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สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธพิลตอการตัดสินใจใชบรกิารฟตเนสเซ็นเตอร   
ในกรุงเทพมหานคร 
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บทคัดยอ 
  

 การศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรใน
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการและศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการ
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานคร  เก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามจากสมาชิกท่ีเคยใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  ในกรุงเทพมหานคร  สุมตัวอยางท้ังหมด 400 ชุด   
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 35 ป สถานภาพโสด  
การศึกษาระดบัปริญญาตรี   มีรายไดต่ํากวา 10,000  บาทตอเดือน   เปนนักเรียนหรือนกัศึกษา  เปนสมาชิกรายป
ประเภทบุคคล  โดยชําระคาบริการดวยเงินสด  ราคาคาสมาชิกต่ํากวา 2,000 บาท  วันท่ีไปใชบริการไมแนนอน 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการเวลา 18.01 น. เปนตนไป  ใชเวลาในการออกกําลังกาย 1 – 2 ช่ัวโมง  กีฬาท่ีใชบริการมาก
ท่ีสุด คือ การออกกําลังดวยเคร่ืองออกกําลัง  นยิมไปใชบริการท่ีฟตเนสเซ็นเตอรท่ีตั้งเดี่ยวมากท่ีสุด  เนื่องจาก
สะดวกในการเดินทาง ส่ือท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามรูจักฟตเนสเซ็นเตอรมากท่ีสุด ไดแก  เพื่อน  หรือ คนรูจกั  
และมีความตองการใชบริการผูฝกสอนสวนตัว  สวนใหญจะใชบริการหลังเลิกจากการทํางาน 

เม่ือทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ ไครสแควรแลวพบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาด ดานการให บริการ
ทดลองใชฟรีกอนสมัครใชบริการ การนําเอาผูใชบริการแลวไดผลมาเปนพรีเซ็นเตอร และมีการปรับปรุงการ
สงเสริมการตลาดใหมตลอด และปจจัยหลักฐานทางกายภาพ ดานมีการตกแตงภายในท่ีสวยงาม มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูเลนกีฬาประเภทตางๆ ปจจัยสถานท่ี ดานการตั้งอยูในสถานท่ีเดินทางสะดวก และมีตารางเวลา
การออกกําลังกายท่ีหลากหลาย ปจจัยบุคคลดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี  และปจจัยกระบวนการ  ดานการใช
บริการสะดวก    มีผลตอการตัดสินใจในการไปใชบริการในฟตเนสเซ็นเตอรท่ีตั้งในทําเลตางๆ     
 ________________________________________________________________________________________ 
 *อาจารยประจําภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยศรีปทุม กรุงเทพฯ 
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ปจจัยผลิตภณัฑ  ดานความเพียงพอของเคร่ืองเลน ปจจัยสถานท่ี  ดานการเดินทางไปใชบริการสะดวก  และ
สถานท่ีสะอาด  และปจจยับุคคล ดานครูฝกท่ีใหบริการมีความสามารถมีผลตอการสมัครเปนสมาชิกเม่ือทดสอบ
ดวยสถิติแกมมา แลวพบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาด ดานมีการโฆษณาผานส่ือตางๆ และดานมีการปรับปรุง
การสงเสริมการตลาดสม่ําเสมอมีผลตอความถ่ีในการไปใชบริการ 

คําสําคัญ  :  ฟตเนสเซ็นเตอร , สวนประสมการตลาดบริการ 
 

ABSTRACT 
 

 The  purpose  of  the  study  is  to  determine  the  behavior  of  fitness center   members and  service 
mix  factors  affecting  the  usage  decision  of  fitness  center  in Bangkok. A  survey  is  used  as  a  data  
collection  tool  to  gather  opinion  of 400 fitness members center  in  Bangkok.  
 The  study  found  that   most  of  respondents  were  single  female ,  age  between  20 -35  years , an  
educational  level  of   bachelor  degree .  Their average  income  level  per  month  was  less  than  10,000  
baht  and  most  of  them  were  students and  undergraduates.They  were annual  membership with cash  
payment. The  average  annual  membership fees  was  less  than  2,000 Baht. Members  went  to  fitness  
center  after 18.02 p.m. and spent  1 – 2 hours  each  time. The  most  favorite  sport  was having exercise  by  
sports equipment. Stand  alone  fitness  center  was popular  because  of  transportation  convenience.  The 
most accessible media to fitness members  was  friend.  Personal  Trainer  was  needed  by the members.  
Most  of  them  went to the fitness after work.  

The  analysis  on  Chi-Square  found  that  promotion  factors  such  as  free-trial before a member  , 
good  presenter  and new  promotion  every month  and  physical  evidence  factors such  as  beautiful  interior  
design  were  affected to  some  type  of  sports  such  as  Yoga , Weight-training  and  Others. Place  factors  
such  as  located  in  convenient  location  and  variety  exercise  schedule  , people  factor  such  as  good  
relationship  employees  and  process  factor  such  as   easy   process   were  affected  to  the  reason  of  
usage  .Product   factor  such  as  enough  equipment  , place  factors  such  as  located  in  convenient  location  
and  clean  place  and  people  factor  such  as  good  trainer   were  affected  to  membership. The  analysis  on  
Gamma  found  that  promotion  factors  such  as  newspaper  advertising   and  new  promotion  every  month   
was  affected  to  frequency  of  use. 

Key words :  Fitness  Center / Service Mix  Factor 
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บทนํา 
 

            การออกกําลังกายถือเปนการเพิ่มสมรรถภาพทางกายซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย 
ท้ังดานรางกาย  จิตใจ  อารมณ สังคม และสติปญญา  รัฐบาลโดยกระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดใหป 2545 เปน
ปแหงการรณรงคสรางสุขภาพ ไดกําหนดใหองคกรปกครองสวนทองถ่ินตางๆ สนับสนุนใหเกิดชมรมออกกําลัง
กายเพื่อสุขภาพ  เพื่อเปนแกนหลักอยางนอย ตําบลหรือเทศบาลละ 1 ชมรมท่ัวประเทศ  อันจะเปนประโยชนใน
การประสานงานและสงเสริมใหประชาชนมีพฤติกรรมการออกกําลังกายมากข้ึนและในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 8 ยังไดกําหนดใหรัฐตองใหความสําคัญตอการเสริมสรางสุขภาพท่ัวไทย  โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหประชาชน องคกร หนวยงานท้ังภาครัฐ เอกชน และภาคประชาชนไดรับรู  ตระหนกัและใส
ใจสุขภาพของตนเอง ครอบครัว ชุมชน ใหเกิดการสรางสุขภาพมากกวาซอมสุขภาพ รัฐบาลยังไดกําหนดแผน
ในการพัฒนาทางดานสุขภาพอยางตอเนื่องในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 9  ซ่ึงเม่ือส้ิน
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  ฉบับท่ี 9 ในป 2549 คนไทยไมนอยกวารอยละ 60  จะออกกําลังกาย
อยางนอยสัปดาหละ 3 วัน วนัละ 30 นาที (สุวิทย  วิบุลผลประเสริฐ และคณะ, 2548: 24)  

   จากการใหการสงเสริมของภาครัฐบาลดงักลาว ทําใหเกิดกระแสความนิยมในการใหความสําคัญตอ 
สุขภาพเพิ่มมากข้ึน  โดยเฉพาะการออกกาํลังกาย  แตสําหรับกรุงเทพมหานครท่ีเปนเมืองใหญ  วิถีชีวิตในแตละ
วันมีความเรงรีบ  ทําใหไมมีเวลาและสถานท่ีในการไปออกกําลังกาย  จึงทําใหเกิดธุรกิจบริการดานสถานท่ีใน
การออกกําลังกาย ท่ีเรียกวาฟตเนสเซ็นเตอร   และในปจจุบันไดรับความนยิมจากประชาชนในกรุงเทพมหานคร
เปนอยางมาก   และมีการขยายตัวอยางรวดเร็วโดยมีท่ีตั้งอยูแทบจะท่ัวทุกแหงในกรุงเทพ มหานคร เชน ตั้งใน
โรงแรม  ตามหมูบานจดัสรร หรืออาคารสํานักงานตางๆ  โดยผูประกอบการในธุรกจิประเภทนี้ไมไดมีแตเพียง
ผูประกอบการรายใหญเทานัน้ ยังมีผูประกอบการขนาดกลางและรายยอยเกดิข้ึนมากมาย  ทําใหฟตเนสเซ็นเตอร
ในปจจุบันสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทุกชนช้ันมากข้ึน ไมเฉพาะแตกลุมลูกคาท่ีมีรายไดสูงเทานัน้ ซ่ึงทําใหเกดิ
การแขงขันทางการตลาดมากข้ึน ดังนัน้ฟตเนสเซ็นเตอรแตละ แหงตางตองพยายามนํากลยุทธตางๆ มาใชในการ
ดึงดูดลูกคาใหมาเปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรของตนเองใหมากข้ึน 

ดวยเหตุผลดังกลาวผูวิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานคร  
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วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ใน 

กรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตประชากร 
      ประชากร  ไดแก  ผูใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานคร  เฉพาะท่ีเปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร 
 

การสุมตัวอยาง   
ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความนาจะเปน ( Probability  Sampling )  แบบหลายข้ันตอน  

( Multistage  Sampling )  ( นราศรี  ไววาณิชกุล  และชูศักดิ์   อุดมศรี, 2538 : 97 )  โดยการสุมตัวอยางแบง
ออกเปน 2  ข้ันตอน  คือ  
   ข้ันตอนท่ี 1  สุมเลือกเขตท่ีใชในการเก็บขอมูล  โดยกรุงเทพมหานครมีท้ังหมด 50  เขต  วิธีการ
ในการสุมตัวอยาง   ใชวิธีการสุมอยางงาย  แบบไมใสคืน  เพื่อหาจํานวนเขตท่ีใชในการเลือกกลุมตัวอยาง
ท้ังหมด 4  เขต  ซ่ึงเขตท่ีสุมได  ไดแก  เขตสีลม  เขตหวยขวาง  เขตบางเขน  และเขตบางกอกใหญ 
  ข้ันตอนท่ี 2   เม่ือไดเขตท่ีใชในการสุมตัวอยางท้ัง 4 เขตเรียบรอยแลว  จะทําการสุมตัวอยาง
แบบตามสะดวก ( Convenience  Sampling )  โดยทําการเก็บขอมูลในวนัและเวลาดังตอไปนี ้

1. วันอาทิตย ถึง วันพฤหัสบดี  เก็บใน 3  ชวงเวลา คือ  
-  06.00 – 12.00  น.    จํานวน  5  ชุด 
-  12.01 – 18.00  น. จํานวน  5  ชุด 
-  18.01 – 23.00  น. จํานวน  4  ชุด    

           รวม  5  วัน  เก็บแบบสอบถามวันละ 14  ชุด  จะเก็บได  70   ชุด 
2. วันศุกร และ วนัเสาร  เก็บใน 3  ชวงเวลา คือ 

-  06.00 – 12.00  น.    จํานวน  5  ชุด 
-  12.01 – 18.00  น. จํานวน  5  ชุด 
-  18.01 – 23.00  น. จํานวน  5  ชุด    

           รวม  2  วัน  เก็บแบบสอบถามวันละ 15  ชุด  จะเก็บได  30   ชุด 
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 รวมท้ังหมด 7  วัน  ใน 1 เขตจะเก็บได  100  ชุด  ผูวิจยักําหนดไว 4 เขต  จะเก็บขอมูลไดท้ังหมด 400  
ชุด  การเก็บขอมูลตามชวงวนัเวลาดังกลาว เนื่องจากวันและเวลา  มีผลตอพฤติกรรมในการไปใชบริการฟต-     
เนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานคร 
 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ในการเก็บขอมูล  ใชเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลโดยแบบสอบถาม ( Questionnaire )  โดย 

แบบสอบถาม   แบงออกเปน 3 สวน  คือ 
  สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนท่ี 2  สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  ในกรุงเทพมหานคร 
  สวนท่ี 3  คําถามปลายเปด  ปญหา  และขอเสนอแนะของผูใชบริการ 
 

   โดยแบบสอบถามท่ีออกแบบเสร็จเรียบรอยแลว  ไดนาํไปทดสอบ (Pretest)  กับกลุมตัวอยางจํานวน 
35 ชุด    เพื่อนาํมาคํานวณหาคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม     โดยใชสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Coefficient  
Alpha) ของครอนบาค  ไดคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา เทากับ 0.9367 จึงสามารถใชแบบสอบถามน้ีในการเก็บขอมูล
จากกลุมตัวอยางไดอยางเหมาะสม 
 

กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. 
5. 
6. 
7. 
 

สวนประสมการตลาดบริการ  ไดแก 
ผลิตภัณฑบริการ                ( Service ) 
ราคา    ( Price ) 
ชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) 
การสงเสริมการตลาด              ( Promotion ) 
ลักษณะทางกายภาพ   ( Physical  Evidence ) 
กระบวนการ   ( Process ) 
บุคคล   ( People ) 

4. 
5. 
6. 

การตัดสินใจใชบริการ    ไดแก 
ประเภทของกฬีาท่ีใชบริการ 
สถานท่ีใชบริการ 
ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
บริการ 
เวลาในการไปใชบริการ 
เหตุผลในการไปใชบริการท่ีแหงนัน้ 
การสมัครสมาชิก 

1. 
2. 
3. 

1. 
2. 
3. 
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ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 
 ผูวิจัยใชเวลาในการศึกษาต้ังแต เดือนมกราคม – ตุลาคม พ.ศ. 2551 
 

การวิเคราะหขอมูล และสถิติที่ใช 
 สถิติท่ีใชในการศึกษา   ไดแก 

1. สถิติเชิงพรรณา  (Descriptive   Statistics)  เพื่อใชวเิคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
และพฤติกรรมในการใชบริการ  สถิติท่ีใชไดแก  คารอยละ  (Percentage)  คาเฉล่ียเลขคณิต  (Mean)   และ 
คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

2.  สถิติเชิงอนุมาน  (Inferential  Statistics)  เพื่อใชในการทดสอบสมมติฐานการวจิัย โดยกําหนด 
คานัยสําคัญท่ี 0.05   การวิเคราะหสวนประสมตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนส  
เซ็นเตอร  ในกรุงเทพมหานคร  จะจําแนกตามปจจัยสวนประสมตลาดบริการ   โดยใชสถิติทดสอบ   Gamma    
Chi-Square    และ Crammer’s V 
 

สรุปผลการวิจัย 
สวนท่ี 1    ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 35 ป  สถานภาพ
โสด  การศึกษาระดับปริญญาตรี  รายไดต่ํากวา 10,000  บาทตอเดือน  เปนนักเรียนหรือนักศึกษา 
สวนท่ี 2    พฤติกรรมในการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยเปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรมากอนใชบริการท่ีฟต
เนสเซ็นเตอรปจจุบัน และปจจุบันยังคงมีสถานภาพเปนสมาชิกอยู เปนสมาชิกประเภทบุคคล แบบรายป  มีการ
ชําระคาบริการดวยเงินสด  ราคาคาสมาชิกของฟตเนสเซ็นเตอรท่ีกลุมตัวอยางใชบริการจะราคาตํ่ากวา 2,000 
บาท การไปใชบริการแบบไมแนนอนไมสามารถระบุวันท่ีใชบริการได   สวนใหญไปใชบริการเวลา 18.01 น. 
เปนตนไป  ใชเวลาในการออกกําลังกายประมาณ 1 – 2 ช่ัวโมง   ใชบริการอาทิตยละ 3 คร้ัง  ในการตดัสินใจใช
บริการผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  คือ  ตนเอง    วัตถุประสงคในการไปใชบริการเพื่อรักษาสุขภาพใหแข็งแรง  
กีฬาท่ีใชบริการมากท่ีสุด คือ การออกกําลังดวยเคร่ืองออกกําลัง  ปจจยัดานราคาท่ีมีผลตอการสมัครสมาชิกฟต
เนสเซ็นเตอรมากท่ีสุด  ไดแก  ไมมีคาธรรมเนียมแรกเขา สวนใหญไปใชบริการ ณ.ฟตเนสเซ็นเตอรท่ีตั้งเดี่ยวๆ 
(Stand  Alone ) มากท่ีสุด  เนือ่งจากสะดวกในการเดินทาง  ส่ือท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามรูจักฟตเนสเซ็นเตอร
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สวนท่ี 3   ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร 
 จากการวิเคราะหพบวาสวนประสมการตลาดบริการไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟต

เนสเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานคร  2  ดาน  ไดแก   ทําเลที่ตั้งของฟตเนสเซ็นเตอรท่ีไปใชบริการ  และผูท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ 
  และจากการวเิคราะหพบวาสวนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนส - 
เซ็นเตอรในกรุงเทพมหานคร  4 ดาน ไดแก  ประเภทของกีฬาท่ีใชบริการ   ความถ่ีในการไปใชบริการ  เหตุผล
ในการไปใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ณ ท่ีแหงใด  และการสมัครสมาชิก  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. ประเภทของกฬีาท่ีใชบริการ   ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจของ 
ผูเลนกีฬาประเภทตางๆ ในฟตเนสเซ็นเตอร  4  ประเภท  คือ  โยคะ  ยกน้ําหนกั  การออกกําลังกายดวยเคร่ือง
ออกกําลัง   และการออกกําลังกายประเภทอ่ืนๆ โดยปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ   
มีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1.1 โยคะ  ปจจยัสวนประสมการตลาดบริการมีผลเพียงปจจยัเดยีว คือ ปจจัยการสงเสริม 
การตลาด ดานมีการใหทดลองใชบริการฟรีกอนตัดสินใจสมัครสมาชิก  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01   
โดยการใหทดลองใชบริการฟรีกอนตัดสินใจสมัครสมาชิก  จะมีผลตอการตัดสินใจของผูเลนโยคะในฟต-        
เนสเซ็นเตอรเทากับ 0.185 

1.2 ยกน้ําหนกั  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มี 2 ปจจัย 
 ไดแก   

1.2.1  ปจจัยหลักฐานทางกายภาพ  ดานมีการตกแตงภายในที่สวยงาม  มีผลอยางมี 
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01  โดยการตกแตงภายในที่สวยงาม จะมีผลตอการตัดสินใจของผูเลนกีฬายกน้ําหนัก  
เทากับ  0.201    

1.2.2  ปจจัยการสงเสริมการตลาด  ดานมีการนําผูใชบริการแลวไดผลมาเปน 
พรีเซ็นเตอร มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01  โดยการนําผูใชบริการแลวไดผลมาเปนพรีเซ็นเตอรจะมีผลตอ
การตัดสินใจของผูเลนกีฬายกน้ําหนัก เทากับ 0.184   และดานการใหทดลองใชบริการฟรีกอนตัดสินใจสมัคร
สมาชิก  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  จะมีผลตอการตัดสินใจของผูเลนกีฬายกน้ําหนกั  เทากับ 0.160 

1.3 การออกกําลังกายดวยเคร่ืองออกกําลัง  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพล 
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ตอการตัดสินใจใชบริการเพยีงปจจยัเดยีว  ไดแก  ปจจยัหลักฐานทางกายภาพ  ดานมีการตกแตงภายในที่
สวยงาม  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 โดยการตกแตงภายในทีส่วยงาม จะมีผลตอการตัดสินใจของผู
ออกกําลังดวยเคร่ืองออกกําลัง เทากับ 0.189 

1.4 การออกกําลังกายประเภทอืน่ๆ  ในฟตเนสเซ็นเตอรบางแหงท่ีมีขนาดใหญ  จะมีกฬีา 
ใหบริการครบวงจร  เชน  สนามแบดมินตัน  สระวายน้ํา  สนามเทนนิส เปนตน   สวนประสมการตลาดบริการท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการมีเพียงปจจัยเดียว  ไดแก   ปจจัยการสงเสริมการตลาด   ดานมีการปรับปรุง
การสงเสริมการตลาดใหมๆ  ตลอด  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01  โดยการปรับปรุงการสงเสริม
การตลาดใหมๆ  ตลอด   มีผลตอการตัดสินใจของผูออกกําลังกายประเภทอ่ืนๆ เทากบั  0.210   ดานการให
ทดลองใชบริการฟรีกอนตัดสินใจสมัครสมาชิก  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  โดยการใหทดลองใช
บริการฟรีกอนตัดสินใจสมัครสมาชิก  มีผลตอการตัดสินใจของผูออกกําลังกายประเภทอ่ืนๆ  เทากบั 0.195  และ
ดานการนําผูใชบริการแลวไดผลมาเปนพรีเซ็นเตอร  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  โดยการนํา
ผูใชบริการแลวไดผลมาเปนพรีเซ็นเตอร    มีผลตอการตัดสินใจของผูออกกําลังกายประเภทอ่ืนๆ เทากับ 0.166 

2. ความถ่ีในการไปใชบริการ  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ มีเพียง 
ปจจัยเดียวไดแก  ปจจัยการสงเสริมการตลาด  ดานฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นมีการโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน 
หนังสือพิมพ  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  โดยปจจัยการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับความถ่ี
ในการไปใชบริการในทิศทางตรงกันขาม คือ  การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน หนังสือพิมพ จะมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการของลูกคาท่ีมีความถ่ีในการใชบริการตํ่า  โดยมีผลเทากับ 0.120   และดานมีการปรับปรุงการ
สงเสริมการตลาดใหมๆ ตลอด   มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  และมีความสัมพันธในทิศตรงกันขาม
เชนกัน  คือ  การปรับปรุงการสงเสริมการตลาดใหมๆ ตลอด  จะมีผลตอการตัดสินใจใชบริการของลูกคาท่ีมี
ความถ่ีในการใชบริการต่ํา  โดยมีผลเทากบั  0.124 

3. เหตุผลในการไปใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรแหงใดน้ัน  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมี 
ผลตอการตัดสินใจ  มี 3  ปจจัย  ไดแก    

3.1 ปจจัยสถานท่ี  ดานการท่ีฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นต้ังอยูในท่ีเดินทางสะดวก  มีผลอยาง 
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี  0.01 โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นต้ังอยูในสถานท่ีเดินทางสะดวก   จะทําให
สมาชิกตัดสินใจไปใชบริการ ณ ฟตเนสเซ็นเตอรแหงนัน้  เทากับ 0.186  และดานการท่ีฟตเนสเซ็นเตอรแหงนัน้
มีตารางเวลาการออกกําลังท่ีหลากหลาย  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหง
นั้นมีตารางเวลาการออกกําลังท่ีหลากหลายตรงกับความตองการของสมาชิก  จะทําใหสมาชิกตัดสินใจไปใช
บริการ ณ ฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้น  เทากับ 0.141 
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3.2 ปจจัยบุคคล  ดานพนกังานผูใหบริการในดานตางๆ มีมนุษยสัมพนัธด ี  มีผลอยางมี 
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01  โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นมีพนักงานท่ีมีมนุษยสัมพันธดี  จะทําใหสมาชิก
ตัดสินใจไปใชบริการ ณ ฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้น เทากับ 0.167 

3.3 ปจจัยกระบวนการ  ดานการเขาไปใชบริการการออกกาํลังกายแตละประเภทมี 
ความสะดวก  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนัน้มีกระบวนการในการเขา
ไปใชบริการแตละประเภทสะดวก ไมยุงยากมาก  จะทําใหสมาชิกตัดสินใจไปใชบริการ ณ ฟตเนสเซ็นเตอรแหง
นั้น เทากับ 0.064 

4. การสมัครสมาชิก ปจจยัสวนประสมการตลาดบริการมีผลตอการสมัครสมาชิก  3 ปจจัย   ไดแก  
4.1  ปจจัยผลิตภัณฑ  ดานความเพียงพอของเคร่ืองเลนตอจํานวนสมาชิก  มีผลอยางมี 

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01  โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นมีเคร่ืองเลนท่ีเพียงพอตอจํานวนสมาชิก  จะทําให
ผูท่ีเขาไปออกกําลังกายในฟตเนสเซ็นเตอรตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก  เทากับ 0.177 
  4.2 ปจจัยสถานท่ี  ดานสถานท่ีตั้งของฟตเนสเซ็นเตอรตั้งอยูในสถานท่ีเดินทางสะดวก  มีผล
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05   โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นตัง้อยูในสถานท่ีเดินทางสะดวก  จะทําให
ผูท่ีเขาไปออกกําลังกายในฟตเนสเซ็นเตอรตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก  เทากับ 0.144 และดานฟตเนส เซ็นเตอร
แหงนัน้สะอาด  มีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05   โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นสะอาด  จะทําใหผูท่ี
เขาไปออกกําลังกายในฟตเนสเซ็นเตอรตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก  เทากับ  0.158 
  4.3 ปจจัยบุคคล  ดานครูฝกท่ีใหบริการในแตละคลาส เชน ครูแอโรบิค ครูโยคะ มีความ  
สามารถสูงมีผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  โดยถาหากฟตเนสเซ็นเตอรแหงนัน้มีครูฝกท่ีมีความสามารถสูง  
จะทําใหผูท่ีเขาไปออกกําลังกายในฟตเนสเซ็นเตอรตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก  เทากบั 0.159 
             

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการวิจยัสวนประสมตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ใน

กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําประเด็นสําคัญท่ีพบมาอภิปรายไดดังนี ้
 ผูใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายรุะหวาง 20 - 35 ป มีสถานภาพโสดและมี 
รายไดต่ํากวา10,000 บาทตอเดือน  ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิัยของสมคิด  ฉิมจารย  (2548) ท่ีทําการวจิยัเร่ืองศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจยัดานประชากรศาสตรกับสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการใชฟตเนส -
เซ็นเตอรในเขตเทศบาลนครขอนแกน  จังหวัดขอนแกน โดยผลการศึกษาพบวาผูใชบริการสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 20 – 30  ป  และมีสถานภาพโสด  
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กีฬาท่ีใชบริการมากท่ีสุด คือ การออกกําลังดวยเคร่ืองออกกําลังซ่ึงสอดคลองกับงานวิจยัของสมคิด   
ฉิมจารย  (2548)  ท่ีทําการวจิัยเร่ือง   ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัดานประชากรศาสตรกับสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมการใชฟตเนสเซ็นเตอรในเขตเทศบาลนครขอนแกน  จังหวดัขอนแกน   สอดคลองกับ
งานวิจยัของนรเศรษฐ กมลสุทธิ และคณะ (2549)  ท่ีทําการวิจยัเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
สมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร  โดยผลการศึกษาพบวารูปแบบกีฬาท่ีผูบริการชอบ คือ การออกกําลังกายเดี่ยว
ภายในหองฟตเนสหรือหองยิม   

ส่ือท่ีทําใหรูจกัฟตเนส เซ็นเตอรมากท่ีสุด คือ เพื่อนหรือคนรูจัก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของปทมนันท  
พลเดช (2547)   ไดทําการวจิยัเร่ืองปจจยัการโนมนาวใจของสถานออกกําลังกาย พบวาผูใชบริการสถานออก
กําลังกายจะเปดรับส่ือผานส่ือบุคคลมากท่ีสุด  

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรไดแก ปจจัยดานสถานท่ี โดยการตั้งอยูใน
สถานท่ีเดินทางสะดวก  และสถานท่ีใหบริการสะอาด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจยัของนรเศรษฐ กมลสุทธิ และ
คณะ  (2549)   ท่ีทําการวิจยัเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร  โดย
ผลการศึกษาพบวาผูสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ในเร่ืองทําเลที่ตั้งท่ีมีความเหมาะสมและสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  โดย การใหทดลองใชฟรีกอนตัดสินใจสมัครสมาชิก  การโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ   และการปรับปรุงการสงเสริมการตลาดใหมๆ ตลอด ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิัยของสุทธิมาน  สมาธิ 
(2549) งานวิจยัเร่ืองปจจยัการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปนสมาชิกของศูนยสุขภาพในเขต
กรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวาปจจยัการสงเสริมการตลาด ดานการโฆษณาและการสงเสริมการขายมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเปนสมาชิกศูนยสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 

และการนําผูใชบริการแลวไดผลมาเปนพรีเซ็นเตอร มีผลตอการสมัครสมาชิกสอดคลองกับงานวิจยัของ
ปทมนันท  พลเดช (2547)   ไดทําการวิจัยเร่ืองปจจัยการโนมนาวใจของสถานออกกําลังกาย พบวาผูใชบริการ
สถานออกกําลังกายจะเปดรับส่ือผานส่ือบุคคลมากท่ีสุด  

 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย  
ผลจากการวิจยัพบวา  ผูประกอบการธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานคร  หากตองการให

ผูบริโภคตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของตนเอง  ควรปรับปรุงกลยุทธของกิจการ  โดยมีรายละเอียด  
เรียงตามกลยทุธสวนประสมการตลาดบริการ ดังตอไปนี้ 
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1. ดานผลิตภัณฑ  (Product)  ส่ิงสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร  ไดแก   
ความเพยีงพอของเคร่ืองเลน  เนื่องจากกีฬาท่ีผูออกกําลังกายมาใชบริการมากท่ีสุด คือ การออกกําลังกายดวย
เคร่ืองออกกําลังปญหาในการใชบริการหลายแหง คือ  การรอคอยในการใชบริการเคร่ืองเลน   เนื่องจากจํานวน
สมาชิกมีมาก  เชน  การเดนิ-วิ่งบนเคร่ืองวิง่สายพาน  ซ่ึงท่ีฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นมีจํานวน  7  เคร่ือง  สมาชิก
จะใชเวลาในการเดินและวิ่งเฉล่ียคนละ 1.30 ช่ัวโมง  ทําใหในชวงเวลาเลิกงานท่ีมีผูนยิมไปใชบริการ คือ ใน
เวลา 18.00 – 21.00 น.   เม่ือพิจารณาอัตราการใชบริการเคร่ืองเลนจะพบวาใน 3 ช่ัวโมงใหบริการนัน้              
ฟตเนสเซ็นเตอรจะสามารถใหบริการได 14 คน   ถาหากในชวงเวลาดังกลาวมีผูท่ีมีความตองการใชบริการ
เคร่ืองวิ่งสายพานเกิน 14 คน จะทําใหเกดิการรอคอย   ดังนั้น  เคร่ืองออกกําลังกายท่ีมีไวใหบริการ  ควรจะ
เพียงพอตอปริมาณสมาชิกท่ีมีของฟตเนสเซ็นเตอรแหงนัน้     

2. ดานราคา  (Price)   ถึงแมวาจากการวจิัยจะพบวาปจจยัดานราคาไมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ 
ฟตเนสเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานครก็ตาม   จากการวิเคราะหในสวนของปจจัยดานราคาโดยเฉพาะพบวาปจจยั
ราคาดานอัตราคาใชบริการมีความเหมาะสมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ( =4.30, S.D.=.661)  
ฟตเนสเซ็นเตอรบางแหงมีการกําหนดคาบริการในอัตราที่สูงและมีเง่ือนไขท่ีเกีย่วของกับราคาหลายประการ 
เชน  ฟตเนสเซ็นเตอรบางแหงมีการทําสัญญากําหนดระยะเวลาข้ันตํ่าของการชําระคาสมาชิก  โดยเง่ือนไข
กําหนดวาหากลูกคาไดแจงยกเลิกการเปนสมาชิกแลวกต็าม  ลูกคายังคงตองชําระคาสมาชิกตอไปจนกวาจะครบ
สัญญา  ธุรกิจบริการไมมีความจําเปนในการสรางเง่ือนไขทางดานราคาใหเปนภาระกับลูกคา  แตอาจจะใช
ลักษณะของกลยุทธราคาท่ีมีความหลากหลายแทน  เชน  การกําหนดราคาตามประเภทของการออกกําลังกายท่ี
ลูกคาเขามาใชบริการ  กีฬาท่ีนิยมใชบริการมาก กิจการอาจจะกําหนดราคาไวสูง  และกีฬาท่ีมีผูนยิมใชบริการ
นอย กจิการอาจจะกําหนดราคาไวต่ํา เพื่อดงึดูดลูกคาใหเขามาใชบริการในสวนนี้แทนท่ีกิจการจะปลอยใหเสีย
ไปโดยเปลาประโยชน 

Χ

3. ดานสถานท่ี  (Place) กลยุทธดานสถานท่ีเปนปจจยัท่ีทําใหธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรประสบความสําเร็จ
มี 3  ปจจัย  ไดแก  การตั้งอยูในสถานท่ีเดินทางสะดวก  สถานท่ีใหบริการสะอาด  และมีท่ีจอดรถใหบริการ
สะดวก   จากปจจัยดังกลาว  พบวาธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานครท่ีสวนใหญเนนการใหบริการใน
หางสรรพสินคา ประสบกับปญหาหลายประการ  เชน  เวลาในการใหบริการ  การเขาถึงสถานท่ีใหบริการเขาถึง
ไดยาก  ถาหากสถานท่ีนั้นอยูไกลจากท่ีจอดรถ  เปนตน   ฟตเนสเซ็นเตอรอาจจะต้ังในสถานท่ีอ่ืนท่ีมีความ
เหมาะสมเปนแหลงท่ีอยูของลูกคากลุมเปาหมาย   เชน   ในแหลงชุมชนขนาดใหญ   ลักษณะเปนทําเลที่ตั้งแบบ
ท่ีตั้งเดี่ยว และทําเลท่ีตั้งเดี่ยวทําใหสามารถใหบริการชนดิอ่ืนเพิ่มเติมได  เชน  การนวดผอนคลาย   เปนตน 
ลําดับตอมา คือ สถานท่ีใหบริการตองสะอาด  สามารถทําไดโดยการรักษาความสะอาดอยางสมํ่าเสมอตลอดท้ัง
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4. ดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานครสามารถสราง 
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด   โดยมีรูปแบบของกลยุทธท่ีหลากหลาย  ไดแก 

4.1 ส่ือท่ีทําใหสมาชิกรูจัก  โดยส่ือท่ีทําใหสมาชิกรับทราบขาวสารและความเคล่ือนไหว 
ของฟตเนสเซ็นเตอรในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ไดแก  เพื่อนหรือคนรูจัก  กิจการอาจจะทํากิจกรรมโดยการ
ใหสมาชิกชวนเพ่ือนท่ียังไมไดเปนสมาชิกเขารวมกิจกรรมดวยได  เชน ในวนัสําคัญตางๆ   อนุญาตใหสมาชิก
พาเพื่อนมาออกกําลังไดฟรี 1 คน  โดยไมตองใชเอกสารหรือตองยื่นเร่ืองเพื่อขออนุญาตกอนเขามาใชบริการ ทํา
ใหเพื่อนของสมาชิกมีความคุนเคยกับฟตเนส เซ็นเตอรแหง 
  4.2 การใชพรีเซ็นเตอร   กิจการควรพิจารณาประเภทของกีฬาท่ีฟตเนสเซ็นเตอรของตนเองมี
ขอไดเปรียบทางการแขงขัน  เชน หากกิจการตนเองมีครูโยคะท่ีเปนมืออาชีพมาจากประเทศอินเดยี  ควรเลือก 
พรีเซ็นเตอรท่ีเปนครูฝกที่ทําหนาท่ีอยูจริงเปนพรีเซ็นเตอร   หรือหากกจิการของตนเองมีขอไดเปรียบในดานการ
ลดน้ําหนกั  ควรเลือกพรีเซ็นเตอรจากผูใชบริการในฟตเนสเซ็นเตอรแหงนั้นแลวไดผลจริงมาเปนพรีเซ็นเตอร   
พรอมท้ังจัดทําเอกสารเพื่อใหคําอธิบายประกอบวาพรีเซ็นเตอรสามารถลดน้ําหนัก ดวยการออกกําลังกายใน  
ฟตเนสเซ็นเตอรไดอยางไร และมีควรมีการเปล่ียนพรีเซ็นเตอรบอยๆ ทุกเดือน  เพื่อเปนกําลังใจใหผูกําลังลด
น้ําหนกัตัวในการจะเปนพรีเซ็นเตอรคนตอไป 
  4.3 การเปล่ียนแปลงการสงเสริมการตลาด   กิจการไมควรจะมีการเปล่ียนแปลงการสงเสริม
การตลาดบอยๆ  เพื่อใชเปนส่ิงดึงดูดใจลูกคา    เม่ือวิเคราะหปจจัยการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
แลวพบวามีผลตอการใชบริการกีฬาประเภทอื่นๆ ซ่ึงเปนกีฬาทีจ่ะมีใหบริการเฉพาะในฟตเนสเซ็นเตอรขนาด
ใหญท่ีมีใหบริการแบบครบวงจรเทานัน้  เชน ปยรมยสปอรตคลับ  และกฬีาประเภทอ่ืนๆ นั้นมิไดเปนกีฬาที่
ใหบริการเปนหลักในฟตเนสเซ็นเตอร   จึงไมควรเนนการเปล่ียนแปลงโปรโมช่ัน   แตควรมีการเปล่ียนแปลง
การสงเสริมการตลาดบาง  เพื่อไมใหลาสมัย  กิจการควรมุงเนนกลยุทธดานผลิตภัณฑมากกวากลยุทธดานการ
สงเสริมการตลาด    เนื่องจากเม่ือวิเคราะหปจจัยดานการสงเสริมการตลาดรายปจจยัแลวพบวาระดับความสําคัญ
ไมแตกตางกัน คือ อยูในระดบัมาก 



 88 

5. ดานบุคคล  (People)  พนักงานควรมีความรูและความสามารถในกิจกรรมกีฬาท่ีตนเองใหบริการเปน
อยางดีเชน  ครูแอโรบิคตองเตนเกง  ครูโยคะตองมีความชํานาญ  เปนตน   กิจการควรจะคัดเลือกครูฝกท่ี
ใหบริการในแตละกีฬาท่ีมีความเชี่ยวชาญโดยเฉพาะ และสามารถใหความบันเทิงกับสมาชิกในขณะใหบริการ
ออกกําลังกายได    โดยใหครูฝกที่มาสมัครทํางานใหม   ทําการทดสอบดวยการทดลองใหบริการสมาชิกกอน
เร่ิมปฏิบัติงานจริง   เพื่อดูการตอบรับจากสมาชิก   ในดานเจาหนาท่ีภายในฟตเนสเซ็นเตอรควรจะจบการศึกษา
ทางดานวิทยาศาสตรการกีฬาโดยเฉพาะ ซ่ึงจะทําใหมีความรูพื้นฐานท่ีเกี่ยวของกับการออกกําลังกายทุกประเภท
เปนอยางดี   

6. ดานกระบวนการ (Process)  ถึงแมวาผลการศึกษาจะพบวาปจจยัดานกระบวนการไมมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ในกรุงเทพมหานครก็ตาม   จากการวิเคราะหในสวนของปจจยัดาน
กระบวนการโดยเฉพาะพบวาปจจัยกระบวนการ ดานการเขาไปใชบริการแตละประเภทมีความสะดวก 
ไมยุงยาก  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ( =4.25 , S.D. = .709)  การเขาไปใชบริการบางอยาง
ในฟตเนสเซ็นเตอรไมควรมกีระบวนการในการใชบริการ  และการใชบริการบางอยางท่ีตองมีการจองลวงหนา  
อาจจะลดข้ันตอนของกระบวนการจองใหงายลง  กิจการอาจสรางระบบใหสามารถใชอินเตอรเน็ตในการสํารอง
ได  สมาชิกจะไดมีความสะดวกในการใชงานมากข้ึน  เปนตน   

Χ

7.  ดานหลักฐานทางกายภาพ  (Physical  Evidence)   ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรสามารถสรางกลยุทธ 
ดานหลักฐานทางกายภาพ  โดยมีรูปแบบของกลยุทธท่ีหลากหลาย  ไดแก 

7.1 กลยุทธดานการมองเห็น (Sight)  ใชการตกแตงภายใน  ซ่ึงฟตเนสเซ็นเตอรใน 
กรุงเทพมหานครสวนใหญเนนภาพลักษณในการตกแตงภายในเปนภาพลักษณของการออกกําลังกาย   ธุรกิจฟต
เนสเซ็นเตอรอาจจะสรางความแตกตางโดยออกแบบการตกแตงภายในใหมีความหลากหลายตามความนิยมของ
ตลาด  เชน  รูปแบบการตกแตงภายในแบบโมเดิรน   แบบบูติค   หรือแบบรวมสมยั  เปนตน      

7.2 กลยุทธดานกล่ิน (Scent)   ในสถานออกกาํลังกายกล่ินท่ีปรากฏสวนใหญจะเปนกล่ินท่ี 
ไมพึงประสงค  เชน   กล่ินเหง่ือ  กล่ินสกปรกของเคร่ืองออกกําลังกาย  เปนตน   ดังนั้นฟตเนสเซ็นเตอรตองทํา
ใหกล่ินท่ีอาจจะเกิดข้ึน โดยรวมเปนกล่ินของความสะอาด  กิจการอาจจะกําหนดกล่ินใหเปนเอกลักษณเฉพาะ
ของฟตเนสเซ็นเตอรของตนเอง  เชน กล่ินแอปเปล จะใหความรูสึกกระปร้ีกระเปราและสดชื่น เปนตน  ทําให
สมาชิกท่ีไดกล่ินรูสึกกระฉับกระเฉงอยากจะออกกําลังกาย 

7.3  กลยุทธดานเสียง (Sound)  กิจกรรมในการออกกําลังกายหลายกิจกรรมกอใหเกดิเสียงดัง   
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และบางกจิกรรมดําเนินอยูใกลกัน    ทําใหอาจเกิดมลภาวะทางเสียงได    ฟตเนสเซ็นเตอรควรกําหนดระดับ
ความดังของเสียง  วาควรจะเปดเสียงดังระดับเทาใด  เพือ่ใหสมาชิกไดยินในระดับพอดี  ไมกอความรําคาญตอ
สมาชิก    
 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
1. การศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรในครั้งน้ีศึกษาเฉพาะสวนประสม 

ตลาดบริการเพียงดานเดียว  ควรจะมีการศึกษาถึงปจจยัดานอ่ืนๆ ประกอบดวย  เชน  รายไดของผูตอบ
แบบสอบถาม 

2. ประชากรในการศึกษาคร้ังตอไปควรจะมีการขยายวงกวางข้ึน  โดยการขยายการวิจยั  เพื่อศึกษา 
ประชากรในหวัเมืองใหญๆ ของประเทศ   เชน  เชียงใหม  ขอนแกน  สุราษฏรธานี  

3. การเตบิโตของฟตเนสเซ็นเตอรในปจจุบัน ทําใหมีจํานวนสมาชิกเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว จึงทําให 
มีปญหาหลายประการเกดิข้ึนในการไปใชบริการ   การศึกษาคร้ังตอไปนั้น    อาจจะเปนการศึกษาถึงปญหาใน
การใชบริการของสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร  
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เอกสารอางอิง 
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