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บทคัดย่อ 
งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการที่มีต่อการบริหาร

จัดการฟิตเนสของประชาชนในเขตพ้ืนที่ลาดกระบัง และเสนอแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนส 
โดยท าการวางแผนเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) จากแบบสอบถาม
พฤติกรรมและความพึงพอใจในการบริหารจัดการฟิตเนสของผู้ใช้บริการจ านวน 400 คน และท าการวิเคราะห์ข้อมลูด้วยสถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยการวิเคราะห์ความถ่ี (frequency) ร้อยละ (Percentile) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับสถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) ท าการทดสอบ
สมมติฐาน ด้วยค่าสถิติทดสอบที (t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนจ าแนกทางเดียว (One-Way ANOVA) 

ผลวิจัยพบว่า 
 1. ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการฟิตเนสกับเพ่ือน ส าหรับกิจกรรมที่นิยมเล่นคือการว่ิงหรือการออกก าลังกาย

แบบคาร์ดิโอ โดยส่วนใหญ่แล้วมักจะใช้บริการฟิตเนสสัปดาห์ละ 3-5 วัน และนิยมมาใช้บริการในช่วงเวลาค่ า (17.00 น.) ซึ่ง
การเข้าใช้บริการฟิตเนสในแต่ละครั้งจะใช้เวลาเฉลี่ย 1-1.5 ชั่วโมง ส่วนเหตุผลที่ต้องการมาออกก าลังกายที่ฟิตเนส เพราะ
ความสะดวกและต้องการมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรง 

 2. ความพึงพอใจในการบริหารจัดการฟิตเนสในแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) ด้านราคา 
(Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้าน
กระบวนการการให้บริการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) และในภาพรวมมีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับมากทั้งหมด 

 3. แนวทางในการพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนส ประกอบด้วย 1) ท าการตลาดเชิงรุกโดยเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมายที่รักษ์สุขภาพเป็นส าคัญ 2) ให้ความส าคัญกับความพร้อมของสถานที่ อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกที่
พร้อมให้บริการตลอดเวลา 3) สร้างกลยุทธ์ให้เกิดความผูกพันของลูกค้าท่ีมีต่อธุรกิจที่จะท าให้ธุรกิจเกิดความย่ังยืน 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส, ความพึงพอใจในการบริการฟิตเนส, การบริหารจัดการฟิตเนส 
 
Abstract 

The objectives of this research were to study the behavior of using fitness service, the user’s 
satisfaction with fitness management in the area of Lat Krabang District and development guidelines to 
fitness business quality management. The data were collected from 400 users by multi-stage sampling from 
the behavioral and satisfactory questionnaires about fitness management. The data were analyzed by the 
descriptive statistical approach that consisted of the data analysis of frequency, percentage, mean and 
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standard deviation. For the inference statistical approach was made by hypothesis test with t-test and one-
way ANOVA 

The research found that. 
 1. Most of the users used the fitness service with their friends. The popular activities were running 

or cardio exercises, spent 3-5 days a week in the evening (7.00 pm) and took an average of 1-1.5 hours in 
fitness center. The reasons for joining the fitness center were convenience and body healthy. 

 2. The satisfaction in fitness management in each aspect: product, price, place, promotion, 
people, processes, physical evidence and the overall were on the high level. 

 3. Guidelines for the quality management improvement on the fitness business included of 1) 
orientated the proactive marketing on especially the healthy group. 2) prioritized the readiness in availability 
of place, equipment and facilities all times. 3) formulated strategies which made customers engagement to 
contribute the business to be sustainable. 
 
Keywords: Fitness behavior, Fitness Service Satisfaction, Fitness management.  
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บทน า 

ในช่วงท่ีกระแสคนรักษาสุขภาพและการ
ออกก าลังกายก าลังได้รับความนิยม ธุรกิจฟิตเนส
เป็นอีกธุรกิจหนึ่งท่ีก าลังนิยม ส าหรับผู้รักสุขภาพท่ี
อาศัยอยู่ในเมืองซึ่งมีพื้นท่ีจ ากัด และต้องการหลีก
หนีจากอากาศร้อน ฝุ่นควันและมลพิษต่าง ๆ ท่ี
ลอยอยู่ในอากาศ 

ตลาดฟิตเนสไทยมีโอกาสขยายได้อีกมาก
จากพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ท่ีนิยมใช้บริการฟิต
เนส มากขึ้น จากแบบส ารวจของส านักงานสถิติ
แห่งชาติพบว่าสัดส่วนของประชากรไทยในช่วง
อายุ 15-59 ปี ออกก าลังกายเพิ่มข้ึนจากร้อยละ 2 
ในปี 2550 เป็นร้อยละ 16 ในปี 2554 โดยกระแส
ดังกล่าวมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มขึ้นต่อไปอีกจากกระแส
นิยมการเล่นฟิตเนสท่ีเพิ่มมากขึ้นในกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
ซึ่ งสอดคล้องกับแบบสอบถามของศูนย์วิ จัย
ธนาคารไทยพาณิชย์ (Economic Intelligence 
Center) พบว่ากลุ่ม Gen Y (อายุ 15-35 ปี) การ
ใช้บริการฟิตเนสอยู่ท่ีร้อยละ 17 แต่จากรายงาน
ของ International Health Racquet & Sports 
club Association พบว่า สัดส่วนของประชากร
ไทยท่ีใช้บริการฟิตเนสมีเพียงร้อยละ 0.6 เมื่อเทียบ
กับฝ่ังทวีปเอเชียซึ่งมีอัตราการใช้บริการถึงร้อยละ 8 

(กวีพล พันธุ์เพ็ง, 2558) ดังนั้นจึงเห็นได้ว่า ธุรกิจ
ฟิตเนสในประเทศไทยยังมีโอกาสและแนวโน้มการ
เติบโตได้อีกมาก ซึ่งจากการศึกษาของ Marketeer 
Content พบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัย 
3 ด้าน ได้แก่ ท าเล อุปกรณ์เครื่องเล่น และราคา 

ผู้วิ จัยจึงสนใจท าการศึกษาวิจัยปัจจัยท่ี
ส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริหารจัดการธุรกิจ
ฟิตเนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง เพื่อหาช่องทางใน
การบริหารจัดการฟิตเนสให้สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจและความต้องการของคนรักสุขภาพ 
โดยท าการศึกษาจากพฤติกรรมการใช้บริการฟิต
เนส และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อการ
บริหารจัดการฟิตเนส 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส 
ของประชาชนในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง 

2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ี
มีต่อการบริหารจัดการฟิตเนสของประชาชนในเขต
พื้นท่ีลาดกระบัง 

3. เพื่อเสนอแนวทางในการพัฒนาคุณภาพ
การบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนส 
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สมมุติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อการบริหาร
จัดการฟิตเนส ในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง ในระดับท่ี
แตกต่างกัน 

2. พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสท่ีแตกต่าง
กันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อ
การบริหารจัดการฟิตเนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง 
ในระดับท่ีแตกต่างกัน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรม
การใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมี
ต่อการบริหารจัดการฟิตเนส โดยจะท าการสุ่ม
ตัวอย่างจากผู้ใช้บริการและสมัครเป็นสมาชิกฟิต
เนสท่ีเปิดบริการในเขตลาดกระบัง จ านวน 4,012 
คน (ข้อมูลจริง ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2560) ได้
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

 
แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

บริการ (Services) หมายถึง ผลิตภัณฑ์
รูปแบบหนึ่งท่ีเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือ
ความพึงพอใจท่ีเสนอขาย เป็นส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ 
และไม่ก่อให้เกิดความเป็นเจ้าของต่อส่ิงใด (คอต
เลอร์ ฟิลลิป, 2545) 

จากความหมายของการบริการแสดงถึง
ลักษณะเฉพาะของการบริการท่ีมีความแตกต่างไป
จากลักษณะผลิตภัณฑ์ ท่ัว ไป ซึ่ งมี ผู้ก ล่าวถึง
ลักษณะการบริการดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543) 

1) ก า รบริ ก า ร เป็ น ส่ิ ง ท่ี จั บ ต้ อ ง ไ ม่ ไ ด้  
(Intangibility) ดังนั้นการน าเสนอบริการมักอยู่ท่ี
กิจกรรมการตลาด เช่น ส่ือโฆษณา พนักงาน
ให้บริการ ณ จุดบริการลูกค้า ผู้ให้บริการจะต้อง
พยายามช้ีให้เห็นถึงประโยชน์ท่ีผู้รับบริการจะได้รับ
จากการบริการนั้น ๆ รวมถึงการบอกต่อคุณภาพ
บริการจากผู้ท่ีเคยรับบริการแล้วเกิดความพึงพอใจ
จนบอกต่อการบริการนั้นให้แก่บุคคลใกล้ชิด 

2) การให้บริการไม่สามารถแบ่งแยกได้ 
(Inseparability) เนื่องจากเกิดข้อจ ากัดของเวลา 
โดยกลยุทธ์การให้บริการส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะ
การก าหนดมาตรฐานการให้บริการด้วยความ
รวดเร็ว 

3) การบริการมีลักษณะไม่มีความแน่นอน 
(Variability) ขึ้ น อ ยู่ กั บ ผู้ ใ ห้ บ ริ ก า ร เ ป็ น ใ ค ร 
ให้บริการเมื่อใด ให้บริการท่ีไหน ให้บริการอย่างไร 
ท าให้เกิดการพยากรณ์คุณภาพของการบริการ
ก่อนซื้อ เพื่อแก้ปัญหาดังกล่าว ผู้ให้บริการจึงต้อง
มุ่งความสนใจไปท่ีขั้นตอนการวางแผนผลิตภัณฑ์
ของกิจกรรมทางการตลาด คือ ต้องสร้างความ
เช่ือมั่นและช่ือเสียงแก่สินค้าให้เป็นที่รู้จักของลูกค้า
ให้ได้ เพื่อกระตุ้นความต้องการในการใช้บริการ 

4) ก า รบริ ก า ร ไ ม่ ส า ม าร ถ เก็ บ ไ ว้ ไ ด้  
(Perishability) เหมื อนผลิตภัณฑ์อื่ น  ถ้ าความ
ต้องการรับบริการเกิดขึ้นไม่สม่ าเสมอ จะท าให้เกิด
ปัญหา เช่น บริการล่าช้า บริการไม่ทันต่อความ
ต้องการ หรือไม่มีลูกค้ามาใช้บริการ ผู้ให้บริการ
ต้องพยายามเอาชนะในการวางแผน การต้ังราคา 
และการส่งเสริมการบริการ เพื่อรองรับสถานการณ์
ดังกล่าว 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ของสินค้านั้น โดยพื้นฐานจะมีอยู่ 4 ตัว ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด (คอตเลอร์  ฟิลลิป, 2545) 
กล่าวคือ จะต้องมีการเน้นในเรื่องของพนักงาน 
กระบวนการในการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ ซึ่งท้ังสามส่วนประสมเป็นปัจจัยหลักใน
การส่งมอบบริการ ดังนั้นส่วนประสมทางการตลาด
ของการบริการจึงประกอบด้วย 7P’s ไ ด้แก่  
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ 
และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ดังนี้ 

4.1 ปั จ จั ย ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ( Product) 
หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าและสร้างคุณค่า (Value) และสามารถสร้าง
ความพึงพอใจ โดยคุณประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ 
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(Core Benefit) ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าคาดหวัง 
(Expected Product) หรือ เกินความคาดหวั ง 
(Augmented Product) รวมถึงการเป็นผลิตภัณฑ์
ท่ี มี ป ร ะ สิทธิ ภ าพ  ( Potential Product) เพื่ อ
ความสามารถในการแข่งขันในอนาคต ผลิตภัณฑ์
แบ่งเป็น 2 ลักษณะคือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้
และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ ได้แก่ สินค้า บริการ 
ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล 

4.2 ปั จ จัย ด้านราคา ( Price) หมายถึง 
คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน การก าหนดราคา
สินค้าเกิดจากการต้ังเป้าหมายทางการค้าว่า
ต้องการก าไรเท่าใด ต้องการขยายส่วนแบ่งทาง
การตลาดเท่าใด ต้องการต่อสู่กับคู่แข่ งหรือ
เป้าหมายอื่น การต้ังราคาจะต้องได้รับการยอมรับ
จากตลาดเป้าหมาย และสามารถสู้กับคู่แข่งได้  
อย่างไรก็ตามลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการ
นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความ
เหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 

4.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
หมายถึง กระบวนการท่ีจะท าให้สินค้าหรือบริการ
ไปสู่ตลาด เพื่อให้ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือ
บริการ โดยจ าเป็นต้องพิจารณาถึงองค์ประกอบ
ต่าง ๆ รวมถึงท าเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบริการ (Channels) เพื่อให้สินค้า
หรือบริการนั้นๆ อยู่ในพื้นท่ีท่ีเข้าถึงลูกค้าได้ 

4.4 ปั จ จัย ด้านการ ส่ง เสริ มการตลาด 
( Promotion) ห ม า ย ถึ ง  เ ค รื่ อ ง มื อ ห นึ่ ง ท่ี มี
ความส าคัญช่วยสนับสนุนให้กระบวนการส่ือสาร
ทางการตลาดสามารถส่ือให้ผู้บริโภคเข้าใจและเห็น
คุณค่าในส่ิงท่ีผู้ขายเสนอ มี 4 ชนิดคือ 

1) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) ถือว่าเป็นการส่งเสริมการตลาดทรงพลัง
ท่ีสุด เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลเพื่อสร้างความ
เข้าใจได้อย่างถูกต้องตรงกัน และกระตุ้นการ

ตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว ข้อเสียคือมีค่าใช้จ่ายสูง
ท่ีสุด 

2) การ โฆษณา (Advertising) เป็นการ
ส่ือสารให้เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับ
สินค้าท่ีต้องการตลาดกว้าง โดยใช้ส่ือต่าง ๆ 

3) ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ข า ย  ( Sales 
Promotion) เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ 
ให้เข้าถึงผู้บริโภค เพื่อให้เกิดความต้องการในตัว
สินค้า และกระตุ้นการตัดสินใจซื้อให้เร็วขึ้น 

4) ก า ร เผยแพร่ และประช า สั ม พั น ธ์  
(Publicity and Public Relationship) ซึ่ ง เ ป็ น
กิจกรรมท่ีเน้นวัตถุประสงค์การให้บริการแก่สังคม 
เพื่อเสริมภาพพจน์ หรือเบี่ยงเบนความรู้สึกของตัว
ผู้บริโภคต่อตัวผลิตภัณฑ์ 

4.5 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) หมายถึง 
ผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ท้ังหมด รวมถึงท้ัง
บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคลากรท่ีให้บริการหลัง
การขาย บุคลากรผู้ให้บริการจ าเป็นต้องคัดเลือก 
ให้การฝึกอบรมและมีส่ิงจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขัน บุคลากรต้องมีความรู้ความสามารถ มี
ทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มี
ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กรได้ 

4.6 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
(Process) หมายถึง  กิจกรรมท่ี เกี่ ยวข้ อ งกับ
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการท่ี
น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง มีประสิทธิภาพ เป็นท่ีพอใจ
และประทับใจในความรู้สึกของผู้บริโภค 

4 .7  ปั จ จัย ด้าน ลักษณะทางกายภาพ
ภายนอก (Physical Evidence) หมายถึง การ
แสดงให้เห็นคุณภาพของการบริการผ่านการใช้
หลักฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น การจัดสภาพแวดล้อม
ทางกายภาพให้ประทับใจ การออกแบบตกแต่ง 
การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี รวมท้ังอุปกรณ์
ท้ังเครื่องมือและเครื่องใช้ต่าง  ๆ ท่ีใช้ในการ
ให้บริการท่ีสะอาด สวยงาม ปลอดโปร่ง ก็สามารถ
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ดึงดูดใจลูกค้าให้มองเห็นภาพลักษณ์หรือคุณค่า
ของบริการท่ีต้องการส่งมอบให้กับลูกค้า 

รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ (2555) ศึกษาเรื่อง
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บริโภคใน
กรุง เทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต่ ากว่า
หรือเท่ากับ 35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อ
เดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท ส่วนใหญ่
มาใช้บริการ 4-5 วันต่อสัปดาห์ โดยออกก าลังกาย
ประเภทบริหารกล้ามเนื้อ ส่วนมากเข้ามาใช้บริการ
ใน วั น จันทร์ ถึ ง ศุ ก ร์  19.01-22.00 น .  ผู้ ตอ บ
แบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการบริการ 
ในระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 

1) ค ว า ม ถี่ ใ น ก า ร เ ข้ า ม า ใ ช้ บ ริ ก า รมี
ความสัมพันธ์กับการให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

2) ประเภทบริการมีความสัมพันธ์กับเพศ 
และการให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

3) วันท่ีมาใช้บริการมีความสัมพันธ์กับระดับ
การศึกษา อาชีพ การให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาและด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 

4) ช่ ว ง เ ว ล า ท่ี เ ข้ า ม า ใ ช้ บ ริ ก า ร มี
ความสัมพันธ์กับอายุ อาชีพ รายได้ และการให้
ความส า คัญ ต่อปั จ จัย ด้ าน ส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ใ น ก า ร ใ ช้ บ ริ ก า ร มี
ความสัมพันธ์กับอาชีพ การให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดใน ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

พัชร์วริษฐ์ วัฒนปรีชากุล (2556) ศึกษา
เรื่องความพึงพอใจทางการตลาดท่ีมีประสิทธิผล
ข อ ง ศู น ย์ อ อ ก ก า ลั ง ก า ย เ อ ก ช น ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-29 ปี สถานภาพ
โสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ีย 
20,000-30,000 บาทต่อเดือน ผู้ใช้บริการมีความ
พึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและการช าระ
ค่าบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน
การส่งเสริมการตลาดของศูนย์ออกก าลังกายแห่งท่ี 
1 มากกว่ า ศูนย์ออกก า ลังกายแห่ง ท่ี  2 และ
ผู้ใช้บริการต้องการให้มีการบริการรวดเร็วในจุด
เดียว สามารถจ่ายได้ทุกส่ิง เพราะผู้ใช้บริการไม่
สะดวกในการเดินทาง นอกจากนี้ผู้ใช้บริการยังมี
แนวโน้มท่ีจะตัดสินใจในการใช้บริการศูนย์ออก
ก าลังกายแห่งท่ี 1 มากกว่าศูนย์ออกก าลังกายแห่ง
ท่ี 2 และมีโอกาสท่ีจะแนะน าบุคคลอื่นมาใช้บริการ 

ประสพชัย พสุนนท์, ณัฐวุฒิ ใจประเทศ, 
และอภิรักษ์ กิจถาวรภัคดี (2558) ศึกษาปัจจัย
ด้านการบริการมีความสัมพันธ์กับการเข้าใช้บริการ
สถานออกก าลังกาย กรณีศึกษาสถานออกก าลัง
กาย ฟิตเนสเฟิร์ส สาขาฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต ผล
การศึกษาพบว่า  

1) ผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุ 26-30 ปี จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ขึ้ น ไป  ประกอบอา ชีพพนักง าน
บริษัทเอกชน มีรายได้ 15,000-25,000 บาทต่อ
เดือน ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการ
บริการ คุณภาพการบริการ ความหลากหลายของ
อุปกรณ์ออกก าลังกายในระดับมาก ให้ความส าคัญ
ต่อกิจกรรมในสถานออกก าลังกายในระดับปาน
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กลาง พฤติกรรมการเข้าใช้บริการมากท่ีสุดคือ เล่น
เวทเทรนนิ่งและลู่วิ่ง เข้าใช้บริการกับเพื่อน มี
ความถี่ในการเข้าใช้บริการ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 
ระยะเวลาท่ีเข้าใช้บริการ 1-2 ช่ัวโมง ช่วงเวลาท่ี
เข้าใช้บริการ 18.00-22.00 น. 

2) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพ
การบริการและความหลากหลายของอุปกรณ์ มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการสถาน
ออกก าลังกาย ในด้านความถี่ในการเข้าใช้บริการ
และระยะเวลาท่ีเข้าใช้บริการ ส่วนกิจกรรมใน
สถานบริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้า
ใช้บริการสถานออกก าลังกายในด้านความถี่ในการ
เข้าใช้บริการและการเลือกใช้อุปกรณ์ในการออก
ก าลังกาย ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

จิริฒิพา เรืองกล (2558) ศึกษาเรื่องส่วน
ประสมทางการตลาดและคุณภาพในการให้บริการ
ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิต
เนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซต้ี
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
โดยปัจจัยด้านราคา (Price) มีอิทธิพลต่อความพึง
พอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซต้ีกรุงเทพมหานคร
มากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ส าหรับปัจจัยคุณภาพในการให้บริการ 
ปัจจัยด้านความสามารถในการตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้า (Responsiveness) มีค่าขนาด
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซ
ไซต้ี กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ 
ปัจจัยด้านความแน่นอน (Assurance) และปัจจัย
ด้านความเข้าใจลูกค้า (Empathy) ตามล าดับ 

เนื่องจากกลุ่มลูกค้า วี  ฟิตเนส โซไซต้ี 
กรุงเทพมหานครมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 
ดั งนั้ น จึ ง เห็นควร เสนอให้ วี ฟิ ต เนส โซ ไซ ต้ี  
กรุงเทพมหานครสร้างกลยุทธ์ใหม่ ๆ เพื่อให้ลูกค้า
ท่ีมาใช้บริการเกิดความพึงพอใจเกินกว่าความ
คาดหวัง โดยค านึงถึงความเหมาะสมด้านราคาท่ี

ลูกค้าจ่ายกับคุณภาพท่ีลูกค้าได้รับจากการใช้
บริการ 

บดินทร์ เจริญประดับกุล (2558)  ศึกษา
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของ
ลูก ค้า ใน เขตกรุ ง เทพมหานคร  กรณี ศึกษา
ผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกาย ฟิตเนส เฟิร์ท ผล
การศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ในภาพรวมมีอายุประมาณ 31-40 ปี  มี
สถานภาพโสด ในส่วนของรายได้ส่วนใหญ่มีรายได้ 
20,001-30,000 บ าท ต่ อ เ ดื อ น  โ ด ย ม า ก จ บ
การศึกษาระดับปริญญาตรี  และมีอาชีพเป็น
พนักงานเอกชน ส่วนปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมากท่ี สุดคื อ 
กระบวนการและปัจจัยภายนอก ด้านการใช้เวลา 
ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจัยภายนอกส่วนใหญ่มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการของลูกค้า ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.05 

มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) 
ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness 
Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness 
Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ได้แก่ ปัจจัยทางด้านบุคลากรผู้ให้บริการ, ปัจจัย
ด้านการสร้ างและการน า เสนอลักษณะทาง
กายภาพ, ปัจจัยด้านความสะดวกและความ
เหมาะสมของค่าสมาชิก, ปัจจัยด้านกระบวนการ
บริการ, ปัจจัยด้านคลาสออกก าลังกายและปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วนของปัจจัยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ี
ใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (ศึกษา
เ ฉ พ า ะ  Fitness First, Virgin Active, True 
Fitness, We Fitness) ท่ีมีความแตกต่างกัน ใน
เรื่องเพศและอายุ มีระดับการตัดสินใจใช้บริการ
สถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness Center) 
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ท่ีแตกต่างกัน โดยเพศชายมีการตัดสินใจใช้บริการ
สถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ท่ีมากกว่าเพศหญิง 
และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุ 31-35 ปี มีการตัดสินใจ
ใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่มากท่ีสุด 
 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
ส าหรับวิธีด าเนินการวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

การบริหาร จัดการธุ รกิจฟิตเนสในเขตพื้น ท่ี
ลาดกระบัง ได้ก าหนดตัวแปรท่ีสนใจและกรอบ
แนวคิดท่ีใช้ในงานวิจัยดังนี้ 
 

กรอบแนวคิดที่ใช้ในงานวิจัย 
ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจใน
การบริหารจัดการฟิตเนส ท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจาก 2 แหล่ง คือ 

1. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท า
การรวบรวมเอกสารต่าง ๆ ได้แก่ หนังสือ เอกสาร 
ต ารา งานวิจัย บทความวิชาการ รวมถึงผลงานท่ี
ได้รับการเผยแพร่ในส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เพื่อ
ใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการศึกษาและวิจัยครั้งนี ้

2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ท าการ
เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีผู้วิจัย
สร้างขึ้นและผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้ว 
เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสและความ
พึงพอใจในการบริหารจัดการฟิตเนสของ
ผู้ใช้บริการฟิตเนสท่ีเปิดบริการในเขตลาดกระบัง 
จ านวน 400 คน รวมถึงท าการเก็บรวบรวมข้อมูล
โดยการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-
stage Sampling)  

 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ  
2. อายุ  
3. สถานภาพ  
4. ระดับการศึกษา  
5. อาชีพ  
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
การบริหารจัดการฟิตเนส 

1. ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) 
2. ด้านราคา (Price)  
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคลากร (People) 
6. ด้านกระบวนการการให้บริการ (Process) 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical 

Evidence) 
 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการฟิตเนส 

1. ลักษณะการไปออกก าลงักาย  
2. ประเภทกีฬาที่ออกก าลังกาย 
3. ช่วงเวลาในการออกก าลังกาย 
4. ความถ่ีในการออกก าลังกาย 
5. ระยะเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกาย 
6. เหตุผลที่ออกก าลังกาย 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่ อ งมื อ ท่ี ใ ช้ ในก ารวิ จัยครั้ ง นี้  เป็น

แบบสอบถามท่ีมีลักษณะของข้อค าถามปลายปิด 
ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1: ข้อมูลท่ัวไปของผู้ใช้บริการฟิตเนส 
ส่วนท่ี 2: เป็นข้อมูลด้านพฤติกรรมในการใช้

บริการฟิตเนส 
ส่วนท่ี 3: เป็นข้อมูลด้านความพึงพอใจใน

การบริหารจัดการฟิตเนส โดยพิจารณาตามปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) ด้านราคา (Price) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร 
( People) ด้ า น ก ร ะ บ วนก า รก า ร ใ ห้ บ ริ ก า ร 
(Process) และด้านลักษณะทางกายภาพภายนอก 
(Physical Evidence)  
 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

หลังจากศึกษาข้อมูลทุติยภูมิจากเอกสารต่าง 
ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ผู้วิ จัยจึงน าข้อมูลท่ีไ ด้มาสร้าง
แบบสอบถาม และให้ผู้เช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน 
ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ของแบบสอบถาม ได้ค่า IOC เฉล่ีย 0.98 
แ ละ ทุ ก ข้ อ มี ค่ า  IOC เ กิ น  0 . 5  จ า ก นั้ น น า
แบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try out) จ านวน 40 
ชุด กับผู้ใช้บริการท่ีมีคุณลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่ม
ตัวอย่าง แต่ไม่ได้เป็นกลุ่มตัวอย่าง เพื่อวิเคราะห์
ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
ไ ด้ ค่ า  ค่ า สัมประ สิทธิ์ แอลฟา (Cronbach’s 
alpha-coefficient) ได้ค่าเท่ากับ 0.96 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส าหรับการเลือกใช้สถิติเพื่อท าการวิเคราะห์
ข้อมูลให้ได้ผลการวิจัยท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์
และสมมติฐานท่ีต้ังไว้ ผู้วิจัยจึงท าการวิเคราะห์ท้ัง
ในลักษณะของสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics)  โ ดยการ วิ เ ค ร าะห์ ห า ค่ า ความถี่  
(Frequency) ร้อยละ (Percentiles)  ค่า เฉ ล่ีย 

(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) รวมถึงท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิง
อนุ ม าน  ( Inference Statistics)  เพื่ อ ทดสอ บ
สมมติฐาน โดยเลือกใช้ค่าสถิติทดสอบที (t-test) 
รวมถึงการวิเคราะห์ความแปรปรวนจ าแนกทาง
เดียว (One-Way ANOVA) อีกด้วย 
 
ผลการวิจัย 

จากผลวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อการบริหาร
จัดการธุรกิจฟิตเนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง โดยใช้
แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ใช้บริการฟิตเนสและความพึงพอใจในการบริหาร
จัดการฟิตเนสของผู้ใช้บริการจ านวน 400 คน 
พบว่า ผู้ใช้บริการฟิตเนสเกินกว่าครึ่งเล็กน้อยเป็น
เพศชาย (ร้อยละ 50.8) โดยผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
จะมีอายุอยู่ ในช่วง 21- 25 ปี (ร้อยละ 37.5) 
รองลงมามีอายุ 26-30 ปี (ร้อยละ 30.7) นอกจากนี้
ยังพบว่า ผู้ท่ีนิยมใช้บริการฟิตเนสเกินกว่า 60 % 
สถานภาพโสด (ร้อยละ 64.3) ในด้านการศึกษา
พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ถึง
ร้อยละ 68.0 และผู้ใช้บริการ ร้อยละ 39.5 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รองลงมา ร้อยละ 
31.3 เป็นนักเรียน/นักศึกษา 

ส าหรับในด้านของรายได้ พบว่า ร้อยละ 
35.5 มีรายได้ต่อเดือนประมาณ 10,000 - 20,000 
บาท รองลงมา ร้อยละ 27.5 มีรายได้ประมาณ 
20,001 – 30,000 บาท/เดือน และร้อยละ 21.3 
มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท 

ในการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการฟิต
เนสพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการฟิตเนส
กับเพื่อน (ร้อยละ 54.3) นิยมออกก าลังกายในฟิต
เนสโดยการวิ่ง/ออกก าลังกายแบบคาร์ดิโอ (ร้อย
ละ 43.8) ซึ่งผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มักจะใช้บริการ
ฟิตเนสสัปดาห์ละประมาณ 3-5 วัน (ร้อยละ 48.5) 
และนิยมมาใช้บริการในช่วงเวลาค่ า (17.00 น.) ถึง
ร้อยละ 61.8 โดยท่ีการเข้าใช้บริการฟิตเนสแต่ละ
ครั้งจะใช้เวลาเฉล่ีย 1-1.5 ช่ัวโมง ถึงร้อยละ 76.3 
รองลงมา ส่วนเหตุผลท่ีต้องการมาออกก าลังกายท่ี
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ฟิตเนส เพราะความสะดวกและต้องการมีสุขภาพ
ร่างกายท่ีแข็งแรง (ร้อยละ 47.0) 

ส าหรับความพึงพอใจในการบริหารจัดการ
ฟิตเนสในภาพรวมพบว่าผู้ใช้บริการมีความพึง
พอใจมาก (3.88 คะแนน) เช่นเดียวกับรายด้านใน
ทุก  ๆ  ด้ าน  โดย ท่ี  ด้ านผลิตภัณฑ์ /บ ริ ก า ร 
(Product) ได้ 3.99 คะแนน, ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และด้านลักษณะทางกายภาพ
ภายนอก (Physical Evidence) ได้ 3.95 คะแนน 
เท่ากัน, ด้านบุคลากร (People) ได้ 3.92 คะแนน, 
ด้านกระบวนการการให้บริการ (Process) ได้ 3.87 
คะแนน, ด้านราคา (Price) ได้ 3.84 คะแนน และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้ 3.64 
คะแนน 

สมมุติฐานท่ี 1: ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง
กันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อ
การบริหารจัดการฟิตเนส ในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง 
ในระดับท่ีแตกต่างกัน 

เพศท่ีแตกต่างกันจะมีความพึงพอใจต่อการ
บริหารจัดการฟิตเนสในทุก ๆ ด้านแตกต่างกัน 
ส่วนอายุท่ีแตกต่างกัน จะมีความพึงพอใจต่อการ
บริหารฟิตเนสในด้านราคา การส่งเสริมการตลาด
และกระบวนการให้บริการแตกต่างกัน ส าหรับ
สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกันส่งผลให้ความพึง
พอใจในด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ราคา ช่องทางการ
จั ด จ า ห น่ า ย  ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล าด แ ล ะ
กระบวนการให้บริการแตกต่างกัน ส่วนระดับ
การศึกษาส่งผลให้ความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์/
บริการ ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคลากรและ
กระบวนการให้บริการแตกต่างกัน หากพิจารณา
จากอาชีพท่ีแตกต่างกัน จะพบว่าความพึงพอใจใน
ด้าน ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาดและกระบวนการให้บริการแตกต่างกัน 
แต่กรณีท่ีรายได้แตกต่างกันมีเพียงความพึงพอใจ
ในด้านบุคลากรเท่านั้นท่ีแตกต่างกัน 

สมมุติฐานท่ี 2: พฤติกรรมการใช้บริการฟิต
เนสท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ผู้ใช้บริการท่ีมีต่อการบริหารจัดการฟิตเนสในเขต
พื้นท่ีลาดกระบัง ในระดับท่ีแตกต่างกัน 

ผู้ท่ีนิยมเดินทางมาฟิตเนสคนเดียวมีความ
พึงพอใจต่อการบริหารจัดการฟิตเนสในด้าน
ช่องทางในการจัดจ าน่ายมากกว่าผู้ทีมากับแฟน/
ครอบครัวอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

ผู้ท่ีมีกิจกรรมในฟิตเนสท่ีแตกต่างกันเดียวมี
ความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการฟิตเนสในด้าน
ราคา ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการการให้บริการ
และด้านลักษณะทางกายภาพภายนอกของฟิตเนส 
ในระดับท่ีแตกต่างกัน 

ผู้ ท่ีมา ใ ช้บริ การฟิ ต เนสใน ช่วง เวลา ท่ี
แตกต่างกันและผู้ท่ีมีระยะเวลาในการใช้บริการฟิต
เนสท่ีแตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการบริหาร
จัดการฟิตเนสในด้านราคา ด้านช่องทางในการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการการให้บริการและด้านลักษณะ
ทางกายภาพภายนอกของฟิตเนส ในระดับท่ี
แตกต่างกัน 

ผู้ท่ีมีความถี่ในการใช้บริการฟิตเนส ต่อ
สัปดาห์ ท่ีแตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการ
บริหารจัดการฟิตเนสในด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
ด้านราคา ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดของฟิตเนส ในระดับท่ี
แตกต่างกัน 
 
อภิปรายผล 

จากการวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อการบริหาร
จัดการธุรกิจฟิตเนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง  มี
ประเด็นส าคัญท่ีน่าสังเกตดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากข้อมูลท่ีได้ พบว่าผู้ท่ีนิยมใช้บริการฟิต
เนสในเขตลาดกระบังมีลักษณะปัจจัยส่วนบุคคล ท่ี
คล้ายคลึงกับงานวิจัยของพัชร์วริษฐ์ วัฒนปรีชากุล 
(2556) ท่ีศึกษาเรื่องความพึงพอใจทางการตลาดท่ี
มีประสิทธิผลของศูนย์ออกก าลังกายเอกชนในเขต
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กรุงเทพมหานคร และของประสพชัย พสุนนท์, 
ณัฐวุฒิ ใจประเทศ และอภิรักษ์ กิจถาวรภัคดี 
(2558) ซึ่งศึกษาเรื่องปัจจัยด้านการบริการมี
ความสัมพันธ์กับการเข้าใช้บริการสถานออกก าลัง
กาย กรณีศึกษาสถานออกก าลังกาย ฟิตเนสเฟิร์ส 
สาขาฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต กล่าวคือ ในภาพรวม
ผู้ใช้บริการฟิตเนสมักจะเป็นเพศชายมากกว่าเพศ
หญิง และช่วงอายุท่ีนิยมใช้บริการฟิตเนสจะมากก
ว่า 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี และเกินกว่าครึ่งจะมี
สถานะภาพโสด ซึ่งส่วนใหญ่จะมีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรีแม้ว่าเกินกว่า 80% จะมีรายได้ไม่
เกิน 30,000บาทต่อเดือนก็ตาม 

ในส่วนปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการ
บริหารจัดการธุรกิจฟิตเนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง 
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลไม่ส่งผลต่อการบริหาร
จัดการในด้านลักษณะทางกายภาพภายนอก แต่
จะส่งผลต่อการบริหารจัดการในด้านราคาและการ
ส่งเสริมทางการตลาดได้อย่างชัดเจนกว่า 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้
บริการฟิตเนสของผู้ตอบแบบสอบถาม 

พบว่าผู้ใช้บริการนิยมมาใช้บริการกับเพื่อน
มากกว่ามาคนเดียว และมักจะใช้บริการฟิตเนสกัน
สัปดาห์ละ 3-5 วัน โดยส่วนใหญ่จะใช้บริการ
ในช่วงเย็นหลังเลิกงาน และในการใช้บริการแต่ละ
ครั้งจะใช้เวลามากกว่า 1 ช่ัวโมง ซึ่งสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของประสพชัย พสุนนท์, ณัฐวุฒิ ใจ
ประเทศ, และอภิรักษ์ กิจถาวรภัคดี (2558) ท่ี
ศึกษาปัจจัยด้านการบริการมีความสัมพันธ์กับการ
เข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย กรณีศึกษาสถาน
ออกก าลังกาย ฟิตเนสเฟิร์ส สาขาฟิวเจอร์พาร์ค 
รังสิต 

นอกจากนี้ยังพบว่า พฤติกรรมในการใช้
บริการฟิตเนสส่งผลต่อการบริหารจัดการธุรกิจฟิต
เนสในเขตพื้นท่ีลาดกระบัง ในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย โดยเฉพาะในส่วนของท าเล ท่ีต้ังและ
สถานท่ี ได้อย่างชัดเจนท่ีสุด เนื่องจากในพื้นท่ีเขต
ลาดกระบังมักจะประสบปัญหาในการเดินทาง 
และปัญหาด้านการจราจรติดขัดบ่อยครั้ง 

ส่วนแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการ
บริหารจัดการธุรกิจฟิตเนสประกอบด้วย 1) ท า
การตลาดเชิงรุก 2) ความพร้อมของสถานท่ี 
อุปกรณ์และ ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีพร้อม
ให้บริการตลอดเวลา 3) สร้างกลยุทธ์ให้เกิดความ
ผูกพันของลูกค้าท่ีมีต่อธุรกิจท่ีจะท าให้ธุรกิจเกิด
ความยั่งยืน ซึ่งสอดคล้องกลับแนวคิดการจัดการ
ยุคการบริหารสมัยใหม่ (Modern Management) 
ของ Frederich W.Taylor (2002) ท่ีก ล่าวถึ ง
ระบบเศรษฐกิจในยุคปัจจุบันซึ่งเป็นยุคท่ีธุรกิจ
ขยายตัวอย่างรวดเร็ว มีความสลับซับซ้อนในการ
บริหารการจัดการก็มากขึ้น เพราะฉะนั้นการ
จัดการสมัยใหม่ จึงต้องใช้หลักทางคณิตศาสตร์มา
ช่วยในการตัดสินใจ ตลอดจนการจัดการเชิงระบบ
มาช่วยเพื่อการบริหารการจัดการสามารถปรับตัว
ให้มีความสมดุลอย่างเป็นระบบ จึงจะท าให้
องค์การเติบโต อยู่ รอด และสัมฤทธิผลตาม
เป้าหมาย  
 
ข้อเสนอแนะ 

จากข้อมูลการศึกษาวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
การบริหาร จัดการธุ รกิจฟิตเนสในเขตพื้น ท่ี
ลาดกระบัง มีข้อเสนอแนะดังนี้ 

1. การบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนสควรมีการ
วางแผนและเตรียมความพร้อมเพื่อรองรับการเข้า
ใช้บริการในช่วงเย็น ให้ เพียงพอกับจ านวนผู้
ต้องการใช้บริการ 

2. ธุรกิจฟิตเนสควรมีการจัดการส่งเสริม
ทางการตลาด เพื่อกระจายและเพิ่มยอดผู้ใช้บริการ
ในหลาย ๆ ช่วงเวลา 

3. แนวทางในการพัฒนาคุณภาพการ
บริหารจัดการธุรกิจฟิตเนสประกอบด้วย 

 1 )  ท าการตลาดเ ชิ ง รุ ก โดย เฉพาะ
กลุ่มเป้าหมายท่ีรักษ์สุขภาพเป็นส าคัญ 

 2) ให้ความส าคัญกับความพร้อมของ
สถานท่ี อุปกรณ์และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี
พร้อมให้บริการตลอดเวลา 
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 3) สร้างกลยุทธ์ให้เกิดความผูกพันของ
ลูกค้าท่ีมีต่อธุรกิจท่ีจะท าให้ธุรกิจเกิดความยั่งยืน 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิ จัยครั้ ง ต่อไป ควรเพิ่ ม เ ติม
พฤติกรรมการใช้บริการภายในฟิตเนสในด้านอื่น ๆ 

ด้วย เพื่อสามารถวางแผนพัฒนาการบริหารจัดการ 
และปรับปรุงการบริการได้ครบถ้วนมากขึ้น 

2. ควรพิจารณาปัจจัยด้านอื่น ๆ เพิ่มเติม 
เช่น เศรษฐกิจ การเมือง ความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ ท่ีอาจมีส่งผลต่อการบริหารจัดการและ
การใช้บริการฟิตเนส 
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