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บทคัดย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) เพ่ือศึกษาปัจจยัทางดา้นขอ้มลูทัว่ไปของสถาบนั

ลดนํ้าหนกั ท่ีมีผลต่อคุณภาพการใหบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั SLIM UP CENTER (2) เพ่ือศึกษาปัจจยัทางดา้น

ส่วนประสมการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

บุคลากร ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ(3) เพ่ือศึกษาขอ้มลูการใชบ้ริการของผูรั้บบริการ

ในสถาบนัลดนํ้าหนกั SLIM UP CENTER ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูใ้ชบ้ริการหรือผูท่ี้เคยเขา้รับ

บริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั SLIM UP CENTER ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เกบ็รวบรวมขอ้มลู ไดมี้การใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน สาํหรับสถิติเชิงอนุมานท่ีใชใ้นการทดสอบ ไดแ้ก่ การทดสอบค่าทีแบบอิสระ การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั ผลการวิจยัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการของสถาบนั

ลดนํ้าหนกั SLIM UP CENTER เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 15,001-30,000 บาทต่อเดือน มีเหตุผลเพ่ือตอ้งการดูแลตวัเอง มีการใชโ้ปรแกรม 

Must เป็นการสลายอณูไขมนัและเพ่ิมมวลกลา้มเน้ือเป็นประจาํ เขา้รับบริการโดยเฉล่ีย 3 คร้ังต่อเดือน โดยตดัสินใจดว้ย

ตวัเอง ส่วนใหญ่เขา้รับบริการในสาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 4,966 บาทต่อเดือน และการรับบริการเป็น

การใชเ้คร่ืองมือในการทาํทรีตเมน้ต ์สาํหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ และขอ้มลูการใชบ้ริการของสถาบนัลด

นํ้าหนกัมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัขอ้มลูการใชบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั 

 

คําสําคัญ : ส่วนประสมการตลาดบริการ, ขอ้มลูการใชบ้ริการ, สถาบนัลดนํ้าหนกั 
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Abstract 

 This is a quantitive piece of research aiming to (1) study the factors affecting services (2) examine relevant 

factors, such as product, price, location, marketing promotion, staffing equipment and service provision. and (3)  

analyse data on the use of services .The people sampled were customers and regular users of the centre. 

Questionnaires were the main instruments used to collect data.  Descriptive statistics, such as Frequency, Percentage, 

Mean and Standard Deviation were used to analyse data. Inferential statistical techniques used, included Independent 

Sample t-test ,One-Way ANOVA  and the Pearson Correlation Coefficent. The research found that the majority of the 

customers were female, aged between 31 and 40.They were single, educated to Bachelor degree level ,and were 

employees of  private companies ,earning between 15,001 to 30,000 baht per month. They attended the centre to 

maintain their good physical health. A Must Program was regularly used to dissolve cholesterol and increase muscle 

mass. They attended fitness sessions and received services three times a month on average , which in most cases was 

based on their own decisions. They mainly attended the Lad Phrao branch ,with average expenses of 4,966 baht per 

month  and that services were rendered using certain treatment instruments. The marketing mix of services and the 

data on their use, account for the high level of use. This data is related to other data regarding the use of the centre.  

    

Keywords:  service marketing mix, data on the use of service, Slim Up Center. 

 

บทนํา  

เม่ือนานมาแลว้ การควบคุม นํ้าหนกัตวัใหอ้ยูใ่น

เกณฑป์กติคือเร่ือง ท่ีทาํไดอ้ยา่งง่ายดาย ทุกอยา่ง

ตรงไปตรงมาดงัประโยคท่ีวา่ “พลงังานท่ีกินเท่ากบั

พลงังานท่ีใช”้ การลดนํ้าหนกัจึงง่ายเหมือนการบวกลบ

เลข นัน่คือใชไ้ปใหม้ากกวา่ท่ีไดรั้บเขา้ไป แต่ในความ

เป็นจริงแลว้ สาํหรับหลายคนการลดนํ้าหนกัมนัไม่ได้

ง่ายดายเลย เพราะชีวิตคนเรามีความซบัซอ้นมากกวา่การ

ทาํบญัชีหลายเท่า มีงานวิจยัมากมายท่ีพยายามจะไข

ปริศนาอนัสลบัซบัซอ้นเก่ียวกบัไขมนัท่ีสะสมใน 

ร่างกายเรา หากมีการคิดคน้ยาลดความอว้นชนิดใหม่ท่ี

ทรงประสิทธิภาพสาํเร็จกจ็ะเกิดผลดีแก่ผูบ้ริโภค แต่

งานวิจยัหลายฉบบักลบัใหค้าํตอบท่ีตรงขา้มกบัคือการใช้

ยาลดนํ้าหนกัจะส่งผลใหเ้กิดผลเสียมากกวา่ผลดี นัน่คือ

เราตอ้งปรับเปล่ียนจากวิธีการกินยาลดนํ้าหนกัมาเป็น 

วิธีการควบคุมอาหารใหม่ทั้งหมด จึงเป็นปัญหามากใน

ปัจจุบนั มีหลกัฐานจาํนวนมากท่ียืนยนัวา่คนส่วนใหญ่

สามารถยอมรับการข้ึนลงของนํ้าหนกัตวัในช่วงเจด็ถึง

เกา้กิโลกรัมได ้หากเกินกวา่น้ีจะเกิดความรู้สึกไม่พอใจ

ในรูปร่างของตนเอง จึงทาํใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่หนัมา

ควบคุมนํ้าหนกัตวั ดว้ยวิธีการต่างต่าง เช่น วิธีการลด

พลงังานจากสารอาหารท่ีไดรั้บต่อวนัหรือท่ีเรียกวา่การ

ควบคุมอาหาร โดยอยูป่ระมาณท่ี 1,200 แคลอรีต่อวนั วิธี

น้ีเป็นวิธีท่ียงัใชไ้ด ้ขอ้ดีของวิธีน้ี คือ ช่วยใหน้ํ้าหนกั

ลดลง แถมยงัมีสุขภาพดียิ่งข้ึน ช่วยลดความเส่ียงต่อโรค

อนัตราย เช่น โรคหวัใจ มะเร็ง เบาหวาน รวมถึงโรค

เร้ือรังอ่ืน ๆ อยา่งเช่น โรคภูมิแพ ้หอบหืด และโรคติด

เช้ือ แต่ขอ้เสียของวิธีน้ี คือ คุณจะรู้สึกหิวและทุกข์

ทรมานอยูต่ลอดเวลา โดยวิธีน้ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคอยูใ่น

ภาวะก่ึงอดก่ึงอยาก ซ่ึงเป็นการยากมากท่ีผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่จะปฏิบติัได ้จึงทาํใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่หนัมาพ่ึง

สถาบนัลดนํ้าหนกั หรือออกกาํลงัการซะมากกวา่ 

ในปัจจุบนัมีวิธีการลดนํ้าหนกัมากมายท่ีเขา้มา

เป็นส่วนหน่ึงในการดาํเนินชีวิต ไม่วา่จะเป็นการออก

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
ฉบับสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ปีที่ 6 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือน พฤษภาคม-สิงหาคม 2559 43



กาํลงักาย การควบคุมอาหาร การใชว้สัดุอุปกรณ์ท่ีช่วยใน

การลดนํ้าหนกั  และการพบแพทยเ์พ่ือการควบคุม

นํ้าหนกั โดยแพทยเ์หล่านั้นกจ็ะประจาํอยูต่ามสถาบนัลด

นํ้าหนกัต่าง ๆ อาทิเช่น สถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up 

Center และสถาบนัลดนํ้าหนกัอ่ืน ๆ อีกมากมาย ท่ีเขา้มา

ช่วยทาํใหก้ารลดนํ้าหนกัจากเร่ืองยาก ๆ เป็นเร่ืองท่ีง่าย

ข้ึน โดยการใชเ้คร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีมีความทนัสมยั ใน

การช่วยสลายไขมนัสะสม พร้อมทั้งสร้างความผอ่นคลาย

ทางดา้นร่างการและจิตใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค Slim Up Center 

สถาบนัลดนํ้าหนกั และกระชบัสดัส่วนจากประเทศอิตาลี 

ซ่ึงในปัจจุบนั Slim Up Center  ถือเป็นสถาบนัลด

นํ้าหนกัและกระชบัสดัส่วน ท่ีมีสาขามากท่ีสุดใน

ประเทศไทย และกาํลงัเติบโตอยา่งต่อเน่ือง พร้อมกา้วสู่

ตลาดต่างประเทศขยายสาขาเพ่ือการใหบ้ริการครอบคลุม

แก่ลูกคา้ทัว่ทุกมุมโลก โดย Slim Up Center มีส่วนแบ่ง

ทางการตลาด 50% ถือเป็นอนัดบั 1 รองลงมาคือ      

สปาร์ช่า  ซ่ึงมีส่วนแบ่งทางการตลาดประมาณ 30% และ

บอด้ีเชพมีส่วนแบ่งทางการตลาดนอ้ยท่ีสุด ประมาณ 

20% 

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงไดมี้ความสนใจท่ีจะทาํการศึกษา

เก่ียวกบัขอ้มลูการใชบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim 

Up Center ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

เน่ืองจากสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center มีส่วนแบ่ง

ทางการตลาดสูงท่ีสุด เพ่ือใหท้ราบถึงพฤติกรรมการเขา้

รับบริการของผูบ้ริโภควา่มีความพึงพอใจในการบริการ

ของสถาบนัลดนํ้าหนกั และรูปแบบการบริการแบบไหน

ท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการบริการ โดย

ขอ้มลูจากการศึกษาเก่ียวกบัคุณภาพการใชบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกัในคร้ังน้ีสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์

ในการปรับปรุง พฒันา รูปแบบการบริการใหท่ี้มีคุณภาพ

มากยิ่งข้ึน 

 

 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัทางดา้นขอ้มูลทัว่ไปของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั ท่ีมีผลต่อคุณภาพการใหบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center 

 2. เพ่ือศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

การตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

สถานท่ีบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 

ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 3. เพ่ือศึกษาขอ้มลูการใชบ้ริการของผูรั้บบริการ

ในสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการ

ตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระทาํเม่ือเขา

ทาํการประเมิน (valuating) ครอบครอง (acquiring)  

การใช ้(using) หรือบริโภค (consume)  สินคา้หรือ

บริการ (Goods and Service) หรือ  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของ

บุคคลในการคน้หา (searching) การซ้ือ (purchasing)  

การใช ้การประเมินผล และการดาํเนินการเก่ียวกบัสินคา้

หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตวัเองได ้หรือ 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ

ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการ

ประเมิน การจดัหา การใช ้และการดาํเนินการเก่ียวกบั

สินคา้และบริการ 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (Samurjai, 2013) จากความ

ขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้

และการประเมินผลการใชสิ้นคา้และบริการของแต่ละ

บุคคล ซ่ึงจะมีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้ง

ในปัจจุบนัและอนาคต 
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 แนวคิด และทฤษฎีคุณภาพการบริการ 

 ฉตัยาพร เสมอใจ  (Samurjai, 2013) ไดใ้ห้

ความหมายของการบริการ (service) คือ กิจกรรม

ประโยชน ์หรือความพอใจ ซ่ึงไดเ้สนอเพ่ือขาย หรือ

กิจกรรมท่ีจดัข้ึนรวมกบัการขายสินคา้ โดยทัว่ไปแลว้

บริการไม่ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสินคา้เท่านั้น แต่บริการจะมี

การใหข้อ้มลูเก่ียวกบัการแลกเปล่ียนความตอ้งการใช ้

การฝึกอบรมผูบ้ริโภคใหรู้้จกัวิธีใช ้เป็นตน้ 

 คุณภาพของการบริการ (service quality) 

หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศ (excellent service) ตรงกบั

ความตอ้งหรือเกินความตอ้งการของลกูคา้จนทาํใหลู้กคา้

เกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิดความ

จงรักภกัดี (customerdloyalty) (Johnston, 1995; Lloyd-

Walker & Cheung, 1998)  

 คาํวา่บริการท่ีดีเลิศตรงกบัความตอ้งการ 

หมายถึงส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการ

ตอบสนอง ส่วนบริการท่ีเกินความตอ้งการของลกูคา้ 

หมายถึง ส่ิงท่ีลกูคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการ

ตอบสนองอยา่งเตม็ท่ี จนรู้สึกว่าการบริการนั้นเป็น

บริการท่ีวิเศษมาก ประทบัใจคุม้ค่าแก่การตดัสินใจ

รวมทั้งคุม้ค่าเงิน 

 

 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการบริการ 

 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (Chawprasert, 2013) 

กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ของ

สิงคา้นั้นโดยพ้ืนฐานจะมีอยู่ 4 ตวัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด จะมีความ

แตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป 

กล่าวคือ จะตอ้งมีการเนน้ถึงพนกังานกระบวนการใน

การใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสาม

ส่วนประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการใหแ้ก่  

ผูบ้ริการเพ่ือทาํใหเ้กิดความประทบัใจมากยิ่งข้ึน ดงันั้น 

ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึง 

ประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดั

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดพนกังาน กระบวนการใน

การใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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กรอบแนวคิดการวจัิย 

ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 

 

 

 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ี

เขา้รับบริการ หรือเคยเขา้รับบริการจากสถาบนัลด

นํ้าหนกั  Slim Up Center ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศ

ชายและเพศหญิง 

 

ข้อมูลทัว่ไป 

o เพศ 

o อาย ุ

o การศึกษา 

o ระดบัรายได ้

o อาชีพ 

o สถานภาพ 

o เหตผุลท่ีเขา้รับบริการ 

o โปรแกรมท่ีรับบริการประจาํ 

o ความถ่ีในการเขา้รับบริการ 

o ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ

บริการ 

o สถานท่ีท่ีเขา้รับบริการ 

o ค่าใชจ่้ายในการรับบริการ 

  

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

o ดา้นผลิตภณัฑ ์

o ดา้นราคา 

o ดา้นสถานท่ีบริการ 

o ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

o ดา้นบุคลากร 

o ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้

 

 

 

ข้อมูลการใช้บริการของสถาบันลด

นํา้หนัก 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ 

แบบสอบถาม (questionnaire) แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไป เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูล

ส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการสถาบนัลด

นํ้าหนกัของของผูต้อบ 

ส่วนท่ี 2 ระดบัความสาํคญัของส่วนประสม

การตลาดบริการของสถาบนัลดนํ้าหนกัเป็นคาํถามท่ีถาม

ถึงระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้น

การบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

จดัจาํหน่าย (ลกัษณะทางกายภาพ) ดา้นการส่งเสริมการ

ขาย ดา้นบุคลากร ดา้นส่ิงท่ีปรากฏในสายตาลกูคา้

(เคร่ืองมือเคร่ืองใช)้ และดา้นกระบวนการบริการ 

ส่วนท่ี 3 ระดบัความสาํคญัของขอ้มลูการใชบ้ริการของ

ผูรั้บบริการในสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center เป็น

คาํถามท่ีถามถึงระดบัความสาํคญัของขอ้มูลการใช้

บริการของผูรั้บบริการ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูวิ้จยัไดน้าํขอ้มลูท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาทาํ

การวิเคราะห์ โดยมีการใชโ้ปรแกรมสาํหรับการวิจยัดว้ย

สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน  

 

ตาราง 1  

ลกัษณะการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและลกัษณะการวิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน 

รายงานข้อมูล มาตรวดั ตวัแปร สถิตทิี่ใช้ 

ขอ้มูลทัว่ไป 

 

Nominal เพศ อาชีพ สถานภาพ เหตุท่ีเขา้รับบริการ 

โปรแกรมท่ีรับบริการ ใครมีอิทธิพล สถานท่ีท่ีรับ

บริการ รูปแบบของบริการ 

Frequency, Percentage 

 

ขอ้มูลทัว่ไป Ordinal อาย ุการศึกษา ระดบัรายได ้ Frequency, Percentage 

ขอ้มูลทัว่ไป Ratio ความถ่ีในการรับบริการ ค่าใชจ่้ายจากการรับ

บริการ 

Mean, Standard deviation 

ส่วนประสม

การตลาดบริการ 

 

Interval ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นเคร่ืองมือ

เคร่ืองใช ้ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

Mean, Standard deviation 

 

ขอ้มูลการใชบ้ริการ

ของผูรั้บบริการ 

Interval ขอ้มูลการใชบ้ริการของผูรั้บบริการ Mean, Standard deviation 

สมมุตฐิาน สถิตทิี่ใช้ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีขอ้มูลทัว่ไปท่ีแตกต่าง มีผลต่อคุณภาพการใหบ้ริการ t-test, f-test 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีขอ้มูลทัว่ไป เร่ือง ความถ่ีในการรับบริการ และค่าใชจ่้ายจากการรับบริการมี

ความสมัพนัธ์กบัขอ้มูลการใชบ้ริการของผูรั้บบริการ 

Pearson Correlation  

 

3. ส่วนประสมการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัขอ้มูลการใชบ้ริการของผูรั้บบริการ Pearson Correlation 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เกบ็ขอ้มูลดว้ยตนเอง 

 

ผลการวจัิย 

 ผลการศึกษาเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ

ของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center ของผูใ้ชบ้ริการ

ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ปัจจยัทางดา้นขอ้มูลทัว่ไปของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั ท่ีมีผลต่อคุณภาพการใหบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center 

 ดา้นเพศ เพศชายคิดเป็นร้อยละ 29.3 และเพศ

หญิงคิดเป็นร้อนละ 70.7 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

 ดา้นอาย ุอาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.4 

อาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.8 อาย ุ41-50 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 17 อาย ุ51-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.8 และอายุ

มากกวา่ 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 5 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วน

ใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี รองลงมามีอาย ุ20-30 ปี และอาย ุ41-

50 ปีตามลาํดบั 

 ดา้นสถานภาพ สถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 

55.5 สถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 34 สถานภาพหยา่

ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ยคิดเป็นร้อยละ 10.5 โดยผูเ้ขา้ใช้

บริการส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด รองลงมาสมรส และ

สถานภาพหยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ยตามลาํดบั 

 ดา้นการศึกษา การศึกษาระดบัประถมศึกษา

คิดเป็นร้อยละ 1.3 การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้

หรือเทียบเท่าคิดเป็นร้อยละ 1.3 การศึกษาระดบั

มธัยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.คิดเป็นร้อยละ 2 

การศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือปวส.คิดเป็นร้อยละ 8.3 

การศึกษาระดบัปริญญาคิดเป็นร้อยละ 63.1 การศึกษา

ระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20 การศึกษาระดบั

ปริญญาเอกคิดเป็นร้อยละ 4 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่

จะมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รองลงมาคือ ปริญญาโท 

และระดบัอนุปริญญาหรือปวส.ตามลาํดบั 

 ดา้นระดบัรายได ้ระดบัรายไดต้ํ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 15,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 4.3 ระดบัรายได ้

15,001-30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 46.3 ระดบัรายได ้

30,001-45,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 28 ระดบัรายได ้

45,001-60,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 15.5 ระดบัรายได ้

60,001-75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.3 ระดบัรายได ้

มากกวา่ 75,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 3.6 โดยผูเ้ขา้ใช้

บริการส่วนใหญ่จะมีระดบัรายได ้15,001-30,000 บาท 

รองลงมาคือ มีระดบัรายได ้30,001-45,000 บาท และ

ระดบัรายได ้45,001-60,000 บาท ตามลาํดบั 

 ดา้นอาชีพ อาชีพขา้ราชการหรือรัฐวิสาหกิจ

คิดเป็นร้อยละ 18 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็น

ร้อยละ 52.7 อาชีพธุรกิจส่วนตวัหรือคา้ขายคิดเป็น     

ร้อยละ 25 อาชีพนกัเรียนนกัศึกษาคิดเป็นร้อยละ 3 อาชีพ

อ่ืน ๆ เช่น อาจารย ์ผูบ้ริหาร พนกังานขาย เป็นตน้คิดเป็น

ร้อนละ 1.3 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่จะประกอบ

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รองลงมาคือ อาชีพ

ธุรกิจส่วนตวัหรือคา้ขาย และอาชีพขา้ราชการหรือ

รัฐวิสาหกิจ ตามลาํดบั 

 ดา้นเหตุผลในการเขา้รับบริการ ลดความเส่ียง

ต่อโรคคิดเป็นร้อยละ 9.6 มีปัญหาเก่ียวกบัสุขภาพคิดเป็น

ร้อยละ 14.7 ตอ้งการดูแลตวัเองคิดเป็นร้อยละ 21.1 ไม่

ชอบออกกาํลงักายคิดเป็นร้อยละ 16.1 ทาํใหค้นรอบขา้ง

ยอมรับคิดเป็นร้อยละ 9.1 หนา้ท่ีการงานคิดเป็นร้อยละ 

12.5 การเคล่ือนไหวไม่สะดวกคิดเป็นร้อยละ 15.7 

เหตุผลอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.2 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วน

ใหญ่มีเหตุผลตอ้งการดูแลตวัเอง รองลงมาคือ ไม่ชอบ

ออกกาํลงักาย และการเคล่ือนไหวไม่สะดวกตามลาํดบั 

 ดา้นโปรแกรมท่ีเขา้รับบริการ โปรแกรม 

Station (เคร่ืองประมวลผลดิจิตอลอจัฉริยะ) คิดเป็น   

ร้อยละ 15.5 โปรแกรม Must (สลายอณูไขมนัและเพ่ิม

มวลกลา้มเน้ือ) คิดเป็นร้อยละ 28.2 โปรแกรม Drain (ดีท็

อกซ์ของเสียและสลายเซลลไูลท)์ คิดเป็นร้อยละ 24.0 

โปรแกรม Steam (ละอองไอนํ้าอินฟราเรด) คิดเป็น 
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ร้อยละ 18 โปรแกรม Firming Treatment Set (สารอาหาร

ผิวชนิดเขม้ขน้) คิดเป็นร้อยละ 14.3 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการ

ส่วนใหญ่จะเลือกใชโ้ปรแกรม Must (สลายอณูไขมนั

และเพ่ิมมวลกลา้มเน้ือ) รองลงมาคือ โปรแกรม Drain 

(ดีทอ็กซ์ของเสียและสลายเซลลไูลท)์ และ Steam 

(ละอองไอนํ้าอินฟราเรด) ตามลาํดบั 

 ดา้นความถ่ีในการเขา้รับบริการ ความถ่ีใน

การเขา้ใชบ้ริการต่อสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center 

ประมาณ 3 คร้ังต่อเดือน 

 ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ตดัสินใจซ้ือ

โดยตวัเองคิดเป็นร้อยละ 54.5 ตดัสินใจซ้ือโดยเพ่ือนคิด

เป็นร้อยละ 20.4 ตดัสินใจซ้ือโดยครอบครัวคิดเป็นร้อย

ละ 12 ตดัสินใจซ้ือโดยแฟนคิดเป็นร้อยละ 6.3 ตดัสินใจ

ซ้ือโดยพนกังานขายคิดเป็นร้อยละ 6 ตดัสินใจซ้ือโดย

เหตุผลอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 0.8 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการ ส่วน

ใหญ่จะตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง รองลงมาคือ ตดัสินใจ

โดยเพ่ือน และตดัสินใจโดยครอบครัวตามลาํดบั 

  ดา้นสถานท่ีในการเขา้รับบริการ สาขา

สยามพารากอนคิดเป็นร้อยละ 2.8 สาขาเซนทรัลเวิลด ์ 

คิดเป็นร้อยละ 3.5 สาขาเซนทรัลลาดพร้าวคิดเป็นร้อยละ 

6.5 สาขาเซ็นทรัลพระราม 9 คิดเป็นร้อยละ 5.8 สาขา

เซ็นทรัลพระราม 3 คิดเป็นร้อยละ 6 สาขาเซ็นทรัล

พระราม 2 คิดเป็นร้อยละ 4. 5 สาขาเซ็นทรัลชิดลม          

ทาวเวอร์คิดเป็นร้อยละ 6 สาขาเซ็นทรัลป่ินเกลา้ คิดเป็น

ร้อยละ 5.5 สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ คิดเป็นร้อยละ 5.8 

สาขาเซ็นทรัลบางนาคิดเป็นร้อยละ 4.5 สาขาเมกะบางนา

คิดเป็นร้อยละ 6 สาขาสีลมคอมเพลก็ซ์ คิดเป็นร้อยละ 

4.5 สาขาเดอะคริสตสัพาร์คคิดเป็นร้อยละ 3 สาขาเดอะ

พาซิโออ่อนนุชคิดเป็นร้อยละ 2.8 สาขาเดอะมอลล ์     

บางกะปิคิดเป็นร้อยละ 4.5 สาขาโฮมเพลสทองหล่อคิด

เป็นร้อยละ 3.5 สาขาเอสพรอนาถ รัชดาคิดเป็นร้อยละ 

3.5 สาขาแฟชัน่ไอส์แลนดคิ์ดเป็นร้อยละ 5.8 สาขา

ยไูนเตด็เซนเตอร์สีลมคิดเป็นร้อยละ 3 สาขาอเวนิวแจง้

วฒันะคิดเป็นร้อยละ 2.8 สาขาปัญญาวิลเลจคิดเป็น 

ร้อยละ 2.2 สาขาคิวเฮา้ส์ลุมพินี คิดเป็นร้อยละ 2.5 สาขา

ซีคอน สแควร์คิดเป็นร้อยละ 2.5 สาขาอ่ืน ๆ เช่น ฟิวเจอร์

รังสิต เซ็นทรัลหาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 2.8 โดยผูเ้ขา้ใช้

บริการ ส่วนใหญ่เลือกท่ีจะเขา้รับบริการในสาขา

เซ็นทรัลลาดพร้าว รองลงมาคือ เซ็นทรัลพระราม 3  

เซ็นทรัลชิดลมทาวเวอร์ และเมกะบางนา ตามลาํดบั 

 ดา้นค่าใชจ่้ายในการในการเขา้รับบริการ 

ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim 

Up Center ประมาณ 4,966 บาทต่อเดือน 

 ดา้นลกัษณะการบริการ บริการโดยการนวด

มือคิดเป็นร้อยละ 30.6 บริการโดยเคร่ืองมือคิดเป็น      

ร้อยละ 37.4 การควบคุมอาหารคิดเป็นร้อยละ 21.2 การ

ออกกาํลงักายคิดเป็นร้อยละ 10.8 โดยผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วน

ใหญ่เลือกการบริการโดยใชเ้คร่ืองมือ รองลงมา คือ 

บริการโดยการนวดมือ และการควบคุมอาหารตามลาํดบั 

 ตอนท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด

บริการ 

 ดา้นผลิตภณัฑล์ดนํ้าหนกั ผูใ้ชบ้ริการให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.802 

 ดา้นราคา ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.556 

 ดา้นสถานท่ีบริการ ผูใ้ชบ้ริการให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้น

สถานท่ีบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.849 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูใ้ชบ้ริการให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.724 

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
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 ดา้นบุคลากร ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสาํคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นบุคลากร 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.852 

 ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้ผูใ้ชบ้ริการให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้น

เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.825 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ผูใ้ชบ้ริการให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.829 

 ตอนท่ี 3 ขอ้มลูการใชบ้ริการของสถาบนัลด

นํ้าหนกั 

 ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัขอ้มูลการ

ใชบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.899 

 ตอนท่ี 4 ขอ้มลูเชิงอนุมานหรือการทดสอบ

สมมุติฐาน 

 สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัเก่ียวกบัขอ้มลูทัว่ไป 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

อาชีพ สถานภาพการสมรส เหตุผลท่ีเขา้รับบริการ 

โปรแกรมท่ีรับบริการประจาํ ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ

บริการ และลกัษณะการบริการท่ีแตกต่าง ไม่มีผลต่อ

ขอ้มลูการใชบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั 

 สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัเก่ียวกบัขอ้มลูทัว่ไป 

ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้รับบริการ และค่าใชจ่้ายในการ

รับบริการไม่มีความสมัพนัธ์กบัขอ้มลูการใชบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั 

 สมมุติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัเก่ียวกบัส่วนประสม

การตลาดบริการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีบริการ 

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และ

กระบวนการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์กบัขอ้มลูการใช้

บริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั 

 

การอภิปรายผล 

การศึกษาเร่ือง คุณภาพการใหบ้ริการของ

สถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center ของผูใ้ชบ้ริการใน

เขตกรุงเทพมหานคร นาํมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาใน

ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ชนานาถ 

พลูผล (2555) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

ของลกูคา้สลิมม่ิงพลสัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กล่าววา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อาย ุ30-40 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ 

ณฐัวดี เกษสมบูรณ์  (Gatsomboon, 2004) ไดท้าํการวิจยั

เร่ือง การตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการฟิตเนส ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 25-35 ปี การศึกษาอยู่

ในระดบัปริญญาตรี โดยมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั 

เอกชน เน่ืองดว้ยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม

วยัทาํงานและมีอาํนาจในการซ้ือหรือใชบ้ริการดงักล่าว 

ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียท่ี 15,001-

30,000 บาทต่อเดือน มีเหตุผลในการเขา้รับบริการเพ่ือ

ตอ้งการดูแลตวัเอง โปรแกรมท่ีเขา้รับบริการเป็นประจาํ

คือ Must เป็นการสลายอณูไขมนัและเพ่ิมมวลกลา้มเน้ือ 

โดยมีความถ่ีในการเขา้รับบริการโดยเฉล่ียประมาณ 3 

คร้ังต่อเดือน และไดมี้การตดัสินใจดว้ยตวัเองในการเขา้

รับบริการ ส่วนใหญ่เขา้รับบริการในสาขาเซ็นทรัล

ลาดพร้าว ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 4,966 บาทต่อเดือน 

โดยลกัษณะการบริการเป็นการบริการโดยใชเ้คร่ืองมือ 

ไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ณฐัวดี เกษสมบูรณ์  

(Gatsomboon, 2004) เน่ืองจากสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim 

Up Center  เป็นการบริการแบบไฮเอน็ด ์ผูเ้ขา้รับบริการ
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จะตอ้งมีรายไดค่้อนขา้งสูง เพราะโปรแกรมในการ

ใหบ้ริการค่อนขา้งมีราคาแพง 

 2. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

กบัปัจจยัทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑล์ดนํ้าหนกั 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก  

ทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ สุภางค ์ 

แกว้ประเสริฐ  (Kaewprasert, 2011) ไดวิ้จยัเร่ือง คุณภาพ

การใหบ้ริการของคลินิกรักษาโรคในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัอ่างทอง กล่าววา่ คุณภาพการใหบ้ริการพบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม

ทางกายภาพมีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก 

 3. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

กบัขอ้มูลการใชบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up 

Center อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ   

เศรษฐินนัท ์ศิริบุลกิตสกลุ (Siriboonkitsakul, 2009) ได้

ทาํการวิจยัเร่ือง คุณภาพการใหบ้ริการของธุรกิจ

ประเภทสปาจงัหวดัปทุมธานี กล่าววา่ คุณภาพการ

ใหบ้ริการของธุรกิจประเภทสปา ดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้ดา้น

ความน่าเช่ือถือ ดา้นการตอบสนอง ดา้นการรับประกนั 

และดา้นความเอาใจใส่ มีการแปรผลอยูใ่นระดบัมาก 

 4. เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบั

รายได ้อาชีพ เหตุผลในการเขา้รับบริการ โปรแกรมท่ีเขา้

รับบริการเป็นประจาํ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเขา้รับ

บริการ และลกัษะการบริการท่ีแตกต่าง มีผลต่อขอ้มลู

การใชบ้ริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center    

ท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ 

สุภางค ์แกว้ประเสริฐ (Kaewprasert, 2011) กล่าววา่ 

คุณภาพการใหบ้ริการ พบวา่ เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้

อาชีพ ประเภทของโรค และประเภทคลินิกท่ีแตกต่าง มี

ผลต่อความพึงพอใจต่อคุณภาพการใหบ้ริการท่ีแตกต่าง

กนั และไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ       ชนานาถ 

พลูผล (Poonpol, 2012) ซ่ึงกล่าววา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ

การศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนัมี

ระดบัการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัและสอดคลอ้งกบั

สมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 5. ความถ่ีในการเขา้รับบริการ และค่าใชจ่้ายใน

การเขา้รับบริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัขอ้มูลการใช้

บริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center ซ่ึงไม่

สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 6. ส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร ดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์กบัขอ้มลูการใช้

บริการของสถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up Center ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัทฤษฏีส่วนประสมการตลาดบริการ        

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ  (Chawprasert, 2013) กล่าววา่ 

ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ของสิงคา้นั้น

โดยพ้ืนฐานจะมีอยู ่4 ตวัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทาง

จดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด จะมีความแตกต่าง

จากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป กล่าวคือ 

จะตอ้งมีการเนน้ถึงพนกังาน กระบวนการในการ

ใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วน

ประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการใหแ้ก่ผู ้

บริการเพ่ือทาํใหเ้กิดความประทบัใจมากยิ่งข้ึน และ

สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 

ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังนี้ 

1. ขอ้มลูทัว่ไปของผูเ้ขา้รับบริการของสถาบนั

ลดนํ้าหนกั Slim Up Center 

จากการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการเพศหญิงท่ีมีอาย ุ

31-40 ปี สถานภาพโสด เขา้ใชบ้ริการของสถาบนัลด

นํ้าหนกั Slim Up Center มากกวา่เพศชาย ซ่ึงถือวา่

ผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของสถาบนัลด

นํ้าหนกั Slim Up Center ดงันั้น สถาบนัลดนํ้าหนกั 

SLIM UP CENTER ควรมีการวางแผนเก่ียวกบัการ
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ใหบ้ริการโดยตอ้งคาํนึงถึงกลุ่มเป้าหมายน้ีใหม้ากท่ีสุด 

พร้อมทั้งมีสร้างกลุ่มเป้าหมายใหม่ ท่ีเป็นเพศหญิงและ

เพศชาย โดยเนน้ช่วงอาย ุ40 ปีข้ึนไป ใหเ้พ่ิมจาํนวนมาก

ข้ึน โดยอาจจะมีการคิดคน้โปรแกรมในการใหบ้ริการท่ี

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายดงักล่าว เน่ืองจากผูรั้บบริการ

กลุ่มน้ีมีกาํลงัซ้ือสูง เพราะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดค่้อนขา้งสูง  

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  

2.1 ดา้นผลิตภณัฑล์ดนํ้าหนกั คือ สถาบนัลด

นํ้าหนกั Slim Up Center ควรมีการพฒันาตวัผลิตภณัฑ์

ใหมี้มาตรฐานท่ีดียิ่งข้ึน และของเคร่ืองหมายรับรอง

คุณภาพจากสถาบนัท่ีมีความน่าเช่ือถือ เพ่ือใหผู้ใ้ชบ้ริการ

ตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน และในขณะเดียวกนัทางสถาบนัลด

นํ้าหนกัควรมีการติดตามผลและสงัเกตการเปล่ียนแปลง

ของผูรั้บบริการท่ีใชผ้ลิตภณัฑล์ดนํ้าหนกัอยา่งต่อเน่ือง 

เพ่ือทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

2.2  ดา้นราคา คือ สถาบนัลดนํ้าหนกั Slim Up 

Center  ควรมีการจดัการส่งเสริมการขาย เพ่ือสร้าง

ยอดขายและสามารถดึงดูดลกูคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน อาทิเช่น 

มอบบตัรของขวญัหรือบตัรกาํนนัแก่ลูกคา้คนพิเศษท่ีเขา้

รับบริการกบัทางสถาบนัเป็นประจาํ เพ่ือท่ีจะดูแล

ผูรั้บบริการตลอดชีวิต แทนคาํขอบคุณจากทางสถาบนั

ลดนํ้าหนกั 

2.3  ดา้นสถานท่ีบริการ คือ สถาบนัลดนํ้าหนกั 

Slim Up Center  ควรมีการดูแลเอาใหใ้นเร่ืองหอ้งนํ้า 

และหอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ใหมี้ความสะอาดอยูต่ลอดเวลา 

เพ่ือใหผู้รั้บบริการเกิดความประทบัใจ และควรมีการ

ขยายสาขาเพ่ิมเติม หรือมีการจดัหารถรับส่งใหแ้ก่ผูท่ี้เขา้

มารับบริการของทางสถาบนัลดนํ้าหนกั เพ่ือเพ่ิมความ

สะดวกสบายใหก้บัผูรั้บบริการ 

 

ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังต่อไป 

 ควรทาํวิจยักบัสถาบนัลดนํ้าหนกัอ่ืน ๆ เพ่ือ

นาํไปวิเคราะห์ผลวา่เป็นไปในแนวทางเดียวกนัหรือไม่
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