้งสองชนิดจํานวนหนึ่งที่ไมตองการซื้อสินคาทั้งสองเลย เพราะราคา

ต้ังใจซื้อสินคาทั้งสองรวมกันตํ่ากวาราคา P2  และผูขายตองสูญเสียผูบริโภคมากข้ึนจากกลุม

ผูบริโภคในกลุม A และกลุม D ดังแสดงในรูป เพราะเสนราคาชุด P2 ขยับตัวสูงข้ึน ซึ่งการกําหนด

ราคาชุดลักษณะนี้ ผูขายจะสูญเสียประโยชนมากกวาผลไดเมื่อเทียบกับการกําหนดราคาแยกสินคา 

เวนแตผูขายกําหนดราคาแยกขายตํ่ามาก ทําใหผูบริโภคสวนใหญมีความเต็มใจจะจายสูงกวาราคา

แยกขายคอนขางมาก ซึ่งเปนเร่ืองผิดปกติ 

 

 ผูขายสินคาเมื่อกําหนดราคาชุด จะกําหนดราคาที่ P3  ซึ่งตํ่ากวาราคา P1 =  rx  +  ry  ซึ่ง

เปนราคาชุดเทากับราคาแยกขาย เพื่อเพิ่มปริมาณการขายทั้งจากกลุมผูบริโภคในกลุม A และ D 

แทนที่จะซ้ือสินคาเพียงชนิดใดชนิดหนึ่ง ผูบริโภคจํานวนหนึ่งของท้ังสองกลุมจะซ้ือสินคาชุด ทําให

ผูขายเพิ่มปริมาณการขาย ผูบริโภคที่อยูในพื้นที่  P3P1ad  ในกลุมผูบริโภค A และในพ้ืนที่  eaP1P3  

ในกลุมผูบริโภค D จะซื้อสินคาชุด ขณะเดียวกัน ผูขายสามารถเพิ่มปริมาณการขายสูงข้ึนจากกลุม

ผูบริโภคที่ไมสามารถซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่งได เพราะราคาสินคาแยกขายสูงกวาราคาที่ผูบริโภค

ต้ังใจซื้อ ผูบริโภคในกลุม C จํานวนหนึ่งสามารถซ้ือสินคาชุดได หรือผูบริโภคที่มีคารวมความเต็มใจ

จะจายในพื้นที่   dae ดังนั้น ถาผูขายกําหนดราคาชุดตํ่ากวาราคาแยกขายรวมกัน ผูขายจะสามารถ

เพิ่มปริมาณการขายสินคาไดมากขึ้น  ในการกําหนดราคาเปนชุดจะมีการกําหนดราคาเปนชุดแท 

(Pure Bunding) และการกําหนดราคาชุดแบบผสม (Mixed Bunding) ซึ่งในที่นี้เราจะกลาวเฉพาะ

การกําหนดราคาชุดแบบผสมเทานั้น 

 

การกําหนดราคาชุดแบบผสม (Mixed Bundling) ในสินคาบางชนิด เชน อาหารจาน

ดวน  อุปกรณพวงเคร่ืองคอมพิวเตอร อุปกรณตกแตงรถยนต ฯลฯ  ผูขายไมจําเปนตองจัดสินคาเปน

ชุดขายโดยเฉพาะ (Pure bundling) ผูขายสามารถแยกขายสินคานี้ไดหรือนําสินคามาจัดเปนชุด

เพื่อขายควบคูกับแยกขายใหผูบริโภคพิจารณาตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่งดวยตนเอง ซึ่งทํา

ใหปริมาณขายเพิ่มสูงข้ึนอีก เพราะเปดโอกาสใหผูบริโภคที่ตองการซื้อสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งมี

โอกาสซื้อสินคาแทนที่จะถูกบังคับใหซื้อสินคาเปนชุดหรือไมสามารถซ้ือสินคาไดเลย สมมุติวาผูขาย

สินคากําหนดราคาขายแยกสินคา Px=  rx   และ Py =  ry  และกําหนดราคาสินคาชุดเทากับ              

PB  <  Px + Py ดังแสดงในรูป ผูขายจําหนายสินคาทั้งแยกขายและขายเปนชุด ใหผูบริโภคตัดสินใจ

เลือกซ้ือดวยตนเอง เราจะเห็นวาผูบริโภคจะแบงออกเปน 4 กลุม กลุมผูบริโภคกลุม B ที่มีราคาต้ังใจ

ซื้อสินคา x และ y รวมกันสูงกวาหรือเทากับราคาสินคาแยก หรือ PB ≥ Px+ Py   และ เงื่อนไข  

Px ≥ PB - Py    และ Py ≥ PB - Px   หรือพื้นที่ B ผูบริโภคในกลุมนี้เลือกซื้อสินคาเปนชุด  
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 สําหรับกลุมผูบริโภค A จะไมซื้อสินคาชุดหรือสินคาใดสินคาหนึ่ง เพราะท้ังราคาที่ต้ังใจ

ซื้อทั้งชุดและสินคาใดสินคาหนึ่งตํ่ากวาราคาที่ผูขายกําหนดไวทั้งหมด ซึ่งจะเปนผูบริโภคที่อยูใน

พื้นที่  OPyabPx   แตมีผูบริโภคจํานวนหน่ึงที่จะเลือกซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งเทานั้น กลุม ผูบริโภค C 

ซึ่งอยูในพื้นที่  Pyac ในรูป จะเลือกซ้ือเฉพาะสินคา y เพราะผูบริโภคกลุมนี้มีราคาต้ังใจซื้อสินคา y 

สูงกวาหรือเทากับ  Py =  ry ( r
 I

 y ≥ ry)  ซึ่งจะซ้ือสินคา y อยูแลวไมวาราคาชุดจะเปนราคาเทาไร แต

ผูบริโภคไมเลือกสินคาชุดเพราะราคาต้ังใจซื้อสินคา  x ตํ่ากวาราคาชุดหักดวยราคาต้ังใจซื้อสินคา y 

หรือ r 
i
x  <  PB - Py   เนื่องจากผูบริโภคเห็นวาคาประโยชนที่ไดจากการซื้อสินคา x ตํ่ามาก 

 
ภาพที่ 2.8 

การกาํหนดราคาชุดแบบผสม ผูบริโภคเลือกซ้ือสนิคาไดทั้งเปนชุดและซ้ือแยก 
 

 
         ที่มา: สรยุทธ มีนะพนัธ.(2546),น.589. 

 

ทํานองเดียวกัน  ผูบริโภคกลุม D   หรือผูบริโภคที่มีราคาต้ังใจซื้อสูงกวาราคาสินคา   x  

 rxi ≥ Px =  rx   และ  r 
I 
y <  PB – Px  จะซ้ือเฉพาะสินคา  x  เทานั้น ดังแสดงในรูป เมื่อเปรียบเทียบกับ

การกําหนดราคาแยกหรือการกําหนดราคาขายเปนชุดเฉพาะ เราจะเห็นวาผูขายสามารถลดจํานวน

ผูบริโภคที่ไมซื้อสินคาเลยเหลือเพียงพื้นที่ A ผลตอรายไดและกําไรของผูขายในการกําหนดราคา

สินคาทั้งสามรูปแบบนี้ไมสามารถสรุปไดแนชัด เพราะขึ้นอยูกับการกระจายของผูบริโภความีราคา

ต้ังใจซื้อสินคาเปนอยางไร ซึ่งจะข้ึนอยูกับรสนิยมและคาของสินคาทั้งสอง รวมทั้งข้ึนอยูกับตนทุน

0 บาท 

 Py=  ry   

  PB – Px 

   PB 

   PB – Py       Px=  rx     PB 

 A  D 

 B  C 

   a 

   b 
   d 

   c 
 บาท 
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การผลิตสินคาทั้งสองดวย สําหรับความสําเร็จของการกําหนดราคาขายเปนชุด ผูขายจะตองมีกลุม

ผูบริโภคท่ีมีความเต็มใจจะจายสินคาสลับกันหรือมีความสัมพันธเปนลบ ซึ่งข้ึนอยูกับการสรางคา

สินคาของผูขาย เพื่อทําใหความพึงพอใจของผูบริโภคมีลักษณะสลับกัน ถาการสรางคาสินคาของ

ผูขายทําใหผูบริโภคเห็นเปรียบเทียบคาไปในทิศทางเดียวกัน การกําหนดราคาขายเปนชุดจะไมมีผล

ตอการเพิ่มรายไดและผลกําไร 

 
2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. นรเศรษฐ  กมลสุธิและคณะ(2549) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร พบวาลักษณะประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูที่ตัดสินใจสมัคร

สมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรสวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 19-25 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี มีรายไดต้ังแต 25,000บาทข้ึนไปประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง 

ขอมูลปจจัยอ่ืนไดแกคานิยม กลุมอางอิง อิทธิพลของสถานการณที่มีผลตอการตัดสินใจสมัครเปน

สมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                ผูที่ตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก  

ฟตเนสเซนเตอรสวนใหญสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรของแคลิฟอรเนีย ฟตเนสโดย มีเหตุผลในการ

สมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรเพราะมีสาขาอยูใกลบานหรือที่ทํางาน บุคคลที่มีอิทธิพลในการสมัคร

สมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรคือ ตัวเอง มีวัตถุประสงคในการสมัครเพ่ือรักษาสุขภาพ มีคาใชจายในการ

สมัครตอเดือน 1,001  - 3,000บาท  สวนใหญวันที่ใชบริการคือ วันจันทร มีความถี่เขาใชบริการ 3-4 

คร้ังตอสัปดาหใชเวลาในการออกกําลังกาย 1-3 ชั่วโมง ชวงเวลาที่ใชบริการคือ16.00-20.00น. 

รูปแบบการออกกําลังกายที่เลือกใชคือ เคร่ืองมือและอุปกรณ ส่ือที่มีอิทธิพลตอการรูจักฟตเนส คือ

เพื่อน  ขอมูลทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัคร

สมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรให

ความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย ในเร่ืองทําเลที่ต้ังมีความเหมาะสมและสะดวกสบายตอ

การเดินทางมาใชบริการมากที่สุด เชน มีทําเลที่ ต้ังอยูใกลที่บานหรือที่ทํางาน รองลงมาให

ความสําคัญในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และในสวนของการสงเสริมการตลาดตามลําดับ 

 

2. กิติชัย ประเจิดชัยวงศ (2548) ทําการศึกษา เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตออายุสมาชิก

สถานบริการรางกายระบบสาขาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในป พ.ศ.2548 โดยทําการเก็บ

ตัวอยางจากผูใชบริการสถานบริหารรางกายระบบสาขา 3 แหงไดแก California Wow X-perience, 

Fitness First และClark Hatch Fitness Center  ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการสถานบริหาร
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รางกายที่สํารวจในกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย สวนใหญอยูในชวงวัยทํางานประกอบอาชีพ

เปนพนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดตอเดือน 15,000-45,000 บาทจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ

สูงกวาโดยมีประสบการณการใชบริการสถานบริหารรางกายในชวง 1-3 ปมากที่สุด สวนใหญเคยมี

ประสบการณในการตออายุสมาชิกสถานบริหารรางกายรายเดิม  แตกลุมตัวอยางสวนใหญยังคงมี

ความไมแนใจที่จะตออายุสมาชิกสถานบริหารรางกายรายเดิม และยังพบวากลุมตัวอยางมีแนวโนม

ที่จะแนะนําใหคนรอบขางมาใชบริการสถานบริหารรางกายแหงเดียวกับตนเอง ในดานการให

ความสําคัญกับปจจัยตางๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจบริการพบวากลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญ

กับปจจัยดานราคาและปจจัยดานกระบวนการใหบริการมากที่สุดโดยพบวา อัตราคาบริการที่

เหมาะสมเปนส่ิงที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด รองลงมาคือคุณภาพและการใหบริการของ

ผูฝกสอน แตในขณะเดียวกัน เนื่องจากธุรกิจสถานบริหารรางกายเปนธุรกิจบริการดังนั้นผูบริโภค

ยังคงใหความสําคัญกับปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของกับการบริการดวย เชน ดานขนาดและสภาพของ

สถานที่ จํานวนสาขาที่สมาชิกสามารถไปใชบริการไดหรือการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆเชนการให

สวนลดแกสมาชิกเการวมถึงความสะอาดและความสะดวกในการใชบริการ 

 

3. พนิดา พนิตธาํรง (2547)ทําการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสถานออก

กําลังกาย Clark Hatch Fitness Center โดยไดศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน 5 ดานไดแก 

ดานสถานที่ ดานอุปกรณและส่ิงอํานวยความสะดวก ดานบุคลากรผูใหบริการ ดานราคา ดานการ

จัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด รวมทั้งไดเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ

สถานออกกําลังกาย Clark Hatch Fitness Center ประกอบดวย เพศ สถานภาพสมรส อายุ ระดับ

การศึกษา ระดับรายไดตอเดือน อาชีพ รูปแบบผูมาใชบริการ ความถี่ในการมาใชบริการ ชวงวันที่มา

ใชบริการ ชวงเวลาที่มาใชบริการและรูปแบบการออกกําลังกายที่ชื่นชอบ ผลการวิเคราะหสรุปไดวา 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอสถานออกกําลังกาย Clark Hatch Fitness Centerโดยรวมในระดับเห็น

ดวยมาก และพบวา ดานราคา ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมาก เนื่องมาจาก สถานออก

กําลังกายสวนใหญมีการคิดอัตราคาบริการในเกณฑสูง มีการคิดคาธรรมเนียมแรกเขาและมักมี

ระบบการชําระคาบริการกอนใชบริการ แตที่สถานออกกําลังกาย Clark Hatch Fitness Center มี

นโยบายดานราคาคาบริการคือ ไมคิดคาธรรมเนียมแรกเขา ในบางสาขาหากสมัครเปนสมาชิกรายป

สมาชิกสามารถผอนชําระได และยังสามารถชําระคาบริการดวยบัตรเครดิตได ทําใหผูบริโภคมีความ

คิดเห็นวาอัตราคาบริการดังกลาวมีความเหมาะสมและคุมคา 

 

4. กุลธิดา เดชโยธิน(2539) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคา

รถยนตในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคารถยนตมีทั้งปจจัย
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ดานการผลิตและปจจัยดานการตลาด โดยปจจัยดานการผลิตไดแก ลักษณะการผลิต ตนทุนการ

ผลิตและการจัดการดานตนทุน สวนปจจัยดานการตลาดไดแก ลักษณะสภาวการณของตลาด และ

พฤติกรรมของผูบริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้ ประการแรก ลักษณะของปจจัยดานการผลิต  พบวา 

ราคารถยนตในประเทศไทยจะถูกกําหนดโดยการบวกเพิ่มจากตนทุนการผลิตและอัตราการแขงขัน

ในตลาดรถยนตในขนาดนั้น  โดยตนทุนการผลิตรถยนตในประเทศไทยประกอบดวยโครงสราง

ตนทุน 5 รายการคือ วัตถุดิบ คาแรงทางตรงหรือคาแรงในการประกอบการ คาใชจายในการผลิต 

คาใชจายในการขายและบริการและคาภาษีอากร ซึ่งผูประกอบการจะกําหนดราคาโดยมีกําไรจาก

สวนตางระหวางตนทุนรวมและราคา ณ โรงงานอุตสาหกรรมและสวนตางระหวางราคาตัวแทน

จําหนายกับผูบริโภค ซึ่งมีอัตราแตกตางกันตามข้ันตอนการตลาดของแตละบริษัท ประการที่สอง

ลักษณะของปจจัยดานราคา  พบวา สภาวการณของตลาดที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคารถยนต

ไดแก ชวงเวลาที่รถยนตใหมออกสูตลาด ราคาของรถยนตมือสอง พฤติกรรมของผูบริโภค บริการ

หลังการขาย สวนการตัดราคาของคูแขงขัน การนําเขารถยนต และตัวแทนจําหนายรถยนต ไมมี

อิทธิพลตอการกําหนดราคารถยนตในประเทศไทย 

 

5. สุกัญญา ดอกพุฒ(2546) ทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูที่นิยมออกกําลังกายใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการใชบริการสถานบริหารรางกาย(Fitness Center) ในป พ.ศ.2546 

โดยทําการศึกษาใน 4 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่และดานสงเสริม

การตลาด พบวา ผูที่นิยมออกกําลังกาย มีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายโดยรวมอยู

ในระดับดี เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา ผูที่นิยมออกกําลังกายมีทัศนคติที่ดีตอการใชบริการ

สถานบริหารรางกายในดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ และดานสงเสริมการตลาดแตผูที่นิยมออกกําลัง

กายมีทัศนติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายในดานราคาอยูในระดับปานกลาง และจากการ

เปรียบเทียบทัศนคติของผูที่นิยมออกกําลังกาย ที่มีตอการใชบริการสถานบริหารรางกายโดยรวม 

สําหรับผูที่นิยมออกกําลังกายที่มีความแตกตางกันในดาน เพศ อายุ เหตุผลในการออกกําลังกาย 

และประสบการณในการใชบริการสถานบริหารรางกายมีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหาร

รางกายโดยรวมไมแตกตางกัน แตสําหรับผูที่นิยมออกกําลังกายที่มีความแตกตางกันในดานอาชีพ 

รายได ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ความถี่ในการออกกําลังกายตอสัปดาห สถานที่ในการออก

กําลังกายประจํา และลักษณะคาใชจายในการออกกําลังกาย มีทัศนคติตอการใชบริการสถาน

บริหารรางกายโดยรวมแตกตางกัน 

 

กลาวโดยสรุป จากผลงานวิจัยที่เกี่ยวของที่ไดรวบรวมมา สวนใหญจะเปนการศึกษาใน

ประเด็นที่เกี่ยวกับ ทัศนคติในดานตางๆที่มีตอสถานออกกําลังกาย และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ



  

   29  

 

ตัดสินใจสมัครสมาชิกหรือตออายุสมาชิกสถานออกกําลังกาย(โดยมีปจจัยราคาเปนปจจัยหนึ่งที่ใช

ในการตัดสินใจเทานั้น) แตการศึกษาถึงกลยุทธการตั้งราคาของสถานออกกําลังกายโดยตรงยังไมมี

ศึกษาไวจะมีก็แตการศึกษาถึงปจจัยการกําหนดราคาของสินคาอ่ืนในตลาด  
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ตารางที่ 2.1  สรุปผลการเปรียบเทียบงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
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สรุปประเด็นเปรียบเทียบงานวิจัยที่เกี่ยวของในอดีตกับงานวิจัยที่กําลังศึกษา 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของในอดีต 
 

1.ราคา เปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการเขาใชบริการสถานออกกําลังกาย (Fitness) 

2.ชวงเวลาการเสนอราคา พฤติกรรมผูบริโภคและการบริการหลังการขาย มีอิทธิพลตอ

การกําหนดราคาสินคา (รถยนต) 

 
งานวิจัยที่กําลังศึกษา 
 

นําเสนอ กลยุทธการต้ังราคาแตละรูปแบบที่สถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขา

นํามาใช เพื่อดึงเอาความเต็มใจจะจายหรือสวนเกินของผูบริโภคมาเปนของตนเองใหมากที่สุดโดย

ศึกษาถึงปจจัยที่นํามาใชในการตั้งราคาไดแกทําเล รูปแบบสินคา(บริการ) ประเภทผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค ชวงเวลาการเขาใชบริการ ปริมาณการซ้ือ เปนตน รวมทั้งศึกษาถึงกลไกที่ทําให

กลยุทธการต้ังราคาที่ใชประสบผลสําเร็จ 

 

สําหรับงานวิจัยเฉพาะเร่ืองในหัวขอ “กลยุทธการตั้งราคาของธุรกิจฟตเนส”ไดใชแนว

ทางการวิเคราะหทางดานเศรษฐศาสตร โดยใชทฤษฎีการกําหนดราคาเชิงซอนในรูปแบบตางๆมา

อธิบาย ดังจะกลาวถึงในบทตอไป 
 
2.3 สมมติฐาน 

 

2.3.1. ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอการสรางคาของสินคา

และบริการที่แตกตางกัน 

2.3.2 กลยุทธการต้ังราคาสามารถดึงเอาสวนเกินหรือความเต็มใจจะจายที่แตกตางกัน

ของผูบริโภคมาเปนของธุรกิจโดยคํานึงวาผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาที่ใหสวนเกินผูบริโภคหรือความ

เต็มใจจะจายมากที่สุด 

2.3.3. การสรางการรับรูของผูบริโภคที่แตกตางกัน ระยะเวลาการนําเสนอราคาที่

แตกตางกันและกฎระเบียบขอบังคับเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหการกําหนดราคาเชิงซอนประสบ

ผลสําเร็จ 
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2.4 วิธีการศึกษา 

 

เปนการอธิบายเชิงพรรณนา (Descriptive Method) โดยใชทฤษฎีการกําหนดราคา

เชิงซอนเปนเคร่ืองมือในการศึกษาถึงกลยุทธและรูปแบบการกําหนดราคาที่ธุรกิจฟตเนสนํามาใช 

โดยนําเสนอถึงวิธีการกําหนดราคาในเชิงเศรษฐศาสตร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

   33  

 
บทที่ 3 

สภาพตลาดโดยรวมของธรุกิจฟตเนส (FITNESS) 
 

ธุรกิจฟตเนสในปจจุบันไดมีการแขงขันกันสูงทั้งบริษัทฟตเนสที่เปนของผูประกอบการ

ชาวไทยและบริษัทฟตเนสที่เปนของผูประกอบการชาวตางชาติโดยเฉพาะบริษัทฟตเนสของ

ผูประกอบการชาวตางชาติไดมีการขยายการลงทุนโดยใชรูปแบบการขยายสาขาใหครอบคลุมพื้นที่

เปาหมายและการออกกลยุทธใหมๆเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาแตละกลุมและจากการที่

ประชาชนเร่ิมหันมาใสใจสุขภาพและกระแสนิยมในธุรกิจนี้ทําใหผูประกอบการทั้งของคนไทยและ

คนตางชาติไดมองเห็นถึงโอกาสทางการตลาดดังกลาวที่ยังคงมีแนวโนมที่จะเติบโตเพิ่มข้ึนอยาง

ตอเนื่อง ตอไปจะเปนการนําเสนอสภาพตลาดโดยรวมของธุรกิจฟตเนส(Fitness) โดยขอมูลสวน

ใหญที่นํามาเสนอในบทนี้มาจากบริษัทมารเก็ตอินโฟ แอนด คอมมิวนิเคช่ันจํากัด ซึ่งจะกลาวถึง 

สภาวะตลาดโดยรวมของธุรกิจฟตเนส (ต้ังแตป2546ถึงปจจุบัน)กอน หลังจากนั้นจะนําเสนอถึง

มูลคาตลาด สวนแบงตลาด องคประกอบทางการตลาดและแนวโนมทางการตลาด ตามลําดับ 

 
3.1 สภาวะตลาดของธุรกจิฟตเนส(ต้ังแตป2546 ถึงปจจุบัน) 

 
  ป 2546 มีผูประกอบการเขาสูธุรกิจฟตเนสจํานวนมาก โดยเฉพาะกลุมทุนรายใหมที่มี

ทุน และวิธีการประกอบธุรกิจที่แข็งแกรง ซึ่งมีลักษณะการรวมทุนที่แตกตางจากผูประกอบการราย

เดิมที่อยูในตลาดมากอน  โดยผูประกอบการรายเดิมเปนแบบการเขามาลงทุนของบริษัทแมเปนหลัก 

ไดแก แคลิฟอรเนีย วาว, ฟตเนส เฟรสและคลาค แฮทซ แตสําหรับผูประกอบการรายใหมไดเขามา

ในลักษณะของการรวมทุนไมวาจะเปนของตางชาติหรือมาในรูปแบบพันธมิตรกับเจาของพื้นที่  

สําหรับผูประกอบการรายใหมมีสองกลุมที่เขามาลงทุนไดแก  

 

กลุมที่หนึ่งคือ บริษัทเอ็กซเซอรเทนเมนท จํากัด ที่มีบริษัท อีจีวี เอนเตอรเทนเมนท จํากัด

(มหาชน) รวมถือหุนกับบริษัท อัลแมค อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด โดยอีจีวีถือหุน 60% จากทุนจด

ทะเบียน 100 ลานบาท  

 

กลุมที่สองคือ  กลุมออลเวยฟต           ที่เกิดจากการรวมทุนของกลุมเดอะมอลลกับกลุม 

ออลเวยฟตจากไตหวันเขามาเปดบริการฟตเนสในหางสรรพสินคาเดอะมอลล  
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จากสภาวการณดังกลาวไดแสดงใหเห็นวาแนวโนมของธุรกิจฟตเนสในประเทศมีความ

เปนไปไดในเชิงการลงทุนมากกวาแตกอนที่จะจํากัดอยูในการใหบริการเฉพาะกลุมเทานั้น (NICHE 

MARKET) ดังนั้นจึงจูงใจใหกลุมทุนใหมที่ไมไดประกอบธุรกิจนี้หันมาสนใจที่จะลงทุนในธุรกิจนี้กัน

เปนจํานวนมาก 

 

โครงการแรกของบริษัท เอ็กซเซอรเทนเมนท จํากัด คือการเปดศูนยออกกําลังกาย ชื่อ 

เยส  ฟตเนส บายอีจีวี โดยรูปแบบการใหบริการจะเปนแนวเอ็กซเซอรเทนเมนต (Exertainment) ซึ่ง

จะ จับกลุมลูกคาต้ังแตระดับบีข้ึนไป ภายใตแนวคิด "ที่นี่การออกกําลังกายกับความบันเทิงเปนเร่ือง

เดียวกัน" โดยเปนลักษณะฟตเนสในรูปแบบความบันเทิง ที่จะมีทั้งโรงภาพยนต คาราโอเกะ โบวล่ิง 

และความบันเทิงอ่ืนๆรวมอยูในที่แหงเดียวกัน พรอมกับการลงทุนสําหรับธุรกิจฟตเนสเบ้ืองตน 100 

ลานบาท บนพื้นที่ 1,700 ตารางเมตร ขณะที่เดอะมอลลดึงเอากลุมออลเวยฟตเขามาเปดสาขาแรก

ที่เดอะมอลล 2 รามคําแหง พื้นที่ 5,000 ตารางฟุต  ซึ่งถือวาเปนพันธมิตรในรูปแบบเจาของสถานที่

และผูใหบริการ   ซึ่งรูปแบบดังกลาวเหมือนกับที่เซ็นทรัลไดมีพันธมิตรคือกลุมฟตเนสเฟรสไดทํากัน

มากอนแลวคือการเปดใหบริการฟตเนสในศูนยการคาเซ็นทรัล ปนเกลา , บางนา , พระราม3  และ

โรงแรมแลนด มารค  

 

ป 2547 ธุรกิจฟตเนสในเมืองไทยเร่ิมไดรับความนิยมจากผูบริโภคเพิ่มข้ึน   เพราะขณะนี้

ไดเขาสูยุครักสุขภาพ   เปนผลใหหลายธุรกิจสนใจที่จะเขามาลงทุนในธุรกิจนี้กันเพิ่มมากข้ึน  โดยใน

ปที่ผานมามีตัวเลขจํานวนผูใชบริการในธุรกิจนี้โดยรวมประมาณ 100,000 คน  ขณะที่มูลคาตลาด

รวมมีไมนอยกวา 2,000 ลานบาท            (บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด,ฐานเศรษฐกิจ,  

6 พฤษภาคม 2547)  และในชวงนี้การออกกําลังกายกําลังเปนกระแสที่นิยมไปทั่วโลกซ่ึงคนเร่ิมหัน

มาสนใจและเชื่อวาตลาดมีแนวโนมที่จะเติบโตอยางตอเนื่อง 
 

ป 2548 จํานวนธุรกิจฟตเนสในเมืองไทยเมื่อเทียบกับตางประเทศแลวยังมีปริมาณนอย

มาก  เนื่องจากยังอยูในชวงแรกของการดําเนินธุรกิจ  โดยในภาพรวมธุรกิจฟตเนสพบวายังเติบโตได

ดีเชนเดียวกับชวง 2-3 ปที่ผานมา และธุรกิจนี้กําลังไดรับความนิยมจากผูบริโภคมากข้ึน เพราะ

สอดคลองกับแนวโนมการสนใจสุขภาพ เปนผลใหหลายธุรกิจสนใจที่จะเขามาลงทุนในธุรกิจนี้กัน

เปนจํานวนมาก รวมทั้งมีการลงทุนเปดคลับฟตเนสต้ังแตระดับลางถึงระดับบนเพิ่มข้ึน เห็นไดจาก

ตัวเลขจํานวนผูใชบริการฟตเนสทั่วประเทศปนี้มีไมตํ่ากวา 100,000 คน (บริษัท ฟตเนส เฟรส 

(ประเทศไทย) จํากัด,ฐานเศรษฐกิจ ,13 พฤษภาคม 2548)โดยเฉพาะผูประกอบการรายเดิม เชน 

แคลิฟอรเนีย วาวหรือฟตเนส เฟรส ก็มีแผนจะขยายสาขาตอเนื่อง ขณะท่ีผูประกอบการรายใหม 



  

   35  

 

เชน ซิต้ี สปอรต หรือแชมป ผูดําเนินธุรกิจจําหนายอุปกรณฟตเนสก็มีแผนจะเขามาดําเนินธุรกิจนี้

เชนกัน โดยแนวโนมจะเปดสาขาใหมใกลกับชุมชนมากข้ึน จากการที่ในชวงที่ผานมาการขยายสาขา

ไดเปดใหบริการตามอาคารสํานักงานหรือศูนยการคา (บริษัท เอ็กซเซอรเทนเมนท จํากัด,ผูจัดการ

รายวัน,16 พฤศจิกายน 2547) 

 

ป 2549 ถึงปจจุบัน ภาพรวมธุรกิจฟตเนสในประเทศพบวายงัมีชองวางทางการตลาด

คอนขางมาก เพราะคนไทยมีการเขาใชบริการสถานออกกําลังกายในจํานวนทีน่อย  และจาก

สถานการณทางการเมืองและเศรษฐกิจในปจจุบันสงผลใหคนมีความเครียดมากข้ึน ปจจัยดังกลาว

ไดสงผลทําใหคนตองการการการออกกําลังกายเพิม่มากขึ้น และสงผลใหธุรกจิฟตเนสขยายตัว

เพิ่มข้ึนมากกวาปที่ผานมา (บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ จํากัด (มหาชน) , ผูจัดการ

รายวนั , 28 กุมภาพนัธ 2549) และหากผูประกอบการรายใดมีเงนิทนุทีม่ากพอหรือมีรูปแบบการ

ใหบริการแบบครบวงจรก็จะไดเปรียบในเร่ืองการลงทุนขยายสาขาที่ตองใชเงนิลงทนุจํานวนมาก 

ขณะที่ผูประกอบการรายยอยในตลาดจะลําบาก เพราะปริมาณเงินที่ใชลงทนุมีนอย ทาํใหมี

ผูประกอบการหลายรายเขาสูตลาดอยางตอเนื่อง ซึง่สวนใหญจะเปนเครือขายฟตเนสจากตางชาติ

แทบทัง้ส้ิน โดยเมื่อปลายเดือนมกราคมที่ผานมาก็ไดมีกลุมทนุจากสิงคโปร ซึ่งอดีตเคยเปนผูรวม

กอต้ังแคลิฟอรเนียฟตเนส             เขามาขยายการลงทนุในเมืองไทยเชนเดียวกนั     ดวยการเปดตัว  

"ทรูฟตเนส" สาขาแรกที่อาคารเอ็กซเชนจ ทาวเวอร บริเวณสี่แยกอโศก ถนนสุขุมวิท อยางไรก็ดีธุรกิจ

ฟตเนสไดเร่ิมใหความสําคัญกับการขยายสาขาที่มีความเฉพาะเจาะจงมากข้ึน โดยเฉพาะการเปด

สาขาแบบ แยกกลุม(Segmentation) ของผูประกอบการรายใหญ เชน แคลิฟอรเนีย วาว เปดคลับ 6 

ดาวที่สยามพารากอน และเปดสาขาสุขุมวิท 31 ที่เปนสาขาที่ใหบริการเฉพาะผูหญิง  สวนฟตเนส 

เฟรส เปดคลับพลัส ที่ไบโอเฮาส สุขุมวิท 39 และสาขาคิวเฮาส ลุมพินี  หรือรูปแบบเมดดิคัล ฟตเนส 

ของไคโร ฟตเนสทั้งนี้ เพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคาเฉพาะกลุมที่มีความตองการในการ

ใชบริการที่แตกตางออกไปจากกลุมลูกคาทั่วไป  โดยยอมเสียคาใชจายที่สูงกวา เชน ผูหญิงบางคน

ตองการความเปนสวนตัวและสบายใจที่จะใชบริการในคลับที่มีแตเฉพาะผูหญิง  หรือตองการจะใช

บริการในคลับที่มีบริการที่หลากหลายมากกวาคลับที่มีเพียงการใหบริการเฉพาะฟตเนสกับโยคะ

เทานั้น เปนตน 

 
3.2 มูลคาตลาด 

 

 สําหรับหัวขอนี้จะเปนการนําเสนอมูลคาตลาดฟตเนสเชิงมูลคากับมูลคาตลาดฟตเนส

เชิงปริมาณโดยมูลคาตลาดฟตเนสเชิงมูลคาเปนขอมูลมูลคาตลาด(ลานบาท)ในป2547 ป2548และ
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ป2549 (ดังตารางที่ 3.1) สําหรับมูลคาตลาดฟตเนสเชิงปริมาณเปนขอมูลมูลคาตลาด(ราย)ในป

2548 (ดังตารางที่ 3.2) 

 
ตารางที่3.1 

ตลาดฟตเนสเชิงมูลคา 
 

ตลาดฟตเนสเชิงมูลคา 

ป มูลคาตลาด (ลานบาท) 

2547 1,000 

2548 2,000 

2549 3,000 

 

  ทีม่า : หนังสือพิมพ ฐานเศรษฐกิจและมติชน 
 

0
500

1,000
1,500
2,000
2,500
3,000

มูลคาตลาด

 (ลานบาท)

2547 2548 2549 ป

ภาพท่ี 3.1

  ตลาดฟตเนสเชิงมูลคา

2547 2548 2549
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ตารางที่ 3.2 

ตลาดฟตเนสเชิงปรมิาณ 
 

ป มูลคาตลาด (ราย)
2548 100,000

ตลาดฟตเนสเชิงปริมาณ

 
 

    ทีม่า : หนังสือพิมพ ฐานเศรษฐกิจ (30 ตุลาคม 2548) 
 

3.3 สวนแบงตลาด 
 

สําหรับหัวขอนี้จะเปนการนําเสนอสวนแบงตลาดฟตเนสเชิงปริมาณป 2548โดยจะเปน

ขอมูลสวนแบงตลาดของสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขาที่ไดทําการศึกษาในงานวิจัยนี้ 

จํานวน 2 ราย ไดแก 1.บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ 2. บริษัท ฟตเนส เฟรส (ดังตารางที่ 

3.3) 

 
ตารางที่ 3.3 

สวนแบงตลาดฟตเนสเชิงปริมาณ ป 2548 
 

บริษัท จํานวนสมาชิก (ราย) สวนแบงตลาด (%)
แคลิฟอรเนีย 44,000 44
ฟตเนส เฟรส 36,000 36

อืน่ๆ 20,000 20

สวนแบงการตลาดฟตเนสเชิงปรมิาณ ป 2548

 
             
           ที่มา : หนงัสือพิมพ ฐานเศรษฐกิจ 
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ภาพที่ 3.2

 สวนแบงตลาดฟตเนสเชิงปริมาณ ป 2548
อ่ืนๆ

20,000

(20.00%)
ฟตเนส เฟรส

36,000

(36.00%)

แคลิฟอรเนีย

44,000

(44.00%)

แคลิฟอรเนีย ฟตเนส เฟรส อ่ืนๆ
 

  
 
3.4 องคประกอบทางการตลาด 
 

3.4.1 ผลิตภณัฑ (Product) 
 
สภาวการณตลาดของธุรกิจฟตเนสในปจจุบัน ที่มีการขยายสาขาไปตามแหลงชุมชนเชน

ศูนยการคา อาคารสํานักงาน เปนตน จํานวนมากทําใหเกิดการแขงขันเพิ่มข้ึนตามมาและจากการ

แขงขันดังกลาว ทําใหผูใหบริการสถานออกกําลังกายทั้งรายใหมและรายเดิมในตลาดตางมีการ

พัฒนารูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางความแตกตางกันเพิ่มมากข้ึน โดยรูปแบบการพัฒนาการ

บริการที่จะนําเสนอในหัวขอนี้เปนเพียงบางสวนของธุรกิจนี้เทานั้น ทั้งนี้ก็เพื่อใหเห็นภาพรวมของ

แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑที่เกิดข้ึนในตลาดจึงสรุปรายละเอียดของผลิตภัณฑที่ทําการศึกษา

ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.4 

สรุปรายละเอียดของผลติภัณฑ 
 

บริษัท สินคา 

1.แคลิฟอรเนยี วาว 

1.เปนแบบเอ็กเซอรเทนเมนท คือ การออกกําลังกายผสมผสานความ

บันเทงิ                                 

2.สถานที่ออกกําลังกายมีมาตรฐานระดับสากล     

3.มีการนําเสนอ โปรแกรม บีแครมโยคะ แพลนเนตโยคะ(พิลาเทส) ซึ่ง

เปนโปรแกรมโยคะที่ผสมผสานความแข็งแกรง ความสมดุลของ

รางกายและสมาธิ 

2.ฟตเนส เฟรส 

1.เปนศูนยสุขภาพทีม่ีอุปกรณครบ  มีสกายเลานจซึ่งเปนมุมพักผอน

สําหรับสมาชกิ มีบริการใหยืม วีซีดีของบล็อคบัสเตอร 

2.มีอุปกรณออกกําลังกาย คารดิโอ เวฟ(Cardio Wave)และคิเนซิส

(Kinesis)เปนแหงแรก 

3.ไคโรฟตเนส 
โปรแกรมการออกกําลังกายสําหรับผูสูงอายุ คุณแมระหวางต้ังครรภ ผู

ที่ตองการลดน้ําหนกัหรือตองการเพิ่มกลามเนื้อ 

4.เยส ฟตเนส 
มีโปรแกรม บันนี่แร็พ(Bunny Rap)เปนรูปแบบเตนรําสไตลแร็พ และ

Cycle Karaoke เปนการออกกําลังกายในรูปแบบปนจักรยานควบคู

กับการรองเพลง 

5.ฟลิปเวน 
มีโปรแกรมกระชับสัดสวน มีการดูแลในดานโภชนาการควบคูกับการ

ออกกําลังกาย 

6.ทรูฟตเนส 
เปนศูนยใหบริการดานสุขภาพครบวงจร มกีารรวมการใหบริการ 

ฟตเนส โยคะ ศูนยความงามและคอฟฟชอปไวในพืน้ทีแ่หงเดียวกนั 

7.ดิโอลิมปค 

มีหลักสูตรการเรียนเกี่ยวกับวิธีการออกกําลังกาย และวธิีการคลาย

เครียด มีหลักสูตรเสริม เชน หลักสูตรการสอนการเลนโยคะ ลีลาศ 

และมวยไทย เปนตน 
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3.4.2 ราคา (Price) 
 
อัตราคาบริการสําหรับลูกคาที่เขาใชบริการในศูนยสุขภาพ จะแตกตางกันไปตามแต

เงื่อนไขของศูนยสุขภาพแตละแหง และมีการนําอัตราคาบริการมาใชเปนเครื่องมือทางการตลาด 

เชน จัดเก็บคาบริการในระดับที่ตํ่ากวาคูแขงขัน และเสนอเงื่อนไขบางอยางที่ดีกวา เพื่อสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันและดึงดูดใจลูกคา ซึ่งในสวนนี้ลูกคาจะตองนําไปเปรียบเทียบและตัดสินใจ

วาจะใชบริการที่ศูนยสุขภาพแหงใด โดยพิจารณาจากปจจัยตาง ๆ ไมวาจะเปนการใหบริการ ความ

สะดวกสบาย เคร่ืองมืออุปกรณในการออกกําลังกาย พื้นที่ ส่ิงอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ ตลอดจน

พิจารณาถึงความสะดวกในการเดินทางดวย รูปแบบการเสนอราคาที่นํามาใชมีทั้ง การใหสวนลด 

การเสนอราคาแบบเปนชุด การเสนอราคาแบบใชบริการคร้ังเดียวหรือแบบไมจํากัดจํานวนครั้ง การ

เสนอราคาแบบสามารถใชบริการไดสาขาเดียวหรือสามารถใชบริการไดทุกสาขา เปนตน 

 

สําหรับงานวิจัยนี้จะนําเสนอรูปแบบการเสนอราคาของสถานออกกําลังกายประเภทที่มี

สาขา จํานวน 2 ราย ไดแก  

 
1.บริษัท ฟตเนส เฟรส  
 
ขอมูลการเสนอราคา 

 (1) รวมกับซต้ีิแบงก ลด70%สําหรับคาธรรมเนียมและทดลองเขารับบริการฟรี 1 วัน 

มูลคา 800 บาท 

 (2) รวมกับบัตรHSBCทําบัตรเครดิตไมเสียคาแรกเขา 

 

 ราคาทุกสาขา 

(1) ระยะเวลา1ป ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา (ปกติ10,000 บาท) คาบริการเดือนละ 

1,810 บาท(ปกติ 2,200 บาท) สัญญาข้ันตํ่า 12 เดือน คาดําเนินการ 1,550 บาท (ชําระคาบริการ

คร้ังเดียว) ชําระผานบัตรเครดิต 

(2) ระยะเวลา3เดือน คาธรรมเนียม 999 บาท   คาบริการเดือนละ 1,910 บาท      ถาใช 

บริการตอเดือนที่ 4 ไมเสียคาธรรมเนียม 
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 (3) สมัครสมาชิก fitness first (plus)ใชบริการไดทุกสาขา ทุกวัน ไมจํากัดเวลา 

คาบริการเดือนละ1,799บาท ใชบริการไดทั้งอุปกรณ cardio,weight training เปนตนและใชบริการ 

class ตางๆไดเชน bodystep,bodycombat, bodypump, bodyjam, bodybalance ,pilates, 

yoka เปนตน(มีมุมพักผอนและเคร่ืองด่ืมใหบริการ) 

 

ราคาเฉพาะสาขา(สาขา งามวงศวาน) 

(1) ระยะเวลา1ป ฟรีคาธรรมเนียม ไมมีการแบงแยกราคาตามชวงเวลา ราคา 1,400

บาท/เดือน สาขาอ่ืน 1,750บาท/เดือน 

(2)  ระยะเวลา 1 เดือน ราคาคาบริการ 5,750 บาท 

 
2.บริษัท แคลิฟอรเนยี วาว เอ็กซพีเรยีนซ 
 
ขอมูลการเสนอราคา 

รวมกับซิสเลอร ทานครบ1,000บาท รับคูปองทดลองเลนฟรี 1,000บาท  

 

ราคาเฉพาะสาขา 

สาขารัชโยธนิ 

(1) ใชบริการตอเดือน ราคาคาบริการ 5,000 บาท ชําระคาบริการคร้ังเดียว 

(2) รายปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียม 1,069 บาท รายเดือน1,499บาท ใชบริการได 

ทุกวนั ชําระผานบัตรเครดิต โดยคร้ังแรกชําระกอน 3 งวด(เปนงวดของเดือน1,11,12)หลังจากนัน้

คาบริการจะหกัจากบัตรเครดิตทุกเดือนต้ังแตเดือนที่2ถึงเดือนที่10 

(2.1) ถาใชบริการเฉพาะ จ.พ.ศ.อา./อัง.พฤ.ส.อา. คาบริการเดือนละ  

1,299 บาท 

(2.2) ถาใชบริการเฉพาะ จ.พ.ศ./อัง.พฤ.ส./ศ.ส.อา. คาบริการเดือนละ  

999 บาท 

(3) ถาสมัครเปนสมาชิกแลวสามารถชวนเพื่อนมาเปน Guest ได 10 คน คนละ 10วัน 

 

สาขาเอสพานาด 

(1) เฉพาะสาขา ใชบริการระยะเวลา 3 เดือนชําระคาบริการคร้ังเดียว 7,999 บาท (ไม

รวมโยคะและชําระเงนิสดเทานัน้) 
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(2) เฉพาะสาขา ใชบริการระยะเวลา 6 เดือนชําระคาบริการคร้ังเดียว 12,999 บาท (ไม

รวมโยคะและชําระเงนิสดเทานัน้) 

(3) เฉพาะสาขา รายป เลนศ.ส.อา. คาธรรมเนียม 1,069 บาท คาบริการเดือนละ 

1,099 บาท 

(4) สมาชิกประเภท  SILVER MEMBER รายปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียมปกติ 4,500 

บาท คาบริการเดือนละ 1,199 บาท ชวงเวลาที่สามารถเขาใชบริการไดมีใหเลือก 3 แบบดังนี ้

(4.1) จ/พ/ศ/ส ใชบริการไดตลอดทั้งวนั   

        (4.2) อ/พฤ/ส/อา ใชบริการไดตลอดทั้งวนั 

(4.3) จันทรถึงศุกร ใชบริการไดเฉพาะชวงเวลาเวลา 6.00-15.00น. สําหรับ 

วันเสารและวนัอาทิตย ใชบริการไดตลอดทั้งวัน 

(5) สมาชิกประเภท GOLD MEMBER แบบชําระรายเดือน ผานบัตรเครดิต รายปเฉพาะ

สาขา คาธรรมเนียม ปกติ 4,500 บาท (ลดเหลือ 1,069 บาท) คาบริการเดือนละ1,499 บาทใช

บริการไดทุกวนั ทุกเวลา 

(6) สมาชิกประเภท GOLD MEMBER สําหรับผูมาสมัครทีม่ีนามสกุลเดียวกนักับ

สมาชิกรับสิทธิพิเศษ แบบชําระรายเดือน ผานบัตรเครดิต รายปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียมปกติ 

4,500 บาท (ลดเหลือ 1,069 บาท) คาบริการเดือนละ 999 บาท ใชบริการไดทุกวัน ทุกเวลา 

(7) สมาชิกประเภท GOLD MEMBER รายปเฉพาะสาขาประเภท ชําระคาบริการคร้ัง

เดียว 19,999 บาท ใชบริการได ทุกวนัทกุเวลา ไมรวมโยคะ 

(8) สมาชิกประเภท PLATINUM แบบชําระรายเดือน ผานบัตรเครดิต รายปเฉพาะสาขา 

คาธรรมเนียมปกติ 4,500 บาท คาบริการเดือนละ 1,799 บาทใชบริการไดทุกวัน ทกุเวลา 

 

ราคาทุกสาขา 

(1) สมาชิกประเภท  PLATINUM ชําระคาบริการคร้ังเดียว 29,999 บาทคาตออายุ

สมาชิกปละ 1,999 บาท ใชบริการไดตลอดชีพ ทุกวนัทกุเวลา ทุกสาขา (รวมโยคะ 5 sessions) 

(2) สมาชิกประเภท  INFINITY ชําระคาบริการคร้ังเดียว 39,999 บาทคาตออายุสมาชิก

ปละ 100 บาท ใชบริการไดตลอดชีพ ทกุวนัทกุเวลา ทุกสาขา (รวมโยคะ 10 sessions) 

(3) สมาชิกประเภท Premium Dual Access ใชบริการไดทั้งฟตเนสและโยคะ ชําระ

คาบริการคร้ังเดียว คาบริการ32,999 บาทใชบริการไดตลอดชีพทุกสาขา ทกุเวลา ทกุวันทัว่ประเทศ 

 (4) PROMOTION พิเศษ FAMILY ADD ON สําหรับญาตินามสกลุเดียวกนั ใชบริการ

ไดทุกสาขา ทกุเวลา ทกุประเภทยกเวน โยคะรอนกับพลีาเต สมัครรายป คาธรรมเนียม 3,000 บาท 

คาบริการเดือนละ 919 บาท 



  

   43  

 

(5) สมาชิกประเภท  PLATINUM ถามาสมัครสมาชิก 4 คนจะไดรับราคาพเิศษโดยคิด 

คาสมาชิกตอคนเทากับ 18,749 บาท (ชําระคาบริการคร้ังเดียว) ใชบริการไดตลอดชีพ ทกุวนัทุก

เวลา ทกุสาขา(ยกเวนสาขา พัทยา)  

 

ราคาเฉพาะที่เลือกใชบริการได 1 สาขา 

สมาชิกประเภท GOLD MEMBER แบบชําระรายเดือน สมัครรายป ชําระคาบริการคร้ัง

เดียว คาบริการ 19,999 บาท ใชบริการไดทุกเวลา ทุกประเภทยกเวน โยคะรอนกับพีลาเต   ถา

หมดอายุและตองการจะใชบริการในปตอไปชําระคาบริการเพิ่ม 2,000 บาท สามารถใชบริการได

ตลอดทั้งป 

 
3.4.3 ชองทางจัดจําหนาย (Place) 
 
ปจจุบันธุรกิจศูนยสุขภาพ ขยายตัวเขาสูพื้นที่ตาง ๆ ของธุรกิจที่เกี่ยวของ เชนธุรกิจ

โรงแรม ธุรกิจรีสอรต จะเหน็ไดจากโรงแรมและรีสอรทจํานวนมากเปดใหบริการเกีย่วกับศูนยสุขภาพ 

และใชศูนยสุขภาพเปนจุดขายเพื่อสรางโอกาสทางการขาย     โดยเฉพาะกับนักทองเที่ยวทัง้ชาวไทย 

และชาวตางชาติใหเขาไปใชบริการ     ในชวงที่ผานมาไมมีศูนยสุขภาพใดดําเนินการเกี่ยวกับธุรกิจนี ้

อยางจริงจัง เพราะคูแขงขันในตลาดมีนอย จะเห็นไดจากศูนยสุขภาพแตละแหงจะบริหารงานและ

ดําเนินธุรกิจแบบสาขาเดียว ตางจากปจจุบันที่การแขงขันในตลาดเร่ิมมีความรุนแรงข้ึน ดังนั้นการ

ขยายสาขา เพื่อสรางเครือขายเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากข้ึน จึงเปนกลยุทธที่สําคัญ ที่เห็นไดชัดเจน

คือกรณีความเคล่ือนไหวของธุรกิจศูนยสุขภาพประเภทที่มีสาขา ไดแก บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว กับ 

บริษัทฟตเนส เฟรส  ที่มีแผนการลงทุนขยายสาขาเพิ่มมากข้ึนในอนาคต ตอไปนี้จะนําเสนอกลยุทธ

ทางดานชองทางการจัดจําหนายที่ทั้ง 2 บริษัทไดวางแผนไว ดังนี้ 

 

แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ 
 

ภายในป2550 บริษัทมีแผนจะขยายสาขาใหมเพิม่อีก 6 แหง ในปจจุบันมีทัง้หมด 9 แหง 

คาดวาจะใชงบประมาณในการกอสรางและตกแตงประมาณ 120 - 140 ลานบาทตอสาขา โดยคาด

วาจะเปนงบการลงทนุเบ้ืองตนประมาณ 720 - 840 ลานบาท ทั้งนี้สาขาใหม 6 แหง     ประกอบดวย  

1.สาขาพัทยา   2.สาขาเซ็นทรัลพระราม 2 ( คาดวาจะเปดในไตรมาสที่ 2)      3.สาขาเมเจอรเอกมัย
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 (คาดวาจะเปด ในไตรมาสที่ 3)4.สาขาส่ีแยกอโศก 5.สาขาสยาม ฟวเจอร 6.สาขาลาดพราว สําหรับ

กลยุทธหลักในการทําธุรกิจในปนี้ จะเนนการคัดเลือกทําเลที่ต้ังใหมๆ เพื่อใหลูกคาสามารถเดินทาง

ไดสะดวก สําหรับแผนการขยายสาขาภายใน 2 ปขางหนา จะเพิ่มสาขาข้ึนเทาตัว เปน 30 แหง ทั้งใน

เขตกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด  รวมทั้งขณะนี้อยูระหวางการพัฒนารูปแบบฟตเนสแบบใหม 

โดยคาดวาจะใชชื่อ "แคลิฟอรเนีย วาว เอฟเวร่ีวัน" (California Wow Everyone) เพื่อขยายไปสูกลุม

ลูกคาใหม ทั้งนี้คาดวาจะเร่ิมตนการเปดสาขาแรกในไตรมาสสุดทายของปนี้ บนพื้นที่ 4,500 ตาราง

เมตร จุดแตกตางของ แคลิฟอรเนีย วาว เอฟเวร่ีวัน กับ แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียน คือ ระดับการ

บริการ ปจจุบันสาขาที่เปดใหบริการไดมีการบริการแบบ 6 ดาวและ 7 ดาว สวนสาขารูปแบบใหมจะ

อยูในระดับ 5 ดาว ซึ่งจะสามารถขยายฐานลูกคาไดมากข้ึนเทาตัว โดยสาขารูปแบบใหมนี้ คาดวา

จะกําหนดคาบริการใหตํ่ากวาราคาปกติ 50% สาขาแรกจะเร่ิมตนที่สาขาอโศก และคาดวาจะเปน

สาขาทดลอง กอนที่จะขยายไปตางจังหวัด (กรุงเทพธุรกิจ, 6 มีนาคม 2550) 

 

ฟตเนส เฟรส 
 

การขยายพื้นที่สาขาใหมของฟตเนส เฟรส เนนการขยายตลาดสูพื้นที่ศูนยการคา โดยมี

ศูนยออกกําลังกายเพื่อสุขภาพที่ศูนยการคาเซ็นทรัล ปนเกลา ศูนยการคา เซ็นทรัล บางนาและหาง 

แลนด มารค พลาซา เปนตน โดยบริษัทฟตเนส เฟรส ไดวางยุทธศาสตรหลักในการเปดใหบริการ

สาขา โดยเนนแหลงชุมชนใกลกับกลุมเปาหมายเปนหลัก  ในรูปแบบสาขาท่ีเปดเปนศูนยบริการ

อยางเดียว(Stand Alone)ซึ่ง เปนแนวทางการนําการบริการเขาไปใกลกับกลุมเปาหมายใหมากที่สุด 

เพื่อดึงใหกลุมเปาหมายมาออกกําลังกายกอนที่จะสรางนิสัยในการรักการออกกําลังกายข้ึนมา 

นอกจากนี้ในอนาคตยังมีนโยบายลดขนาดพื้นที่สาขาลงโดย พื้นที่เล็กสุดประมาณ 500 ตารางเมตร 

ทั้งนี้ เพื่อใหสอดคลองกับรูปแบบการใชชีวิตในปจจุบันยิ่งข้ึนและจะปรับราคาคาบริการลดลง 

เนื่องจากเมื่อพื้นที่ลดลง การใหบริการและอุปกรณออกกาํลังกายก็จะไมครบเทากับสาขาขนาดใหญ 

ซึ่งฟตเนส เฟรส มีเปาหมายรักษามาตรฐานการใหบริการเพื่อรองรับกลุมผูบริโภคที่ตองการออก

กําลังกายเปนหลัก โดยกําหนดเปาหมายวาในอนาคตจะมีสาขามากกวา 100 แหง อยูในตางจังหวัด 

60%และกรุงเทพ ฯ40% (มติชนรายวัน, 23 พฤษภาคม 2549)  
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ปจจุบัน บริษัทฟตเนส เฟรส ไดแบงสาขาการใหบริการ เปน 2 ระดับ คือ 

 

1.ฟตเนส เฟรส คลับธรรมดา ที่มีชัน้เรียนสําหรับการออกกําลังกายทกุวัน        มีอุปกรณ 

คารดิโอ อุปกรณยืดกลามเนื้อ เชน เทคโนยิม ไลน หองออกกาํลังกาย รวมถงึบริการอ่ืนๆ เชน บาร

เคร่ืองด่ืม บริการใหยืมวิดีโอ  

 

2.ฟตเนส เฟรส คลับพลัส     ซึ่งจะเปดใหบริการที่ไบโอเฮาส สุขุมวิท 39       และอาคาร 

คิวเฮาส ลุมพินี สําหรับคลับนี้มีทุกอยางที่ ฟตเนส เฟรส คลับธรรมดาใหบริการ แตจะเสริมอุปกรณที่

เปนประโยชนเพื่อเปนการเปนการเพิ่มระดับใหกับผูใชบริการ ไดแก สระวายน้ําและ เคานเตอรขาย

เส้ือผาสําหรับออกกําลังกาย เปนตน 

 
 3.4.4 การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 

ในอดีตธุรกิจศูนยสุขภาพมีผูประกอบการดําเนินการไมมาก ยังไมมีกลุมธุรกิจตางชาติ

เขามาแขงขัน การทําตลาดจึงเปนไปในลักษณะเติบโตอยางชาๆ ลูกคาที่เขาไปใชบริการสวนใหญ

เปนลูกคาที่ไดรับทราบขาวมาจากคนรูจักหรือเพื่อนสนิทและบางคร้ังก็ใชการประชาสัมพันธเฉพาะ

กลุมเทานั้น  

 

ปจจุบันสถานการณตาง ๆ เปล่ียนไป มีคูแขงรายใหม ๆ เขามาสูตลาดมากข้ึน ที่สําคัญ

ในจํานวนนั้นเปนคูแขงขันที่มีฐานการเงินและฐานทางธุรกิจที่ดี ทําใหผูประกอบการศูนยสุขภาพ

ตางๆตองปรับตัวรับการแขงขัน โดยเนนการทําตลาดเพื่อสรางภาพลักษณความนาเช่ือถือ พรอมทั้ง

จัดกิจกรรมตาง ๆอยางตอเนื่อง เพื่อใหศูนยสุขภาพแหงนั้นเปนที่รูจักของคนทั่วไปมากข้ึน 

 

1.การโฆษณา ( Advertising )และการประชาสัมพันธ (Public Relations) 

 

กลยุทธการโฆษณาและการประชาสัมพันธนับเปนการสรางการรับรูแกกลุมลูกคา

เปาหมายไดอีกทางหนึ่ง โดยชองทางจะกระทําโดยเผยแพรผานทางส่ือส่ิงพิมพ ประกอบดวย 

นิตยสาร วารสาร เฉพาะกลุม ตลอดจนแผนพับ โบรชัวร ปายประกาศ มีการนําดารานางแบบมาเปน

ตัวแทนผูเขาใชบริการและมีการใชส่ือโฆษณาทางวิทยุ รวมทั้งการใชกลยุทธใหสมาชิกทําการบอก

ตอ  
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2.การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 

2.1 การทดลองใช 

 

ปจจุบันหลายบริษัทในตลาดไดนํากลยุทธนี้มาใชในการผลักดันการขายกันเพิ่มข้ึน เชน 

บริษัทฟตเนส เฟรส บริษัทคลาค แฮทซ บริษัทแคลิฟอรเนีย วาวและ บริษัทลีดเดอร ฟตเนส เปนตน 

 

2.2 การสงเสริมการขายรวมกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ (Cooperative  Promotion) 

 

เปนกลยุทธที่ผูประกอบการธุรกิจศูนยสุขภาพ รวมเปนพันธมิตรกับธุรกิจตาง ๆ เพื่อจัด

รายการสงเสริมการขายรวมกัน เชน การรวมเปนพันธมิตรกับบริษัทที่ใหบริการบัตรเครดิต มีการให

สวนลดกับผูที่เปนสมาชิกบัตรเครดิตหรือเมื่อสมัครเปนสมาชิกบัตรเครดิตไมตองเสียคาธรรมเนียม

แรกเขา ตัวอยาง ไดแก บริษัทฟตเนส เฟรสรวมกับบัตรเครดิต บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด(มหาชน) 

คือ บัตรเครดิตเคทีซี-ไอแอม ไทเทเนียม มาสเตอรการด โดยผูถือบัตรดังกลาว จะไดรับสิทธิพิเศษ 

ไดแก ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา ฟรี 1 เดือนเม่ือสมัครสมาชิกรายป และฟรีในการปรับเปล่ียน

สถานภาพจากสามารถใชบริการไดเฉพาะสาขาเปนแบบใชบริการไดทุกสาขา (สยามธุรกิจ, 21 

มีนาคม 2550) การรวมเปนพันธมิตรกับรานอาหาร ไดแก บริษัทแคลิฟอรเนีย วาวรวมกับรานอาหาร

ซิซซเลอรจัดรายการสงเสริมการขายแนวรักษสุขภาพ  เมื่อทานซิซซเลอรครบ 1,000 บาท รับคูปอง

ทดลองบริหารรางกายแนวใหม มูลคา 1,000 บาท พรอมแผนซีดีแนะนํา "บิแครม โยคะ" ฟรี ณ ราน

ซิซซเลอร สาขาออลซีซั่นส เพลส เปนตน 

 

2.3 แถมสินคา (Premiums) 

 

บริษัทฟตเนสมีการจัดการสงเสริมการขายรวมกับรานคาตางๆเชน เยส ฟตเนส บายอีจีว ี

จัดรายการสมคัรสมาชิกแถมชุดของขวัญพิเศษ จากเพลยบอย แอนด ชิคคลับ และเมื่อสมัครสมาชิก

ประเภท 1 ปที่ เยส ฟตเนส จะไดรับชุดของกํานัลพิเศษเปนเส้ือยืดจากเพลยบอยแอนด ชิคคลับ 

มูลคา 2,500 บาท  และรับสวนลด 10% เมื่อซื้อสินคาที่ราน เพลยบอย แอนด ชิคคลับ หรือมีการ

เพิ่มเวลาการใชบริการใหฟรีเมื่อสมัครสมาชิก เชน เอสซ ีฟตเนสเซ็นเตอร โรงแรมเอสซี ปารค ถนน

ประดิษฐมนูธรรม จัดรายการสําหรับผูเคยเปนสมาชิกหรือบุคคลทัว่ไปสนใจสมัครเปนสมาชิกรายป
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ประเภทบุคคล 18,000 บาท จะไดรับสิทธิพิเศษเปนสมาชิกฟรีอีก 1 เดือน, ฟตเนส เซ็นเตอร โรงแรม

โนโวเทล กรุงเทพฯ สยามสแควร จัดรายการสําหรับการสมัครสมาชิกรายป รับสมาชิกฟตเนสฟรีอีก 

3 เดือน เปนตน  

 

3.กิจกรรมเชิงการตลาด (Events  Marketing) 

 

บริษัท ฟตเนสหลายราย เชน บริษัทแคลิฟอรเนีย วาว  บริษัท ฟตเนส เฟรส มีการจัด

กิจกรรมแนะนําใหประชาชนออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอ เพื่อรางกายที่แข็งแรง และเปนการสราง

ภูมิคุมกันใหปลอดภัยจากโรคภัยไขเจ็บตางๆ มีการใหความรู กับสมาชิกวา ควรสรางนิสัยรักการ

ออกกําลังกายใหเปนเร่ืองปกติในชีวิตประจําวัน 

 

4.การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorsship  Marketing) 

 

4.1 การเปนผูสนับสนุนดานกีฬา (Sport  Sponsorsship  Marketing) 

 

  บริษัท ฟตเนส เฟรส มอบสิทธิพิเศษใหแก นักกีฬาสมาคมมวยสากลสมัครเลนชุด

แขงขันกีฬาโอลิมปคสามารถสมัครเขาเปนสมาชิกของฟตเนส เฟรส ฟรีตลอดชีพ ณ สาขาแลนด

มารค 

 

 4.2 การเปนผูสนับสนุนดานบันเทิง (Entertainment  Sponsorsship  Marketing) 

 

 บริษัท ทรู ฟตเนส รวมสนับสนุนการประกวดมิสไทยแลนดเวิลด 2549 โดยไดจัดเตรียม

หลักสูตรการออกกําลังกาย รวมทั้งโปรแกรมเสริมความงามและการพัฒนาบุคลิกภาพ ตลอดจนส่ิง

อํานวยความสะดวกและอุปกรณทันสมัยไวใหบริการตลอดระยะเวลาในการประกวด 
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ตารางที่ 3.5 สรุปองคประกอบทางการตลาด 
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3.5 แนวโนมทางการตลาด 
 

ลักษณะตลาดของธุรกิจฟตเนสในปจจุบันไดอยูในชวงเร่ิมตนและมีโอกาสที่จะเติบโตได

เพิ่มมากข้ึน เพราะเปอรเซ็นตการออกกําลังกายของคนไทยที่ออกกําลังกายเปนประจําสม่ําเสมอใน

ศูนยฟตเนส คิดเปน 1% ของประชากรไทยทั้งหมด ( บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด ,

โพสตทูเดย,14 มีนาคม  2549) ซึ่งมีจํานวนนอยมากเมื่อเทียบกับประเทศอเมริกาที่มีคนมาใชบริการ

ศูนยฟตเนส15% ของประชากรทั้งหมด, ญ่ีปุน 4.5%, ฮองกง 4%,ไตหวันและเกาหลี 3 % (บริษัท 

แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ จํากัด (มหาชน), ผูจัดการรายวัน,28 กุมภาพันธ  2549) หรือเทียบ

กับในอังกฤษมีศูนยฟตเนสใหบริการถึง 140 แหง มีประชาชนออกกําลังกาย เฉล่ียถึง16% (บริษัท 

ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด, ฐานเศรษฐกิจ, 2-5 มีนาคม 2546)  และยังมีคนไทยบางสวนที่

ออกกําลังกายตามกระแส โดยที่ไมไดตระหนักถึงประโยชนที่จะไดรับจากการออกกําลังกายอยาง

แทจริง ประกอบกับกระทรวงสาธารณสุข ไดมีนโยบายและออกมารณรงคใหประชาชนออกกําลัง

กายกันเพิ่มมากข้ึน 
 
ดังนั้นโอกาสที่ตลาดจะขยายตัวและเติบโตยังคงมีอยางตอเนื่อง ปจจุบันคนไทยเร่ิมให

ความสนใจออกกําลังกายกันเพิ่มมากข้ึน  คาดวาตลาดโดยรวมตอปโตกวา 25%    และขณะนี้มี

บริษัทฟตเนสขามชาติกําลังจะเขามาเปดบริการในประเทศไทย เปนรายใหญจากอเมริกาและ

อังกฤษ เนื่องจากมองเห็นถึงชองวางทางธุรกิจ รวมทั้งรายเดิมในตลาดยังคงมีการขยายธุรกิจอยาง

ตอเนื่อง การมองเห็นถึงศักยภาพทางตลาด การมีทําเลที่ต้ังสาขาของแตละบริษัทที่ยังไมมีการเปด

ใหบริการในพื้นที่ใกลกัน  อีกทั้งสาขาที่ใหบริการยังมีจํานวนไมมากเมื่อเทียบกับจํานวนประชากร

กลุมเปาหมาย ที่มีจํานวนมาก ทําใหธุรกิจฟตเนสยังคงปนธุรกิจที่นาสนใจในอนาคต 

 

จากการที่ผูประกอบการสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขาไดมีจํานวนไมมากใน

ปจจุบัน โดยผูประกอบการสวนใหญเปนบริษัทขามชาติที่เขามาลงทุนโดยตรงหรือเขามารวมทุนเปน

พันธมิตรกับเจาของพื้นที่           โดยปจจุบันมีผูประกอบการรายใหญในตลาด           ไดแก   บริษัท 

ฟตเนสเฟรสกับบริษัทแคลิฟอรเนีย วาว ทั้ง2 รายมีจํานวนสมาชิกคิดเปนสวนแบงตลาดรวมกัน

เทากับ80 %จากจํานวนสมาชิกศูนยสุขภาพ(ฟตเนส เซ็นเตอร)ทั่วประเทศ ทําใหลักษณะโครงสราง

ตลาดของสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขาดังกลาวเปนโครงสรางตลาดผูขายนอยราย โดย

ผูประกอบการสวนใหญจะเนนการขยายสาขาและเปดใหบริการใกลกับแหลงชุมชน เชน ศูนยการคา 

อาคารสํานักงานและหมูบานจัดสรร เปนตนทั้งนี้ก็เพื่อนําการบริการเขาไปใกลกับกลุมลูกคา
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เปาหมายใหมากที่สุด แนวทางดังกลาวเปนการสรางความไดเปรียบในดานการแขงขันทําใหใกลชิด

กับลูกคากลุมเปาหมายไดมากกวาคูแขงและเปนการสรางโอกาสในการขาย เนื่องจากลูกคา

สามารถเดินทางเขาใชบริการไดสะดวก 

 

สําหรับรูปแบบลักษณะการบริการจะมีความหลากหลายข้ึนกับแนวนโยบายของแตละ

บริษัท บางบริษัทเนนรูปแบบการออกกําลังกายผสมผสานความบันเทิง(แบบเอ็กเซอรเทนเมนต)มี

การรวมการใหบริการฟตเนส โรงภาพยนต คาราโอเกะ โบวล่ิง และความบันเทิงอ่ืนๆรวมไวในพื้นที่

เดียวกัน  บางบริษัทเนนรูปแบบการใหบริการแบบครบวงจร มีการรวมการใหบริการฟตเนส โยคะ 

ศูนยความงามและรานกาแฟ ไวในพื้นที่เดียวกัน เปนตน ลักษณะทางธุรกิจที่สําคัญของสถานออก

กําลังกายประเภทที่มีสาขาสวนใหญจะเนนการสรางภาพลักษณ ความนาเช่ือถือพรอมทั้งจัด

กิจกรรมตางๆเชน กิจกรรมการแนะนําและรณรงคใหประชาชนออกกําลังกายสม่ําเสมอ มีการนํา

ดารานางแบบมาเปนตัวแทนของผูเขาใชบริการ เปนตน ในสวนของราคาคาบริการมีการนํากลยุทธ

ราคามาใชหลากหลายรูปแบบ เชนการเสนอราคาแบบเปนชุด การเสนอราคาแบบใชบริการคร้ัง

เดียวหรือแบบไมจํากัดจํานวนครั้ง การเสนอราคาแบบสามารถใชบริการไดสาขาเดียวหรือสามารถ

ใชบริการไดทุกสาขา เปนตน สําหรับแนวโนมทางการตลาดของธุรกิจฟตเนสมีโอกาสขยายตัวและ

เติบโตเพิ่มมากข้ึน เนื่องจาก ปจจุบันคนไทยเร่ิมใหความสนใจการออกกําลังกายเพิ่มมากขึ้นและ

จากการที่บริษัทขามชาติเขามาเปดบริการในประเทศไทยมีการลงทุนขยายสาขาเปนจํานวนมาก

รวมทั้งการที่รัฐบาลใหความสําคัญโดยออกมารณรงคใหประชาชนหันมาใสใจสุขภาพกันเพิ่มมาก

ข้ึน  
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บทที่4  
การวิเคราะหรูปแบบการเสนอราคาและกลยุทธการต้ังราคา 

 
งานวิจัยนี้มุงศึกษา กลยุทธการต้ังราคาของธุรกิจฟตเนส โดยทําการศึกษาถึงการเสนอ

ราคารูปแบบตางๆ และกลยุทธการตั้งราคาที่สถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขานํามาใช  สําหรับ

ขอมูลการเสนอราคาไดนํามาจากสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขา จํานวน 2 ราย (ขอมูลแสดง

ในตารางที่4.1) และงานวิจัยดังกลาวยังไดทําการศึกษาถึงกลไกท่ีทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบ

ผลสําเร็จพรอมทั้งศึกษาถึงปญหาและแนวโนมการผลักดันการขายของธุรกิจฟตเนสในอนาคต 

 
ตารางที่4.1   

ขอมูลผูประกอบการสถานออกกําลังกาย 

 

ผูประกอบการ จํานวนสาขา สถานที ่ จุดเดน 

ฟตเนส เฟรส 

(Fitness First) 

12 โรงแรม 

ศูนยการคา

และอาคาร

สํานักงาน 

มีอุปกรณออกกําลังกายทั่วไป และการ

ออกกํ า ลังกายแบบกลุม  เชน  Aqua 

Aerobic, BodyCombat, BodyJam, 

BodyPump, Gym Ball, Body Balance, 

Step, Pilates, Yoga 

แคลิฟอรเนีย วาว 9 

 

อาคาร

สํานักงานและ

ศูนยการคา 

 

 

คอนเซ็ปต  “Exertainment” มี อุปกรณ

ออกกําลังกายทั่วไป และการออกกําลัง

กายแบบกลุม เชนโยคะ, Aerobic, Body 

Combat, Spinningรวมทั้งยังเปนผู

ใหบริการฝกสอนโยคะ  และพิลาเทส 

(Pilates) 

   

   ที่มา: บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว   เอ็กซพีเรียนซ (จํากัด) มหาชน ณ. 21 กุมภาพันธ 2550 
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4.1 กลยุทธการต้ังราคาที่นํามาใชและการวิเคราะหประเด็นการเสนอราคา 
 

เพื่อใหเขาใจถึงกลยุทธในการต้ังราคาของธุรกิจฟตเนส ในบทนี้จะศึกษาถึงประเด็นการ

เสนอราคาลักษณะตางๆ ที่สามารถนําทฤษฎีการกําหนดราคามาวิเคราะหได โดยแนวทางการ

นําเสนอประเด็นการเสนอราคาและกลยุทธที่ทําการศึกษาในงานวิจัยนี้จะเรียงตามลําดับโดยอาศัย

ข้ันตอนการนําเสนอรูปแบบราคาที่ทางสถานออกกําลังกายไดนําเสนอใหกับทางลูกคาเปน

ตัวกําหนด โดยมีข้ันตอนการนําเสนอดังตอไปนี้(ดังแสดงในภาพที่ 4.1) 

 

ลําดับที่ 1 ทางสถานออกกําลังกายจะเรียกเก็บคาธรรมเนียมหรือคาสมัครสมาชิกกับผูที่

จะสมัครเขาใชบริการ 

ลําดับที่ 2 ทางสถานออกกําลังกายจะใหผูที่จะสมัครสมาชิกเลือกสาขาที่จะเขาใชบริการ 

วาจะเลือกเขาใชบริการประเภทเฉพาะสาขาหรือเลือกใชบริการประเภททุกสาขา 

ลําดับที่ 3  ทางสถานออกกําลังกายจะนําเสนอชวงเวลาการเขาใชบริการสําหรับผูสมัคร

สมาชิก เชน รูปแบบการบริการประเภทที่ผูสมัครสมาชิกสามารถเขาใชบริการไดทุกวันหรือจํากัด

จํานวนวันที่เขาใชบริการตอสัปดาห(ตามที่สถานออกกําลังกายกําหนด) 

ลําดับที่ 4 ทางสถานออกกําลังกายจะใหผูสมัครสมาชิกเลือกระยะเวลาการเขาใชบริการ 

ไดแก ระยะเวลา 3 เดือน, ระยะเวลา 6 เดือน, ระยะเวลา 1 ป, ระยะเวลาตลอดชีพ เปนตน 

ลําดับที่ 5 ทางสถานออกกําลังกายจะแยกประเภทผูสมัครสมาชิก เชน กลุมผูสมัคร

สมาชิกที่ไมสามารถชําระเงินทั้งหมดในคร้ังเดียวไดก็สามารถผอนจายผานบัตรเครดิต กลุมผูสมัคร

สมาชิกเปนญาติ     (นามสกุลเดียวกัน)     กับสมาชิกของสถานออกกําลังกายจะไดรับสวนลดพิเศษ 

เปนตน 

ลําดับที่ 6 ทางสถานออกกําลังกายจะนําเสนอประเภทการบริการใหผูสมัครสมาชิกได

เลือก เชน การบริการแบบชุด การบริการแบบบุฟเฟท เปนตน 

ลําดับที่ 7 ทางสถานออกกําลังกายจะนําเสนอถึงปริมาณการเขาใชบริการ คือจํานวน

สมาชิก ถามาสมัครสมาชิกเปนจํานวนมากราคาตอหนวยจะลดลง 

 

สุดทาย เมื่อผูสมัครสมาชิกไดทราบขอมูลข้ันตอนการนําเสนอราคารูปแบบดังกลาวแลว 

ก็จะทําการพิจารณาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อในโอกาสตอไป สําหรับกลยุทธการต้ังราคาไดถูก

กําหนดข้ึนเพื่อใหสอดคลองกับข้ันตอนการนําเสนอรูปแบบราคาดังกลาว ซึ่งจะนําเสนอเปนลําดับ

ดังนี้ 
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ภาพที่4.1 ขั้นตอนการนําเสนอรูปแบบราคาของสถานออกกําลังกาย 
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4.1.1 กลยุทธการกําหนดราคาสองสวน 
 

ประเด็นการเสนอราคา : การกําหนดราคาแบบมีคาธรรมเนียมแรกเขา 
 

CALIFORNIA WOW

สมาชิกประเภท GOLD MEMBER แบบชําระรายเดอืน ผานบตัรเครดติ ราย

ปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียม 1,069 บาท คาบริการเดอืนละ 1,499 บาท ใช

บริการไดทุกวัน ทุกเวลา

สมาชิกประเภท GOLD MEMBER(Quarterly) แบบชําระราย 3 เดอืน ชําระ

ผานบตัรเครดติหรือเงินสด ระยะเวลาการใชบริการ 3 เดอืน เฉพาะสาขา 

คาธรรมเนียม 3,500 บาท คาบริการ 4,497 บาท ใชบริการได ทุกวัน ทุกเวลา

FITNESS FIRST

1.ระยะเวลา1ป ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา คาบริการเดอืนละ1,810บาท

2.ระยะเวลา3เดอืน คาธรรมเนียม 999 บาท คาบริการเดอืนละ 1,910 บาท  

ถาใชบริการตอเดอืนท่ี 4 ไมเสียคาธรรมเนียม
 

 
แนวทางการวิเคราะห 
 

รูปแบบการกําหนดราคาสองสวนของธุรกิจฟตเนสคือ สวนแรกสมาชิกจายคาธรรมเนียม

เพื่อซื้อโอกาสในการเขาใชบริการเหมือนกับเปนคาสมาชิกและสวนที่สองเปนคาใชจายในการเขาใช

บริการวาจะเลือกรับบริการในรูปแบบใด 

 

หลักการกําหนดราคาสองสวนโดยทั่วไป ผูผลิตจะกําหนดราคาคาสมาชิกเทากับ

สวนเกินผูบริโภคทั้งหมดซึ่งจากภาพที่ 4.2 คือพื้นที่ ABC และจะกําหนดคาใชจายเทากับตนทุนสวน

เพิ่มหนวยสุดทายซ่ึงจะเปนการกําหนดราคาสองสวนที่มีประสิทธิภาพและใหผลกําไรสูงสุดเพราะ

สามารถดึงเอาความเต็มใจจะจายของผูบริโภคมาเปนของตนเองทั้งหมด 
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ภาพที่ 4.2 

กลยทุธการกาํหนดราคาสองสวน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             ที่มา: จากผูวิจัย 

 

แตสําหรับธุรกิจฟตเนสโดยทั่วไปจะไมทราบถึงความเต็มใจจะจายของผูบริโภค ทําใหถา

เรียกเก็บคาบริการที่สูงเกินไปก็จะทําใหผูบริโภคบางสวนไมมีโอกาสเขามาใชบริการและถากําหนด

คาบริการต่ําไปก็จะสูญเสียรายไดสวนหนึ่งใหแกกลุมผูบริโภคที่เต็มใจจะจายสูง ดังนั้นเพื่อแกปญหา

ดังกลาวธุรกิจฟตเนสจึงกําหนดราคาสองสวนแตตางโครงสรางกันเพื่อใหผูบริโภคเปนผูเลือก

โครงสรางราคาสองสวนตามความเหมาะสมกับความเต็มใจจะจายของผูบริโภค   

 
สมมติ 
 
D1 เปนเสนอุปสงคที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า (กลุมผูบริโภคที่สนใจสมัครเขาใช

บริการระยะเวลา 6 เดือน) 

D2 เปนเสนอุปสงคที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายสูง (กลุมผูบริโภคที่สนใจสมัครเขาใช

บริการระยะเวลา 1ป) ดังแสดงในภาพที่ 4.3 

 

      A 

       B 

C 
MC 

ปริมาณ(คน)         0 

บาท 
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ภาพที่ 4.3 
กลยทุธการกาํหนดราคาสองสวนแตตางโครงสรางกนั 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
            ที่มา: จากผูวจิัย 

 
 
จากภาพท่ี 4.3 
 

ถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคาคาบริการที่ 15,000 บาท  ผูเลนD2จะใชบริการ10,000คน

และผูเลนD1จะใชบริการ 8,000คน แตเนื่องจากความเต็มใจจะจายของผูบริโภคทั้งสองกลุมไม

เทากัน ถาบริษัทฟตเนสกําหนดคาธรรมเนียมเทากับพื้นที่ XYZ ผูบริโภคในกลุมD2จะมาใชบริการแต

ผูบริโภคในกลุมD1จะไมเขาใชบริการ เนื่องจากความเต็มใจจะจายตํ่ากวาคาธรรมเนียมที่กําหนด 

 

ดังนั้นบริษัทฟตเนสจึงกําหนดราคาคาธรรมเนียมแตกตางระหวางกลุมผูใชบริการ โดย

อาจจะเก็บคาธรรมเนียมเปนพื้นที่ Xmn อีกคาหนึ่งสําหรับผูเลนกลุม D1 เพื่อใหผูเลนกลุม D1

สามารถเขาใชบริการไดซึ่งถือวาเปนการกําหนดราคาสองสวนแบบสองโครงสรางเปนการดึงเอา

ความเต็มใจจะจายของผูบริโภคแตละกลุมที่แตกตางกันมาเปนของธุรกิจใหมากที่สุดในรูปแบบของ

คาธรรมเนียมหรือคาสมัครสมาชิกที่แตกตางกัน 

 

 

    บาท 

MC Z n 

   D2 

D1 
 

   m 

   Y 

ปริมาณ(คน) 
 

 
    8,000 

 
 

 
10,000 

 
 
       X(15,000) 
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เงื่อนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาสองสวนประสบผลสําเร็จ 
 

สถานออกกําลังกายควรกําหนดคาธรรมเนียมใหเหมาะสมกับความเต็มใจจะจายของ

ลูกคาโดยสถานออกกําลังกายตองเขาใจลักษณะพฤติกรรมและความเต็มใจจะจายที่แตกตางกัน

ของลูกคาแตละประเภทแตการที่สถานออกกําลังกายจะสามารถกําหนดคาธรรมเนียมไดสูงเพียงใด

ยอมข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาและบริการรวมทั้งภาพพจนของบริษัทเปนสําคัญ เมื่อสามารถ

กําหนดคาธรรมเนียมไดแลว ทางสถานออกกําลังกายตองมีการสรางการรับรูเกี่ยวกับการเขาใช

สถานออกกําลังกายวาตองมีการชําระคาธรรมเนียมแรกเขาอาจจะโดยการโฆษณาประชาสัมพันธ

หรือผานฝายขายของบริษัทรวมทั้งทางสถานออกกําลังกายตองมีการควบคุมการเขาใชบริการของ

สมาชิกแตละประเภทที่ชําระคาธรรมเนียมแตกตางกันใหปฏิบัติตามกฎระเบียบของสมาชิก 
 
4.1.2 กลยุทธการกําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคล 
 

ประเด็นการเสนอราคา : การกําหนดราคาขึ้นกับการเขาใชบริการแตละสาขา 
 

CALIFORNIA WOW FITNESS FIRST

เลือกเฉพาะสาขา เลือกเฉพาะสาขา

เลือกทุกสาขา เลือกทุกสาขา

เลือกสาขาใดสาขาหนึ่ง
 

 
แนวทางการวิเคราะห 
 

การกําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคลเปนแนวทางที่ผูซื้อสินคาและบริการ

โดยทั่วไปเต็มใจจะจายคาสินคาและบริการในราคาที่สูงข้ึน เพื่อตองการความสะดวกสบายในการใช

บริการหรือคุณภาพการบริการที่ดีข้ึน สําหรับธุรกิจฟตเนสซึ่งเปนธุรกิจบริการ ความสะดวกสบายใน

การเขาใชบริการถือวามีสวนสําคัญเปนอยางมากในการเพิ่มมูลคาใหกับธุรกิจ ดังนั้นจะเห็นไดวา

ธุรกิจฟตเนสในปจจุบันไดมีการขยายสาขาเขาไปในทําเลที่มีศักยภาพ  ใกลแหลงชุมชนหรือตาม

ศูนยการคา เพิ่มมากข้ึน วัตถุประสงคก็เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานดังกลาว

และการมีทําเลสาขาที่หลากหลายของธุรกิจฟตเนสยอมนํามาซ่ึงความไดเปรียบทางธุรกิจทั้งจาก

คูแขงในดานความสามารถในการใหบริการที่ใกลชิดกวาและจากผูบริโภคในสวนของผูที่ตองการ
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ความสะดวกสบายและมีเวลาในการออกกําลังกายไมมาก เปนการสรางโอกาสในการกําหนดราคา

ที่แตกตางตามคาของสินคาและบริการที่มี เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคแตละกลุมที่มี

ความเต็มใจจะจายไมเทากัน โดยกลยุทธที่แตละบริษัทนํามาใช ไดแกการกําหนดราคาที่แตกตาง

โดยแบงรูปแบบการใหบริการเปน 1.กําหนดราคาสําหรับใชบริการทุกสาขา 2.กําหนดราคาสําหรับ

เลือกใชบริการสาขาใดสาขาหนึ่ง 3.กําหนดราคาสําหรับใชบริการเฉพาะสาขาทั้งนี้ ข้ึนกับ

แนวนโยบายของแตละบริษัท จะเห็นวากลยุทธดังกลาวสามารถเพิ่มมูลคาใหกับสินคาและบริการ

เปนอยางมาก แตมีตนทุนคาใชจายที่เพิ่มข้ึนเพียงเล็กนอยเมื่อเทียบกับมูลคาของสินคาและบริการที่

เพิ่มข้ึน 

 
ตัวอยาง การกําหนดราคาเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคาและบริการ โดยการแยก

ประเภทสาขาในการเขาใชบริการ 
 
สมมติ 
 
1.บริษัทฟตเนส รับสมาชิกเขาใชบริการไดทุกสาขา จํานวนทั้งหมด 20,000 คน 

2.บริษัทฟตเนส มีตนทุนคาบริการลูกคาตอคนเทากับ 5,000บาท (ตนทุนดังกลาวเปน 

ตนทุนแปรผัน) ดังแสดงในภาพที่ 4.4 
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ภาพที่ 4.4 
กลยทุธการกาํหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         ที่มา: จากผูวิจัย 

 

ถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคาคาบริการที่ 5,000 บาทจะมีสมาชิกเขาใชบริการเต็มพื้นที่

เทากับ 20,000 คนแตบริษัทฟตเนสจะขาดทุนเนื่องจากคาบริการดังกลาวจะคุมเฉพาะตนทุนแปรผัน

เทานั้น แตถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคาคาบริการที่ 30,000 บาทราคาจะสูงกวาความเต็มใจจะจาย

ของผูซื้อทําใหไมมีคนมาสมัครสมาชิก จากรูปจะเห็นวา ความเต็มใจจะจายของผูซื้อหรือสวนเกิน

ของผูบริโภคเทากับพื้นที่ XYZ ทําอยางไรบริษัทฟตเนสจึงจะสามารถยึดคาตรงนี้มาเปนของตนเอง

ไดมากที่สุด ดังนั้นจึงไดนําสาขาที่มีมาแยกและรวมกลุมการใหบริการตามคาเฉพาะสินคาเพื่อเพิ่ม

ทางเลือกใหกับลูกคาแตละกลุมโดยแบงกลุมการใหบริการเปน  

 

กลุมA สามารถใชบริการไดเฉพาะสาขา คาบริการสมาชิกเทากับ 16,000บาท 

กลุมB สามารถเลือกใชบริการไดสาขาใดสาขาหนึ่ง คาบริการสมาชิกเทากับ 20,000

บาท 

                   กลุมC สามารถเลือกใชบริการไดทุกสาขา คาบริการสมาชิกเทากับ 22,000บาท 

กลุมC 

จํานวนสมาชิก(คน) 
0 20,000 

  30,000 

     5,000 

 A 16,000 

 B 20,000 

 C 22,000 

X 

Y 
Z 

บาท 

MC 

กลุมB 

 E 
 D 
 

 
  

 

 D 
E 

F 

กลุมA 
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จะเหน็วา ถาธุรกิจฟตเนสเพ่ิมรูปแบบการใหบริการไดมากเทาไหร ก็สามารถยึดคา

สวนเกินผูบริโภคมาเปนของตนเองไดมากเทานั้นโดยจากรูปสามารถยึดคาสวนเกนิของผูบริโภคได

จากกลุม C เทากบัพืน้ที ่D กลุม B เทากบัพื้นที่ E และกลุม A เทากบัพื้นที่ F (ตามพื้นที่สวนที่แรเงา) 

ทําใหเหน็วา บริษัทฟตเนสที่มสีาขาในปจจบัุนไดนํารูปแบบการเสนอราคาดังกลาวมาใชกัน

หลากหลาย เพื่อเพิ่มมลูคาใหกับสินคาและบริการโดยอาศัยความตองการความสะดวกสบายและ

ความสามารถในการเขาใชบริการของผูบริโภคเปนเกณฑ       ทาํใหสามารถเพิม่สมาชกิใหม ในกลุม 

ผูซื้อที่มีความตองการสินคาและบริการแตกตางกันตามคาของสินคา  และบริการที่ม ีแตจากกลยุทธ 

ดังกลาวจะมีประเด็นที่บริษัทฟตเนสควรพิจารณาและหามาตรการรองรับ คือสมาชิกกลุมที่เลือกใช

บริการประเภททุกสาขา สมาชิกกลุมนี้จะเปนตัวแปรสําคัญ จากการที่บริษัทฟตเนสแตละสาขาไม

สามารถควบคุมปริมาณการเขาใชบริการของสมาชิกในกลุมนี้ได และศักยภาพที่จะรองรับสมาชิกแต

ละสาขามีจํากัด เชน จํานวนเคร่ืองเลน หลักสูตรการออกกําลังกายตางๆ ถาสาขาใดมีสมาชิกกลุมนี้

เขาใชบริการจํานวนมากกวาศักยภาพที่มียอมสงผลใหคุณภาพในการบริการลดลงทําใหมีผลตอ

ภาพลักษณของบริษัท ดังนั้นการกําหนดราคาสําหรับสมาชิกที่เลือกบริการประเภทดังกลาวจะตอง

สูงเปนพิเศษเพื่อทดแทนกับความสูญเสียในดานการบริการที่ลดลงหรือใชสําหรับการขยายการ

บริการเพื่อรองรับสมาชิกกลุมนี้เพิ่มมากข้ึน 

 
เง่ือนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะ

บุคคลประสบผลสําเร็จ 
 
กลยุทธการกําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคล เปนการกําหนดราคาสินคาตาม

คาของสินคาที่ทางบริษัทสรางข้ึน สําหรับธุรกิจฟตเนสไดมีการนําสาขาที่มีมาสรางมูลคาใหกับการ

บริการโดยอาศัยความตองการความสะดวกสบายและความสามารถในการเขาใชบริการของ

ผูบริโภคเปนเกณฑ ดังนั้นถาสถานออกกําลังกายสามารถมีทําเลสาขาที่หลากหลายและกระจายไป

ตามแหลงชุมชนยอมเปนการสรางโอกาสในการกําหนดราคาที่แตกตางตามปริมาณสาขาที่มี เมื่อ

สถานออกกําลังกายนํากลยุทธดังกลาวมาใช       ทางสถานออกกําลังกายตองมีการสรางการรับรูถึง 

มูลคาที่แตกตางกันสําหรับรูปแบบการเขาใชบริการแตละประเภทรวมทั้งสถานออกกําลังกายควรมี

มาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับสําหรับสมาชิกที่สมัครเขารับบริการแตละประเภทเชนมีการ

จัดทําบัตรสําหรับสมาชิกที่สามารถเขาใชบริการไดเฉพาะสาขากับจัดทําบัตรสําหรับสมาชิกที่

สามารถเขาใชบริการไดทุกสาขา เปนตน ทั้งนี้ก็เพื่อปองกันการเขาใชบริการผิดประเภทและทําให

เกิดความเสียหายกับบริษัท 
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 4.1.3 กลยุทธการกําหนดราคาตามชวงเวลา 
 

ประเด็นการเสนอราคา : การกําหนดราคาขึ้นกับวันและชวงเวลาที่เขาใชบริการ 
 
 

CALIFORNIA WOW

รายปเฉพาะสาขา มีคาธรรมเนียม 1,069 บาท/ป โดยชําระผานบตัรเครดติ

1. ถาใชบริการทุกวัน คาบริการเดอืนละ 1,499 บาท

2. ถาใชบริการเฉพาะ จ.พ.ศ.อา./องั.พฤ.ส.อา. คาบริการเดอืนละ 1,299 บาท

3. ถาใชบริการเฉพาะ จ.พ.ศ./องั.พฤ.ส./ศ.ส.อา. คาบริการเดอืนละ 999 บาท
 

 

 
แนวทางการวิเคราะห 
 

ธุรกิจฟตเนสไดนํากลยุทธดังกลาวมาใช เนื่องจากบริษัทฟตเนสไดมองถึงความเต็มใจจะ

จายที่ไมเทากันในแตละผูบริโภคตามชวงเวลาและการใชบริการที่แตกตางกัน 

 

กําหนดให ผูบริโภคมีเสนอุปสงคแตกตางกันตามชวงเวลาถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคา

ที่สูงสําหรับชวงเวลาที่ผูบริโภคเต็มใจจะจายสูงก็จะไมสามารถขายสินคาและบริการไดในชวงเวลาที่

ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า ดังภาพที่ 4.5 
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ภาพที่ 4.5 
กลยทุธการกาํหนดราคาตามชวงเวลา 

 

 

 
         ที่มา: จากผูวิจัย 

 
ผูสมัครสมาชิกมีอุปสงคแตกตางกันตามชวงเวลา สมมติวา 
DM เปนอุปสงคของผูสมัครในชวงเวลาที่เต็มใจจะจายสูง 

DN เปนอุปสงคของผูสมัครในชวงเวลาที่เต็มใจจะจายตํ่า 

MRM กับ MRN เปนรายไดเพิ่มหนวยทายของDMกับDN 

MC เปนเสนตนทุนหนวยทาย 

 

ถาบริษัทฟตเนสตองการกําไรสูงสุดจะตองกําหนดราคาขายที่ตนทุนผลิตเพิ่มหนวยทาย

เทากับรายไดเพิ่มหนวยทาย (MC=MR) ดังนั้นในชวงเวลาที่เต็มใจจะจายสูง (DM) บริษัทฟตเนสจะ

กําหนดราคาคาบริการที่ 1,299 บาทและจะขายสินคาและบริการเต็มที่เทากับ 5,000คน แตถา

บริษัทฟตเนสคงราคา 1,299 บาท ไวในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่าบริษัทฟตเนสจะ

ไมสามารถขายสินคาและบริการไดเลยเพราะไมมีผูบริโภครายใดเต็มใจจะจายที่ราคาดังกลาวทําให

บริษัทฟตเนสตองเสียโอกาสในการขายไป ดังนั้นเพื่อใหสามารถขายสินคาและบริการไดเพิ่มข้ึนใน

กลุมลูกคาที่มีความเต็มใจจะจายตํ่า บริษัทฟตเนสจึงตองลดราคาลงมาเปน 999 บาทซึ่งทําให

ปริมาณ(คน) 

บาท 
MC 

 2,000 

DM 

MRM 
DN 

MRN 

P1(999) 

 5,000 

P2(1,299) 
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สามารถขายสินคาและบริการได 2,000 คน ในชวงเวลาที่มีความเต็มใจจะจายตํ่าเปนจุดที่ 

(MC=MRN)ทําใหบริษัทฟตเนสสามารถทํากําไรไดเพิ่มข้ึนเทากับพื้นที่ที่แรเงาในภาพที่ 4.5แทนที่จะ

สูญเสียโอกาสในการทํากําไรกับลูกคากลุมนี้ 

 

จะเห็นไดวาธุรกิจฟตเนสในปจจุบันมีการกําหนดราคาแตกตางกันตามแตละชวงเวลา 

ทั้งนี้ก็เพื่อยึดคาความเต็มใจจะจายของผูบริโภคในแตละกลุมที่มีความตองการใชบริการตางเวลากนั

มาเปนของธุรกิจเพื่อเปนการเพิ่มรายไดและกําไรใหกับธุรกิจ 
 
เงื่อนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาตามชวงเวลาประสบผลสําเร็จ 
 

กลยุทธการกําหนดราคาตามชวงเวลา ทางสถานออกกําลังกายตองเขาใจพฤติกรรม

ความตองการในการใชบริการที่แตกตางกันของผูบริโภคตามแตละชวงเวลาเพื่อจะไดสามารถ

กําหนดราคาไดสูงและเหมาะสมกับความเต็มใจจะจายที่แตกตางกันของผูบริโภคพรอมทัง้ทางสถาน

ออกกําลังกายจะไดกําหนดระยะเวลาการเสนอราคาคาบริการที่แตกตางกันอยางเหมาะสมตามแต

ละชวงเวลาได เชน ในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายสูง สถานออกกําลังกายจะกําหนด

ราคาคาบริการสูงและในชวงเวลาที่ผูบริโภคมีความเต็มใจจะจายตํ่า สถานออกกําลังกายจะกําหนด

ราคาคาบริการตํ่า เมื่อสถานออกกําลังกายนํากลยุทธดังกลาวมาใช ทางสถานออกกําลังกายตอง

สรางการรับรูเกี่ยวกับรูปแบบการเสนอราคาท่ีแตกตางกันในแตละชวงเวลาและสถานออกกําลังกาย

ควรมีมาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับสําหรับสมาชิกที่สมัครเขาใชบริการแตละชวงเวลาเชน 

การกําหนดรหัสผานในบัตรสมาชิกสําหรับผูสมัครสมาชิกแตละประเภทเพื่อที่ผูสมัครสมาชิกจะ

สามารถใชบริการไดเฉพาะชวงเวลาที่ทางบริษัทกําหนดเทานั้นทั้งนี้เพื่อปองกันการเขาใชบริการผิด

ประเภทและทําใหเกิดความเสียหายกับบริษัท 
 
4.1.4 กลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผูซ้ือ 

 
ประเด็นการเสนอราคาที่ 1: การกําหนดราคาขึ้นกับระยะเวลาการใชบริการ 
 

CALIFORNIA WOW FITNESS FIRST
รายเดอืน/ราย 3 เดอืน/ราย 6 เดอืน ราย3เดอืน

รายป รายป
ตลอดชีพ  



  

64

แนวทางการวิเคราะห 
 

การที่บริษัทฟตเนสมีการกําหนดราคาคาบริการตามชวงเวลาในรูปแบบรายเดือน/ราย 

3เดือน/รายป/ตลอดชีพ การกําหนดราคา ดังกลาวเปนการนํากลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผู

ซื้อมาใช โดยอาศัยลักษณะและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปนเกณฑการแบงกลุมคือ กลุมที่มี

พฤติกรรมการซื้อบอยแตซื้อปริมาณไมมากกับกลุมที่มีพฤติกรรมการซื้อนอยคร้ังแตซื้อปริมาณมาก

โดยการแบงกลุมดังกลาวไดนําระยะเวลาการใหบริการมาเปนตัวกําหนดมูลคาของสินคาและ

แบงแยกลักษณะของกลุมผูซื้อ แมวาตนทุนการใหบริการจะไมแตกตางกันในแตละชวงเวลาการ

ใหบริการหรืออาจจะแตกตางกันเล็กนอยในสวนของตนทุนแปรผันที่เกิดข้ึน 

 

แนวทางการกําหนดราคาดังกลาวในทางเศรษฐศาสตรถือวาเปนการกําหนดราคา

ลําเอียงข้ันที่สาม (Third Degree Price Discrimination) โดยอาศัยลักษณะและพฤติกรรมการซื้อ

เปนตัวแบงกลุมลูกคาที่มีพฤติกรรมตางกัน ซึ่งมีเปาหมายเพื่อยึดครองคาของสินคาที่สรางข้ึนมาให

มากที่สุด จากความเต็มใจจะจายของผูบริโภคที่แตกตางกัน  โดยปกติสินคาและบริการทั่วไปจะ

กําหนดราคาเดียวสําหรับผูซื้อทุกคนเพราะถือวาเปนผูบริโภคกลุมเดียวกัน แตบริษัทฟตเนสไดนํา

พฤติกรรมการซื้อและความเต็มใจจะจายของผูบริโภคที่ไมเทากันตามชวงระยะเวลาการใชงานมาใช

ในการกําหนดราคาเพื่อยึดคาดังกลาวมาเปนของบริษัทใหมากที่สุดและทําใหไดรับรายไดและผล

กําไรมากกวาการกําหนดราคาเดียว 
 
 

สมมติ 
 
1.ฟตเนสกําหนดราคาเดียวสําหรับลูกคาทุกกลุมที่ P0 (ราย6เดือน)มีผูเขาใชบริการ 

10,000 คน 

2.ตนทุนคาบริการสมาชิกตอคน (A) เทากับ1,000 บาท (เปนตนทุนแปรผัน) 

3.ฟตเนสมีการกําหนดราคาตามระยะเวลาการใชบริการดังนี้ 

P1 (ราย3เดือน) คาบริการเฉล่ียตอเดือน 2,500 บาท 

P0 (ราย6เดือน) คาบริการเฉล่ียตอเดือน 2,000 บาท 

P2 (รายป) คาบริการเฉล่ียตอเดือน 1,800 บาท 
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ภาพที่ 4.6 
กลยทุธการกาํหนดราคาแยกประเภทผูซ้ือ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    ทีม่า: จากผูวิจัย 

 
จากภาพที ่4.6 
 
ถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคาคาบริการที่ P0 (ราย 6 เดือน) จะทําใหความเต็มใจจะจาย

หรือสวนเกินผูบริโภคจะเหลือเทากับพื้นที่ DEF กับ FOR โดยที่ DEF จะเปนความเต็มใจจะจายของ

ผูซื้อหรือสวนเกินผูบริโภคที่สูงกวาราคาคาบริการที่บริษัทฟตเนสกําหนดและFOR จะเปนความเต็ม

ใจจะจายของผูซื้อหรือสวนเกินผูบริโภคที่ตํ่ากวาราคาคาบริการที่บริษัทฟตเนสกําหนด ดังนั้นบริษัท

ฟตเนสจึงไดนําลักษณะและพฤติกรรมการซ้ือตามแตระยะเวลาการใชบริการมาใชทําการแบงแยก

ประเภทลูกคาโดยแบงเปน      กลุมลูกคาตามระยะเวลาการใชบริการไดแก     P1 (ราย 3เดือน) และ 

P2 (รายป) ทําใหมีผูเขาใชบริการเพิ่มข้ึน และมีรายไดเพิ่มข้ึนโดยP1 (ราย3เดือน) มีผูเขาใชบริการ 

7,000 คน P0 (ราย6เดือน) มีผูเขาใชบริการ 3,000คน และP2 (รายป) มีผูเขาใชบริการ2,000คน 

 

 

 7,000 10,000 12,000 

P2(รายป) 

P0(ราย6เดือน) 

P1(ราย3เดือน) 

ปริมาณ(คน) 

  MC 
       A 

A 

 R 

    F 

      O 

    D 

   A 

  B 
 

    B 

บาท 
    E 
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จะเห็นวาการกําหนดราคาแบงแยกประเภทผูซื้อตามลักษณะและพฤติกรรมการซื้อ

ดังกลาวทําใหสามารถดึงเอาความเต็มใจจะจายหรือสวนเกินของผูบริโภคมาเปนของบริษัทไดเพิ่ม

มากข้ึนในพื้นที่ A กับพื้นที่ B (สวนที่แรเงาในภาพท่ี 4.6) 
 

ประเด็นการเสนอราคาท่ี 2: การกําหนดราคาสาํหรบัผูที่ใชบัตรเครดิต 
 

CALIFORNIA WOW 

รายปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียม 1,069 บาท/ป คาบริการรายเดือน1,499

บาท ใชบริการไดทุกวัน ชําระผานบัตรเครดิต โดยคร้ังแรกชําระกอน 3 งวด 

(เปนงวดของเดือน 1,11,12) หลังจากนัน้คาบริการจะหักจากบัตรเครดิตทุก

เดือนต้ังแตเดือนที ่2ถึงเดือนที1่0 

FITNESS FIRST 

ระยะเวลา1ป ฟรีคาธรรมเนยีมแรกเขา (ปกติ10,000บาท) คาบริการเดือนละ

1,810บาท (ปกติ2,200 บาท) สัญญาข้ันตํ่า 12 เดือน คาดําเนนิการ 1,550 

บาท (ชําระคาบริการคร้ังเดียว) ชาํระผานบัตรเครดิต 

 
แนวทางการวิเคราะห 
 

รูปแบบการรับชําระเงินโดยผานบัตรเครดิตและสามารถผอนชําระเปนรายเดือนของ

ธุรกิจฟตเนสถือวาเปนการนํากลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อมาใชโดยเปนการแบงกลุม

ระหวางผูซื้อทั่วไปจายคร้ังเดียวกับผูซื้อผานบัตรเครดิตสามารถผอนจายเปนรายเดือนได ในราคา

คาบริการที่รวมกันแลวการชําระเงินทั้งสองรูปแบบเทากัน 

 

กลยุทธการกําหนดราคาดังกลาวเปนการขยายตลาดของธุรกิจฟตเนสเขาไปสูกลุมลูกคา

เปาหมายใหมที่เปนผูใชบัตรเครดิตเปนการแบงกลุมตลาดโดยอาศัยพฤติกรรมในการซื้อของ

ผูบริโภคเปนตัวกําหนดเนื่องจากผูถือบัตรเครดิตจะมีพฤติกรรมซื้อกอนจายทีหลังและชอบซื้อสินคา

แบบเงินผอนดังนั้นการกําหนดราคาของธุรกิจฟตเนสสําหรับผูถือบัตรเครดิตที่สามารถผอนจายเปน

รายเดือนไดแทนที่จะชําระคร้ังเดียวจึงสามารถตอบสนองความตองการสําหรับลูกคากลุมนี้เปน

อยางดีและเปนการเพิ่มทางเลือกในการตัดสินใจเขาใชบริการฟตเนสอีกทั้งกลยุทธดังกลาวยังคง
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สอดคลองกับสถานการณปจจุบัน เนื่องจากกลุมลูกคาผูถือบัตรเครดิตเปนกลุมที่มีขนาดใหญและมี

กําลังซื้อสูงรวมทั้งเปนกลุมที่มีศักยภาพในการชําระเงิน การที่บริษัทฟตเนสนํากลยุทธดังกลาวมาใช

นอกจากเปนการสรางโอกาสทางการขายแลวยังเปนการขยายตลาดและเติบโตไปพรอมกับการ

เติบโตของตลาดผูถือบัตรเครดิตสงผลทําใหยอดขายและผลกําไรเพิ่มสูงข้ึน 
 
ประเด็นการเสนอราคาท่ี 3: การกําหนดราคาสําหรับผูมาสมัครสมาชิกเปนครอบครัว
เดียวกัน 
 

CALIFORNIA WOW 

1. สมาชิก FAMILY ADD ON สําหรับญาตินามสกุลเดียวกัน รายป 

ใชบริการไดทุกสาขา ทุกเวลา ทุกประเภท ยกเวน โยคะรอน กับ 

พีลาเต  คาธรรมเนียมรายป 3,000 บาท/ป คาบริการรายเดือน 

 919 บาท 

2. สมาชิกประเภท GOLD MEMBER สําหรับผูมาสมัครที่มีนามสกุล

เดียวกับสมาชิกรับสิทธิพิเศษ แบบชําระรายเดือน ผานบัตรเครดิต 

รายปเฉพาะสาขา คาธรรมเนียม  1,069 บาท/ป คาบริการเดือนละ 

999 บาท ใชบริการไดทุกวัน ทุกเวลา 

 
 
แนวทางการวิเคราะห 
 

การกําหนดราคาดังกลาวเปนการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อโดยอาศัยผูซื้อที่มี

ลักษณะความสัมพันธเกี่ยวของกันกับสมาชิกสามารถซื้อสินคาและบริการแบบเดียวกันในราคาท่ี

แตกตางจากผูซื้อทั่วไป แมวาตนทุนของสินคาและบริการดังกลาวจะเทากันก็ตาม กลยุทธราคา

ดังกลาวเปนการเนนการซ้ือขายสินคาหรือบริการเฉพาะกลุมเปาหมาย โดยอาศัยชองทางคือ สมาชิก

ของสถานออกกําลังกายซ่ึงมีความสัมพันธกับลูกคากลุมเปาหมายในลักษณะเครือญาติ(นามสกุล

เดียวกัน) เปนผูผลักดันการขายโดยใชราคาพิเศษเพื่อจูงใจทําใหสามารถเพิ่มสมาชิกใหมเปนการ

ขยายฐานลูกคาในรูปแบบสายสัมพันธของสมาชิกจะเห็นไดวา การกําหนดกลยุทธดังกลาวของ

บริษัทฟตเนสในอีกดานหนึ่งก็เนื่องมาจากการที่บริษัทฟตเนสไดเขาใจถึงพฤติกรรมของผูมาใช
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บริการสถานออกกําลังกายวาถามาใชบริการเปนกลุมหรือหลายคนจะเปนส่ิงที่จูงใจมากกวาการมา

ใชบริการเพียงคนเดียว 

 
เงื่อนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผูซ้ือประสบผลสําเร็จ 
 

กลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อ ทางสถานออกกําลังกายตองเขาใจลักษณะ

และพฤติกรรมการซ้ือที่แตกตางกันของลูกคาแตละประเภทเพื่อจะไดสรางคาของสินคาและบริการ

ไดสูงและเหมาะกับพฤติกรรมที่แตกตางตามประเภทของลูกคา รวมทั้งทางสถานออกกําลังกายตอง

สามารถแบงกลุมลูกคาเปาหมายไดทําใหสามารถกําหนดราคาไดแตกตางกัน เชน การเสนอราคา

พิเศษสําหรับกลุมลูกคาที่เปนญาติกับสมาชิก(นามสกุลเดียวกัน)เปนตน เมื่อสถานออกกําลังกายได

นํากลยุทธดังกลาวมาใชทางสถานออกกําลังกายตองมีการสรางการรับรูถึงรูปแบบการเสนอราคา

แยกตามประเภทผูซื้อรวมทั้งสถานออกกําลังกายควรมีมาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับ

สําหรับสมาชิกที่สมัครเขารับบริการแตละประเภทเชน การจัดทําบัตรสมาชิกแยกตามประเภทกลุม

ลูกคาเพื่อสะดวกในการตรวจสอบและปองกันการเขาใชบริการผิดประเภทและทําใหเกิดความ

เสียหายกับบริษัท 

 
4.1.5 กลยุทธการกําหนดราคาแบบบุฟเฟท 
 

ประเด็นการเสนอราคา: การกําหนดราคาที่ไมจํากัดจํานวนการเขาใชบริการ 
 

CALIFORNIA WOW 

1. สมาชิก Premium Dual Access ใชบริการไดทั้งฟตเนสกับโยคะ 

ใชบริการไดตลอดชีพ ทุกวัน ทุกเวลา ทุกสาขา 

2. สมาชิกประเภท  INFINITY ชําระคร้ังเดียว 39,999 บาทคาตออายุ

สมาชิก ปละ 100 บาท ใชบริการไดตลอดชีพ ทุกวัน ทุกเวลา ทุก

สาขา(รวมโยคะ 10 sessions) 

FITNESS FIRST 

สมัครสมาชิก fitness first (plus) ใชบริการไดทุกสาขา ทุกวัน  

ทุกเวลา 
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แนวทางการวิเคราะห 
 

การที่ผูบริโภคมาใชบริการฟตเนส           สมาชิกที่มาใชบริการสวนใหญตองการมาออก 

กําลังกายเพื่อใหสุขภาพสมบูรณแข็งแรง  การมาใชบริการเพียงคร้ังเดียวหรือสองครั้งยอมไมเกิด

ประโยชนเทาที่ควร ดังนั้นสมาชิกสวนใหญจึงตองการการออกกําลังกายแบบสม่ําเสมอ ธุรกิจฟตเนส

เห็นถึงโอกาสดังกลาวจึงมีการนํากลยุทธการกําหนดราคาแบบบุฟเฟทมาใช ผูมาสมัครเปนสมาชิก

สามารถมาใชบริการไดทุกวันทุกเวลา ไมจํากัดจํานวนคร้ัง โดยสมาชิกจายคาบริการเพียงคร้ังเดียว

ซึ่งจะแตกตางกับการสมัครเขาใชบริการคร้ังเดียวแตไมจํากัดเวลา 

 

นอกจากนี้ผูสมัครแบบบุฟเฟทยังไดรับบริการรูปแบบอ่ืนไปพรอมกันดวยไดแก GROUP 

X   ( ซึ่งเปนclassเรียนแอโรบิก, body combat, body pump และอ่ืนๆ)      รวมถึงการใชบริการหอง 

อบไอน้ํา หองเซาวนาและสามารถใชบริการส่ิงอํานวยความบันเทิงทุกอยางที่ฟตเนสมีใหไมจํากัด

จํานวนครั้งหรือเวลาการเขาใชบริการโดยไมตองเสียคาใชจายเพิ่มอีก 
 

ภาพที่ 4.7 
กลยทุธการกาํหนดราคาแบบบุฟเฟท 

 

 
             ที่มา: จากผูวิจัย 
 

ปริมาณ(คร้ัง) 

MC 

500 

   Z 

300 

X(5,000) 
 M 

 
D 

        Y 

   N 

        0 
Q1 

บาท 
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สมมติ 
 
1.นาย ก.มาสมัครสมาชิกฟตเนสมีความเต็มใจจะจายเปนเสนอุปสงค D 

2.บริษัทฟตเนสมีเสนตนทุนหนวยทายเปนเสน MC = 5,000บาท (ตนทุนดังกลาวเปน

คาบริการตอหัวที่เพิ่มข้ึนและคาใชจายในการเตรียมโปรแกรมการบริการตางๆใหกับสมาชิก) 

 

ถาบริษัทคิดคาสมาชิก 5,000 บาทเทากับตนทุนสวนเพิ่มของธุรกิจ ถามองเปนการ

กําหนดราคาสําหรับตลาดแขงขันสมบูรณ นาย ก จะใชบริการ 300 คร้ังซึ่งเปนปริมาณการใชบริการ

ที่มีประสิทธิภาพแตถาเปนการแนวทางการกําหนดราคาแบบบุฟเฟท สมมตินาย ก เขาใชบริการไม

จํากัดจํานวนครั้งจนถึงจุดอ่ิมตัวที่ 500คร้ัง (Q1) 

 

จะเห็นวาบริษัทฟตเนสจะกําหนดคาบริการนาย ก โดยยึดความเต็มใจจะจายทั้งหมดมา

เปนของตนเองคือพื้นที่ OYQ1และการที่นาย ก ใชบริการจนถึงที่สุดที่ Q1ฟตเนสจะเสียคาตนทุน

คาบริการทั้งหมดเทากับ OXZQ1 

 

จะเห็นวาการกําหนดราคาแบบบุฟเฟท ฟตเนสก็ยังคงไดรับผลกําไร แมวานาย ก จะใช

บริการถึงQ1 ถาพื้นที่ M ยังคงมากวาN (ดังภาพที่ 4.7) การใชกลยุทธดังกลาวจึงเปนการสรางโอกาส

ในการขาย         และการขยายตลาดไปสูกลุมลูกคาที่ชอบออกกําลังกายสม่ําเสมอใหมาสมัคร

สมาชิกแบบบุฟเฟทเพิ่มข้ึนโดยตนทุนคาใชจายของบริษัทฟตเนสจะลดลงเร่ือยๆเมื่อมจีาํนวนสมาชกิ

เขาใชบริการมากข้ึน ทําใหบริษัทฟตเนสมีรายไดและผลกําไรที่สูงข้ึน 

 
เงื่อนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาแบบบุฟเฟทประสบผลสําเร็จ 
 

 กลยุทธการกําหนดราคาแบบบุฟเฟท      บริษัทฟตเนสกําหนดกลยุทธการตั้งราคาแบบ 

บุฟเฟท ก็เนื่องมาจากการที่ผูบริโภคมีพฤติกรรมความตองการใชสินคาไมจํากัดจํานวนคร้ังโดยจาย

คาบริการเพียงคร้ังเดียว การที่บริษัทฟตเนสเขาใจพฤติกรรมดังกลาวของผูบริโภคทําใหสามารถ

สรางคาใหกับสินคาและบริการไดเพิ่มสูงข้ึน เชน เมื่อสมัครเปนสมาชิกของสถานออกกําลังกายแลว

สามารถใชบริการไดทุกวัน ทุกเวลา ไมจํากัดสาขา เปนตน เมื่อสถานออกกําลังกายนํากลยุทธ

ดังกลาวมาใช ทางสถานออกกําลังกายตองมีการสรางการรับรูใหกับลูกคาเกี่ยวกับรูปแบบการ

ใหบริการที่นําเสนอรวมทั้งสถานออกกําลังกายควรมีมาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับสําหรับ
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สมาชิกที่สมัครเขารับบริการแตละประเภทเชน การจัดทําบัตรสมาชิกแยกระหวางการเปนสมาชิกที่

สมัครเขาใชบริการคร้ังเดียวกับการเปนสมาชิกที่สมัครเขาใชบริการไมจํากัดจํานวนคร้ัง(บุฟเฟท) 

เปนตนทั้งนี้เพื่อปองกันการเขาใชบริการผิดประเภทและทําใหเกิดความเสียหายกับบริษัท 
 

4.1.6 กลยุทธการกําหนดราคาเปนชุด 
 
ประเด็นการเสนอราคา: การกําหนดราคาที่สามารถใชบริการไดหลายรูปแบบพรอมกัน 
 

CALIFORNIA WOW 

สมาชิก Premium Dual Access สามารถใชบริการไดทั้งฟตเนสและโยคะ 

 
แนวทางการวิเคราะห 
 

การกําหนดราคาเปนชุดของธุรกิจฟตเนสก็เพื่อตองการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาและ

บริการโดยการเขาถึงความเต็มใจจะจายในการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคใหมากที่สุดเพราะ

ผูบริโภคบางรายใชบริการสินคาและบริการรวมกันเปนชุดจะรูสึกวาไดรับประโยชนสวนเพิ่มมากกวา

การเลือกใชบริการอยางใดอยางหนึ่ง 

 

สําหรับธุรกิจฟตเนสปจจุบันไดนําการกําหนดกลยุทธราคาเปนชุดแบบผสมมาใชคือได

นําสินคาและบริการมาจัดเปนชุดเพื่อขายควบคูกับการขายแยกเพื่อใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวย

ตนเองซ่ึงจะทําใหปริมาณขายเพิ่มสูงข้ึนโดยจะตองกําหนดราคาขายชุดถูกกวาการขายแยก 

 

ตอมาจะอธิบายการกําหนดราคาเปนชุดแบบผสมโดยกําหนดราคาขายชุดถูกกวาราคา

แยกขายของธุรกิจฟตเนส ดังแสดงในภาพที่ 4.8 
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ภาพที่ 4.8 
กลยทุธการกาํหนดราคาเปนชุดแบบผสม 

 

 
            ที่มา: จากผูวิจัย 

 
สมมติ 
 
1.กําหนดให PX เปนราคาคาบริการของฟตเนสเทากับ 18,000 บาท PY เปนราคา

คาบริการของโยคะเทากับ 15,000 บาท 

2.กําหนดPB เปนราคาสินคาชุด (ฟตเนสรวมกับโยคะ) ราคาคาบริการเทากับ 30,000

บาท โดยกําหนดราคาสินคาชุดที่ PB<PX+PY 

3.แบงผูบริโภคเปน 4 กลุมไดแก กลุม A, กลุม B, กลุม C, กลุม D 

 
จะไดวา 
 
กลุม B จะเลือกซ้ือสินคาชุดมีราคาตั้งใจซ้ือฟตเนสกับโยคะ รวมกันสูงกวาหรือเทากับ

ราคาสินคาแยกขาย 

กลุม A จะไมซื้อสินคาชุดหรือสินคาใดเลยเพราะราคาท่ีต้ังใจซื้อทั้งสองแบบตํ่ากวาที่

บริษัทฟตเนสกําหนด 

คาบริการฟตเนส(บาท) 

B 

  D 
A 

 C 

PX=Rx  

 

PB 

PB (30,000) 

คาบริการโยคะ(บาท) 

   PY=RY 
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กลุม C จะซ้ือโยคะ เพราะมีราคาต้ังใจซื้อโยคะ สูงหรือเทากับที่บริษัทฟตเนสกําหนดแต

จะไมเลือกซ้ือสินคาชุดเนื่องจากราคาต้ังใจซ้ือฟตเนส ตํ่ากวาราคาแบบชุดหักดวยราคาต้ังใจซื้อ

โยคะ 

กลุม D จะซ้ือฟตเนส เพราะมีราคาต้ังใจซื้อฟตเนส สูงกวาหรือเทากับที่บริษัทฟตเนส

กําหนดแตจะไมเลือกซ้ือสินคาชุดเนื่องจากราคาต้ังใจซ้ือโยคะ ตํ่ากวาราคาแบบชุดหักดวยราคา

ต้ังใจซื้อฟตเนส 

 

ดังนั้น การกําหนดราคาชุดแบบผสมดังกลาวทําใหบริษัทฟตเนสสามารถยึดคาความ

เต็มใจจะจายของผูบริโภคไดเพิ่มมากข้ึนและสามารถเพิ่มปริมาณสมาชิกไดมากข้ึนจากการที่ไดเพิ่ม

ทางเลือกใหกับลูกคาในการตัดสินใจที่จะใชบริการโดยเฉพาะลูกคากลุมที่จะไมซื้อสินคาชุดหรือ

สินคาใดเลยเพราะราคาท่ีต้ังใจซ้ือทั้งสองแบบตํ่ากวาที่บริษัทฟตเนสกําหนด  ลูกคาในกลุมนี้

บางสวนจะซ้ือสินคาชุดเพิ่มข้ึนเนื่องจากราคาสินคาชุดตํ่ากวาราคาสินคาแยกขายรวมกัน แตการที่

จะเพิ่มปริมาณสมาชิกไดเทาไหรยอมข้ึนอยูกับรสนิยม ราคาที่ต้ังใจจะซื้อของผูบริโภคและมูลคาของ

สินคาทั้งแบบชุดและแบบแยกขายเปนสําคัญ ความสําเร็จของการกําหนดราคาขายเปนชุด ผูขาย

จะตองมีกลุมผูบริโภคที่มีความเต็มใจจะจายสินคาสลับกันหรือมีความสัมพันธเปนลบ ซึ่งข้ึนอยูกับ

การสรางคาสินคาของผูขาย เพื่อทําใหความพึงพอใจของผูบริโภคมีลักษณะสลับกัน ถาการสรางคา

สินคาของผูขายทําใหผูบริโภคเห็นเปรียบเทียบคาไปในทิศทางเดียวกัน การกําหนดราคาขายเปนชุด

จะไมมีผลตอการเพิ่มรายไดและผลกําไร 

 
เงื่อนไขที่ทําใหการดําเนินกลยุทธการกําหนดราคาเปนชุดประสบผลสําเร็จ 
 

กลยุทธการกําหนดราคาเปนชุด ทางสถานออกกําลังกายตองเขาใจลักษณะและ

พฤติกรรมความตองการของลูกคา รสนิยมและราคาที่ต้ังใจจะซื้อของลูกคาเพื่อจะไดนําเสนอ

รูปแบบการบริการไดเหมาะสมตรงกับความตองการดังกลาว การกําหนดราคาชุดของธุรกิจฟตเนส

เปนการกําหนดราคาชุดแบบผสมทั้งนี้ก็เพื่อตองการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาและบริการและเปน

การเพิ่มทางเลือกใหกับลูกคาเพราะลูกคาบางรายไดรับการบริการรวมกันเปนชุดจะรูสึกวาไดรับ

ประโยชนสวนเพิ่มมากกวาการเลือกใชบริการอยางใดอยางหนึ่ง เมื่อสถานออกกําลังกายนํากลยุทธ

ดังกลาวมาใชทางสถานออกกําลังกายตองมีการสรางการรับรูใหกับลูกคาเกี่ยวกับรูปแบบการ

ใหบริการที่นําเสนอรวมทั้งสถานออกกําลังกายควรมีมาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับสําหรับ

สมาชิกที่สมัครเขาใชบริการแตละประเภทโดยมีการควบคุมที่ชัดเจนจากการที่บัตรสมาชิกสามารถ



  

74

เขาใชบริการไดเฉพาะประเภทการบริการรวมทั้งมีการตรวจสอบโดยการใหสมาชิกลงชื่อและรหัส

กอนการเขาใชบริการแตละประเภทเพื่อปองกันการเขาใชบริการผิดประเภทและทําใหเกิดความ

เสียหายกับบริษัท 

 
4.1.7 กลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซ้ือ 

 
ประเด็นการเสนอราคา: การกําหนดราคาสําหรับผูมาสมัครสมาชิกเปนกลุม 

 

CALIFORNIA WOW 

ประเภทสมาชิก Platinum สมัคร 4 คน ราคาคาบริการคนละ18,749 

บาทเปนแบบตลอดชีพ 

ประเภทสมาชิก Platinum สมัคร 1 คน ราคาคาบริการ 29,999บาทเปน

แบบตลอดชีพ 

 
 
แนวทางการวิเคราะห 
 

ถาลูกคามาใชบริการเปนกลุมกลุมละ4คนจะไดราคาพิเศษ การกําหนดราคาดังกลาว

บริษัทฟตเนสไดนํากลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซ้ือมาใชโดยถาลูกคาซ้ือจํานวนมาก

ราคาจะตํ่ากวาซื้อจํานวนนอย ดังนั้นบริษัทฟตเนสจึงไดกําหนดราคาที่แตกตางสําหรับสมาชิกที่เขา

มาใชบริการเปนแบบมารายเดียวกับมาแบบกลุม(4คน) ซึ่งจะไดราคาถูกกวาแตถามองในดาน

ตนทุนจะไมแตกตางกันในแตละสมาชิกที่เขามาใชบริการแตสําหรับบริษัทฟตเนสตนทุนคงที่ตอ

หนวยจะลดลงเม่ือมีผูเขาใชบริการเพิ่มมากข้ึน กําไรตอหนวยก็จะสูงข้ึน 
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ภาพที่ 4.9 
กลยทุธการกาํหนดราคาตามปริมาณการซ้ือ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
                   ที่มา: จากผูวิจัย 
 
จากภาพท่ี 4.9 
 
สมมติ 
 
ตนทุนคาบริการสมาชิกตอคน (W) เทากับ 10,000 บาท (เปนตนทุนแปรผัน) 

P0 เปนราคาสําหรับผูซื้อ 1 คน เทากับ 29,999 บาท 

P1 เปนราคาสําหรับผูซื้อแบบกลุม 4 คน ราคาตอคนเทากับ 18,749 บาท 

 

กลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซื้อดังกลาวจะมีลักษณะผูซื้อปริมาณมากราคา

สินคาตอหนวยจะถูกลง จากภาพที่ 4.9จะเห็นวาถาบริษัทฟตเนสกําหนดราคาสินคาและบริการ

สําหรับผูมาสมัครสมาชิกรายเดียวที่ราคาคาบริการ 29,999 บาท จะทําใหบริษัทฟตเนสไดกําไร

เทากับพื้นที่ X แตจะเห็นไดวา ความเต็มใจจะจายของผูซื้อหรือสวนเกินของผูบริโภคจะเหลือเทากับ

พื้นที่ABCกับCDE โดยที่ ABC จะเปนความเต็มใจจะจายของผูซื้อหรือสวนเกินผูบริโภคที่สูงกวา

ปริมาณ(คน) 

บาท 

   4 1 

     P0(29,999) 

     P1(18,749) 

B 
C

  
A 

  E 
    D 

Y

MC   W 
(10,000) 

X  Y 
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ราคาคาบริการที่บริษัทฟตเนสกําหนดและCDE จะเปนความเต็มใจจะจายของผูซื้อหรือสวนเกิน

ผูบริโภคที่ตํ่ากวาราคาคาบริการที่บริษัทฟตเนสกําหนด  ทําอยางไรบริษัทฟตเนสจึงจะสามารถยึด

คาตรงนี้มาเปนของตนเองใหมากที่สุด ดังนั้น บริษัทฟตเนสจึงนํากลยุทธการกําหนดราคาตาม

ปริมาณการซ้ือมาใช ในทางเศรษฐศาสตรเรียกลักษณะการกําหนดราคาเชนนี้วาการกําหนดราคา

ลําเอียงข้ันที่สอง (Second Degree Price Discrimination) โดยกําหนดราคาสําหรับผูมาสมัคร

สมาชิก 4 คนที่ราคาตอคนเทากับ 18,749 บาท ในสวนนี้ทําใหบริษัทฟตเนสสามารถเพิ่มโอกาส

ทางการขายและทํากําไรรวมทั้งสามารถดึงเอาความเต็มใจจะจายของผูบริโภคหรือสวนเกินของ

ผูบริโภคมาเปนของตนเอง เทากับพื้นที่ Y  

 

การกําหนดราคาที่แตกตางตามปริมาณที่ซื้อมีประเด็นที่ควรพิจารณาคือในสวนที่ผูซื้อ

ปริมาณมากสามารถซ้ือมาแลวขายตอแกผูซื้อในปริมาณนอยแตสําหรับธุรกิจฟตเนสซึ่งเปนธุรกิจ

บริการ การกระทําดังกลาวไมสามารถทําไดเนื่องจากมีการกําหนดผูใชบริการโดยตรงแตที่ควรระวัง

คือพนักงานขายที่ตองการเพิ่มยอดขายอาจจะเปนผูรวบรวมลูกคาเปนกลุมทําใหลูกคาทีม่าสมคัรคน

เดียวไดรับราคาพิเศษไปดวยเกิดปญหาในทางเศรษฐศาสตรเรียกวา PRINCIPLE AGENT (เจาของ

กิจการหรือนายจางไมมีขอมูลดีพอเกี่ยวกับตัวแทนหรือพนักงาน พอจางมาแลวมีปญหาการใช

ทรัพยากรไมมีประสิทธิภาพหรือทําการผิดไปจากเจตนารมณของเจาของกิจการหรือนายจาง) 

 
เงื่อนไขทีท่ําใหการดําเนนิกลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซ้ือประสบผลสําเรจ็ 
 

กลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซื้อ ทางสถานออกกําลังกายตองเขาใจลักษณะ

และพฤติกรรมความตองการของลูกคาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา คือลูกคาสวนใหญชอบ

ของดีราคาถูก เปนตน ทําใหสถานออกกําลังกายไดกําหนดกลยุทธดังกลาวข้ึนมาโดยเสนอราคา

ตามปริมาณการสมัครสมาชิก ถามีผูมาสมัครสมาชิกเปนกลุมแบบ 4 คนจะไดรับอัตราคาสมาชิกตอ

คนลดลงจากปกติ กลยุทธดังกลาวจึงเปนการสรางโอกาสทางการขายและเพิ่มยอดขายในกลุมที่มี

กําลังซื้อตํ่า ทําใหสถานออกกําลังกายสามารถดึงเอาความเต็มใจจะจายของลูกคากลุมดังกลาวมา

เปนของตนเองไดเพิ่มมากข้ึน เมื่อสถานออกกําลังกายนํากลยุทธดังกลาวมาใช ทางสถานออกกําลัง

กายตองสรางการรับรูใหกับลูกคาเกี่ยวกับรูปแบบการเสนอราคาดังกลาว 
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4.2 กลไกที่ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จ 
 

จากการที่บริษัทฟตเนสนํากลยุทธการต้ังราคามาใช วัตถุประสงคก็เพื่อดึงเอาสวนเกิน

หรือความเต็มใจจะจายของผูบริโภคมาเปนของตนเองใหมากที่สุด โดยสวนเกินหรือความเต็มใจจะ

จายของผูบริโภคจะมาจากการสรางคาใหกับสินคาและบริการ ถาบริษัทฟตเนสสามารถสรางคา

ใหกับสินคาและบริการไดมากก็จะทําใหสามารถกําหนดราคาสินคาและบริการไดสูงตามคาของ

สินคาและบริการที่สรางข้ึน ตอมาบริษัทฟตเนสตองสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและบริการที่

สรางข้ึนใหกับผูบริโภคพรอมทั้งจัดการเก็บรักษาคาที่สรางนี้ไวเพื่อใหคงอยูซึ่งจะสงผลตอยอดขาย

และผลกําไรของบริษัท ดังนั้นการสรางคาใหกับสินคาและบริการ    การสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของ 

สินคาและบริการที่สรางข้ึนรวมทั้งการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการจึงเปนกลไกที่ทําให 

กลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จ โดยกลไกแตละแบบมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

 1.การสรางคาของสินคาและบริการ สําหรับธุรกิจฟตเนสตองเขาใจลักษณะและ

พฤติกรรมที่แตกตางของลูกคาแตละประเภท เพื่อที่จะไดสรางคาใหกับสินคาและบริการไดอยาง

เหมาะสมตรงตามประเภทของลูกคา โดยการสรางคาใหกับสินคาและบริการของบริษัทฟตเนสมา

จาก 

 

 1.1 การโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับองคกรและภาพพจนของสินคา 

 

 1.2 คุณประโยชนของสินคาและการบริการ ไดแก 

1.2.1  สถานออกกําลังกาย ตองมีมาตรฐานและมีอุปกรณการออกกําลัง

กายครบตามขอตกลงกับลูกคารวมทั้งมีความสะอาด ปลอดภัยตอผูเขาใชบริการทั้งดาน

รางกายและทรัพยสิน 

      1.2.2 รูปแบบของสินคาและบริการตองมีความหลากหลายและสามารถ 

ตอบสนองความตองการที่แตกตางของลูกคาแตละประเภทได 

 

 1.3 ทําเล การมีทําเลและสาขาที่กระจายไปตามแหลงชุมชน เชน ศูนยการคา อาคาร

สํานักงาน เปนตน ทําใหสถานออกกําลังกายสามารถเขาใกลลูกคากลุมเปาหมายไดมากข้ึน สงผล

ใหลูกคาสามารถเดินทางเขาใชบริการไดสะดวก เปนการสรางโอกาสทางการขายและนํามาซ่ึงการ

กําหนดราคาที่แตกตางตามพื้นที่ที่สาขาต้ังอยู 
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 1.4 ระยะเวลาการเสนอรูปแบบการบริการ ระยะเวลาไดถูกนํามาใชเปนเงื่อนไขของ

ขอเสนอราคาที่ใหกับทางลูกคา เชน ลูกคาจะไดรับขอเสนอเงื่อนไขราคาคาบริการพิเศษก็เฉพาะ

ชวงเวลานี้เทานั้น เปนตน ทําใหบริษัทฟตเนสสามารถกําหนดราคาไดหลายรูปแบบแตกตางกัน

ตามแตละชวงเวลา แมตนทุนของการบริการจะไมแตกตางกันก็ตาม 

 

 1.5 เงื่อนไขการชําระเงิน การที่บริษัทฟตเนสจัดทํารายการสงเสริมการขายรวมกับบริษัท

บัตรเครดิต ไดเปนแนวทางการผลักดันการขายสําหรับลูกคากลุมเปาหมายใหมที่เปนกลุมที่มีขนาด

ใหญและมีกําลังซื้อสูง 

 

  1.6 พนักงานบริษัท พนักงานบริษัทจะเปนผูมีสวนชวยในการสรางคาและเพิ่มคาใหกับ

สินคาและบริการ เชน ฝายขายทําหนาที่สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาและเปนผูแนะนําและ

นําเสนอเกี่ยวกับสินคาและบริการพรอมทั้งแนะนําประโยชนที่จะไดรับจากการเขารับบริการในแตละ

ประเภท พนักงานตอนรับใหการบริการกับลูกคาและทําใหลูกคารูสึกประทับใจในสินคาและการ

บริการของบริษัท 

 

  2.การสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและการบริการที่สรางข้ึนใหกับผูบริโภค ซึ่งเปน

แนวทางการสื่อสารขอมูล ขาวสารเกี่ยวกับรูปแบบของการบริการและรูปแบบการเสนอราคาแกกลุม

ลูกคาเปาหมาย เพื่อทําใหลูกคาเกิดความเขาใจและทราบถึงการกําหนดราคาที่แตกตางตาม

ลักษณะการบริการแตละประเภทรวมทั้งเขาใจและรับรูถึงคุณคาของสินคา(Product) สําหรับการ

รับรูดังกลาวจะผานกลไกราคาซ่ึงราคาคาบริการที่กําหนดข้ึนควรจะอยูในระดับที่ผูบริโภคพิจารณา

แลว เห็นวาสมเหตุสมผลกับคุณคาที่คาดวาจะไดรับจากการบริการนั้นและการบริการที่นําเสนอ

จะตองมีคุณภาพและสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาแตละประเภทได การรับรูถึงมูลคา

และประโยชนของการบริการแตละประเภทนั้นจะนํามาซึ่งความสามารถในการกําหนดกลยุทธการ

ต้ังราคาที่แตกตาง แตการดําเนินการดังกลาวจะมีประสิทธิภาพเพียงใดสวนหนึ่งยอมข้ึนอยูกับฝาย

ขายซ่ึงเปนหนวยงานที่ทําหนาที่ในการสรางการรับรูเกี่ยวกับมูลคาของการบริการและราคา

คาบริการใหกับผูบริโภค รวมทั้งเปนผูนํากลยุทธการตั้งราคามาใช 
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 สําหรับฝายขายไดมีแนวทางปฏิบัติดังตอไปนี้ 

 

   1.ฝายขาย นอกจากทําหนาที่ผลักดันการขายแลว ยังมีหนาที่เปนที่ปรึกษาใหกับลูกคา 

เนื่องจากฝายขายจะเปนผูพบกับลูกคาโดยตรง ทําใหสามารถเขาใจพฤติกรรมของลูกคาแตละคน 

วามีพฤติกรรมและความตองการเปนอยางไร ฝายขายจะเปนผูเลือกประเภทการบริการและราคา

คาบริการที่เหมาะสมและตรงกับความตองการของลูกคารายนั้น เชน ลูกคามีปญหาเร่ืองเวลาในการ

ออกกําลังกาย ฝายขายจะใหคําปรึกษากับลูกคาและแนะนําเวลาที่ลูกคาสามารถมาออกกําลังกาย

ไดและเกิดประสิทธิภาพกับลูกคามากที่สุด โดยเลือกรูปแบบการบริการที่เหมาะสมกับชวงเวลา

ดังกลาวและเหมาะกับศักยภาพของลูกคาแตละราย ลูกคามีปญหาเกี่ยวกับราคาคาบริการอาจจะมี

กําลังซื้อไมมาก ฝายขายจะเปนผูที่จะเลือกนําเสนอการบริการแตละประเภทที่เหมาะกับกําลังซื้อ

ของลูกคาและเปนรูปแบบการบริการที่เปนประโยชนและสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา

ได  เปนตน สําหรับลูกคารายเดิมที่กําลังจะหมดอายุ ฝายขายจะมีสวนชวยในการแนะนํารูปแบบ

การบริการที่เหมาะสมและตรงกับพฤติกรรมของลูกคาเนื่องจากฝายขายจะเปนผูที่เขาใจพฤติกรรม

การออกกําลังกายของลูกคาเปนอยางดีโดยเปนผูใหคําปรึกษาและผลักดันการขายการบริการแตละ

ประเภทและเลือกนําเสนอรูปแบบการบริการที่ตรงกับความตองการและพฤติกรรมของลูกคามาก

ที่สุด 

 

 2. ฝายขายเปนผูที่มีสวนชวยทําใหลูกคาตัดสินใจเร็วข้ึนเนื่องจากการบริการมีหลาย

ประเภทและหลายระดับราคา ฝายขายจะเปนผูที่ชวยในการเลือกนําเสนอการบริการใหตรงกับความ

ตองการของลูกคามากที่สุด สงผลใหลูกคาสามารถตัดสินใจไดเร็วข้ึน แตในบางคร้ังการรับรูขอมูลไม

เทากันระหวางผูซื้อกับผูขายไดกลายเปนกลไกหนึ่งที่ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จซึ่ง

ในทางเศรษฐศาสตรเรียกวา ขอมูลผูซื้อและขอมูลผูขายไมเทากัน (Asymmetric Information) 

โดยเฉพาะธุรกิจฟตเนสการเปนสมาชิกฟตเนสถือวาเปนสินคาประสบการณ (Experience Goods) 

ในทางเศรษฐศาสตร คือ เปนสินคาที่ผูบริโภคหรือผูซื้อไมมีความรูหรือขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพสินคา

มากอน ผูบริโภคหรือผูซื้อตองมีประสบการณการใชบริการจึงจะสามารถทราบถึงคุณภาพของสินคา

ได ถาผูซื้อไมรูขอมูลเทาผูขายและผูขายไมรูขอมูลเทาผูซื้อ ทําใหฝายที่มีขอมูลมากกวาเอาเปรียบผู

ที่มีขอมูลนอยกวา ถาผูซื้อไมมีขอมูลหรือมีขอมูลไมสมบูรณเทาผูขายสินคา ผูซื้ออาจเสียเปรียบ

ผูขายตองจายคาสินคาในราคาที่สูงกวาคุณภาพที่ไดรับจากสินคา การที่บริษัทฟตเนสมีขอมูลการ

เสนอราคาที่หลากหลายและเปดเผยเพียงบางสวนยอมสงผลใหผูซื้อทราบขอมูลไมครบมีผลตอการ
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ตัดสินใจที่ผิดพลาดและอาจสงผลดีกับผูขายในสวนของราคาท่ีนําเสนอทําใหสามารถขายสินคาใน

ราคาที่สูงข้ึนหรือเสนอขายรูปแบบการบริการที่มีมูลคาสูงข้ึนได 

 

 นอกจากนี้ฝายขายยังมีสวนชวยในการจัดการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการที่

สรางข้ึนโดยการควบคุมดูแลสมาชิกใหปฏิบัติตามเงื่อนไขของสัญญาและตามระเบียบปฏิบัติของ

บริษัท 

 

  สําหรับการสรางการรับรู เกี่ยวกับคาของสินคาและบริการใหกับผูบริโภคจะมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางไรนั้น สวนหนึ่งยอมข้ึนอยูกับผูบริโภคเปนสําคัญ โดยผูบริโภค

ตองเขาใจและรับรูถึงมูลคาที่แตกตางของผลิตภัณฑแตละประเภทที่ทางบริษัทฟตเนสไดนําเสนอ

และเมื่อเปนสมาชิกแลวตองปฎิบัติตามขอตกลงของบริษัท (ระเบียบขอบังคับ) และไมมีพฤติกรรมที่

กอใหเกิดความเสียหาย เชน เมื่อสมัครเปนสมาชิกแลวใชเคร่ืองเลนไมระวังทําใหเกิดความเสียหาย 

ในทางเศรษฐศาสตร เรียกวาเกิดMoral Hazard (จริยาวิบัติ) 

 

  3.การจัดการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึน โดยทางบริษัทฟตเนสควรมี

การแยกประเภทที่ชัดเจนเกี่ยวกับรูปแบบของการบริการและราคาคาบริการที่จะนําเสนอเพื่อเปน

ทางเลือกใหกับผูบริโภคโดยผูบริโภคจะเลือกซื้อรูปแบบการบริการที่ใหสวนเกินผูบริโภคสูงสุด(Self 

Select) รวมทั้งควรมีมาตรการการควบคุมและระเบียบขอบังคับสําหรับสมาชิกเพื่อปฏิบัติตาม ทั้งนี้

ก็เพื่อควบคุมและปองกันการใชบริการที่ผิดประเภทซ่ึงจะสงผลใหไมสามารถรักษาคาของสินคาและ

บริการไวได  

 

 สําหรับมาตรการควบคุมและระเบียบขอบังคับของบริษัทฟตเนสมีแนวปฏิบัติดังตอไปนี้ 

 

1.มีการตรวจบัตรสมาชิกกอนเขารับการบริการ      และกอนการใชบริการแตละประเภท 

ธุรกิจฟตเนสเปนธุรกิจบริการลูกคาไมสามารถรวมมือกันไดเพราะผูซื้อบริการจะตองมารับการ

บริการดวยตนเอง 

 

2.มีการทําสัญญากับสมาชิก       โดยมีขอกําหนดและเงือ่นไขตางๆในการปฎิบัติสําหรับ 

สมาชิกแตละประเภท 
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 ทั้งนี้ฝายขายจะเปนหนวยงานหนึ่งทีท่ําหนาที ่  ในการควบคุมดูแลสมาชิกใหปฏิบัติตาม

เงื่อนไขของสัญญาและตามระเบียบปฏิบัติของบริษัท 

 

 จะเห็นไดวา กลยุทธการต้ังราคาของบริษัทฟตเนสจะสําเร็จลงไดยอมตองมีกลไกที่ใชใน

การควบคุมและดําเนินการซ่ึงกลไกตางๆเหลานี้ตองทํางานรวมกันและมีสวนชวยซ่ึงกันและกัน ถา

ขาดกลไกใดกลไกหนึ่งหรือมีไมครบอาจทําใหกลยุทธการตั้งราคาขาดความสมบูรณ 

 
4.3 ปญหาของธุรกิจฟตเนสและแนวโนมการผลักดันการขายของธุรกิจฟตเนสในอนาคต 

 

จากการที่บ ริษัทฟตเนสไดมีการขยายสาขาไปตามแหลงชุมชนและเขาใกล

กลุมเปาหมายมากข้ึนและการท่ีกระแสนิยมของคนรุนใหมที่หันมาใสใจสุขภาพกันเปนจํานวนมาก 

ทําใหบริษัทฟตเนสไดมีปริมาณสมาชิกเพิ่มสูงข้ึนตามมาสงผลใหเกิดปญหาในดานตางๆกับธุรกิจ

ฟตเนส และจากการที่ธุรกิจฟตเนสมีการแขงขันกันสูงในปจจุบันและการเพ่ิมปริมาณสาขาเปน

จํานวนมาก บริษัทฟตเนสไดมีแนวทางเปนอยางไรในการผลักดันการขายในอนาคต 

 

4.3.1 ปญหาของธุรกิจฟตเนส (สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค,ผูจัดการ

รายสัปดาห,24-30 กันยายน 2550,น.A15) 

(1) สัญญาไมเปนธรรม เชน บอกเลิกสัญญากอนกําหนดไมได 

(2) สถานที่ออกกําลังกายและเคร่ืองมือออกกําลังกายไมเพียงพอ  เชน ชวงเวลาการใช

บริการไมมีผูดูแล ทําใหสมาชิกบางคนใชบริการเคร่ืองเลนเปนเวลานานทําใหสมาชิกคนอ่ืนไม

สามารถใชบริการเคร่ืองเลนดังกลาวได รวมทั้งไมมีระบบรักษาความปลอดภัย เมื่อมีของหายทาง

สถานบริการจะไมรับผิดชอบ 

(3) ในสถานบริการจะมีแบคทีเรียจํานวนมากอยูตามเคร่ืองมืออุปกรณตางๆรวมทั้ง

หองน้ํา ล็อกเกอร 

(4) ฟตเนสสวนใหญไมมีอุปกรณสําหรับรองรับเหตุฉุกเฉินตางๆที่เกี่ยวกับสุขภาพ 

(5) เทรนเนอรบางคนไมไดถูกฝกมาใหเหมาะกับสมาชิกทุกคนและบางคนไมมีความรูที่

ดีพอรวมทั้งเทรนเนอรบางคนไมคอยใหความสนใจกับสมาชิกทั่วไป เนื่องจากจะคอยดูแลและ

ใหบริการกับผูที่ซื้อหลักสูตรการบริการใหคําแนะนําสวนตัว (Personal Training) เทานั้น 
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(6) พนักงานขายบางคนใหขอมูลกับลูกคาไมตรงกับความเปนจริง เชน มีการเชิญชวน

ใหลูกคาเขาไปใชบริการฟรี เมื่อไปใชบริการดังกลาวกับบอกวาไมมีบริการฟรีใหแตจะใหสวนลดใน

การใชบริการแทน  
 
4.3.2 แนวโนมการผลักดันการขายของธุรกิจฟตเนสในอนาคต 
 

 สถานการณของตลาดธุรกิจฟตเนสในปจจุบันไดมีการแขงขันกันสูงโดยเฉพาะในดาน

ราคาคาบริการ กลยุทธการตั้งราคารูปแบบตางๆไดถูกนํามาใชเพื่อผลักดันการขายและสรางโอกาส

ทางการแขงขันโดยมีเปาหมายเพื่อขยายฐานลูกคาเปนสําคัญ ซึ่งมีแนวทางปฎิบัติดังตอไปนี้ 

 
(1) ลูกคาเกา 
 

  เปนลูกคาที่ไดสมัครและเปนสมาชิกของบริษัทฟตเนสแลว โดยแบงออกเปน 2 ประเภท 

ไดแก 

 
(1.1) ประเภทลูกคารายเดือน (Dues Memberships) 
 

เมื่อลูกคามีความตองการจะยกเลิกเนื่องมาจากไมสามารถเขาใชบริการไดหรือสัญญา

หมดอายุ ทางบริษัทฟตเนสจะนําเสนอราคาพิเศษสําหรับลูกคากลุมดังกลาวซ่ึงทางบริษัทถือวาเปน

ลูกคาชั้นดี โดยลูกคากลุมดังกลาวอาจจะไดรับสวนลดที่เพิ่มข้ึนมากกวาลูกคาทั่วไปสําหรับ

โปรแกรมการบริการรูปแบบเดิมหรือสวนลดพิเศษสําหรับโปรแกรมการบริการรูปแบบใหมที่ลูกคายัง

ไมเคยใชบริการและทางบริษัทฟตเนสอาจจะเสนอโปรแกรมการใชบริการตลอดชีพแตละประเภทให

ลูกคาไดเลือกทั้งนี้ก็เพื่อเปาหมายในการรักษาลูกคารายเดิมไวและเปนการเพ่ิมยอดขายใหกับทาง

บริษัทไดเพิ่มมากข้ึน 

 
(1.2) ประเภทลูกคาชําระคาบริการครั้งเดียว (Prepaid Memberships) 
 

สําหรับลูกคากลุมนี้สวนใหญเปนลูกคาที่ใชบริการแบบตลอดชีพ ทางบริษัทฟตเนสจะมี

โปรแกรมสําหรับการUpgradesเปนการเพิ่มระดับการใชบริการใหครอบคลุมความตองการของ

ลูกคาโดยลูกคาจะตองเสียคาใชจายในการUpgradesเพิ่ม เชน ลูกคาเปนสมาชิกประเภทใชบริการ

ไดสาขาเดียว(แบบตลอดชีพ)ลูกคาก็สามารถUpgradesเปนประเภทใชบริการไดทุกสาขา(แบบ
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ตลอดชีพ)  ลูกคาสมัครใชบริการฟตเนสอยางเดียวก็สามารถUpgradesเพิ่มการบริการประเภท

โยคะ เปนตน โดยมีฝายขายเปนสวนสําคัญในการผลักดันการUpgradesใหกับลูกคา เนื่องจากฝาย

ขายรูจักและเขาใจลูกคาเปนอยางดีซึ่งอาจจะนําเสนอในชวงที่ลูกคามาใชบริการหรือนําเสนอทาง

โทรศัพทสําหรับลูกคาเกาที่ไมไดมาใชบริการแลว 

 
(2) ลูกคาใหม 
 
ในชวง 3-4ปที่ผานมาธุรกิจฟตเนสไดมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนทั้งปริมาณสาขาและจํานวน

สมาชิกโดยเฉพาะสมาชิกฟตเนสที่เปนกลุมลูกคาระดับBและB+ข้ึนไป(เปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อ

สูง)แตในปจจุบันธุรกิจฟตเนสไดหันมาจับกลุมลูกคาระดับCเพิ่มมากข้ึน(เปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อ

ปานกลาง)เนื่องมาจากการขยายสาขาที่เพิ่มมากข้ึนทําใหมีศักยภาพในการรองรับสมาชิกไดเพิ่มข้ึน

และการแขงขันทางดานราคาที่รุนแรง โดยในปจจุบันบริษัทฟตเนสหลายรายไดมีการจัดทํารายการ

สงเสริมการขายรวมกับบริษัทบัตรเครดิตเพื่อเปนการขยายฐานลูกคาไปสูกลุมลูกคาผูถือบัตรเครดิต

ซึ่งเปนกลุมที่มีขนาดใหญและมีกําลังซื้อสูง         สําหรับแนวโนมการขยายตลาดของธุรกิจฟตเนสใน 

อนาคตนอกจากการทําตลาดรวมกับบริษัทบัตรเครดิตแลวการขยายสาขาโดยการปรับลดขนาดลง

และการกําหนดราคาคาบริการที่ตํ่ากวาเดิมยังมีสวนชวยใหธุรกิจนี้ขยายตัวและเติบโตเพิ่มมากข้ึน 

 

ในบทนี้ไดกลาวถงึ กลยทุธการตั้งราคาทีน่ํามาใชและการวิเคราะหประเด็นการเสนอ

ราคาพรอมทั้งศึกษาถงึเงื่อนไขที่ทําใหแตละกลยทุธประสบผลสําเร็จ ซึ่งสรุปในตารางที่ 4.2 

 

นอกจากนี้ยังไดนําเสนอถึงกลไกที่ทําใหกลยุทธการตั้งราคาประสบผลสําเร็จ         ไดแก  

1.การสรางคาของสินคาและบริการ 2.การสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึน 

3.การจัดการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการตลอดจนศึกษาถึงปญหาของธุรกิจฟตเนสและ 

แนวโนมการผลักดันการขายของธุรกิจฟตเนสในอนาคต 
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ตารางท่ี4.2 กลยุทธการต้ังราคาและประเด็นการเสนอราคารวมถึง 

เงื่อนไขที่ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จ 
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ตารางท่ี4.2 กลยุทธการต้ังราคาและประเด็นการเสนอราคารวมถึง 
เงื่อนไขที่ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จ 
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บทที่ 5 

สรุปผลการศกึษาและขอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการศกึษา 
 

การเติบโตของธุรกิจฟตเนสเปนการรองรับความตองการการออกกําลังกายของ

ประชาชนในเมืองที่ไมมีเวลาไปออกกําลังกายตามสวนสาธารณะหรือสนามกีฬาขนาดใหญรวมทั้ง

เปนการรองรับกระแสคานิยมของคนรุนใหมในปจจุบันที่หันมาใสใจสุขภาพเพิ่มมากข้ึนและมองวา

การเขาใชบริการศูนยฟตเนสเปนการยกระดับฐานะทางสังคม จากสภาวการณดังกลาวไดนํามาซ่ึง

การแขงขันทางธุรกิจทั้งในดานการสรางมาตรฐานในการใหบริการ การขยายสาขาไปตามแหลง

ชุมชนหรือศูนยการคาขนาดใหญและทางดานราคาที่มีการนํากลยุทธราคารูปแบบตางๆมาใชโดยมี

เปาหมายที่ยอดขายและผลกําไรเปนสําคัญ 

 

งานศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหประเด็นการเสนอราคา ศึกษาถึงกลยุทธการต้ัง

ราคาและเหตุผลที่นํามาใชในการตั้งราคาของธุรกิจฟตเนสรวมทั้งศึกษาถึงกลไกที่ทําใหกลยุทธการ

ต้ังราคาของธุรกิจฟตเนสประสบผลสําเร็จ โดยศึกษาขอมูลรูปแบบการเสนอราคาจาก สถานออก

กําลังกายประเภทที่มีสาขาจํานวน 2 บริษัทไดแก บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ กับบริษัท

ฟตเนส เฟรส  โดยมีสมมติฐานดังนี้ 

 

1. ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอการสรางคาของสินคาและ

บริการที่แตกตางกัน 

 

2.กลยุทธการต้ังราคาสามารถดึงเอาสวนเกินหรือความเต็มใจจะจายที่แตกตางกันของ

ผูบริโภคมาเปนของธุรกิจโดยคํานึงวาผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาที่ใหสวนเกินผูบริโภคหรือความเต็ม

ใจจะจายมากที่สุด 

 

3. การสรางการรับรูของผูบริโภคที่แตกตางกัน ระยะเวลาการนําเสนอราคาที่แตกตางกัน

และกฎระเบียบขอบังคับเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหการกําหนดราคาเชิงซอนประสบผลสําเร็จ 

86 
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จากสมมติฐานดังกลาวจึงไดมีแนวทางการศึกษาเกี่ยวกับการสรางคาของสินคาและ

บริการและการนําทฤษฎีการกําหนดราคาเชิงซอนมาวิเคราะหกลยุทธและแนวทางการสรางคา

ดังกลาว เนื่องจาก ทฤษฎีการกําหนดราคาเชิงซอน เปนการกําหนดราคาสินคาจากคาของสินคาที่

ผูบริโภคคาดเห็น โดยทฤษฎีดังกลาวมีกลยุทธที่สอดคลองกับสมมติฐานทั้งหมด 7 กลยุทธ และจาก

การศึกษาพบวา    กลยุทธการต้ังราคาที่สถานออกกําลังกายทั้ง 2 รายนํามาใช ในทางทฤษฎีไมแตก 

ตางกันมากนักจะมีเพียงรายละเอียดบางประเด็นที่มีเพิ่มเติมเขามา       สําหรับแนวทางการนําเสนอ 

กลยุทธดังกลาวกับประเด็นการเสนอราคาที่สอดคลองกับกลยุทธนั้นจะเรียงลําดับโดยอาศัยข้ันตอน

การนําเสนอรูปแบบราคาที่ทางสถานออกกําลังกายไดนําเสนอใหกับทางลูกคาเปนตัวกําหนดโดย

สรุปรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

กอนการสมัครเขาใชบริการสถานออกกําลังกาย ทางสถานออกกําลังกายจะเรียกเก็บ

คาธรรมเนียม      หรือคาสมัครสมาชิกกับผูที่จะสมัครเขาใชบริการซึ่งเปนกลยุทธการกําหนดราคา

สองสวน ตอมาทางสถานออกกําลังกายจะใหผูที่จะสมัครสมาชิกเลือกสาขาที่จะเขาใชบริการ          

ตลอดจนนําเสนอชวงเวลาการเขาใชบริการสําหรับผูสมัครสมาชิกซ่ึงสอดคลองกับกลยุทธการ

กําหนดราคาตามคาของสินคาเฉพาะบุคคล และกลยุทธการกําหนดราคาตามชวงเวลา  นอกจากน้ี

ยังมีการนําเอากลยุทธการกําหนดราคาแยกประเภทผูซื้อมาใชโดยจะใหผูสมัครสมาชิกเลือก

ระยะเวลาการเขาใชบริการพรอมทั้งทําการแยกประเภทผูสมัครสมาชิก เมื่อสถานออกกําลังกายทํา

การแยกประเภทผูสมัครเรียบรอยแลว ทางสถานออกกําลังกายจะนําเสนอ กลยุทธการกําหนดราคา

แบบชุดกับกลยุทธการกําหนดราคาแบบบุฟเฟทเพื่อใหผูสมัครไดเลือกประเภทการบริการ  ลําดับ

สุดทายทางสถานออกกําลังกายจะนําเสนอกลยุทธการกําหนดราคาตามปริมาณการซ้ือ เพื่อเพิ่ม

ปริมาณสมาชิกและเปนการสรางโอกาสทางการขาย 

 

 กลยุทธการต้ังราคาดังกลาวเปนสวนหนึ่งของวิธีการกําหนดราคาเชิงซอน เปนการ

กําหนดราคาโดยพิจารณาถึงความตองการสินคาและบริการของผูซื้อเปนหลักเพื่อดูวามีความเต็มใจ

จะจายมากนอยเพียงใดและพยายามสรางคาสินคาและบริการใหเปนที่ตองการของผูซื้อมากข้ึนเพื่อ

สามารถกําหนดราคาสินคาและบริการใหสูงตามความเต็มใจจะจายของผูซื้อ           จะเห็นวาบริษัท 

ฟตเนสไดมีการสรางคา สรางความแตกตางใหแกสินคาและบริการ จัดแบงสินคาและบริการเปนชุด 

มีการจัดแบงลูกคาตามลักษณะและพฤติกรรมการซื้อ เปนตน ตอมาบริษัทฟตเนสตองสรางการรับรู

เกี่ยวกับคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึนใหกับผูบริโภคพรอมทั้งจัดการเก็บรักษาคาที่สรางนี้ไว

เพื่อใหคงอยูซึ่งจะสงผลตอยอดขายและผลกําไรของบริษัท ดังนั้นการสรางคาใหกับสินคาและบริการ 
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การสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึนรวมทั้งการจัดการจัดเก็บรักษาคาของ

สินคาและบริการจึงเปนกลไกที่ทําใหกลยุทธการตั้งราคาประสบผลสําเร็จ 

 

          การสรางคาของสินคาและบริการสําหรับธุรกิจฟตเนสตองเขาใจลักษณะและพฤติกรรม

ที่แตกตางของลูกคาแตละประเภท เพื่อที่จะไดสรางคาใหกับสินคาและบริการไดอยางเหมาะสมตรง

ตามประเภทของลูกคา โดยการสรางคาใหกับสินคาและบริการของบริษัทฟตเนสมาจาก 

 

 1.การโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับองคกรและภาพพจนของสินคา 

 

2.คุณประโยชนของสินคาและการบริการ ไดแก 

2.1  สถานออกกําลังกาย ตองมีมาตรฐานและมีอุปกรณการออกกําลังกาย

ครบตามขอตกลงกับลูกคารวมทั้งมีความสะอาด ปลอดภัยตอผูเขาใชบริการทั้งดาน

รางกายและทรัพยสิน 

2.2 รูปแบบของสินคาและบริการตองมีความหลากหลายและสามารถ

ตอบสนองความตองการที่แตกตางของลูกคาแตละประเภทได 

 

3. ทําเล การมีทําเลและสาขาที่กระจายไปตามแหลงชุมชน ทําใหสถานออกกําลังกาย

สามารถเขาใกลลูกคากลุมเปาหมายไดมากข้ึน สงผลใหลูกคาสามารถเดินทางเขาใชบริการได

สะดวก เปนการสรางโอกาสทางการขายและนํามาซ่ึงการกําหนดราคาที่แตกตางตามพื้นที่ที่สาขา

ต้ังอยู 

 

 4.ระยะเวลาการเสนอรูปแบบการบริการ ระยะเวลาไดถูกนํามาใชเปนเงื่อนไขของ

ขอเสนอราคาที่ใหกับทางลูกคา ทําใหบริษัทฟตเนส สามารถกําหนดราคาไดหลายรูปแบบแตกตาง

กันตามแตละชวงเวลา  

 

 5.เงื่อนไขการชําระเงิน การที่บริษัทฟตเนสจัดทํารายการสงเสริมการขายรวมกับบริษัท

บัตรเครดิต ไดเปนแนวทางการผลักดันการขายสําหรับลูกคากลุมเปาหมายใหมที่เปนกลุมที่มีขนาด

ใหญและมีกําลังซื้อสูง 
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6.พนักงานบริษัท พนักงานบริษัทจะเปนผูมีสวนชวยในการสรางคาและเพิ่มคาใหกับ

สินคาและบริการ โดยการสรางความสัมพันธกับลูกคาผูรับบริการ เชน ฝายขาย เปนตน 

 

  ตอมาจะเปนแนวทางการสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและการบริการที่สรางข้ึน

ใหกับผูบริโภค เพื่อทําใหลูกคาเกิดความเขาใจและทราบถึงการกําหนดราคาที่แตกตางตามลักษณะ

การบริการแตละประเภทรวมทั้งเขาใจและรับรูถึงคุณคาของสินคา(Product) สําหรับการรับรู

ดังกลาวจะผานกลไกราคาซ่ึงราคาคาบริการที่กําหนดข้ึนควรจะอยูในระดับที่ผูบริโภคพิจารณาแลว

เห็นวาสมเหตุสมผลกับคุณคาที่คาดวาจะไดรับจากการบริการนั้น การรับรูถึงมูลคาและประโยชน

ของการบริการแตละประเภทนั้นจะนํามาซ่ึงความสามารถในการกําหนดกลยุทธการต้ังราคาที่

แตกตาง แตการดําเนินการดังกลาวจะมีประสิทธิภาพเพียงใดสวนหนึ่งยอมข้ึนอยูกับฝายขายซ่ึงเปน

หนวยงานที่ทําหนาที่ในการสรางการรับรูเกี่ยวกับมูลคาของการบริการและราคาคาบริการใหกับ

ผูบริโภค รวมทั้งเปนผูนํากลยุทธการตั้งราคามาใช 

 

 สําหรับฝายขายควรมีแนวทางการปฏิบัติดังตอไปนี้ 

 

   1. ฝายขาย นอกจากทําหนาที่ผลักดันการขายแลว ยังทําหนาที่เปนที่ปรึกษาใหกับลูกคา 

เนื่องจากฝายขายจะเปนผูพบกับลูกคาโดยตรง ทําใหสามารถเขาใจพฤติกรรมของลูกคาแตละคน 

วามีพฤติกรรมและความตองการเปนอยางไร ฝายขายจะเปนผูเลือกประเภทการบริการและราคา

คาบริการที่เหมาะสมและตรงกับความตองการของลูกคาแตละราย 

 

 2. ฝายขายเปนผูที่มีสวนชวยทําใหลูกคาตัดสินใจเร็วข้ึนเนื่องจากการบริการมีหลาย

ประเภทและหลายระดับราคา ฝายขายจะเปนผูที่ชวยในการเลือกนําเสนอการบริการใหตรงกับความ

ตองการของลูกคามากที่สุด สงผลใหลูกคาสามารถตัดสินใจไดเร็วข้ึน แตในบางคร้ังการรับรูขอมูลไม

เทากันระหวางผูซื้อกับผูขายไดกลายเปนกลไกหนึ่งที่ทําใหกลยุทธการต้ังราคาประสบผลสําเร็จซึ่ง

ในทางเศรษฐศาสตรเรียกวา ขอมูลผูซื้อและขอมูลผูขายไมเทากัน (Asymmetric Information) 

นอกจากนี้ฝายขายยังมีสวนชวยในการจัดการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึนโดย

การควบคุมดูแลสมาชิกใหปฏิบัติตามเงื่อนไขของสัญญาและตามระเบียบปฏิบัติของบริษัท สําหรับ

การสรางการรับรูเกี่ยวกับคาของสินคาและบริการใหกับผูบริโภคจะมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

อยางไรนั้น สวนหนึ่งยอมข้ึนอยูกับผูบริโภคเปนสําคัญ โดยผูบริโภคตองเขาใจและรับรูถึงมูลคาที่
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แตกตางของผลิตภัณฑแตละประเภทที่ทางบริษัทฟตเนสไดนําเสนอและเม่ือเปนสมาชิกแลวตอง

ปฎิบัติตามขอตกลงของบริษัท (ระเบียบขอบังคับ) และไมมีพฤติกรรมที่กอใหเกิดความเสียหาย  

 

 ลําดับสุดทายจะเปนการจัดการจัดเก็บรักษาคาของสินคาและบริการที่สรางข้ึน โดยทาง

บริษัทฟตเนสควรมีการแยกประเภทที่ชัดเจนเกี่ยวกับรูปแบบของการบริการและราคาคาบริการที่จะ

นําเสนอเพื่อเปนทางเลือกใหกับผูบริโภครวมท้ังควรมีมาตรการการควบคุมและระเบียบขอบังคับ

สําหรับสมาชิกเพื่อปฏิบัติตาม ทั้งนี้ก็เพื่อควบคุมและปองกันการใชบริการที่ผิดประเภทซ่ึงจะสงผล

ใหไมสามารถรักษาคาของสินคาและบริการไวได  

 

 สําหรับมาตรการการควบคุมและระเบียบขอบังคับของบริษัทฟตเนสควรมีแนวปฏิบัติ

ดังตอไปนี้ 

 

(1) มีการตรวจบัตรสมาชิกกอนเขารับการบริการและกอนการใชบริการแตละประเภท 

(2) มีการทําสัญญากับสมาชิกโดยมีขอกําหนดและเงื่อนไขตางๆในการปฎิบัติสําหรับ

สมาชิกแตละประเภท 

 

ทั้งนี้ฝายขายจะเปนหนวยงานหนึ่งที่ทําหนาที่ในการควบคุมดูแลสมาชิกใหปฏิบัติตาม

เงื่อนไขของสัญญาและตามระเบียบปฏิบัติของบริษัท 

 

 จะเห็นไดวา กลยุทธการต้ังราคาของบริษัทฟตเนสจะสําเร็จลงไดยอมตองมีกลไกที่ใชใน

การควบคุมและดําเนินการซ่ึงกลไกตางๆเหลานี้ตองทํางานรวมกันและมีสวนชวยซ่ึงกันและกัน ถา

ขาดกลไกใดกลไกหนึ่งหรือมีไมครบอาจทําใหกลยุทธการตั้งราคาขาดความสมบูรณ 

 

ตอมาเพื่อเปนการสรางความเขาใจและ ทราบถึงรูปแบบการเสนอราคาของธุรกิจฟตเนส   

ในอนาคต งานวิจัยนี้จะนําเสนอถึงปญหาของธุรกิจฟตเนสและแนวโนมในการผลักดันการขายของ

ธุรกิจฟตเนส สําหรับปญหาที่พบไดแก สัญญาไมเปนธรรม  สถานที่ออกกําลังกายและเคร่ืองมือออก

กําลังกายไมเพียงพอ ในสถานบริการจะมีแบคทีเรียจํานวนมากอยูตามเคร่ืองมือและอุปกรณตางๆ

รวมทั้งไมมีอุปกรณสําหรับรองรับเหตุฉุกเฉินที่เกี่ยวกับสุขภาพ เทรนเนอรบางคนไมมีความรูที่ดีพอ 

และพนักงานขายบางคนใหขอมูลไมตรงกับความเปนจริง เปนตน และแนวโนมในการผลักดันการ

ขาย แบงเปนลูกคาเกากับลูกคาใหม ดังนี้ 
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(1) ลูกคาเกา แบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก 
 
(1.1) ประเภทลูกคารายเดือน (Dues Memberships) 

 

เมื่อลูกคามีความตองการจะยกเลิกเนื่องมาจากไมสามารถเขาใชบริการไดหรือสัญญา

หมดอายุ ทางบริษัทฟตเนสจะนําเสนอราคาพิเศษสําหรับลูกคากลุมดังกลาวซ่ึงทางบริษัทถือวาเปน

ลูกคาช้ันดี  

(1.2) ประเภทลูกคาชําระคาบริการคร้ังเดียว(Prepaid Memberships) 

 

สําหรับลูกคากลุมนี้สวนใหญเปนลูกคาที่ใชบริการแบบตลอดชีพ ทางบริษัทฟตเนสจะมี

โปรแกรมสําหรับการUpgradesเปนการเพิ่มระดับการใชบริการใหครอบคลุมความตองการของ

ลูกคาโดยลูกคาจะตองเสียคาใชจายในการUpgradesเพิ่ม โดยมีฝายขายเปนสวนสําคัญในการ

ผลักดันการUpgradesใหกับลูกคา  
 
(3) ลูกคาใหม 
 

ในชวง ที่ผานมาสมาชิกฟตเนสเปนกลุมลูกคาระดับBและB+ข้ึนไป (เปนกลุมลูกคาที่มี

กําลังซื้อสูง) แตในปจจุบันธุรกิจฟตเนสไดหันมาจับกลุมลูกคาระดับCเพิ่มมากข้ึน (เปนกลุมลูกคาที่

มีกําลังซ้ือปานกลาง) สําหรับแนวโนมการขยายตลาดของธุรกิจฟตเนสในอนาคตนอกจากการทํา

ตลาดรวมกับบริษัทบัตรเครดิตยังมีแนวนโยบายขยายสาขาโดยการปรับลดขนาดลงและการกําหนด

ราคาคาบริการที่ตํ่ากวาเดิม  

 

กลาวโดยสรุป จะเห็นไดวา กลยุทธราคาเพียงอยางเดียวอาจจะไมสามารถดึงเอาความ

เต็มใจจะจายของผูบริโภคมาเปนของตนเองใหมากที่สุดได ทั้งนี้ตองข้ึนอยูกับกลไกตางๆที่ไดกลาว

ไวซึ่งเปนสวนประกอบสําคัญที่จะทําใหกลยุทธการตั้งราคามีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 
5.2 ขอสรุปทางทฤษฎี 
 
 จากการศึกษาไดพบวา ทฤษฏีทางเศรษฐศาสตรที่นํามาใชวิเคราะหในงานวิจัยนี้ไดมี

ขอสรุปที่สอดคลองกับสมมติฐานที่ใชในการศึกษาอยูหลายประการ ดังตอไปนี้ 
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 1.การสรางคาของสินคาและบริการ ธุรกิจตองเขาใจลักษณะและพฤติกรรมที่แตกตาง

ของลูกคาแตละประเภทเพ่ือจะไดสรางคาของสินคาและบริการไดสูงและตรงกับความตองการของ

ลูกคา 

 

 2.การกําหนดราคาเชิงซอน เปนการกําหนดราคาเพื่อยึดคาที่ธุรกิจสรางโดยพิจารณา

ความตองการสินคาของผูซื้อเปนหลักเพื่อดูวามีความเต็มใจจะจายมากนอยเพียงใดและพยายาม

สรางคาของสินคาใหเปนที่ตองการของผูซื้อมากข้ึนเพื่อสามารถกําหนดราคาสินคาใหสูงตามความ

เต็มใจจะจายของผูซื้อ 

 

 3.การตัดสินใจของผูบริโภค ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาและบริการที่ใหสวนเกินผูบริโภค

หรือความเต็มใจจะจายมากที่สุด ทั้งนี้ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาและบริการจากองคกรธุรกิจที่ใหคา

สงมอบหรือสวนเกินผูบริโภคสูงกวาคาสงมอบหรือสวนเกินผูบริโภคที่ไดรับจากองคกรอ่ืน(คาสงมอบ

หรือสวนเกินผูบริโภค คือ ผลประโยชนรวมของสินคาและบริการที่ลูกคาไดรับหักดวยตนทุน

คาใชจายของลูกคา) 

 

 4.ขอมูลขาวสารกับการตัดสินใจ การสรางการรับรูเกี่ยวกับขอมูลขาวสาร ไดแก รูปแบบ

ของสินคาและรูปแบบการเสนอราคาแกกลุมลูกคาเปาหมายจะผานกลไกราคากับฝายขาย

โดยเฉพาะสินคาประสบการณ(Experience Goods)ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภคหรือผูซื้อไมมีความรูหรือ

ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพสินคามากอน ถาผูซื้อไมรูขอมูลเทาผูขายและผูขายไมรูขอมูลเทาผูซื้อทําให

ฝายที่มีขอมูลมากกวาเอาเปรียบผูที่มีขอมูลนอยกวา ถาผูซื้อไมมีขอมูลหรือมีขอมูลไมสมบูรณเทา

ผูขายสินคา ผูซื้ออาจเสียเปรียบผูขายตองจายคาสินคาในราคาที่สูงกวาคุณภาพที่ไดรับจากสินคา 
 
5.3 ขอเสนอแนะทางธุรกิจ 
 

จากการที่ธุรกิจฟตเนสในปจจุบันเปนธุรกิจที่นาสนใจและมีผูประกอบการหลายรายได

เขามาลงทุนในธุรกิจนี้เปนจํานวนมากนั้นทําใหมีการแขงขันกันสูงไมวาจะเปนการแขงขันในดาน

ราคาและดานการขยายสาขาไปตามแหลงชุมชนเพื่อเขาใกลลูกคากลุมเปาหมายสงผลใหหลาย

บริษัทจําเปนตองหากลยุทธใหมๆเขามาเพื่อสรางโอกาสทางการขายใหกับธุรกิจ แนวทางหนึ่งที่จะ

นําเสนอในงานวิจัยนี้จะอธิบายเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
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การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือรูปแบบการบริการของบริษัทฟตเนสรายใดนั้น 

ผูบริโภคจะพิจารณาเลือกซ้ือรูปแบบการบริการจากบริษัทฟตเนสที่ใหคาสงมอบหรือสวนเกิน

ผูบริโภคสูงกวาคาสงมอบหรือสวนเกินผูบริโภคที่ไดรับจากบริษัทอ่ืน (คาสงมอบหรือสวนเกิน

ผูบริโภค คือ ผลประโยชนรวมของสินคาและบริการที่ลูกคาไดรับหักดวยตนทุนคาใชจายของลูกคา) 

โดยแนวทางการเพิ่มคาสงมอบนั้น มี 2 แนวทาง ดังนี้ 

 

1.บริษัทฟตเนสตองเพิ่มผลประโยชนรวมของสินคาและบริการที่ลูกคาไดรับ ซึ่งก็คือ การ

สรางคาของสินคาและบริการใหสูงข้ึน เชน การปรับปรุงขยายพื้นที่หรือเพิ่มอุปกรณการออกกําลัง

กายโดยไมเพิ่มราคาคาบริการ การโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับองคกรและภาพพจนของสินคา  

การนํากลยุทธการต้ังราคาในงานวิจัยนี้มาปรับใช เปนตน 

 

2.บริษัทฟตเนสควรลดตนทุนคาใชจายของลูกคา เชน การลดราคาคาบริการ การให

คําแนะนําเกี่ยวกับการออกกําลังกายโดยไมเสียคาใชจายใดๆ การเปดทําเลสาขาใกลกับลูกคา

กลุมเปาหมายเพื่อใหลูกคาสามารถเดินทางเขาใชบริการไดสะดวก การเปดโอกาสใหลูกคาสามารถ

ทําการจองผานทางเว็บไซดของบริษัท เปนตน 

 

อยางไรก็ตามการเพิ่มคาสงมอบที่ไดนําเสนอในงานวิจัยนี้เปนเพียงสวนหนึ่งของการเพ่ิม

คาสงมอบในเชิงธุรกิจโดยเปนการนําเสนอการเพ่ิมคาสงมอบเฉพาะธุรกิจฟตเนสเทานั้นยังมีวิธีการ

เพิ่มคาสงมอบที่หลากหลายและไมไดนํามากลาวถึงในงานวิจัยนี้ 

 

สําหรับการแขงขันทางดานราคาที่รุนแรงและประเด็นการเสนอราคาที่หลากหลาย

ซับซอน บางคร้ังอาจสงผลเสียตอผูบริโภคในดานการรับรูและความเขาใจเกี่ยวกับการเสนอราคา

ของผูขายซ่ึงจะสงผลตอการตัดสินใจในการสมัครสมาชิก ดังนั้นทางบริษัทฟตเนสควรที่จะจัดทํา

Brochureอธิบายรูปแบบการเสนอราคาแยกประเภทชัดเจน เพื่อที่ผูสมัครสมาชิกจะเขาใจไดงายข้ึน

รวมทั้งทางบริษัทฟตเนสควรมีการสรางความเปนมาตรฐานในการเสนอราคาใหมากข้ึนทั้งนี้เปน

เพราะจํานวนลูกคาที่รับรูขอมูล(Information)การเสนอราคาดังกลาวไดมีจํานวนเพิ่มข้ึนมากสงผล

ใหการเสนอราคาท่ีแตกตางกันอาจทําใหสูญเสียลูกคาได         และในสวนของสมาชิกเกาทางบริษัท 

ฟตเนสควรมีแนวทางการรักษาลูกคากลุมดังกลาวโดยการรักษาสวนเกินผูบริโภคของลูกคากลุมนี้ไว

ซึ่งอาจจะใชวิธีการปรับรูปแบบการบริการและการเสนอราคาใหเหมาะสมตรงกับพฤติกรรมและ

ความตองการของลูกคากลุมดังกลาว 
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ขอเสนอแนะสําหรับผูที่สนใจสมัครสมาชิกของสถานออกกําลังกาย เพื่อใหการเลือก

โปรแกรมท่ีเขารับบริการและคาบริการที่ตองจายไดอยางเหมาะสมและตรงกับความตองการมาก

ที่สุด กอนการตัดสินใจสมัครเขาใชบริการผูสมัครควรที่จะตรวจสอบขอมูลโปรแกรมการออกกําลัง

กายรวมทั้งคาใชจายของแตละโปรแกรมอยางละเอียดโดยศึกษาจากขอมูลในเว็บไซดของสถานออก

กําลังกายที่สนใจจะเขาใชบริการ และสอบถามเพื่อนหรือคนรูจักที่เคยใชบริการสถานออกกําลังกาย

ดังกลาวรวมทั้งสอบถามขอมูลจากฝายขายของสถานออกกําลังกายนั้นๆ 
 
5.4 ขอจํากัดของงานวิจัยและขอเสนอแนะตองานวิจัยในอนาคต 

 

งานวิจัยนี้ ไดเก็บรวบรวมขอมูลรูปแบบการเสนอราคาของสถานออกกําลังกายประเภท

ที่มีสาขาจํานวน  2 รายในชวงเวลาหนึ่งเทานั้น ดังนั้นอาจจะมีรูปแบบการเสนอราคาเพิ่มเติมจาก

ชวงเวลาที่ไมไดเก็บขอมูล และมีขอมูลประเด็นการเสนอราคาแบบใหมที่ไมไดกลาวถึงในงานวิจัยนี้ 

รวมทั้งขอมูลประเด็นการเสนอราคาที่นํามาศึกษาวิเคราะหมาจากสถานออกกําลังกายประเภทที่มี

สาขา การวิจัยตอไปจึงเห็นควรใหมีการศึกษาถึงประเด็นการเสนอราคาของสถานออกกําลังกาย

ประเภทที่มีสาขาเดียว (STAND ALONE) เกี่ยวกับกลยุทธการต้ังราคาที่ใชวามีรูปแบบเหมือนหรือ

แตกตางจากสถานออกกําลังกายประเภทที่มีสาขาอยางไร ในสภาวการณการแขงขันที่เพิ่มสูงข้ึนใน

ปจจุบัน 
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  บรรณานุกรม 
 

หนงัสือ 

 

ชยันต ตันติวัสดาการ.เศรษฐศาสตรจุลภาค:ทฤษฎีและการประยุกต.พิมพคร้ังที ่1,กรุงเทพมหานคร: 

สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,2550. 

  

นราทพิย ชุติวงศ.ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค.พิมพคร้ังที่5,กรุงเทพมหานคร:โรงพมิพจุฬาลงกรณ 

มหาวิทยาลัย,2544. 

 

วันรักษ มิง่มณีนาคิน.หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค.พิมพคร้ังที่14(ฉบับปรับปรุงแกไข), 

กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพไทยวัฒนาพาณิชย, 2543. 

 

สรยุทธ มีนะพนัธ.เศรษฐศาสตรการจัดการองคกรธุรกิจ.กรุงเทพมหานคร: สแตรทโทโนมิคส, 2546. 

 

บทความ 

 

“เคทีซ”ีแหวกแนวจับลูกคาสุขนิยม ออกบัตรเครดิตใหมต้ังเปาสมาชิก 20000ใบ”.สยามธุรกจิ 

(21 มีนาคม 2550) 

 

“แคลิฟอรเนียทุม 840 ลานผุด 6 สาขา”. กรุงเทพธุรกิจ (6 มีนาคม 2550) 

 

บริษัท แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ จาํกัด (มหาชน). ผูจัดการรายวัน (28 กุมภาพันธ 2549) 

 

บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด.ฐานเศรษฐกิจ (6 พฤษภาคม 2547) 

 

บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด.ฐานเศรษฐกิจ(13 พฤษภาคม 2548) 
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บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด . โพสตทูเดย (14 มีนาคม  2549) 

 

บริษัท ฟตเนส เฟรส (ประเทศไทย) จํากัด. ฐานเศรษฐกิจ   (2-5 มีนาคม 2546) 

 

บริษัท เอ็กซเซอรเทนเมนท จาํกัด.ผูจัดการรายวัน (16 พฤศจิกายน 2547) 

 

“ฟตเนสเฟรส”รุกหนกั ต้ังเปา 3 ป เปด 100 สาขา”. มติชนรายวัน (23 พฤษภาคม 2549) 

 

สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค.ผูจัดการรายสัปดาห (24-30 กันยายน 2550) :A15 

 

เอกสารอ่ืนๆ 

 

กุลธิดา เดชโยธิน .ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการกําหนดราคารถยนตในประเทศไทย. 

เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2539 

 

กิตติชัย ประเจิดชัยวงศ .ปจจัยที่มีผลตอการตออายุสมาชิกสถานบริหารรางกายระบบสาขาของ 

ผูบริดภคในเขตกรุงเทพมหานคร. เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรธุรกิจ) คณะ

เศรษฐศาสตร มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร,  2548. 

 

นรเศรษฐ  กมลสุธิและคณะ .ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิก 

ฟตเนสเซ็นเตอร. ภาควิชาการตลาด มหาวิทยาลัยสยาม  , 2549. 

 

พนิดา พนิตธาํรง .ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสถานออกกาํลังกาย Clark Hatch Fitness  

Center.สารนพินธ บธ.ม.(การจัดการ) มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ,2547. 

 

สุกัญญา ดอกพุฒ .ทัศนคติของผูที่นยิมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการใชบริการ 

สถานบริหารรางกาย (Fitneaa Center).สารนิพนธ บธ.ม.(การตลาด) มหาวทิยาลัย 

ศรีนครินทรวิโรฒ,2546. 
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สัมภาษณ 

  

เจาหนาที่ฝายขาย บริษทั แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กพเีรียน จํากัด. 

สัมภาษณ, 28 มิถนุายน 2550. 

 

เจาหนาที่ฝายขาย บริษทั ฟตเนส เฟรส จาํกัด. 

  สัมภาษณ, 6 กรกฎาคม 2550. 

 

ขอมูลจากเวิลด ไวด เว็บ 
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