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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางพฤติกรรมการใช้
บริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย และเพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

 โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จากประชากรในอาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ สถิติ
ทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
และการวิเคราะห์การถดถอยอยา่งง่าย (Simple Regression) 

  ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 21 -30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั และ
ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 25,001 – 30,000 บาท ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด และทศันคติ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัสําคญัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ปัจจัยทางพฤติกรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลังกาย มีผลต่อทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั นอกจากน้ียงั
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดั
นครราชสีมา อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อ
ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํสําคญั: ทศันคติ, ปัจจยัส่วนบุคคล, พฤติกรรมการใชบ้ริการ, ส่วนประสมทางการตลาด
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Abstract 
 

 The purpose of this research was to study the personal characteristics, services usage 
behavior of consumer on fitness center and marketing mix factors affecting the attitudes of 
consumers on fitness businesses in Pak Chong district, Nakhon Ratchasima.  
 Data were collected from 400 consumers in Pak Chong district, Nakhon Ratchasima area 
through a closed-ended questionnaire survey.  In addition, data were statistically analyzed using 
percentage, mean and standard deviation. Inferential statistics methods on t-test one-way ANOVA 
(F-test) and simple regression were used to test hypotheses in the study.  
 This research found that most of respondents are male with 21-30 years of age, graduated 
with bachelor’s degree, self-employed business and earned average monthly incomes between 
25,001 – 30,000 baht. The overall mean of marketing mix factors and attitudes of consumers is at 
high level. The results of hypothesis testing showed that the services usage behaviors of consumer 
on fitness center affect the attitudes of consumers on fitness businesses in Pak Chong district, 
Nakhon Ratchasima differently. In addition, the marketing mix factors in terms of price, promotion, 
physical evidence and process affect the attitudes of consumers on fitness businesses in Pak Chong 
district, Nakhon Ratchasima at the significant level of 0.05. However, the personal characteristics 
did not affect the attitudes of consumers on fitness businesses in Pak Chong district, Nakhon 
Ratchasima. 
 
Keyword:  Attitudes, Personal Characteristics, Behavior of Consumers, Marketing Mix Factor
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ทีม่าและความสําคญัของปัญหา 

ในยุคน้ีมนุษย์โดยส่วนมากจริงจังกับส่ิงรอบตัวมากข้ึน โดยเฉพาะการทาํงาน หรือ
แมก้ระทัง่เด็กในวยัเรียนก็มีความจริงจงัและทุ่มเทกบัการเรียนท่ีเขม้ขน้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงทาํให้เกิด
ความเครียดไดง่้ายและพฤติกรรมการใช้ชีวิตเปล่ียนไป เช่น การเร่งรีบรับประทานอาหาร การ
รับประทานอาหารฟาส์ตฟู้ด การทุ่มเทเวลาใหก้บังานหรือการเรียนจนไม่มีเวลาออกกาํลงักาย เป็น
ตน้ ซ่ึงพฤติกรรมดงักล่าวเป็นสาเหตุท่ีทาํให้เกิดโรคต่างๆตามมาได ้ทาํให้เสียทั้งสุขภาพ เสียเงิน 
และเสียเวลาในการรักษา จึงเป็นเหตุผลให้ประชากรไทยในปัจจุบนัจาํนวนมากให้ความสนใจและ
ใส่ใจท่ีตน้เหตุเพ่ือการรักษาสุขภาพในระยะยาวมากข้ึน จึงทาํให้ตลาดธุรกิจสินคา้และบริการ
เก่ียวกบัสุขภาพมีอตัราการเติบโตสูงและมีการแข่งขนักนัอยา่งทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสังเกต
ไดจ้ากสินคา้และบริการท่ีเก่ียวกบัสุขภาพมีการเพ่ิมข้ึนมากในทอ้งตลาด อาทิ ธุรกิจอาหารเพื่อ
สุขภาพ  สถานใหบ้ริการดา้นการออกกาํลงักาย สปา เป็นตน้ 

จากการเกิดกระแสต่ืนตวัเร่ืองการรักษาสุขภาพในหลายปีท่ีผ่านมา ส่งผลให้นักธุรกิจ
จาํนวนมากใชก้ระแสดงักล่าวเป็นโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ โดยธุรกิจประเภทหน่ึงท่ีมีผลพลอยได้
จากกระแสการต่ืนตวัเร่ืองสุขภาพคือ ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ อีกทั้งกระแสความนิยมของผูบ้ริโภคมี
แนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึนอีกในอนาคต ส่งผลให้มีการเปิดธุรกิจสถานให้บริการดา้นการออกกาํลงักาย
เพ่ิมข้ึนอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเห็นไดจ้าํนวนสาขาท่ีเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆอยา่งธุรกิจฟิตเนสช่ือดงัภายใตแ้บรนด ์
Fitness First หรือธุรกิจฟิตเนสแบรนด์อ่ืนท่ีเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วทัว่ประเทศ โดยเฉพาะในเขตตวั
เมืองท่ีมีประชากรหนาแน่นและมีความต้องการในการใช้บริการฟิตเนสค่อนขา้งสูง แต่ในเขต
อาํเภอท่ีต่างจงัหวดัยงัไม่มีการเขา้มาเปิดธุรกิจฟิตเนสขนาดใหญ่ท่ีมีเคร่ืองออกกาํลงักายครบวงจร
มาเปิดให้บริการ ยกตวัอยา่งเช่น อ.ปากช่อง จ.นครราชสีมา ซ่ึงอาํเภอปากช่องมีจาํนวนประชากร 
194,049 คน(ศูนยบ์ริการขอ้มูลอาํเภอ, 2559 : ออนไลน์) อีกทั้งเป็นเมืองท่ีนกัท่องเท่ียวจาํนวนมาก
เขา้มาท่องเท่ียว เศรษฐกิจดี เงินสะพดั ในเขตแหล่งชุมชนของอาํเภอปากช่องมีสถานบริการฟิตเนส
ท่ีผูค้นนิยมไปใช้บริการเพียง 3 แห่ง ดังน้ี 1.Mi Fitness 2.Fitness Center 3.ศูนย์ออกกาํลังกาย
สาธารณะเขาแคน ซ่ึงในแต่ละแห่งนั้นมีผูใ้ชบ้ริการจาํนวนไม่นอ้ย ผูบ้ริโภคจึงมีทศันคติในการใช้
บริการสถานออกกาํลงักายทั้ง 3 แห่ง โดยอาจส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ หรือพฤติกรรมการใช้
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บริการสถานออกกาํลงักายในอนาคต ซ่ึงอาจเป็นไปตามปัจจยัพ้ืนฐานส่วนบุคคลและปัจจยัพ้ืนฐาน
ต่างๆของฟิตเนส 

ในการดาํเนินธุรกิจมีปัจจัยความเส่ียงหลายด้านทั้ งทางด้านคู่แข่งขนั การผลิตและการ
ปรับปรุงสินคา้หรือบริการให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค หากนักลงทุนทราบถึงทศันคติ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจประเภทนั้นๆ หรือทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจท่ีมีอยูแ่ลว้ท่ีผูบ้ริโภคได้
ใชบ้ริการอยูใ่นขณะนั้น วางแผนใหดี้หรือเขา้ใจความตอ้งการตรงต่อทศันคติของผูบ้ริโภคแลว้นั้น
จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการตดัสินใจจะเขา้ใชบ้ริการในสถานให้บริการท่ีตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และลดความเส่ียงจากปัญหาทางธุรกิจได ้ซ่ึงมีปัจจยัหลายดา้นท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะใชบ้ริการกบัผูใ้หบ้ริการเก่ียวกบัสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น รูปแบบการใหบ้ริการ
ของฟิตเนส ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการหรือสถานท่ีใหบ้ริการ  ผูด้าํเนินธุรกิจจึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งใชก้ล
ยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพ่ือท่ีจะดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคเขา้มาเป็นสมาชิกและใช้
บริการของสถานออกกาํลงักายของตน และมีทศันคติท่ีดีหลงัการเขา้รับบริการ 

 

1.2 ปัญหานําการวจัิย 
จากปัญหาท่ีกล่าวขา้งตน้ ผูท้าํวิจยัจึงมีความสนใจตอ้งการท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัทศันคติของ

ผูบ้ริโภคในอาํเภอปากช่อง ท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนส ทาํให้ทราบถึงขอ้คิดเห็นต่างๆ ความรู้สึก และ
แนวโนม้ท่ีจะกระทาํ ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อธุรกิจฟิตเนส ทั้งการบริการ เคร่ืองออกกาํลงักาย จากบุคคลท่ี
กาํลงัใช้บริการฟิตเนสอยู่ ซ่ึงการศึกษาในดา้นน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ประกอบธุรกิจและผูท่ี้
ตอ้งการจะริเร่ิมธุรกิจฟิตเนส โดยนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนิน
ธุรกิจ เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถ
รองรับกบัการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และยงัเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้สนใจในเร่ืองน้ี
นาํไปใชป้ระโยชน์ไดต้ามตอ้งการ 

 

1.3 วัตถุประสงค์การวจัิย 
1. เพ่ือศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ท่ีมีต่อสถาน

ใหบ้ริการออกกาํลงักาย 
2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดั

นครราชสีมา 
3. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ

ปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
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4. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายท่ีส่งผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
 

1.4 ขอบเขตของการวจัิย 
  1. ขอบเขตของเน้ือหา 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.
ปากช่อง จ.นครราชสีมาโดยศึกษาจากปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่  

- ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นตวัวดัผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปาก
ช่อง จ.นครราชสีมา เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ เป็นตน้ 

- ปัจจยัทางพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย เป็นตวัวดัผลต่อทศันคติ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปากช่อง จ.นครราชสีมา เช่น การสมัครสมาชิก 
วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส ปัจจยัดา้นเวลา ความถ่ีในการใชบ้ริการ เป็นตน้ 

- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัวดัผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนส
ในเขต อ.ปากช่อง จ.นครราชสีมา  
 2. ขอบเขตของประชากร 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปากช่อง จ.
นครราชสีมา กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ประชากรคร้ังน้ีคือประชากรท่ีใชบ้ริการฟิตเนส
ในเขตอาํเภอปากช่อง โดยการศึกษาคร้ังน้ีจะใชต้วัอยา่งจาํนวนทั้งหมด 400 คน ตวัอยา่งคร้ังน้ี จาก
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีไดจ้ากการกาํหนดสัดส่วนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงมาจาก
การใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่(พชัร์วริษฐ ์วฒันปรีชากลุ, 2556) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ใหค่้า
ความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดร้้อยละ 5 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
- ผลิตภณัฑ/์บริการ  
- ราคา  
- ช่องทางการจดัจาํหน่าย  
- การส่งเสริมทางการตลาด 
- บุคลากร 
- ดา้นกายภาพ 
‐ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

1.5 กรอบแนวคดิการวจัิย 
ตวัแปรอิสระ                  ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวความคิดเพ่ือการวิจยั 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล  
- เพศ 
- อาย ุ                              
- ระดบัการศึกษา                      
- อาชีพ                    
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน             

ปัจจยัทางพฤตกิรรมการใช้บริการสถาน

ให้บริการออกกาํลงักาย 

- การสมคัรสมาชิก 

- วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส 

- ปัจจยัดา้นเวลา 

- ความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ทศันคตขิองผู้บริโภคทีม่ต่ีอ

ฟิตเนส 
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1.6 สมมติฐานการวจัิย 
 การวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษากรอบแนวคิด ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม เพือ่กาํหนด
สมมติฐานในการวิจยั ปัจจยัท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อฟิตเนสในเขตอาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา  
    - ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ี
แตกต่างกนัมีอิทธิพลใหท้ศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนส แตกต่างกนั  

- ปัจจยัทางพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ การสมคัรสมาชิก, 
วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส, ปัจจยัดา้นเวลา และความถ่ีในการใชบ้ริการ มีอิทธิพลให้ทศันคติ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกนั 

- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์บริการ, ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย, 
การส่งเสริมทางการตลาด, บุคคล, ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนส 

 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาปัจจยัต่างๆ เพ่ือกาํหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อฟิตเนสในเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ดงัน้ี 

1.ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะเฉพาะบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นเขตอาํเภอปาก
ช่อง จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาคน้ควา้วิจยั ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูท่ี้ใชบ้ริการสถานออกกาํลงักายในเขตอาํเภอปาก
ช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

2.ปัจจยัทางพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกลงักาย หมายถึง การกระทาํ การ
ปฏิบติัตนของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายท่ีอาํเภอปากช่อง จงัหวดั
นครราชสีมา ซ่ึงเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาคน้ควา้วิจยั ประกอบดว้ย การสมคัรสมาชิก 
วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส ปัจจยัดา้นเวลา และความถ่ีในการใชบ้ริการ 

3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาคน้ควา้วิจยั 
เช่น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  ปัจจยัดา้นราคา   ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัช่องทาง
การส่งเสริมทางการตลาด    ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ ดา้นกระบวนการ ของสถาน
ใหบ้ริการดา้นการออกกาํลงักายในเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา                                                               

4.ทศันคติของผูบ้ริโภค หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นตวัแปรตามในการศึกษาคน้ควา้วิจยั ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการฟิตเนสในตวัเมืองเขตอาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา มี
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ทศันคติต่อธุรกิจฟิตเนสโดยผ่านขั้นตอนหลกั 3 ขั้นตอนคือ 1.ความเขา้ใจต่อสถานให้บริการออก
กาํลงักาย 2.ความรู้สึกท่ีมีต่อสถานให้บริการออกกาํลงักาย 3.แนวโน้มพฤติกรรมท่ีจะกระทาํใน
อนาคต ซ่ึงความเขา้ใจต่อสถานให้บริการออกกาํลงักายสามารถแบ่งย่อยออกมาไดเ้ป็น การรับรู้
หรือความเช่ือขอ้มูลของฟิตเนส  ความรู้ในสถานให้บริการฟิตเนส และความคิดหรือความคิดเห็น 

 

1.8 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้ริเร่ิมประกอบธุรกิจฟิตเนสและผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการนาํผล
ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีไดจ้ากการศึกษาไปปรับใชแ้ละทาํการตลาดให้สอดคลอ้งกบั
กลุ่มเป้าหมาย  
 2.เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้นาํผลขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดจ้ากการศึกษา
ไปพฒันากลยทุธ์ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด  
 3.เพ่ือใช้เป็นขอ้มูลด้านทัศนคติของผูบ้ริโภคและนําผลท่ีได้จากการศึกษาไปกาํหนด
ยทุธวิธีทางการตลาดเพ่ือสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย  
 4.เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางให้ธุรกิจฟิตเนส ไดป้รับปรุงและพฒันาตนเองให้เป็นท่ียอมรับและ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดี นาํไปสู่การเป็นผูน้าํในตลาดและสามารถ
เอาชนะคู่แข่งขนัได ้
                                                                                             

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 

บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎีและงานวจิัยท่ีเกีย่วข้อง 

 
การวิจยัเร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปากช่อง จ.นครราชสีมา ซ่ึง

ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด และทฤษฎีเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและไดน้าํเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
2.3 แนวความคิดดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค 
2.4 ปัจจยัทางพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 
2.5 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัสถานออกกาํลงักายในประเทศไทย 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนบุคคล 
 แนวคิดดา้นปัจจยัส่วนบุคคลเป็นแนวความคิดท่ีมีหลกัการมาจากเหตุและผล กล่าวคือ ส่ิง
เร้าจากภายนอกเป็นส่ิงกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมต่างๆของมนุษย ์มีความเช่ือว่าสังคมไดว้างกรอบ
หรือแนวทางไวใ้ห้พฤติกรรมของมนุษย ์เช่น คนท่ีมีอายุในวยัเดียวกนัจะมีพฤติกรรม ความคิด 
ทศันคติเป็นเช่นเดียวกนัหรือคลา้ยคลึงกนั คนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป ส่วนคนท่ีมีคุณสมบติัเช่นเดียวกนัผลกัดนัให้ตอ้งมีกิจวตัรในทาํนอง
เดียวกนัและส่งผลใหพ้ฤติกรรมต่างๆมีผลท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือเหมือนกนั (กลยทุธ์การตลาด, 2555) 

 การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ ครอบครัว
หรือสถานภาพ อาชีพ รายได ้การศึกษา ค่านิยมหรือคุณค่า  สถิติท่ีวดัไดข้องประชากรช่วยในการ
กาํหนดตลาดเป้าหมาย  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์มีดงัน้ี  
 1. เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ทาํให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั 
คือ เพศหญิงมีแนวโนม้ มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชาย
ไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคม 
กาํหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั  
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2.อายุ (Age) เป็นปัจจัยสําคญัท่ีทาํให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรม คนท่ีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเปิดกวา้งมากกว่า อยากรู้ อยากลองส่ิงแปลกใหม่และมอง
โลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการ
ปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ี
แตกต่างกนั  

3. การศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีทาํให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรม
แตกต่างกนัคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความ
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่เป็นผูท่ี้มีความเช่ือข่าวสารยาก ตอ้งมีการคดักรองขอ้มูลอยา่งดีและ
มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพยีงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาไม่สูงมกัจะเช่ือข่าวสารไดง่้ายกวา่  

4. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการซ้ือ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงบางกรณีอาจมีความสัมพนัธ์กบัรายไดด้ว้ย เช่น ขา้ราชการจะซ้ือ
ชุดทาํงานและสินคา้ท่ีจาํเป็นตอ้งใชใ้นหนา้ท่ีการงาน ส่ิงของฟุ่มเฟือยจะไม่ค่อยใชจ่้าย เน่ืองจาก
เงินเดือนค่อนขา้งจาํกดั ยกเวน้กรณีท่ีเป็นขา้ราชการระดบัสูง ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาว่า
สินคา้และบริการของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพ่ือท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม  

5. รายได ้(Income) รายไดข้องบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจซ้ือ โอกาส
เหล่าน้ีประกอบดว้ยรายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการ
ตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่าคนมีรายไดต้ ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย การตั้งราคาลดการผลิตและ
สินคา้คงคลงัและวิธีการต่างๆ เพ่ือป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 

 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services marketing mix หรือ 
7Ps) 
 ความหมายของการตลาด 
 Philip Kotler ไดใ้ห้ความหมายว่า การตลาด(Marketing) หมายถึง การดาํเนินการจดัการ 
เพ่ือตอบสนองบุคคลหรือกลุ่มคน โดยส่งเสริมการแลกเปล่ียนสินคา้ผ่านความสร้างสรรค ์(Kotler, 
2016 : Online) 
 โดยสามารถสรุปจากความหมายของ Philip Kotler เก่ียวกบักระบวนการทางการตลาดได้
ดงัน้ี 
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ภาพที ่2.1 กระบวนการทางการตลาด 
 

จากคาํนิยามของการตลาด สามารถสรุปไดว้่า การตลาดเป็นกระบวนการท่ีจะช่วยส่งเสริม
การซ้ือและขายสินคา้หรือบริการ ถา้ธุรกิจใดมีการวางแผนการตลาดท่ีดีจะส่งผลให้ธุรกิจได้ผล
ประกอบการดีและประสบผลสาํเร็จตามมา 

ทินกร โรงคาํ(2558 อ้างจาก ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2544 : 5-10) ส่วนประสมทาง
การตลาด  (Marketing Mix) หมายถึง กระบวนการทางการตลาดท่ีเป็นกลยทุธ์เพ่ือใชส่้งเสริมการซ้ือ
ขายสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ย ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้เพ่ือตอบสนองต่อทศันคติแก่
กลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 
  1.ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product or Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหพึ้งพอใจในสินคา้หรือบริการ อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้ซ่ึงส่วน
ท่ีจะทาํให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค คือ ตวัสินคา้ ความคิดสร้างสรรค์ ตราสินคา้  สถานท่ี 
ประโยชน์ของสินคา้  คุณค่าของสินคา้ (Value) และปัจจัยอ่ืนๆ การกาํหนดกลยุทธ์ด้านน้ีต้อง
พยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1)  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ และความได้เปรียบทางการแข่งขัน พิจารณาจาก
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น คุณประโยชน์พ้ืนฐานของตวัสินคา้ คุณภาพ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 
 1.2) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง
บริษทัเพ่ือแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 1.3) การกาํหนดกลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
 1.4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และมี
การพฒันาใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
มากยิง่ข้ึน  

1.การหาขอ้มูล วางแผน 

และวิเคราะห์ตลาด 

กลุ่มเป้าหมาย และขอ้มูล

ท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.การนาํขอ้มูลท่ีผา่นการ

วิเคราะห์มาสร้างสรรค์

เคร่ืองมือทางการตลาด 

เช่น สินคา้, ราคา เป็นตน้ 

3.การนาํเคร่ืองมือมา

ปฏิบติัใหเ้ป็นไปตาม

กลไกทางการตลาด เพือ่

บรรลุเป้าหมายขายสินคา้ 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของมูลค่าท่ีจ่ายไดด้ว้ยเงินหรือส่ิงท่ี
สามารถชาํระแทนเงินสดได ้ส่งผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อความคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณภาพของสินคา้หรือบริการนั้นๆ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ ์หากมีความเหมาะสมกนัของทั้งสองปัจจยั
น้ี จะทาํใหสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆเป็นท่ีนิยมจากลูกคา้จาํนวนมาก ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา
ตอ้งคาํนึงถึง 
  2.1) คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ (Perceived Value) ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ใน
 คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
 2.2) ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3) การแข่งขนัทางดา้นราคากบัคู่แข่ง 
 2.4) ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ค่าเงิน กลไกทางตลาด เป็นตน้ 

3.การจัดจําหน่าย  (Place หรือ  Distribution) หมายถึง  โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั (พงษพ์นัธ์ 
อาษารัฐ, 2556 : 10-12) การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

 3.1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ
กรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง 
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2) การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการ
กระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) การ
คลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา(อา้งใน ทินกร โรงคาํ, 2558 : 5) จากการท่ีบริการไม่สามารถขนส่ง
หรือเกบ็รักษาไวแ้บบสินคา้คงคลงัได ้การจดัจาํหน่ายบริการจึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

3.2.1) ช่องทางการนาํเสนอบริการ  
การนาํเสนอบริการ ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ ผูใ้หบ้ริการ ส่ือกลาง และผูรั้บบริการ ส่ือกลาง

ในการนาํเสนอบริการ เช่น การกระจายข่าวทางอินเตอร์เน็ต ส่ือออนไลน์ โฆษณาผ่านคล่ืนวิทยุ 
โทรทศัน ์ตวัแทนขาย เป็นตน้ 

3.2.2) ท่ีตั้ง(Location) 
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ความเหมาะสมของทําเลท่ีตั้ ง เป็นปัจจัยสําคัญท่ีทําให้ลูกค้า เดินทางมาใช้บริการ 
ผูป้ระกอบการควรคาํนึงถึงความสะดวกของลูกคา้เป็นหลกั เช่น ควรมีรถประจาํทางผา่น รอบขา้งมี
ร้านคา้อ่ืนๆสามารถอาํนวยความสะดวกให้ลูกคา้ได ้มีท่ีจอดรถเพียงพอ เป็นตน้ นอกจากน้ียงัตอ้ง
คาํนึงถึงสถานท่ีประกอบการของคู่แข่งอีกดว้ย 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูค้า้ท่ีตอ้งการส่งขอ้มูล
ไปยงัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ใน
ปัจจยัดา้นต่างๆ เช่น บริการ ราคา กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อบรรลุเป้าหมาย 

5.ดา้นบุคคล (People) พนกังาน (Employee) ท่ีทาํงานในกิจการตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถและมีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถ
ในการแกไ้ขปัญหา สามารถนาํพากิจการไปสู่ความสาํเร็จไดด้ว้ยการเร่ิมตน้จากความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

6.ด้านกายภาพและการนาํเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น
การแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนาํเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าใหก้บั
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการ
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ื์นๆท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7.ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน
ดา้นการบริการ ท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

จากความหมายของส่วนประสมทางการตลาดและองค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาด สรุปไดว้่า กระบวนการทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดของการบริการ
มีความสาํคญัต่อผูด้าํเนินธุรกิจ เช่น ถา้เป็นธุรกิจประเภทฟิตเนสควรเนน้เร่ืองการบริการเป็นหลกั
และปัจจยัอ่ืนๆท่ีจาํเป็น ซ่ึงสามารถส่งผลมาถึงทศันคติของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจได ้ผูว้ิจยัจึงให้ความสนใจในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นตวักาํหนดทิศทาง
ของธุรกิจใหมี้การดาํเนินกิจการไปไดด้ว้ยดี และเป็นตวัช้ีวดัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สามารถนาํมาสร้างความโดดเด่นให้กบัผลิตภณัฑ ์ผูว้ิจยัจึงนาํเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มาเป็นปัจจยัในการวดัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสถานบริการออกกาํลงักายของผูบ้ริโภคอีกปัจจยั
หน่ึงในวิจยัคร้ังน้ี 



12 
 

 

2.3 แนวความคดิด้านทศันคตขิองผู้บริโภค 
 Shaw และ Costanzo (1982: 253) ได้กล่าวว่า ทัศนคติ หมายถึง การพิจารณา ประเมิน
ความคิด ท่ีตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่างๆ ซ่ึงจะมีผลลพัธ์เป็นไปในทิศทางบวก ลบ หรือเป็นกลางก็
ได ้
 Bovee, Houston และ Thrill (1995: 121) ไดก้ล่าวว่า ทศันคติ หมายถึง ความมีแนวโน้มไป
ทางดา้นบวก หรือความมีแนวโนม้ไปทางดา้นลบ ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงๆหน่ึง ซ่ึงสามารถเป็นปัจจยั
ท่ีกาํหนดการซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้ของลูกคา้ได ้
 ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความพึงพอใจ ความคิดเห็น และความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีนาํมาซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีเขา้มากาํหนด
ทศันคติ 3 ประการ คือความรู้ ความรู้สึก และความคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัทั้ง 3 ประการน้ีเป็นส่ิง
ท่ีนักการตลาดพยายามท่ีจะควบคุม โดยพยายามทาํให้ทศันคติของผูบ้ริโภคให้หันมาชอบสินคา้
หรือบริการของกิจการนั้นๆ (กลุนิษฐ ์นาคเลขา และวรวรรณ องคค์รุฑรักษา, 2554 : 6) 
 องค์ประกอบของทศันคติ 

Triandis (1971) กล่าวถึงองคป์ระกอบของทศันคติไวว้า่ มีองคป์ระกอบ 3 ดา้น คือ 
1. ความเขา้ใจ (The Cognitive Component) หมายถึง ความรู้สึก ความเช่ือ และความคิดของ

บุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงกคื็อความรู้และการรับรู้ท่ีไดรั้บ ประกอบกบัประสบการณ์โดยตรงใน
อดีตท่ีผา่นมาต่อทศันคติและขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจะส่งผลต่อความเช่ือถือ (Beliefs) และความเช่ือน้ี
มาจากการประเมิน และมกัส่งผลไปยงัความรู้สึก สามารถทาํใหบุ้คคลอ่ืนทราบว่าบุคคลนั้นมีความ
เช่ือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงอย่างไร ซ่ึงสะทอ้นความรู้เฉพาะอย่างของบุคคล และมีการประเมินเก่ียวกบั
ความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง  

2. ด้านความรู้สึก (The Effective Component) หมายถึง ความรู้สึกแง่บวกหรือแง่ลบ 
ความรู้สึกท่ีชอบหรือไม่ชอบต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงค่อนข้างละเอียดอ่อน ข้อมูลท่ีส่งผลต่ออารมณ์
สามารถเพ่ิมประสบการณ์ดา้นบวกหรือลบได ้

3. ดา้นพฤติกรรม (The Behavioral Component) หมายถึง แนวโน้มหรือความน่าจะเป็นท่ี
บุคคลจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากความเขา้ใจและความรู้สึก เช่น ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
เป็นต้น การท่ีจะปฏิบติัต่ออย่างใดอย่างหน่ึง ถา้เป็นไปในทางบวกแลว้ก็จะส่งผลไปในทางท่ี
สร้างสรรค ์ชมเชย ใหร้างวลั  แต่หากเป็นไปในทางลบ กจ็ะเป็นในทิศทางตรงกนัขา้ม 
 

2.4 ปัจจัยทางพฤติกรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
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การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นเร่ืองท่ีสามารถบ่งช้ีไดว้่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมไปใน
ทิศทางท่ีส่งผลต่อทศันคติอยา่งไร และเป็นวิธีการศึกษาผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการ เช่น เวลาในการ
ใชบ้ริการ การใชเ้วลาในแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการมา การสมคัรสมาชิก เป็นตน้ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภค เช่น การซ้ือ 
การคน้หาผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ เพ่ือสนองความตอ้งการของตนเอง (ฉตั
ราพร เสมอใจ, 2550) 

David C. Edward(อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2551 : 12) ไดอ้ธิบายว่า ในขณะท่ีบุคคลได้
ปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืน ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรม คือ ความรู้สึก ความเช่ือ และรูปแบบของ
พฤติกรรม (Behavior pattern) หรือเรียกว่าเป็นองค์ประกอบของทศันคติ ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง  

สุรจกัษ ์แกว้บ่อ(2555 : 5-6) ไดก้ล่าวว่า องคป์ระกอบของพฤติกรรม ประกอบดว้ย 3 ดา้น 
ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมด้านความรู้ (Cognitive domain) เป็นพฤติกรรมและกระบวนการด้าน
สติปัญญาของบุคคล 

2. พฤติกรรมดา้นเจตคติ (Affective domaim) เป็นพฤติกรรมดา้นความรู้สึก ความสนใจ 
ความชอบ ท่ีอาจส่งผลไปถึงการกระทาํ หรือเรียกวา่ ทศันคติ 

3. พฤติกรรมดา้นการปฏิบติั (Psychomotor domain) เป็นการกระทาํ การแสดงออกหรือ
ความสามารถเฉพาะบุคคลซ่ึงอาจมีความถนดัเฉพาะดา้น 

การประเมนิเชิงพฤตกิรรมด้านเจตคติหรือทศันคต ิ
การบ่งช้ีเชิงพฤติกรรมดา้นเจตคติ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ดา้น คือ ดา้นความคิดและความ

เ ช่ือ ( Cognitive component) ด้านความชอบ ( Affective component) ด้านการกระทํา ( Action 
component) ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามใหค้รอบคลุมทั้ง 3 ดา้น 

พฤติกรรมการออกกาํลงักายของผู้บริโภค 
 สุรจกัษ์ แกว้บ่อ(2555) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมการออกกาํลงักาย หมายถึง กิจกรรมการ
เคล่ือนไหวเพ่ือส่งเสริมผลดีต่อสุขภาพ โดยมีการกาํหนดระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการออกกาํลงักาย
แต่ละคร้ัง ความถ่ีบ่อยในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง ให้เหมาะสมกบัสภาพร่างกาย เพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพในการออกกาํลงักาย 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค  
การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการทาํให้ทราบลกัษณะความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา, 2554: 206-208)  
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 ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู ้
ซ้ือ  

1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพล
ทางดา้นการเลือกพฤติกรรม และการดาํเนินชีวิต รวมทั้งทศันคติ ความคิดเห็น แบบค่านิยมของ
บุคคลในกลุ่มเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่มจึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความ
คิดเห็นต่างๆ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ  

1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบา้น  
1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสังคมเพ่ือนร่วมอาชีพ 
และร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในชั้นสงัคม  
2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความคิดเห็น

และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของคนในครอบครัว การเสนอขาย
สินคา้อุปโภคจึงตอ้งคาํนึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัว ตวัอย่างเช่น คนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือ
ยโุรป จะมีลกัษณะแตกต่างกนัทั้งในเร่ืองของวิถีชีวิต ความคิด ค่านิยมต่างๆ  

3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) โดยปกติบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและหนา้ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม 
 ทศันคตทิีส่่งผลต่อพฤติกรรม 
 พฤติกรรมเป็นการแสดงออกทางกาย ท่ีสามารถทาํให้ผูอ่ื้นรับรู้ได ้เช่น การหวัเราะ การว่ิง 
หรือการตอบสนองต่อส่ิงต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากกระบวนการคิดจากตนเองว่ามีความเหมาะสมแลว้ท่ี
จะแสดงออกไปในทิศทางนั้นๆ ซ่ึงจะเกิดเป็นพฤติกรรม มาจากแรงผลกัดนัของทศันคติ เช่น การ
รับรู้, ความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงๆนั้น, ความชอบหรือไม่ชอบ และความคิดเห็น เป็นตน้ ซ่ึงทศันคติเป็น
ปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหเ้กิดพฤติกรรมข้ึนได ้ในแต่ละบุคคลจะมีทศันคติท่ีแตกต่างกนัไปอาจข้ึนอยูก่บั
นิสยั ส่ิงแวดลอ้ม หรือปัจจยัส่วนบุคคลกไ็ด(้Ajzen, 1991) 
 ตั้งแต่อดีตจนกระทัง่ปัจจุบนัทางนักวิชาการมีการคิดคน้ทฤษฏีจาํนวนไม่น้อยท่ีสามารถ
อธิบายถึงวิธีการออกกาํลงักาย หรือพฤติกรรมการออกกาํลงักาย เพื่อนาํมาประยุกตใ์ชใ้นการออก
กาํลงักายให้ไดป้ระสิทธิภาพมากท่ีสุด หน่ึงในทฤษฎีเหล่านั้นท่ีผูวิ้จยัเห็นว่ามีความเก่ียวขอ้งกบัทั้ง
ปัจจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการออกกาํลงักาย คือ  
 - ทฤษฎีกระทาํตามเหตุผล(Theory of Reasoned Action) 
 - ทฤษฎีกระทาํพฤติกรรมตามแบบแผน(Theory of Planned Behavior) 
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ซ่ึงจะอธิบายถึงสาระสาํคญัของแต่ละทฤษฎีท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ดงัต่อไปน้ี 
ทฤษฎกีระทาํตามเหตุผล(Theory of Reasoned Action) 

 ทฤษฎีกระทาํตามเหตุผล ไดอ้ธิบายไวว้่า การท่ีบุคคลจะลงมือกระทาํส่ิงใด จะตอ้งผา่นการ
พิจารณาทั้งเหตุและผลท่ีจะตามมา แลว้จึงกระทาํส่ิงนั้น ซ่ึงอาจมีเร่ืองแรงจูงใจเขา้มาเป็นเหตุผลใน
การกระทาํพฤติกรรมต่างๆได ้โดยจะเป็นปัจจยัท่ีกาํหนดความเช่ือทางสังคมและทศันคติในตวั
บุคคลนั้นได ้ซ่ึงการแสดงพฤติกรรมท่ีมีผลมาจากเหตุและผลนั้นสามารถแสดงออกทางการกระทาํ
โดยความตั้งใจของบุคคลได(้Fishbein, 1975) 
 ทฤษฎีกระทาํตามเหตุผลสามารถแสดงเป็นแผนภาพไดด้งัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.2 ทฤษฎีกระทาํตามเหตุผล 
ทีม่า: Fishbein, 1975 

 
 ความเช่ือทางสังคม 
 Fishbein(1975) ไดก้ล่าวถึงความเช่ือทางสังคม(Subjective Norm)ว่า เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรม ซ่ึงมาจากการตอบสนองต่อการรับรู้แรงกดดนัของสังคม ประกอบดว้ย 

1. การยอมรับทางสังคม(Injunctive Norm)  
การยอมรับทางสังคมเป็นการท่ีบุคคลมีแนวโนม้ท่ีจะกระทาํตามบุคคลรอบขา้ง หรือมี
ความคิดโนม้เอียงไปกบัคนอ่ืนๆในสังคม ยกตวัอยา่งเช่น นาย ก. มีความคิดว่า นาง ข. 

ความตั้งใจ 

ทศันคติท่ีมีต่อ

พฤติกรรม ความสมัพนัธ์ของ

ทศันคติและความ

เช่ือทางสงัคม 

ความเช่ือทางสงัคม 

การประเมินผลลพัธ์ 

ความเช่ือ 

ความเช่ือในกฎเกณฑ ์

การมีแรงจูงใจท่ีจะทาํ 
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ซ่ึงเป็นบุคคลสาํคญั มีความตอ้งการให้นาย ก. เขา้ไปออกกาํลงักายท่ีฟิตเนส นาย ก. ก็
จะมีแรงผลกัดนัใหเ้ขา้ไปใชบ้ริการท่ีฟิตเนส เป็นตน้ 

2. ความเช่ือทางสงัคม(Descriptive Norm) 
ความเช่ือทางสังคมเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม ซ่ึงเกิดจากการรับรู้ทางสังคม เช่น 
คนส่วนใหญ่ในหมู่บา้นนาย ก. ชอบเล่นกีฬา นาย ก. จึงเล่นกีฬา จะพบว่าเหตุผลท่ีนาย 
ก. เล่นกีฬา เพราะสังคมรอบตวัของนาย ก.ส่วนใหญ่เล่นกีฬา ซ่ึงจากความเช่ือของ
สังคมน้ีถูกสนบัสนุนโดยทฤษฎีกระทาํตามเหตุผล คือ เม่ือมีบุคคลสําคญัหรือบุคคล
รอบตวัส่วนใหญ่มาเล่นกีฬา จะทาํให้นาย ก.มีแรงจูงใจท่ีจะเล่นกีฬา นาํไปสู่ความ
ตั้งใจในการกระทาํตามพฤติกรรมเหล่านั้นได ้

 ความตั้งใจ(Intention) 
 ความตั้งใจเกิดจากแรงจูงใจของบุคคลท่ีส่งผลถึงพฤติกรรม แสดงให้เห็นถึงความพยายาม
ท่ีจะกระทาํและมีสมาธิจดจ่อกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงมากเพียงใด เช่น เพื่อนสนิทของนายเอสอบเขา้
มหาวิทยาลยัรัฐบาลแห่งหน่ึงได ้นายเอจึงมีแรงจูงใจท่ีจะเขา้มหาวิทยาลยัท่ีนั่น จึงพยายามอ่าน
หนงัสืออยา่งนอ้ยวนัละ 5 ชัว่โมง เป็นประจาํทุกวนั เพ่ือหวงัจะสอบเขา้มหาวิทยาลยัแห่งนั้นให้ได ้
จะเห็นได้ว่า การท่ีนายเออ่านหนังสือวันละหลายชั่วโมงแสดงถึงความตั้ งใจท่ีจะสอบเข้า
มหาวิทยาลยัเดียวกนักบัเพ่ือนสนิทของเขา ซ่ึงความพยายามน้ีส่งผลถึงการรับรู้ถึงการควบคุม
พฤติกรรม คือ นายเอควบคุมตนเองใหอ่้านหนงัสือวนัละ 5 ชัว่โมงนัน่เอง 
 การรับรู้ถงึการควบคุมพฤติกรรม 
 การรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรม คือ การรับรู้ถึงโอกาสในการกระทาํสาํเร็จ ความง่ายหรือ
ความยากในการกระทาํพฤติกรรมนั้นๆ ถา้การกระทาํท่ีคาดเดาว่าสําเร็จไดง่้ายก็จะทาํให้มีความ
เช่ือมัน่ในตนเองสูงตามไปดว้ย หรืออาจกล่าวไดว้่า การควบคุมพฤติกรรมจะข้ึนอยู่กบัตวับุคคล 
ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัสภาพแวดลอ้มเหมือนปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงการจะเกิดการควบคุมพฤติกรรมไดน้ั้น จะตอ้ง
มาจากภายในตวับุคคลเอง ส่ิงท่ีผลกัดนัใหเ้กิดการควบคุมพฤติกรรมคือ ความเช่ือมัน่ตนเองในส่ิงท่ี
ตนเองจะสามารถทาํได ้จึงเกิดการรับรู้และควบคุมพฤติกรรม ดงันั้นการกระทาํพฤติกรรมจะเกิดข้ึน
หรือไม่ ไม่ไดมี้ผลมาจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก 
 จากปัจจัยข้างต้นท่ีกล่าวมามีความเช่ือมโยงกันเป็นทฤษฎีกระทาํพฤติกรรมตามแผน 
สามารถสรุปไดเ้ป็นแผนภาพดงัน้ี 
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      ค่อนขา้งสูง   ปานกลาง 
 
 
        

ภาพที ่2.3 ทฤษฎีทาํตามพฤติกรรมตามแผนและระดบัความสมัพนัธ์ 
ท่ีมา: Ajzen, 1986 

 

2.5 ความรู้ท่ัวไปเกีย่วกบัสถานออกกาํลงักายในประเทศไทย 
แนวคดิเกีย่วกบัการออกกาํลงักาย 

                การออกกาํลงักายในประเทศไทยมีรูปแบบและเป็นแบบแผนท่ีชดัเจนในสมยัรัฐกาลท่ี 5 
ท่านทรงมีการส่งเสริมการออกกาํลงักาย โดยทรงนาํแนวคิดต่างๆ เก่ียวกบัการออกกาํลงักายมาจาก
ประเทศตะวนัตก ซ่ึงช่วงก่อนหนา้นั้นการออกกาํลงักายไม่มีแบบแผนท่ีชดัเจน มีการออกกาํลงักาย
เพ่ือเป็นศิลปะป้องกนัตวัและรักษาโรคมาเป็นระยะเวลามากกว่า 750  ปี ในช่วงนั้นการออกกาํลงั
กายเป็นกิจกรรมท่ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือการเตรียมตัวป้องกันประเทศและใช้เวลาว่างเพื่อการ
นนัทนาการของชุมชนเท่านั้น ซ่ึงต่อมาในสมยัรัชกาลท่ี 5 กิจกรรมการออกกาํลงักายในรูปแบบใหม่
ท่ีท่านทรงนาํเขา้มา เป็นท่ีนิยมของประชาชนทัว่ไป และส่งเสริมการออกกาํลงักายในประเทศไทย
ไดดี้ยิง่ข้ึน มีการพฒันาและมีแบบแผนท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน มีการตั้งเป้าหมายใหป้ระชาชนออกกาํลงั
กายและเล่นกีฬามากข้ึน (คณะกรรมการอาํนวยการจดัทาํแผนพฒันาสุขภาพแห่งชาติ, 2544)   

กิจกรรมการส่งเสริมการออกกาํลงักายสามารถส่งผลดีในหลายๆดา้นโดยเฉพาะในทาง
สาธารณสุขพบว่าการออกกาํลงักายเป็นปัจจยัท่ีช่วยลดอตัราเกิดโรคท่ีเกิดจากพฤติกรรมสุขภาพ 

การออกกาํลงั

ความตั้งใจ 

ทศันคติท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรม 

ความเช่ือ

ทางสังคม 

การรับรู้ถึงการ

ควบคุมพฤติกรรม 
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เช่น โรคหวัใจ ความดนัโลหิตสูง และโรคหลอดเลือดในสมอง จากความสาํคญัดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงได้
ทาํการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัการออกกาํลงักายเพ่ือใชใ้นการศึกษาปัจจยัการออกกาํลงักายท่ีส่งผลต่อ
ทศันคติของผูท่ี้มาใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 

สถานออกกาํลงักายในไทยยุคแรก ตั้งข้ึนเพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มท่ีตอ้งการลดนํ้ าหนกั ซ่ึง
สถานออกกาํลงักายแห่งแรกมีช่ือว่า โจแอนดรู (Joanne Drew) ธุรกิจสถานออกกาํลงักายดงักล่าว
ประสบความสาํเร็จอยา่งมาก จนเกิดการเปิดกิจการสถานออกกาํลงักายอยา่งแพร่หลาย จนกระทัง่
เขา้ไปมีส่วนร่วมในธุรกิจประเภทโรงแรม ซ่ึงทางโรงแรมไดผ้ลประโยชนท์างธุรกิจดว้ยเช่นกนั(นว
พร ตั้งจิตเจริญชยั, 2554 : 6) 
 สถานออกกาํลงักายโดยทัว่ไปมกัมีการบริการท่ีแบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลกั คือ 
1. การออกกาํลงักาย และการสร้างกลา้มเน้ือ เป็นลกัษณะการออกกาํลงักายประเภทเด่ียว โดย

แต่ละคนจะใช้อุปกรณ์และเคร่ืองออกกาํลังกาย เพื่อช่วยในการเผาผลาญหรือสร้าง
กลา้มเน้ือแต่ละส่วนตามตอ้งการ และอาจมีบริการแนะนาํโดยผูเ้ช่ียวชาญ 

2. การออกกาํลงักายประกอบดนตรี เป็นการออกกาํลงักายท่ีทาํเป็นหมู่คณะ ช่วยในการออก
กาํลงักายทุกส่วนของร่างกาย มีความสนุกสนาน ผ่อนคลายความเครียดได ้เช่น การสอน
เตน้ซูมบา้ การเตน้แอโรบิก เป็นตน้ 

3. การให้บริการเสริมการออกกาํลงักาย เช่น การอบซาวหนา้ อ่างนํ้ านวดตวั การนวดกดจุด 
และการใหค้วามรู้เก่ียวกบัการดูแลรักษาสุขภาพ 

             ความหมายของการออกกาํลงักาย 
การออกกาํลงักายเป็นกลไกท่ีสาํคญัในการเสริมสร้างสุขภาพ อีกทั้งยงัส่งผลดีต่อดา้นอ่ืนๆ

อีกดว้ย เช่น สุขภาพจิต และการเขา้สังคม เป็นตน้ สมบติั กาญจนิจ และศิรินภา รัชตโพธ์ิ(2554 : 5 ) 
ไดก้ล่าวว่า การออกกาํลงักายเป็นการใช้แรงกลา้มเน้ือและแรงกายให้เคล่ือนไหวเพื่อให้ร่างกาย
แขง็แรง  มีสุขภาพดี  โดยจะใชกิ้จกรรมใดเป็นส่ือก็ได ้เช่น  การบริหาร เดินเร็ว วิ่ง เหยาะหรือ การ
ฝึกท่ีไม่มุ่งการแข่งขนั นอกจากน้ีบทบาทของการเคล่ือนไหวของการออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอ 
ทาํใหเ้กิดความแขง็แรงสมบูรณ์ของร่างกายในดา้นการป้องกนัโรค คือ ช่วยลดความเส่ียงและปัจจยั
ท่ีก่อให้เกิดโรคเร้ือรังท่ีสําคญั เช่น  โรคเบาหวาน  โรคหัวใจและหลอดเลือด  ความดนัโลหิต
สูง  ความอว้น ฯลฯ อนัเป็นผลมาจากขาดหรือเคล่ือนไหวออกกาํลงักายน้อย  ดงันั้นในกระทรวง
สาธารณสุข จึงเลง็เห็นวา่การเคล่ือนไหวออกกาํลงักายจึงเปรียบเสมือนเป็นวคัซีนป้องกนัโรคเร้ือรัง 
อีกทั้งยงัเป็นวิธีหน่ึงในการส่งเสริมสุขภาพและความสุขสบาย ทาํใหมี้คุณภาพชีวิตท่ีดี มีสุขภาพท่ี 
แข็งแรง  ทาํให้ผูท่ี้ออกกาํลงักายดูดีข้ึน มีความรู้สึกดีต่อตนเองมากข้ึน  และมีความเพลิดเพลินใน
ชีวิต  นอกเหนือจากน้ีการออกกาํลงักายเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับทุกคนตั้งแต่วยัเดก็จนถึงวยัชรา  แมใ้น
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คนป่วยยงัตอ้งการการออกกาํลงักายเพ่ือให้ฟ้ืนสภาพเร็วยิ่งข้ึน ในวยัชราการออกกาํลงักายจะช่วย
ป้องกนัแลรักษาอาการของโรคท่ีเกิดในวยัชราได ้เช่น อาการปวดเม่ือยในส่วนท่ีเป็นความหมาย
ของการออกกาํลงักายนั้น จากการคน้ควา้เอกสารงานวิจยัพบว่ามีการ ให้ความหมายในแง่มุมท่ี
หลากหลายกนัไป ดงัน้ี 

BergerBG, PargmanD, Weinberg RS (2006) ให้ความหมายของการออกกาํลงักายว่า เป็น
การทาํกิจกรรมทางกาย ท่ีมีแบบแผนอยา่งสมํ่าเสมอ เพ่ือปรับสมรรถภาพร่างกายใหดี้ยิง่ข้ึน 

จิตอารี  ศรีอาคะ (2543) กล่าวว่า  การออกกาํลงักายเป็นกิจกรรมการเคล่ือนไหวของร่างกาย
อย่างมีแบบแผนโดยมีการกาํหนด ความถ่ี  ความนาน  ความแรง  ระยะเวลาในการอบอุ่นร่างกาย
และระยะผ่อนคลายร่างกายท่ีถูกต้องและมีการกระทาํเป็นประจําก่อให้เกิดการ เสริมสร้าง
สมรรถภาพและคงไวใ้หมี้สุขภาพดี 

จากความหมายดงักล่าวผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การออกกาํลงักายหมายถึง การใชแ้รงกลา้มเน้ือ
เพ่ือใหร่้างกายเกิดการเคล่ือนไหวอยา่งมีระบบแบบแผน โดยมีการกาํหนดความถ่ีของการออกกาํลงั
กาย  ความแรงหรือความหนกัของการออกกาํลงักาย ความหนาหรือระยะเวลาของการออกกาํลงั
กาย  ระยะเวลาในการอบอุ่นร่างกายและระยะผอ่นคลายร่างกายท่ีถูกตอ้ง ทั้งน้ีการออกกาํลงักายใน
รูปใดหรือใชกิ้จกรรมใดเป็นส่ือก็ได ้โดยผลของการออกกาํลงักายจะช่วยทาํให้ร่างกายเกิดความ 
แขง็แรงและระบบการทาํงานต่างๆของร่างกายมีประสิทธิภาพดีข้ึน 

ประเภทการออกกาํลงักาย 
การจาํแนกประเภทการออกกาํลงักายเป็นไปในแนวทางการสร้างความแข็งแรงของ

กลา้มเน้ือการเพิ่มประสิทธิภาพของปอดและหวัใจ และการเพ่ิมความยดืหยุน่และการผอ่นคลายของ
กลา้มเน้ือโดยจาํแนกประเภทของการออกกาํลงักายไดด้งัน้ี 

1. การออกกาํลงักายแบบไอโซเมตริก (Isometric of Exercise) เป็นการออกกาํลงักายอยู่กบั
ท่ีโดยเกร็งกลา้มเน้ือไม่มีการเคล่ือนไหวส่วนต่างๆของใดเหมาะสาํหรับการออกกาํลงักายท่ีสถานท่ี
จาํกดั   เป็นตน้ ร่างกายเป็นการเพ่ิมความแขง็แรงของกลา้มเน้ือ อาจทาํร่วมกบัใชแ้รงตา้นดว้ย 
              2. การออกกาํลงักายแบบไอโซโทนิก (Isotonic of Exercise) เป็นการออกกาํลงักายโดยการ
เกร็งกลา้มเน้ือพร้อมกบัการเคล่ือนไหวอวยัวะแขนขา หรือขอ้ต่างๆ เป็นการออกกาํลงักายแบบต่อสู้ 
แรงตา้นทาน และเป็นการออกกาํลงักายให้ กลา้มเน้ือภายนอก แต่กลา้มเน้ือหัวใจไม่ไดรั้บออก 
กาํลงักายไปดว้ย เช่น การยกนํ้าหนกั กรรเชียงบก เป็นตน้ 

3. การออกกาํลงักายแบบใช้ออกซิเจน (Aerobic Exercise) เป็นการออกกาํลงักายท่ี ใช้
ออกซิเจนจาํนวนมาก โดยสมํ่าเสมอและติดต่อกนัทาํให้ระบบหัวใจและหลอดเลือดทาํหน้าท่ีดี
ข้ึน  เป็นการออกกาํลงักายท่ีมีการเคล่ือนไหวส่วนต่างๆของร่างกาย ซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมท่ีเพ่ิม
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ความยืดหยุน่และแขง็แรงของกลา้มเน้ือกิจกรรมการออกกาํลงักายประเภทน้ี เช่น กิจกรรมการเตน้ 
แอโรบิก การวิ่ง การป่ันจกัรยาน การออกกาํลงักายฟิตเนส เป็นตน้  

4. การออกกาํลงักายแบบไม่ใช่ออกซิเจน (Anaerobic Exercise) เป็นการออกกาํลงักายท่ี
อาศยัพลงังานจากครีเอตินินฟอสเฟต  และอดีโนซินโตรฟอสเฟตท่ี สะสมอยูใ่นเซลกลา้มเน้ือ  เป็น
การออกกลงักายท่ีไม่ใช่ออกซิเจนหรือใชเ้พียงเลก็นอ้ยเท่านั้น  ตวัอยา่งการออกกาํลงักายประเภทน้ี 
คือ การวิ่งระยะสั้น  ยกนํ้าหนกั เหมาะสาํหรับการฝึกนกักีฬาโบวล่ิ์ง เทนนิส  วอลเล่ยบ์อล กอลฟ์  

จากประเภทของการออกกาํลงักายท่ี กล่าวมาแลว้นั้นสามารถสรุปไดว้่า ประเภทของการ
ออกกาํลงักายมีทั้งหมด 4 ประเภท  โดยการออกกาํลงักายแบบไอโซโทนิกและไอโซเมตริก เป็น
การออกกาํลงักายเพ่ือสร้างกล้ามเน้ือและการออกกาํลังกายแบบใช้ออกซิเจนและแบบไม่ใช้
ออกซิเจนเป็นการออกกาํลงักายเพ่ือใชพ้ลงังานและสร้างกลา้มเน้ือตามวิธีการออกกาํลงักายของแต่
ละประเภท 

ความหมายของการออกกาํลงักาย 
การออกกาํลงักายนบัวา่เป็นส่ิงสาํคญัสาํหรับทุกคนทุกเพศทุกวยัทุกกลุ่มอาชีพ เพราะจะทาํ

ให้ร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์ปราศจากโรคภยัไขเ้จ็บ  ซ่ึงมีการให้คาํจาํกดัความของคาํว่าการออก
กําลังกายไว้ดัง น้ี  (กรมพลศึกษา  สํานักพัฒนาการกีฬา  สุขภาพและนันทนาการ ,2545)  
 การออกกาํลงักาย  หมายถึง  การออกแรงทางกายท่ีทาํใหร่้างกายทั้งระบบโครงสร้าง  และ
ทาํใหก้ลา้มเน้ือสามารถรวมกนัตา้นและเอาชนะแรงบงัคบัได ้ หากขาดการออกกาํลงักายร่างกายจะ
ทาํให้ลดศกัยภาพในการเคล่ือนไหว  นอกจากน้ีการออกกาํลงักายยงัทาํให้กิจกรรมทางปัญญา 
อารมณ์ และความรู้สึกดีข้ึน 

การออกกาํลงักาย  เป็นกิจกรรมของกลา้มเน้ือท่ีทาํใหร่้างกายมีสุขภาพ  และรูปร่างดี  เพ่ือ
ทกัษะและศกัยภาพในกีฬา  ตลอดจนฟ้ืนฟกูลา้มเน้ือหลงัการบาดเจบ็  หรือพิการไดอี้กดว้ย  

ความแตกต่างของการออกกาํลงักายและกฬีา 
กีฬาและการออกาํลงักายมีความหมายแตกต่างกนั  แต่ทั้ง 2 อยา่งมีความสัมพนัธ์กนั  กีฬา

จดัเป็นกิจกรรมอย่างหน่ึงของการออกกาํลงักาย  กีฬาจะมีกฎกติกา  ระเบียบวิธีการเล่น  หรือการ
แข่งขนั  การออกกาํลงักายเป็นกิจกรรมท่ีไม่ใชก้ฎกติกา  และมีความหมายขอบข่ายท่ีกวา้งขวางกวา่
กีฬา 
     ผลดใีนการออกกาํลงักายต่อสุขภาพ 

- การออกกาํลงัจะทาํให้รูปร่างดูดี กลา้มเน้ือแขง็แรง ลดไขมนัท่ีสะสมตามส่วนต่างๆของ  
ร่างกาย ช่วยลดนํ้าหนกั 



21 
 

 

- ป้องกนัโรคหัวใจ  หัวใจแขง็แรงข้ึน ลดโอกาสเกิดโรคเส้นเลือดหัวใจตีบและกลา้มเน้ือ
หวัใจตาย 
- ความดนัโลหิตลดลง ลดโอกาสเกิดความดนัโลหิตสูง และเส้นเลือดในสมองแตกหรือตีบ
ตนั ลดไขมนั ในเลือด  
- ป้องกนัโรคอว้น โรคกระดูกพรุน เสริมสร้างกระดูกให้แข็งแรงข้ึน ป้องกนัและรักษา
โรคเบาหวาน ป้องกนัโรคภูมิแพ ้เพ่ิมภูมิตา้นทานโรค 
- เพ่ิมไขมนัดี ในเลือด คือ HDL ท่ีช่วยป้องกนัโรคหวัใจ 
- ช่วยใหน้อนหลบัสบายและหลบัสนิท 
- ระบบยอ่ยอาหารดีข้ึน ระบบขบัถ่ายดีข้ึน ช่วยใหท้อ้งไม่ผกู  
ประโยชน์ของการออกกาํลงักายทีม่ผีลทางด้านจติใจและสังคม 

            การออกกาํลงักายนอกเหนือจากมีประโยชนต่์อร่างกาย  ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ยงัมีประโยชน์ต่อ
จิตใจและสังคมอีกดว้ย ทั้งน้ีเน่ืองจากการออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอจะมีผลให้ร่างกายเกิดการ
หลัง่สารจากต่อมใตส้มองท่ี เรียกว่า เอ็นดอร์ฟีน  ซ่ึงสารตวัน้ีจะมีฤทธ์ิคลา้ยมอร์ฟีนมีผลทาํให้ลด
อาการซึมเศร้า  ลดความวิตกกงัวล และการออกกลงักายทาํให้เกิดความสนุกสนานเพลิดเพลิน 
แจ่มใส ไม่เซ่ืองซึม นอกจากน้ีการออกกาํลงักายยงัเพ่ิมความเช่ือมัน่ในตนเอง มีความคิดท่ีดีต่อ
ตวัเองและมีความโนม้เอียงท่ีมีพฤติกรรมอ่ืนๆในทางท่ีดีข้ึนดว้ยโดยเฉพาะการละเวน้หรือลดการใช้
สารเสพติด เช่น การสูบบุหร่ี การด่ืมสุรา เป็นตน้  การออกกาํลงักายทาํใหแ้บบแผนการนอนหลบัดี
ข้ึน โดยเฉพาะผูท่ี้นอนไม่หลบัจากความเครียด การออกกาํลงักายหรือเล่นกีฬาเป็นหมู่คณะ จะทาํ
ให้เกิดความเขา้ใจและการเรียนรู้พฤติกรรม มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความเป็นผูน้าํ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
และสามารถอยูใ่นสงัคมไดอ้ยา่งมีความสุข 
 

2.6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง   
วิโรจนี พรวิจิตรจินดา(2558 : 148-157) ไดท้าํการคน้ควา้เก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการสถานออกกาํลงักายกรณีศึกษาทรู ฟิตเนส และฟิตเนสเฟิร์ส” ไดก้ล่าววา่ ฟิตเนสท่ีได้
ทาํการศึกษาทั้งทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์ส มีการพยายามสร้างความแตกต่างให้กบับริการของ
ตนเอง และไดพ้บวา่จาํนวนสาขาท่ีมากกส่็งผลใหร้ายไดม้ากข้ึนตามไปดว้ย ทั้งน้ีผูท่ี้คิดจะเขา้มาเปิด
กิจการฟิตเนสมีอุปสรรคคือ การใช้เงินลงทุนท่ีค่อนขา้งสูง สําหรับผูม้าใช้บริการท่ีมีการสมคัร
สมาชิกและตั้งใจออกกาํลงักายเป็นประจาํมีแนวโน้มท่ีจะใช้บริการท่ีฟิตเนสเฟิร์สค่อนขา้งมาก 
เพราะมีจาํนวนสาขามากกว่าและมีบริการท่ีดีของผูฝึ้กสอนจากฟิตเนสเฟิร์ส ในผูท่ี้มีอายุมากมี
แนวโนม้ท่ีจะใชบ้ริการในช่วงเวลา 12.00 ถึง 16.00 น. ซ่ึงเป็นผลวิจยัจากกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 200 
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คน แบ่งเป็น ผูท่ี้เล่นทรู ฟิตเนส สาขาเอ็กซ์เชนทาวเวอร์ 100 คนและผูท่ี้เล่นฟิตเนสเฟิร์ส สาขา
เทอร์มินอล21 อโศก 100 คน 

รุ่งทิวา มุสิทธ์ิมณี(2558 : 71-77) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคชาวไทยต่อ
การใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์” ไดก้ล่าวว่า ความคาดหวงัท่ีมีมากท่ีสุด 3 อนัดบั คือ ความคาดหวงั
ดา้นความสะดวกสบาย ความคาดหวงัดา้นสภาพแวดลอ้มภายในฟิตเนส และความคาดหวงัดา้น
ทศันคติท่ีมีต่อพนักงาน ไม่ว่าจะเป็นเพศใดก็ตาม ความคาดหวงัท่ีมีต่อฟิตเนสเซ็นเตอร์จะไม่
แตกต่างกนั แต่อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ท่ีไม่เท่ากนัของแต่ละบุคคล จะส่งผลให้เกิด
ความคาดหวงัต่อฟิตเนสท่ีต่างกัน ซ่ึงเป็นผลการวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นสมาชิกในฟิตเน
สเซ็นเตอร์จาํนวน 400 คน 

ทินกร โรงคํา(2558 : 63-68) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในการเลือกฟิตเนสในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” โดยไดก้ล่าวว่า ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จุดประสงค์ของการใช้บริการท่ีฟิตเนส คือ รักษารูปร่าง 
ระยะเวลาท่ีใชโ้ดยเฉล่ียจะอยูท่ี่ 1 - 2 ชัว่โมง ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่ตั้งแต่เวลา 17.01 – 19.00 
น. โดยเฉล่ียจะมาใช้บริการสัปดาห์ละ 3 - 4 คร้ัง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความ
สนใจมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ รองลงมา คือ ดา้นราคา และดา้นการจดัจาํหน่าย การ
ให้บริการของทางฟิตเนสในเร่ืองเคร่ืองมือท่ีให้บริการจะตอ้งมีความเป็นมาตรฐานและปลอดภยั 
สถานท่ีให้บริการเพียงพอต่อจาํนวนผูท่ี้มาใช้บริการ การมีสภาพทางกายภาพท่ีดีในเร่ืองความ
สะอาด และมีบริการเสริมท่ีดี เช่น การบริการจา้งผูฝึ้กสอน เป็นตน้ 

พงษ์พันธ์ อาษารัฐ(2556 : บทคัดย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการสถานออกกาํลงักายในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น” โดยไดก้ล่าววา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีได้
ทาํการเก็บขอ้มูล 400 คน จากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเป็นวยัรุ่น ส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 20-30ปี 
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต้ ํ่ากว่า 5,000 บาท มีความถ่ีในการออกกาํลงักายโดยเฉล่ีย 6 คร้ังต่อ
สัปดาห์ ช่วงเวลาท่ีออกกาํลงักาย คือ 18.01 – 21.00 น. กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญัในดา้นสถานท่ี
ดา้นกระบวนการมากท่ีสุด คือ ตอ้งมีความสะดวกในการเดินทางมา มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อผูม้าใช้
บริการ ให้บริการสะดวก และมีการวางระบบท่ีดี รองลงมาจะเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคคล 

พชัร์วริษฐ์ วฒันปรีชากลุ(2556 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ความพึงพอใจทางการตลาด
ท่ีมีประสิทธิผลของศูนยอ์อกกาํลงักายเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยไดก้ล่าววา่ ผูท่ี้ใชบ้ริการ
ส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีมีรายได ้20,000-30,000บาทต่อเดือน ผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความพึงพอใจในดา้นราคาและบริการ การต่ออายุสมาชิก  การรักษาความปลอดภยัของท่ีจอดรถ 
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และสามารถใชบ้ริการไดทุ้กสาขา และบริการเสริมอ่ืนๆท่ีสร้างความสะดวกสบายให้แก่ลูกคา้ ทาํ
ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจจนเกิดการบอกต่อกนัแบบปากต่อปาก และการรับรู้ของลูกคา้อีกส่วน
กน่ึงกม็าจากการขายตรงผา่นโทรศพัท ์ 

สุรจักษ์ แก้วบ่อ(2555 : 52) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “การศึกษาพฤติกรรมการออกกาํลงักายและ
สมรรถภาพทางกายของบุคลากรในองคก์ารบริหารส่วนตาํบล อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น” โดย
ไดก้ล่าวว่า อายขุองผูท่ี้ออกกาํลงักายส่วนใหญ่เฉล่ียอยูท่ี่ 18-29 ปี คิดเป็นจาํนวน 125 คน จากกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 300 คน ช่วงเวลาท่ีคนนิยมมาออกกาํลงักายมากท่ีสุด คือ 15.00-18.00 น. การออก
กาํลงักายของกลุ่มตวัอยา่งยงัขาดทกัษะการออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้ง เพศชายมีความตั้งใจในการออก
กาํลงักายมากกว่าเพศหญิง  

ปกรณ์ วงศ์สวสัดิ์(2554 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร” โดยไดก้ล่าวว่า 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักาย ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ซ่ึงความแตกต่างของปัจจยัดงักล่าว มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้สถานบริการฟิตเนส 
นอกจากน้ียงัมีเร่ืองของราคาและสถานท่ีท่ีส่งผลดว้ยเช่นกนั 

อารมย์ ขุนภาษี(2553 : บทคัดย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ทศันคติดา้นการออกกาํลงักาย และ
สมรรถภาพทางกายของกาํลงัพล กองเวชศาสตร์ฟ้ืนฟู โรงพยาบาลพระมงกุฎเกลา้” โดยไดก้ล่าวว่า 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาทศันคติของกองกาํลงัพลของกองเวชศาสตร์ฟ้ืนฟู โรงพยาบาลพระมงกุฏ
เกลา้ท่ีมีต่อการออกกาํลงักาย เพ่ือนาํมาเป็นขอ้มูลในการใชพ้ฒันาสุขภาพ โดยทาํการสํารวจจาก
กลุ่มเป้าหมาย มีการออกกาํลงักายถึงร้อยละ80 มีทศันคติท่ีดีต่อการออกกาํลงักาย และมีความรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัการออกกาํลงักาย ทศันคติท่ีดีต่อการออกกาํลงักายเป็นแรงจูงใจในการใส่ใจการออก
กาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอ  

พนิดา อภิชาต(2552 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลในการใชบ้ริการ
สถานออกกาํลงักาย(Fitness) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า เหตุผลในการเลือกใช้
สถานออกกาํลงักายในแต่ละแบรนดท่ี์มากท่ีสุด คือ อยูใ่กลท่ี้พกัทาํใหเ้ดินทางสะดวก รองลงมาคือ
ราคาไม่แพง บริการท่ีดี และความทนัสมยัของสถานท่ีและอุปกรณ์ตามลาํดบั  ซ่ึงการวิจยัน้ีไดท้าํ
การสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน จากฟิตเนสทั้งหมด 5 แห่ง ไดแ้ก่ California Fitness, 
Clark Hatch Fitness, Now’s Fitness, Fitness First, True Fitness นอกจากน้ีปัจจยัอ่ืนๆท่ีศึกษา เช่น 
ปัจจยัเร่ืองเพศ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส ไม่มีผลต่อระดบัความพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 

ศิริไพโรจน์ กรีพันธ์ และคณะ(2549 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ทศันคติและพฤติกรรม
การออกกาํลงักายฟิตเนสของคนกรุงเทพมหานคร ศึกษาเฉพาะผูเ้ล่นฟิตเนสในเขตลาดพร้าว-บาง
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กะปิ” โดยไดก้ล่าวว่า ผูท่ี้เล่นฟิตเนสส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงท่ีมีอายรุะหว่าง 20-25 ปี ทศันคติพบมาก
ท่ีสุด คือ ทศันคติต่อการเล่นฟิตเนสจะทาํให้สุขภาพแขง็แรง นอกจากน้ียงัมีทศันคติท่ีเสนอถึงการ
ส่งเสริมใหมี้การออกกาํลงักาย การเล่นฟิตเนสเพ่ือลดความอว้น เพศชายและหญิงมีทศันคติท่ีมีต่อ
การใชบ้ริการทางฟิตเนสไม่ต่างกนั รายไดท่ี้ต่างกนัไม่มีผลต่อความแตกต่างทางทศันคติต่อการเล่น
ฟิตเนส โดยศึกษาและเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 300 คน   

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 



 

 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวจิัย 

 
 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ
(Survey Research)  เพ่ือศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปากช่อง จ.
นครราชสีมา โดยใชเ้คร่ืองมือหลกัในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
โดยมีรายละเอียดเก่ียวกบัการดาํเนินการวิจยัดงัน้ี  

 

3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
           การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อ.ปากช่อง จ.
นครราชสีมา โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีจะใชต้วัอยา่งจาํนวนทั้งหมด 400 คน 
จากจาํนวนประชากรในอาํเภอปากช่องทั้ งหมด 193,049 คน(ศูนยบ์ริการข้อมูลอาํเภอ, 2559 : 
ออนไลน์) จากกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ีได้จากการกาํหนดสัดส่วนขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่าง ซ่ึงมาจากการใช้สูตรของยามาเน่ (Yamane, 1967) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ค่า
ความคลาดเคล่ือนยอมใหไ้ดร้้อยละ 5 
             กลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากประชากรท่ีศึกษามีจาํนวนมาก ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีของ Taro 
Yamane เพ่ือหาจาํนวนขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรทั้งหมด โดยไดก้าํหนดความคลาดเคล่ือน
ของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดระหวา่งค่าจริงและค่าประมาณร้อยละ 0.05  
             1.คาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมดว้ยการใชสู้ตรของ Taro Yamane (สิน พนัธ์ุพินิจ, 
2554 : 124) 

n =  

             โดยท่ี n = จาํนวนขนาดตวัอยา่งประชากรท่ีตอ้งการ 
                     N = จาํนวนประชากรทั้งหมด 
                     e = ความคาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง (0.05) 
เม่ือแทนค่าในสูตรขั้นตอน ดว้ยขนาดของประชากรจาํนวน 193,049 คน(ศูนยบ์ริการขอ้มูลอาํเภอ, 
2559 : ออนไลน)์ ไดด้งัน้ี 

n =        193,049 
1+193,049(0.05)
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= 399.63 หรือประมาณ 400 คน 
            ใช้การสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) คือ เขา้ไปแจกแบบสอบถามบริเวณเขตท่ี
กาํหนดไวก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ียนิดีและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยเคร่ืองมือท่ีใช ้  ใน
งานวิจยัเป็นแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด การศึกษาจากเอกสาร ตาํรา งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทฤษฎี 
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้ง และเวบ็ไซตท่ี์มีความน่าเช่ือถืออ่ืนๆ  
จากแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเพือ่ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล มีการใชม้าตรวดั ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1  แบบสอบถามส่วนน้ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ หรือปัจจยัส่วนบุคคล 
ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูก้รอกแบบสอบถาม คาํถามเป็นแบบตรวจสอบรายการหรือ (Check 
List) มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิด (Close-End) ขอ้มูลส่วนน้ีจะเป็นการวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ย 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได ้

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย 
คาํถามส่วนน้ีเป็นแบบตรวจสอบรายการหรือ (Check List) มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิด (Close-
End) ประกอบดว้ย การสมคัรสมาชิกฟิตเนส, วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส, ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ
, การใชเ้วลาในการออกกาํลงักายในฟิตเนสแต่ละคร้ัง และความถ่ีท่ีใชบ้ริการต่อสปัดาห์ 

ส่วนที่ 3  แบบสอบถามในส่วนน้ีเก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของฟิตเนส 
คาํถามส่วนน้ีเป็นการวดัระดบัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มี 5 ระดบั ซ่ึงมีลกัษณะ
เป็นปลายปิด (Close-end)  

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามส่วนน้ีเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีลกัษณะเป็นคาํถามปลาย
ปิด (Close-end)ใชแ้บบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนใน
แต่ละระดบั ดงัต่อไปน้ี  
  ระดบัมากท่ีสุด  มีคะแนนถ่วงนํ้าหนกั    5 คะแนน 
  ระดบัมาก  มีคะแนนถ่วงนํ้าหนกั   4 คะแนน 
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  ระดบัปานกลาง  มีคะแนนถ่วงนํ้าหนกั   3 คะแนน 
  ระดบันอ้ย             มีคะแนนถ่วงนํ้าหนกั    2 คะแนน 
  ระดบันอ้ยท่ีสุด    มีคะแนนถ่วงนํ้าหนกั       1 คะแนน 

โดยมีลกัษณะการใหค้ะแนนโดยวิธีการใหค้ะแนนรวม   (Rating scale method: Likert scale 
questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัซ่ึงมี
หลกัเกณฑใ์นการกาํหนดคะแนน (วิชิต อู่อน้, 2548: 181)   ไดด้งัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  คะแนนท่ีมีค่ามากสุด – คะแนนท่ีมีค่านอ้ยสุด 
       จาํนวนชั้น  

     = 5–1   
         5 
     = 0.8  

 ดังนั้ นการสรุปผลการวิจัยของแบบสอบถามท่ีใช้การวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผูว้ิจยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ีย ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัทศันคติท่ีดีมากท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัทศันคติท่ีดีมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัทศันคติท่ีดีปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัทศันคติท่ีดีนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัทศันคติท่ีดีนอ้ยท่ีสุด 

 วธีิทีใ่ช้ในการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ผูว้ิจัยได้ทาํการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 ด้าน เพ่ือให้แบบสอบถามมี
คุณภาพ คือ ความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือถือได้หรือความเช่ือมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยดาํเนินวิธีการต่อไปน้ี 
 1.การทดสอบความเท่ียงตรง(Validity) ใช้หลกัการความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content 
Validity) เพ่ือทดสอบว่าเคร่ืองมือท่ีใชว้ิจยั มีเน้ือหาท่ีถูกตอ้ง ครบถว้น สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
หรือไม่ โดยการนาํแบบสอบถามไปทาํการหาค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม (IOC) โดยให้
ผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญในงานวิจยัไดป้ระเมินแบบสอบถามโดยให้คะแนนในแต่ละคาํถามใน
แบบสอบถาม ซ่ึงมีเกณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้คาํถาม ดงัน้ี 
 ใหค้ะแนน +1   แน่ใจวา่คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
             ใหค้ะแนน   0    ไม่แน่ใจวา่คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
             ใหค้ะแนน  -1    แน่ใจวา่คาํถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์
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โดยมีเกณฑก์ารพจิารณาใหผ้า่น ดงัน้ี            
  คาํถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้

 คาํถามท่ีมีค่า IOC ตํ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 2.การทดสอบความเช่ือมัน่(Reliability) เป็นการนาํแบบสอบถามหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่ประชากร 30 คนเป็นผูท้าํแบบสอบถาม 
  

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพ่ือนาํมาใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ และการเกบ็ขอ้มูลทุติยภูมิ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.การเกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ  
 - การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม จะทาํหลงัจากผ่านการหาความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถามแลว้ และสามารถนาํแบบสอบถามมาใชไ้ดต้รงวตัถุประสงคท่ี์วางไวไ้ด ้โดยผูว้ิจยัจะ
เก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน พร้อมทั้ งช้ีแจงถึงวตัถุประสงค์ของการทาํวิจยั 
ตลอดจนลกัษณะของแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งทราบ เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีตรงกนั แลว้จึง
ทาํการตอบแบบสอบถามโดยจะให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผูก้รอกแบบสอบถามด้วยตนเอง พร้อม
ตรวจสอบความครบถว้นของการตอบแบบสอบถาม 
 - แบบสอบถามท่ีตอบครบถว้นสมบูรณ์แลว้ จะนาํมาลงรหัสเพ่ือประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสาํเร็จรูปเพือ่วิเคราะห์ขอ้มูลอยา่งแม่นยาํ 
 2.การเกบ็รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้และเกบ็รวบรวมขอ้มูลจาก
แนวคิด ทฤษฎีของนกัวิชาการ และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากวิทยานิพนธ์ เพื่อนาํมากาํหนด
กรอบแนวความคิดในการศึกษา 
 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1.การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยการตรวจทานดูความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทุก
ฉบบั เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ ครบถว้น พร้อมท่ีจะนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.การลงรหัส  (Coding) ทําการลงรหัสข้อมูลตามท่ีผู ้วิจัยกําหนดข้ึนจากข้อมูลใน
แบบสอบถามดว้ยโปรแกรม Microsoft Excel 
 3.การประมวลผลโดยใชค้อมพิวเตอร์ (Computing) นาํขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดล้ง
รหสัไวแ้ลว้ในโปรแกรม Microsoft Excel มาเขา้โปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ เพือ่ประมวลผล 
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 4.ผลของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการประมวลผลนาํมาเสนอดว้ยสถิติ 
 

3.5 สถิตทิีใ่ช้ในการวจัิย 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ มีดงัน้ี 
   1.วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคิดอตัราร้อยละ (Percentage) 
จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัพฤติกรรมการเขา้รับบริการสถานฟิตเนส 

  2.หาค่าเฉล่ีย (  ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของคะแนนเพ่ือใช้
บรรยายระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
             3.การทดสอบความสัมพนัธ์ โดยใช้สถิติ T-test, One – Way ANOVA ณ ท่ีระดับความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 
             5.การวิเคราะห์การถดถอย (Regression) โดยใช้สถิติ Regression ณ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ือง ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสในเขตอาํเภอปากช่อง 

จงัหวดันครราชสีมา ในคร้ังน้ีใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถามจาํนวน 
400 ชุด จากกลุ่มตวัอย่างท่ีกาํหนดไว ้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายของผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลไดก้าํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

n  แทน จาํนวนประชากรในกลุ่มตวัอยา่ง 
X  แทน ค่าคะแนนเฉล่ียเลขคณิต (Mean) 
S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบที (t-Distribution) 
F  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 
r  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคุณ 
Std. Error แทน ความคลาดเคล่ือนหรือความผดิพลาด 
LSD  แทน Least Significant Difference 
Sig  แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเพ่ือใชท้ดสอบสมมติฐาน 
P-Value  แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเพ่ือใชท้ดสอบสมมติฐาน 
 แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผูว้ิจยัไดแ้บ่งการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ส่วนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.1 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ  

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
ชาย 207 51.8 
หญิง 193 48.2 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีจาํนวน 207 คน คิดเป็น

ร้อยละ 51.8 และเพศหญิง จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 
 

ตารางที ่4.2 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ 

อายุ จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 34 8.5 
21 – 30 ปี 216 54.0 
31 – 40 ปี 128 32.0 
41 ปีข้ึนไป 22 5.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 21 -30 ปี จาํนวน 216 คน 

คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมา คือ อายรุะหว่าง 31 -40 ปี จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 อายตุ ํ่ากวา่ 
20 ปี จาํนวน 34 คนคิดเป็นร้อยละ 8.5 และอาย ุ41 ปี ข้ึนไป จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั 

 
 
 
 

ตารางที ่4.3 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา  
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ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 4 1.0 
มธัยมศึกษา 34 8.5 
อนุปริญญา 38 9.5 
ปริญญาตรี 270 67.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 54 13.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 270 

คน คิดเป็นร้อยละ 67.5 รองลงมา คือสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 อนุปริญญา 
จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 มธัยมศึกษา จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และตํ่ากว่ามธัยมศึกษา 
จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 

 
ตารางที ่4.4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ  

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
นกัเรียน 50 12.5 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 166 41.5 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 65 16.2 
พนกังานเอกชน 113 28.2 
อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 166 

คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 รับ
ราชการ/รัฐวิสากิจ จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.5 และอ่ืนๆ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน  

รายได้ต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
      นอ้ยกว่า 15,000 บาท 32 8.0 
      15,001 – 20,000 บาท 36 9.0 
      20,001 – 25,000 บาท 50 12.5 
      25,001 – 30,000 บาท 168 42.0 

 30,000 บาทข้ึนไป 114 28.5 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 25,001 – 30,000 

บาท จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมารายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 114 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.5 มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 25,000 บาท จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 มีรายได้
ต่อเดือนระหว่าง 15,001 – 20,000 บาท จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และรายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่  
15,000 บาท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤตกิรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย 
 
ตารางที ่4.6 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการสมคัรเป็นสมาชิกของสถาน       
       ออกกาํลงักาย 

การสมัครเป็นสมาชิกของสถานออกกาํลงักาย จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
ใช่ 227 56.8 
ไม่ใช่ 173 43.2 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นการสมคัรเป็นสมาชิกของสถานออก
กาํลงักาย จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 และไม่เป็นการสมคัรเป็นสมาชิกของสถานออกกาํลงักาย 
จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2 ตามลาํดบั 

 
ตารางที ่4.7 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส 

วตัถุประสงค์ทีใ่ช้บริการฟิตเนส จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 

เพ่ือลดนํ้าหนกั 141 35.2 
เพ่ือรูปร่างท่ีกระชบัไดส้ัดส่วน/เพาะ
กลา้มเน้ือ 

96 24.0 

เพ่ือเป็นการคลายเครียด 24 6.0 
เพ่ือสุขภาพท่ีดีในระยะยาว 105 26.2 
เพ่ือเขา้สงัคม 34 8.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส เพื่อลด

นํ้ าหนกั จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 รองลงมาเพ่ือสุขภาพท่ีดีในระยะยาว จาํนวน 105 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.2 เพ่ือรูปร่างท่ีกระชบัไดส้ัดส่วน/เพาะกลา้มเน้ือ จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 เพ่ือ
เขา้สังคม จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และเพ่ือเป็นการคลายเครียด จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.0 ตามลาํดบั   
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ตารางที ่4.8 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามช่วงเวลาในการมาใชบ้ริการฟิตเนส 

ช่วงเวลาในการมาใช้บริการฟิตเนส จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
10.00-12.00 น. 13 3.2 
12.01-16.00 น. 10 2.5 
16.01-18.00 น. 114 28.5 
18.01-20.00 น. 233 58.2 
20.01-22.00 น. 30 7.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการมาใช้บริการฟิตเนส 

18.01-20.00 น. จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมา 16.01-18.00 น. จาํนวน 114 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.5 เวลา 20.01-22.00 น. จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 เวลา 10.00-12.00 น. จาํนวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.2 และเวลา 12.01-16.00 น. จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั 

 
ตารางที ่4.9 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเวลาในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง 

เวลาในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
นอ้ยกวา่ 1 ชม. 36 9.0 
1-2 ชม. 198 49.5 
3-4 ชม. 119 29.8 
4 ชม. ข้ึนไป 47 11.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเวลาในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง 1-2 

ชม. จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมา 3-4 ชม. จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 เวลา 4 
ชม. ข้ึนไป จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และนอ้ยกว่า 1 ชม. จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.10 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ (%) 
ไม่เคย (มาคร้ังแรก) 12 3.0 
1-2 คร้ัง/สปัดาห์ 113 28.2 
3-4 คร้ัง/ต่อสปัดาห์ 106 26.5 
5-6 คร้ัง/สปัดาห์ 148 37.0 
ทุกวนั 21 5.2 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการ 5-6 คร้ัง/

สัปดาห์ จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน113 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.2 ความถ่ี 3-4 คร้ัง/ต่อสัปดาห์ จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5  ใชบ้ริการทุกวนั จาํนวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.2 และไม่เคย (มาคร้ังแรก) จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
ตารางที ่4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์  S.D. การแปลผล 
1. ความสมบูรณ์ของอุปกรณ์เคร่ืองออกกาํลงักาย
(อุปกรณ์ชาํรุดหรือไม่) 

3.90 0.675 มาก 

2. อุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมีคุณภาพและไดรั้บ
มาตรฐาน 

4.18 0.599 มาก 

3. ความหลากหลายของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักาย
ในฟิตเนส 

4.14 0.723 มาก 

4. ฟิตเนสมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงท่ีดี 3.69 0.876 มาก 
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ตารางที ่4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ(์ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์  S.D. การแปลผล 
5. ระบบการรักษาความปลอดภยัในท่ีจอดรถ 4.19 0.671 มาก 
6. การใหบ้ริการคาํปรึกษาจากผูฝึ้กสอนดา้นการออก
กาํลงักาย 

4.01 0.791 มาก 

7. มีการใหบ้ริการเสริมท่ีดี เช่น ตูก้ดนํ้าด่ืม ลอ็คเกอร์
เกบ็ของ เป็นตน้ 

4.04 0.977 มาก 

รวม 4.02 0.341 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัความเห็นด้วยมาก ( = 4.02) เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงลาํดับจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ระบบการรักษาความปลอดภัยในท่ีจอดรถ ( = 4.19) 
รองลงมา อุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมีคุณภาพและไดรั้บมาตรฐาน ( = 4.18) และความหลากหลาย
ของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายในฟิตเนส ( = 4.14) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฟิตเนสมี
ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงท่ีดี ( = 3.69)  

 
ตารางที ่4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคา 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา  S.D. การแปลผล 
1. ความเหมาะสมดา้นอตัราค่าบริการดา้นการสมคัร
เป็นสมาชิก 

3.67 0.974 มาก 

2. ความเหมาะสมของอตัราค่าใชบ้ริการรายวนั 3.33 0.820 ปานกลาง 
3. ความเหมาะสมของอตัราค่าใชบ้ริการรายเดือน 3.64 0.870 มาก 
4. ความเหมาะสมของราคาดา้นการจา้งผูฝึ้กสอน 3.74 0.946 มาก 

รวม 3.59 0.432 มาก 
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จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาอยู่ในระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.59) เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นราคาเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมากโดยสามารถเรียงลาํดบั
จากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ความเหมาะสมของราคาดา้นการจา้งผูฝึ้กสอน ( = 3.74) รองลงมา ความ
เหมาะสมดา้นอตัราค่าบริการดา้นการสมคัรเป็นสมาชิก ( = 3.67) และความเหมาะสมของอตัราค่าใช้
บริการรายเดือน ( = 3.64) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด มีระดบัความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
คือความเหมาะสมของอตัราค่าใชบ้ริการรายวนั ( = 3.33)  

 
ตารางที ่4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

 S.D. การแปลผล 

1. ความสะดวกในการเดินทางมาสถานท่ีใหบ้ริการ 3.75 0.937 มาก 
2. สถานท่ีใหบ้ริการอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 4.30 0.661 มากท่ีสุด 
3. ความสะดวกจากร้านคา้ใกลเ้คียงและสถานท่ี
อาํนวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น ร้านอาหาร ร้าน
เคร่ืองด่ืม ท่ีจอดรถ เป็นตน้สะดวกในการจองเวลาใน
การใชบ้ริการ 

3.16 0.873 

 
ปานกลาง 

รวม 3.74 0.462 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.74) เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ สถานท่ีใหบ้ริการอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ( = 4.30) รองลงมา ความสะดวกในการ
เดินทางมาสถานท่ีใหบ้ริการ ( = 3.75) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดมีความเห็นดว้ยในระดบัปาน
กลาง คือความสะดวกจากร้านคา้ใกลเ้คียงและสถานท่ีอาํนวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น ร้านอาหาร ร้าน
เคร่ืองด่ืม ท่ีจอดรถ เป็นตน้สะดวกในการจองเวลาในการใชบ้ริการ ( = 3.16)  
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ตารางที ่4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

การส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 S.D. การแปลผล 

1. การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่ง
สมํ่าเสมอ เช่น การแจกแผน่พบั การประชาสมัพนัธ์ท่ี
สถานีวิทยขุองปากช่อง เป็นตน้ 

3.72 0.941 มาก 

2. เวป็ไซตข์องทางฟิตเนส มีความเขา้ใจง่าย ให้
รายละเอียดครบถว้น และแสดงขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั 

3.93 0.846 มาก 

3. การลดราคาอตัราค่าใชบ้ริการ ในช่วงวนัสาํคญั
ต่างๆ  

3.28 0.853 ปานกลาง 

4. สิทธิประโยชนข์องการสมคัรเป็นสมาชิกเป็นท่ีน่า
พอใจ 

3.59 0.988 มาก 

5. การจดักิจกรรมสร้างสมัพนัธ์กบัลูกคา้ เพือ่ให้
ลูกคา้มีส่วนร่วมกบัทางฟิตเนส และสร้างเครือข่าย
เพ่ือนในสถานท่ีใหบ้ริการน้ี 

3.56 0.891 มาก 

รวม 3.61 0.437 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.61) เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ เว็ปไซต์ของทางฟิตเนส มีความเขา้ใจง่าย ให้
รายละเอียดครบถ้วน  และแสดงข้อมูลท่ีเ ป็นปัจจุบัน  ( = 3.93)  รองลงมา  การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น การแจกแผน่พบั การประชาสัมพนัธ์ท่ีสถานีวิทยขุอง
ปากช่อง เป็นตน้ ( = 3.72) และสิทธิประโยชน์ของการสมคัรเป็นสมาชิกเป็นท่ีน่าพอใจ ( = 3.59) 
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ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดมีระดบัควาเมห็นดว้ยในระดบัปานกลาง คือ การลดราคาอตัราค่าใช้
บริการ ในช่วงวนัสาํคญัต่างๆ ( = 3.28)  

 
ตารางที ่4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

บุคลากร 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร  S.D. การแปลผล 

1. มีพนกังานท่ีใหเ้บริการเพยีงพอต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

3.68 0.936 มาก 

2. บุคลากรมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีความเป็นมิตร 3.64 0.955 มาก 
3. ผูฝึ้กสอนมีความรู้ สามารถสอนและใหค้าํปรึกษา
ในการใชอุ้ปกรณ์ต่างๆอยา่งถูกวิธี 

4.03 0.868 มาก 

4. พนกังาน เอาใจใส่และช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ 3.57 0.881 มาก 
รวม 3.73 0.451 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านบุคลากรอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.73) เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดดา้นบุคลากรเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ผูฝึ้กสอนมีความรู้ สามารถสอนและให้คาํปรึกษาในการใช้
อุปกรณ์ต่างๆอย่างถูกวิธี ( = 4.03) รองลงมา มีพนักงานท่ีให้เบริการเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ ( = 3.68) และบุคลากรมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีความเป็นมิตร ( = 3.64) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุดคือ พนกังาน เอาใจใส่และช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ ( = 3.57)  
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ตารางที ่4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

 S.D. การแปลผล 

1. ภายในหอ้งฟิตเนสมีการจดัตาํแหน่งโซนเคร่ือง
ออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม 

3.79 0.937 มาก 

2. หอ้งนํ้าถูกสุขลกัษณะ สะอาด  3.58 0.946 มาก 
3. บริเวณสาํหรับนัง่พกัผอ่นมีบรรยากาศผอ่นคลาย 3.75 0.794 มาก 

4. การวางตาํแหน่งของจุดใหบ้ริการต่างๆอยูใ่น
ตาํแหน่งท่ีเหมาะสม เช่น หอ้งนํ้า ตูเ้คร่ืองด่ืม  
เคาทเ์ตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้ 

3.84 0.902 
 

มาก 

รวม 3.74 0.450 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.74) เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุก
ดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ การวางตาํแหน่งของจุดใหบ้ริการต่างๆอยู่
ในตาํแหน่งท่ีเหมาะสม เช่น หอ้งนํ้า ตูเ้คร่ืองด่ืม เคาทเ์ตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้ ( = 3.84) รองลงมา ภายใน
ห้องฟิตเนสมีการจดัตาํแหน่งโซนเคร่ืองออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม ( = 3.79) และบริเวณสําหรับนัง่
พกัผอ่นมีบรรยากาศผอ่นคลาย ( = 3.75) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ห้องนํ้ าถูกสุขลกัษณะ 
สะอาด ( = 3.58)  
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ตารางที ่4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น 
         กระบวนการใหบ้ริการ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

 S.D. การแปลผล 

1. มีการตอ้นรับและการแนะนาํบริการของฟิตเนส
ใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล 

3.84 0.852 มาก 

2.มีการแจง้เตือนใหม้าฟิตเนส เม่ือลูกคา้เวน้ระยะการ
เขา้ฟิตเนสไปนาน 

3.43 1.046 มาก 

3. มีความสะดวกในการชาํระค่าบริการไดห้ลายทาง 
เช่น การจ่ายออนไลน ์การรูดบตัรเครดิต เป็นตน้ 

3.33 0.943 ปานกลาง 

รวม 3.53 0.652 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดดา้นกระบวนการให้บริการอยูใ่นระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.53) เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุก
ดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ มีการตอ้นรับและการแนะนาํบริการของ
ฟิตเนสให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล ( = 3.84) รองลงมา มีการแจง้เตือนให้มาฟิตเนส เม่ือลูกคา้เวน้
ระยะการเขา้ฟิตเนสไปเป็นเวลานาน ( = 3.43) ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดมีระดบัความเห็นดว้ย
ในระดบัปานกลาง คือ มีความสะดวกในการชาํระค่าบริการไดห้ลายทาง เช่น การจ่ายออนไลน์ การรูด
บตัรเครดิต เป็นตน้ ( = 3.33) 
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ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัทศันคติของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

ทศันคตขิองผู้บริโภค  S.D. การแปลผล 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิต
เนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 

4.16 0.703 มาก 

2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงั
กายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป 

3.57 0.991 มาก 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนส
ท่ีน่ีเป็นประจาํ 

3.74 0.935 มาก 

4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 3.90 0.902 มาก 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดวา่ท่านจะยงัเล่นฟิตเนส
ท่ีน่ีอยู ่

3.76 0.824 มาก 

รวม 3.82 0.414 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค อยู่
ในระดบัความเห็นดว้ยมาก ( = 3.82) เม่ือพิจารณาทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด คือ ท่านคิดว่า
การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ ( = 4.16) รองลงมาคือ ท่านจะต่ออายุ
บตัรสมาชิกของท่ีน่ี ( = 3.90) และในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่( = 3.76) 
ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านคิดว่าช่ือของสถานให้บริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกั
ของคนทัว่ไป ( = 3.57) 
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ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวิเคราะห์ T-test และการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) 
 
ตารางที ่4.19 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ

ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม t Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 0.062 0.804 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

0.155 0.694 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 0.037 0.848 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 1.847 0.175 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 0.131 0.718 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
  
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.804, 0.694, 0.848, 0.175, 0.718) > 0.05 แสดงวา่ เพศท่ีแตกต่าง
กนัไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละ
ปัจจยัท่ี 1, 2, 3, 4 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ    
         ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 1.384 0.247 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

0.978 0.403 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 0.815   0.486 
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ตารางที ่4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ    
         ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา(ต่อ) 

คาํถาม F Sig 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 2.904  0.035* 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 0.193   0.901 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.247, 0.403, 0.486, 0.901) > 0.05 แสดงว่า อายท่ีุแตกต่างกนัไม่
มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 
1, 2, 3 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจยัท่ี 4 พบว่ามีค่า Sig. (0.035) < 0.05 แสดงว่า อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีมีผลต่อทศันคติของ

ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 1.272 0.280 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

2.966 0.020* 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 0.962 0.428 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 0.630 0.641 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 2.159 0.043* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.280, 0.428, 0.641) > 0.05 แสดงว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนัไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละ
ปัจจยัท่ี 1, 3 และ 4 ไม่แตกต่างกนั 
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 แต่ในปัจจยัท่ี 2 และ 5 พบวา่มีค่า Sig. (0.020, 0.043) < 0.05 แสดงวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่าง
กนั 
 
ตารางที ่4.22 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค

ต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 0.366 0.833 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

1.607 0.172 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 1.462 0.213 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 0.510 0.728 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 1.189 0.315 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
  
 ผลการทดสอบพบว่า ค่า  Sig. (0.833, 0.172, 0.213, 0.728, 0.315) > 0.05 แสดงว่า  อาชีพท่ี
แตกต่างกนัไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
แต่ละปัจจยัท่ี 1, 2, 3, 4 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีผลต่อทศันคติ 
         ของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 0.852 0.493 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

1.869 0.115 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 1.234 0.296 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 0.492 0.742 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 1.274 0.280 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.493, 0.115, 0.296, 0.742, 0.280) > 0.05 แสดงว่า รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดั
นครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 1, 2, 3, 4 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.24 ความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 

อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

ปัจจยั T / F Sig 
1. เพศ 0.379 0.538 
2. อาย ุ 1.221 0.302 
3. ระดบัการศึกษา 1.959 0.100 
4. รายได ้ 0.849 0.495 
5. อาชีพ 0.474 0.755 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.538, 0.302, 0.100, 0.495, 0.755) > 0.05 แสดงว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้น เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจ
ฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.25 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้น

การสมคัรสมาชิกท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม t Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 3.801 0.042* 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

3.161 0.046* 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 1.369 0.243 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 6.996 0.008* 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 0.004 0.950 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.243, 0.950) > 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใช้บริการสถาน
ให้บริการออกกาํลงักายดา้นการสมคัรสมาชิกไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 3 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจยัท่ี 1, 2 และ 4 พบว่ามีค่า Sig. (0.042, 0.046, 0.008) < 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการ
ใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้นการสมคัรสมาชิกมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิต
เนส ในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.26 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้น
วตัถุประสงค์ท่ีใชบ้ริการฟิตเนสท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 0.423 0.792 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

0.914 0.459 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 1.688 0.152 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 2.032  0.049* 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 4.212  0.002* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.792, 0.459, 0.152) > 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใช้บริการ
สถานให้บริการออกกาํลงักายดา้นวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนสไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 1, 2 และ 3 ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจยัท่ี 4 และ 5 พบว่ามีค่า Sig. (0.049, 0.002) < 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการ
สถานให้บริการออกกาํลงักายดา้นวตัถุประสงค์ท่ีใช้บริการฟิตเนสมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.27 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้น

ปัจจัยด้านเวลาท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขตอาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 1.026 0.394 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

2.778 0.027* 
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ตารางที่ 4.27 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้น
ปัจจัยด้านเวลาท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขตอาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา (ต่อ) 

คาํถาม F Sig 
3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 1.281 0.277 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 2.231 0.045* 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 2.088 0.082 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.394, 0.277, 0.082) > 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใช้บริการ
สถานให้บริการออกกาํลงักายดา้นปัจจยัดา้นเวลาไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสใน
เขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 1, 3 และ 5 ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจยัท่ี 2 และ 4 พบว่ามีค่า Sig. (0.027, 0.045) < 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการ
สถานให้บริการออกกาํลงักายดา้นปัจจยัดา้นเวลามีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.28 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้น

ความถ่ีในการใชบ้ริการท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปาก
ช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํถาม F Sig 
1. ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ 2.792 0.026* 
2. ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป 

4.152 0.003* 

3. ท่านมีความรู้สึกอยากมาออกกาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 2.700 0.030* 
4. ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี 2.018 0.091 
5.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่าท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ 2.661 0.038* 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05   
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 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.091) > 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการ
ออกกาํลงักายดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอ
ปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แต่ละปัจจยัท่ี 4 ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจัยท่ี 1, 2, 3 และ 5 พบว่ามีค่า Sig. (0.026, 0.003, 0.030, 0.038) < 0.05 แสดงว่า 
พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการมีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.29 ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายท่ีมีผลต่อทศันคติ

ของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

ปัจจยั t/F Sig 
1. การสมคัรสมาชิก 0.597 0.440 
2. วตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนส 0.635 0.638 
3. ปัจจยัดา้นเวลา 2.791 0.040* 
4. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 6.931 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
  
 ผลการทดสอบพบว่าค่า Sig. (0.440, 0.638) > 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใช้บริการสถาน
ให้บริการออกกาํลงักายดา้นการสมคัรสมาชิก และวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนสไม่มีผลต่อทศันคติ
ของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั 
 แต่ในปัจจยัดา้นเวลา และความถ่ีในการใชบ้ริการ พบว่ามีค่า Sig. (0.040, 0.000) < 0.05 แสดง
ว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย ดา้นปัจจยัดา้นเวลา และความถ่ีในการใช้
บริการ มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.30 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

ตวัแปรอสิระ B Std.Err Beta t Sig 

Constant 1.841 0.378  4.871 0.000 
ผลิตภณัฑ ์ 0.087 0.063 0.071 1.382 0.168 
ราคา 0.166 0.046 0.173 3.593 0.000* 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.022 0.044 0.025 .506 0.613 
การส่งเสริมการตลาด 0.147 0.048 0.155 3.037 0.003* 
บุคลากร 0.072 0.046 0.078 1.562 0.119 
ลกัษณะทางกายภาพ 0.112 0.046 0.122 2.455 0.015* 
กระบวนการ 0.074 0.033 0.116 2.223 0.027* 

Note: R2 = 0.600, AR2 = 0.584, *p< 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยพิจารณา
จากค่า Significance ซ่ึงมีค่า Significance ท่ี 0.000, 0.003, 0.015 และ 0.027 ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคลากร ไม่มีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
 เม่ือพิจารณานํ้ าหนกัของผลกระทบของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา พบว่า ดา้นราคา (Beta = 0.173) มี
ผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จังหวดันครราชสีมา มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Beta = 0.155) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Beta = 0.122) และ
ดา้นกระบวนการ (Beta = 0.116) ตามลาํดบั 
 เม่ือวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิการกาํหนด (R Square = 0.600) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีผลต่อ
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ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ร้อยละ 60 ส่วนท่ีเหลือ
อีกร้อยละ 40 เป็นผลจากตวัแปรอ่ืนท่ีไม่ไดน้าํมาพิจารณา 
 

ส่วนที ่6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที ่4.31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ

ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักายท่ีแตกต่าง

กนัมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอ
ปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

ปฏิเสธ 
 
 

ยอมรับ 
 

ยอมรับ 

 

 



 
 

บทที่ 5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลของการวจัิย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีจาํนวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.8 มีอายุ
ระหว่าง 21 -30 ปี จาํนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 การศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 270 คน 
คิดเป็นร้อยละ 67.5 มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 และส่วนใหญ่
มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 
 2. พฤตกิรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยการสมคัรเป็นสมาชิกของสถานออกกาํลงักาย จาํนวน 
227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 มีวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนสเพ่ือลดนํ้ าหนกั จาํนวน 141 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.2 ช่วงเวลาในการมาใชบ้ริการฟิตเนส 18.01-20.00 น. จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.2 มีเวลาในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง 1-2 ชม. จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 และส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 5-6 คร้ัง/สปัดาห์ จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 
 3. ความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 3.1 ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับ
ความเห็นดว้ยมาก  เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นรายดา้น พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ 
ระบบการรักษาความปลอดภยัในท่ีจอดรถ  รองลงมา อุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมีคุณภาพและ
ไดรั้บมาตรฐาน และความหลากหลายของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายในฟิตเนส  ส่วนขอ้ท่ีมี
คะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฟิตเนสมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงท่ีดี 
 3.2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอยู่ในระดบัความเห็น
ด้วยมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเป็นรายด้านแลว้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามเห็นด้วยอยู่ในระดบัมากโดยสามารถเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ความ
เหมาะสมของราคาดา้นการจา้งผูฝึ้กสอน รองลงมา ความเหมาะสมดา้นอตัราค่าบริการดา้นการ
สมคัรเป็นสมาชิก และความเหมาะสมของอตัราค่าใชบ้ริการรายเดือน ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ย
ท่ีสุด มีระดบัความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง คือความเหมาะสมของอตัราค่าใชบ้ริการรายวนั 
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 3.3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่น
ระดบัความเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
เป็นรายด้านแล้ว พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยกับอยู่ในระดับมากท่ีสุดได้แก่ สถานท่ี
ใหบ้ริการอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน รองลงมา ความสะดวกในการเดินทางมาสถานท่ีใหบ้ริการ ส่วนขอ้ท่ี
มีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดมีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลางคือ ความสะดวกจากร้านคา้ใกลเ้คียงและ
สถานท่ีอาํนวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีจอดรถ เป็นตน้สะดวกในการจอง
เวลาในการใชบ้ริการ 

3.4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ใน
ระดบัความเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็น
รายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด
คือ เว็ปไซต์ของทางฟิตเนส มีความเขา้ใจง่าย ให้รายละเอียดครบถว้น และแสดงขอ้มูลท่ีเป็น
ปัจจุบนั รองลงมา การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น การแจกแผ่น
พบั การประชาสัมพนัธ์ท่ีสถานีวิทยุของปากช่อง เป็นตน้  และสิทธิประโยชน์ของการสมคัรเป็น
สมาชิกเป็นท่ีน่าพอใจ ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดมีระดบัความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
คือ การลดราคาอตัราค่าใชบ้ริการ ในช่วงวนัสาํคญัต่างๆ 

3.5 ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรอยู่ในระดับ
ความเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรเป็นรายดา้นแลว้ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ผู ้
ฝึกสอนมีความรู้ สามารถสอนและให้คาํปรึกษาในการใช้อุปกรณ์ต่างๆอย่างถูกวิธี รองลงมา มี
พนกังานท่ีใหเ้บริการเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ และบุคลากรมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีความ
เป็นมิตร ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังาน เอาใจใส่และช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ 

3.6 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ใน
ระดบัความเห็นดว้ยมาก  เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็น
รายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจาก
ค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ การวางตาํแหน่งของจุดให้บริการต่างๆอยู่ในตาํแหน่งท่ีเหมาะสม เช่น 
ห้องนํ้ า ตูเ้คร่ืองด่ืม เคาทเ์ตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้  รองลงมา ภายในหอ้งฟิตเนสมีการจดัตาํแหน่งโซน
เคร่ืองออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม และบริเวณสําหรับนัง่พกัผ่อนมีบรรยากาศผ่อนคลาย ส่วนขอ้ท่ีมี
คะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ หอ้งนํ้าถูกสุขลกัษณะ สะอาด 

3.7 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการอยูใ่น
ระดบัความเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ
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เป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจาก
ค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ มีการตอ้นรับและการแนะนาํบริการของฟิตเนสใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล 
รองลงมา มีการแจง้เตือนใหม้าฟิตเนส เม่ือลูกคา้เวน้ระยะการเขา้ฟิตเนสไปเป็นเวลานาน ส่วนขอ้ท่ี
มีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดมีระดบัความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง คือ มีความสะดวกในการชาํระ
ค่าบริการไดห้ลายทาง เช่น การจ่ายออนไลน์ การรูดบตัรเครดิต เป็นตน้ 

4. ความคดิเห็นเกีย่วกบัทศันคตขิองผู้บริโภค 
 ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัความเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณา
ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นรายดา้นแลว้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัทุกดา้นอยู่ในระดบั
มาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ท่านคิดว่าการกระจายขอ้มูลข่าวสารต่างๆของฟิตเนส
ท่ีน่ีมีประสิทธิภาพ รองลงมา ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของท่ีน่ี และในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดว่า
ท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านคิดว่าช่ือของสถานใหบ้ริการ
การออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป 
 5. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งัน้ี 
 สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อทศันคตขิองผู้บริโภคต่อธุรกจิฟิต
เนสในเขต อาํเภอปากช่อง จังหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ 
การศึกษา รายได ้และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่2 พฤตกิรรมการใช้บริการสถานให้บริการออกกาํลงักายทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อ
ทัศนคตขิองผู้บริโภคต่อธุรกจิฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวัดนครราชสีมา แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ยอมรับสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการสถาน
ให้บริการออกกาํลงักาย ด้านปัจจยัด้านเวลา และความถ่ีในการใช้บริการ มีผลต่อทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานให้บริการออกกาํลงักายดา้นการสมคัรสมาชิก 
และวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนสไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขตอาํเภอ
ปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อทัศนคติของผู้บริโภคต่อธุรกจิฟิต
เนสในเขต อาํเภอปากช่อง จังหวดันครราชสีมา 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานคือ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน โดยผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มีผลต่อทัศนคติของผู ้บริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จังหวัด
นครราชสีมา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคลากร ไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต 
อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 
 

5.2 การอภิปรายผล 
ปัจจัยส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ การศึกษา รายได้ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อ

ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั

ทั้งน้ีแนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ของ ก่ิงแกว้ ทรัพยพ์ระวงศ ์(2546) กล่าวว่า ผูรั้บสารแต่ละคนจะ

มีลักษณะท่ีแตกต่างกันในหลายๆ  ด้าน  โดยเฉพาะลักษณะทางประชากร  (Demographic 

Characteristics) ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา และสถานทางเศรษฐกิจ และสงัคม โดยผูรั้บข่าวสารท่ี

มีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรม ความสนใจ ในการรับข่าวสาร และการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการแตกต่างกนัไปดว้ย นอกจากน้ีผลการศึกษายงัมีบางส่วนไม่สอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของ รุ่งทิวา มุสิทธ์ิมณี (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคชาวไทยต่อ

การใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ พบวา่ ไม่วา่จะเป็นเพศใดกต็าม ความคาดหวงัท่ีมีต่อฟิตเนสเซ็นเตอร์

จะไม่แตกต่างกนั แต่ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ท่ีไม่เท่ากนัของแต่ละบุคคล จะส่งผล

ให้เกิดความคาดหวงัต่อฟิตเนสท่ีต่างกนั และมีบางส่วนไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปกรณ์ วงศ์

สวสัด์ิ (2554) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของ

ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการศูนยอ์อกกาํลงักาย ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ซ่ึงความแตกต่างของปัจจยั

ดงักล่าว มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการฟิตเนส  

พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานให้บริการออกกาํลงักาย ปัจจยัดา้นเวลา และความถ่ีในการ

ใชบ้ริการ มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงั



58 
 

 

กายดา้นการสมคัรสมาชิก และวตัถุประสงคท่ี์ใชบ้ริการฟิตเนสไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ

ธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ไม่แตกต่างกนัซ่ึง ฉตัราพร เสมอใจ (2550) 

กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภค เช่น การซ้ือ 

การคน้หาผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการ การใช้ผลิตภณัฑ์และบริการ เพ่ือสนองความตอ้งการของตนเอง 

ทั้งน้ีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นเร่ืองท่ีสามารถบ่งช้ีไดว้่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมไปใน

ทิศทางท่ีส่งผลต่อทศันคติอยา่งไร และเป็นวิธีการศึกษาผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการ เช่น เวลาในการ

ใชบ้ริการ การใชเ้วลาในแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการมา การสมคัรสมาชิก เป็นตน้ นอกจากน้ี สุรจกัษ ์

แก้วบ่อ (2555) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมการออกกาํลงักาย หมายถึง กิจกรรมการเคล่ือนไหวเพ่ือ

ส่งเสริมผลดีต่อสุขภาพ โดยมีการกาํหนดระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง 

ความถ่ีบ่อยในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ัง ใหเ้หมาะสมกบัสภาพร่างกาย เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ

ในการออกกาํลงักาย ทั้งน้ีการศึกษาคร้ังน้ีมีบางส่วนสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ทินกร โรงคาํ 

(2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายใน

การเลือกฟิตเนสในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” โดยไดก้ล่าวว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย จุดประสงคข์องการใชบ้ริการท่ีฟิตเนส คือ รักษารูปร่าง ระยะเวลาท่ีใชโ้ดยเฉล่ียจะอยู่ท่ี 1 - 2 

ชัว่โมง ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่ตั้งแต่เวลา 17.01 – 19.00 น. โดยเฉล่ียจะมาใชบ้ริการสัปดาห์

ละ 3 - 4 คร้ัง ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้บริการฟิตเนสของ

ผูบ้ริโภค 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ และดา้นกระบวนการ มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง 

จงัหวดันครราชสีมา ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และดา้นบุคลากร ไม่มีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดั

นครราชสีมา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2544) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสม

ทางการตลาด  เป็นกระบวนการทางการตลาดท่ีเป็นกลยุทธ์เพ่ือใชส่้งเสริมการซ้ือขายสินคา้หรือ

บริการ ประกอบดว้ย ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้เพ่ือตอบสนองต่อทศันคติแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑห์รือบริการ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลดา้นกายภาพ
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และการนาํเสนอ และดา้นกระบวนการ นอกจากน้ีการศึกษาคร้ังน้ีมีบางส่วนสอดคลอ้งกบัการศึกษา

ของ พงษพ์นัธ์ อาษารัฐ (2556) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถาน

ออกกาํลงักายในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น” พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในด้าน

สถานท่ีดา้นกระบวนการมากท่ีสุด คือ ตอ้งมีความสะดวกในการเดินทางมา มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อผู ้

มาใชบ้ริการ ให้บริการสะดวก และมีการวางระบบท่ีดี รองลงมาจะเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคคล และการศึกษาของ ทินกร 

โรงคาํ (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่

วายในการเลือกฟิตเนสในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” โดยไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ รองลงมา คือ ดา้นราคา และดา้น

การจดัจาํหน่าย การให้บริการของทางฟิตเนสในเร่ืองเคร่ืองมือท่ีให้บริการจะต้องมีความเป็น

มาตรฐานและปลอดภยั สถานท่ีให้บริการเพียงพอต่อจาํนวนผูท่ี้มาใช้บริการ การมีสภาพทาง

กายภาพท่ีดีในเร่ืองความสะอาด และมีบริการเสริมท่ีดี เช่น การบริการจา้งผูฝึ้กสอน เป็นตน้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจิยัไปใช้ 

 ธุรกิจหรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาํผลการศึกษาไปใชไ้ดด้งัน้ี 
 1. จากการศึกษาดา้นขอ้มูลทัว่ไป ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจท่ีดาํเนินการเก่ียวขอ้ง สามารถนาํ
ขอ้มูลดงักล่าวไปวางแผนในการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนและเจาะลึกลงไป โดยพิจารณาใน
เบ้ืองตน้จากผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ดงัท่ีมีลกัษณะ
ตรงกบัการศึกษาขา้งตน้ โดยการนาํขอ้มูลและลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายไปทาํการตลาด และทาํ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ท่ีเหมาะสมเพ่ือทาํใหเ้กิดการขายสินคา้และการบริการท่ีง่ายและรวดเร็วมาก
ยิง่ข้ึน หรือ อาจจะนาํไปใชเ้พ่ือวางแผน พยากรณ์ ความตอ้งการในอนาคต เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพ
มากยิง่ข้ึนและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 2. จากการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีเก่ียวข้องควรมีการนําผล
การศึกษาในส่วนน้ีไปใช้ในการทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  การนาํเสนอสินคา้ท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน เป็นตน้ เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจใน
การใชบ้ริการ และตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองต่อไป 
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 3. จากการศึกษาส่วนประสมการตลาด ผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งจึงควรให้ความสาํคญักบั
ประเด็นดงักล่าว เช่น ตอ้งมีการอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมีคุณภาพและไดรั้บมาตรฐาน มีความ
หลากหลายของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายในฟิตเนส  ควรมีการกาํหนดความเหมาะสมของราคา
ในการจา้งผูฝึ้กสอน โดยท่ีผูฝึ้กสอนตอ้งสามารถสอนและใหค้าํปรึกษาในการใชอุ้ปกรณ์ต่างๆอยา่ง
ถูกวิธี มีพนักงานท่ีให้บริการเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ มีการตอ้นรับและการแนะนาํ
บริการของฟิตเนสใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล สาํหรับในดา้นสถานท่ีให้บริการควรอยูใ่กลแ้หล่ง
ชุมชน เพ่ือความสะดวกในการเดินทางมาสถานท่ีใหบ้ริการ นอกจากน้ีเวป็ไซตข์องทางฟิตเนส ควร
มีความเขา้ใจง่าย ใหร้ายละเอียดครบถว้น และแสดงขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั ควรมีการวางตาํแหน่งของ
จุดให้บริการต่างๆ อยู่ในตาํแหน่งท่ีเหมาะสม เช่น ห้องนํ้ า ตูเ้คร่ืองด่ืม เคาท์เตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้ 
เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อการใช้บริการ อนันาํไปสู่การตดัสินใจใช้บริการอย่างต่อเน่ือง
ต่อไป  

5.3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 
 ผูว้ิจยัจึงขอเสนอแนะประเดน็สาํหรับการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 

1. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีท่ีส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอ
ปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา เช่น คุณภาพการใหบ้ริการ ช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่ๆ เป็นตน้ 

2. ควรเลือกใช้วิธีการสอบถามแบบสัมภาษณ์ในเชิงลึก หรือการใช้วิธีการสัมภาษณ์ต่อ
ลูกคา้ในเชิงอ่ืนๆ นอกจากการให้ลูกคา้กรอกแบบสอบถามแบบปิด อาทิเช่น คาํถามแบบสัมภาษณ์
ในเชิงเจาะลึกของลูกคา้ตวัต่อตวั โดยเลือกลูกคา้ผูถู้กสัมภาษณ์จากตวัแทนในแต่ละกลุ่มของปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีมีอยูแ่ตกต่างกนั เพ่ือทราบขอ้คิดเห็น ปัญหาต่าง ๆ แนวทางท่ีเป็นท่ีตอ้งการอนัแทจ้ริง 
สาํหรับการปรับปรุงและพฒันาต่อไป 

3. ควรศึกษาเปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา กบัจงัหวดัอ่ืนๆ ในปัจจยัเดียวกนั เพือ่ไดท้ราบถึงทศันคติท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค
ต่อไป 
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เร่ือง ทศันคตขิองผู้บริโภคทีม่ต่ีอธุรกจิฟิตเนสในเขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม                    

แบบสอบถามน้ีใชเ้ป็นขอ้มูลเพ่ือทาํการวิจยัเก่ียวกบั ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจฟิตเนสใน
เขต อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ขอความกรุณาท่านกรอกแบบสอบถามน้ีตามความเห็น
ของท่าน โดยยดึตามหลกัความเป็นจริง ขอ้มูลท่ีไดท้างผูจ้ดัทาํวิจยัจะใชเ้พ่ือการศึกษาคน้ควา้เท่านั้น         

 แบบคาํถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

 

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีไดร่้วมตอบแบบสอบถามงานวิจยัน้ีเป็นอยา่งสูง 

ผูว้ิจยั 

 
 
     

 
 
 
 

 
 
 
ตอนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
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1. เพศ 

(    ) ชาย   (    ) หญิง 
2. อาย ุ

(    ) นอ้ยกวา่ 20 ปี  (    ) 21-30 ปี 
(    ) 31-40 ปี   (    ) มากกว่า40 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 
(    ) ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา   (    ) ระดบัมธัยมศึกษา 
(    ) ระดบัอนุปริญญา   (    ) ระดบัปริญญาตรี   
(    ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(    ) นกัเรียน/นกัศึกษา            (    ) คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
(    ) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ       (    ) พนกังานเอกชน 
(    ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………………………… 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(    ) ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท (    ) 15,001-20,000 บาท 
(    ) 20,001-25,000 บาท   (    ) 25,001-30,000 บาท 
(    ) มากกวา่ 30,000 บาท 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 
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6.ท่านสมคัรเป็นสมาชิกของสถานออกกาํลงักายท่ีน่ีใช่หรือไม่ 
(    ) ใช่    (    ) ไม่ใช่ 

7.วตัถุประสงคท่ี์ท่านใชบ้ริการฟิตเนส 

(    ) เพ่ือลดนํ้าหนกั  (    ) เพ่ือรูปร่างท่ีกระชบัไดส้ดัส่วน/เพาะกลา้มเน้ือ 
(    ) เพ่ือเป็นการคลายเครียด (    ) เพ่ือสุขภาพท่ีดีในระยะยาว 
(    ) เพ่ือหาเพ่ือนหรือเขา้สงัคม  
8.ช่วงเวลาในการมาใชบ้ริการฟิตเนส 
(    ) 10.00 – 12.00 น.   (    ) 12.01 – 16.00 น. 
(    ) 16.01 – 18.00 น.   (    ) 18.01-20.00 น. 
(    ) 20.01 – 22.00 น. 
9.ท่านใชเ้วลาในการออกกาํลงักายแต่ละคร้ังนานเท่าไร 
(    ) นอ้ยกวา่ 1 ชม.  (    ) 1 -2ชม. 
(    ) 3-4 ชม.   (    ) 4 ชม.ข้ึนไป 
10.ท่านมาใชบ้ริการฟิตเนสท่ีน่ีบ่อยแค่ไหน 
(    ) ไม่เคย(มาคร้ังแรก)  (    ) 1-2 คร้ัง/สปัดาห์ 
(    ) 3-4 คร้ัง/สปัดาห์  (    ) 5-6 คร้ัง/สปัดาห์ 
(    ) ทุกวนั 
 

 

 

 

 

 

 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
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คาํแนะนาํ : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย� ในช่องวา่ง ในแต่ละปัจจยัท่ีท่านใหค้วามพึงพอใจ 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปานกลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านบริการ/ผลติภัณฑ์ 

11.ความสมบูรณ์ของอุปกรณ์
เคร่ืองออกกาํลงักาย(อุปกรณ์ชาํรุด
หรือไม่) 

     

12.อุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมี
คุณภาพและไดรั้บมาตรฐาน 

     

13.ความหลากหลายของอุปกรณ์/
เคร่ืองออกกาํลงักายในฟิตเนส 

     

14.ฟิตเนสมีความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงท่ีดี 

     

15.ระบบการรักษาความปลอดภยั
ในท่ีจอดรถ 

     

16.การใหบ้ริการคาํปรึกษาจากผู ้
ฝึกสอนดา้นการออกกาํลงักาย 

     

17.มีการใหบ้ริการเสริมท่ีดี เช่น ตู้
กดนํ้าด่ืม ลอ็คเกอร์เกบ็ของ เป็นตน้ 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก 

 

ปานกลาง 

 

น้อย 

 

น้อยทีสุ่ด 

ด้านราคา 

18.ความเหมาะสมดา้นอตัรา
ค่าบริการดา้นการสมคัรเป็น
สมาชิก 

     

19. ความเหมาะสมของอตัราค่าใช้
บริการรายวนั 

     

20. ความเหมาะสมของอตัราค่าใช้
บริการรายเดือน 

     

21.ความเหมาะสมของราคาดา้น
การจา้งผูฝึ้กสอน 

     

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

22.ความสะดวกในการเดินทางมา
สถานท่ีใหบ้ริการ 

     

23.สถานท่ีใหบ้ริการอยูใ่กลแ้หล่ง
ชุมชน 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก 

 

ปานกลาง 

 

น้อย 

 

น้อยทีสุ่ด 

24.ความสะดวกจากร้านคา้
ใกลเ้คียงและสถานท่ีอาํนวยความ
สะดวกอ่ืนๆ เช่น ร้านอาหาร ร้าน
เคร่ืองด่ืม ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

25. การโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่ง
สมํ่าเสมอ เช่น การแจกแผน่พบั 
การประชาสมัพนัธ์ท่ีสถานีวทิยุ
ของปากช่อง เป็นตน้ 

     

26.เวป็ไซตข์องทางฟิตเนส มี
ความเขา้ใจง่าย ใหร้ายละเอียด
ครบถว้น และแสดงขอ้มูลท่ีเป็น
ปัจจุบนั 

     

27.การลดราคาอตัราค่าใชบ้ริการ 
ในช่วงวนัสาํคญัต่างๆ  

     

28.สิทธิประโยชนข์องการสมคัร
เป็นสมาชิกเป็นท่ีน่าพอใจ 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก 

 

ปานกลาง 

 

น้อย 

 

น้อยทีสุ่ด 

29.การจดักิจกรรมสร้างสมัพนัธ์
กบัลูกคา้ เพ่ือใหลู้กคา้มีส่วน
ร่วมกบัทางฟิตเนส และสร้าง
เครือข่ายเพือ่นในสถานท่ี
ใหบ้ริการน้ี 

     

ด้านความสามารถของบุคลากร 

30.มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

     

31.บุคลากรมีบุคลิกภาพท่ีดีและมี
ความเป็นมิตร 

     

32. ผูฝึ้กสอนมีความรู้ สามารถ
สอนและใหค้าํปรึกษาในการใช้
อุปกรณ์ต่างๆอยา่งถูกวิธี 

     

33.พนกังาน เอาใจใส่และช่วย
แกปั้ญหาใหลู้กคา้ 

     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

34.ภายในหอ้งฟิตเนสมีการจดั
ตาํแหน่งโซนเคร่ืองออกกาํลงักาย
ท่ีเหมาะสม 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก 

 

ปานกลาง 

 

น้อย 

 

น้อยทีสุ่ด 

35.หอ้งนํ้าถูกสุขลกัษณะ สะอาด      

36.บริเวณสาํหรับนัง่พกัผอ่นมี

บรรยากาศผอ่นคลาย 

     

37.การวางตาํแหน่งของจุด
ใหบ้ริการต่างๆอยูใ่นตาํแหน่งท่ี
เหมาะสม เช่น หอ้งนํ้า ตูเ้คร่ืองด่ืม 
เคาทเ์ตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้ 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ 

38.มีการตอ้นรับและการแนะนาํ

บริการของฟิตเนสใหเ้หมาะสมกบั

แต่ละบุคคล 

     

39.มีการแจง้เตือนใหม้าฟิตเนส 

เม่ือลูกคา้เวน้ระยะการเขา้ฟิต

เนสไปเป็นเวลานาน 

     

40.มีความสะดวกในการชาํระ

ค่าบริการไดห้ลายทาง เช่น การ

จ่ายออนไลน ์การรูดบตัรเครดิต 

เป็นตน้ 
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ตอนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

คาํแนะนาํ : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย� ในช่องวา่ง ในแต่ละปัจจยัท่ีท่านเห็นดว้ย 
หมายเหตุ: การใหค้ะแนนระดบัความคิดเห็นกาํหนดใหค่้าของแต่ละคะแนนมีความหมาย ดงัน้ี 
เห็นดว้ยมากท่ีสุด  คะแนนระดบั   5 
เห็นดว้ยมาก  คะแนนระดบั   4 
เห็นดว้ย   คะแนนระดบั   3 
ค่อยขา้งเห็นดว้ย  คะแนนระดบั   2 
ไม่เห็นดว้ย  คะแนนระดบั   1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทศันคตขิองผู้บริโภค ระดบัความเห็น 

5 4 3 2 1 

41.ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูล
ข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมี
ประสิทธิภาพ 

     

42.ท่านคิดวา่ช่ือของสถาน
ใหบ้ริการการออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็น
ท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป 

     

43.ท่านมีความรู้สึกอยากมาออก
กาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 

     

44.ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของ
ท่ีน่ี 

     

45.ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดวา่
ท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่
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ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิ 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

 

ขอบพระคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามค่ะ 
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ภาคผนวก ข 

แบบทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
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สรุปผลการวเิคราะห์ความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม(IOC) 

ตอนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

ลาํดับ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ ค่าIOC การแปลผล 

1 2 3 
1 เพศ +1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
2 อาย ุ +1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
3 ระดบัการศึกษา +1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
4 อาชีพ +1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน +1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

 

ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานใหบ้ริการออกกาํลงักาย 

ลาํดับ พฤตกิรรม 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
6 ท่านสมคัรเป็นสมาชิกของสถาน

ออกกาํลงักายท่ีน่ีใช่หรือไม่ 
+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

7 วตัถุประสงคท่ี์ท่านใชบ้ริการฟิต
เนส 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

8 ช่วงเวลาในการมาใชบ้ริการฟิต
เนส 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

9 ท่านใชเ้วลาในการออกกาํลงักาย
แต่ละคร้ังนานเท่าไร 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

10 ท่านมาใชบ้ริการฟิตเนสท่ีน่ีบ่อย
แค่ไหน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ลาํดับ พฤตกิรรม 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒิ 

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
ด้านบริการ/ผลติภัณฑ์ 

11 ความสมบูรณ์ของอุปกรณ์เคร่ือง
ออกกาํลงักาย(อุปกรณ์ชาํรุด
หรือไม่) 

+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

12 อุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายมี
คุณภาพและไดรั้บมาตรฐาน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

13 ความหลากหลายของอุปกรณ์/
เคร่ืองออกกาํลงักายในฟิตเนส 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

14 ฟิตเนสมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง
ท่ีดี 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

15 ระบบการรักษาความปลอดภยัในท่ี
จอดรถ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

16 การใหบ้ริการคาํปรึกษาจากผู ้
ฝึกสอนดา้นการออกกาํลงักาย 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

17 มีการใหบ้ริการเสริมท่ีดี เช่น ตูก้ด
นํ้าด่ืม ลอ็คเกอร์เกบ็ของ เป็นตน้ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

ด้านราคา 
18 ความเหมาะสมดา้นอตัราค่าบริการ

ดา้นการสมคัรเป็นสมาชิก 
+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

19 ความเหมาะสมของอตัราค่าใช้
บริการรายวนั 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

20 ความเหมาะสมของอตัราค่า
ใชบ้ริการรายเดือน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

21 ความเหมาะสมของราคาดา้นการ
จา้งผูฝึ้กสอน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
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ลาํดบั พฤตกิรรม 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

22 ความสะดวกในการเดินทางมา
สถานท่ีใหบ้ริการ 

+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

23 สถานท่ีใหบ้ริการอยูใ่กลแ้หล่ง
ชุมชน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

24 ความสะดวกจากร้านคา้ใกลเ้คียง
และสถานท่ีอาํนวยความสะดวก
อ่ืนๆ เช่น ร้านอาหาร ร้าน
เคร่ืองด่ืม ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
25 การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์

ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น 
การแจกแผน่พบั การ
ประชาสมัพนัธ์ท่ีสถานีวิทยขุอง
ปากช่อง เป็นตน้ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

26 เวป็ไซตข์องทางฟิตเนส มีความ
เขา้ใจง่าย ใหร้ายละเอียดครบถว้น 
และแสดงขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

27 การลดราคาอตัราค่าใชบ้ริการ 
ในช่วงวนัสาํคญัต่างๆ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

28 สิทธิประโยชนข์องการสมคัรเป็น
สมาชิกเป็นท่ีน่าพอใจ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

29 การจดักิจกรรมสร้างสมัพนัธ์กบั
ลูกคา้ เพ่ือใหลู้กคา้มีส่วนร่วมกบั
ทางฟิตเนส และสร้างเครือข่าย
เพ่ือนในสถานท่ีใหบ้ริการน้ี 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้



79 
 

 

 

 

ลาํดบั พฤตกิรรม 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
ด้านความสามารถของบุคลากร 

30 มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

31 บุคลากรมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีความ
เป็นมิตร 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

32 ผูฝึ้กสอนมีความรู้ สามารถสอนและให้
คาํปรึกษาในการใชอุ้ปกรณ์ต่างๆอยา่ง
ถูกวิธี 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

33 พนกังาน เอาใจใส่และช่วยแกปั้ญหาให้
ลูกคา้ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
34 ภายในหอ้งฟิตเนสมีการจดัตาํแหน่ง

โซนเคร่ืองออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม 
+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

35 หอ้งนํ้าถูกสุขลกัษณะ สะอาด +1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
36 บริเวณสาํหรับนัง่พกัผอ่นมีบรรยากาศ

ผอ่นคลาย 
+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

37 การวางตาํแหน่งของจุดใหบ้ริการต่างๆ
อยูใ่นตาํแหน่งท่ีเหมาะสม เช่น หอ้งนํ้า 
ตูเ้คร่ืองด่ืม เคาทเ์ตอร์ตอ้นรับ เป็นตน้ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

ด้านกระบวนการให้บริการ 
38 มีการตอ้นรับและการแนะนาํบริการ

ของฟิตเนสให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล 
+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
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39 มีการแจง้เตือนใหม้าฟิตเนส เม่ือลูกคา้
เวน้ระยะการเขา้ฟิตเนสไปเป็น
เวลานาน 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

 

 

ลาํดบั ปัจจยัส่วนบุคคล 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
ด้านกระบวนการให้บริการ(ต่อ) 

40 มีความสะดวกในการชาํระ
ค่าบริการไดห้ลายทาง เช่น การ
จ่ายออนไลน ์การรูดบตัรเครดิต 
เป็นตน้ 

+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

 

ตอนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

ลาํดบั ปัจจยัส่วนบุคคล 
ค่าความเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ค่า
IOC 

การแปล
ผล 

1 2 3 
41 ท่านคิดวา่การกระจายขอ้มูล

ข่าวสารต่างๆของฟิตเนสท่ีน่ีมี
ประสิทธิภาพ 

+1 +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

42 ท่านคิดวา่ช่ือของสถานใหบ้ริการ
การออกกาํลงักายท่ีน่ีเป็นท่ีรู้จกั
ของคนทัว่ไป 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

43 ท่านมีความรู้สึกอยากมาออก
กาํลงักายท่ีฟิตเนสท่ีน่ีเป็นประจาํ 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

44 ท่านจะต่ออายบุตัรสมาชิกของ
ท่ีน่ี 

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้
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45 ในอีก 3 ปีขา้งหนา้ ท่านคิดวา่
ท่านจะยงัเล่นฟิตเนสท่ีน่ีอยู ่

+1  +1  +1  1.0 ใชไ้ด ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 

 

  รายช่ือ       ตาํแหน่ง 

1. ดร.บุญญรัตน ์สมัพนัธ์วฒันชยั   อาจารยบ์ณัฑิตวิทยาลยั 

       มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

 

2. ดร.ทิพยรั์ตน์ แสงเรืองรอบ    อาจารยบ์ณัฑิตวิทยาลยั 

       มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

 

3. ดร.จตุรวฒัน ์ธนิษฐน์นัท ์    อาจารยบ์ณัฑิตวิทยาลยั 

       มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
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ประวตัิผู้วจิยั 

 

ช่ือ   ฐิติรัตน ์เลียวนรเศรษฐ 

วนั เดือน ปีเกดิ  20 กนัยายน 2535 

สถานทีเ่กดิ  กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 

ประวตัิการศึกษา 

2559   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

   มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

2557   ปริญญาตรี วิทยาการคอมพิวเตอร์ สถาบนัเทคโนโลยีนานาชาติสิรินธร 

   มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน  55 หมู่ 24 หมู่บา้นทรายทอง ตาํบลหนองสาหร่าย อาํเภอปากช่อง จงัหวดั

นครราชสีมา 

ตาํแหน่งงาน  เจา้ของกิจการ 

อเีมลล์   c-j_kr_ld@hotmail.com 

 


