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การศึกษานี มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบ 

ต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนส และเพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรม 
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(Conjoint Analysis) โดยใช้แบบสอบถาม เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการฟิตเนส ด้วยวิธีการ
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รองลงมาคือ เวลา คู่มือออกก าลังกาย อาหารคลีน และราคาต่อโปรแกรม โดยคิดเป็นร้อยละ 21.139 
ร้อยละ 18.753 ร้อยละ 18.125 และสุดท้ายร้อยละ 15.578 ส่วนด้านผลการประมาณค่าระดับ
อรรถประโยชน์รวมที่มีต่อชุดคุณลักษณะโปรแกรมออกก าลังกายในภาพรวมจากกลุ่มตัวอย่าง  
400 คน โดยการแทนค่าความพึงพอใจที่มีต่อลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของแต่ละระดับ 
โดยใช้สมการถดถอยที่ ได้จากแบบจ าลอง  มาใช้ ในการประมาณค่าพบว่า  ล าดับที  1 คือ 
ชุดคุณลักษณะที่ 10 พึงพอใจเวลา16.00-20.00 น. โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง ชุดอาหารคลีนแบบส าเร็จ 
ไม่มีคู่มือการออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4,500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวมเท่ากับ 9.330 
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PROGRAM ON FITNESS BUSINESS IN NAKHONPATHOM CITY MUNICIPAL, 
NAKHONPATHOM THESIS ADVISOR : ASSISTANT PROFESSOR THIRAWAT CHANTUK, Ph.D. 

This purpose of this research was to a study willingness to pay of exercise 
program on fitness business in Nakhonpathom city municipal, Nakhonpathom. Mixed 
research methodologies were applied, documentaly research was used for conjoint 
analysis. 

The research found that the customer were satisfied with the time of 16.00-
20.00 hrs, satisfaction clean food set. The customer does not need a manual exercise. 
Satisfaction training program and satisfaction 4,500 baht per program. In addition, the 
results of the important Level it was found that exercise program 26.404 percent, 
followed by time 21.139 percent, manual exercise 18.753 percent, clean food 18.125 
percent and finally price per program 15.578 percent. The predicted Preference utility 
of the exercise program was 400 items, representing the satisfaction level. More on the 
fitness program of each level. Using the regression equation derived from the model, 
found that the first was a feature set of 10 attribute level satisfied from 16.00 to 20.00 
pm., training program, clean food set, does not need a manual exercise, price per 
program 4,500 Baht Total attribute level is 9.330. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1. ความเป็นมาและความส าคัญ 

ในช่วงทศวรรษที่ผ่านมาพบว่า ธุรกิจฟิตเนสมีมูลค่าทางการตลาดสูงขึ นและเติบโต  
อย่างรวดเร็วจากผู้ประกอบการรายใหญ่จากต่างประเทศ มีแนวโน้มขยายตัวมากขึ นโดยผู้ประกอบการ 
ได้ยึดแบบแผนการจัดการธุรกิจจากประเทศสหรัฐอเมริกาและยุโรปเป็นหลัก ส่วนใหญ่ในปัจจุบัน  
เห็นว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่หันมาดูแลเอาใจใส่สุขภาพเพิ่มมากขึ น โดยน าค่านิยมมาจากต่างประเทศ  
เข้ามาในการดูแลสุขภาพในด้านต่างๆ อย่างจริงจัง จึงท าให้เกิดธุรกิจในรูปแบบการดูแลสุขภาพ 
โดยตรงมากขึ น เช่น ธุรกิจฟิตเนส ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ และธุรกิจอาหารเสริม เป็นต้น ท่ามกลาง 
กระแสค่านิยมของผู้บริโภคทที่ต้องการออกก าลังกายและรักสุขภาพมากขึ น ส่งผลให้ธุรกิจฟิตเนส  
เจริญเติบโตและขยายตัวอย่างรวดเร็ว (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) ประกอบกับผลจากการส ารวจ 
ประชากรไทยอายุตั งแต่ 11 ปี พ.ศ. 2550 พบว่ามีผู้ออกก าลังกาย 16.3 ล้านคน หรือคิดเป็นร้อยละ  
29.6 ซึ่งในจ านวนนี เป็นผู้ชายมากกว่าผู้หญิง (ร้อยละ 54 และ ร้อยละ 46) และเป็นผู้ที่อยู่นอกเขต
เทศบาลมากกว่า ในเขตเทศบาลประมาณ 2 เท่า (ส านักงานสถิตแห่งชาต,ิ 2550) 

จากการส ารวจพบว่า การออกก าลังกายสามารถช่วยส่งเสริมป้องกันรักษาฟื้นฟูสุขภาพ 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยลดความเครียดได้และยังช่วยเผาผลาญสารเคมีในร่างกาย เป็นเหตุให้  
กระทรวงสาธารณสุขได้รณรงค์และส่งเสริมให้ประชาชนดูแลสุขภาพของตัวเอง โดยแนะน าให้ 
ออกก าลังกายอย่างน้อย อาทิตย์ละสามครั ง วันละ 30 นาที เพื่อเป็นการสร้างภูมิต้านทานในการ 
ป้องกันโรคภัย (ฉัตรชัย มะสุนสืบ, 2553) เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ของการออกก าลังกาย 
ส่วนใหญ่ พบว่าปัจจุบันผู้บริโภคเกิดค่านิยมในการออกก าลังกายเพื่อให้สุขภาพดีขึ น ในปัจจุบัน 
สถานที่ออกก าลังกายแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ สโมสร ศูนย์กีฬา ฟิตเนสเซ็นเตอร์ และศูนย์บริการ 
เฉพาะ (จิราภา พึ่งบางกรวย, 2550) 

การด าเนินชีวิตในปัจจุบันเริ่มต้นในแต่ละวันด้วยความเร่งรีบและเคร่งเครียด ใช้เวลา 
ในแต่ละวันอยู่กับหน้าที่การงาน กิจวัตรประจ าวันล้วนส่งผลกระทบต่อสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นการนั่ง  
ก้มหน้าท างานเป็นระยะเวลานานนานๆ มองคอมพิวเตอร์เป็นเวลานาน นั่งเก้าอี นานๆ ทุกส่วนของ  
ร่างกายถูกจ ากัดให้อยู่ในกริยาบทที่ก่อให้เกิดผลเสียต่อสุขภาพ ซึ่งในยุคที่เปลี่ยนไป ผู้บริโภคจึงหา 
เวลามาออกก าลังกายตามสถานที่ต่างๆ (ปทัตตา ภริตาธรรม, 2555) การออกก าลังกายนอกจากช่วย 
สร้างภูมิคุ้มกันโรคภัยต่างๆ ยังช่วยให้ระบบอวัยวะต่างๆ มีการเคลื่อนไหว กล้ามเนื อส่วนต่างๆ แข็งแรง  
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ระบบไหลเวียนเลือด ปอด หัวใจท างานดีขึ น ป้องกันโรคหัวใจ โรคความดันโลหิตสูง การออกก าลัง 
กายสามารถคลายเครียดไม่ซึมเศร้า วิตกกังวล สุขภาพจิตดีขึ น นอนหลับสบายขึ นอีกด้วย จึงท าให้  
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ใส่ใจสุขภาพให้ความนิยมไปออกก าลังกายที่ฟิตเนสมากขึ น (วรภพ ลิ มสุวรรณ ,  
2556) การออกก าลังกายจึงเป็นทางเลือกที่น่าสนใจในการรักษาสุขภาพ และเป็นอีกข้อเสนอ 
ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสนใจ ท่ามกลางการแข่งขันและการใช้ชีวิตที่ใช้เวลาในการท างานในแต่ละ 
วัน หลายๆ ชั่วโมงติดต่อกัน ส่งผลให้ร่างกายปวดเมื่อยและอ่อนล้าจากการท างาน การเข้าฟิตเนส  
จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่ง เพื่อสร้างสมดุลให้กับชีวิตทั งด้านสุขภาพกายและสุขภาพใจ จึงท าให้การออก 
ก าลังกายที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ถือเป็นโอกาสในการพบเจอสังคมที่กว้างมากขึ น (อมรากุล อินโอชานนท์,  
2551) 

การออกก าลังกายถือเป็นเรื่องส าคัญเป็นปัจจัยหนึ่งในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ทั งด้าน 
ร่างกายและจิตใจ การส่งเสริมการออกก าลังกายของภาครัฐบาลและเอกชน ท าให้เกิดกระแส  
ความนิยมให้ความส าคัญต่อสุขภาพมากขึ น โดยเฉพาะเรื่องการออกก าลังกายจึงท าให้เกิดธุรกิจ  
บริการด้านสถานที่ออกก าลังกาย หรือฟิตเนสเซนเตอร์เพิ่มมากขึ น โดยมีผู้ประกอบการในธุรกิจ  
ประเภทนี มีทั งผู้ประกอบการรายใหญ่ ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อย ท าให้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ทุกชนชั นมากขึ น ท าให้เกิดการแข่งขันทางการตลาดมากขึ นดังนั น ดังนั น  
ฟิตเนสเซ็นเตอร์แต่ละแห่งจึงต้องหากลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ (จิรภา  
พึ่งบางกรวย, 2550) 

จากกระแสความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพที่กล่าวมานั น ท าให้ธุรกิจฟิตเนส 
ได้การตอบรับเป็นอย่างดี ขยายตัวอย่างต่อเนื่องและท าให้มีการแข่งขันเพิ่มมากขึ น จึงท าให้ 
ผู้ประกอบการปรับรูปแบบโปรแกรมการออกก าลังกายที่มุ่งเน้นเป้าหมาย โดยมีผู้ เชี่ยวชาญ 
ที่มีประสบการณ์คอยดูแลอย่างใกล้ชิดเป็นที่สนใจ ส่งผลให้ธุรกิจฟิตเนสต้องการบุคลากรที่มี  
ความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ์ โดยมีใบรับรองจากสถาบันการศึกษาที่ได้รับมาตรฐานมาร่วม  
องค์กร เพื่อรองรับผู้บริโภคที่หันมาใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ซึ่งปัจจุบันผู้บริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับ 
การสร้างสุขภาพเพิ่มขึ น ดังนั นธุรกิจ ฟิตเนสจะต้องจัดท าโปรแกรมออกก าลังกายขึ นมา เพื่อเพิ่ม 
ความสะดวกสบายให้กับผู้ใช้บริการ โดยมีโปรแกรมการออกก าลังกายทั งหมด 4 โปรแกรมคือ  
1) โปรแกรมลดน  าหนัก คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้ เชี่ยวชาญดูแลอย่างใกล้ชิ โดยเน้นการ 
ลดน  าหนักเป็นหลัก โดยควบคู่กับการทานอาหารถูกวิธี เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพื่อรูปร่าง 
ที่สมส่วน 2) โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการ 
ออกก าลังกายตลอดโปรแกรม เพื่อให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อ
เป็นหลัก 3) โปรแกรมเต้นซูมบ้า คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญ ออกแบบท่าเต้นแอโรบิก 
สไตล์ละติน ผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก และฮิปฮอป 
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เข้าด้วยกัน 4) โปรแกรมมวยไทย คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้ เชี่ย วชาญด้านการต่อยมวย 
โดยเฉพาะ โดยเน้นศิลปะการป้องกันตัว สร้างความแข็งแรงให้กับร่างกายและการต่อสู้เพื่อป้องกัน  
ตัวเองเป็นหลัก ทั งนี ผู้ใช้บริการจะเห็นได้ว่าโปรแกรมดังกล่าว จะช่วยส่งเสริมการออกก าลังกาย 
ที่ถูกต้องและเหมาะสมกับช่วงวัยของแต่ละบุคคล โดยโปรแกรมการออกก าลังกายเป็นสิ่งส าคัญ 
ต่อธุรกิจฟิตเนเป็นอย่างมาก  

จากปรากฏการณ์ข้างต้นจึงท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออก 
ก าลังกายธุรกิจประเภทฟิตเนส เพื่อวิเคราะห์ระดับปัจจัยของรูปแบบความสัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆ   
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ประกอบธุรกิจฟิตเนส โดยใช้ 
การวิเคราะห์คุณลักษณะขององค์ประกอบร่วม ด้วยวิธี (Conjoint Analysis) เพื่อศึกษาคุณลักษณะ 
ความพึงพอใจของผู้ซื อโปรแกรมการออกก าลังกายและผู้ใช้บริการฟิตเนส ซึ่งส่งผลให้ผู้ประกอบการ  
ได้น าแนวทางไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการด าเนินงานให้บริการเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนส 

 
2. วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงความแนวโน้มและองค์ประกอบของคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบต่อ 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนส 

2. เพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจ 
ประเภทฟิตเนส 

 
3. ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจ 
ประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ผู้วิจัยมีขอบเขตในการวิจัยดังต่อไปนี  

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา ศึกษาถึงชุดคุณลักษณะที่เหมาะสมของผู้ใช้บริการฟิตเนส  
โดยภายในชุดคุณลักษณะนั นประกอบไปด้วย ช่วงเวลา โปรแกรมการออกก าลังกาย ซึ่งประกอบด้วย  
โปรแกรมลดน  าหนัก โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง โปรแกรมเต้นซูมบ้า โปรแกรมมวยไทย  อาหารคลีน  
คูม่ือการออกก าลังกาย ด้านราคา ระดับความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการ 

2. ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ในการวิจัยนี คือ ผู้ที่มีมาใช้บริการฟิตเนส 
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐมและประชากรผู้ที่มีความประสงค์ในการออกก าลังกาย 

3. ขอบเขตด้านพื้นที่ ผู้วิจัยได้ก าหนดพื นที่ที่จะท าการวิจัยคือ สถานบริการฟิตเนส 
ที่ตั งอยู่ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

4. ขอบเขตด้านวิธีการศึกษา ผู้วิจัยได้เลือกใช้การศึกษาความเต็มใจจ่ายจากเทคนิคการ
วิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint analysis) เพราะเนื่องจากเป็นวิธีการที่ได้รับความนิยม และ
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สามารถแยกหรือจ าแนกองค์ประกอบคุณลักษณะของความต้องการเต็มใจจ่าย ในการออก ก าลังกาย 
ของผู้บริโภคฟิตเนสเซนเตอร์ได้ตรงตามวัตถุประสงค์การศึกษา และสามารถสะท้อนภาพที่แท้จริง  
ด้านความเต็มใจจ่ายในธุรกิจนี ได ้

 
4. กรอบแนวคิดในงานวิจัย 

จากการศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
พบว่า มีหลายปัจจัยที่ส่งผลต่อความคาดหวังและก่อให้เกิดความเต็มใจจ่ายในการซื อโปรแกรม  
การออกก าลังกาย ผู้วิจัยได้น าองค์ประกอบต่างๆ มาเป็นตัวแปรในการสร้างรูปแบบกรอบแนวคิด  
เชิงขั นตอนในดังภาพที่ 1  
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ภาพที่ 1 ภาพกรอบแนวคิดเชิงขั นตอนของงานวิจัย 
 

จากภาพที่ 1 แสดงถึงกรอบแนวคิดจากการวิจัย ผู้วิจัยเริ่มจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง หลักจากนั นได้น าข้อมูลที่ศึกษาได้ น ามาสังเคราะห์เพื่อให้ได้แนวโน้ม 
องค์ประกอบร่วมคุณลักษณะ เพื่อเป็นแนวทางในการน ามาสร้างการ์ดข้อมูล และสร้างชุดคุณลักษณะ 
ของโปรแกรมการออกก าลังกาย ซึ่งชุดคุณลักษณะประกอบด้วยช่วงเวลา โปรแกรมการออกก าลังกาย  

 

ตอนที่ 2 

วัดความเต็มใจจ่าย 
ของผู้ซื อ 

โปรแกรมออกก าลังกาย 

ความเต็มใจจ่าย 

จ าแนกตามโปรแกรม 

แบบสอบถาม 

ทบทวนวรรณกรรม 
- ศึกษาแนวคิดทฤษฎ ี
- งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

สัมภาษณ์เชิงลึก 

ตอนที่ 1 

แนวโน้มองค์ประกอบ 
คุณลักษณะ 

การ์ดข้อมูล 

คุณลักษณะ 
Conjoint analysis โปรแกรม 

การออกก าลังกาย 
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ซึ่งประกอบด้วย โปรแกรมลดน  าหนัก โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง โปรแกรมเต้นซูมบ้า โปรแกรมมวยไทย ,  
อาหารคลีน คู่มือการออกก าลังกาย ด้านราคา ระดับความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการ หลังจากได้ 
ชุดคุณลักษณะแล้ว น ามาวิเคราะห์ใช้โปรแกรมทางสถิติเพื่อท าแบบสอบถาม และน าผลที่ได้จาก 
แบบสอบถามมาวิเคราะห์ผลในเชิงคุณลักษณะ ที่ส่งผลต่อความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรม 
ออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 

 
5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รบั 

1. ท าให้ทราบถึงแนวโน้มและคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ฟิตเนส เพื่อน าแนวโน้มและคุณลักษณะที่ได้จากการศึกษามาปรับใช้กับสถานประกอบการธุรกิจ 
ประเภทฟิตเนส โดยค านึงถึงความต้องการผู้ใช้บริการเป็นหลัก เพื่อตอบสนองความต้องการของ 
ผู้มาใช้บริการ และยังท าให้ผู้มาใช้บริการพึงพอใจและกลับมาใช้บริการในอีกภายหลัง 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดราคาของธุรกิจเพื่อสุขภาพของผู้ประกอบการธุรกิจ 
ฟิตเนส โดยตระหนักถึงความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเป็นพื นฐาน เพื่อรองรับการแข่งขันที่มีมากขึ น  
ในยุคปัจจุบัน โดยผู้ประกอบการสามารถน าผลการวิจัยในนี ที่ได้นั น เป็นส่วนหนึ่งในการประกอบการ 
ตัดสินใจในการก าหนดราคาต่อโปรแกรม นอกจากนี ยังน าผลวิจัยที่ได้มาเป็นแนวทางในการพัฒนา 
โปรแกรมการออกก าลังกายให้เกิดประสิทธิภาพมากขึ น 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการส่งเสริมให้ผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนส ได้มีการตระหนักถึง  
การปรับใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้มาใช้บริการ เพื่อให้ผู้มาใช้บริการ 
เกิดความพึงพอใจที่ตัดสินใจชื อโปรแกรมการออกก าลังกายเพิ่มมากขึ น เพราะราคาต่อโปรแกรม  
ดังกล่าวเป็นที่พึงพอใจ 
 
6. นิยามศัพทเ์ฉพาะ 

1. ฟิตเนส (Fitness) หมายถึง สถานที่ออกก าลังกายในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัด 
นครปฐม เป็นลักษณะธุรกิจฟิตเนส หรือ ฟิตเนสเซนเตอร์ ที่รวมการออกก าลังกายรูปแบบต่างๆ  
ให้เลือกมากมาย ไว้ในพื นที่ที่จ ากัด เช่น การวิ่งบนสายพานหรือลู่วิ่ง การออกก าลังกายโดยการใช้
อุปกรณ์เพื่อช่วยเสริมสร้างกล้ามเนื อ และขจัดไขมันส่วนเกิน ซึ่งปกติจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก ่

1.1 Cardiovascular Respiratory Exercise คือ การออกก าลังกายที่เน้นพัฒนา 
ระบบไหลเวียนโลหิต หัวใจ และปอดหรือที่เรียกกันสั นๆ ว่า คาร์ดิโอ  นั่นคือการออกก าลังการ 
โดยการว่ิงบนสายพานหรือลู่วิ่ง เป็นต้น 
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1.2 Resistance Exercise คือ การออกก าลังกายที่เน้นเสริมสร้างความแข็งแรง 
ให้กับกล้ามเนื อ แล้วการออกก าลังกายแบบแรงต้านมีหลากหลายรูปแบบ โดยอาจจะใช้น  าหนักตัว 
เป็นแรงต้าน เช่น การซิตอัพ การวิดพื น เป็นต้น 

1.3 Flexibility Exercise คือ การออกก าลังกายที่ เน้นเพิ่มความยืดหยุ่นให้กับ 
กล้ามเนื อส่วนต่างๆ หรือที่เรียกกันว่า การยืดเหยียด อ่อนตัว เช่น การเล่นโยคะ เป็นต้น 

1.4 ธุรกิจฟิตเนส หมายถึง เป็นการประกอบธุรกิจประเภทหนึ่งซึ่งเกี่ยวกับ 
ด้านสุขภาพโดยตรง ด้านการออกก าลังกาย เน้นด้านการดูแลรักษา ฟื้นฟู สุขภาพให้แข็งแรง  
และเป็นที่นิยมในปัจจุบัน เนื่องจากประชากรส่วนใหญ่หันมากใส่ใจดูแลสุขภาพมากขึ น ในพื นที่  
เขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

1.5 ฟิตเนสเซนเตอร์ หมายถึง ศูนย์ออกก าลังกายในอาคารซึ่งรวมบริการต่างๆ  
ไว้ครบครัน เช่น เครื่องออกก าลังกายหลากหลายประเภท ห้องอบเซาน่า ห้องอาบน  า ห้องเต้น 
แอโรบิก ห้องเต้นซุมบ้า 

2. โปรแกรมลดน้ าหนัก (Diet Program) คือ การออกก าลังกายมีผู้เชี่ยวชาญควบคุม 
และแนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรมมุ่งเน้นการลดน  าหนัก ควบคู่กับการทานอาหารที่ถูกวิธี  
เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพ่ือรูปร่างที่สมส่วน 

3. โปรแกรมเวทเทรนนิ่ ง  (Weight Training Program) คือ การออกก าลั งกาย 
โดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรม เพื่อให้การออกก าลังกาย 
มีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อเป็นหลัก 

4. โปรแกรมเต้นซูมบ้า (Zumba Program) คือ มีผู้เชี่ยวชาญด้านการเต้น สอนการออก 
ก าลังกายตลอดโปรแกรม การออกก าลังกายแบบแอโรบิกสไตล์ละติน ผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ 
ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน 

5. โปรแกรมมวยไทย (Muay Thai Program) คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญ 
ควบคุม แนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรม การต่อยมวยจะสอนศิลปะการป้องกันตัว  
สร้างความแข็งแรงให้กับร่างกาย และการต่อสู้เพื่อป้องกันตัวเองเป็นหลัก 

6. ความเต็มใจจ่าย (Willingness to pay) หมายถึง ความยินดีที่จะจ่ายค่าซื อโปรแกรม 
ออกก าลังกาย ด้วยมูลค่าเงินสูงสุด โดยที่ผู้ซื อโปรแกรมแต่ละบุคคลเต็มใจจ่ายเพื่อแลกกับการได้รับ 
บริการในการซื อโปรแกรมออกก าลังกายจากการออกก าลังกายในฟิตเนสเซนเตอร์ เขตเทศบาลนคร 
นครปฐม จังหวัดนครปฐม 

7. ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง ผู้ที่มีความต้องการซื อ มีอ านาจซื อที่ท าให้เกิด 
พฤติกรรมการซื อและพฤติกรรมการใช้บริการในที่นี คือ การใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายฟิตเนส  
เซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 
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8. พฤติกรรมการออกก าลังกาย (Exercise behavior) หมายถึง การเคลื่อนไหวของ 
ร่างกายที่นอกเหนือจากการท างานตามวิถีชีวิตโดยมีการท ากิจกรรมที่เน้นสร้างความแข็งแรงของ 
กล้ามเนื อ กานเพิ่มประสิทธิภาพหัวใจและการผ่อนคลายของกล้ามเนื อ โดยใช้เวลาในการออกก าลังกาย 
โดยประมาณ 20 ถึง 60 นาทีมีความถี่ ในการออกก าลังกาย 3-5 ครั งต่อสัปดาห์ต้องกระท า 
อย่างสม่ าเสมอและมีความหนักของการออกก าลังกายอยู่ในระดับที่เหมาะสม 

9. พฤติกรรมผู้บริโภค (Behavior) หมายถึง การกระท าอันก่อให้เกิดบริโภคสินค้าและ 
บริการของผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการสถานบริการออกก าลังกาย เช่น เครื่องด่ืม นั่งเล่น การพักผ่อน  
หรือกิจกรรมต่างๆ ภายในสถานบริการออกก าลังกาย คือ ฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนคร 
นครปฐม จังหวัดนครปฐม 

10. ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ระดับความรู้สึกของผู้รับบริการ ซึ่งเป็นผล 
มาจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ประสิทธิภาพของสินค้า และบริการกับความคาดหวังของ  
ผู้รับบริการ โดยถ้าผลที่ได้รับจากการบริการตรงกับที่คาดหวังของผู้รับบริการ  จะท าให้เกิด 
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในฟิตเนสเซนเตอร ์

11. ระดับคุณลักษณะ (Attribute Level) คือ การระบุค่าของคุณสมบัติหรือลักษณะ 
ออกเป็นระดับ ในงานวิจัยนี คือระดับคุณลักษณะของโปรแกรมออกก าลังกายที่ผู้ใช้บริการในฟิตเนส  
เซนเตอรใ์ห้คะแนนความพึงพอใจ 

12. อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง ความพึงพอใจของผู้ซื อโปรแกรมการออกก าลังกาย  
และผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ที่ได้รับบริการในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

การวิจัยนี มีวัตถุประสงค์เพื่อ การศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของ 
ธุรกิจประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม โดยผู้วิจัยได้ศึกษาและน าแนวคิด 
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาเป็นแนวทางในการศึกษามีรายละเอียดดังนี  

1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนส 
2. แนวคิดเก่ียวกับสุขภาพและการออกก าลังกาย 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
4. ความรู้ทั่วไปการเป็นผูป้ระกอบการ 
5. แนวคิดและทฤษฎีการบริการ 
6. แนวคิดและทฤษฎี  4C’s 
7. แนวคิดพื นฐานเกี่ยวกับการวิเคราะห์ Conjoint Analysis 
8. โปรแกรมการออกก าลังกาย 
9. อาหารคลีน 
10. คู่มือออกก าลงักาย 
11. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนส 

ธุรกิจฟิตเนสได้ขยายตัวมากขึ นจากประเทศสหรัฐอเมริกาและทวีปยุโรป และขยายตัว 
ไปยังทวีปต่างๆ รวมถึงเอเชียของเราด้วย ธุรกิจฟิตเนสได้เข้ามาในประเทศไทยโดยมีมูลค่าทาง 
การตลาดถึง 5,600 ล้านบาท และเติบโตอย่างต่อเนื่องจากผู้ประกอบการรายใหญ่จากต่างประเทศ 
น าเข้าเมื่อประมาณ 6 ปีที่ผ่านมา จึงท าให้ประชากรส่วนใหญ่จึงหันมาดูแลใส่ใจสุขภาพ โดยน า 
ค่านิยมมาจากต่างประเทศเข้ามาในการดูแลสุขภาพในด้านต่างๆ อย่างจริงจังมากขึ น โดยความรู้ทั่วไป 
เกี่ยวกับฟิตเนสมี 3 ด้าน คือ 

1.1 สถานที่ออกก าลังกาย 
การออกก าลังกายสม่ าเสมอจะช่วยให้สุขภาพร่างกายสมบูรณ์แข็งแรงและเป็นการ 

สร้างภูมิต้านทานให้กับร่างกายอีกอย่างหนึ่ง ซึ่งในปัจจุบันสังคมได้เปลี่ยนไปจึงท าให้มีการแข่งขัน  
กันมากขึ นจึงเกิดการละเลยการเอาใจใส่สุขภาพเนื่องจากไม่มีเวลา จึงท าให้ คนกลุ่มนี ต้องหันมา 
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ออกก าลังกายในที่ร่มหรือออกก าลังกายโดยเฉพาะ เนื่องจากสถานที่ดังกล่าวเป็นสถานที่ที่มีความ
พร้อมมีอุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน สถานบริการออกก าลังกายปัจจุบันแบ่งออกเป็น 
4 ประเภทดังภาพที ่2 (ลลิลภรณ์ ปัทมดิลก, 2553) 

 

 

ภาพที่ 2 การแบ่งประเภทของสถานที่ออกก าลังกาย 
 

1.1.1 สโมสร  (Mega Club) คื อศู นย์ ออกก าลั งกายที่ มี ขนาดใหญ่มี กี ฬา 
เกือบทุกประเภทไม่ว่าจะเป็นกีฬากลางแจ้งหรือกีฬาในร่ม มีห้องอาหารและห้องเสริมสวยไว้บริการ  
ค่าธรรมเนียมแรกเข้าและค่าบริการรายเดือนสูง เช่น ราชกรีฑา สปอร์ตคลับ และสโมสรราชพฤกษ์  

1.1.2 ศูนย์กีฬา (Multi Sports Center) คือศูนย์ออกก าลังกายขนาดกลาง 
โดยจะอยู่ในโรงแรมหรืออาคารส านักงานขนาดใหญ่ มีกีฬากลางแจ้งและกีฬาบางประเภทไว้บริการ  
โดยมีค่าธรรมเนียมแรกเข้าและค่าธรรมเนียมรายเดือนค่อนข้างสูง เช่น สปอร์ตซิตี  

1.1.3 ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Fitness Center) คือศูนย์ออกก าลังกายที่มีขนาดเล็ก 
เน้นการออกก าลังกายเฉพาะและให้ความส าคัญกับความสะดวกสบายและค่าบริการเป็นหลัก  
มีที่ตั งอยู่ในแหล่งชุมชนต่างๆ เช่น ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เป็นต้น 

1.1.4 ศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) คือศูนย์บริการที่รวมการออกก าลังกาย 
เฉพาะและการควบคุมน  าหนักซึ่งมีลูกค้าเฉพาะที่ชัดเจนอาทิ เช่น บอดี เชป, มารี แฟรนซ์ บอดี ไลน์  

1.2 ประเภทของการออกก าลังกายมี 5 ประเภท คือ 
การออกก าลังกายท าให้ระบบต่างๆ ของร่างกายท างานมากกว่าปกติ โดยเฉพาะ

ระบบโครงสร้าง ระบบไหลเวียนเลือด ระบบหายใจและระบบประสาท ซึ่งจะต้องท างานด้วย
ความสัมพันธ์กันอย่างเหมาะสม ดังนั น การออกก าลังกายจึงแบ่งออกได้ 5 ประเภท (ลลิลภรณ์  
ปัทมดิลก, 2553) 

 

สถานที่ออกก าลังกาย 
แบ่งออกเป็น 4 ประเภท 

สโมสร ศูนย์กีฬา ฟิตเนส ศูนย์บริการเฉพาะ 
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1.2.1 การออกก าลังกายแบบเกร็งกล้ามเนื้ออยู่กับที่ไม่มีการเคลื่อนไหว  คือ  
ไม่มีการเคลื่อนไหวของส่วนร่างกายในการออกก าลังกายประเภทนี เลย เป็นการออกก าลังกาย  
โดยวิธีการเกร็งกล้ามเนื อ ไม่มีการเคลื่อนไหว อวัยวะหรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า STATIC EXERCISE  
คือการออกก าลังกายอยู่กับที่ การท างานของกล้ามเนื อหดตัวแต่ไม่สั นลง มีแรงดึงที่เอ็นหัวท้ายของ 
กล้ามเนื อจริง แต่ไม่มีการเคลื่อนไหวของข้อต่อเลย 

1.2.2 การออกก าลังกายแบบมีการยืด-หดของกล้ามเนื้อ คือ ส่วนของร่างกาย 
หรือกระดูกข้อต่อที่ถูกดึงนั น มีการเคลื่อนที่ไปในทางใดทางหนึ่ง ซึ่งการออกก าลังกายแบบนี  
เรียกอีกอย่างว่า DYNAMIC EXERCISE เป็นการออกก าลังกายโดยการเกร็งกล้ามเนื อพร้อมมีการ 
เคลื่อนไหวของข้อต่อ เช่น การดันพื น การลุกนั่ง การยกน  าหนัก เป็นต้น การออกก าลังกายประเภทนี  
เป็นการให้ประโยชน์กับกล้ามเนื อ สามารถสร้างความแข็งแรงให้กับกล้ามเนื อมัดนั นๆ โดยตรง 

1.2.3 การออกก าลังแบบท าให้กล้ามเนื้อเป็นไปอย่างสม่ าเสมอตลอดการ 
เคลื่อนไหว คือ การออกก าลังกายที่ต้องใช้อุปกรณ์เครื่องมือต่างๆ มาผสมกับการออกก าลังกาย  
โดยต้องมีการออกแรงต่ออุปกรณ์ที่ประดิษฐ์ขึ นมา แรงแต่ละชนิดของอุปกรณ์ที่ถูกสร้างขึ นมาคล้าย 
กับการยกน  าหนัก อาจจะเป็นการยกขึ นหรือยกลง หรือการออกแรงดึงเข้าหาตัวหรือดันออกจากตัว  
ซึ่งมีการออกแรงต่อแรงต้านเท่ากันและด้วยความเร็วคงที่เท่ากันตลอด 

1.2.4 การออกก าลังกายแบบไม่ต้องใช้ออกซิเจนในระหว่างที่มีการเคลื่อนไหว  
คือ การออกก าลังกายแบบนี  เป็นการออกก าลังกายที่ใช้ออกซิเจนน้อยไม่สม่ าเสมอ บางช่วงน้อย หรือ 
เป็นการออกก าลังกายที่ร่างกายแทบไม่ทันหายใจเอาออกซิเจนออกไปใช้เลย เช่น การวิ่งเร็วในระยะ  
สั น หรือจังหวะของการเปลี่ยนอิริยาบทจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง ซึ่งจะเกิดขึ นอย่างรวดเร็วเป็นระยะ 
ในการเล่นหรือการแข่งขัน  

1.2.5 การออกก าลังแบบใช้ออกซิเจน หรือการออกก าลังกายแบบแอโรบิก คือ  
เป็นการออกก าลังกายที่ร่างกายต้องใช้ออกซิเจนจ านวนมาก และต้องท าติดต่อกันเป็นเวลาค่อนข้าง 
นาน ซึ่งจะมีผลให้ระบบการท างานของหัวใจ ปอด หลอดเลือด และการไหลเวียนเลือดทั่วร่างกาย  
แข็งแรงขึ น และมีประสิทธิภาพในการท างานดีกว่าเดิมอย่างชัดเจน หรือกล่าวอีกลักษณะได้ว่า  
การออกก าลังกายแบบแอโรบิกเป็นการออกก าลังกายที่ท าให้ร่างกายเพิ่มความสามารถสูงสุดในการ  
รับออกซิเจนซึ่งมีผลท าให้ปอดมีประสิทธิภาพหัวใจแข็งแรงและหลอดเลือดแข็งแรงผู้คิดค้นการ  
ออกก าลังกายประเภทนี คือ นายแพทย์ เคเน็ท เอสคูเปอร์ ชาวอเมริกา 

ซึ่งการออกก าลังกายแต่ละประเภทนั น ส่งผลที่แตกต่างกันตามสัดส่วนของ 
การใช้พลังงาน หากเราต้องการออกก าลังกายให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุดเท่าที่จะท าได้นั น เราควร 
ใส่ใจในรายละเอียดของท่ากายบริหารในการออกก าลังกาย เนื่องจากการออกก าลังกายนั น 
ท่ากายบริหารมีส่วนส าคัญในการกระตุ้นกล้ามเนื อ เร่งการเผาผลาญ กระชับสัดส่วน รวมไปถึง 
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การสร้างกล้ามเนื ออีกด้วย ดังนั นการออกก าลังกายอย่างถูกต้องนั น จะท าให้มีประสิทธิภาพ 
ตรงตามความคาดหวังของผู้ออกก าลังกาย 

1.3 ลักษณะการแบ่งการออกก าลังกาย 3 แบบ 
เราทุกคนล้วนทราบถึงประโยชน์ของการออกก าลังกาย ซึ่งการออกก าลังกาย 

มีประโยชน์มากมายโดยการออกก าลังกายแต่ละส่วนก็จะส่งผลต่อร่างกายที่แตกต่างกันไป โดยการ 
ออกก าลังกายนั นจะมีแบ่งลักษณะการออกก าลังกาย 3 แบบ เราจะเห็นได้ว่าการออกก าลังกาย 
แบ่งออกแบบง่ายๆเป็น 3 ประเภท คือ การออกก าลังกายที่เน้นพัฒนาระบบไหลเวียนโลหิต หัวใจ 
และปอด การออกก าลังกายที่เน้นเสริมสร้างความแข็งแรงให้กับกล้ามเนื อ และการออกก าลังกาย  
ที่เน้นเพ่ิมความยืดหยุ่นให้กับกล้ามเนื อส่วนต่างๆ 

1.3.1 Cardiovascular Respiratory Exercise คือ การออกก าลังกายที่ เน้น 
พัฒนาระบบไหลเวียนโลหิต หัวใจและปอดหรือที่เรียกกันสั นๆ ว่าคาร์ดิโอ หมายถึง การออกก าลัง 
กายที่เน้นการกระตุ้นระบบไหลเวียนโลหิต ระบบเผาผลาญเพื่อเสริมสร้างกล้ามเนื อหัวใจให้แข็งแรง  
โดยใช้เครื่องเล่นที่เป็นแมชชีน เช่นลู่วิ่ง จักรยานนั่งปั่น จักรยานเอนปั่น เป็นต้น เป็นการออกก าลัง  
ที่เหนื่อยอยู่กับที่ หรือยกตัวอย่างกิจกรรมง่ายๆ เช่น วิ่ง ว่ายน  า ปั่นจักรยาน เต้นแอโรบิค เป็นต้น  
ดังนั นส่วนส าคัญคือจะช่วยพัฒนาระบบไหลเวียนโลหิต หัวใจ ปอด มีสมรรถภาพที่ดียิ่งขึ น และยังเป็น 
การออกก าลังกายที่ท าให้ร่างกายเผาผลาญพลังงานได้เป็นอย่างดี ซึ่งเชื่อว่า หลายๆ คนท ากิจกรรม 
แบบนี กันเป็นประจ าอยู่แล้ว โดยตามที่องค์การอนามัยโลกแนะน าคือให้ออกก าลังกายรูปแบบ นี  
อย่างน้อย 150 นาทตี่อสัปดาห ์ดังภาพที่ 3  
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ภาพที่ 3 อธิบายการใช้ลู่วิ่ง บันทึกภาพเมื่อ 10 กันยายน 2560 สถานทีฟ่ิตเนสทเวนตี วัน 
 

จากภาพที่ 3 จะเห็นได้ว่ามีผู้เชี่ยวชาญสาธิตการใช้เครื่องออกก าลังกาย 
ที่เรียกว่า ลู่วิ่ง ซึ่งเครื่องออกก าลังกายที่ดีนั น จะมีหน้าจอวัดผลกิจกรรมของเราในขณะที่ใช้ลู่วิ่ง เช่น  
สามารถวัดอัตราการเต้นของหัวใจได้ว่า อัตราการเต้นของหัวใจนั นเต้นกี่ครั งต่อนาที หรือมีระยะเวลา 
บอกว่าเราออกก าลังกายโดยใช้ลู่วิ่งกี่นาที นอกจากนั นในขณะที่เราออกก าลังกายไปแล้วลู่วิ่งสามารถ 
บอกถึงการเผาผลาญของจ านวนแคลลอรี่ได้อีกด้วย 

1.3.2 Resistance Exercise คือ การออกก าลังกายที่เน้นเสริมสร้างความแข็งแรง 
ให้กับกล้ามเนื อ หากกล่าวถึงการออกก าลังกายแบบนี หลายคนอาจนึกถึง การยกน  าหนักหรือเล่นเวท 
แต่จริงๆ แล้วการออกก าลังกายแบบแรงต้านมีหลากหลายรูปแบบ โดยอาจจะใช้น  าหนักตัวเป็นแรง 
ต้าน (วิดพื น ซิตอัพ) ใช้แรงต้านจากยางยืด ใช้แรงต้านกับอุปกรณ์ต่างๆ (ดัมเบลล์ , ลูกบอล, เชือก)  
ซึ่งแน่นอนว่าจะช่วยท าให้กล้ามเนื อส่วนที่บริหารมีความแข็งแรงมากยิ่งขึ น ช่วยให้สัดส่วนต่างๆ  
มีความกระชับมากยิ่งขึ นและส าหรับคนที่ลดน  าหนัก อาจจะมองว่าการออกก าลังกายแบบนี ไม่จ าเป็น 
มากนักแต่จริงๆ แล้วการออกก าลังกายแบบนี มีส่วนส าคัญอย่างมากเลย เพราะจะช่วยรักษามวล 
กล้ามเนื อ เพิ่มการเผาผลาญขั นต่ าให้กับร่างกายได้เป็นอย่างดี โดยแนะน าบริหารกล้ามเนื อแต่ละส่วน 
สัปดาห์ละหนึ่งครั งเป็นอย่างน้อย และในส่วนส าหรับผู้หญิงที่ต้องการออกก าลังกายประเภทนี นั น  
ไม่ต้องกังวลว่ากล้ามจะใหญ่ เพราะผู้หญิงมีฮอร์โมนในร่างกายที่แตกต่างกับผู้ชาย เพราะฉะนั น  
กล้ามไม่ใหญ่เหมือนผู้ชายแน่นอนดังภาพที่ 4 
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ภาพที่ 4 การออกก าลังกายโดยใช้เชือกและดัมเบล บันทึกภาพเมื่อ 10 กันยายน 2560 สถานที่                             
ฟิตเนสทเวนตี วัน 

 
จากภาพที่ 4 เป็นการออกก าลังกายโดยใช้ดัมเบลส าหรับยกน  าหนัก สามารถ 

ใช้กับการออกก าลังกายทั งแบบเวทเทรนนิ่ง คือออกก าลังกายโดยใช้น  าหนักในการบริหารส่วนต่างๆ 
เพื่อเสริมสร้างกล้ามเนื อหรือใช้เป็นส่วนประกอบการบริหารทุกส่วนของร่างกาย การออกก าลังกาย  
โดยใช้ดัมเบลนั นมีมากมายหลายวิธี และการเลือกน  าหนักของดัมเบลให้เหมาะสมกับความต้องการ  
ในการออกก าลังของนั นก็สามารถท าได้อีกด้วย การใช้ดัมเบลเป็นตัวช่วยในการออกก าลังกายนับว่า 
เป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพอย่างยิ่ง เพราะนอกจากจะเป็นการบริหารกล้ามเนื อหลักของร่างกายแล้ว  
ยังช่วยท าให้กล้ามเนื ออีกหลายส่วนแข็งแรงขึ นอีกด้วย 

1.3.3 Flexibility Exercise คือ การออกก าลังกายที่เน้นเพิ่มความยืดหยุ่นให้กับ 
กล้ามเนื อส่วนต่างๆ หรือที่เรียกกันว่า การยืดเหยียด อ่อนตัว ซึ่งรวมไปถึงกิจกรรม เช่น โยคะ ซึ่งจะ  
ช่วยให้กล้ามเนื อมีความยืดหยุ่นมากยิ่งขึ น หลายคนอาจไม่ทราบว่ากล้ามเนื อมีความยืดหยุ่น 
มีประโยชน์อย่างไร แต่กล้ามเนื อเราเหมือนหรือคล้ายหนังสติ๊ก เวลาหนังสติ๊กไม่ได้ไว้เป็นเวลานานๆ 
พอดึงก็อาจจะขาดแต่หากเราใช้งานอยู่เป็นประจ าสม่ าเสมอก็จะยืดเวลาการขาดออกไป ดังนั น  
ก็เปรียบเหมือนกล้ามเนื อเรา ถ้าไม่เคยยืดเหยียดเลยพอก้มไปยกของหนักๆก็จะปวดหลังทันที แต่ถ้า  
กล้ามเนื อมีความยืดหยุ่นอยู่เป็นประจ าสม่ าเสมอก็จะช่วยลดโอกาสบาดเจ็บที่อาจเกิดขึ นได้  
โดยสามารถท าได้เป็นประจ าอย่างน้อยทุกครั งหลังออกก าลังกายดังภาพที ่5 
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ภาพที่ 5 ภาพการออกก าลังกายโดยใช้บอลโยคะ บันทึกภาพเมื่อ 10 กันยายน 2560 สถานที่ฟิตเนส                  
ทเวนตี วัน 

 
ดั งภาพที่  5 การ ใช้ บอล โยคะ  (Yoga Ball) หรื อ  ฟิ ตบอล  (Fit Ball)  

เป็นอุปกรณ์ชนิดหนึ่งที่นิยมใช้ ซึ่งเมื่อปี 1963 ในประเทศสวิตเซอร์แลนด์ได้น ามาใช้ออกก าลังกาย 
ในการท ากายภาพบ าบัดให้แก่ผู้ป่วย เพื่อฟื้นฟูกล้ามเนื อ และการออกก าลังกายประเภทนี ช่วยให้  
ร่างกายสามารถยืดหยุ่นได้ดีอีกด้วย 

จากที่กล่าวมานั นการออกก าลังกายมีประโยชน์และเกิดผลดีต่อร่างกาย คือ 
ช่วยท าให้กล้ามเนื อแข็งแรงขึ น ระบบหัวใจและหลอดเลือดแข็งแรงและท างานได้ดี ลดระดับไขมัน  
ชนิดไม่ดีเพิ่มระดับไขมันชนิดดี เพิ่มขนาดและความแข็งแรงของกระดูก ช่วยควบคุมระดับน  าตาล 
และท าให้ร่างกายสามารถใช้ฮอร์โมนอินซูลินได้ดีขึ น ส่งผลให้การควบคุมโรคเบาหวานได้ง่ายมากขึ น  
นอกจากนี การออกก าลังกายช่วยควบคุมอารมณ์และลดความเครียดได้ดีอีกด้วย ปัจจุบันการออก
ก าลังเป็นสิ่งส าคัญ และเป็นข้อแนะน าที่ทุกคนควรใส่ใจในเรื่องของสุขภาพและการทานอาหาร 
ที่มีประโยชน์ นอกจากนี ควรออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอให้เป็น  

 
2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมสุขภาพและความรู้ทั่วไปเก่ียวกับสุขภาพ 

พฤติกรรมสุขภาพ คือ การเปลี่ยนแปลงทางด้านที่เกี่ยวกับสุขภาพ พฤติกรรมสุขภาพ 
จะรวมถึงการปฏิบัติที่สังเกตได้และการเปลี่ยนแปลงในที่สังเกตไม่ได้แต่สามารถวัดได้ว่าเกิดขึ น  
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เป็นการปฏิบัติหรือการแสดงออกของบุคคลในการกระท า หรืองดเว้นการกระท าในสิ่งที่มีผลต่อ
สุขภาพ โดยอาศัยความรู้ ความเข้าใจ และการปฏิบัติตนทางสุขภาพที่เกี่ยวข้องสัมพันธ์กันอย่าง
เหมาะสม เบญจมาศ กลิ่นบ ารุง, (2544) 

2.1 ความหมายของพฤติกรรมสุขภาพ 
เบญจมาศ กลิ่นบ ารุง (2544) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมสุขภาพ ว่าเป็น 

กิจกรรมที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งเชื่อว่ากระท าแล้วจะมีผลในทางส่งเสริมสุขภาพและป้องกันโรค  
โดยแบ่งพฤติกรรมสุขภาพออกเป็น 2 ประการ คือ  1) พฤติกรรมการส่งเสริมสุขภาพ ได้แก่  
การออกก าลังกายสม่ าเสมอ การพักผ่อนนอนหลับอย่างพอเพียง (7-8ชั่วโมงต่อวัน) การงดเครื่องดื่ม 
แอลกอฮอล์ การงดสูบบุหรี่และสารเสพติดให้โทษ การรับประทานอาหารที่ถูกสุขลักษณะ มีประโยชน์ 
อย่างเพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย 2) พฤติกรรมการป้องกันโรค ได้แก่ การตรวจสุขภาพ 
ร่างกายเป็นประจ า การได้รับภูมิคุ้มกันโรค การใช้เข็มขัดนิรภัยหรือสวมหมวกนิรภัยขณะขับขี่  
ยานพาหนะ เพื่อการป้องกันอุบัติเหตุ เป็นต้น 

เบญจมาศ เจริญสุข (2544) กล่าวถึงพฤติกรรมสุขภาพของบุคคล โดยแบ่งออกเป็น  
3 ประเภท ได้แก่ 1) พฤติกรรมการป้องกันโรคและส่งเสริมสุขภาพ หมายถึง การปฏิบัติกิจกรรมของ 
ผู้ที่เชื่อว่าตนเองมีสุขภาพดีไม่เคยเจ็บป่วยมาก่อน เพื่อด ารงไว้ซึ่งภาวะสุขภาพที่ดี โดยพฤติกรรมการ  
ป้องกันโรคจะช่วยลดโอกาสการเกิดโรค ส่วนพฤติกรรมการส่งเสริมสุขภาพ จะช่วยยกระดับภาวะ
สุขภาพให้ดีขึ น 2) พฤติกรรมเมื่อรู้สึกว่าไม่สบาย หมายถึง การปฏิบัติกิจกรรมของผู้ที่เริ่มไม่แน่ใจ 
ในภาวะสุขภาพตนเอง คือ เริ่มมีอาการผิดปกติเกิดขึ น โดยครอบคลุมตั งแต่ปฏิกิริยาของบุคคลเมื่อเริ่ม 
มีอาการเจ็บป่วย การแสวงหาความช่วยเหลือหรือการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้อื่น แมคคานิค  
วรารัตน์ รุ่งเรือง, (2548) กล่าวถึงพฤติกรรมนี ในรูปของความช่วยเหลือ หรือการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกับผู้ที่ตนเองเชื่อว่า จะสามารถให้ความช่วยเหลือได้ซึ่งเป็นได้ทั งสถานบริการสุขภาพของ  
รัฐบาลและเอกชน บุคคลในครอบครัว ญาติ เพื่อนบ้าน รวมทั งการไม่ท าอะไรเลย แต่จะคอยให้อาการ 
ผิดปกติต่างๆ นั นหายไปได้เอง 3) พฤติกรรมเมื่อเจ็บป่วย หมายถึง การปฏิบัติกิจกรรมของผู้ทราบ 
แล้วว่าตนเองเจ็บป่วย โดยอาจเป็นการทราบจากความคิดเห็นของตนเอง หรือจากความคิดเห็นของ 
ผู้อื่นก็ได้ เช่น พฤติกรรมเกี่ยวกับการใช้ยารักษาโรค การซื อยามารับประทานเอง การใช้สมุนไพร
รักษาอาการเจ็บป่วย การออกก าลังกายในผู้ป่วยโรคหัวใจ รวมไปถึง การปฏิบัติกิจกรรมต่างๆ   
เพื่อการฟื้นฟูสภาพร่างกาย 

ดังนั นจึงสรุปได้ว่าพฤติกรรมสุขภาพ หมายถึง การปฏิบัติหรือการแสดงออกของ 
บุคคลในการกระท าสิ่งที่เกิดผลดีต่อสุขภาพ หรือละเว้นการกระท าในสิ่งที่มีผลเสียต่ อสุขภาพ 
โดยอาศัยความรู้ ความเข้าใจ เจตคติ และการปฏิบัติตนทางสุขภาพ ที่ เกี่ยวข้องสัมพันธ์กัน  
อย่างเหมาะสมไม่ว่าจะอยู่ในภาวะปกติหรือเจ็บป่วย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อ แก้ไข ปัญหาด้านสุขภาพ  
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หรือจะดูแลให้ร่างกายอยู่ในภาวะสุขภาพที่ดี และพฤติกรรมสามารถเปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม 
ขึ นอยู่กับบุคคลที่ได้รับอิทธิพลจาก สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมของสังคมนั นๆ นอกจากนี ยังจะเห็น 
ได้ว่า พฤติกรรมการส่งเสริมสุขภาพ และการป้องกันโรค เป็นส่วนหนึ่งของพฤติกรรมการดูแลสุขภาพ 

2.2 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับสุขภาพ 
อวัยวะภายในร่างกายเกิดจากการรวมตัวของอะตอมที่จับคู่กันด้วยพันธะทางเคมี 

กลายเป็นโมเลกุล แต่ละโมเลกุลจะจัดเรียงตัวกันกลายเป็นเซลล์ และเซลล์หลายๆ  เซลล์เกาะยึด 
รวมกันกลายเป็นเนื อเยื่อที่เป็นอวัยวะต่างๆ เช่น หัวใจ  ตับ ไต ปอด กระเพาะ ล าไส้ กล้ามเนื อ  
เป็นต้น อวัยวะภายในร่างกายนั นเปรียบได้เหมือนเครื่องจักรที่ท างานตลอดเวลา และท างานสัมพันธ์ 
ร่วมกันอย่างเป็นระบบ ซึ่งส่งผลให้ร่างกายแข็งแรงกระปรี กระเปร่า สามารถท ากิจกรรมต่างๆ ได้เป็น 
ปกติ ระบบการท างานของอวัยวะต่างๆ ตั งแต่ศีรษะจนถึงปลายเท้านั น จะมีการสื่อสารข้อมูลถึงกัน 
ตลอดเวลา และจะแบ่งเวลาการท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกายอีกด้วยดังตารางที่ 1  

 
ตารางที่ 1 ตารางการท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกาย 
เวลาการท างาน 

ของอวัยวะ 
การท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกาย 

01.00 – 03.00 น. 

ตับ จะเริ่มใช้พลังงานที่สะสมไว้ โดยที่ร่างกายจะการผลิตน  าดีและส่งไปเก็บยัง
ถุงน  าดี หากในเวลานี ไม่ได้พักผ่อน ร่างกายจะผลิตน  าดีได้น้อยลงและเป็นสาเหตุ
ให้ตับอ่อนเกิดภาวะอ่อนแอ ส่งผลให้การผลิตอินซูลินและความดันโลหิตมี
ปัญหา 

03.00 – 07.00 น. 
ล าไส้ เป็นช่วงเวลาที่ร่างกายก าลังท าการขจัดของเสียออกไปจากร่างกายให้
หมด ร่างกายจะดูดซึมเอาของเสียเข้าไปไหลเวียนในกระแสเลือด เป็นสาเหตู
ของการเกิดริ วรอย และมีการบกพร่องในระบบการย่อยอาหาร 

07.00 – 09.00 น. 

กระเพาะอาหาร และกระเพาะอาหารจะท างานได้ดีที่สุดในช่วงเวลาเช้า ดังนั น
จ าเป็นต้องรับประทานอาหารเช้าหากไม่ได้รับอาหารช่วงเวลานี  จะท าให้
ร่างกายไม่มีพลังงานไปรอเลี ยงเป็นสาเหตุท าให้เกิดโรคเกี่ยวกับกระเพาะอาหาร
และระบบหัวใจ 

09.00 – 11.00 น. 
ม้าม มีหน้าที่ช่วยเก็บสารอาหารที่ได้รับมาจากการย่อยของกระเพาะ ดังนั นหาก
ไม่ได้รับประทานอาหารเช้า ร่างกายจึงต้องดึงเอาพลังงานส ารองออกมาใช้  
จะเป็นสาเหตุท าให้ร่างกายไม่มีแรง  
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ตารางที่ 1 ตารางการท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกาย (ต่อ) 
เวลาการท างาน 

ของอวัยวะ 
การท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกาย 

11.00 – 13.00 น. 
หัวใจ เมื่อร่างกายได้รับสารอาหารไม่เพียงพอจะท าให้หัวใจท างานอย่างไม่มี
ประสิทธิภาพ ในช่วงเวลานี จึงเป็นเวลาที่ท าให้เกิดหัวใจวายได้ง่ายที่สุด 

13.00 – 15.00 น. 
ล าไส้เล็ก จะท างานด้วยการเปลี่ยนรูปอาหารที่ได้มาจากตอนเช้าเป็นพลังงาน
ทั งหมด ดังนั นหากไม่ได้รับประทานอาหารเช้า จะท าให้ล าไส้เล็กย่อยตัวของมัน
เอง แทนการย่อยอาหารจึงเป็นสาเหตุท าให้ล าไส้เล็กมีอาการอ่อนแอ  

15.00 – 17.00 น. 
กระเพาะอาหาร ช่วงนี ร่างกายจะมีของเสียที่เกิดมาจากการแปรรูปของอาหาร
ในล าไส้เล็ก จึงท าให้กระเพาะอาหารท างานมากที่สุดในช่วงนี  

17.00 – 19.00 น. 
ไต จะเป็นเวลาที่ไตท างานหนักไม่เหมะแก่การควรออกก าลังกาย เพราะจะเป็น
สาเหตุท าให้ไตวาย ตาพร่า มัวเวียนศีรษะและอาจมีอาการปวดศีรษะจาก 
ไมเกรนขึ นได้ 

19.00 – 21.00 น. 
กล้ามเนื้อหัวใจ จะท าหน้าที่ให้ในการขจัดของเสียออกมาจากระบบของมันเอง 
ซึ่งเป็นเวลาที่เหมาะแก่การนอนหลับมากที่สุด หากท างานหนักในช่วงนี จะท าให้
เลือดมีความเข้มข้นและยังอาจท าให้เกิดอาการโรคหัวใจโตขึ นมาได ้

21.00 – 23.00 น. 
สะสมพลังงาน โดยร่างกายจะมีการสะสมพลังงานและมีการสร้างพลังงาน
โดยรวมเฉพาะ ฉะนั นเวลา 21.00 น.จึงเป็นเวลาที่เหมาะแก่การเข้านอน เพื่อให้
ร่างกายได้ฟื้นฟูอวัยวะส่วนต่างๆ ให้มีความแข็งแรง 

23.00 – 00.00 น. 
 

สร้างกล้ามเนื้อขึ้น โดยที่ร่างกายจะสร้างกล้ามเนื อขึ นมาและเคลื่อนตัวไปอย่าง
ถุงน  าดี ร่างกายก็จะสามารถใช้พลังงานในการล้างถุงน  าดีให้มีความแข็งแรงขึ น 
รวมไปถึงการสร้างฮอร์โมนและการย่อยสลายไขมัน กระบวนการเหล่านี จะ
เกิดขึ นได้ในเวลานี เท่านั น ถ้าหากร่างกายไม่ได้รับการพักผ่อน ก็จะท าให้ไขมัน
ตกตะกอนตามร่างกาย คือ หน้าท้อง ใต้ตา ท าให้ปวดท้องง่าย ระบบล าไส้มี
ปัญหาในการย่อยอาหาร 

ที่มา: Biological Clock โรงพยาบาล LOMALINDA รฐัแคลิฟอร์เนีย สหรัฐอเมริกา (2009) 
 

การท างานของร่างกายแต่ละช่วงเวลานั น มีหน้าที่แตกต่างกันออกไป จึงท าให้ 
ทุกช่วงเวลาในแต่ละวันนั นมีความส าคัญต่อการเจริญเติบโตของร่างกาย ซึ่งหากเราละเลยหรือ  
ให้ความส าคัญกับช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งน้อยลง จะส่งผลให้ระบบร่างกายส่วนใดส่วนหนึ่งนั นสูญเสีย  
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หรือส่งผลกระทบระยะยาวต่อร่างกาย ท าให้ร่างกายอ่อนแอและอาจเกิดโรคภัยไข้เจ็บได้ ดังนั น 
เราควรทานอาหารให้ครบห้าหมู่ เพื่อส่งเสริมสุขภาพให้แข็งแรง ควรพักผ่อนให้เพียงพอเพื่อการ  
เจริญเติบโตของร่างกายที่สมบูรณ์ และการออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอนั นจะช่วยสร้างภูมิคุ้มกันที่ดี 
อีกด้วย 

 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

กระบวนการของพฤติกรรมของคนจะมีลักษณะคล้ายกัน แต่รูปแบบของพฤติกรรม 
ของคนที่แสดงออกนั นมีลักษณะแตกต่างกัน เกิดจากสาเหตุหลายปัจจัยทั งปัจจัยภายในที่เกิดจาก  
ตัวบุคคลเองในแง่ของจิตวิทยา และปัจจัยภายนอกซึ่งได้แก่ สิ่งแวดล้อมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องหรือผูกพัน  
อยู่กับตัวเอง เช่น สังคมและวัฒนธรรม เป็นต้น ปัจจัยต่างๆ เหล่านี จะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจ  
ของบุคคล ท าให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาต่างๆ กัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
Schiffman and Kanuk (1994) ให้ความหมาย พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นพฤติกรรม 

ซึ่งผู้บริโภค ได้แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการค้นหาการซื อการใช้การประเมิน หรือการบริโภคสินค้า  
บริการและแนวคิดต่างๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้  
เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ทั งเงิน เวลาและก าลั ง เพื่อการ
บริโภคสินค้าและบริการต่างๆ ประกอบด้วย (1) ซื ออะไร (2) ท าไมจึงซื อ (3) ซื อเมื่อไร (4) ซื ออย่างไร  
(5) ซื่อที่ไหน (6) ซื อบ่อยแค่ไหน 

Engel, Blackwell and Miniard (1990) ให้ความหมายของ พฤติกรรมบริโภค 
เป็นการกระท าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหา และได้มาซึ่งการบริโภค และการจับจ่ายใช้สอย 
ซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ น ทั งก่อนและหลังการกระท าด้วย 

มไหศวรรย์ มหัทธนาภิวัฒน์ (2554) ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค การบริโภค 
ในทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง การใช้ประโยชน์จากสินค้าและบริการเพื่อสนองความต้องการของ 
มนุษย์รวมถึงการน าสินค้าและบริการมาใช้ประโยชน์เพื่อการผลิตเป็นสินค้าและบริการอื่นๆ  
การบริโภคไม่ได้หมายความถึง การรับประทานอาหารอย่างที่คนทั่วไปเข้าใจแต่เพียงอย่างเดียว  
การใช้สินค้าอื่นๆ และการใช้บริการอย่างใดอย่างหนึ่งก็คือการบริโภคด้วยเช่นกัน เช่น การไปพบ 
แพทย์เมื่อยามเจ็บป่วยการพักโรงแรมการท่องเที่ยวการขนส่งเป็นต้น จึงสรุปได้ว่าการกระท าทั งหลาย 
ท าให้สินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหนึ่งสิ นเปลืองไป เพื่อเป็นประโยชน์แก่มนุษย์ไม่ว่าจะเป็น 
โดยทางตรงทางอ้อมถือว่าเป็นการบริโภคทั งสิ น 

ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาที่เกี่ยวข้อง 
กับกระบวนการทางจิตวิทยาซึ่งจะอยู่ภายใต้การตัดสินใจของผู้บริโภค โดยสามารถอธิบายถึงกฎเกณฑ์ 
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ในการตัดสินใจเลือกทางเลือกต่างๆ ของผู้บริโภค และศึกษากระบวนการอีกทั งสิ่งที่ส่งผลกระทบ 
ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

สรุปคือ การศึกษาที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ที่เกิดจากความรู้สึกนึกคิดหรือ 
ความต้องการหรือกิจกรรมต่างๆ ที่น าไปสู่การซื อหรือไม่ซื อก็ได้ กระบวนการของแต่ละบุคคล 
ที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื อการเลือกสินค้าหรือบริการต่างๆ ในที่นี  เพื่อตอบสนองความต้องการของ 
ส่วนบุคคลหรืออาจมีบุคคลอื่นร่วมด้วยในการตัดสินใจ ในที่นี น ามาร่วมวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของ 
ผู้บริโภค ท าให้ทราบถึงความต้องการในการตัดสินใจซื อของผู้บริโภค ส่งผลให้การตัดสินใจซื อ 
หรือไม่ซื อนั นมีผลมาจากกระบวนการคิดและตัดสินใจของแต่ละบุคคล หากพึงพอใจในสินค้าหรือ  
บริการก็สามารถตัดสินใจซื อได้ทันที ทั งนี ขึ นอยู่กับว่าผู้ใช้บริการนั นได้รับข้อมูลของสินค้าและได้รับ  
การต้อนรับเป็นที่พึงพอใจ 

3.2 แนวคิดและพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมของผู้บริโภคถูกก าหนดด้วยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทาง

กายภาพถูกก าหนดด้วยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยา ถูกก าหนดด้วยครอบครัว และครอบครัว  
ถูกก าหนดด้วยสังคม (วรภพ ลิ มสุวรรณ, 2556) ปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมี 5 ประการดังนี   

3.2.1 ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition) สรีระเป็นปัจจัยเบื องต้น 
ในการก าหนดพฤติกรรมการซื อและพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค สิ่งแรกที่ต้องวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภค คือ การวิเคราะห์ความเปลี่ยนแปลงทางด้านสรีระเป็นสิ่งแรก เนื่องจากมีบทบาทมากที่สุด  
ในการตัดสินใจของมนุษย์ เพราะสิ่งเหล่านี เป็นความต้องการของร่างกายส่วนใหญ่เป็นปัจจัยสี่ 
ซึ่งประกอบไปด้วย อาหารเครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค ที่บังคับให้เราต้องปฏิบัติ 

3.2.2 สภาพจิตวิทยา (Psychological condition) เป็นลักษณะของความ 
ต้องการที่เกิดจากสภาพจิตใจซึ่งเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย์ ซึ่งสภาพทางจิตวิทยาเป็นสิ่งที่มี 
บทบาทส าคัญกว่าสรีระเพราะสรีระเป็นพื นฐาน  

3.2.3 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มของสังคมเบื องต้นที่มีบุคคลเป็นสมาชิกอยู่ใน 
ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคลถ่ายทอดนิสัย และค่านิยมลักษณะของ 
ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค 

3.2.4 สังคม (Social group) เป็นสิ่งที่อยู่รอบตัวเราซึ่งจะมีผลที่เราจะต้องท าตัว 
ให้สอดคล้องกับบรรทัดฐานของสังคม การที่ผู้บริโภคเป็นคนชั นสูง ชั นกลาง และชนชั นต่ า ซึ่งแต่ละ  
ชนชั นก็จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันออกไป 

3.2.5 วัฒนธรรม (Culture) คือวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับและพฤติกรรมปฏิบัติ 
ตามกันเพื่อความงดงามของสังคม  
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ดังนั นพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเปรียบเสมือน การกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้อง 
โดยตรงกับการเลือกสรรหรือการซื อ การใช้สินค้าและบริการ รวมทั งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็น 
ตัวก าหนดดังกล่าว เพื่อตอบสนองตามความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รับความพึงพอใจมากที่สุด 

3.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ให้ความหมายว่า การวิเคราะห์พฤติกรรม 

ผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมซื อและการ 
ใช้ของผู้บริโภค ทั งที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรม  
การซื อ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ที่จะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ ค าตอบที่ได้จะ 
ช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนอง 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

3.3.1 ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค  
การศึกษาถึงลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคต้องมีการวิเคราะห์พฤติกรรม 

ผู้บริโภคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื อและการใช้ของผู้บริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ  
ของผู้บริโภค รวมไปถึงทราบพฤติกรรมการซื อและการใช้ของผู้บริโภคอีกด้วย โดยค าถามที่ใช้  
เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคจะปรากฏในตารางที่  2 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H)  
เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os) 

 
ตารางที่ 2 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

(7Os) 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1. ใครคือกลุ่มเป้าหมาย 
(Who is the target 
audience?) 

ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
1. ประชากรศาสตร์  
2. ภูมิศาสตร ์
3. จิตวิทยา  
4. พฤติกรรม 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสม และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางที่ 2 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
(7Os) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
2. ผู้บริโภค ซื ออะไร 
(What the consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื อ
(Objects) เช่น องค์ประกอบ
ผลิตภัณฑ์หีบห่อ คุณสมบัติตัว
สินค้า ที่ตรงตามความต้องการ 
ตราสินค้าต้องตรานี เท่านั น 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบด้วย  
1). ผลิตภัณฑห์ลัก 
2). รูปลกัษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ เพ่ือ
สร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งรวมถึง
สร้างความแตกต่างจากแบรนด์
อื่นๆ 

3. ท าไมผู้บริโภคต้องการซื อ 
(Why Consumers Want to 
Buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื อเพ่ือ
ตอบสนองตามความต้องการ ซื อ
เพื่อตอบสนองตามปัจจัยพื นฐาน 
หรือ การซื อกระเป๋าแบรนด์เนม
เพื่อเข้าสังคม และ การซื อถุงมือ
เพราะอยู่ในช่วงหน้าหนาว คุณ
ต้องตอบค าถามกับตัวเองให้ได้
ก่อนว่า เขาจะซื อของเราเพื่อ
อะไร 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ 1). กลยทุธ์
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies)  2). กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วยกล
ยุทธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การให้ข่าวสาร
ประชาสัมพันธ์  3). กลยทุธ์ด้าน
ราคา (Price Strategies)  

4. ใครมีส่วนรว่มในการ
ตัดสินใจของลูกค้าต่อการซื อ
สินค้า 
(Who participated in the 
decision of customers to 
purchase?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซึ่งประกอบด้วย 
1. ผู้ริเริม่  
2. ผู้ที่แนะน า  
3. ผู้ตัดสินใจ 
4. ผู้ซื อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ การโฆษณา 
และ กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพลเปน็หลัก 
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ตารางที่ 2 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
(7Os) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
5. โอกาสในการซื อหรือจะซื อ
เมื่อไหร ่
(When opportunity to 
buy?) 

โอกาสในการซื อ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วง
ฤดูใดของปี ช่วงวันใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ 
หรือ เทศกาลวนัส าคัญต่างๆ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้อง
กับโอกาสในการซื อ 

6. ช่องทางในการซื อ 
(Where the Channel 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปท าการซื อ เช่น ซื อ
ผ่านเว็บไซต์ ซื อที่ตลาดขาย
สินค้าเฉพาะ หรือ
ห้างสรรพสินคา้ หรือพูดง่ายๆก็
คือการสถานที ่ที่กลุ่มเป้าหมาย
มักชอบไปซื อสินค้า 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทน าผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่า
จะผ่านคนกลางอย่างไรเพื่อที่จะ
ได้น าผลิตภัณฑ์สู่แหล่งตลาดได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 

7. ตัดสินใจซื ออย่างไร 
(How Purchase decision?) 

ขั นตอนในการตัดสินใจซื อ 
(Operations) ประกอบด้วย   
1. การรับรู้ปัญหา 2. การหา
ข้อมูล 
3. การประเมนิผลทางการเลือก 
4. การตัดสินใจซื อความรู้สึก
หลังการซื อ 

กลยุทธ์ที่ใช้กันมากคือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยการโฆษณาการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย เป็นต้น 

 
ที่มา: ฉลองศรี พิมพ์สงพงศ์, การวางแผนและการพัฒนาตลาดการท่องเที่ยว (กรุงเทพฯ: ม.ป.ท., 2554). 

 
จากตารางที่  3 จะเห็นได้ว่าลักษณะค าถามข้างต้นจะสอดคล้องกับ 

ความต้องการขอผู้บริโภค เพื่อทราบถึงปัจจัยและองค์ประกอบส่วนต่างๆ ที่ผู้บริโภคต้องการ  
เพื่อแนวทางในการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามตลาดเป้าหมายอีกด้วย 
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3.3.2 ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคประกอบด้วยหลัก  

6 ประการดังต่อไปนี  (วรภพ ลิ มสุวรรณ, 2556) 
3.3.2.1 ความจ าเป็น (Need) ความต้องการ (Wants) ความปรารถนา  

(Desire) ของมนุษย์ทั ง 3 ประการนี สามารถใช้แทนกันได้ ความจ าเป็น (Need) ใช้ส าหรับสินค้า 
ที่จ าเป็นต่อการครองชีพ ความต้องการ (Wants) ใช้ส าหรับความต้องการทางด้านจิตวิทยาที่สูงขึ นกว่า 
ความจ าเป็น ส่วนความปรารถนา (Desire) ถือว่าเป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยาที่สูงที่สุด  
เป็นความปรารถนาอันสูงสุดของมนุษย์ ดังนั นความจ าเป็นและความต้องการท าให้นักการตลาด  
สามารถขายสินค้าได้โดยที่สินค้าและบริการเป็นสิ่งที่สามารถแก้ปัญหาได้เพราะความจ าเป็นและ 
ความต้องการคือปัญหา 

3.3.2.2 แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ท าให้ผู้บริโภค 
เกิดความไม่สบายใจแรงจูงใจจึงเป็นความต้องการที่เกิดขึ นรุนแรงเพื่อบังคับให้บุคคลค้นหาวิธี  
มาตอบสนองความพึงพอใจอาจจะเป็นความไม่สบายใจทางร่างกายหรือจิตใจก็ได้ จนก่อให้เกิดความ  
พยายามในการจะแก้ไขปัญหา ดังกล่าวนั น โดยแรงจูงใจนั นมีพื นฐานมาจากความจ าเป็น กล่าวคือ  
ถ้าไม่มีความจ าเป็นก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ และความจ าเป็นเมื่อเกิดเป็นความรุนแรงขึ นในใจก็กลายเป็น 
ปัญหาแห่งความต้องการ แต่ถ้าความต้องการนั นไม่รุนแรงพอก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ ดังนั นนักการตลาด 
มีหน้าที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื อจนกระทั่งผู้บริโภคเกิดความต้องการเข้าสู่จุดวิกฤต  
ที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความไม่สบายใจอย่างรุนแรง (Tension) ท าให้ผู้บริโภคค้นหาวิธีมาตอบสนอง 
ความต้องการนั น 

3.3.2.3 บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยของบุคคลที่พัฒนา 
ขึ นมาในระยะยาวซึ่งมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโต้ตอบหรือตอบสนอง (Response)  
ที่ไม่เหมือนกัน 

3.3.2.4 ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไม่พอใจ 
ความรู้สึกและท่าทีความรู้สึกที่คนเรามีต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งที่จะน ามา  
ซึ่งการปฏิบัติของผู้บริโภค สิ่งที่เข้ามาก าหนดทัศนคติมี 3 ประการคือ 1. ความรู้ 2. ความรู้สึก  
3. แนวโน้มนิสัยหรือความพร้อมที่จะกระท าโดยทั งสามประการนี เป็นสิ่งที่นักการตลาดพยายามจะ 
เปลี่ยนแปลง โดยผู้บริโภคคนใดที่มีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าเราก็พยามรักษาเอาไว้ แต่ถ้าคนใดที่มี  
ทัศนคติที่ไม่ดีเราก็พยามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขาให้ชอบสินค้าของเราในที่สุด 

3.3.2.5 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกที่จัดองค์กร 
และตีความข้อมูล เพื่อก าหนดภาพที่มีความหมาย การรับรู้เป็นสิ่งที่ส าคัญมากในแง่การตลาด จนมี  
ค ากล่าวว่า"สงครามการตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสินค้าแต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้  
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( A marketing war is not a battle of product but a battle of perception) ซึ่ ง ห ม ายถึ ง 
การแข่งขันทางด้านการตลาดไม่ได้แข่งขันกันเพียงท าให้สินค้าดีเท่านั น แต่จะแข่งขันกันในด้าน  
สร้างภาพพจน์ให้ดีกว่าในสินค้านั น 

3.3.2.6 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมในการ 
เรียนรู้ของบุคคลซึ่งเกิดจากประสบการณ์ ดังนั นการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมเอาไว้ 
นักการตลาดจึงมีหน้าที่ใส่ประสบการณ์การเรียนรู้เกี่ยวกับตราสินค้าที่ถูกต้องให้กับผู้บริโภค 

3.3.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค 5 ขั้นตอน 
 

 

ภาพที่ 6 ภาพแสดงกระบวนการตัดสินใจซื อสินค้าและบรกิารของผู้บริโภค 5 ขั นตอน 
ที่มา: Philip Kotler, Marketing Management (New Jersey: Pearson Education, 2009). 

 
จากภาพที่ 6 จะแสดงถึงกระบวนการตัดสินใจซื อสินค้าและบริการของ

ผู้บริโภค 5 ขั นตอน โดยอธิบายได้ดังนี  (นธกฤต วันต๊ะเมล์, 2555) มีดังนี  
ขั้นตอนที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition)  

คือการที่ผู้บริโภครับรู้ความต้องการของตนเอง เนื่องจากเกิดความไม่สมดุลกันระหว่างสภาวะที่ 
เผชิญอยู่จริง (Actual State) กับสภาวะที่พึงปรารถนา (Desired State) หากเกิดความแตกต่าง 
ระหว่าง 2 สถานะมากเท่าใดผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความต้องการมากขึ นเช่นกัน การรับรู้ความต้องการ  

การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ 

พฤติกรรมหลังการซื อ 

การหาข้อมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื อ 
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ได้มากเพียงใดขึ นอยู่กับความสามารถในการรับรู้เฉพาะแต่ละบุคคล (Perception) การรับรู้ถึง 
ความต้องการแบ่งได้เป็น 2 กลุ่มตามลักษณะที่เป็นตัวกระตุ้นดังภาพที่ 7 (นธกฤต วันต๊ะเมล์, 2555) 

 
สภาวะที่เผชญิอยู่จริง สภาวะที่พึงปรารถนาที่กระตุ้น 

ให้เกิดการรับรู้ถึงความต้องการ 
-ผลิตภัณฑ์เดิมช ารุดหรือใช้หมดไปจึงท าให้เกิด
ความต้องการซื อขึ น 

-วัฒนธรรมและระดับชั นของสังคม 
 

-ผลิตภัณฑ์เดิมช ารุดหรือใช้หมดไปจึงท าให้เกิด
ความต้องการซื อขึ น 

-กลุ่มอ้างอิงหรือการเปลี่ยนแปลงไปสู่การเป็น
สมาชิกกลุ่มทางสังคมกลุ่มใหม่ 

-หากผลิตภัณฑ์บางชนิดไม่มีในตลาดอาจท าให้
ผู้บริโภครู้สึกถึงสภาวะที่เผชิญอยู่จริง 

-การเปลี่ยนแปลงของลักษณะครอบครัว และ
ฐานะทางการเงินที่เปลี่ยนไป 

-สถานการณ์ที่เกิดในปัจจุบันส่งผลให้เกิดการ
ตัดสินใจซื อ 

-พัฒนาการของบุคคลโดยมีแรงจูงใจ เช่น
ต้องการความยอมรับนับถือ เป็นต้น 
-แรงกระตุ้นจากการตลาดในการโฆษณา 

ภาพที่ 7 ภาพการรับรู้ถึงความต้องการตามลักษณะที่เป็นตัวกระตุ้น 
 

ขั้นตอนที่ 2 การหาข้อมูล ( Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ถึง
ปัญหาหรือความต้องการ แล้วจะเกิดการค้นหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ที่สนใจเพื่อประเมินและตัดสินใจ
เลือกซื อในล าดับถัดไป โดยความถี่ในการหาข้อมูลจะเพิ่มขึ นเมื่อการซื อนั นมีความส าคัญ ผู้บริโภคมี
ความสนใจในข้อมูลผลิตภัณฑ์และการเข้าถึงข้อมูลได้ง่าย (ชูชัย สมิทธิไกร, 2554) 

การหาข้อมูลสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท (ชูชัย สมิทธิไกร, 2554) 
1. การหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์จากภายในได้แก่การหาข้อมูลสินค้าและ 

บริการจากประสบการณ์เดิมของผู้บริโภค 2. การหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์จากภายนอกสามารถ 
แบ่งเป็น 2 แบบคือ 2.1 การหาข้อมูลจากตลาด เช่นข้อมูลจากผู้ผลิต การโฆษณาประชาสัมพันธ์หรือ 
ในสื่อออนไลน์ 2.2 การหาข้อมูลจากกลุ่มสังคมของผู้บริโภคเช่นการแลกเปลี่ยนข้อมูลสินค้าและ  
บริการในครอบครัวระหว่างกลุ่มเพื่อนเพื่อนร่วมงานหรือการแลกเปลี่ยนข้อมูลผ่านสื่อออนไลน์   
ส าหรับความถี่ในการหาข้อมูลจะสัมพันธ์กับความยากง่ายในการตัดสินใจซื อดังนี  1) ผู้บริโภคจะมี 
ความถี่ในการหาข้อมูลสินค้าและบริการน้อยหากเป็นการตัดสินใจซื อด้วยความเคยชินเช่นสินค้านี  
ราคาถูกหรือเป็นสินค้าที่ซื อเป็นประจ า 2) ผู้บริโภคจะมีความถี่ในการหาข้อมูลสินค้าและบริการเพิ่ม 
เมื่อเป็นการตัดสินใจซื อที่ตัดสินใจได้ง่ายเช่นการตัดสินใจซื อเมื่อเปรียบเทียบราคาหรือประเทศที่ผลิต  
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3) ผู้บริโภคจะมีความถี่ในการหาข้อมูลสินค้าและบริการอย่างมาก เมื่อเป็นการตัดสินใจซื อที่ซับซ้อน  
จึงต้องตัดสินใจด้วยความระมัดระวังและศึกษาข้อมูลสินค้าและบริการอย่างรอบคอบก่อนการซื อ เช่น 
การซื อสินค้าราคาแพง สินค้าที่มีอายุใช้งานยืนยาว หรือเป็นสินค้าที่ไม่คุ้นเคย 

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจาก 
ได้ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือกหรือจ านวนของผลิตภัณฑ์ทั งหมด ก่อนที่จะ 
ตัดสินใจซื อต่อไป การประเมินทางเลือกปกติจะไม่พิจารณาทุกทางเลือกที่มีทั งหมด แต่จะเลือกเฉพาะ 
ทางเรื่องที่สนใจเพียงหนึ่งกลุ่ม หากผู้บริโภคไม่เคยมีประสบการณ์ซื อผลิตภัณฑ์อาจอาศัยข้อมูล 
จากแหล่งอื่น ดังนั นจึงจ าเป็นต้องสร้างการจดจ าตราสินค้าแก่ผู้บริโภค การประเมินทางเลือกมีวิธีการ 
ประเมิน เช่น การประเมินประสบการณ์ของผู้บริโภคโดยตรงหรือการบอกเล่า การประเมินจากจุดเด่น 
จุดด้อยของผลิตภัณฑ์ การประเมินจากชื่อเสียงของผู้ผลิต สถานที่ผลิต ราคา ระยะเวลารับประกัน  
บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น โดยการประเมินจะมีอิทธิพลจากตัวผู้บริโภค อิทธิพลจากกลุ่มอ้างอิง  
และอิทธิพลจากการสื่อสารของผู้ผลิตเข้ามาเกี่ยวข้อง 

ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื อ (Purchase Decision) ประกอบด้วย 1. การเลือก 
แหล่งที่จะซื อโดยพิจารณาจาก ประเภทของร้านค้า ท าเลที่ตั งและขนาดร้าน ภาพลักษณ์ของร้าน  
การโฆษณา การบริการและพนักงานขาย 2.วิธีการจ่ายเงิน เช่นการจ่ายเป็นเงินสด จ่ายเช็คจ่าย  
ผ่านบัตรเครดิต ทั งนี การตัดสินใจซื ออาจมาจากความตั งใจหรือเป็นการซื อที่ไม่ได้วางแผนล่วงหน้าก็ได ้

ขั้นตอนที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื อ (Postperchase Behavior) เมื่อสิ นสุด 
กระบวนการ บริโภคสินค้าและบริการลง ผู้บริโภคจะประเมินความพึงพอใจที่ได้รับจากการบริโภคนั น  
ความพึงพอใจที่เกิดขึ นจากการเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังของผู้บริโภคกับผลที่เกิดขึ นจริง  
ดังนั นพฤติกรรมหลังซื อสินค้าและบริการของผู้บริโภคจึง มี 3 รูปแบบคือความผิดหวัง เป็นไปตาม  
คาดหวัง และเกินความคาดหวัง  โดยพฤติกรรมสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่ม (วิเชียร วิทยอุดม , 2555)  
ดังนี  1.) กรณีที่ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจจะแสดงออกโดยการซื อซ  าหรือเกิดความภักดีต่อตราสินค้า  
2.) กรณีที่ผู้บริโภคไม่พึงพอใจจะแสดงออก 4 รูปแบบได้แก่วิธีการนิ่งเฉย ร้องเรียน โกรธ และ  
การออกมาเคลื่อนไหว 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมกับผู้บริโภค ท าให้ผู้วิจัยได้ทราบถึง 
ความหมายของค าว่า “พฤติกรรม” และ “พฤติกรรมผู้บริโภค” และยังทราบถึงกระบวนการตัดสินใจ 
ซื อสินค้าและบริการของผู้บริโภค ส่งผลทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  
ผู้วิจัยจึงได้ทราบถึงแนวคิดทฤษฎีต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ความเต็มใจจ่ายโปรแกรม 
การออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 
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4. ความรู้ทั่วไปการเป็นผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง ค าว่าผู้ประกอบการตามพจนานุกรม หมายถึง 

บุคคลที่จัดตั งองค์การธุรกิจโดยยอมรับความเสี่ยงเพื่อหวังผลก าไร  (Wester's New World  
Dictionary of American Language, 2014) 

4.1 ผู้ประกอบการ หรือ เถ้าแก ่
 ผู้ประกอบการ หรือ เถ้าแก่  ภาษาอังกฤษ คือ  (Entrepreneur) ความหมาย 

ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ หมายถึง บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงที่ก่อตั งองค์กรธุรกิจขึ นมาเพื่อหวัง 
ผลก าไร นอกจากนั นก็มีนักเศรษฐศาสตร์ที่มีชื่อเสียงหลายคน ได้ให้ค านิยามไว้มากมายและแตกต่าง  
กันออกไป ดังต่อไปนี  คือ ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมคือผู้ที่เป็นเจ้าของได้ โดยเห็นโอกาสที่จะท า  
ก าไรจากการผลิตสินค้าขึ นใหม่เพื่อขายในท้องตลาด ด้วยการน าขบวนการผลิตใหม่ที่มีประสิทธิภาพ 
ดีกว่าเดิมมาใช้ หรือปรับปรุงองค์ประกอบการต่างๆ ให้ดีกว่าเดิม ผู้ประกอบการเป็นผู้แสวงหาเงิน 
ลงทุนรวบรวมปัจจัยในการผลิตและการบริหารจัดการเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ จากที่กล่าวมาข้างต้น 
นั น ค าจ ากัดความดังกล่าวท าให้เห็นว่าบุคคลที่จะเป็นผู้ประกอบการนั น จะต้องเป็นผู้น าที่มีความ  
กระตือรือร้น ขวนขวายที่จะเอาปัจจัยการผลิตต่างๆ มาผสมผสานด้วยหลักการจัดการ ท าให้เกิดเป็น 
สินค้าแปลกใหม่เกิดผู้บริโภคใหม่ๆ มีการแสวงหาตลาดหรือช่องทางที่ท าให้เกิดก าไร เป็นผู้ที่มี 
ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์อยู่ตลอดเวลาหรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเติมให้ดีขึ น เพื่อการปรับใช้  
ในการผลิตให้ดีขึ น (ชุติมา โอภาสานนท,์ 2543) 

ผู้ประกอบการ คือ บุคคลที่จัดตั งธุรกิจใหม่โดยเผชิญกับความเสี่ยงและความ 
ไม่แน่นอนทางธุรกิจเพื่อหาผลก าไร และการเติบโตจากโอกาสในการประกอบการและรวบรวม 
ทรัพยากรที่จ าเป็นส าหรับการลงทุนในกิจการ หรือกล่าวอีกอย่างหนึ่ง คือ ผู้ประกอบการ คือ บุคคล  
ที่ค้นหาความต้องการของตลาดและเปิดกิจการใหม่ เพื่อจะตอบสนองต่อความต้องการดังกล่าว  
โดยยอมรับความเสี่ยงจากการด าเนินกิจการเพื่อหวังผลก าไร ดังนั นผู้ประกอบการจึงแตกต่างจาก 
บุคคลที่ได้รับผลตอบแทนในรูปแบบของค่าจ้าง (อ านาจ ธีระวนิช, 2549) 

ดังนั นผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ที่ต้องท าหน้าที่เป็นผู้น าคอยวางแผน จัดการองค์กร 
และคอยควบคุม ซึ่งการท าหน้าที่นี มีเป็นความจ าเป็นมากยิ่งและเพื่อการเติบโตก้าวหน้าของกิจการ  
การประกอบการเน้นไปในทางการเติบโตขององค์กร ดังนั นการด าเนินงานจึงจะต้องเกี่ยวข้องกับ  
การสร้างการเติบโตให้กับธุรกิจและการด าเนินการให้ได้ประโยชน์สูงสุดจากโอกาสใหม่ๆ  

4.2 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
การที่ผู้ประกอบการต้องรับผิดชอบโดยตรงต่อความเสี่ยงและความไม่แน่นอน 

ทางธุรกิจ ตลอดจนต้องน าพากิจการให้บรรลุหมายในด้านก าไรและการเติบโต โดยแสวงหาโอกาส  
หรือช่องทางธุรกิจจากสภาพแวดล้อมที่ก าลังเผชิญอยู่ภายใต้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด ดังนั น 
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การเป็นผู้ประกอบการที่ดียังจะต้องมีลักษณะเฉพาะที่เหมาะสม ซึ่งจากการทบทวนผลจากการวิจัย
ต่างๆ ชี ให้เห็นถึงลักษณะของผู้ประกอบการ 11 ประการคือ จอห์น เอ ออร์นาเดย์ (John A.  
Hornaday, 1982) 

4.2.1 ความกระตือรือร้นในระดับสูง ผู้ประกอบการเป็นผู้ที่มีความกระตือรือร้น 
ในตัวเองสูงกว่าคนทั่วไปซึ่งความกระตือรือร้นนี มักจะพบอยู่เสมอโดยเฉพาะในช่วงเริ่มเปิดกิจการ  
กล่าวคือผู้ประกอบการจะใช้ความพยายามทั งมวลที่ตนมีอยู่ทุ่มเทให้กับกิจการอย่างแทบไม่น่าเชื่อ  
ทั งความคิดและการท างานทั งหนักหนว่งแบบหามรุ่งหามค่ าจนยากจะพบเห็นในบุคคลทั่วไป 

4.2.2 คุณธรรมและความน่าเชื่อถือ เป็นสิ่งที่เชื่อมกันจนก่อให้เกิดความสัมพันธ์ 
ส่วนบุคคลและธุรกิจที่ประสบความส าเร็จซึ่งนักลงทุนหุ้นส่วนลูกค้าและเจ้าหนี ต่างต้องการคบกับ  
บุคคลที่มีลักษณะแบบนี เหมือนเหมือนกันคือคุณธรรมและความน่าเชื่อถือช่วยสร้างและรักษาความ 
ไว้เนื อเชื่อใจและความเชื่อมั่นโดยเฉพาะอย่างยิ่งพบว่าลักษณะทั งสองอย่างนี เป็นสิ่งที่มีความส าคัญ  
มากต่อความส าเร็จส าหรับผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดย่อม 

4.2.3 ความเชื่อมั่นตนเองและการมองโลกในแง่ดี บุคคลที่มีความเชื่อมั่นตนเอง 
เมื่อเผชิญกับปัญหาแล้ว จะมีความมั่นใจว่าตนเองจะสามารถแก้ปัญหานั นได้ นอกจากนั นบุคคล  
ที่มีความมันใจในตนเองมาเป็นคนที่มองโลกในแง่ดีดังนั นจึงคิดเสมอว่าช่องทางทางธุรกิจที่ตนเองเห็น  
นั นจะพบกับความส าเร็จซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของสหพันธ์ธุรกิจอิสระแห่งชาติ (National 
Federation of independent Business :NFIB) ในสหรัฐอเมริกาที่พบว่าผู้ประกอบการถึงหนึ่ง 
ในสามนั นเป็นผู้ที่มองโลกในแง่ดีโอกาสความส าเร็จถึง 100% และการมองโลกในแง่ดีนั นท าให้
สามารถอธิบายได้ว่าเหตุผลใดผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จอย่างสูงบางรายถึงเคยล้มเหลว  
ทางธุรกิจมาก่อน 

4.2.4 สร้างสรรค์และนวัตกรรม ความคิดสร้างสรรค์ถือเป็นลักษณะที่ถ่ายทอดทาง
พันธุกรรมเพียงอย่างเดียว แต่ในปัจจุบันเชื่อว่าความสร้างสรรค์สามารถเรียนรู้ได้ซึ่งในกิจการที่ตั ง 
ขึ นใหม่มักปรากฏให้เห็นเสมอว่ามีความคิดสร้างสรรค์เกิดขึ นอันเกิดจากความพยายามร่วมกันของ  
ผู้ก่อตั งและบุคลากรในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่เป็นเอกลักษณ์โดยผลจากการวิจัยจ านวน
มากยืนยันว่าผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จเป็นบุคคลที่มีความคิดสังสรรค์ 

4.2.5 พันธะความมุ่งมั่นและความพยายาม สิ่งที่มีคุณค่าเหนือลักษณะอื่นๆ คือ 
การอุทิศตนต่อความส าเร็จในการประกอบการ ซึ่งท าให้สามารถเอาชนะต่ออุปสรรคและความ  
พยายามพ่ายแพ้ทั งปวง คุณลักษณะด้านความมุ่งมั่นอย่างเต็มที่ และการไม่โอนเอนต่อพันธะที่มีต่อ  
ความส าเร็จท าให้ผู้ประกอบการฝ่าฟันอุปสรรคที่ยากต่อการที่จะเอาชนะได้ 

4.2.6 ความต้องการความส าเร็จและการเติบโต  คนจ านวนมากคิดว่าเงิน คือ  
ปัจจัยผลักดันในการเข้ามาประกอบการ แต่ความจริงแล้วความต้องการความส าเร็จถือเป็นแรงผลักดัน 
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พื นฐานที่มีผลต่อแรงจูงใจของผู้ประกอบการ ซึ่งเมื่อพิจารณาในประเด็นนี เงินจึงเป็นเพียง
องค์ประกอบส่วนหนึ่งที่เป็นสัญลักษณ์แห่งความส าเร็จเท่านั น 

4.2.7 เน้นที่โอกาสและเป้าหมาย ความส าเร็จในการประกอบการได้แก่ การเน้นที่ 
โอกาสมากกว่าทรัพยากรโครงสร้างและกลยุทธ์ คือ ผู้ประกอบการเป็นบุคคลที่เริ่มธุรกิจจากโอกาส 
แนะน าความเข้าใจเกี่ยวกับโอกาสเป็นแนวทางในการด าเนินงานในกิจกรรมที่ส าคัญๆตามมา ดังนั น  
ผู้ประกอบการจึงเป็นที่เน้นเป้าหมายเพื่อให้ได้รับประโยชน์จากโอกาสอย่างเต็มที่ ซึ่งการก าหนด  
เป้าหมายอย่างท้าทายโดยจะท าให้เกิดความกระตือรือร้น และช่วยในการจัดล าดับความส าคัญ
ก่อนหลังในการด าเนินกิจกรรมต่างๆ 

4.2.8 ความคิดริเริ่มและความรับผิดชอบ ผู้ประกอบการคือผู้ที่มีความคิดเห็นอย่าง
อิสระและมีความเป็นนักนวัตกรรมในตัวเองสูง นักวิจัยส่วนใหญ่ยอมรับว่าผู้ประกอบการที่มีประสิทธิผล 
จะท าการค้นหาและริเริ่มสิ่งต่างๆ อย่างแข่งขัน นอกจากนั นในการประกอบการให้ประสบความส าเร็จ 
นั น บุคคลที่เป็นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความรับผิดชอบส่วนบุคคลสูงต่อผลลัพธ์ต่างๆ  ที่เกิดขึ น  
ซึ่งในความรับผิดชอบดังกล่าวรวมถึงเงินทุนของตัวเองและผู้อื่น บุคลากร ลูกค้า ผู้จัดหา และกลุ่ม  
ผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสียตา่งๆ ดังนั นถ้าผู้ประกอบการไม่มีความต้องการที่จะรับผิดชอบแล้วผู้ประกอบการ 
ก็คงขาดแรงกระตุ้นในการด าเนินธุรกิจอย่างเต็มที่ และในที่สุดกิจการจะไม่มีประสิทธิภาพและ  
ประสิทธิผล 

4.2.9 การแก้ไขปัญหาอย่างไม่ย่อท้อ ผู้ประกอบการเป็นผู้ยอมจ านนต่อสถานการณ์ 
ที่ยากล าบากในความเป็นจริง ความเชื่อมั่นตนเองและมองโลกในแง่ดีจะท าให้เกิดทรรศนะที่ว่า  
“เป็นไปไม่ได้ที่จะท าอะไรไม่ส าเร็จ” ผู้ประกอบการไม่ใช่ผู้ที่ท าอะไรอย่างไร้จุดหมายและขาดเหตุผล  
แต่หากไม่สามารถแก้ไขปัญหาได้ ผู้ประกอบการมักจะหยุดท าเมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มอื่นๆ กล่าวคือ 
ปัญหาที่ง่ายเป็นสิ่งที่น่าเบื่อนายและส าหรับปัญหาที่ไม่สามารถแก้ไขได้ก็ไม่มีเหตุผลอันควรที่จะต้อง
สูญเสียเวลาไป แม้ว่าผู้ประกอบการจะเป็นผู้ที่แก้ไขปัญหาอย่างไม่ย่อท้อก็ตาม แต่ก็เป็นผู้ที่มีเหตุผล  
ในการแยกว่าสิ่งใดท าไม่ได้และค านึงถึงสิ่งที่ตนสามารถแก้ไขปัญหาที่ยุ่งยากได้แต่ไม่ใช่เป็นผู้เลี่ยงงาน 

4.2.10 อดทนต่อความล้มเหลว ผู้ประกอบการใช้ประสบการณ์จากความล้มเหลว 
เป็นแหล่งเรียนรู้ซึ่งกระบวนการเรียนรู้จากความล้มเหลวอันเกิดจากการลองผิดลองถูกนั นมาก่อให้เกิด 
ความส าเร็จในเวลาต่อมานอกจากนั นการเรียนรู้ยังท าให้ผู้ประกอบการที่มีประสิทธิผลมีความ  
สมเหตุสมผลพอที่จะคาดการณ์ความยุ่งยากต่างๆ ที่จะเกิดขึ นตลอดจนยังมองหาโอกาสจากช่วงเวลา 
ที่ยุ่งยากนี ได้นักวิจัยเชื่อว่าผู้ประกอบการได้เรียนรู้จากความล้มเหลวเป็นอย่างมากโดยเฉพาะ 
ในช่วงแรกของการเริ่มกิจการ 

4.2.11 พิจารณาเกี่ยวกับความเสีย่งในการตัดสนิใจ เปิดกิจการใหม่ผู้ประกอบการ 
ต้องคิดพิจารณาเกี่ยวกับความเสี่ยงเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการมักค านึงถึงโอกาสที่จะเป็นไปได้  



 31 

 

และพยายามหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่ไม่จ าเป็น ซึ่งเมื่อพิจารณาถึงความเสี่ยงที่ผู้ประกอบการได้รับจาก 
การประกอบการอาจแบ่งออกได้หลายประการด้วยกัน ถ้าผู้ประกอบการลงทุนด้วยเงินทุนของตนเอง 
ผู้ประกอบการจะมีความเสี่ยงทางการเงิน แต่ถ้าผู้ประกอบการลาออกจากงานเดิมที่ท าอยู่  
ผู้ประกอบการจะมีความเสี่ยงทางด้านอาชีพ นอกจากนั นความเครียดและเวลาที่ผู้ประกอบการทุ่มเท 
ไปในการเริ่มและด าเนินธุรกิจอาจสร้างปัญหาให้กับครอบครัวได ้

จากข้อมูลข้างต้นที่ได้กล่าวมานั นจะเห็นได้ว่า ผู้ประกอบการจะต้องเป็นผู้ที่มีความ 
รับผิดชอบสูงมากเพื่อน าพาองค์กรไปให้ถึงเป้าหมาย การที่ผู้ประกอบการคิดจะท าสิ่งอื่นใดก็ตาม  
จะต้องค านึงถึงสิ่งที่จะตามมาด้วยเช่นกัน จะต้องพร้อมและน้อมรับทุกสถานการณ์ที่จะเกิดขึ นภายใน 
ภาคหน้า ดังนั นผู้ประกอบการจะต้องเป็นผู้ที่เสียสละทุกอย่างเพื่อน าพาองค์กรไปสู่เป้าหมาย  โดยน า 
ผลที่ได้จากการวิจัยนั นน ามาแนวทางเพื่อพัฒนาธุรกิจฟิตเนส และสามารถน าผลที่ ได้จากการวิจัย 
มาปรับใช้พัฒนาการบริการให้สออดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้บริการ 

4.3 การเติบโตและการตัดสินใจผู้ประกอบการ 
ในขั นตอนการเติบโตนี กระบวนการตัดสินใจเป็นประเด็นที่วิกฤตเช่นกัน ซึ่งเน้นและ 

สไตล์การตัดสินใจจะมีความแตกต่างกันในขั นตอนการเติบโต อธิบายเบื องต้นและลักษณะการ 
ตัดสินใจเพื่อการเติบโต โดยเปรียบเทียบในช่วงเริ่มต้นและช่วงหลังการเติบโตกล่าวคือในขั นตอนแรก  
ปกติกิจการจะไม่ก าหนดภาระงาน เนื่องจากยังคงมีความไม่แน่นอนสูงดังนั นกิจการมักจะจัด  
โครงสร้างโดยค านึงถึงความช านาญเฉพาะทางเพียงเล็กน้อย การจัดการมักเป็นแบบไม่เป็นทางการ  
ผู้ประกอบการจะรวมศูนย์การตัดสินใจไว้ทีตน การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ประกอบการและบุคคล  
ติดต่อกันทางตรง เหตุนี ผู้ประกอบการจึงเป็นผู้ที่น างานและบุคลากรให้ผสานเข้าด้วยตนเอง 

ในทางตรงกันข้ามเมื่อกิจการเติบโตเต็มที่จนอาจมีบุคลากรหลายพันคน กิจการจะ 
ไม่สามารถด าเนินงานในลักษณะที่กล่าวข้างต้นได้ ดังนั นผู้ประกอบการจึงจัดองค์ประกอบต่างๆ  ใหม่  
ทั งโครงสร้างการจัดงานโดยยึดหลักความช านาญเฉพาะ การมอบหมายงานและการควบคุม  
ในลักษณะแบบที่เป็นทางการเพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างไม่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  
ซึ่งการเปลี่ยนแปลงกระบวนการการตัดสินใจระหว่าง 2 ขั นตอนนี  ต่างมีส่วนเกี่ยวข้องกับขั นตอน 
การเติบโตทั งสิ น เหตุนี เงื่อนไขของเวลาจึงเป็นจุดวิกฤตว่าเมื่อใดกิจการจะน าวิธีการแบบที่เป็น  
ทางการมาใช้ตลอดที่กิจการจะก้าวสู่ขั นตอนการเติบโตเต็มที่ เนื่องจากยิ่งมีการน าระบบการจัดการ  
แบบเป็นทางการมาใช้มากเท่าใด จะยิ่งมีผลกระทบต่อความสร้างสรรค์และบรรยากาศแบบการ  
ประกอบการมากขึ นเท่านั น แต่ถ้าขาดลักษณะแบบเป็นทางการ กิจการอาจสูญเสียภาวการณ์ควบคุม 
กิจการได้เมื่อขนาดกิจการใหญ่ขึ น ดังนั นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องเข้าใจถึงความส าคัญของสไตล์ 
การตัดสินใจ ในช่วงหัวเลี ยวหัวต่อได้เรียนรู้ถึงอ านาจหน้าที่ที่อื่นที่จ าเป็นต่อการตัดสินใจ เมื่อต้อง
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เผชิญกับความท้าทายจากการเติบโต ซึ่งกุญแจส าคัญส่วนหนึ่งได้แก่ความสามารถในการมอบหมาย
งาน (อ านาจ ธีระวนิช, 2549) ดังตารางที ่3 แสดงลักษณะการตัดสินใจและขั นตอนการเติบโต 

 
ตารางที่ 3 แสดงลักษณะการตัดสินใจและขั นตอนการเติบโต 

รายการ ช่วงเริ่มแรก ช่วงเติบโต ช่วงเติบโตเต็มที่ 
จุดเน้นหลัก -ธุรกิจ / ผลิตภัณฑ ์

-นิยามธุรกิจ 
-การจัดหาทรัพยากร 
-การพัฒนาต าแหน่ ง
ตลาด 

-ปริมาณการผลิต 
-ส่วนแบ่งตลาด 
-ความสามารถในการ 
-เติบโตได ้

-การควบคุมต้นทุน 
-ศักยภาพการท าก าไร 
-โอกาสการเติบโตใน
อนาคต 

ลักษณะการตัดสินใจ -ไม่เป็นทางการ 
-รวมศูนย ์
-ไม่ช านาญเฉพาะทาง 
-เน้นระยะสั น 

-ระยะหัวเลี ยวหัวต่อ -ความเป็นทางการ 
-กระจายอ านาจ 
-ช านาญเฉพาะทาง 
-เ น้ น ร ะยะย า วและ
ระยะสั น 

ที่มา : Thomas N. Gilmore and Robert K. Kazanjian, “ Clarifying Decision Making in High 
Growth Ventures : The Use of  Responsibility Charting” Journal of Business Venturing 
(January 1989). 
 

ดังตารางที่ 3 ได้กล่าวถึงลักษณะการตัดสินใจและขั นตอนการเติบโตโดยแบ่ง 
ออกเป็น 3 ช่วง คือ ช่วงเริ่มแรกของธุรกิจ ช่วงเติบโต และช่วงเติบโตเต็มที่ ดังนั นธุรกิจแต่ละประเภท 
จะมีแต่ละช่วงที่แตกต่างกัน ขึ นอยู่กับความรู้ความสามารถของผู้ประกอบแต่ละธุรกิจ และในช่วงการ 
เติบโตผู้ประกอบการจะต้องการมอบหมายงานที่มีประสิทธิผล จึงจะท าให้การน าพากิจการไปสู่  
ความส าเร็จได้ ซึ่งกระบวนการนี ประกอบด้วย การก าหนดภาระหน้าที่ที่ชัดเจน การใช้ให้อ านาจ  
แก่บุคลากรในการปฏิบัติภาระหน้าที่เรานั น และการสร้างพันธะรับผิดชอบต่อการปฏิบัติ 

4.4 การรักษากิจการแบบการประกอบการ 
การรักษากิจการแบบการประกอบการ  ในการพิจารณาถึงความส าเร็จทาง 

การจัดการของธุรกิจขนาดย่อม จากช่วงเริ่มต้นกิจการที่มีขนาดเล็กไปสู้กิจการที่เติบใหญ่นั น อาจน า  
รูปแบบการเติบโตของกิจการมาอธิบายถึงความส าเร็จนี ได้ กล่าวคือในช่วงเริ่มต้นของกิจการจ านวน  
มากจะเริ่มจากบุคคลเพียงคนเดียวคือตัวผู้ประกอบการ ซึ่งเป็นผู้ที่ท างานในทุกหน้าที่ทางธุรกิจ  
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ทั งการผลิต การตลาด การเงิน การจัดซื อและอื่นๆ ถ้ายอดขายและปริมาณงานเพิ่มขึ นอย่างต่อเนื่อง 
ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นต้องจ้างบุคคลอื่นเข้ามาช่วยงาน ในการเติบโตในช่วงแรกจากกิจการที่มี  
ผู้ประกอบการเพียงคนเดียว เป็นธุรกิจขนาดย่อย ที่มีบุคลากรไม่กี่คนนั นโครงสร้างองค์การจะเป็น  
แบบเรียบง่าย โดยจัดงานให้บุคลากรแต่ละคนช่วยกันท างานในหน้าที่ต่างๆ หลายหน้าที่และสามารถ 
ท างานแทนกันได้ ส่วนการก ากับดูแลและติดตามการด าเนินงานนั นผู้ประกอบการกับบุคลากร  
จะมีปฏิสัมพันธ์กันโดยตรง การปฏิบัติงานปกติประจ าวันจะใช้รูปแบบที่ไม่เป็นทางการ ส าหรับการ  
ตัดสินใจจะเป็นไปอย่างทันที่ทันใดและขึ นอยู่กับบุคคลเพียงคนเดียวคือผู้ประกอบการ 

ถ้ากิจการยังคงเติบโตและมีจ านวนบุคลากรเพิ่มขึ นเรื่อยๆ สิ่งที่เกิดขึ นควบคู่กัน 
คือความยุ่งยากซับซ้อนในด้านการจัดการ ซึ่งท าให้กิจการมีความจ าเป็นต้องระดมสรรพก าลังเข้าไป  
จัดการทั งในด้านการวางแผน การออกแบบโครงสร้างองค์การ การจัดงานโดยใช้หลักการแบ่งงานกัน
ท าการติดต่อสื่อสาร การน าและการควบคุมในแบบที่เป็นทางการมากขึ น เพื่อให้การด าเนินงานบรรลุ 
เป้าหมายที่ต้องการ เหตุนี ทักษะการจัดการจึงเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการ ดังนั นอาจกล่าวได้
ว่า ในกิจการที่มีขนาดเล็กมากความจ าเป็นทางการจัดการจะมีไม่มากนัก เทียบกับเมื่อกิจการมีขนาด  
ใหญ่ขึ น เมื่อกิจการเติบโต การจัดการที่ดีเป็นสิ่งที่มีความส าคัญมากที่สุดต่อความส าเร็จของธุรกิจ  
ในอนาคต ดังนั นหลังจากที่ผู้ประกอบการเริ่มต้นกิจการแล้ว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องท าความเข้าใจ 
กับการเปลี่ยนแปลงทางการจัดการ เนื่องจากสิ่งที่ท้าทายส าหรับผู้ประกอบการคือศิลปะในการสร้าง  
ความสมดุลให้เกิดขึ นระหว่างความเป็นผู้ประการและนักจัดการที่ดี ทั งนี เพื่อให้กิจการสามารถแก้ไข
ปัญหาทางการจัดการต่างๆ ได้ขณะเดียวกันก็ยังคงรักษากิจการแบบการประกอบการไว้ได้เช่นกัน  
เหตุนี ความอยู่รอดและการเติบโตของกิจการจึงขึ นอยู่กับกลยุทธ์และความสามารถของผู้ประกอบการ 
ในการน าพากิจกรรมให้เติบโตไปข้างหน้าและพร้อมที่จะเผชิญกับปัญหาใหม่ๆ  ทางการจัดการ 
ที่เกิดขึ น (อ านาจ ธีระวนิช, 2549) 

ดังนั นจากการวิจัยครั งนี สามารถสรุปได้ว่าการรักษากิจการแบบการประกอบการ 
จ าเป็นต้องเป็นนักจัดการและวางแผนที่ดี ยอมรับฟังความคิดเห็นของผู้อื่นเพื่อให้ได้แนวทางใหม่ๆ  
มาปรับใช้เกี่ยวกับการก าหนดราคาโปรแกรมการออกก าลังกาย และยังเป็นการพัฒนาศักยภาพของ  
ผู้ประกอบการ ด้วยเหตุนี จึงท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องเด็ดเดี่ยว กล้าคิด กล้าตัดสินใจ แสดงให้ 
เห็นถึงแนวทางที่จะพัฒนาธุรกิจให้เจริญเติบโตไปข้างหน้านั น นอกจากผู้ประกอบการจะต้องแข่งกับ  
คู่แข่งแล้ว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีทักษะการบริหารจัดการที่ดี เพื่อให้คนในองค์กรยึดมั่นและ 
ร่วมท างานด้วยกันอย่างราบรื่น 
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5. แนวคิดและทฤษฎีการบริการ 
การบริการ เป็นหัวใจหลักขององค์กรที่มีผลต่อการตอบสนองของผู้ใช้บริการให้เกิด  

ความพึงพอใจ เพื่อให้ในสิ่งที่ต้องการไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนที่ต้องการให้บริการ 
ประชาชนให้เกิดความพึงพอใจในการบริการ ความพึงพอใจในการบริการน าสู่ผลประกอบการที่ดี  
และสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อองค์กร 

5.1 ความหมายของการบริการ 
Kotler (2003) ได้ให้ค านิยามของการบริการไว้ว่า เป็นการกระท า (Acts) หรือการ 

แสดงออก (Perfomances) ซึ่งองค์กรเสนอไห้กับบุคคลโดยสิ่งที่เสนอไห้นั นลักษณะที่ส าคัญที่สุดคือ  
ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible) และไม่สามารถที่จะเป็นเจ้าของ (Ownership) ในสิ่งนั นได้ ซึ่งสิ่งที่ 
เสนอนั นอาจจะมีความเกี่ยวข้องกับสินค้าที่จับต้องได้หรือไม่เกี่ยวข้องก้อได้ อีกทั งยังเป็นการให้ 
ประสบการณ์ (Experiences) แก่ลูกค้าอีกด้วย 

สมาคมการตลาดอเมริกัน ( The American Marketing Association : AMA) ได้ให ้
ความหมายของบริการว่า เป็นกิจกรรม  (Activities) ประโยชน์(Benefits) หรือความพึงพอใจ  
(Satisfaction) ซึ่งผู้ให้บริการเสนอให้ผู้รับบริการ หรือเสนอให้เพื่อเชื่อมโยงกับการขายสินค้า 

5.2 คุณลักษณะของการบริการ  
Kotler (2003) ได้กล่าวไว้ว่า การบริการมีคุณลักษณะที่แตกต่างจากสินค้าหรือ 

ผลิตภัณฑ์โดยทั่วไป ดังภาพที่ 8 นี   
 

 

ภาพที่ 8 ภาพคุณลักษณะการบริการ 

คุณลักษณะของการบริการ 

บริการไม่มี
ตัวตน

(intangibility) 

บริการมีความ
หลากหลายในตัวเอง 

 (Variability or 
Heterogeneity) 

บริการไม่สามารถ
แบ่งแยกได้

(Inseparability) 

บริการไม่สามารถเก็บ
รักษาไว้ได้

(Perishability) 
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จากภาพที่ 8 จะเห็นได้ว่า คุณลักษณะของการบริการประกอบไปด้วยองค์ประกอบ  
4 ประการซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี คือ บริการไม่มีตัวตน ( Intangibility) คือ การบริการนี ไม่มีตัวตน 
ไม่สามารถจับต้องได้และผลของการบริการจะออกมาในรูปแบบของผลงานไม่ใช่ผลิตภัณฑ์   
นอกจากนั นบริการมีความหลากหลายในตัวเอง (Variability or Heterogeneity) คุณภาของการ 
บริการอาจเปลี่ยนไปได้เมื่อมีการเปลี่ยนของ ผู้ผลิต ผู้ให้บริการ ผู้รับบริการหรือแม้แต่เปลี่ยนเวลา  
สถานที่ สิ่งแวดล้อม ท าให้เกิดความสม่ าเสมอ (Consistency) เกิดขึ นได้ยากสิ่งที่ผู้ให้บริการต้องการ 
ให้อาจจะไม่ตรงกับสิ่งที่ผู้รับบริการได้รับเนื่องจากการรับรู้ (Perception) หรือความเข้าใจไม่ตรงกัน  
และการบริการไม่สามารถแบ่งแยกได้ (Inseparability) การผลิตการส่งมอบและการบริโภค บริการ 
จะเกิดขึ นพร้อมกัน ผู้รับบริการจะมีส่วนร่วมอย่างมากในกระบวนการผลิตบริการจึงมีบทบาทอย่าง 
ส าคัญในการผลิตหรือการที่มีคุณภาพและมักเข้าไปเกี่ยวข้องโดยตรงกับบุคลากรของหน่วยงานที่
ให้บริการจ านวนมาก สุดท้ายนี การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ (Perishability) เมื่อการการผลิต 
ส่งและการมอบบริการเกิดขึ นพร้อมกันจึงไม่สามารถผลิตได้ล่วงหน้า แล้วเก็บรักษาไว้เพื่อส่งมอบ
จ าหน่ายเหมือนสินค้าทั่วๆ ไป ดังนั นเมื่อมีการจัดสรรทรัพยากรและต้องเตรียมความสามารถในการ 
ผลิตบริการไว้เช่นการจ้างบุคลากร จัดซื ออุปกรณ์หรือการเตรียมสถานที่ไว้ แต่เมื่อถึงเวลาไม่มีผู้มารับ 
บริการหรือมามาน้อย ทรัพยากรที่เตรียมไว้นั นจะสูญเปล่าหรือใช้ได้ไม่เต็มประสิทธิภาพ 

โดยสรุปแล้วคุณลักษณะของการบริการนั น หมายถึง การบริการที่ไม่มีตัวตน 
ไม่สามารถจับต้องได้แต่รู้สึกได้ การบริการจะมีความยืดหยุ่นสูง สามารถปรับรูปแบบได้ตาม  
ความต้องการของลูกค้าหรือสิ่งแวดล้อมได้ และไม่สามารถกักเก็บการบริการได้ จากการศึกษาใน 
แนวความคิดทางการตลาด และแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ ผู้วิจัยจึงท าการสรุปรวบยอด
เพื่อน ามาก าหนดตัวแปรอิสระ คือ การตลาดมุ่งเน้นลูกค้า และท าการศึกษาแนวความคิดและทฤษฎี 
ทางการตลาดทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง โดยก าหนด การตลาดมุ่งเน้นลูกค้า หมายถึง เป็นกระบวนการ
ทางการตลาดชนิดหนึ่งที่จะท าให้ธุรกิจให้บรรลุ ในเป้าหมาย โดยการยอมรับว่าลูกค้าจะเป็นศูนย์กลาง 
ของธุรกิจด้วยการจัดกิจกรรมทางการตลาดและให้บริการให้สอดคล้องและตอบสนองต่อความ  
ต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว  

 
6. แนวคิดและทฤษฎี 4C’s 

Borden (1964) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing ดังนี 
ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) แทนที่จะผลิตอะไรก็ได้ที่ขายได้  
แต่ต้องผลิตอะไรที่ผู้บริโภคต้องการมากกว่า เพราะปลาที่เคยคิดว่าหย่อนเหยื่ออะ ไรไปก็จะฮุบ 
เสียหมด จึงเรียนรู้แล้วว่าพวกเขาควรจะฮุบอะไรและแบบไหน สินค้าที่ผลิตออกมานั นควรจะเป็น  
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สินค้าที่ผู้บริโภคจะซื อใช้เพื่อแก้ปัญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะเป็น
เพื่อการอยู่รอดของผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายภาพที่ 9 

 

 

ภาพที่ 9 ภาพส่วนประสมทางการตลาด 4C's 
 
1. ต้นทุนของลูกค้า (Cost) นักการตลาดควรเข้าใจว่าแม้ผู้บริโภคจะได้รับสินค้าที่ตรง 

กับความต้องการแล้ว แต่ยังไม่ใช่ปัจจัยเพียงพอที่จะเกิดความพึงพอใจ ทั งนี เพราะผู้บริโภคต้องการซื อ 
สินค้าในระดับราคาที่เหมาะสม ผู้บริโภคจะยอมจ่ายในราคาที่สูงหากสินค้านั นๆ ลักษณะพิเศษหรือมี 
เอกลักษณ์เฉพาะ แนวความคิดเดิมๆ เกี่ยวกับผู้บริโภคที่เชื่อว่า "สินค้าที่มีคุณภาพสูง ราคามักจะแพง"  
นั น ก าลังจะเปลี่ยนในปัจจุบันนี ด้วยกระบวนทัศน์ใหม่ในการบริหาร คือ "ยกระดับคุณภาพ ขนาด  
เดียวกับราคาที่ถูกลง" ซึ่งให้องค์กรธุรกิจต้องมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อให้ต้นทุนต่ าลง  
อีกทั งยังต้องเปลี่ยนยุทธวิธีการตั งราคาใหม่จากเดิม ที่ผลิตสินค้าเสร็จแล้วจึงค่อยมาตั งราคา แต่กลับ
ต้องพิจารณาว่าผู้บริโภคยอมรับสินค้านั นๆ ด้วยราคา ณ ระดับใด สามารถลดต้นทุนได้หรือไม่ จึงค่อย 
มาก าหนดราคา ณ ระดับที่ผู้บริโภคเต็มใจที่จ่าย 

2. ความสะดวก (Convenience) ผู้ผลิตต้องพยายามส่งมอบสินค้าหรือน าเสนอการ 
บริการ ณ สถานที่และเวลาที่เหมาะสม ในปัจจุบันธุรกิจมีการด าเนินการโดยเชื่อมต่อด้วยระบบ  
คอมพิวเตอร์ระหว่างสมาชิก เพื่อประโยชน์ในการติดต่อและการสั่งซื อ ซึ่งสามารถตรวจสอบระดับ
และการไหลเวียนของวัตถุดิบและสินค้าคงค้างได้ในทุกขั นตอน ในส่วนร้านค้าปลีกเองก็สามารถสั่งซื อ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
4c’s 

ต้นทุน 
Cost 

ความ
สะดวกสบาย 
Convinence 

ลูกค้า 
Consumer 

การสื่อสาร 
Communication 
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สินค้าได้ในทันท่วงที อีกทั งเติมเต็มสินค้าบนหิ งได้ตลอดเวลาไม่เกิดการขาดช่วงและไม่ต้องมีการ  
สต๊อกสินค้าไว้มากเกินความจ าเป็นทั งนี เนื่องจากการจัดการระบบการสั่งซื อและการจัดส่งสินค้า  
อย่างมีประสิทธิภาพและส่งผลต่อการลดต้นทุนทั งระบบนั่นเองอันจะเกิดผลดีคืนกลับให้ผู้บริโภค 
ขณะเดียวกันการกระจายสินค้าควรค านึงถึงข้อเท็จจริงว่าผู้บริโภคในปัจจุบันต้องการการซื อหาสินค้า
ด้วยความง่ายและสะดวกสบายไม่ยุ่งยาก ณ เวลาใดก็ได้ที่ต้องการ จึงเกิดธุรกิจประเภทร้านสะดวกซื อ  
ที่เปิดตลอด 24 ชั่วโมง ในปัจจุบันยังมีการใช้เทคโนโลยีเพื่อเสริมสร้างคุณค่าในจุดนี  

3. การแก้ปัญหาให้ลูกค้า (Customer) ผู้ผลิตสินค้าต้องเรียนรู้ถึงความต้องการของ 
ผู้บริโภคโดยการพัฒนาสินค้าเพื่อให้สินค้านั นๆ สามารถเอื อประโยชน์หรือแก้ปัญหาให้แก่ลูกค้า และ 
ที่ส าคัญยิ่งคือการน าเสนอคุณภาพที่ดีแก่ลูกค้า โดยอาจเสนอสินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพตรงหรือ 
สูงกว่าความคาดหวังของหลายหลายๆ องค์กรอาจมุ่งการตอบสนองสินค้าหรือบริการให้ตรงจุดและ  
ชัดเจนยิ่งขึ นโดยกลยุทธ์ที่ว่า Mass Customization โดยเสนอสินค้ารายการเพื่อลูกค้าเฉพาะราย 
ในราคาที่เหมาะสม พร้อมการบริการพิเศษที่จูงใจของลูกค้าแต่ละบุคคล ขณะเดียวกันก็สามารถ 
ตอบสนองลูกค้าในวงกว้าง เพื่อสนองความพึงพอใจได้อย่างทั่วถึง ดังนั นกลยุทธ์นี จึงจ าเป็นต่อการใช้
จัดการระบบฐานข้อมูลที่ดีพร้อมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อสนับสนุนการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
และการตอบสนองลูกค้าอย่างรวดเร็ว 

4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) การมีกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการตลาดอันได้แก่  
การใช้พนักงานขาย การบริการสนับสนุน การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ ล้วนแต่เป็นการเพิ่ม  
การรับรู้แก่ผู้บริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของสินค้าและข้อมูลอื่ นๆ ที่องค์กรต้องการ สื่อสาร 
ด้วยข้อเท็จจริงที่ถูกต้อง องค์กรถึงต้องระมัดระวังการให้สัญญาแก่ผู้บริโภคที่เกินจริงอันจะก่อให้เกิด  
ความเข้าใจผิดหรือเกิดความคาดหวังที่สูงและองค์กรต้องหลีกเลี่ยงการสร้างแรงกดดันกับลูกค้า เช่น  
กรณีการใช้พนักงานขาย ซึ่งพยายามขายสินค้าในลักษณะเชิงรุกอย่างมากต่อลูกค้าตรงกันข้ามองค์กร 
ควรแปลเป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อเสริมสร้างคุณค่าและให้เกิดความมั่นใจแก่ลูกค้า เช่น  
การเสนอคุณประโยชน์หรือการขายในลักษณะเชิงเป็นการปรึกษาแก่ลูกค้า ตลอดจนการบริการ  
หลังการขายอย่างต่อเนื่อง หรือจัดตั งฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์เพื่อแก้ไขปัญหาของลูกค้าอย่างทันท่วงที 
เป็นต้น นอกเหนือจากเครื่องมือสื่อสารและการส่งเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แล้ว องค์กรยังสามารถ 
สร้างคุณค่าด้วยเครื่องมือการสื่อสารยุคใหม่อันได้แก่ การใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อสื่อข่าวสารกับกลุ่มลูกค้า 
เป้าหมายโดยตรงในวงกว้างและเป็นช่องทางที่ลูกค้าป้อนข้อมูลทั งเชิงบวกและเชิงลบกับสู่องค์กร 
ได้อย่างรวดเร็ว 

สรุปโดยรวม ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดพฤติกรรม 
การซื อของผู้บริโภค กล่าวคือ ถ้าสามารถควบคุมส่วนประสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความ 
ต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้บริการได้ก็จะสร้างความได้เปรียบต่อคู่แข่งได้ ดังนั นผู้วิจัย  
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สนใจที่จะศึกษากลยุทธ์เพื่อที่สกัดเป็นตัวแปรส าคัญ ในการก าหนดพฤติกรรมการเข้าโปรแกรม 
การออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส และน าผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนิน 
นโยบายและกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อเพิ่มศักยภาพเพิ่มในการขยายตลาดให้ครอบคลุม 
กับกลุ่มเป้าหมายทุกเพศทุกวัย  
 
7. แนวคิดพื้นฐานของการวเิคราะห์ Conjoint Analysis 

จากทฤษฎีอุปสงค์ที่ว่า อรรถประโยชน์จากการบริโภคสินค้าของผู้ริโภคไม่ได้มาจาก 
ตัวสินค้าโดยตรง แต่มาจากความพึ่งพอใจในคุณลักษณะต่างๆ ของตัวสินค้า ทฤษฎีดังกล่าวสมมติว่า 
ผลิตภัณฑ์หนึ่งประกอบด้วยคุณลักษณะที่หลากหลายและพฤติกรรมทางเลือกของผู้บริโภคจะมีความ 
พึงพอใจและสนองตอบกับผลิตภัณฑ์นั นในลักษณะโดยรวมของผลิตภัณฑ์ ทฤษฎีอรรถประโยชน์
พื นฐานกล่าวว่า สิ นค้าหรือกลุ่มสิ นค้าและบริการจะถูกประเมินตามอรรถประโยชน์ทางอ้อม  
โดยคุณค่าที่ได้จะก าหนดจากคุณลักษณะสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคได้รับรู้ (Lancaster, 1971) 

ทั งนี กระบวนการตัดสินใจซื อ ซึ่งเป็นประเด็นหลักในการศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 
วิธีการวิเคราะห์ความพึงพอใจผู้บริโภคและพฤติกรรมทางเลือกที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื อสินค้า  
และบริการที่ประกอบไปด้วยคุณลักษณะที่หลากหลายตามแนวคิดทางทฤษฎีของ Lancaster นั น  
Green and Srinivasan (1978) ได้เสนอ 2วิธีหลักในการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการบริโภคของ 
บุคคล คือ แบบจ าลอง แบบทดแทน (Compensatory Model) และแบบจ าลองแบบไม่ทดแทน  
(Non-Compensatory Model)  

การวิเคราะห์ Conjoint สามารถอธิบายถึงคุณลักษณะของสินค้าและบริการที่ผู้บริโภค 
ต้องการ (Hauser and Rao,2002) ท าให้ทราบถึงความพึงพอใจในคุณลักษณะต่างๆ ที่มีความ
หลากหลายในสินค้า และสามารถน ามาใช้เป็นข้อมูลในการปรับปรุงสินค้าและบริการไห้ต่อตรงความ  
ต้องการของผู้บริโภค ทั งนี พบว่ามีการศึกษาในสินค้าเช่น อาหาร รถยนต์ คอมพิวเตอร์ สบู่ ยาสีฟัน   
เครดิตการ์ด ระบบดูแลสุขภาพ และการท่องเที่ยว เป็นต้น (Gabrielle et al. 2003) ในการศึกษา 
ครั งนี จะใช้แบบจ าลองแบบทดแทนโดยคุณลักษณะอื่นๆ ที่มีคุณค่าสูงกว่า และทางเลือกหรือสินค้า 
และบริการที่สร้างขึ นให้ผู้บริโภคพิจารณาสามารถเปรียบเทียบในรูปจ านวนอรรถประโยชน์เชิงเดี่ยวได้  
(Single Utility) 

7.1 แบบจ าลองอรรถประโยชน์โดยรวม (Additive Utility Model) 
การวิเคราะห์แบบ Conjoint สมมติว่า ความพึงพอใจหรืออรรถประโยชน์ (Utility)  

ของทางเลือกต่างๆ มีความสัมพันธ์แบบเส้นตรง โดยผลรวมอรรถประโยชน์ทั งหมด (Total Utility)  
ของสินค้าชนิดหนึ่งสามารถแสดงได้ดังนี  (Bajaj, 2003) 
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𝜸 = 𝜷𝟎 + (𝜷𝟏 𝒙𝟏) + (𝜷𝟐 𝑿𝟐
) + (𝜷𝟑 𝑿𝟑 ) + (𝜷𝟒 𝑿𝟒

) + ⋯

+ (𝜷𝒊+𝑿𝒋
) 

 
โดยที่ Y คือ ผลรวมของอรรถประโยชน์ทั งหมด ในการวิจัยนี ผู้วิจัยประยุกต์ 

มาใช้เป็นการตั งราคาของธุรกิจเพื่อสุขภาพต่อแนวทางการ
ประกอบการธุรกิจฟิตเนส 

 Bi คือ สัมประสิทธ์อรรถประโยชน์ของคุณลักษณะที่ i  
 Xj คือ คุณลักษณะที่ j ซึ่งในการวิจัยนี ประกอบไปด้วย เวลาโปรแกรมการ

ออก ก าลังกาย อาหารคลีน คู่มือการออกก าลังกาย ด้านราคา 
 

7.2 การวิเคราะห์แบบ Conjoint  
การวิเคราะห์แบบ Conjoint มีหลายขั นตอน โดยผู้วิจัยแต่ละคนเป็นผู้ก าหนด 

รายละเอียดในการศึกษาแต่ละขั นตอนตามที่เสนอโดย Bajaj (2003) เป็นวิธีที่ชัดเจนที่จะน ามา 
ประยุกต์ในการศึกษานี ประกอบด้วย 6 ขั นตอนดังนี   

ขั นตอนที่ 1 การเลือกคุณลักษณะและระดับคุณลักษณะที่จะใช้ในการศึกษา 
ทั งนี จะต้องท าอย่างระมดัระวังและเหมาะสม 

ขั นตอนที่ 2 การสร้างชุดคุณลักษณะที่เป็นไปได้(Stimulus Set Construction)
โดยจ านวนชุดคุณลักษณะทั งหมดที่จะใช้ในการศึกษา ได้จากการน าระดับคุณลักษณะที่ใช้ 
ในการศึกษาคูณกันจากนั นลดจ านวนชุดคุณลักษณะที่เป็นไปได้โดยอาศัยวิธีการ Full Fractional  
Factorial Design เพื่อให้ได้จ านวนชุดของคุณลักษณะเหมาะสมกับการศึกษา โดยเป็นไปได้ 
ที่ผู้บริโภคจะตอบค าถาม 

ขั นตอนที่ 3 การออกแบบการเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วยการเลือกวิธี 
น าเสนอ ชุดคุณลักษณะ และการเลือกวิธีการแสดงชุด คุณลักษณะแก่ผู้ตอบแบบสอบถาม การแสดง 
ชุดคุณลักษณะสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การใช้ค าพูดอธิบายลักษณะผลิตภัณฑ์ (Verbal  
Description) การแสดงการ์ดโดยใช้ข้อความบรรยายคุณลักษณะ (Paragraph Desisciption)  
การแสดงการ์ดที่มีรูปภาพ (Pictorial Repre) โดยใช้ตัวอย่างผลิตภัณฑ์จริง (Actual product) 

ขั นตอนที่ 4 การเลือกใช้วิธีการวัดความพึงพอใจต่อชุดคุณลักษณะที่น าเสนอ 
(Measurement Scale of the Dependent Variable) มีวิธีการในการวัดความพึงพอใจ 2 แบบ คือ 
การเรียงล าดับความส าคัญ (Ranking) และการให้คะแนนความพึงพอใจ (Rating) 
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ขั นตอนที่ 5 การเลือกแบบจ าลองความพึงพอใจ (specification of Model of  
preference) ที่เหมาะสมกับการศึกษา แบบจ าลองแต่ละแบบจะแสดงความสัมพันธ์ของการให้ 
ความส าคัญกับคุณลักษณะ ที่นิยมใช้กันมี 3 แบบจ าลอง ดังนี  

 

Vecter Model :  Si = ∑ wPxjpp=p1  

Ideal-Point Model :  dj
2 = ∑ Wp(xip − yp)

2p
p=1  

Part-Worth Model :  Sj = ∑ fpyjp
p
p=1  

 
โดยที่  sj คือ ความพึงพอใจรวมในชุดคุณลักษณะ (Stimulus) ที่ j 
 Dj คือ weighted Square Distance และมีความสัมพันธ์ตรงข้ามกับ Sj  
 F คือ ฟังก์ชันของผลลัพธ์ของผลประโยชน์เฉพาะส่วน (Part Worth) 

ส าหรับแต่ละระดับ การเปลี่ยนแปลงของชุดคุณลักษณะ j  
 X คือ ระดับคุณลักษณะที่ pth ส าหรับลักษณะที่ j 
 W คือ ค่าถ่วงน  าหนักความส าคัญของผู้ตอบในแต่ละคุณลักษณะที่ p  
 Y คือ ในอุดมคติ (Ideal Point) แต่ละคนที่ให้กับคุณลักษณะ P 

 
ขั นตอนที่ 6 การเลือกใช้วิธีประมาณค่าความพึงพอใจของระดับคุณลักษณะ  

ซึ่งขึ นอยู่กับชนิดของข้อมูลที่ผู้ศึกษาเลือกใช้ในการประมาณค่าอรรถประโยชน์ที่ให้กับ คุณลักษณะ 
โดยชนิดของข้อมูลที่น ามาใช้ประมาณค่าจะมีอยู่ 2 ลักษณะ คือ ชนิดของข้อมูลแบบการให้คะแนน 
ความพึงพอใจ และ แบบการเรียงล าดับความส าคัญ 

จากที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาการพัฒนาตัวบ่งชี สมรรถนะหลักด้วยองค์ประกอบร่วม 
ของคุณลักษณะแรงงาน ในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ นอกจากนี  
การศึกษาความเต็มใจจ่ายของนิสิตหรือนักศึกษาระดับอุดมศึกษาในธุรกิจหอพักเขตเทศบาลเมือ ง 
นครปฐม ด้วยการวิเคราะห์คุณลักษณะองค์ประกอบร่วมของผลิตภัณฑ์ และได้ศึกษาการตั งราคาของ 
ธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด จึงท าให้ผู้วิจัยได้แนวคิดและทฤษฎี 
น ามาประยุกต์ใช้กับงานวิจัยในครั งนี   
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8. โปรแกรมการออกก าลังกาย 
โปรแกรมการออกก าลังกายนี  จะแบ่งออกเป็น 4 โปรแกรม ซึ่งประกอบด้วย โปรแกรม 

การลดน  าหนัก คือ การออกก าลังกายที่เน้นการลดน  าหนักเป็นหลัก โดยควบคู่กับการทานอาหาร  
ที่ถูกวิธี เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพื่อรูปร่างที่สมส่วน โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง คือ การออก
ก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรม เพื่อให้การออก  
ก าลังกายมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อเป็นหลัก โปรแกรมเต้นซูมบ้า คือ  การออก 
ก าลังกายแบบแอโรบิกสไตล์ละติน ผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก  
และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน โปรแกรมมวยไทย คือ การออกก าลังกายโดยการต่อยมวยเพื่อสร้างกล้ามเนื อ  
สร้างความแข็งแรงให้กับร่างกาย โดยเน้นศิลปะการป้องกันตัว และการต่อสู้เพื่อป้องกันตัวเอง 

3.1 โปรแกรมการลดน้ าหนัก (Diet Program) คือ การออกก าลังกายโดยมุ่งเน้นการลด 
น  าหนักและการควบคุมการทานอาหารเป็นหลัก โปรแกรมนี มีกลุ่มเป้าหมายคือผู้ที่มีน  าหนักไม่สมส่วน 
กับร่างกาย หรือคนอ้วนนั่นเอง หากสามารถท าสองอย่างนี ควบคู่กันได้ก็จะท าให้น  าหนักลดลง  
พร้อมกับมีรูปร่างและสุขภาพที่ดีอีกด้วยดังภาพที ่10  

 

 

ภาพที่ 10 ภาพตัวอย่างผู้ซื อโปรแกรมลดน  าหนัก 
(วีระยุทธ กลิ่นอุบล, ผู้ซื อโปรแกรม) อนุญาตให้บันทึกภาพเพื่อประโยชน์ในการวิจัยเท่านั น 
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จากภาพที่ 10 จะเห็นได้ว่าผู้ซื อโปรแกรมลดน  าหนัก มีพัฒนาการการเปลี่ยนแปลง 
ที่ดีขึ นเรื่อยๆ เริ่มแรกเรียงจากซ้ายไปขาวจากก่อนลงโปรแกรม ตัวอย่างผู้ซื อโปรแกรมก่อนใช้บริการ 
เริ่มแรกน  าหนัก 120 กิโลกรัม สุขภาพร่างกายไม่ค่อยแข็งแรง เหนื่อยง่าย มีน  าตาลในเลือดสูง 
เนื่องจากมีโรคประจ าตัวคือ โรคเบาหวาน ลักษณะการทานอาหารจะทานบ่อย ทานอาหารตามที่  
ตนเองชอบ ไม่ออกก าลังกาย (วีระยุทธ กลิ่นอุบล, ผู้ซื อโปรแกรม) หลังจากซื อโปรแกรมลดน  าหนัก 
ผ่านไป 30 วัน เริ่มมีพัฒนาการเปลี่ยนแปลงขึ นน  าหนักลดลงจาก 120 กิโลกรัมผ่านไป 90 วัน ลดลง 
เหลือ 98 กิโลกรัม โดยการซื อโปรแกรมลดน  าหนักนั นจะประกอบไปด้วย การวางแผนการจัดการ
ตารางการออกก าลังกายโดยผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้ความสามารถในเรื่องของการออกก าลังกาย  
โดยผู้เชี่ยวชาญแนะน าให้ออกก าลังกาย 5 ครั งต่อสัปดาห์ เพื่อกระตุ้นระบบการท างานของร่างการ 
โดยแบ่งกายออกก าลังกายเป็น 3 ส่วนคือ ส่วนที่หนึ่ง Cardio โดยการวิ่งบนลู่วิ่ง 30 นาที หรือปั่น 
จักรยานนั่งปั่นและเอนปั่น 30 นาที เพื่อพัฒนาระบบการไหลเวียนของเลือดให้เลือดสูบฉีดได้ดี  
และสร้างระบบการหายใจให้กับร่างกายในขณะออกก าลังกาย ส่วนที่สองคือ Resistance การสร้าง 
ความแข็งแรงให้กับกล้ามเนื อโดยการวิดพื นหรือซิตอัพด้วยการใช้น  าหนักตัวเป็นแรงต้าน หรือใช้
อุปกรณ์ต่างๆ เช่น ดัมเบล เชือก เป็นต้น ส่วนที่สาม คือ เป็นการออกก าลังโดยเพิ่มความยืดหยุ่น  
ให้กับกล้ามเนื อในส่วนต่างๆ นอกจากนี แล้วการทานอาหารจะมีผลต่อการออกก าลังกายด้วยเช่นกัน  
เพื่อสร้างระบบการท างานของอวัยวะส่วนต่างๆ ของร่างกาย โดยการรับประทานอาหารที่มี่คุณค่าทาง
โภชนาการสูง แต่ให้พลังงานต่ าและแบ่งการทานอาหารเป็น 5 มื อย่อยๆ เพื่อให้เร่งการเผาผลาญ 
พลังงาน ผู้ลงโปรแกรมจะได้ไม่หิวมากจนเกินไป ซึ่งถ้าผู้ลงโปรแกรมมีความหิวนั นจะท าให้การทาน  
อาหารในมื อถัดไปมากขึ น ดังนั นจะต้องควบคุณการทานอาหารเนื่องจากจะต้องควบคุมน  าหนัก  
ตลอดเวลา เพื่อให้การลงโปรแกรมนั นเห็นผลตามที่วางแผนไว้  และในเดือน ก็จะเพิ่มการออก 
ก าลังกายตามล าดับ เพื่อสร้างทักษะและพัฒนาตัวผู้ซื อโปรแกรม  

3.2 โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง (Weight Training Program) คือ การออกก าลังกายโดยมี 
ผู้เชี่ยวชาญส่วนตัว ที่มีความรู้ ความสามารถทางด้านการออกก าลังกายคอยให้ค าแนะน า และคอย 
สอนตลอดการออกก าลังกาย จึงท าให้เราออกก าลังกายได้อย่างถูกวิธี การมีเทรนเนอร์จะช่วยให้การ 
ออกก าลังกายนั นมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ น เนื่องจากการใช้อุปกรณ์แต่ละชนิดนั นก็มีประโยชน์ 
ที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งหากเรามีเทรนเนอร์คอยดูแลตลอดการออกก าลังกายนั นก็จะช่วยให้การ  
ออกก าลังการเห็นผลมากยิ่งขึ น หลายคนอาจจะคิดว่าออกก าลังมานานแล้วแต่ไม่เห็นผล สาเหตุส าคัญ 
คือ ออกก าลังกายที่ผิดวิธีและซึ่งการมีเทรนเนอร์ส่วนตัวคอยให้ค าแนะน าและบอกเทคนิคที่ถูกต้อง  
จะช่วยให้กล้ามเนื อแข็งแรงมากขึ นและได้สัดส่วนตามที่ต้องการดังภาพที่ 11 
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ภาพที่ 11 ภาพตัวอย่างการซื อโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง บันทึกเมื่อวันที่ 20 กรกฎาคม 2560 
สถานที่ฟิตเนสทเวนตี วัน เขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

 
จากภาพที่ 11 จะเห็นได้ว่ามีผู้เชียวชาญหรือที่เรียกทั่วไปว่า เทรนเนอร์ ที่มีความรู้ 

ความสามารถค่อยช่วยสอนท่าออกก าลังกาย คอยช่วยเหลือป้องกันการบาดเจ็บจากการใช้อุปกรณ์ 
ต่างๆ และยังช่วยป้องการการเกิดการบาดเจ็บจากการออกก าลังกายอีกด้วย การมีเทรนเนอร์ช่วยนั น 
เป็นผลดีต่อผู้ซื อโปรแกรม เพราะท าให้ผู้ซื อโปรแกรมออกก าลังกายได้อย่างถูกวิธี ตรงกับความ 
ต้องการยกตัวอย่างเช่น ต้องการมีกล้ามหน้าท้อง เทรนเนอร์ก็จะจัดการวางแผนการออกก าลังกาย 
ที่เน้นและส่งเสริมให้ผู้ลงโปรแกรมเล่นท่ากายบริหารที่กระตุ้นการสร้ามกล้ามหน้าท้อง เพื่อให้ได้  
ตามเป้าหมายที่ผู้ลงโปรแกรมคาดหวังไว้ หากไม่มีเทรนเนอร์คอยแนะน าหรือควบคุมก็อาจจะท าให้ 
การออกก าลังกายไม่ประสบความส าเร็จ 

3.3 โปรแกรมการเต้นซุมบ้า (Zumba Program) คือ เป็นการออกก าลังกายด้วยการ 
เต้นแบบแอโรบิกสไตล์ละติน โดยการผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ละติน -อเมริกา ระบ าหน้าท้อง  
แอโรบิก และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน โดยปรับให้ทันสมัย มีความสนุกสนาน โดยการเต้นซุมบ้านั นมีจุดเด่น 
ที่ความสนุกสนานในการออกก าลังกาย และเสียงเพลงในจังหวะที่สนุกสนาน และท าให้ออกก าลังกาย 
ได้นานขึ นโดยไม่รู้สึกเบื่อ การเต้นซุมบ้ายังช่วยเบิร์นไขมันได้ดีอีกด้วยดังภาพที่ 12 
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ภาพที่ 12 ภาพตัวอย่างการซื อโปรแกรมซุมบ้า บันทึกเมือ่วันที่ 20 กรกฎาคม 2560 
สถานที่ฟิตเนสทเวนตี วัน เขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

 
จากภาพที่ 12 การเต้นซุมบ้านั นช่วยเบิร์นไขมันได้ดีโยดารส าหรับการเต้นซุมบ้า 

ในเวลา 1 ชั่วโมงต่อเนื่อง จะช่วยช่วยเบิร์นแคลอรีได้ประมาณ 300-1,000 กิโลแคลอรี ทั งนี ก็ขึ นอยู่ 
กับความเข้มข้นของการเต้น ความต่อเนื่องของท่าเต้น และดัชนีมวลกายของแต่ละบุคคล นอกจาก 
การเต้นจะสร้างความสนุกสนานการเต้นซุมบ้ายังช่วยให้เราได้โยกย้ายร่างกายไปหมดทุกสัดส่วน  
ต่างจากการเล่นท่าสควอช หรือท่าออกก าลังกายชนิดอื่นที่เจาะจงกระชับเฉพาะส่วนในร่างกาย  
ช่วยความเครียดที่มีอยู่จะถูกสะบัดออกไปด้วยการเต้นไม่เพียงแค่เสียงเพลงสนุกสนานเท่านั น ที่จะ 
กระตุ้นความบันเทิงให้เรา แต่การได้โยกย้ายส่ายสะโพกให้เข้ากับจังหวะเพลงจะกระตุ้นการหลั่ง  
เอ็นดอร์ฟินในร่างกาย และช่วยดึงความสนใจของคุณให้โฟกัสไปที่จังหวะเพลงและการเต้นเท่านั น  
นอกจากนี ยังช่วยกระตุ้นระบบประสาทสัมผัสให้ดีขึ น การเต้นซุมบ้าจะช่วยกระตุ้นทั งกล้ามเนื อและ 
ระบบเผาผลาญของเราให้ท างานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพมากขึ น ส าหรับคนตั งเป้าหมายไว้ว่าอยาก
ลดน  าหนักให้ส าเร็จ การเต้นซุมบ้าจึงเป็นทางเลือกอีกหน่ึงโปรแกรมการออกก าลังกาย 

3.4 โปรแกรมมวยไทย คือ การออกก าลังกายประเภทหนึ่งโดยเป็นการออกก าลังกาย 
ที่เน้นศิลปะการต่อสู้และการป้องกันตัวเข้าร่วมด้วย ก่อให้เกิดการพัฒนาทางด้านร่างกาย จิตใจ  
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สร้างความมีระเบียบวินัย นอกจากนี การต่อยมวยยังช่วยให้ร่างกายเร่งการเผาผลาญไขมันในร่างกาย
ได้ดีอีกด้วยดังภาพที่ 13 

 

 

ภาพที่ 13 ภาพตัวอย่างการซื อโปรแกรมมวยไทย บันทึกเมื่อวันที่ 20 กรกฎาคม 2560 
สถานที่ฟิตเนสทเวนตี วัน เขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

 
การต่อยมวยไทยเป็นการออกก าลังกายโดยรวมกันของศิลปะการต่อสู้กับการออก 

ก าลังกายฟิตเนส โดยจะเน้นหลักคาร์ดิโอและการเตะต่อย และการต่อสู้ปานกลาง มวยไทยถือว่าเป็น 
โปรแกรมการออกก าลังกายที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากทั งชายและหญิง และต้องมั่นฝึกฝน 
เพราะจะต้องใช้ความแม่นย าในชกต่อย และเตะไปตามจุดส าคัญที่ทางผู้ฝึกสอนส่วนตัวจะเป็นคน  
คอยควบคุม  ด้วยความเคลื่อนไหวอย่างต่อเนื่องและสมาธิกับจดจ่อที่เป้าหมาย พร้อมควบคุม  
เป้าหมายให้ตรงตามที่ต้องการ การออกก าลังกายนี จะช่วยท าให้เพิ่มร่างกายเคลื่อนไหว ความคล่องตวั  
ให้เร็วขึ นและร่างกายจะแข็งแรงขึ น เนื่องจากร่างกายต้องคอยเคลื่อนไหวตลอดและต่อเนื่อง  
พร้อมการออกก าลังของกล้ามเนื อแขนและขาอย่างรวดเร็ว ท าให้ร่างกายสามารถสูญเสียแคลลอรี่  
ได้ถึง 900 แคลลอรี่ภายใน 1 ชั่วโมง เพื่อผลลัพธ์ในการลดน  าหนักหรือเพิ่มกล้ามเนื อ ผู้ซื อโปรแกรม 
จ าเป็นต้องออกแรงค่อนข้างเยอะ โดยส่วนใหญ่จะเริ่มจากขั นพื นฐานก่อน แล้วค่อยปรับระดับขึ น  
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ตามความแข็งแรงของกล้ามเนื อและร่างกาย ผู้ฝึกสอนส่วนตัวจะเป็นคนช่วยสร้างตารางในการ  
เทรนนิ่งและคอยปรับระดับให้ผู้ลงโปรแกรมได้สู่ขั นต่อไปในการฝึกเทรนนิ่ง อุปกรณ์ที่จ าเป็นต้องใช้ 
ในโปรแกรมนี คือนวมต่อยมวย หรือสายพันข้อมือ ซึ่งจะใช้เป็นตัวช่วยในการต่อยกับกระสอบทราย  
แนะน าให้สอบถามผู้ฝึกสอนก่อนที่จะลงเทรนนิ่งเพื่อที่จะได้ออกแบบโปรแกรมที่เหมาะสม 

ดังนั นโปรแกรมดังกล่าวสามารถสรุปได้ คือ โปรแกรมลดน  าหนัก คือ การออก 
ก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญดูแลอย่างใกล้ชิ โดยเน้นการลดน  าหนักเป็นหลัก โดยควบคู่กับการทาน 
อาหารถูกวิธี เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพื่อรูปร่างที่สมส่วน โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง คือ  
การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรม เพื่อให้การ 
ออกก าลังกายมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อเป็นหลัก โปรแกรมเต้นซูมบ้า คือ  การออก 
ก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญ ออกแบบท่าเต้นแอโรบิกสไตล์ละติน ผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ 
ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน และโปรแกรมมวยไทย คือ การออก 
ก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญด้านการต่อยมวยโดยเฉพาะ โดยเน้นศิลปะการป้องกันตัว สร้างความ  
แข็งแรงให้กับร่างกายและการต่อสู้เพื่อป้องกันตัวเองเป็นหลัก 
 
9. อาหารคลีน 

ปัจจุบันการมีสุขภาพที่สมบูรณ์และแข็งแรงยังคงเป็นที่ต้องการของคนทั่วโลก ไม่ว่าจะเป็น 
การออกก าลังกายหรือการบริโภคอาหาร รายงานสุขภาพคนไทย ปี 2557 (ชื่นฤทัย กาญจนจิตรา,  
2557) ระบุว่า โรคอ้วนท าให้เป็นสาเหตุเจ็บป่วยได้ง่ายท าให้โรคภัยต่างๆ ตามมา ความอ้วนสามารถ
ท าให้เกิดโรคไม่ติดต่อเรื อรังเข้ามาได้หลายโรคพร้อมกัน ได้แก่ ไขมันภายในเลือดมีปริมาณมาก  
โรคความดัน โลหิตสูง เบาหวาน อัมพาตอัมพฤกษ์ โรคหัวใจ และยังเป็นต้นเหตุของโรคมะเร็ง โดย  
กองทุนวิจัย มะเร็งโลกโดยคนอ้วนมีโอกาสเป็นโรคเหล่านี มากกว่าปกติ 2-3 เท่า สาเหตุของโรคมะเร็ง 
ร้อยละ 24 เกิดมาจากความอ้วน นอกจากนี  ความอ้วนยังส่งผลระยะยาวต่อข้อเข่า ท าให้ข้อเข่าเสื่อม 
เร็ว สมรรถนะร่างกายจะไม่แตกต่างจากผู้สูงอายุ และจะเป็นผู้สูงอายุที่ขาโก่งเมื่ออายุมากขึ น  
เข่ารับน  าหนักตัวไม่ไหว เกิดอุบัติเหตุได้ง่าย  

โดยองค์กรอนามัยโลก (WHO) คาดการณ์ว่า ในปี 2558 ทั่วโลก จะมีคนที่มีน  าหนักเกิน 
มาตรฐานถึง 2,300 ล้านคน ก่อให้เกิดการเสียชีวิตจากโรคเรื อรังต่างๆ กว่า 2.8 ล้านคนประเทศไทย 
ในยุคปัจจุบันภาวะน  าหนักเกินและโรคอ้วนเกิดขึ นมากโดยเฉพาะการไม่ออกก าลังกายเป็นประจ า  
และการรับประทานอาหารที่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ เช่น เหล้า เบียร์ อาหารที่ไม่มีประโยชน์ เช่น  
น  าอัดลม และอาหารที่ขาดโภชนาการ นอกจากนี การใช้ชีวิตประจ าวันนั นยังส่งผลให้การเคลื่อนไหว 
ลดลงเช่นนั่งอยู่กับโต๊ะ ท างานเป็นส่วนมากท าให้มีสุขภาพที่ไม่แข็งแรงสมบูรณ์เพราะพฤติกรรมการ 
บริโภคนั นเป็นส่วนส าคัญอย่างมาก ดังนั นการดูแลร่างกายให้แข็งแรงไม่มีโรคภัยไข้เจ็บเป็นสิ่งส าคัญ 
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มากและผู้บริโภคเริ่มให้ ตระหนักถึงความส าคัญเพิ่มขึ นในการดูแลตนเองให้ร่างกายแข็งแรงอยู่เสมอ 
(ส านักงานกองทุน สนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ สสส, 2557)  

เนื่องจากการรับประทานอาหารของคนไทยนั นยังคง เน้นเรื่องรสชาติมากกว่าเป็นหลัก  
จึงอยากให้ทราบประโยชน์หรือคุณค่าทางสารอาหารคลีนว่ามีประโยชน์อย่างไร อาหารที่ให้ประโยชน์ 
ต่อร่างกายไม่ท าให้ร่างกายเจ็บป่วยและช่วยลดอัตราการเป็นโรคต่างๆเป็นประโยชน์ ก่อให้เกิดรูปแบบ 
การทานอาหารเพื่อรักษาสุขภาพขึ น คือ การทานอาหารคลีน การรับประทานอาหารคลีนเป็นวิธี 
รับประทานอย่างหนึ่งซึ่งยึดหลักให้คล้ายคลึงกับธรรมชาติ ซึ่งเป็นวิถีที่มาจากฝั่งตะวันตก อาหารคลีน  
คือ วิธีการบริโภคอาหารที่เน้นความสดใหม่อยู่เสมอ โดยที่ไม่ผ่านการแปรรูปหรือปรุงแต่ง ใส่สี ใสกลิ่น 
มากจนเกินไป การกินแบบอาหารคลีนจะเน้นการต้มให้น้อยที่สุด เช่น รับประทานผักสด ผลไม้สด  
เป็นต้น จ าพวกเนื อสัตว์จะเน้นแบบไม่ผ่านความร้อนสูง นิยมการน าอาหารมานึ่ง ย่าง หรือการน า 
วัตถุดิบเหล่านั นมาผัด แต่ไม่นิยมการน าอาหารมาทอด ปรุงสุกใหม่ เน้นหลักการโภชนาการ 
เป็นส่วนใหญ่ (ณัฐภัทร วัฒนถาวร ,2558) 

ดังนั นจะเห็นได้ว่าอาหารคลีน คือ อาหารที่ไม่ผ่านการปรุงแต่งด้วยสารเคมีต่างๆ หรือ 
ผ่านการแปรรูปน้อยที่สุดนั่นเอง อาหารเหล่านี จะเป็นอาหารที่สดสะอาดไม่ผ่านกระบวนการหมักดอง 
หรือปรุงรสใดๆ มากจนเกินไป เช่น เค็มจัดหรือหวานจัด เป็นต้น  การปรุงอาหารแบบคลีนไม่ใช่ 
การเน้นทานผักเยอะๆ แต่เป็นการทานอาหารทุกหมู่อย่างในสัดส่วนที่เหมาะสม  คือต้องมีทั ง 
คาร์โบไฮเดรตและโปรตีนในปริมาณที่เพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย เนื อสัตว์ที่ใช้ควรเลือก  
แบบที่ไม่ใช่ส าเร็จรูปหรือผ่านการปรุงรสมาแล้ว จะเห็นได้ว่าอาหารคลีนเป็นอาหารที่ผ่านขั นตอนการ 
ปรุงแต่งมาน้อย หรือไม่ผ่านการปรุงแต่งเลย เน้นธรรมชาติของอาหารนั นเป็นหลัก และอาหารคลีน  
ยังมีสรรพคุณที่ดีส าหรับคนที่อ้วน คนที่มีน  าหนักและไขมันมาก เพราะอาหารคลีนส่วนใหญ่จะผลิตมา 
จากธรรมชาติ ไม่ผ่านการปรุงแต่งสังเคราะห์ หรือหากจะมีการปรุงแต่งก็มีการปรุงแต่งที่น้อยถึง  
น้อยที่สุด ซึ่งจะมีผลดีต่อคนที่ต้องการลดน  าหนัก ลดความอ้วน ลดไขมัน และคนที่ใส่ใจกับสุขภาพ  

 
10. คู่มือออกก าลังกาย 

คู่มือออกก าลังกายให้ความส าคัญกับการออกก าลังกาอย่างถูกต้อง น าไปสู่การมีสุขภาพ 
ที่แข็งแรงการออกก าลังกายและทานอาหารที่ถูกต้อง สามารถปฏิบัติได้ง่ายเหมาะกับ ทุกเพศ ทุกวัย  
และให้ผลดีเมื่อปฏิบัติอย่างสม่ าเสมอ คู่มือการออกก าลังกายจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพื่อให้ผู้ที่สนใจ 
ในการออกก าลังกาย ได้ศึกษาการออกก าลังกายอย่างถูกวิธีและได้ผล การออกก าลังกายส าหรับผู้ที่มี
ปัญหาสุขภาพ ซึ่งจะมีข้อจ ากัดและข้อควรระวังเป็นพิเศษ ตลอดไปจนถึงหลักการทานอาหารเพื่อ
สุขภาพที่ถูกต้อง (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 
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10.1 ข้อแนะน าในการออกก าลังกาย 
 การออกก าลังกายตามวัยแต่ละวัยควรท าอย่างเหมาะสมทั งวัยเด็ก และวัยสูงอายุ 

เพื่อชะลอการเสื่อมของร่างกายและส่งเสริมให้ระบบต่างๆ ของร่างกาย วัยเด็กเป็นวัยที่อยู่ในช่วงของ
การพัฒนาทางด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม และสติปัญญา การออกก าลังกายจะช่วยส่งเสริม 
ให้ระบบต่างๆ ของร่างกาย เช่น ระบบกระดูก ระบบกล้ามเนื อ ระบบข้อต่อต่างๆ รวมทั งส่งเสริม
สุขภาพจิตของเด็กได้อีกด้วย (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุข 
และคณะ, 2557) 

 10.1.1 ควรออกก าลังกายเมื่อมีสภาวะร่างกายปกติ หากเป็นหวัด มีไข้ ให้หายก่อน 
อย่างน้อย 2-3 วัน 

 10.1.2 ไม่ออกก าลังกายทันทีหลังจากรับประทานอาหารใหม่ๆ ควรรออย่างน้อย  
2 ชัว่โมง เพราะอาจปวดท้อง คลื่นไส้ เป็นลมหมดสติได ้

 10.1.3 ดื่มน  าเปล่าทีส่ะอาดให้พอเพียง 
 10.1.4 หากเดินหรือวิ่งออกก าลังกายบนทางชัน ควรลดความเร็วลง เพื่อไม่ให้ 

ร่างกายออกแรงหนักจนเกินไป 
 10.1.5 การออกก าลังกายต้องได้รับค าแนะน า ข้อบ่งชี จากผู้ที่มีความรู้เกี่ยวกับ 

การออกก าลังอย่างถูกต้อง เพื่อลดอาการบาดเจ็บจากการออกก าลังกายที่ผิดประเภทได้ 
 10.1.6 หากสภาวะร่างกายผิดปกติควรหยุดออกก าลังกายทันที เช่น ชีพจรเต้นเร็ว 

หรือใจสั่นมาก เจ็บแน่นหน้าอก หายใจล าบาก หน้าซีด ตัวเย็น เป็นต้น 
10.2 การออกก าลังกายมากเกินไป การออกก าลังกายโดยทั่วไปเป็นสิ่งที่ทุกคนพึงปฏิบัติ  

แต่ถ้าหากออกก าลังกายมากเกินไปนั นก็อาจส่งผลเสียต่อร่างการได้ ดังนั นเราจึงต้องออกก าลังกาย  
เพียง 3-5 วันต่อสัปดาห์ ไม่มากเกินไปและไม่น้อยเกินไป ถ้าหากก าลังกายมากเกินไปอาจส่งผลเสีย  
ต่อร่างกายได้ดังนี  (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

 10.2.1 ปกติหลังออกก าลังกายไม่เกิน 50 นาที ความเหน่ือยควรลดลงจนเกือบปกติ 
ถ้าหลังออกก าลังกายแล้วรู้สึกเหน่ือยหรือเพลียทั งวัน ควรลดปริมาณของการออกก าลังกาย 

 10.2.2 หากคลื่นไส้อาเจียนหรือเป็นลม หลังจากออกก าลังกาย ควรลดปริมาณ 
การออกก าลังกายและผักผ่อนให้เพียงพอ 

 10.2.3 การออกก าลังกายมากเกินไปส่งผลให้นอนไม่หลับ แม้จะเหนื่อยหลังจาก 
การออกก าลังกาย เนื่องจากร่างกายเกิดการตื่นตัวตลอดเวลา 

10.3 การออกก าลังกายส าหรับเด็ก 
 ธรรมชาติของวัยเด็ก เป็นวัยที่ไม่ชอบอยู่นิ่ง มีความอยากรู้อยากเห็นเพื่อให้เกิด 

การเรียนรู้ในสิ่งต่างๆ ปัจจุบันเทคโนโลยีล้วนแต่ส่งผลให้เด็กมีพฤติกรรมสุขภาพที่ไม่ถูกต้อง คือ  
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สนใจแต่คอมพิวเตอร์ โทรทัศน์ เกม พร้อมทั งมีพฤติกรรม การบริโภคอาหารที่ไม่ถูกสุขลักษณะ คือ
ชอบ รับประทานขนมขบเคี ยว ไม่ค่อยเคลื่อนไหวร่างกายและขาดการออกก าลังกายที่เหมาะสม ท าให้ 
การเจริญเติบโตของเด็กไม่สมส่วน ส่งผลให้เด็กมีสุขภาพทางด้านร่างกายและจิตใจ ไม่สมบูรณ์แข็งแรง 
หลักการง่ายๆ ในการส่งเสริมการออกก าลังกายส าหรับเด็กมีดังนี  (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ 
กรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

 10.3.1 ควรให้เด็กลดหรือหลีกเลี่ยงการนั่ง การนอน เช่น นั่งหรือนอนดูโทรทัศน์ 
น่ังเล่นเกมคอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

 10.3.2 ส่งเสริมและสนับสนุนให้เด็กได้ท ากิจกรรมนันทนาการ เช่น กิจกรรม 
เข้าจังหวะ เล่นดนตรี ร้องเพลง เต้นร าอย่างน้อยสัปดาห์ละ 2-3 วัน พร้อมทั งส่งเสริมให้ได้มีการฝึก 
ความแข็งแรง และยืดหยุ่นของกล้ามเนื อด้วย เช่น นอนยกตัว กายบริหาร โหนบาร์ เป็นต้น 

 10.3.3 ส่งเสริมให้เด็กได้ท ากิจกรรมทางกายทุกวัน เช่น ช่วยพ่อแม่ท างานบ้าน  
หรือปั่นจักรยานเพ่ือออกก าลังกาย เป็นต้น 

 10.3.4 ควรให้เด็กออกก าลังกายหรือท ากิจกรรมทางกาย ในระดับปานกลางขึ นไป  
คือ หายใจเร็วขึ น เหงื่ออกมาขึ น ควรออกก าลังกายให้ได้รวมกันแล้วอย่างน้อยวันละ 1 ชั่วโมง เพื่อ 
เป็นการฝึกการหายใจในขณะที่ออกก าลังกาย และจะช่วยให้ระบบหัวใจและหลอดเลือดแข็งแรงขึ น 

 10.3.5 เด็กต้องออกก าลังกายด้วยความระมัดระวัง ปลอดภัยและควรดื่มน  า 
ให้เพียงพอต่อการออกก าลังกาย 

 10.3.6 หากเด็กออกก าลังกายเป็นประจ าสม่ าเสมอ ช่วยควบคุมน  าหนักตัว ปัจจุบัน
เด็กไทยมักมี ปัญหาน  าหนักตัวเกิน จากการบริโภคอาหารที่มีแป้งและไขมันมาก ร่วมกับการใช้เวลา
อยู่กับเทคโนโลยี 

10.4 ข้อควรระวังในการออกก าลังกายส าหรับเด็ก 
 การออกก าลั งกายในเด็กจะไม่ ได้ เป็นในลักษณะเดียวกันกับของผู้ ใหญ่   

การออกก าลังกายในเด็กจะหมายถึง การละเล่น การเล่นเกมกลางแจ้ง รวมไปถึงกิจกรรมและต่างๆ  
และการเล่นกีฬาในแต่ละชนิดที่เหมาะสมตามวัย เช่น การว่ายน  า ขี่จักรยาน หรือเทนนิส เป็นต้น  
แต่ที่ส าคัญส าหรับเด็กๆ ที่ต้องการจากการมีกิจกรรมเหล่านี  คือความสนุกสนาน และความชอบ 
ในการร่วมกิจกรรม เพราะสาเหตุส่วนใหญ่ที่เด็กไม่อยากออกก าลังกายหรือเข้าไปมีส่วนร่วม  
ในกิจกรรมต่างๆ ก็เพราะไม่มีความชอบและไม่รู้สึกสนุกกับการออกก าลังกาย (กองออกก าลังกาย 
เพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

 10.4.1 ในแต่ละวันเด็ก ควรเริ่มกิจกรรมออกก าลังกายเบาๆ ก่อน แล้วค่อยเพิ่ม
ความหนักขึ นจนถึงระดับปานกลาง 

 10.4.2 หากมอีาการตัวร้อน เป็นไข้ ห้ามออกก าลังกาย 
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 10.4.3 เด็กที่อาการถ่ายเหลว อาเจียนมากๆ หรืออ่อนเพลีย ควรงดกิจกรรม 
การเล่น และไม่ให้ออกแรงเคลื่อนไหวร่างกายมากเกินไป 

 10.4.4 ควรให้ค าแนะน าและดูแลเด็กอย่างใกล้ชิด  เพื่อไม่ให้เกิดการบาดเจ็บ 
จากการออกก าลังกาย 

 10.4.5 ควรออกก าลังกายสภาวะอากาศเหมาะสม หลีกเลี่ยงอากาศร้อนจัด 
แสงแดดมากๆ หรือถ้าหากมีการออกก าลังกาย ก็ควรมีน  าดื่มให้เพียงพอต่อความต้องการของเด็ก 
(กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

10.5 การออกก าลังกายส าหรับวัยท างาน 
 ผู้ที่ท างานอยู่บนโต๊ะหรือใช้ในการสมองมาขาดการเคลื่อนไหวหรือขาดการ 

ออกก าลังกาย ท าให้เกิดสภาวะการเจ็บป่วยเนื่องจากขาดการเคลื่อนไหวได้แก่ โรคหัวใจ โรคเบาหวาน 
โรคความดันโลหิตสูง เป็นต้น มีการศึกษาวิจัยพบว่า การขึ นไหวร่างกายสม่ าเสมอนั นจะช่วยลด  
การเกิดโรคต่างๆ ได้ในวัยท างาน ดังนั นควรเคลื่อนไหวออกแรงระดับปานกลางที่ท าให้หายใจแรงขึ น  
ควรออกก าลังกายสัปดาห์ละห้าวันวันละ 30 นาที เป็นต้น (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัย
กระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) American College of Sports Medicine แนะน าการออก
ก าลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีไว้ดังนี  

1. ระยะอบอุ่นร่างกาย ควรอบอุ่นร่างกาย ประมาณ 5-10 นาที เพื่อให้ร่างกาย 
ปรับตัว เพื่อเตรียมความพร้อมของกล้ามเนื อ ปอด หัวใจ และ ป้องกันการบาดเจ็บอาจจะเกิดกับ  
กระดูกและอวัยวะต่างๆ 

2. ระยะออกก าลังกาย ควรเลือกประเภทการออกก าลังกายให้เหมาะสมกับ 
สุขภาพ สอดคล้องชีวิตประจ าวัน โดยออกก าลังกายอย่างน้อย 3-5 วัน วันละ 30 นาที ในกรณีที่ 
ไม่สามารถออกก าลังกายได้ในสถานที่ออกก าลังกาย อาจเลือกการออกก าลังกายแบบบริหารร่างกาย  
เช่น ยืดกล้ามเนื อ ด้วยท่าแบบอบอุ่นร่างกายและคลายอ ประมาณ 15 นาที ต่อครั ง อย่างน้อยวันละ  
3 ครั ง 

3. ระยะคลายอุ่น เพื่อปรับลดอัตราการเต้นของหัวใจและปอดผ่อนคายกล้ามเนื อ 
เพื่อให้ร่างกายปรับตัวระบายความร้อนและให้อวัยวะต่างๆ ปรับตัวสู่สภาวะปกติควรท าการบริหาร 
แบบเดียวกับอบอุ่นร่างกายนาน 5 ถึง 10 นาที 

ชนิดของการออกก าลังกาย 
1. การออกก าลังกายแบบแอโรบิก ได้แก่การออกก าลังกายที่มีการขึ นใหม่ของ 

กรรมเหนือมัดใหญ่ต่อเนื่องชั่วระยะเวลาหนึ่งเช่นเดินวิ่งถีบจักรยานว่ายน  าโดยหลักที่ควรค านึงถึงเรียก 
สั นสั นว่า FITT ได้แก่ F = Frequency ความถี่ควรออกก าลังกายอย่างน้อยห้าวันต่อสัปดาห์ถ้าเป็น 
การออกก าลังกายที่มีแรงกระแทกหนัก เช่น การวิ่งความถี่ของการออกก าลังกายอาจลดลงได้  
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I = Itensity ความหนัก เบา ควรเริ่มการออกก าลังกายระดับปานกลาง แล้วค่อยค่อยปรับประดับตาม 
ความเหมาะสม การออกก าลังกายระดับปานกลางอาจประมาณได้เท่ากับความเหนื่อยขนาดเดินเร็ว  
หรือยังสามารถพูดคุยกับผู้อื่นได้ขณะที่ออกก าลังกายจน T=Time เวลาควรเพิ่มระยะเวลาการออก 
ก าลังกายจนได้ถึง 20 นาทีต่อเนื่องการปรับเพิ่มเป็น 40 ห้าถึง 60 นาทีแต่อาจแบ่งเวลาเป็นช่วง 
ช่วงละ 10 นาทีได้โดยสะสมให้ได้ตลอดทั งหมด 30 ถึง 60 นาทีต่อวัน T= Type ประเภทของการ 
ออกก าลังกาย 

2. การออกก าลังกายเพื่อความยืดหยุ่นของกล้ามเนื อ เพื่อป้องกันและลดการปวด 
กล้ามเนื อ เนื่องจากขาดการเคลื่อนไหว โดยควรมีการยึดกล้ามเนื อทั งคอ หลังส่วนบน แขน  
หลังส่วนล่าง และขา รวมทั งออกก าลังกายอย่างน้อย 2 ถึง 3 วันต่อสัปดาห์ โดยจะยืดกล้ามเนื อจนถึง 
จุดที่เริ่มตึงในเวลา 10 ถึง 30 วินาทีแล้วท าซ  ากัน 3 ถึง 4 ครั งต่อท่า 

3. การออกก าลังกายเพื่อความแข็งแรงของกล้ามเนื อโดยใช้อุปกรณ์ประเภท 
ดัมเบล เป็นต้น โดยใช้การเกร็งของกล้ามเนื อหรือน  าหนักตัว เพิ่มแรงต้านทาน ในการออกก าลังกาย  
พบว่าการออกก าลังกายแบบนี มีผลช่วยควบคุมระดับน  าตาลและเพื่อเพิ่มการตอบสนองของอินซูลิน 
ทั งในคนปกติแล้วก็ผู้ป่วยเบาหวานด้วย โดยการออกก าลังกาย 2 ถึง 3 วันต่อสัปดาห์ และมีวัน 
พักผ่อนด้วย ไม่ออกก าลังกายติดกันทุกวัน (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวง 
สาธารณสุขและคณะ, 2557) 

10.6 การออกก าลังกายส าหรับผู้สูงวัย 
การออกก าลังกายมีความส าคัญต่อผู้สูงวัย เพราะจะช่วยฟื้นฟูกล้ามเนื อให้แข็งแรง  

ช่วยให้เลือดไหลเวียนได้ดีท าให้สดชื่นแจ่มใส ทั งนี ผู้สูงวัยควรเคลื่อนไหวออกแรงออกก าลัง ระดับ  
ปานกลาง ที่ท าให้หายใจแรงขึ นแต่ไม่ถึงขั นหอบ ท าอย่างน้อยวันละ 30 นาทีอาทิตย์ละ 5 วัน หรือ 
อาจออกก าลังกายต่อเนื่อง 30 นาทีหรือแบ่งเป็นช่วงละ 10 ถึง 15 นาทีก็ได้ แต่ถ้าออกก าลังกายเบาๆ  
เช่น เดินเล่น ควรท าอย่างน้อยวันละ 45 ถึง 60 นาที และหากร่างกายแข็งแรงพอควรเสริมสร้าง 
ให้ออกก าลังกายแบบแอโรบิก ระดับปานกลางถึงหนัก อย่างน้อยวันละ 20 นาทีสัปดาห์ละ 3 ครั ง  
(กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

10.6.1 ควรออกก าลังกายอย่างไร มีรายละเอียด 3 ขั้นตอนดังนี้ (กองออกก าลัง
กายเพ่ือสุขภาพกรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

1. การเคลื่อนไหวออกแรง ออกก าลังกายทุกอย่างมีประโยชน์ต่อสุขภาพ  
เมื่อท่านเริ่มต้นได้แล้วให้พยายามท าตลอดไป เพราะถ้าท่านกยุดออกก าลังกาย ไม่นานประโยชน์ที่  
ได้รับก็จะศูนย์ไป แต่ก่อนที่ท่านจะออกก าลังกายอย่างเป็นเรื่องเป็นราว หรือออกก าลังกายประเภทที่ 
ไม่เคยท ามาก่อน ควรปรึกษาแพทย์ประจ าตัวโดยเฉพาะท่านที่มีปัญหาสุขภาพ เริ่มแรกให้ออกแรง  
ออกก าลัง ตั งกี่ความสามารถของท่านในระยะเวลาสั นๆ ก่อน อย่าพยายามท ามากเกินไป หลังจากนั น 
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จึงค่อยค่อยเพิ่มระยะเวลาขึ นเรื่อยๆ ทั งนี เพื่อให้ร่างกายได้ปรับตัวแล้วจึงค่อยๆ เพิ่มความแรงหรือ
ความเร็วของการออกก าลังต่อไป 

 ทางเลือกที่ดีทางหนึ่ง คือ ในชีวิตประจ าวันไม่เคลื่อนไหวออกแรง  
ออกก าลังอย่างสม่ าเสมอด้วยกิจกรรมที่ช่วยท าให้หายใจแรงขึ นอย่างน้อยวันละ 30 นาที โดยท่องครั ง 
เดียวหรือแบ่งเป็นช่วงๆ ก็ได้ เช่น เดินเล่นถีบจักรยานกวาดบ้านท าสวนและจะเป็นประโยชน์มากขึ น 
ถ้าท่านได้จัดโปรแกรมออกก าลังกายยืดเหยียดกามเนื อฝึกความแข็งแรงและออกก าลังแบบแอโรบิก  
หรือฝึกความทรหดผู้สูงอายุท่านใดที่ค่อนข้างอ่อนแอหรือเสี่ยงต่อการล้ม ควรเริ่มต้นอย่างช้าๆ  
โดยเริ่มจากการยืดเหยียดกล้ามเนื อและฝึกความแข็งแรงก่อน แล้วค่อยออกก าลังกายแบบแอโรบิก  
ภายหลัง เพราะถ้าท่านมีกล้ามเนื อแข็งแรงและส่งตัวได้ดีแล้ว ท่านจะออกก าลังกายแบบแอโรบิก 
ได้ง่ายและปลอดภัย 

2. การยืดเหยียดกล้ามเนื้อ จะช่วยเสริมสร้างความยืดหยุ่นเคลื่อนไหว 
ได้ง่ายลดการปวดเมื่อยหรือเจ็บปวดของกล้ามเนื อ เพิ่มการไหลเวียนของเลือดและเป็นการ  
เตรียมพร้อมก่อนออกก าลังกาย ความสามารถยืดเหยียดกล้ามเนื อ อย่างช้าๆ ประมาณ 5-10 นาที
ในช่วงอบอุ่นร่างกาย และการผ่อนหยุดก่อนและหลังการออกก าลังกายแบบแอโรบิกหรือฝึก 
ความแข็งแรง ถ้าเป็นไปได้ควรออกก าลังยืดเหยียดกล้ามเนื อทุกวันหรืออย่างน้อยสัปดาห์ละ 3 วัน 

3. การฝึกความแข็งแรง จะช่วยสร้างเสริมกล้ามเนื อและกระดูกซึ่งเสื่อม 
ลงตามอายุ ท่านสามารถฝึกโดยการบริหารร่างกายในท่ายืนได้หากต้องการฝึกโดยใช้ตุ้มน  าหนักหรือ 
เครื่องยกน  าหนัก ควรฝึกกับผู้เชี่ยวชาญ มิฉะนั นอาจเจ็บกล้ามเนื อได้ 

การออกก าลังกายแบบแอโรบิกจะท าให้หัวใจมีความแข็งแรง และสร้างสมรรถภาพ
ร่างกายการว่ายน  าการเดินเร็วการถีบจักรยาน และการเต้นร าเป็นการออกก าลังกายแบบแอโรบิกที่ดี 
เพราะมีแรงกระแทกต่อกระดูกและข้อต่อต่ า การออกก าลังกายแบบแอโรบิกท่านควรออกก าลังกาย
ในระดับปานกลางถึงหนัก สังเกตได้ขณะออกก าลังกาย หากยังสามารถพูดคุยได้อยู่จนจบประโยค  
โดยไม่ต้องหยุดหรือใจก่อน แสดงว่าอยู่ในระดับปานกลางหากไม่สามารถพูดคุยได้เลยแสดงว่าหนัก 
เกินไปหากจับชีพจรเป็น ให้จับชีพจรที่ข้อมือทันทีหลังเริ่มผ่อนออกก าลังกายโดยนับชีพจร 10 วินาที 
แล้วคูณด้วยหกเจ็ดเดือนจ านวนชีพจร 10 วินาที แล้วคูณ 6 จะเป็นจ านวนชีพจรต่อ 1 นาที ผู้สูงอายุ 
วัย 60-64 ปี ตายคนมีชีพจรระหว่าง 80-120 ครั งต่อนาที วัย 65-69 ปี ชีพจรควรอยู่ที่ 83-123 ครั ง 
ต่อนาที ส่วนผู้ที่อายุ 70 ปีขึ นไปควรมีชีพจรระหว่าง 75-113 ครั งต่อนาที ทั งนี ท่านควรรักษา 
จับชีพจรให้อยู่ในช่วงดังกล่าว หรือรักษาความเหนื่อยระดับปานกลางถึงหนักอย่างน้อยวันละ 20 นาที 
แต่ไม่ควรเกิน 40 นาทีและอย่างน้อยสัปดาห์ละ 3 วัน ทั งนี เมื่อเริ่มต้นการออกก าลังกายในช่วงแรก  
ควรออกก าลังกายเบาๆ หรือให้ชีพจรอยู่ในช่วงต่ าก่อน เมื่อรู้สึกแข็งแรงขึ นจึงค่อยๆ เพิ่มความแรง 
หรือความเร็วต่อไป แต่อย่าให้เหนื่อยมากเลยชีพจรสูงเกินอัตร าที่ก าหนด และก่อนเริ่มต้น 
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ออกก าลังกายควรปรึกษาแพทย์และตรวจร่างกายก่อน (กองออกก าลังกายเพื่อสุขภาพกรมอนามัย
กระทรวงสาธารณสุขและคณะ, 2557) 

การออกก าลังกายจัดเป็นปัจจัยส าคัญอันหนึ่งที่มีผลกระทบต่อการเจริญเติบโต ร่างกาย  
จะผลิตฮอร์โมนที่เกี่ยวกับการเจริญเติบโตอย่างถูกส่วน จึงกระตุ้นให้อวัยวะต่างๆ เจริญขึ นพร้อมกัน  
ไปทั งขนาด รูปร่าง และหน้าที่การท างาน และเมื่อประกอบกับผลของการออกก าลังกายที่ท าให้เจริญ 
อาหาร การย่อยอาหารและการขับถ่ายดี ความแข็งแรงของกล้ามเนื อ ความอ่อนตัว ความอดทนของ 
กล้ามเนื อ ความอดทนของระบบไหลเวียนเลือด ความคล่องตัว การออกก าลังกายอย่างถูกต้อง 
และสม่ าเสมอจึงมีการเจริญเติบโตดีกว่าคนที่ไม่ค่อยได้ออกก าลังกาย 

 
11. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

วิจัยในประเทศ 
พงศธร ลิมปนเวทย์สกุล (2559: บทคัดย่อ) การวิจัยนี มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษา 

คุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการจัด งานแสดงสินค้าและนิทรรศการ 2) วิเคราะห์ 
องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่ อุปทานธุรกิจการจัดแสดงสินค้าและนิทรรศการ  
3) พัฒนาตัวบ่งชี สมรรถนะหลักด้วยองค์ประกอบ ร่วมของคุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจ
การจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ โดยใช้ ระเบียบวิจัยแบบวิจัยและพัฒนา (Research and  
Development) ใช้วิธีวิทยาแบบผสมผสานระหว่างวิจัยเชิงปริมานและวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวม 
ข้อมูลด้วยวิธีวิจัยเอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก จากผู้เชี่ยวชาญจ านวน 23 คน การวิเคราะห์ 
องค์ประกอบร่วม (Conjoint analysis) เก็บข้อมูลจาก ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดงานแสดง 
สินค้าและนิทรรศการ 438 คน เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง ใช้เทคนิควิจัยอนาคต (EDFR) โดย 
ผู้เชี่ยวชาญ 17 คน และประยุกต์เทคนิคเชิงปรมิาณเพื่อประเมิน ตัวบ่งชี สมรรถนะหลักด้วย Cohen’s  
Kappa ในขั นตอนสุดท้าย ผลการวิจัยพบว่า 1) คุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการจัดงาน
แสดงสินค้า และนิทรรศการที่ส าคัญ ได้แก่ ความรู้เรื่องการจัดงานแสดงสินค้า ทักษะการสื่อสาร และ 
ความรับผิดชอบ 2) องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการจัดแสดง 
สินค้าและนิทรรศการ ประกอบไปด้วยองค์ประกอบหลัก 3 ด้าน คือ ด้านความรู้ ด้านทักษะ และด้าน
คุณสมบัติ ในด้านความรู้ประกอบด้วย ความรู้เรื่องการจัดงานแสดงสินค้า ความเข้าใจบทบาทของ  
องค์การ ความรู้ด้านการจัดการความเสี่ยง ความรู้ความเข้าใจงานที่ท าความเข้าใจลูกค้า และข้อมูล
ข่าวสาร ของอุตสาหกรรม ในด้านทักษะประกอบด้วย การคิดวิเคราะห์ การสื่อสาร การท างานเป็นทีม  
การ ประสานงาน ภาษาต่างประเทศ การใช้เครื่องมือทางเทคโนโลยีความคิดสร้างสรรค์การบริการ 
และ การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า ในด้านคุณสมบัติประกอบด้วย ความอดทนในการท างาน ความ  
ซื่อสัตย์ ความรับผิดชอบ ความเสียสละ เป้าหมายในการท างาน ความยืดหยุ่นในการท างาน สุขภาพ
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แข็งแรง และความมั่นใจในตัวเอง 3) ตัวบ่งชี สมรรถนะหลักของแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจ 
การจัดแสดง สนิค้าและนิทรรศการประกอบด้วย 69 ตัวบ่งชี  

ธันยาพร ศิริหล่อ (2558: บทคัดย่อ) การวิจัยนี มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อ 
ความเต็มใจจ่ายและความคาดหวังของลูกค้าในธุรกิจขายสินค้าแผนกเด็กอ่อนบนเว็บไซด์ออนไลน์   
โดยเพื่อศึกษาสถานการณ์และรูปแบบทั่วไปของธุรกิจขายสินค้าแผนกเด็กอ่อนบนเว็บไซต์ออนไลน์  
และศึกษาความเต็มใจจ่ายและความคาดหวังของลูกค้าในธุรกิจขายสินค้าแผนกเด็กอ่อนบนเว็บไซด์
ออนไลน์ การวิจัยครั งนี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitive Research) ซึ่งเก็บข้อมูลปฐมภูมิ  
(Primary Data) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการหรือผู้เคยสั่งสินค้าผ่านเว็บไซด์  ส าหรับสถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลคือ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าสถิติไคสแควร์  (Chi-Square)  
ณ ระดับเชื่อมั่นร้อยละ 95% ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจัย 
ทางสังคมศาสตร์ โดยส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการธุรกิจขายสินค้าแผนกเด็กอ่อนบนเว็บไซต์ออนไลน์การซื อ 
แต่ละครั งผู้ใช้บริการจะเปรียบเที่ยบ2-4 เว็บไซต์ก่อนการตัดสินใจซื อสินค้าโดยการสั่งซื อสินค้าน้ 
อยกว่าเดือนละครั งค่าใช้จ่ายในการซื อสินค้าแต่ละครั งอยู่ระหว่าง 1001-5000 บาทและใช้จ่ายผ่าน 
บัตรเครดิตมากที่สุด ขณะที่ด้านความคาดหวังของลูกค้าเมื่อจ าแนกตามความคิดเห็นทั ง 4 ด้าน พบว่า 
ในด้านของคุณภาพของสินค้าและบริการโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยที่ลูกค้าจะกลับมาซื อสินค้าหรือ
บริการอีกถ้าหากเว็บไซต์มีภาพลักษณ์ที่ดี ส าหรับด้านความน่าเชื่อถือของเว็ปไซด์ ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับด้านเว็บไซต์มีภาพลักษณ์ที่ดีจะกลับมาซื อสินค้าอีก และเว็บไซต์มีขั นตอนที่มี  
ประสิทธิภาพได้ให้ความส าคัญกับความสะดวกในการช าระค่าสินค้า และด้านความตั งใจกลับมาซื อซ  า  
พบว่า มีความเป็นไปได้กลับมาซื อสินค้าซ  า หากมีการบริหารที่มีประสิทธิภาพ 

จิรวัฒน์ ภูวรกิจ (2556: บทคัดย่อ) การศึกษาความเต็มใจจ่ายของนิสิตหรือนักศึกษา 
ระดับอุดมศึกษาในธุรกิจหอพักเขตเทศบาลเมืองนครปฐม ด้วยการวิเคราะห์คุณลักษณะองค์ประกอบ 
ร่วมของผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจบริการหอพักในเขตเทศบาลเมืองนครปฐม 
ควรพัฒนาหรือปรับปรุงหอพักของตนเอง โดยก าหนดราคาค่าเช่าอยู่ที่ 2,000-3,000 บาท ต่อเดือน 
เพิ่มมาตรการความปลอดภัยของหอพักไห้ได้มาตรฐาน ควรจัดสรรพื นที่จอดยานพาหนะให้เพียงพอ  
ต่อความต้องการของผู้อาศัย ควรติดตั งเครื่องปรับอากาศในห้องพัก และปรับปรุงสภาพหอพักให้อยู่ 
ในสภาพที่ใหม่ตลอดเวลา ผู้ประกอบการอาจจะไม่มีอินเตอร์เน็ต (wi-Fi) ไว้บริการให้แก่ผู้พักอาศัย
เพื่อลดต้นทุนของกิจการ ให้สอดคล้องกับราคาค่าเช่าที่ต่ าอยู่แล้ว ส่วนในเรื่องของระยะทางจาก  
หอพักถึงมหาวิทยาลัยนั น อาจไม่สามารถพัฒนาหรือปรับปรุงได้ แต่ส าหรับผู้ประกอบการที่ก าลังคิด 
จะลงทุนในธุรกิจบริการหอพักเขตเทศบาลเมืองนครปฐมนั น ควรเลือกท าเลที่ตั งของหอพักให้สามารถ 
เดินทางจากหอพักถึงมหาวิทยาลัยได้ภายในเวลา 10 นาท ี
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นรินทร บุญอ าพล (2556: บทคัดย่อ) ศึกษาการตั งราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทาง 
การประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มีอายุระหว่าง 21-30 ปี อาชีพพนักงานบริษัท ลูกจ้างเอกชน มีรายได้ 15,001-25,000 บาท  
การศึกษาระดับปริญญาตรี และซื อกาแฟสด 1-2 ครั งต่อสัปดาห์ มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื อ 
กาแฟสด 1-2 ครั งต่อสัปดาห์ มีค่าใช้จ่ายโดนเฉลี่ยในการซื อกาแฟสด 36-40 บาทต่อครั งทั งนี ราคา 
ที่ยินดีจ่ายในการซื อกาแฟสดอยู่ระหว่าง 31-35 บาทต่อแก้วต่อครั ง เกือบทั งหมดซื อกาแฟช่วงเช้า 
มากที่สุด และนิยมซื อกลับ มีความชื่นชอบกาแฟเย็นมากที่สุด โดยต้องเป็นกาแฟปรุงแต่ง เช่น  
ใส่ไซรัป แต่งกลิ่นใส่นมข้นหวานและใส่นมสดส าหรับประเภทกาแฟสดที่ชอบคือ ลาเต้ รสชาติเข็มข้น 
และขมปานกลางและส่วนใหญ่คิดว่ากาแฟพันธ์อาราบิก้ามีรสชาติที่ดีในขณะที่การวิเคราะห์ 
องค์ประกอบร่วม พบว่า คุณลักษณะของเครื่องดื่มกาแฟสดที่ผู้บริโภคพึงพอใจมากที่สุด ได้แก่  
ชนิดกาแฟคือ กาแฟพันธุ์อาราบิก้า รูปแบบบรรจุภัณฑ์เป็นแก้วกระดาษ ราคา 30 บาทต่อแก้วและ 
ขนาดบรรจุ 22 ออนซ ์

นฤมล เจริญวงศ์ (2554) ความเต็มใจจ่ายค่าเบี ยประกันสุขภาพของราชการ กรณีศึกษา 
ส านักงานปลัดกระทรวงอุตสาหกรรมโดยใช้แบบสอบถามแบบค าถามปลายปิด เป็นเครื่องมือในการ  
เก็บข้อมูลและประเมินข้อมูล ค่าด้วยวิธีการสมมติเหตุการณ์ให้ประเมินมูลค่า (CVM) เป็น 
แบบสอบถามแบบ Bidding Games ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิจัยข้อมูล คือ การแจกแจง ความถี่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่ามัธยฐาน ฐานนิยมและสถิติไค-สแควร์ ณ ระดับนัยยะส าคัญทางสถิติที่ 0.05  
ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ จากการ  
ทบทวนเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการใช้ CVM ผู้วิจัยพบว่า CVM สามารถวัดความพึงพอใจของ 
ประชากรที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงของทรัพยากร หรือการบริการที่เกิดขึ นในรูปแบบของตัวเงิน  
โดยวัดผ่านค่าความเต็มใจจ่ายของประชาชนที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ น ดังนั นผู้วิจัยจึงเลือกใช้   
CVM เป็นเครื่องมือในการหามูลค่าความเต็มใจจ่ายและความคาดหวังของลูกค้าในธุรกิจขายสินค้า
แผนกเด็กอ่อนบนเว็บไซต์ออนไลน์ 

วิลาวรรณ นิลประเสริฐ และคณะ (2553) ได้ท าการศึกษา “ปัจจัยที่มีผลต่อการ 
ออกก าลังกายของประชากรในค่ายธนะรัตน์ หมู่บ้าน ศร .อ าเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์”  
ได้พบสาเหตุในการออกก าลังกายในภาพรวมพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการออกก าลังกายของประชากร 
ในค่ายธนะรัตน์ หมู่บ้าน ศร.อ าเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ อยู่ในระดับมากคือ อันดับ  
1.) ปัจจัยด้านสถานที่ พบว่าประชากรให้ความส าคัญในเรื่องของสถานที่ เนื่องจากการใช้บริการที่มี
ประชากรมาร่วมกิจกรรมค่อนข้างเยอะมาก ท าให้ประชากรตระหนักถึงเรื่องของความปลอดภัย  
ความสะดวกสบายและบรรยากาศถ่ายเทสะดวกอันดับ 2.) คือปัจจัยด้านอุปกรณ์ พบว่าประชากรให้ 
ความส าคัญในเรื่องอุปกรณ์ เนื่องจากเครื่องเล่นที่มีมาตรฐานจะท าให้มีความปลอดภัยในการเล่นสูง  
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ซึ่งทางสถานที่ให้บริการต้องหมั่นตรวจสอบคุณภาพของเครื่องเล่นอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้ผู้ใช้บริการ 
เกิดความมั่นใจในการใช้บริการ อันดับ 3.) ปัจจัยด้านการให้บริการ พบว่าประชากรให้ความส าคัญ 
ในเรื่องของการเดินทางที่สะดวกต่อตนเอง และช่วงเวลาในการให้บริการที่เหมาะสม และหากเปิด  
ในช่วงเวลาที่ตรงกับการท างานก็ไม่สามารถมาใช้บริการได้ และอันดับ4.) คือ ปัจจัยด้านบุคคล พบว่า 
ประชากรให้ความส าคัญในเรื่องของผู้ฝึกสอน ที่คอยควบคุมดูแลตลอดจนการออกก าลังกาย ซึ่งท าให้ 
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจในการบริการและถ้ามีจ านวนผู้ใช้บริการที่มากเกินไปจะท าให้มีพื นที่  
ในการออกก าลังกายไม่เพียงพอ 

วาสนา โฉมดี (2550:บทคัดย่อ) ได้ท าการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผู้รับบริการต่อ 
กลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทยการวิจัยครั งนี  
เป็นการศึกษา ระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการและการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
ต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย กลุ่มตัวอย่าง คือ
ผู้รับบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทยจ านวน355คนที่ออกก าลังกายในศูนย์ฟิตเนส 
การกีฬาแห่งประเทศไทยมาแล้วอย่างน้อย 1 สัปดาห์ (ชาย = 169 หญิง = 186 คน) เครื่องมือที่ใช้ใน 
การวิจัยเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า มีค่าความเที่ยงตรง.84 และมีค่าความเชื่อมั่น .98  
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี ร้อยล่ะ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย  
สองกลุ่มด้วยการทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียวและการเปรียบเทียบความ 
แตกต่างรายคู่ ผลการวิจัยพบว่า 1. ระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสบ
การตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนสการกีฬาแห่งประเทศไทยพบว่ามีความพึงพอใจด้านบริการ ด้านราคา  
ด้านสถานที่ ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวม
อยู่ในระดับมาก 2. การเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย พบว่าด้านเพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทของ  
ผู้รับบริการมีระดับความพึงพอใจกลยุทธ์ด้านส่วนประกอบทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกันยกเว้น 
ด้านการศึกษาระดับความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างจากด้าน 
อื่นๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

นลินี ขันทีวิทย์ (2547: บทคัดย่อ) ได้ท าการศึกษาเปรียบเทียบความคาดหวังและแนวโน้ม 
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสถานบริหารร่างกาย ในอาคารไอเอฟซีจี ทาวเวอร์ ถนนเพชรบุรี  
ตัดใหม่ ผลการศึกษาพบว่าผู้ที่มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 20 ถึง 29 ปี 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน 5000 ถึง 15,000 บาทเป็นพนักงานระดับ 
ปฏิบัติการน  าหนัก 51 ถึง 60 กิโลกรัมส่วนสูง 161 ถึง 170 เซนติเมตร และส่วนใหญ่ไม่มีโรค 
ประจ าตัว พบว่าพฤติกรรมของผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่เคยใช้บริการสถานบริหารร่างกายและเป็น  
สมาชิกประเภทหลายปีมากที่สุด ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห์ เฉลี่ย  2 ครั งช่วงเวลาในการ 
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บริหารร่างกายคือ 18.00 น. ระยะเวลาเฉลี่ยต่อครั ง 2 ชั่วโมงส่วนใหญ่ใช้บริการอบไอน  าเหตุผล 
ในการออกก าลังกายคือเพื่อให้สุขภาพแข็งแรง เดินทางสะดวกใกล้ที่พักอาศัย ที่ท างาน และเหตุผล  
ในการไม่เคยไปใช้บริการสถานบริหารร่างกาย คือ เรื่องราคาแพงในด้านความคาดหวังที่มีต่ อการ 
ออกก าลังกายในสถานบริหารร่างกาย โดยเรียบโดยเรียงล าดับจากความส าคัญมากไปหาน้อยดังนี   
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าความคาดหวังด้าน  
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก พฤติกรรมการออกก าลังกายพบว่ามีความสัมพันธ์ 
กับแนวโน้มการตัดสินใจใช้บริการค่อนข้างต่ าและมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องตามสมมุติฐานและการวิเคราะห์ความคาดหวังด้านส่วนผสม 
ทางการตลาดพบว่า มีความสัมพันธ์ค่อนข้างต่ าและมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องตามสมมุติฐาน จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ท าให้ทราบถึงปัจจัยหลายด้านผล ต่อการตัดสินใจใช้บริการและความต้องการของลูกค้า เนื่องจากเป็น 
ผลิตภัณฑ์ส าหรับการออกก าลังกายต้องมีความปลอดภัย และคุณค่าในตัวผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งส าคัญ 
อีกทั ง ยังต้องพิจารณาประกอบกับเกณฑ์การตัดสินใจด้านอื่นๆ อีกด้วยไม่ว่าจะเป็นปัจจัยด้านราคา
สถานที่จัด ในการจัดวางอุปกรณ์การส่งเสริมการตลาด ตลอดจนการรับรู้ข้อมูลข่าวสารข้อมูลต่างๆ  
ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาท าการศึกษาและเปรียบเทียบกับกรอบแนวคิดของการวิจัย และใช้เป็นแนวทาง  
ในการสร้างเครื่องมือวิเคราะห์เพื่อที่จะศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์  
ฟิตเนส ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จึงท าการศึกษาวิจัยโดยหาความสัมพันธ์ของทฤษฎีดังกล่าว 
และศึกษาปัจจัยต่างๆ กับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งข้อมูลทั งหมดนี เป็นสิ่งส าคัญยิ่ง ที่องค์กร 
สามารถน าไปใช้ปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพการให้บริการเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ลูกค้าในอนาคตต่อไป  

สุกัญญา ดอกพุฒ (2546: บทคัดย่อ) การศึกษาเกี่ยวกับ จุดมุ่งหมายเพื่อการศึกษาทัศนคติ 
ของผู้ที่นิยมการออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีผลต่อการใช้บริการสถานบริหารร่างกาย 
ใน 4 ด้าน ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และ  
เปรียบเทียบทัศนคติของผู้ที่นิยมการออกก าลังกาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่นิยมออกก าลังกาย 
มีทัศนคติต่อการใช้บริการสถานออกก าลังกายรวมอยู่ในระดับดี ผู้ที่นิยมออกก าลังกาย จากการศึกษา 
พบว่า ผู้ที่นิยมออกก าลังกายที่มี เพศ อายุ และมีประสบการณ์ในการใช้บริการสถานบริหารร่างกาย  
ที่ต่างกัน มีทัศนคติต่อการใช้สถานบริหารร่างกายในด้านส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน ผู้ที่นิยม 
ออกก าลังกายที่มีอาชีพ รายได้ระดับการศึกษา สถานภาพสมรสต่างกันมีทัศนะคติต่อการให้บริการ  
ภาพรวมที่แตกต่างกันแต่ไม่พบความแตกต่างด้านราคา ผู้ที่นิยมการออกก าลังกายที่มีความถี่ในการ 
ออกก าลังกายมีทัศนคติในการใช้บริการสถานบริหารร่างกายโดยความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ 
และด้านราคา พบว่าแตกต่างกันอย่างไรมีนัยส าคัญ 
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นิรุธ อักษรพิมพ์ (2546: บทคัดย่อ) ได้ท าการวิจัยเรื่องสภาพและความต้องการในการ 
ออกก าลังกายของสมาชิกศูนย์นันทนาการชุมชนกรุงเทพมหานครพ.ศ. 2545 มี ความมุ่งหมายเพื่อ
ศึกษาสภาพและความต้องการในการออกก าลังกายของสมาชิกศูนย์นันทนาการกรุงเทพมหานคร  
พ.ศ. 2545 ในด้านสถานที่ อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านบุคลากรผู้ให้บริการด้านวิชาการ 
เกี่ยวกับการออกก าลังกายและประเภทกิกรรมที่ต้องการในการออกก าลังกาย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ 
วิจัยเป็นสมาชิกของศูนย์นันทนาการกรุงเทพมหานครจ านวน 364 คนซึ่งได้มาโดยการสุ่มแบบ 
หลายขั นตอน (Multistage Random Sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น 
แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ นมีค่าความเชื่อมั่น 0.76 เมื่อรวบรวมข้อมูลแล้ววิเคราะห์ข้อมูลโดยการ 
หาความถี่หาค่าร้อยละผลการวิจัยพบว่า 1. สภาพในการออกก าลังกายของสมาชิกสูงนันทนาการ 
ชุมชนกรุงเทพมหานครของสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายและเพศหญิงและกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 15 
ถึง 25 ปีและ 25 ปีขึ นไป ด้านสถานที่อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 
และด้านวิชาการเกี่ยวกับการออกก าลังกาย มีสภาพการออกก าลังกายอยู่ในระดับปานกลาง 2. ความ 
ต้องการในการออกก าลังกายของสมาชิกนันทนาการชุมชนกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง 
ที่เป็นเพศชายและเพศหญิงและกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 15 ปีถึง 25 ปีและ 25ปีขึ นไป ด้านสถานที่ 
อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกอยู่ในระดับมากที่สุดด้านบุคลากรผู้ให้บริการและด้านวิชาการ  
เกี่ยวกับการออกก าลังกายอยู่ในระดับมากส่วนด้านประเภทกิจกรรม ที่ต้องการการออกก าลังกาย  
มากที่สุดคือกิจกรรมแล้ววิ่งเพื่อสุขภาพและเต้นแอโรบิกเพื่อสุขภาพและการเต้นลีลาศเพื่อสุขภาพ 
ตามล าดับและในส่วนประเภทกิจกรรมที่ต้องการการออกก าลังกายของเพศชายคือกีฬาเทเบิลเทนนิส  
กีฬาแบดมินตัน และกีฬาฟุตบอลตามล าดับและเพศหญิง คือกีฬาเทเบิลเทนนิสกีฬาแบดมินตันและ 
กีฬาว่ายน  าตามล าดับ 

ส านักงานศึกษาธิการเขต เขตการศึกษา 12 ได้ท าการศึกษาการวิจัยเรื่อง การออกก าลังกาย 
ในโรงงานอุตสาหกรรม พบว่าโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื นที่พัฒนาชายฝั่งทะเลภาคตะวันออก  
มีการจัดโปรแกรมการออกก าลังกายให้พนักงานหรือผู้ใช้แรงงานในโรงงานอุตสาหกรรมน้อยมาก  
มีเพียงร้อยละ 3.8 เท่านั น โดยส่วนใหญ่จะมีอยู่ ในโรงงานขนาดใหญ่ที่มี เงินลงทุนเกินกว่า  
100 ล้านบาท และสาเหตุที่โรงงานอุตสาหกรรมไม่จัดโปรแกรมการออกก าลังกายให้พนักงาน  
เป็นเพราะการออกก าลังกายของพนักงานเป็นสิ่งที่โรงงานอาจจะต้องลงทุนในการสร้างสถานที่   
ส าหรับการออกก าลังกายและมีค่าใช้จ่ายอื่นๆ ค่อนข้างสูง เปรียบเสมือนกับเป็นการเพิ่มต้นทุนในการ 
ผลิต การด าเนินการทางธุรกิจโดยทั่วไปจะพยายามลดต้นทุนในการผลิตให้มากที่สุดเพื่อให้ได้ผลก าไร 
มากขึ น การใช้เงินเพื่อสร้างสถานที่ส าหรับออกก าลังกายให้พนักงาน จึงเป็นสิ่งที่ผู้บริหารโรงงานต่างๆ 
พยายามหลีกเลี่ยงถ้าท าได้ โดยโรงงานอุตสาหกรรมขนาดเล็กซึ่งมีเงินลงทุนน้อยอยู่แล้ว จึงไม่จัด  
โปรแกรมการออกก าลังกายให้พนักงาน อาจเป็นเพราะว่าโรงงานต่างๆ ยังคงไม่เห็นความส าคัญของ  
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การให้พนักงานได้มีโอกาสออกก าลังกาย และอาจคิดว่าเป็นการเสียเวลาในการปฏิบัติงาน ดึงนั นจึง 
ควรประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริหารรับทราบถึงผลดีของการให้พนักงานได้มีโอกาสออกก าลังกาย เพราะ
การออกก าลังกายจะท าให้สุขภาพดีทั งทางด้านร่างกายและจิตใจ มีสมรรถภาพทางกายที่แข็งแรง  
ที่จะปฏิบัติภารกิจในชีวิตประจ าวันได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่ งเป็นส่วนหนึ่งที่จะท าให้การด ารงชีพ 
ในชีวิตประจ าวันของมนุษย์ด าเนินไปอย่างมีความสุขอีกด้วย องค์ประกอบทางด้านสมรรถภาพ  
ทางกายซึ่งสอดคล้องกับค ากล่าวของ เคียวตัน (Cureton, 1965) ที่ว่าสมรรถภาพทางกายนั น 
เปรียบเสมือนล าต้นของต้นไม้ที่มีหน้าที่ชูกิ่ง ก้านและใบ ซึ่ งแต่ละหน้าที่ต่างก็มีความส าคัญ 
แตกต่างกันออกไป หากล าต้นของต้นไม่นั นอ่อนแอและหักล้มลง ก็จะท าให้ต้นไม้นั นเหี่ยวแห้ง 
และตายไปในที่สุด 

วิจัยในต่างประเทศ 
Hea-Jin Lim and Seung - Hoon Yoo (2014) ใช้วิธีการประเมินมูลค่าสมมติเหตุการณ ์

เพื่อประเมินความ เต็มใจของประชาชนที่จะจ่ายโครงการชดเชยการปล่อยคาร์บอนของการรถไฟ 
ประเทศเกาหลีกลุ่มผู้ตอบ แบบสอบถามคือครอบครัวหรือแม่บ้านอายุ 25 ถึง 55 ปีผ่านทาง 
การสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์และการสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัวผลการวิจัยพบว่าความเต็มใจที่จะจ่าย  
ให้โครงการโดยเฉลี่ยคือ 1,345 KRW (USD 1.24) ต่อคนประชากรทุกเพศวัยและระดับการศึกษา 
เข้าใจถึงพลังงานทดแทนและพลังงานที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและอีกทั งยังมีความกังวลและตระหนัก 
ถึงปัญหาการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศอันเกิดจากการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ประชากร
ส่วนใหญ่รู้สึกตระหนักถึงความรับผิดชอบของตนที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงสภาพผู้มีอากาศดังกล่าวนี   
จึงมีแนว หนูเต็มใจที่จะจ่ายให้กับโครงการผลการวิจัยนี ชี ให้เห็นว่าประชากรมีความรับผิดชอบและ 
ความพร้อมในการจัดการกับปัญหาสิ่งแวดล้อมตลอดจนแสดงให้เห็นถึงแนวทางการสร้างหรือพัฒนา
นโยบายและมาตรการที่เกี่ยวข้องที่มีส่วนช่วยบรรเทาสภาวะการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ 

Cranfield (2010) ศึกษาถึงการประเมินความพึงพอใจของลูกค้ากับตลาดกาแฟที่วาง
จ าหน่ายในเมืองโตตอนโตและแวนคูเว่อร์พบว่าผู้วิจัยใช้วิธีวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพื่อศึกษา 
ความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับคุณลักษณะเฉพาะของกาแฟที่วางจ าหน่ายในท้องตลาดโดยใช้  
ข้อมูลที่ได้จากย่านกลางเมืองรณตและเมืองแวนคูเว่อร์  ซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
แบบตัวต่อตัวกับลูกค้าการประเมินผลกระทบของปัจจัยด้านเศรษฐกิจสังคมวิทยาและปัจจัยด้าน 
ประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อผู้บริโภคของ Fair Trade coffee ใช้วิธีวิเคราะห์เป็นกลุ่มๆ และใช้แบบจ าลอง  
Cluster Analysis และ Multinomial Logit Models วิเคราะห์ผลสรุปแล้วว่าหากไม่ค านึงถึงสถานที่ 
ผู้บริโภคคาดคะเนคุณภาพจากราคาและฉลากสินค้าผู้วิจัยจ าแนกผู้บริโภคออกเป็นสามกลุ่มในแต่ละ  
เมืองในตู้ตู้ผู้บริโภคได้แก่กลุ่มที่สนใจเกี่ยวกับการติดฉลากรักค่ะและสมดุลของผู้ซื อสุขส่วนแวนคูเว่อร์ 
ผู้บริโภคแบ่งออกเป็นผู้บริโภคที่สนใจ การติดฉลากของผลิตภัณฑ์ออกแกรนิค Fair Trade coffee  
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ราคา และสมดุลของผู้ซื อแม้ว่าตัวแปลที่กล่าวมาจะส่งผลกว้างครอบคลุมของผู้บริโภคทั งหมด 
แต่ตัวแปรเพียงตัวเดียวไม่สามารถอธิบายผู้บริโภคทั งหมดที่มีอยู่ในแต่ละเมืองได้ดังนั นจากผลที่ได้  
ควรมีหลักที่สามารถอธิบายผู้บริโภคและแต่ละกลุ่มและสามารถคาดคะเนพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ที่มีต่อ Fair Trade coffee ได้ดียิ่งขึ น 

Jiwoong Song, Taewon Jang and So Yong Sohn (2009) ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบ 
ร่วม (Conjoint Analysis) เพื่อประเมินความชอบความต้องการของลูกค้าและปัจจัยส าคัญที่มีส่วน 
ช่วยพัฒนาแผนและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ให้บริการกิจการโทรทัศน์ IPTV ในประเทศเกาหลี 
คุณสมบัติสี่ปัจจัยหลักตามความต้องการของผู้ใช้ได้แก่การใช้บริการวิดีโอออนดีมานด์ (VOD),  
ค่าใช้จ่ายการติดตั ง, การให้บริการข้อมูล, และการให้บริการเสริมอื่นๆ ผลการวิจัยเพิ่มเติมพบว่า เมื่อ 
พิจารณาขั นตอนขั นตอนการสมัครสมาชิกลูกค้าให้ความส าคัญกับการให้บริการวิดีโอออนดีมานด์มาก 
ที่สุด 34% ผู้ใช้บริการไม่ต้องการจ่ายค่าท าเนียมเพิ่มเติม 23% ของผู้ใช้จึงให้ความส าคัญกับ ค่าใช้จ่าย 
ในการติดตั งและการให้บริการข้อมูลรองลงมา ผู้ใช้บริการสามารถรักษาลูกค้าได้โดยเสนอติดตั งกล่อง 
แปลงสัญญาณโดยไม่เสียค่าธรรมเนียมเพิ่ม นอกจากนี ผู้ใช้บริการยังต้องการรับชมข่าวสารหลากหลาย 
มุมด้าน ผู้ใช้บริการจึงควรโฆษณาบริการการเข้าถึงการรับชมข่าวสารให้ครอบครัวมากที่สุด อย่างไร 
ก็ตามผู้ใช้บริการตระหนักถึงและให้ความส าคัญกับบริการเสริมอื่นๆ น้อยที่สุด ดังนั นการน าเสนอ 
บริการเสริมอาทิการค้าอิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) หรือการติดตั งระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
ภายในบ้านนับเป็นข้อได้เปรียบที่อาจกายเป็นปัจจัยหลักดึงดูดให้ผู้ใช้สมัครบริการโทรทัศน์ IPTV 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจประเภท 
ฟิตเนส โดยศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท าให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื อและบริการของผู้บริการ  
จึงท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ นอกจากนี ผู้วิจัยได้ท าการศึกษา
ค้นคว้าคุณภาพการบริการ โดยทราบถึงความต้องการของผู้ใช้บริการและยอมรับว่าผู้บริโภคคือ  
ศูนย์กลางของธุรกิจการรับบริการ และผู้ให้บริการจะต้องตอบสนองต่อความต้องการและความ  
พึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วเพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และยังรวบรวมแนวคิดและทฤษฎี 
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด มาปรับใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขัน เพื่อเป็นแนวทาง  
การด าเนินงานและกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อเพิ่มศักยภาพการทางแข่งขันให้เพิ่มมากขึ น เพื่อรองรับ 
ขยายตลาดให้ครอบคลุมกับกลุ่มผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย ดังนั นธุรกิจฟิตเนสจึงจ าเป็นต้องมีโปรแกรม 
ออกก าลังกายขึ นมา เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายของผู้มาใช้บริการ ทั งนี ผู้มาใช้บริการจะเห็นได้ว่า
โปรแกรมดังกล่าว จะช่วยส่งเสริมการออกก าลังกายที่ถูกต้องและเหมาะสมกับช่วงวัยของเขา  
โปรแกรมการออกก าลังกายจึงเป็นสิ่งส าคัญ 
 
 



 61 

 

ตารางที่ 4 สรุปแนวทางการศึกษาและประโยชน์จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ประเด็นเกี่ยวกับเอกสาร 
แนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้อง 

แนวทางการศึกษาและการใช้ประโยชน์ 

สนับสนุน
ความส าคัญ
และปัญหา
ของการ

วิจัย 

พัฒนา
กรอบ

แนวคิด
ในการ
วิจัย 

สร้าง
เครื่องมือ
การวิจัย 

การเลือกใช้
สถิติส าหรับ

การวิจัย 

ใช้เป็น
แผนใน
การ

วิเคราะห์
ข้อมูล 

สนับสนุน
การ

อภิปราย
ผล 

พงศธร ลิมปนเวทย์สกุล 
การพัฒนาตัวบ่งชี 
สมรรถนะหลักด้วย
องค์ประกอบร่วมของ
คุณลักษณะแรงงานใน
ห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการ
จัดงานแสดงสินค้าและ
นิทรรศการ (2559) 

 

     

ธันยาพร ศิริหล่อ ความ
เต็มใจจ่ายและความ
คาดหวังของลูกค้าใน
ธุรกิจขายสินค้าแผนก
เด็กอ่อนบนเว็บไซต์
ออนไลน์ (2558) 

      

จิรวัฒน์ ภูวรกิจ 
การศึกษาความเต็มใจ
จ่ายของนิสิตหรือ
นักศึกษา
ระดับอุดมศึกษาในธุรกิจ
หอพักเขตเทศบาลเมือง
นครปฐม (2556) 

      

นรินทร บุญอ าพล การ
ตั งราคาของธุรกิจขนาด
ย่อยต่อแนวทางการ
ประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด (2556) 
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ตารางที่ 4 สรุปแนวทางการศึกษาและประโยชน์จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ประเด็นเกี่ยวกับเอกสาร 
แนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้อง 

แนวทางการศึกษาและการใช้ประโยชน์ 

สนับสนุน
ความส าคัญ
และปัญหา
ของการ

วิจัย 

พัฒนา
กรอบ

แนวคิด
ในการ
วิจัย 

สร้าง
เครื่องมือ
การวิจัย 

การเลือกใช้
สถิติส าหรับ

การวิจัย 

ใช้เป็น
แผนในการ
วิเคราะห์
ข้อมูล 

สนับสนุน
การ

อภิปราย
ผล 

นฤมล เจริญวงศ์ ความ
เต็มใจจ่ายค่าเบี ยประกัน
สุขภาพของราชการ 
(2554) 

      

วิลาวรรณ นิลประเสริฐ 
และคณะ ปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการออกก าลัง
กายของประชากร ใน
ค่ายธนะรัชต์ กรณีศึกษา 
หมู่บ้านศร อ าเภอปราณ
บุรี จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ (2553) 

      

วาสนา โฉมด ีความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการต่อ
กลยุทธ์ด้านส่วนประสม
การตลาดบริการในศูนย์
ฟิตเนส การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย (2550) 

      

นลินี ขันทีวิทย์ การศึกษา
เปรียบเทียบความ
คาดหวังและแนวโน้ม
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้
บริการสถานบริหาร
ร่างกาย ในอาคารไอเอฟ
ซีจี ทาวเวอร์ ถนน
เพชรบุรีตัดใหม่ (2547) 
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ตารางที่ 4 สรุปแนวทางการศึกษาและประโยชน์จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ประเด็นเกี่ยวกับเอกสาร 
แนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้อง 

แนวทางการศึกษาและการใช้ประโยชน์ 

สนับสนุน
ความส าคัญ
และปัญหา
ของการ

วิจัย 

พัฒนา
กรอบ

แนวคิด
ในการ
วิจัย 

สร้าง
เครื่องมือ
การวิจัย 

การเลือกใช้
สถิติส าหรับ

การวิจัย 

ใช้เป็น
แผนในการ
วิเคราะห์
ข้อมูล 

สนับสนุน
การ

อภิปราย
ผล 

สุกัญญา ดอกพุฒ 
ทัศนคติของผู้ที่นิยมการ
ออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีผล
ต่อการใช้บริการสถาน
บริหารร่างกาย (Fitness 
Center) (2546) 

      

นิรุธ อักษรพิมพ์ การวิจัย
เรื่องสภาพและความ
ต้องการในการออกก าลัง
กายของสมาคมศูนย์
นันทนาการชมรม
กรุงเทพมหานคร 
พ.ศ.2545 (2546) 

      

Hea-Jin Lim and 
Seung-Hoon Yoo 
Train travel 
passenger's 
willingness to pay to 
off Set their CO2 
emissions in Korea. 
(2014) 

      

Cranfield, John An 
assessment of 
consumer preference 
for fair trade coffee in 
Toronto and 
Vancouver. (2010) 
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ตารางที่ 4 สรุปแนวทางการศึกษาและประโยชน์จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ประเด็นเกี่ยวกับ
เอกสาร แนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

แนวทางการศึกษาและการใช้ประโยชน์ 

สนับสนุน
ความส าคัญ
และปัญหา
ของการ

วิจัย 

พัฒนา
กรอบ

แนวคิด
ในการ
วิจัย 

สร้าง
เครื่องมือ
การวิจัย 

การเลือกใช้
สถิติส าหรับ

การวิจัย 

ใช้เป็น
แผนในการ
วิเคราะห์
ข้อมูล 

สนับสนุน
การ

อภิปราย
ผล 

Jiwoong Song, 
Taewon Jang and 
So Young Soln 
Conjoint analysis for 
IPTV service. (2009). 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่องการศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความส าคัญ 
ของคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ และศึกษาถึงมูลค่า 
ความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรมการออกก าลังกาย ด้วยการใช้เทคนิคการวิเคราะห์ประกอบร่วม  
(Conjoint Analysis) งานวิจัยครั งนี เป็นการศึกษาวิเคราะห์แบบผสมผสาน (Mixed Method)  
ระหว่ า งการวิ จั ยการวิ จั ย เชิ งคุณภาพ  (Qualitative Research) และการวิ จั ย เชิ งปริมาณ  
(Quantitative Research) โดยมีระเบียบวิธีการวิจัยและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งการศึกษาวิจัย 
ในครั งนี มีการศึกษาค้นคว้าและเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบและตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย  
ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดระเบียบวิธีวิจัยประกอบด้วยขั นตอน ดังนี  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
4. สัมภาษณ์เชิงลึก 
5. ขั นตอนการวิจัยแบบ (Conjoint Analysis) 
6. สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
7. กระบวนการพัฒนาแนวทางต่อการประกอบการธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร ์
การวิจัยนี เป็นการวิจัยคุณภาพและเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบ ผสมผสาน  

โดยการวิจัยเชิงคุณภาพใช้การวิจัยเอกสารและการวิจัยเชิงปริมาณใช้การวิจัยส ารวจ โดยการเก็บ 
รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามวิธีการวิเคราะห์ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกาย  
ของธุรกิจประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ซึ่งมีขั นตอนในการวิจัยดังนี  
 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั งนี  คือ ผู้ที่มีมาใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนคร 
นครปฐม จังหวัดนครปฐม และประชากรที่มีความประสงค์จะออกก าลังกาย ดังนั นทางผู้วิจัยไม่ทราบ 
จ านวนประชากรที่ชัดเจน ในการศึกษาวิจัยครั งนี ใช้กลุ่มตัวอย่างคือ ประชากรที่มีประสบการณ์ในการ 
ซื อโปรแกรมการออกก าลังกายที่ผ่านมาโดยไม่จ ากัดเพศ เนื่องจากไม่ทราบค่าจ านวนประชากร  
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ที่ชัดเจน จึงใช้การค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบค่าประชากร (วรรณี แกมเกตุ , 2555)  
โดยก าหนดระดับความเช่ือมั่น 95% ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ไม่เกิน 5% 

สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบค่าประชากร 

n = 
𝑍2

4𝑒2 

n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
Z = ระดับความเช่ือมั่นที่ก าหนด 
e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ น 
Z = มีค่าเท่ากับ 1.96 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
เมื่อแทนค่าสูตร 

n = 
𝑍2

4𝑒2 

 

1.962

4(0.052)
 

 
= 384.16 

 
จากการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างได้เท่ากับ 384 คน บวกเพิ่ม 4 % เท่ากับ 400 คน 

ดังนั นในการศึกษาครั งนี ผู้วิจัยใช้กลุ่มขนาดตัวอย่างทั งสิ น 400 คน 
การเลือกกลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยครั งนี  ผู้วิจัยใช้การสุ่มตัวอย่างโดย ใช้การสุ่ม 

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) (ประสพชัย พสุนนท์, 2555) โดยเลือกผู้มีความประสงค์จะซื อ 
โปรแกรมการออกก าลังกาย และผู้ที่ออกก าลังกายเป็นประจ าสม่ าเสมอซึ่งเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบใช้ 
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ในการจัดเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 
ที่สร้างไว้  
 
2. การเก็บรวบรวมข้อมูล  

การวิจัยครั งนี ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบ่งเป็นแหล่งที่มาของข้อมูล 2 แบบ ดังนี   
2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสร้าง 

แบบสอบถามและแจกแบบสอบถาม ให้กับกลุ่มประชากรที่มีประสบการณ์ในการใช้บริการฟิต เนส  
เซนเตอร์ และประชากรที่อาศัยในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยผู้วิจัยได้อธิบายวิธีการ 
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ตอบแบบสอบถาม ในส่วนของค าถามชุดคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการ  
พึงพอใจ และให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง หลังจากนั นก็เก็บรวบรวมแบบสอบถาม  
ที่กลุ่มตัวอย่างตอบมาทั งหมด แล้วน ามาตรวจสอบความถูกต้องก่อนน าข้อมูลดังกล่าวไปวิเคราะห ์

2.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าและรวบรวมเอกสาร 
เกี่ยวกับแนวคิดทฤษฎี รายงานการวิจัย ข้อมูลทางสถิติ บทความวิชาการ และบทความที่เกี่ยวข้อง 
มาใช้เป็นข้อมูลประกอบเพ่ือเป็นแนวทางในการวิจัยนี  

 
3. เครื่องมือทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยครั งนี ใช้เครื่องมือในการวิจัยคือแบบสอบถาม (Questionnaire) สร้างขึ นจาก 
การศึกษารวบรวมข้อมูลโดยวางแผนค าถามตามประเด็นในกรอบแนวคิดที่ศึกษา โดยด าเนินการสร้าง 
แบบสอบถามประกอบไปด้วยค าถามปลายปิด  (Close-Ended Questionnaire) และค าถาม 
ปลายเปิด (Open-Ended Questionnaire) ซึ่งประกอบไปด้วย 4 ส่วน คือ 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามและกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งประกอบ
ไปด้วย เพศ อายุ ระดับการ ศึกษาอาชีพและรายได้ต่อเดือน ใช้วิธีการประเมินแบบบังคับเลือก 
โดยก าหนดค าตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก (Multiple Choice Question) และใช้สถิติร้อยละ  
(Percentage) ค่าความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ใช้วิธีการประเมิน 
แบบบังคับเลือกโดยก าหนดค าตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก (Multiple Choice Question) และ 
ใช้สถิติร้อยละ (Percentage) ค่าความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายที่ผู้ใช้บริการ  
ฟิตเนสพึงพอใจ แบบสอบถามส่วนนี สร้างขึ นจากการศึกษาเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
เพื่อให้ผู้บริโภคได้เปรียบเทียบคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะความพึงพอใจและสนองต่อความ 
ต้องการของผู้ใช้บริการมากที่สุด ซึ่งใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมโดยจะวิเคราะห์ความสัมพันธ์  
ของแต่ละปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการ ดังนั นแบบสอบถามส่วนนี จึงสร้างขึ นจาก 
การศึกษาเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม เพื่อให้ผู้ใช้บริการได้เปรียบเทียบคุณลักษณะและ  
ระดับของคุณลักษณะในการประเมินในการประเมินทางเลือกที่พึงพอใจ และตอบสนองความต้องการ 
มากที่สุด โดยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมจะวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของแต่ละปัจจัย ที่มีผล 
ต่อการตัดสินใจซื อโปรแกรมออกก าลังกาย ซึ่งมีแนวทางในการออกแบบชุดคุณลักษณะดังนี  

การออกแบบชุดคุณลักษณะ 
การก าหนดชุดคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกาย 

ในการศึกษาครั งนี  ได้รวบรวมข้อมูลจากผลงานวิจัยที่ผ่านมาร่วมกับการสังเกตการณ์จากสถานการณ์ 
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ในสถานประกอบการธุรกิจฟิตเนสและแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจท าให้สามารถก าหนดคุณลักษณะ  
โปรแกรมการออกก าลังกายที่จะใช้ในการศึกษาครั งนี พร้อมกับระดับของคุณลักษณะดังกล่าว 
ดังต่อไปนี  

1. เวลา ประกอบไปด้วย 2 คุณลักษณะ คือ ช่วงเวลา 10.00-16.00 น. และช่วงเวลา  
16.00-20.00 น. 

2. อาหารคลีน ประกอบไปด้วย 2 คุณลักษณะ คือ อาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ และอาหาร 
คลีนแบบเลือกสั่ง 

3. คู่มือออกก าลังกาย ประกอบไปด้วย 2  คุณลักษณะ คือ มีคู่มือออกก าลังกาย และไม่มี 
คู่มือออกก าลังกาย 

4. ราคาต่อโปรแกรม ประกอบไปด้วย 3 คุณลักษณะ คือ ราคา 4,500 บาท ต่อโปรแกรม  
ราคา 5,000 บาท ต่อโปรแกรม ราคา 5,500 บาท ต่อโปรแกรม 

5. โปรแกรมออกก าลังกาย ประกอบไปด้วย 4 คุณลักษณะ คือ โปรแกรม เวทเทรนนิ่ง  
โปรแกรมลดน  าหนัก โปรแกรมมวยไทย โปรแกรมมวยไทย โปรแกรมซุมบ้า 

จากคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะทั งหมด เมื่อหาชุดของคุณลักษณะโดยใช้  

Factorial design จะท าให้ได้ชุดคุณลักษณะถึง 96 ชุดคุณลักษณะ (22234) ซึ่งเป็นจ านวน 
มากที่เกินไปส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม ส าหรับวิธีแนวคิดโดยรวม (Full profile) อาจท าให้ผู้ตอบ 
เกิดความสับสนในการเลือก  ดังนั นจึงต้องอาศัยเทคนิค  Fractional Factorial design หรือ  
Orthogonal design เพื่อลดจ านวนชุดคุณลักษณะลงให้เหมาะสม โดยการค านวณจากโปรแกรม  
SPSS (Statistical Packagefor Social Science) ร่วมกับการพิจารณาคัดเลือกจากผู้วิจัย เพื่อให้ได้ 
ชุดคุณลักษณะที่ไม่ขัดแย้งและสมเหตุสมผล ดังตารางที ่5 

 
ตารางที่ 5 ชุดของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายที่ใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง 

ชุด 
คุณลักษณะ 

เวลา โปรแกรม 
ออกก าลังกาย 

อาหาร
คลีน 

คู่มือ 
ออกก าลังกาย 

ด้านราคาต่อโปรแกรม 
โปรแกรมละ  

10 ครั้ง 
1 16.00-20.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 

2 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 

3 10.00-16.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 
4 10.00-16.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 

5 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,000 

6 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,000 
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ตารางที่ 5 ชุดของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายที่ใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 
ชุด 

คุณลักษณะ 
เวลา โปรแกรม 

ออกก าลังกาย 
อาหาร
คลีน 

คู่มือ 
ออกก าลังกาย 

ด้านราคาต่อโปรแกรม 
โปรแกรมละ  

10 ครั้ง 

7 16.00-20.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 

8 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 4,500 

9 16.00-20.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 

10 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 

11 10.00-16.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 

12 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 

13 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 4,500 

14 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 

15 16.00-20.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 

16 10.00-16.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 

 
การรวบรวมข้อมูล 
หลังจากการก าหนดชุดคุณลักษณะแล้ว ในการน าเสนอชุดลักษณะเพื่อให้ผู้ใช้บริการ 

ตัดสินใจเลือกใช้ ในการศึกษานี ใช้วิธีโดยให้ผู้ใช้บริการเลือกตอบโดยการประเมินหรือเปรียบเทียบ 
ชุดคุณลักษณะทั งหมดพร้อมกันแล้ววัดความพึงพอใจ โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามเรียงล าดับความ 
พึงพอใจ ในที่นี ให้เรียงล าดับตามความชอบจาก 1 ถึง 16 โดย 1 คือชอบมากที่สุด เรียงล าดับถึง 16  
คือชอบน้อยที่สุด ซึ่งเหมาะสมกับงานวิจัย 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาครั งนี ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม SPSS โดยมีการวิเคราะห์ทั งใน 

ส่วนของการใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และส่วนของการวิเคราะห์องค์ประกอบ 
ร่วมมีรายละเอียดคือ 

แบบจ าลองที่ใช้ในการศึกษา เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ในการศึกษามีการก าหนด 
คุณลักษณะเพื่อเสนอให้แก่ผู้ใช้บริการ โดยแตชุ่ดคุณลักษณะจะประกอบไปด้วยระดับของคุณลักษณะ 
ของโปรแกรมออกก าลังกายที่แตกต่างกันไป ส าหรับการตอบค าถามนั นผู้ตอบจะต้องเรียงล าดับ 
ทางเลือกหรือชุดคุณลักษณะที่ชอบมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้แบบจ าลอง  
Ordinary Least Squares (OLS) ทั งนี ได้ก าหนดแบบจ าลองในรูปแบบสมการทั่วไปเพื่อการประมาณ 
ค่าดังนี  
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Y = 7.796 – 0.102T1 + 0.102T2 - 0.153F1 + 0.153F2 -0.120B1 + 0.102B2 
+0.169Pr1 +0.338Pr2 + 0.506Pr3 + 0.675Pr4 + 0.161P1 + 0.323P2 + 0.484P3 

 
โดยผู้วิจัยประยุกต์มาใช้ เป็นความเหมาะสมของคุณลักษณะของโปรแกรมการ 

ออกก าลังกาย โดยก าหนดค่าสมการดังตารางที่ 6 ดังนี  
 
ตารางที่ 6 ค่าสมการของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกาย 

คุณลักษณะ ตัวแปร ค่าตัวแปรอรรถประโยชน ์

เวลา 
T1  ช่วงเวลาระหว่าง 10.00-16.00 น. 
T2  ช่วงเวลาระหว่าง 16.00-20.00 น. 

อาหารคลีน 
F1  อาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ 
F2  อาหารคลีนแบบเลือกสั่ง 

คู่มือออกก าลังกาย 
B1  มีคู่มือออกก าลังกาย 
B2  ไม่มีคู่มือออกก าลังกาย 

ราคาต่อโปรแกรม 
Pr1  ราคา 4,500 บาท ต่อโปรแกรม 
Pr2  ราคา 5,000 บาท ต่อโปรแกรม 
Pr3  ราคา 5,500 บาท ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมออกก าลังกาย 

P1  โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 
P2  โปรแกรมลดน  าหนัก 
P3  โปรแกรมมวยไทย 
P4  โปรแกรมซุมบ้า 

Y  ผลรวมของอรรถประโยชน์ทั งหมด 
 

การทดสอบความน่าเชื่อถือของแบบจ าลอง 
ในการพิจารณาความน่าเชื่อถือของแบบจ าลองที่อาศัยวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม  

โดยประยุกต์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์แบบจ าลองความพึงพอใจต่อคุณลักษณะ 
ของโปรแกรมการออกก าลังกาย จะพิจารณาค่าสถิติ Pearson’s R และ Kendall’s tau ซึ่งค่าสถิต ิ
ทั ง 2 นี จะแสดงให้เห็นถึงความสอดคล้องของค่าความพึงพอใจที่พยากรณ์ได้จากแบบจ าลอง กับค่า 
ความพึงพอใจที่ได้จากผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแปลงค่าทั งสองให้อยู่ในรูปของร้อยละ เพื่ออธิบายถึง 
ความสามารถในการพยากรณ์ หากคา่พยากรณ์สูงความสามารถในการพยากรก็จะสูงตามไปด้วย 
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ส าหรับการออกแบบการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยนี  ใช้การแสดงการ์ดข้อมูล 
ที่มีรูปภาพ (Pictorial Representation) แสดงถึงชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกาย 
ที่ใช้เก็บข้อมูลในการวิจัย ดังตารางที่ 7 
 
ตารางที่ 7 แสดงชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายที่ใช้ในการเก็บข้อมูลในการวิจัย 

ชุด 
คุณลักษณะ 

เวลา โปรแกรม 
ออกก าลังกาย 

อาหาร
คลีน 

คู่มือออก
ก าลังกาย 

ด้านราคา 
ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมละ 10 ครั้ง 

ความพึง
พอใจของ
ผู้ใช้บริการ 

1 16.00-20.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 XX 

2 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 XX 

3 10.00-16.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 XX 

4 10.00-16.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 XX 

5 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,000 XX 

6 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,000 XX 

7 16.00-20.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 XX 

8 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 4,500 XX 

9 16.00-20.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 XX 

10 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 XX 

11 10.00-16.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 XX 

12 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 XX 

13 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 4,500 XX 

14 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 XX 

15 16.00-20.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 XX 

16 10.00-16.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 XX 

 
ส่วนที ่ 4 ข้อเสนอแนะหรือค าแนะน าเพิ่มเติมในการเลือกใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์  

ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม มีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
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4. การสัมภาษณ์เชิงลึก 
สัมภาษณ์เชิงลึกผู้วิจัยได้ด าเนินการสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็น ผู้เกี่ยวข้องกับ 

การออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม  
ซึ่งมีฟิตเนสเซนเตอร์ จ านวน 4 แห่ง โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการ 4 คน เทรนเนอร์ 4 คน และผู้ใช้บริการ  
4 คน รวมทั งหมด 12 คน เครื่องมือที่ใช้ได้แก่ แบบสัมภาษณ์ โดยเป็นแนวค าถามแบบปลายเปิด  
สร้างขึ นจากร่างแนวโน้มองค์ประกอบเกณฑ์ที่ได้จากการวิจัยเอกสาร โดยค าถามสามารถยืดหยุ่นตาม 
สถานการณ์ในการสัมภาษณ์ และผู้วิจัยใช้เครื่องบันทึกเสียงเพื่อบันทึกบทสนทนาทั งหมดที่เกิ ดขึ น  
โดยมีการแจ้งล่วงหน้า และใช้สมุดปากกา ในการจดบันทึกความเห็นประเด็นต่างๆ จากผู้ให้ข้อมูล เพื่อ 
น าไปถอดบทสนทนา แยกแยะ จัดเรียงประเด็น และสรุปเพื่อศึกษาถึงความต้องการของผู้ใช้บริการ  
และศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์  

หลังจากนั นผู้วิจัยใช้การตรวจสอบความเที่ยงตรงของข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยวิธีสามเส้า 
โดยตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวบรวมมานั นมีความถูกต้องหรือไม่ การตรวจสอบแหล่งข้อมูลในด้าน  
ของสถานที่ เวลา และผู้ให้ข้อมูล เพื่อเป็นการยืนยันและหาข้อสรุปที่มีความชัดเจน ในส่วนของข้อมูล 
ที่ไม่สามารถพิสูจน์ถึงความถูกต้องหรือขาดความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยไม่น าข้อมูลนั นมาใช้ในงานวิจัย 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกนั น ผู้วิจัยสังเคราะห์เป็นร่างองค์ประกอบของคุณลักษณะโปรแกรม 
การออกก าลังกาย เพื่อสร้างแบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมต่อไป 
 
5. ขั้นตอนการวิจัยแบบ (Conjoint Analysis) 

การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกาย เพื่อร่าง 
องค์ประกอบของคุณลักษณะ และสังเคราะห์เป็นองค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะ ใส่ในโปรแกรม  
SPSS โดยผ่านการวิเคราะห์คุณลักษณะร่วม (Conjoint Analysis) สามารถสรุปได้ดังนี  

1. รวบรวมข้อมูลต่างๆ ที่เกี่ยวข้องซึ่งประกอบไปด้วยความรู้ทั่วไป เกี่ยวกับธุรกิจ ฟิตเนส 
ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิด 
พื นฐานของการวิเคราะห์ Conjoint Analysis และงานวิจัยในประเทศและวิจัยต่างประเทศที่เกี่ยวข้อง  
ตรวจสอบความถูกต้อง และความน่าเชื่อถือของข้อมูลจากแหล่งข้อมูลและการอ้างอิงของข้อมูล 
ดังกล่าว ศึกษาข้อมูลที่ได้ท าการรวบรวมมาเพื่อหาแนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับงานวิจัย  

2. สร้ างชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลั งกาย  Concept Card (พงศธร  
ลิมปนเวทย์สกุล , 2559) ในการสร้างชุดคุณลักษณะนั นใช้ร่างองค์ประกอบของคุณลักษณะ 
โปรแกรมการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ที่สังเคราะห์มาได้มาใส่ในโปรแกรม SPSS  
เลือกเมนู Data และเลือก Orthogonal Design หลังจากนั นใส่ชื่อของคุณลักษณะลงใน Factor  
Name ใส่ค าอธิบายลงใน Factor Label แล้วเลือก Add แล้วคลิกที่ชื่อ Factor และเลือก Define  



 73 

 

Values และระบุระดับในช่อง Values และค าอธิบายในช่อง Label จากนั นเลือก Continue ท าตาม 
ขั นตอนนี กับทุกคุณลักษณะ จากนั นเลือก Create new data file เพื่อน าชุดคุณลักษณะที่ได้มาน าไป 
สร้างแบบสอบถามในการวิจัย และบันทึกชุดคุณลักษณะที่ได้มาเพื่อใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ร่วมของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ 

3. การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะ (พงศธร ลิมปนเวทย์สกุล, 2559)  
เป็นการพัฒนาร่างองค์ประกอบของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการฟิตเนส  
เซนเตอร์ และสังเคราะห์เป็นองค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้ 
บริการฟิตเนส โดยผ่านการวิเคราะห์คุณลักษณะร่วม (Conjoint Analysis) เมื่อได้ร่างองค์ประกอบ 
ของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์แล้วนั น น าร่างองค์ประกอบที่ได้มา 
สร้างชุดของคุณลักษณะร่วมด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป แล้วน าไปสร้างแบบสอบถาม หลังจากนั นผู้วิจัย  
ได้น าแบบสอบถามที่ได้มาเก็บข้อมูล จากผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนครนครปฐม  
โดยเครื่องมือที่ใช้ได้แก่ แบบสอบถามที่พัฒนามาจากร่างองค์ประกอบของคุณลักษณะ โดยให้ผู้ตอบ 
แบบสอบถามให้คะแนนกับชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการฟิตเนส  
เซนเตอร์ เมื่อได้ข้อมูลมาแล้วน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อสร้าง
องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์

4. ขั นตอนการสร้างแบบสอบถาม เริ่มจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัย 
ที่เกี่ยวข้องที่ตรงตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย และการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อใช้เป็นแนวทางในการ 
สร้างแบบสอบถาม หลังจากนั นหาค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถามโดยการท า IOC กับผู้เชี่ยวชาญ  
3 คน โดยใช้แบบประเมินที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะทั ง 3 ด้าน ผู้เชี่ยวชาญให้คะแนนประกอบด้วย  
3 ระดับ คือ เหมาะสม หมายถึง ชุดคุณลักษณะมีความเหมาะสมมีค่าเท่ากับ 1 ไม่แน่ใจ หมายถึง  
ชุดคุณลักษณะไม่ชัดเจนมีค่าเท่ากับ 0 ไม่เหมาะสม หมายถึง ชุดคุณลักษณะไม่มีความเหมาะสม 
มีค่าเท่ากับ -1 โดยค่าเฉลี่ยของแต่ละชุดคุณลักษณะมีค่ามากกว่า 0.5 แสดงว่าทุกชุดคุณลักษณะ 
มีความเหมาะสม โดยแบบสอบถามไม่ต้องหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบราค (Cronbach’s  
Alpha Coefficient) เนื่องจากเป็นการจัดอันดับของชุดคุณลักษณะที่มีค่าไม่ซ  ากัน จากนั นน า 
แบบสอบถามนั นไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง โดยแบบสอบถามนั นประกอบไปด้วย ส่วนที่ 1 ข้อมูล 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส ส่วนที่ 3 ข้อมูล 
เกี่ยวกับชุดคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการพึงพอใจ  ส่วนที่ 4  
ข้อเสนอแนะ  

5. ขั นตอนการการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (พงศธร ลิมปนเวทย์สกุล, 2559) หลังจาก 
ได้ข้อมูลจากการเก็บแบบสอบถามแล้ว น ามาวิเคราะห์เพื่อสร้างชุดคุณลักษณะร่วมของโปรแกรม 
การออกก าลังกายโดยใช้โปรแกรม SPSS เริ่มจากการก าหนดค่าต่างๆ ลงใน Variable View คลิก  
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Data View จากนั นใส่ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามและบันทึก หลังจากนั นวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
โดยการเปิด Data File เลือก File ตามด้วย New และตามด้วย Syntax จากนั นให้ใส่ค าสั่งเพื่อ 
รันข้อมูล สามารถแสดงตัวอย่างค าสั่งได้ดังนี  

CONJOINT PLAN='E:\desktop\mba\setcard3.sav'  
/DATA='E:\desktop\ mba\data.sav' 
/SEQUENCE=vol1 TO vol16 
/SUBJECT=ID 
/FACTORS=A C D (DISCRETE) B E (LINEARMORE) 
/PRINT=SUMMARYONLY. 

โดย CONJOINT PLAN ใส่ที่อยู่ของชุดข้อมูลเซ็ทการ์ดที่บันทึกไว้ DATA ใส่ที่อยู่ของ 
ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม SEQUENCE ใส่ชื่อของชุดคุณลักษณะ และ FACTORS ใส่ชื่อของตัวแปร 
ทั งหมดและก าหนดระดับของตัวแปร โดยใส่ (LINEAR LESS) หากตัวแปรนั นมีระดับของคุณลักษณะ  
3 ระดับ และใส่ (LINEAR DISCRETE) หากตัวแปรนั นมีระดับของคุณลักษณะ 2 ระดับจากนั นจึงกด  
Run Conjoint และน าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการวิจัย 

 
6. สถิติที่ใช้ในการวิจัย 

ในการวิจัยการความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ตัวผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ 
ทางสถิติ SPSS เพื่อวิเคราะห์หาค่าสถิติด้วยวิธีหาค่าร้อยละ (Percentage)และการแจกแจงความถี่  
(Frequency) ดังนี  

1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติที่ ใช้อธิบายคุณลักษณะต่างๆ  
ของสิ่งที่ต้องการศึกษาในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง โดยจัดการข้อมูลให้อยู่ในรูปของตารางหรือรูปภาพ  
แปลงคะแนนที่อยู่ในรูปแบบอื่นๆ เช่น ค านวณหาค่าเฉลี่ย คะแนนมาตรฐาน หรือการกระจาย  
ของข้อมูล เช่น มัธยฐาน 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint  
Analysis) 
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7. กระบวนการพัฒนาแนวทางต่อการประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซนเตอร ์
 

 

ภาพที่ 14 แผนแสดงกระบวนการพัฒนาโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 
 

จากภาพที่ 14 แสดงให้เห็นถึงกระบวนการพัฒนาโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจ 
ประเภทฟิตเนส โดยศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง หลังจากนั นสังเคราะห์ข้อมูลเพื่อเป็นแนวทาง 
ในการสัมภาษณ์เชิงลึก แบบสัมภาษณ์จะเป็นแนวค าถามแบบปลายเปิด เพื่อน าผลที่ได้จากการ 
สัมภาษณ์น ามาร่างองค์ประกอบร่วมของโปรแกรมการออกก าลังกาย ผลที่ได้จากการเก็บข้อมูล 
องค์ประกอบร่วมของโปรอกรมออกก าลังกาย น าข้อมูลไปวิเคราะห์ผ่านโปรแกรมทางสถิติ SPSS  
แล้วน าผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูล มาเป็นแนวทางการพัฒนาโปรแกรมการออกก าลังกายของ 
ธุรกิจประเภทฟิตเนส 

 

แนวคิดทฤษฎี 
ที่เกี่ยวข้อง 

ร่างองค์ประกอบร่วม 
ของโปรแกรม 

การออกก าลังกาย 

สัมภาษณ์ 
เชิงลึก 

วิเคราะห์
องค์ประกอบร่วม 

ร่างองค์ประกอบร่วม
ของโปรแกรม 

การออกก าลังกาย 

แนวทางการพัฒนา
โปรแกรม 

การออกก าลังกาย 

ของธุรกิจประเภท 

ฟิตเนส 

ปฏิเสธ 

ปฏิเสธ 

ยอมรับ 

ปัจจัยน าเข้า กระบวนการ ผลที่ได ้
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การวิจัยเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม” เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Method) ระหว่าง 
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย 
เก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก และน าข้อมูลที่ได้มาสังเคราะห์เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม  
เพื่อใช้เก็บข้อมูลในส่วนของเชิงปริมาณ แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  
จ านวน 400 คน จากนั นจึงน าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป ในรูปแบบ 
ตารางแสดงข้อมูลประกอบค าบรรยาย โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี  

 
ส่วนที่ 1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

จากการศึกษา ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
เซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม เป็นไปอย่างสมบูรณ์ในการศึกษาวิจัย 
เชิงคุณภาพ ผู้วิจัยจึงได้สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ผู้เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกายของ 
ธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม ซึ่งมีฟิตเนสเซนเตอร์  
จ านวน 4 แห่ง โดยแบ่งเป็นผูป้ระกอบการ 4 คน เทรนเนอร์ 4 คน และผู้ใช้บริการ 4 คน รวมทั งหมด  
12 คน เพื่อศึกษาถึงความต้องการของผู้ใช้บริการ และปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซนเตอร์ โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ข้อมูลถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ดังตารางที่ 8  
ดังนี  
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ตารางที่ 8 คุณลักษณะที่ส่งผลในการตัดสินใจใช้บริการ 
คุณลักษณะในการตัดสินใจใช้บริการ ระดับของคุณลักษณะ 

เวลา 
10.00-16.00 
16.00-20.00 

อาหารคลีน 
เลือกสั่ง 
ชุดส าเร็จ 

คู่มือออกก าลังกาย 
มีคู่มือ 

ไม่มีคู่มือ 

โปรแกรมออกก าลังกาย 

เต้นซูมบ้า 
มวยไทย 

ลดน  าหนัก 
เวทเทรนนิ่ง 

ราคาต่อโปรแกรม 
5,500 
5,000 
4,500 

 
จากตารางที่ 8 คุณลักษณะที่ส่งผลในการตัดสินใจประกอบด้วย 5 องค์ประกอบสามารถ

ซึ่งประกอบด้วย 1) ด้านเวลา 2) อาหารคลีน 3) คู่มือออกก าลังกาย 4) โปรแกรมออกก าลังกาย  
และ 5) ด้านราคาต่อโปรแกรม ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี  

1. ด้านเวลา ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านเวลา ของ 
โปรแกรมการออกก าลังกาย ผู้สัมภาษณ์ได้ให้ข้อมูลถึงช่วงเวลาที่เหมาะสม ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 
เข้าใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ โดยสามารถแบ่งได้เป็น 2 ช่วงเวลา คือ 10.00-16.00 น. และ  
16.00-20.00 น. โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ความคิดเห็นสอดคล้องกันดังนี  

 
"หากพูดถึงเรื่องการออกก าลังกายแล้ว ผมจะชอบมาฟิตเนสช่วงเวลา 

หลังจากเลิกงานตั งแต่ 6 โมงเย็นเป็นต้นไป เพราะจะสะดวกช่วงเวลานี มากที่สุด"  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5 (2560) 

"โดยปกติชอบมาฟิตเนสในช่วงเวลาเย็นมากกว่าตอนกลางวัน เพราะเป็น 
ทางผ่านจากที่ท างานพอดี หลังจากเลิกงานก็จะแวะเข้าฟิตเนสเพื่อ ออกก าลังกาย 
เลย เสร็จแล้วก็เข้าบ้านทีเดียวครับ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6 (2560) 
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"ชอบออกก าลังกายในช่วงเวลาเย็นมากที่สุด เพราะช่วงเวลาเย็นเป็นเวลา 
ที่ไม่ร้อนจนเกินไป อากาศเย็นสบายท าให้รู้สึกผ่อนคลายมากที่สุด"  ผู้ให้ข้อมูล 
คนที่ 7 (2560) 

"ชอบออกก าลังกายช่วงเวลาไม่เกิน 12.00 น. เพราะหลังจากนั นจะเป็น 
เวลาท างาน สะดวกเวลาก่อนเที่ยงมากที่สุด เนื่องจากงานที่ท าเริ่มท างานช่วงเวลา  
13.00 น. เป็นต้นไป" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8 (2560) 

"สะดวกออกก าลังกายในช่วงเวลา 18.00 น. เป็นต้นไป เนื่องจากเลิกงาน 
แล้วสามารถไปออกก าลังกายได้ และช่วงเวลาเย็นก็สะดวกมากที่สุด" ผู้ให้ข้อมูล 
คนที่ 9 (2560) 

"ชอบออกก าลังกายช่วงเวลา 10.00 น. เป็นต้นไปเพราะช่วงเวลานี  
ร่างกายรู้สึกตื่นตัว กระฉับกระเฉง ส าหรับเราเป็นช่วงเวลาที่เหมาะแก่การออก 
ก าลังกายมากที่สุด" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 (2560) 

"ชอบออกก าลังกายช่วงเวลา 18.00 น. เป็นต้นไป เพราะเป็นเวลาที่ 
ทุกคนสะดวกมาฟิตเนส จะได้เจอคนที่มาเล่นฟิตเนส และได้มีเพื่อนในการ 
ออกก าลังกายด้วย” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 11 (2560) 

"ช่วงเวลา 18.00 น. เป็นช่วงเวลาที่ว่างหลังจากท างานประจ าและ 
สะดวกที่สุดชอบมาฟิตเนสช่วงเย็น เพราะจะได้มาเจอเพื่อนที่ฟิตเนสด้วย”  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 12 (2560) 

 
ผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านเวลา ของโปรแกรมการ 

ออกก าลังกาย ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในช่วงเวลา 18.00 น. เป็นต้นไป  
เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มาใช้บริการในช่วงเวลาหลังเลิกจากการท างาน และเป็นช่วงเวลา 
ที่สะดวกมากที่สุด ดังนั นจึงสรุปได้ว่า ช่วงเวลาที่เหมาะสมที่สุดคือช่วงเวลา 16.00-20.00 น. มากกว่า 
ช่วงเวลา 10:00 น. ถึง 16:00 น. 

2. ด้านอาหารคลนี  
ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านอาหารคลีน ของโปรแกรม 

การออกก าลังกาย โดยสามารถแบ่งอาหารคลีนเป็น 2 แบบ คือ 1) อาหารคลีนแบบส าเร็จ 2) อาหาร 
คลีนแบบเลือกสั่ง โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ความคิดเห็นสอดคล้องกันดังนี  

 
"ในส่วนของอาหารถ้าออกก าลังกายแล้วก็มักจะควบคุมอาหารไปด้วย  

ชอบทานอาหารคลีนแบบเลือกสั่งมากกว่าชุดส าเร็จ เพราะสามารถเลือกเมนูที่ 
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ต้องการทานได้ ปกติเป็นคนทานอาหารค่อนข้างยาก จึงสะดวกในการเลือกสั่ง 
เมนูอาหารคลีนและสะดวกการหาอาหารทานด้วย" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5 (2560) 

"ชอบทานอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จมากกว่า เนื่องจากเป็นคนค่อนข้าง 
ขี ลืม ยุ่งกับงานมาก จึงไม่สะดวกที่จะเลือกเมนูทานเองทุกวัน ดังนั นจึงชอบให้ทาง 
ฟิตเนสจัดเมนูชุดส าเร็จให้จะสะดวกมากกว่าครับ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6 (2560) 

"ชอบอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง เพราะจะได้ทานอาหารแบบไม่ซ  ากัน  
มีเมนูหลากหลายให้เลือกสั่งชอบทานอาหารคลีนที่หลากหลาย ผลัดวนกันไป 
จะได้ไม่เบื่อกับการทานอาหารแบบเดิมๆ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 7 (2560) 

"ชอบทานอาหารแบบส าเร็จเพราะบางวันไม่รู้ว่าจะทานอะไร ก็มาเลือก 
เมนูส าเร็จที่ทางฟิตเนสจัดเตรียมไว้ให้แล้วสะดวกดีค่ะ” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8 (2560) 

"ชอบมาทานอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จมากกว่าแบบเลือกสั่ง เพราะบาง 
วันมีเมนูแนะน าเราก็จะได้ทานเมนูใหม่ที่หลากหลาย” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 9 (2560) 

"ชอบทานอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ เพราะสะดวกรวดเร็ว ไม่เสียเวลา 
ในการรอ มาถึงแล้วได้อาหารเลย" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 (2560) 

"ชอบอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ สะดวกง่ายและรวดเร็ว นอกจากนี ยังได้ 
ทานเมนูที่หลากหลายและแปลกใหม่ด้วย” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 11 (2560) 

"เลือกทานอาหารแบบเลือกสั่ง เพราะปกติเป็นคนทานอาหารคน 
ค่อนข้างยาก เพราะกลัวว่าหากทานอย่างอื่นที่เป็นชุดส าเร็จแล้วจะทานไม่ได้”  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 12 (2560) 

 
ผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านอาหารคลีน ของโปรแกรม 

การออกก าลังกาย ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ มากกว่าอาหาร 
แบบเลือกสั่ง เนื่องจากอาหารคลีนชุดส าเร็จ สะดวกรวดเร็วในการรับอาหาร มีเมนูอาหารแนะน า 
ที่หลากหลาย แปลกใหม่ไม่ซ  ากัน และยังมีเมนูแนะน าอีกด้วย เพราะผู้ให้สัมภาษณ์บางท่านมีเวลา  
ค่อนข้างจ ากัด และเร่งรีบ ดังนั นจึงสรุปได้ว่าอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จเหมาะสมที่สุด เนื่องจาก 
สะดวกรวดเร็วและไม่ต้องรอนาน 

3. คู่มือออกก าลังกาย 
ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านคู่มือออกก าลังกาย  

ของโปรแกรมการออกก าลังกาย โดยสามารถแบ่งเป็น 2 แบบ คือ 1) มีคู่มือออกก าลังกาย 2) ไม่ม ี
คู่มือออกก าลังกาย โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ความคิดเห็นสอดคล้องกันดังนี  
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"คู่มือออกก าลังกายไม่ต้องมีให้ก็ได้ เพราะปกติก็ไม่ค่อยได้อ่านเนื่องจาก 
ออกก าลังกายเป็นประจ าอยู่แล้ว เพราะรู้ขั นตอนและท่าทางในการออกก าลังกาย 
อย่างถูกต้อง แต่หากมีคู่มือออกก าลังกายให้ ต้องการแบบที่มีรูปภาพท่าออกก าลัง 
กายที่เห็นได้ชัดเจน และเข้าใจง่าย สามารถท าตามได้เอง" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5  
(2560) 

"ไม่ต้องมีคู่มือออกก าลังกาย เพราะในปัจจุบันชอบดูทางเว็บไซต์และยูทูป 
มากกว่า สะดวกรวดเร็วเข้าใจง่ายไม่ต้องเสียเวลาอ่าน แต่ถ้ามีคู่มือออกก าลังกาย  
อยากได้เป็นวีดิโอเปิดสอนท่าออกก าลังกาย แนะน าการออกก าลังกายง่ายๆ  
ด้วยตนเอง" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6 (2560) 

"คิดว่าคู่มือออกก าลังกายน่าจะไม่ค่อยจ าเป็นสักเท่าไหร่ เพราะเดี๋ยวนี  
สื่อออนไลน์สะดวกและรวดเร็วมาก ประหยัดเวลามากกว่าการอ่านคู่มือ หรือมีคน 
คอยสอนท่าออกก าลังกาย ตอนที่ใช้อุปกรณ์ก็ได"้ ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 7 (2560) 

"ชอบแบบมีคู่มือออกก าลังกาย เพราะเราสามารถจดบันทึกการออก 
ก าลังกาย ในแต่ละวันของเราเพิ่มเข้าไปได้ด้วย หรือมีภาพออกก าลังกายให้เห็น 
ท่าออกก าลังกายที่ชัดเจน ท าให้สามารถเล่นตามภาพนั นเองได้" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8  
(2560) 

"ชอบแบบไม่มีคู่มือออกก าลังกาย เพราะปกติจะชอบดู YouTube แล้ว 
ฟังวิธีการสอนออกก าลังกายใน YouTube มากกว่า เพราะสะดวกและง่ายต่อการ 
ออกก าลังกาย" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 9 (2560) 

"ชอบแบบมีคู่มือออกก าลังกายมากกว่า เพราะคิดว่าหากมีคู่มือการออก 
ก าลังกายจะช่วยให้เราเข้าใจการออกก าลังกายอย่างถูกวิธี และท าตามเป้าหมาย 
ที่แนะน าไว้" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 (2560) 

"ไม่ต้องมีคู่มือออกก าลังกาย เพราะคิดว่าไม่ค่อยได้ใช้สักเท่าไหร่ ดังนั นจึง 
ไม่มีความจ าเป็นที่จะต้องมีคู่มือออกก าลังกาย เพราะทุกอย่างเราสามารถเรียนรู้ 
ได้จากการมาใช้บริการบ่อยๆ หรือีการติดป้ายแนะน าการออกก าลังกายไว้ตามจุด
ต่างๆ บนฟิตเนสที่สามารถมองเห็นได้ง่าย" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 11 (2560) 

"ไม่ต้องมีคู่มือออกก าลังกาย เพราะชอบให้คนคอยให้ค าแนะน าการ 
ออกก าลังกายมากกว่า จะได้ไม่เบื่อในการอ่านคู่มือการออกก าลังกาย หรือเปิด 
เป็นคลิปวีดิโอสอนการออกก าลังกายบนทีวี ก็สามารถช่วยได้ในระดับนึง "  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 12 (2560) 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านคู่มือออกก าลังกายของ 
โปรแกรมการออกก าลังกาย ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจแบบไม่มีคู่มือออกก าลังกาย  
มากกว่าแบบมีคู่มือออกก าลังกาย ผู้ให้สัมภาษณ์มีความเห็นสอดคล้องกันคือ  คู่มือออกก าลังกาย 
ไม่มีความจ าเป็น เนื่องจากในยุคปัจจุบันส่วนใหญ่มักใช้สื่อออนไลน์ ในการค้นหาข้อมูล และวิธีการ  
ออกก าลังกาย เพราะสื่อออนไลน์ในปัจจุบัน สะดวก รวดเร็ว ง่ายต่อการเข้าถึง มากกว่า การอ่านคู่มือ 
ออกก าลังกาย ดังนั นจึงสรุปได้ว่าผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจแบบไม่มีคู่มือการออกก าลังกาย มากกว่า 
มีคู่มือออกก าลังกาย 

4. โปรแกรมการออกก าลังกาย 
ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านโปรแกรมการออกก าลังกาย  

โดยสามารถแบ่งโปรแกรมออกก าลังกายเป็น 4 โปรแกรม คือ 1) โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 2) โปรแกรม 
ลดน  าหนัก 3) โปรแกรมเต้นซุมบ้า 4.) โปรแกรมมวยไทย โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ความคิดเห็น 
สอดคล้องกันดังนี  

 
"ชอบโปรแกรมเวทเทรนนิ่งมากที่สุด โปรแกรมนี จะช่วยท าให้กล้ามเนื อ 

กระชับ ลดหน้าท้องท าให้มีกล้ามเนื อตามที่ต้องการ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5 (2560) 
"โดยส่วนตัวชอบโปรแกรมเวทเทรนนิ่งมาก เพราะช่วยให้บุคลิกดีขึ น 

สัดส่วนโดยรวมกระชับ โปรแกรมนี ช่วยสร้างกล้ามเนื อ ท าให้รูปร่างสมส่วนมาก 
ขึ น" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6 (2560) 

"ชอบโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง เพราะต้องการสร้างกล้ามเนื อ ปกติเป็นคน 
ตัวเล็กพอลงโปรแกรมนี ท าให้รูปร่างโดยรวมน  าหนักเพิ่มขึ น และมีกล้ามเนื อเพิ่ม 
กว่าแต่ก่อนที่ลงโปรแกรม" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 7 (2560) 

"ชอบโปรแกรมลดน  าหนักมากที่สุด เนื่องจากเพิ่งคลอดน้องมา ท าให้อ้วน 
มากต้องการลดน  าหนักให้เท่าเมื่อก่อน โปรแกรมนี ช่วยลดหน้าท้องได้ดีมาก 
น  าหนักลดลงตามที่ต้องการ” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8 (2560) 

"เป็นคนทานอาหารค่อนข้างจุกจิกและทานเยอะ ท าให้น  าหนักเพิ่มขึ น 
อย่างรวดเร็วจึงต้องการลดน  าหนัก เพราะโปรแกรมนี ค่อนข้างละเอียด มีการ 
จดบันทึกการทานอาหารทุกวัน ท าให้เรารู้ว่าในแต่ละมื อทานอะไรไปบ้างและท า
ให้ง่ายต่อการควบคุมอาหาร” ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 9 (2560) 

"ชอบต่อยมวยเพราะโปรแกรมนี จะสอนวิธีการป้องกันตัวเอง ท าให้เรา 
เอาสามารถเอาตัวรอดในสถานการณ์คับขันได”้ ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 (2560) 
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"ชอบโปรแกรมต่อยมวยเป็นคนชอบท าอะไรท้าทาย ชอบความตื่นเต้น 
และสนุกสนาน การต่อยมวยจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งของการออกก าลังกาย"  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 11 (2560) 

"ชอบโปรแกรมเต้นซุมบาชอบการเต้นมากจึงเลือกโปรแกรมนี เพราะ 
ได้ออกก าลังกายด้วยและได้เต้นในสิ่งที่ชอบด้วย" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 12 (2560) 

 
ผู้ ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านโปรแกรมการ 

ออกก าลังกาย ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจโปรแกรมเวทเทรนนิ่งมากกว่า รองลงมาคือ  
โปรแกรม ลดน  าหนัก โปรแกรมมวยไทย และล าดับสุดท้ายโปรแกรมเต้นซุมบ้า ผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจ 
โปรแกรมเวทเทรนนิ่งมากที่สุด เนื่องจากว่าโปรแกรมดังกล่าวช่วยสร้างกล้ามเน้อ ลดหน้าท้องท าให้มี 
กล้ามหน้าท้องหรือซิกแพ็คตามที่ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการ รวมทั งโปรแกรมดังกล่าวท าให้สัดส่วน  
โดยรวมกระชับ และบุคลิกดีขึ นด้วย ดังนั นจึงสรุปได้ว่าผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 
มากที่สุด 

5. ด้านราคาต่อโปรแกรม 
ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านราคาต่อโปรแกรม  

โดยสามารถจ าแนกราคาต่อโปรแกรม 3 ราคาต่อโปรแกรม คือ 1) ราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรม  
2) ราคา 5 ,000 บาทต่อโปรแกรม 3) ราคา 5 ,500 บาทต่อโปรแกรม โดยผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ 
ความคิดเห็นสอดคล้องกันดังนี  

 
"ชอบราคา 4 ,500 บาทมากที่สุดเพราะถูกสุดและคิดว่าราคาเท่านี   

ผู้ใช้บริการฟิตเนส ทุกคนสามารถจ่ายได้ครับ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5 (2560) 
"ราคา 4,500 บาทถือว่าก าลังดีไม่แพงเกินไป ราคาปานกลาง สามารถลง 

โปรแกรมได้บ่อยหากจบโปรแกรม" คนที่ 6 (2560) 
"คิดว่าราคา 4,500 บาทในจ านวนลงโปรแกรม 10 ครั งถือว่าก าลังดี  

หากมีเทรนเนอร์คอยดูแลตลอดโปรแกรม และคิดว่าหากมีเทรนเนอร์แล้วท าให้ 
การออกก าลังกายเห็นผลมากขึ นในราคา 10 ครั งนี  ก็เต็มใจที่จะจ่ายค่าลงโปรแกรม"  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 7 (2560) 

"ส าหรับพนักงานประจ าคิดว่าราคา 4,500 บาทถือว่าก าลังดีไม่แพงมาก 
จนเกินไปส าหรับการลงโปรแกรมการออกก าลังกาย และคิดว่าลงโปรแกรมแล้ว 
จะสามารถลงได้บ่อยๆ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8 (2560) 
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"เต็มใจจ่ายในราคาที่ 5,500 บาท เพราะคิดว่าราคานี เหมาะสมที่สุด  
เนื่องจากโปรแกรมการออกก าลังกายมีองค์ประกอบหลายอย่างและมีต้นทุน 
เหมือนกัน ดังนั นราคานี เหมาะส าหรับคนที่ต้องการออกก าลังกายแต่มีข้อจ ากัด 
ในเรื่องของเวลาการออกก าลังกายที่มีอยู่ประสิทธิภาพ" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 9 (2560) 

"ราคา 5,000 บาทต่อ 10 ครั งและมีเทรนเนอร์คอยสอนการออกก าลังกาย 
ถือว่าโอเค เพราะเทรนเนอร์ว่าจะต้องมีความรู้ความสามารถเฉพาะด้านดังนั น  
ราคานี ถือว่าเหมาะสมที่สุด" ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 (2560) 

"จากราคาสามรายการที่ให้เลือกคิดว่า 5,000 บาทเป็นราคากลางๆ และ 
บอกกับโปรแกรมเพราะหากเราต้องการออกก าลังกายให้เห็นผลก็ต้องยอมจ่าย 
เพื่อให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพและตรงตามเป้าหมายที่เราตั งไว้"  
ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 11 (2560) 

"ราคา 5,000 บาท อยู่ในเกณฑ์ที่เหมาะสมกับโปรแกรมการออกก าลัง 
กาย เพราะโปรแกรมการออกก าลังกายจะต้องมีเทรนเนอร์ที่มีความเชี่ยวชาญ 
โดยตรงคอยดูแลควบคุม ดังนั นราคานี ถือว่าเหมาะสม"  ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 12  
(2560) 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะด้านราคาต่อโปรแกรม  
โดยผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ความพึงพอใจราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรมมากที่สุด รองลงมาราคา  
5,000 บาทต่อโปรแกรม และล าดับสุดท้ายราคา 5 ,500 บาทต่อโปรแกรม ผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจ 
ราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรมมากที่สุด เนื่องจากว่าราคา 4 ,500 บาทต่อโปรแกรม เป็นราคา 
ที่เหมาะสม มีเทรนเนอร์หรือผู้เชี่ยวชาญคอยดูแลตลอดระยะเวลาที่ซื อโปรแกรม ดังนั นราคาดังกล่าว 
สามารถเข้าถึงได้ ไม่แพงมากจนเกินไปสามารถซื อโปรแกรมได้บ่อยหากจบโปรแกรม ดังนั นจึงสรุป 
ได้ว่าผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจ ราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรมมากที่สุด 

จึงน าข้อมูลจากการถอดเทปที่ได้จากการสัมภาษณ์ไปพัฒนาเป็นการ์ดข้อมูล  
โดยประกอบด้วยข้อมูลดังตารางที่ 9 ต่อไปนี  
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ตารางที่ 9 ข้อมูลจากการถอดเทปจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
คุณลักษณะ ค่าตัวแปรอรรถประโยชน ์

เวลา 
  ช่วงเวลาระหว่าง 10.00-16.00 น. 
  ช่วงเวลาระหว่าง 16.00-20.00 น. 

อาหารคลีน 
  อาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ 
  อาหารคลีนแบบเลือกสั่ง 

คู่มือออกก าลังกาย 
  มีคู่มือออกก าลังกาย 
  ไม่มีคู่มือออกก าลังกาย 

ราคาต่อโปรแกรม 
  ราคา 4,500 บาท ต่อโปรแกรม 
  ราคา 5,000 บาท ต่อโปรแกรม 
  ราคา 5,500 บาท ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมออกก าลังกาย 

  โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 
  โปรแกรมลดน  าหนัก 
  โปรแกรมมวยไทย 
  โปรแกรมซุมบ้า 

 
จากการตารางที่ 9 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ในด้านความคิดเห็น 

ของผู้ที่ เกี่ยวข้องกับธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ ที่ เกี่ยวกับประเด็นของพฤติกรรมการ  
ออกก าลังกายของผู้ใช้บริการพบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจด้านเวลา 16.00-20.00 น. เนื่องจากเป็น 
ช่วงเวลาที่สะดวกที่สุด มีความพึงพอใจอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ เนื่องจากอาหารคลีนชุดส าเร็จ  
สะดวกรวดเร็วในการรับอาหาร มีเมนูอาหารแนะน าที่หลากหลาย แปลกใหม่ไม่ซ  ากัน ในล าดับถัดมา 
ผู้ใช้บริการไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ส่วนใหญ่มักใช้สื่อออนไลน์ ในการค้นหาข้อมูล และวิธีการ 
อออกก าลังกาย เพราะสื่อออนไลน์สะดวก รวดเร็ว ง่ายต่อการเข้าถึง มากกว่าการอ่านคู่มือ 
ออกก าลังกาย พึงพอใจโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง เนื่องจากโปรแกรมดังกล่าวช่วยสร้างกล้ามเน้อ  
ลดหน้าท้องท าให้มีกล้ามหน้าท้อง และล าดับสุดท้ายผู้ใช้บริการพึงพอใจราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรม 
มากที่สุด ราคาปานกลางไม่สูงและสามารถลงโปรแกรมได้ต่อเนื่องหากจบโปรแกรม  
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ส่วนที่ 2 วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
จากการศึกษา ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  

เซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ในการศึกษาครั งนี เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ  
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างทั งหมด 400 คน จากนั น 
น าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for  
Social Science) ผลที่ได้จากการศึกษาจะน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางแสดงข้อมูลประกอบ 
ค าบรรยาย โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 3 ส่วนที่แสดงในตารางดังต่อไปนี  

ส่วนที ่ 2.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นวิธีประเมินแบบบังคับเลือก 
โดยก าหนดค าตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก (Multiple choice question) และใช้สถิติร้อยละ 
(Percentage) ค่าความถี่ (Frequency)ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่ 2.2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ เป็นวิธีประเมินแบบบังคับ 
เลือกโดยก าหนดค าตอบให้ผู้ตอบแทนสอบถามเลือก (Multiple choice question) และใช้สถิติ 
ร้อยละ (Percentage) ค่าความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่ 2.3 ระดับคุณลักษณะของโปรแกรมออกก าลังกายที่ผู้มาใช้บริการพึงพอใจ 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยเทคนิค การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพื่อหาคุณลักษณะความพึงพอใจ 
ของผู้ใช้บริการ 
 

ส่วนที่ 2.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ สถานะภาพ อายุ  

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนและที่อยู่ปัจจุบัน ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางดังต่อไปนี  
 

ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละของใช้บริการ แบ่งข้อมูลตามปัจจัยประชากรศาสตร ์
ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร ์ จ านวน (n=400 คน) ร้อยละ 

เพศ 
- ชาย 
- หญิง 

 
253 
147 

 
63.3 
36.8 

สถานะภาพ 
- โสด 
- สมรส 
- แยกกันอยู่ หรือ อย่าร้าง 

 
262 
125 
13 

 
65.5 
31.3 
3.3 
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ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละของใช้บริการ แบ่งข้อมูลตามปัจจัยประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร ์ จ านวน (n=400 คน) ร้อยละ 

อายุ 
- ต่ ากว่า 20 ปี 
- ระหว่าง 21 – 25 ปี 
- ระหว่าง 26 – 30 ปี 
- ระหว่าง 31 - 35 ป ี
- ระหว่าง 36 – 40 ปี 
- ระหว่าง 40 – 45 ปี 
- ระหว่าง 46 - 50 ป ี
- ระหว่าง 51 ปีขึ นไป 

 
24 
115 
130 
55 
36 
34 
4 
2 

 
6.0 
28.8 
32.5 
13.8 
9.0 
8.5 
1.0 
0.5 

ระดับการศึกษา 
- มัธยมศึกษาตอนต้น 
- มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 
- ปริญญาตร ี
- สูงกว่าปริญญาตร ี

 
6 

137 
224 
33 

 
1.5 
34.3 
56.0 
8.3 

อาชีพ 
- นักเรียน/นักศกึษา 
- ข้าราชการ 
- พนักงานบริษัทเอกชน 
- พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
- ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
- อื่นๆ 

 
59 
19 
73 
15 
199 
35 

 
14.8 
4.8 
18.3 
3.8 
49.8 
8.8 

รายได้ต่อเดือน  
- ต่ ากว่า 15,000 บาท 
- 15,001 – 20,000 บาท 
- 20,001 – 25,000 บาท 
- 25,001 – 30,000 บาท 
- 30,001 – 35,000 บาท 
- มากกว่า 35,001 บาทขึ นไป 

 
74 
64 
78 
82 
49 
53 

 
18.8 
16.0 
19.5 
20.5 
12.3 
13.3 
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ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละของใช้บริการ แบ่งข้อมูลตามปัจจัยประชากรศาสตร ์(ต่อ) 
ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร ์ จ านวน (n=400 คน) ร้อยละ 

ที่อยู่ปัจจุบัน 
- เขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
- เขตอ าเภออื่นๆ จังหวัดนครปฐม 
- กรุงเทพมหานคร/ปริมณฑล 

 
254 
121 
25 

 
63.5 
30.3 
6.3 

 
จากตารางที่ 10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากเป็นเพศชายจ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ  

63.3 เพศหญิงจ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8   
สถานภาพ ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5 รองลงมา 

ได้แก่ สถานภาพสมรส จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และน้อยที่สุดได้แก่ แยกกันอยู่หรือ 
อย่าร้าง จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 

อายุ ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อยู่ระหว่างอายุ 26-30 ปี จ านวน 130 คิดเป็นร้อยละ 32.5  
ล าดับรองลงมาได้แก่ อายุระหว่าง 21-25 ปี จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 รองลงมาได้แก่  
อายุระหว่าง 31-35 ปี จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ล าดับรองลงมาได้แก่อายุระหว่าง  
36 – 40 ปี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ล าดับรองลงมาได้แก่อายุระหว่าง 40–45 ปี จ านวน  
34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 อันดับรองลงมาได้แก่อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
ล าดับรองลงได้แก่อายุระหว่าง 46 – 50 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และน้อยที่สุด ได้แก่  
อายุ 51 ปีขึ นไป จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

ระดับการศึกษา ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 224 คน  
ร้อยละ 56.0 ล าดับรองลงมาระดับการศึกษา ได้แก่ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช จ านวน 137 คน  
คิดเป็นร้อยละ 34.3 ล าดับต่อมาระดับการศึกษา ได้แก่ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 33 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.3 และน้อยที่สุด ได้แก่ การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้น จ านวน 6 คน ร้อยละ1.5  

อาชีพ ส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ  
49.8 อันดับรองลงมาได้แก่ พนักงานบริษัทเอกชนจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 ล าดับรองลงมา 
ได้แก่ นักเรียนนักศึกษา จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 ล าดับรองลงมาได้แก่ อาชีพอื่นๆ จ านวน  
35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อันดับรองลงมาได้แก่ ข้าราชการ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  
และน้อยที่สุด ได้แก่ พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8  

รายได้ต่อเดือนผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน โดยเฉลี่ย 25,001-30,000 บาท  
จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ล าดับรองลงมาได้แก่ผู้มีรายได้ต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท  
จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ล าดับรองลงมาคือผู้มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท  
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จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ล าดับรองลงมาได้แก่ผู้ที่ผู้มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท  
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ล าดับรองลงมาคือผู้ที่มีรายได้มากกว่า 35,001 บาทขึ นไป  
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และน้อยที่สุดได้แก่ ผู้รายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,001-35,000 บาท  
จ านวน 49 คิดเป็นร้อยละ 33.80  

ที่อยู่ปัจจุบัน ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครปฐมจ านวน  
254 คน คิดเป็นร้อย 63.4 ล าดับรองลงมาคือผู้ใช้บริการที่อยู่เขตอ าเภออื่นๆ ในจังหวัดนครปฐม  
จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 และล าดับน้อยสุดได้แก่ผู้ที่พักในเขตกรุงเทพมหานครและ 
ปริมณฑล จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละร้อยละ 6.30  

 
ส่วนที่ 2.2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ 

 
ตารางที่ 11 ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์

ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
คุณออกก าลังกายที่ฟิตเนสกี่ครั งต่อสัปดาห์ 
- 1 – 2 ครั ง/สัปดาห ์
- 3 – 4 ครั ง/สัปดาห ์
- 5 – 6 ครั ง/สัปดาห ์
- มากกว่า 6 ครั ง/สัปดาห ์

 
72 
192 
126 
10 

 
18.0 
48.0 
31.5 
2.5 

ค่าใช้จ่ายในการใช้ซื อโปรแกรมออกก าลังกายของคุณโดยเฉลี่ย
ต่อครั ง 
- ต่ ากว่า 400 บาท 
- 401 – 450 บาท 
- 451 – 500 บาท 
- 501 – 550 บาท 
- 551 – 600 บาท 
- มากกว่า 601 บาทขึ นไป 

 
85 
92 
96 
90 
31 
6 

 
21.25 
23.0 
24.0 
22.5 
7.8 
1.5 
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ตารางที่ 11 ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์(ต่อ) 
ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

ราคาที่คุณยินดีจ่ายในการซื อโปรแกรมออกก าลังกายโดยเฉลี่ย
ต่อครั ง 
- ต่ ากว่า 400 บาท/ครั ง 
- 401 – 450 บาท/ครั ง 
- 451 – 500 บาท/ครั ง 
- 501 – 550 บาท/ครั ง 
- 551 – 600 บาท/ครั ง 
- มากกว่า 601 บาทขึ นไป 

 
170 
58 
67 
71 
18 
16 

 
42.5 
14.5 
16.8 
17.8 
4.5 
4.0 

โดยปกติคุณจะใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ชว่งเวลาใดมากที่สุด 
- 9.00 – 12.00 น. 
- 12.01 – 15.00 น. 
- 15.01 – 18.00 น. 
- 18.01 – 21.00 น. 
- 21.01 – 24.00 น. 

 
36 
30 
41 
257 
18 

 
9.0 
7.5 

10.25 
64.25 
4.5 

โดยปกติคุณจะใช้เวลาในการใช้บริการฟิตเนสครั งละประมาณ
กี่นาท ี
- น้อยกว่า 45 นาท ี 
- ครั งละ 1ชั่วโมง   
- ครั งละ 1.30 ชัว่โมง 
- ครั งละ 2 ชั่วโมงขึ นไป 

 
10 
108 
223 
59 

 
2.5 
27.0 
55.8 
14.8 

คุณชอบใช้เครื่องออกก าลังกายประเภทใดมากที่สุด 
- ลู่วิ่ง 
- จักรยานเอนปั่น/นั่งป่ัน 
- สกายวอค 
- สบินไบค ์
- บาร์เบล 
- เครื่องสมิท 

 
155 
38 
31 
24 
126 
26 

 
38.8 
9.5 
7.8 
6.0 
31.5 
6.5 
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ตารางที่ 11 ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์(ต่อ) 
ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

คุณชอบเวทเทรนนิ่งประเภทใด 
- ฟรีเวท 
- แมทชีนเวท 
- บอดี เวท 

 
162 
145 
93 

 
40.5 
36.25 
23.25 

แรงจูงใจในการมาใช้บริการฟิตเนสของคุณ คือ 
- เพื่อให้สุขภาพแข็งแรง 
- เพื่อการลดน  าหนัก 
- เพื่อการกระชับสัดส่วน 
- เพื่อการสร้างกล้ามเนื อ 
- เพื่อลดการเสี่ยงต่อโรคต่างๆ 
- เพื่อออกก าลังกายโดยทั่วไป 
- ต้องการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพ 
- ได้แรงบันดาลใจมาจากดารา นักแสดงที่ชื่นชอบ 

 
86 
66 
59 
77 
14 
13 
81 
4 

 
21.5 
16.5 
14.8 
19.3 
3.5 
3.3 
20.3 
1.0 

สาเหตุใดคุณจงึเลือกใช้บริการฟิตเนสแห่งนี  คือ 
- สะดวกต่อการเดินทาง 
- อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายครบครันและมคีุณภาพ 
- มีพนักงานให้ค าปรึกษาและค าแนะน าในการใช้อุปกรณ ์
- เวลาเปิด – ปิด สะดวกต่อการใช้บริการ 
- อยากทดลองใช้บริการครั งแรก 
- อื่นๆ 

 
158 
52 
137 
30 
21 
2 

 
39.5 
13.0 
34.25 
7.5 
5.25 
0.5 

หากคุณไม่ได้มาใช้บริการฟิตเนสคุณจะเลือกไปออกก าลังกาย 
ที่ใด 
- สวนสาธารณะ 
- สนามฟุตบอล 
- ออกก าลังกายที่บ้าน 
- สนามกีฬาของเทศบาล 
- ไม่ออกก าลังกายเลย 
- อื่นๆ 

 
144 
45 
94 
38 
68 
11 

 
36.0 
11.3 
23.5 
9.5 
17.0 
2.8 
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ตารางที่ 11 ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์(ต่อ) 
ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

คุณมักใช้บริการกับเทรนเนอร์คนเดิมทุกครั งที่มาใช้บริการ 
ฟิตเนส 
- ใช ่
- ไม่ใช ่

 
369 
31 

 
92.25 
7.75 

บรรยากาศในการเล่นฟิตเนสคุณชอบแบบใดมากที่สุด 
- เงียบๆ ไม่มีเสียงเพลง 
- เปิดเพลงเบาๆ 
- เปิดเพลงเสียงดังปานกลาง 
- เปิดเพลงเสียงดังๆ 

 
41 
91 
227 
41 

 
10.3 
22.8 
56.8 
10.3 

บรรยากาศในการเล่นฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจซื อหรือไม่ 
- มี 
- ไม่ม ี

 
355 
45 

 
88.8 
11.2 

เครื่องมือและอุปกรณ์ในสถานที่ฟิตเนส มีผลต่อการตัดสินใจ 
ในการสมัครสมาชิก 
- มี 
- ไม่ม ี

 
 

375 
25 

 
 

93.75 
6.25 

ความสวยงามหรือการตกแต่งพื นที่ของฟิตเนส มีผลต่อการ
ตัดสินใจสมัครสมาชิก 
- มี 
- ไม่ม ี

 
 

346 
54 

 
 

86.5 
13.5 

โปรโมชั่นของฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก 
- มี 
- ไม่ม ี

 
373 
54 

 
86.5 
13.5 

คุณมาใช้บริการฟิตเนสครั งแรกด้วยเหตุใด 
- เริ่มรู้สึกตัวเองไม่แข็งแรง 
- เป็นค าสั่งจากแพทย ์
- เกิดแรงบันดาลใจจากดารา/นักแสดง 
- เกิดแรงกระตุ้นของบทความผ่านสื่อต่างๆ 

 
63 
23 
93 
15 

 
15.8 
5.8 
23.3 
3.8 
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ตารางที่ 11 ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์(ต่อ) 
ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

คุณมาใช้บริการฟิตเนสครั งแรกด้วยเหตุใด (ต่อ) 
- ต้องการสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวเอง 
- อื่นๆ โปรดระบ…ุ…….. 

 
197 
9 

 
49.3 
2.3 

เพราะเหตุใดคุณจึงกลับมาใช้บริการฟิตเนสแห่งนี อีกครั ง 
- ฟิตเนสให้บริการตรงเป้าหมายตามความต้องการของ

ลูกค้า 
- เครื่องมือและอุปกรณ์ของฟิตเนสมีคุณภาพ 
- พนักงานให้บริการและให้ค าแนะน าอย่างทั่วถึง 
- สถานที่ตั งสะดวกต่อการใช้บริการ 

 
74 
 

63 
95 
168 

 
18.5 

 
15.8 
23.8 
42.0 

คุณรู้จักฟิตเนสแห่งนี จากที่ใด 
- เฟสบุ๊ค/สื่อออนไลน ์
- ป้ายโฆษณา 
- จากเพ่ือน/คนรู้จัก 
- จากใบปลิว 
- พบด้วยตนเอง 
- อื่นๆ โปรดระบ ุ

 
221 
23 
96 
8 
48 
4 

 
55.3 
5.8 
24.0 
2.0 
12.0 
1.0 

คุณแนะน าสถานบริการฟิตเนส แห่งนี ให้กับผู้อื่น 
- ใช ่
- ไม่ใช ่

 
385 
15 

 
96.3 
3.7 

 
ผลวเิคราะหข์อ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์  
จากตารางที่ 6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างออกก าลังกายมากที่สุดโดยเฉลี่ย 3-4 ครั งต่อสัปดาห์  

จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมาออกก าลังกาย 5–6ครั งต่อสัปดาห์ จ านวน 126 คน  
คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาได้แก่ออกก าลังกาย 1-2 ครั งต่อสัปดาห์ จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ  
18.0 และล าดบัสุดท้ายออกก าลังกายมากกว่า 6 ครั งต่อสปัดาห์ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

ค่าใช้จ่ายผู้ใช้บริการเคยซื อโปรแกรมออกก าลังกายของมากที่สุด โดยเฉลี่ยครั งละ  
451–500 บาท จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ล าดับรองลงมาเคยซื อโปรแกรมในราคา  
401–450 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 และในล าดับถัดไป เคยซื อโปรแกรมในราคา  
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501–550 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 นอกจากจากนี ยังมีผู้ใช้บริการเคยซื อโปรแกรม 
ในราคา 501–550 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 ล าดับถัดมาเคยซื อโปรแกรมในราคา  
551–600 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และส าดับสุดท้ายเคยซื อโปรแกรมในราคา  
มากกว่า 601 บาทขึ นไปจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 

ค่าใช้จ่ายผู้ใช้บริการยินดีจ่ายซื อโปรแกรมออกก าลังกายของมากที่สุดโดยเฉลี่ยครั งละ  
ต่ ากว่า 400 บาท จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 ล าดับรองลงมายินดีจ่ายในราคา 501–550 บาท  
จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 และในล าดับถัดมายินดีจ่ายในราคา 451–500 บาท จ านวน 67 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.8 ยังมีผู้ใช้บริการยินดีจ่ายในราคา 401–450 บาท จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ  
14.5 ล าดับถัดยินดีจ่ายในราคา 551–600 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และส าดับสุดท้าย 
ยินดีจ่ายในราคามากกว่า 601 บาทขึ นไปจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 

โดยปกติจะใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในช่วงเวลา 18.01-21.00น. มากที่สุดจ านวน 257 คน  
คิดเป็นร้อยละ 64.25 ล าดับถัดมาใช้บริการในช่วงเวลา 15.01-18.00 น. จ านวน 41 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.25 ล าดับรองลงมามาใช้บริการช่วงเวลา 09.00-12.00 น.จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ  
9.0 และในล าดับสุดท้ายมาใช้บริการในช่วงเวลา 21.01-24.00 น. จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ผู้ใช้บริการจะใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์มากที่สุดอันดับหนึ่งคือ ใช้บริการครั งละ  
1.30 ชั่วโมง จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 ล าดับรองลงมาใช้บริการครั งละ 1 ชั่วโมง จ านวน  
108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ล าดับถัดมาใช้บริการครั งละ 2 ชั่วโมง จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ  
14.8 และในล าดับสุดท้ายใช้บริการฟิตเนสน้อยกว่า 45 นาที จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

เครื่องออกก าลังกายที่ผู้ใช้บริการชอบใช้มากที่สุดคือ ลู่วิ่ง จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ  
38.8 ล าดับรองลงมาผู้ใช้บริการชอบใช้อุปกรณ์บาร์เบล จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5  
ในล าดับถัดมาใช้จักรยายเอนปั่นและนั่งปั่น จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 รองลงมาชอบใช้ 
สกายวอค จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ล าดับถัดมาใช้เครื่องสมิท จ านวน 26 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 6.5 และล าดับสุดท้ายใช้เครื่องออกก าลังกาย สบินไบค์ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 

ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ชอบออกก าลังกายประเภทฟรีเวทมากที่สุด จ านวน 162 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.5 ล าดับรองลงมาชอบเครื่องประเภทแมทซีนเวท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ  
36.25 และล าดับสุดท้ายใช้เรื่องออกก าลังกายประเภทบอดี เวท 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 

ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์มักใช้เทรนเนอร์คนเดิม จ านวน 339 คน คิดเป็นร้อยละ  
92.25 และไม่ใช้บริการเทรนเนอร์คนเดิมที่มาใช้บริการฟิตเนส จ านวน 31 คนคิดเป็นร้อยละ 7.75 

ผู้ใช้บริการฟิตเนตเซนเตอร์ชอบบรรยากาศในการเล่นฟิตเนสมากที่สุด คือ การเปิดเพลง 
เสียงดังปานกลาง จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมาชอบการเปิดเพลงเสียงดัง จ านวน  
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91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 และล าดับสุดท้ายชอบเปิดเพลงดังมาก จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ  
10.3 และชอบบรรยากาศแบบเงียบๆโดยไม่มีเสียงเพลง 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 

บรรยากาศในการเล่นฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจซื อ จ านวน 355 คนคิดเปน็ร้อยละ 88.8  
และไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื อ จ านวน 45 คนคิดเป็นร้อยละ 11.2 

อุปกรณ์ในสถานที่ฟิตเนสเซนเตอร์มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก จ านวน 375 คน 
คิดเป็นร้อยละ 93.75 และไม่มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 

ความสวยงามและการตกแต่งพื นที่มีผลต่อการตัดสินใจ สมัครสมาชิกจ านวน 346 คน  
คิดเป็นร้อยละ 86.5 และไม่มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 

โปรโมชั่นของฟิตเนสเซนเตอร์มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก จ านวน 375 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 86.5 และไม่มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก จ านวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13. 

เหตุผลที่กลับมาใช้บริการฟิตเนสเซนเตอรแ์ห่งนี อีกครั ง อันดับที่หนึ่งคือ สถานที่ตั งสะดวก 
ต่อการใช้บริการจ านวน 168 คน คิดเป็น 42.0 ล าดับที่สอง คือ มีพนักงานให้บริการและให้ค าแนะน า 
อย่างทั่วถึง จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 ล าดับถัดมา ฟิตเนสให้บริการตรงตามเป้าหมายของ 
ลูกค้าจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และในล าดับสุดท้ายเครื่องมือและอุปกรณ์ของฟิตเนส 
มีคุณภาพจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 

ผู้ใช้บริการรู้จักฟิตเนสแห่งนี จาก เฟสบุ๊คและสื่อออนไลน์ จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ  
55.3 รู้จักจากเพื่อนและคนรู้จัก จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 พบฟิตเนสแห่งนี ด้วยตนเอง 
จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ล าดับถัดมาพบจากป้ายโฆษณา จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ  
5.8 ล าดับถัดมาพบจากใบปลิว จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 และล าดับสุดท้ายรู้จักฟิตเนสแห่งนี  
จากข้อมูลแหล่งอื่นๆจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

ผู้ใช้บริการจะแนะน าฟิตเนสแห่งนี ให้กับผู้อื่น จ านวน 385 คน คิดเป็นร้อยละ 96.3 และ 
จะไม่แนะน าแห่งนี ให้กับผู้อื่น จ านวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 3.7 

เหตุผลที่ท าให้มาใช้บริการฟิตเนสมากที่สุด คือ เพื่อให้สุขภาพแข็งแรงจ านวน 86 คน  
คิดเป็นร้อยละ 21.5 ล าดับที่สอง คือ ต้องการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพของตนเอง จ านวน 81 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.3 ล าดับรองลงมาเพื่อต้องการสร้างกล้ามเนื อ จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ล าดับ 
ถัดลงมาเพื่อต้องการลดน  าหนัก จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 ในล าดับถัดมาเพื่อการกระชับ 
สัดส่วน จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 แล้วในล าดับถัดมาเพื่อลดการเสี่ยงต่อโรคต่างๆ จ านวน  
14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 เพื่อออกก าลังกายโดยทั่วไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และล าดับ 
สุดท้ายได้แรงบันดาลใจจากดารานักแสดงที่ตนเองช่ืนชอบ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

เหตุใดผู้ใช้บริการฟิตเนสจึงเลือกสถานบริการฟิตเนสแห่งนี  ล าดับที่หนึ่ง คือ สะดวกต่อ 
การเดินทาง จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 ล าดับที่ 2 มีพนักงานให้ค าปรึกษาและค าแนะน า 
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ในการใช้อุปกรณ์ จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 ล าดับถัดมาคือ มีอุปกรณ์เครื่องออกก าลังกาย 
ครบครันและมีคุณภาพ จ านวน 52 คิดเป็นรอ้ยละ 13.0 ล าดับรองลงมา คือ เวลาเปิด–ปิด สะดวกต่อ 
การใช้บริการ จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ล าดับถัดมานั นคือ มาทดลองใช้บริการครั งแรก  
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 และล าดับสุดท้ายเหตุผลอื่นๆจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

หากไม่ได้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์คุณจะเลือกออกก าลังกายที่ใด ล าดับที่หนึ่ง หากไม่ใช้ 
บริการฟิตเนสจะเลือกไปออกก าลังกายที่สวนสาธารณะ จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 อันดับ 
รองลงมา เลือกออกก าลังกายที่บ้าน จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และในล าดับถัด มาไม่ออก 
ก าลังกายเลย จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ออกก าลังกายที่สนามฟุตบอล จ านวน 45 คน  
คิดเป็นร้อยละ 11.3 และล าดับสุดท้ายออกก าลังกายแบบอื่นๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 

 
ส่วนที่ 2.3 ข้อมูลเกี่ยวกับคณุลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการ

พึงพอใจ 
การวิเคราะห์แบบจ าลองความพึงพอใจครั งนี  ผู้วิจัยได้ก าหนดแบบจ าลองความพึงพอใจ 

คุณลักษณะชนิดของ เวลา โปรแกรมการออกก าลังกาย อาหารคลีน คู่มือออกก าลังกาย เป็นแบบ 
ไม่ต่อเนื่องหรือแบบไม่มีความสัมพันธ์ (Discrete Model) และคุณลักษณะด้านราคา เป็นแบบสัมพันธ ์
เชิงเส้นตรง (Vecter Model) (รวิสาสาข์ สุชาโต, 2554) ส าหรับขั นตอนการวิเคราะห์ผลจะแปรผล 
ข้อมูลด้วยโปรแกรม SPSS ค าสั่ง Conjoint Analysis (มนตรี พิริยะกุล, 2555) 

 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายและระดับ

อรรถประโยชน์ที่มีต่อโปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม จ านวน 400 ตัวอย่าง 
1. ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม  

จากการวิเคราะห์เมื่อพิจารณาผลจากระดับความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อโปรแกรมการ  
ออกก าลังกายในระดับต่างๆ ดังตารางที่ 6 ผลการศึกษามีผลดังต่อไปนี  

ด้านเวลา พบว่าผู้ใช้บริการพึงพอใจต่อเวลา 16.00-20.00 น. มากที่สุด และมีความ 
พึงพอใจเวลาต่อเวลา 10.00-16.00 น. โดยระดับอรรถประโยชน์จะเพิ่มขึ นเท่ากับ 0.102 หน่วย เมื่อ 
เป็นช่วงเวลา 16.00-20.00 น. และระดับอรรถประโยชน์ในช่วงเวลา 10.00-16.00 น. จะลดลงเท่ากับ 
-0.102 หน่วย เมื่อเป็นช่วงเวลา 10.00-16.00 น. จะเห็นได้ว่าระดับอรรถประโยชน์ที่ผู้ใช้บริการ 
พึงพอใจคือเวลา 16.00-20.00 น. มากที่สุด ในขณะที่ช่วงเวลา 10.00-16.00 น. จะท าให้ระดับ 
อรรถประโยชน์ของผู้ใช้บริการพึงพอใจลดลง 

ด้านอาหารคลีน พบว่าผู้ใช้บริการพึงพอใจอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จมากที่สุด และมี 
ความพึงพอใจต่ออาหารคลีนแบบเลือกสั่งน้อยที่สุด โดยระดับอรรถประโยชน์จะเพิ่มขึ นเท่ากับ  
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0.153 หน่วย เมื่อเป็นอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ และระดับอรรถประโยชน์จะลดลงเท่ากับ  
-0.153 หน่วย เมื่อเป็นอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง . จะเห็นได้ว่าระดับอรรถประโยชน์ที่ผู้ใช้บริการ 
พึงพอใจคืออาหารคลีนแบบชุดส าเร็จมากที่สุด และอาหารคลีนแบบเลือกสั่งจะท าให้ระ ดับ
อรรถประโยชน์ของผู้ใช้บริการพึงพอใจน้อยที่สุด 

คู่มือออกก าลังกาย ผู้ใช้บริการพึงพอใจแบบไม่มีคู่มือออกก าลังกาย มากกว่าการที่มี 
คู่มือออกก าลังกาย ระดับอรรถประโยชน์จะเพิ่มขึ นเท่ากับ 0.120 หน่วย เมื่อเป็นแบบไม่มีคู่มือออก 
ก าลังกาย และระดับอรรถประโยชน์จะลดลง -0.120 หน่วย เมื่อเป็นแบบมีคู่มือออกก าลังกายให้  
จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย 

โปรแกรมออกก าลังกาย พบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจโปรแกรมเวทเทรนนิ่งมากที่สุด  
รองลงมาคือโปรแกรมลดน  าหนัก โปรแกรมมวยไทย และมีความพึงพอใจต่อโปรแกรมซูมบ้าน้อยที่สุด  
โดยระดับอรรถประโยชน์จะเพิ่มขึ น 0.675 หน่วย เมื่อเป็นโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง และระดับ 
อรรถประโยชน์ของโปรแกรมลดน  าหนักจะเท่ากับ 0.506 หน่วย ระดับอรรถประโยชน์ของโปรแกรม 
มวยไทยจะเท่ากับ 0.338 หน่วย และสุดท้ายระดับอรรถประโยชน์ของโปรแกรมซูมบ้าจะลดลงเท่ากับ  
0.169 หน่วย 

ด้านราคาต่อโปรแกรม พบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจราคาต่อโปรแกรม 4,500 บาท  
มากที่สุด รองลงมา คือ ราคาต่อโปรแกรม 5,000 บาท และสุดท้ายผู้ใช้บริการจะพอใจราคาต่อ 
โปรแกรม5,500 บาท  โดยที่ระดับอรรถประโยชน์จะเพิ่มขึ น 0.487 หน่วย เมื่อเป็นราคาต่อโปรแกรม  
4,500 บาท และระดับอรรถประโยชน์ของราคาต่อโปรแกรม 5,000 บาท จะมีระดับอรรถประโยชน์ 
ลดลงเท่ากับ 0.506 หน่วย และสุดท้ายระดับอรรถประโยชน์ของราคาต่อโปรแกรม 5,500 บาท  
จะลดลงเท่ากับ 0.161 หน่วย 
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ตารางที่ 12 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายและระดับ
อรรถประโยชน์ที่มีต่อโปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม จ านวน 400 ตัวอย่าง 

คุณลักษณะ 
โปรแกรม 

การออกก าลังกาย 
(Attributes) 

ระดับของคุณลักษณะ 
(Level of Attributes 

ระดับความพึงพอใจ 
(Utility) 

ค่าคลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

(Standard Error) 

ความส าคัญ 
(Important) 

 

เวลา 
10.00-16.00 -.102 .258 

21.139 
16.00-20.00 .102 .258 

อาหารคลีน 
เลือกสั่ง -.153 .258 

18.125 
ชุดส าเร็จ .153 .258 

คู่มือออกก าลังกาย 
มีคู่มือ -.120 .258 

18.753 
ไม่มีคู่มือ .120 .258 

โปรแกรม 
ออกก าลังกาย 

เต้นซูมบ้า .169 .231 

26.404 
มวยไทย .338 .462 

ลดน  าหนัก .506 .693 
เวทเทรนนิ่ง .675 .924 

ราคาต่อโปรแกรม 

5,500 .161 .311 

15.578 5,000 .323 .623 

4,500 .484 .934 

Constant - 7.796 .835 100.00 

 Pearson’s R (sig) 0.364 (0.83) 

Kendall’s Tua (sig) 
0.267 
(0.075) 

 
เมื่อพิจารณาผลจากการวิ เคราะห์ค่าน  าหนักความส าคัญ (Important Level)  

ที่ผู้ใช้บริการใช้เป็นเกณฑ์ ในการตัดสินใจเลือกซื อโปรแกรมออกก าลังกาย พบว่าคุณลักษณะ  
ที่ผู้มาใช้บริการให้ความส าคัญมากที่คือ โปรแกรมออกก าลังกาย คิดเป็นร้อยละ 26.404 คุณลักษณะ 
ที่ผู้มาใช้บริการให้ความส าคัญรองลงมา คือ เวลา คู่มือออกก าลังกาย อาหารคลีน และราคาต่อ  
โปรแกรม โดยคิดเป็นร้อยละ 21.139 ร้อยละ 18.753 ร้อยละ 18.125 และสุดท้ายร้อยละ 15.578  
ตามล าดับที่แสดงในตารางที่ 6 
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ค่าน้ าหนักความส าคัญ (Important Level) ของคุณลักษณะโปรแกรมการออก 
ก าลังกายที่ผู้ใช้บริการใช้เป็นเกณฑ์ ในการตัดสินใจเลือกซื อโปรแกรมออกก าลังกายโดยรวม  
จ านวน 400 ตัวอย่าง 

 

ภาพที่ 15 แสดงกราฟสรุปผลการวิเคราะห์ค่าน  าหนักความส าคัญ (Important Level) ของผู้ใช้บริการ
ใช้เป็นเกณฑ์ ในการตัดสินใจเลือกซื อโปรแกรมออกก าลังกายโดยรวม จ านวน 400 

ตัวอย่าง 
 
2. ผลการวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ที่มีต่อชุด

ทางเลือกโปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม 
จากผลการประมาณค่าความพึงพอใจรวมที่มีต่อชุดคุณลักษณะโปรแกรมการ 

ออกก าลังกายของผู้ใช้บริการ สามารถน ามาค านวณค่าความพึงพอใจรวมที่มีต่อชุดคุณลักษณะ 
โปรแกรมการออกก าลังกายทั ง 16 ชุด โดยการแทนค่าความพึงพอใจที่มีต่อลักษณะโปรแกรมการ 
ออกก าลังกายของแต่ละระดับ โดยใช้สมการถดถอยที่ได้จากแบบจ าลอง มาใช้ในการประมาณค่า ดังนี  

เมื่อน าค่าสัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะในแต่ละระดับคุณลักษณะแทนค่าลงในสมการ 
อรรถประโยชน์รวมจะได้ผลดังสมการต่อไปนี  
 

26.404

21.139

18.753 18.125

15.578

โปรแกรมออกก าลังกาย เวลา คู่มือออกก าลังกาย อาหารคลีน ราคาโปรแกรม

กราฟสรุปผลวิเคราะห์ค่าน้ าหนักความส าคัญ
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สูตร 
Y = 7.796 – 0.102T1 + 0.102T2 - 0.153F1 + 0.153F2 -0.120B1 + 0.102B2 +0.169Pr1 

+0.338Pr2 + 0.506Pr3 + 0.675Pr4 + 0.161P1 + 0.323P2 + 0.484P3 
 

โดยผู้วิจัยประยุกต์มาใช้ เป็นความเหมาะสมของคุณลักษณะของโปรแกรมการ 
ออกก าลังกาย โดยก าหนดค่าสมการดังนี  

 
ตารางที่ 13 คา่สมการของคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกาย 

คุณลักษณะ ตัวแปร ค่าตัวแปรอรรถประโยชน ์

เวลา 
T1  ช่วงเวลาระหว่าง 10.00-16.00 น. 
T2  ช่วงเวลาระหว่าง 16.00-20.00 น. 

อาหารคลีน 
F1  อาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ 
F2  อาหารคลีนแบบเลือกสั่ง 

คู่มือออกก าลังกาย 
B1  มีคู่มือออกก าลังกาย 
B2  ไม่มีคู่มือออกก าลังกาย 

ราคาต่อโปรแกรม 
Pr1  ราคา 4,500 บาท ต่อโปรแกรม 
Pr2  ราคา 5,000 บาท ต่อโปรแกรม 
Pr3  ราคา 5,500 บาท ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมออกก าลังกาย 

P1  โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 
P2  โปรแกรมลดน  าหนัก 
P3  โปรแกรมมวยไทย 
P4  โปรแกรมซุมบ้า 

Y  ผลรวมของอรรถประโยชน์ทั งหมด 
 

ตารางที่ 14 ผลการประมาณค่าระดับอรรถประโยชน์รวม ที่มีต่อชุดคุณลักษณะ
โปรแกรมออกก าลังกายในภาพรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน 

 



 
 

100 
 

 

ตา
รา

งท
ี่ 1

4 
ผล

กา
รป

ระ
มา

ณค
่าร

ะด
ับอ

รร
ถป

ระ
โย

ชน
์รว

มท
ี่มีต

่อช
ุดค

ุณล
ักษ

ณะ
โป

รแ
กร

มอ
อก

ก า
ลัง

กา
ยใ

นภ
าพ

รว
มจ

าก
กล

ุ่มต
ัวอ

ย่า
ง 4

00
 ค

น 
ชุด

 
คุณ

ลัก
ษณ

ะ 
เว

ลา
 

โป
รแ

กร
ม 

ออ
กก

 าล
ังก

าย
 

อา
หา

รค
ลีน

 
คู่ม

ืออ
อก

ก า
ลัง

กา
ย 

ด้า
นร

าค
า 

ต่อ
โป

รแ
กร

ม 
โป

รแ
กร

มล
ะ 

10
 ค

รั้ง
 

ระ
ดับ

 
อร

รถ
ปร

ะโ
ยช

น์
รว

ม 

อัน
ดับ

ที ่

1 
16

.00
-2

0.0
0 

ลด
น  า

หน
ัก 

ชุด
ส า

เร็จ
 

มีค
ู่มือ

 
4,5

00
 

8.9
21

 
2 

2 
10

.00
-1

6.0
0 

เวท
เท

รน
นิ่ง

 
ชุด

ส า
เร็จ

 
ไม

่มีค
ู่มือ

 
5,5

00
 

8.8
03

 
3 

3 
10

.00
-1

6.0
0 

ลด
น  า

หน
ัก 

เล
ือก

สั่ง
 

ไม
่มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
8.3

28
 

12
 

4 
10

.00
-1

6.0
0 

ลด
น  า

หน
ัก 

ชุด
ส า

เร็จ
 

มีค
ู่มือ

 
5,0

00
 

8.5
56

 
9 

5 
16

.00
-2

0.0
0 

เวท
เท

รน
นิ่ง

 
เล

ือก
สั่ง

 
มีค

ู่มือ
 

5,0
00

 
8.6

23
 

6 
6 

16
.00

-2
0.0

0 
เต

้นซ
ูมบ

้า 
ชุด

ส า
เร็จ

 
ไม

่มีค
ู่มือ

 
5,0

00
 

8.6
63

 
5 

7 
16

.00
-2

0.0
0 

ลด
น  า

หน
ัก 

เล
ือก

สั่ง
 

ไม
่มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
8.5

32
 

10
 

8 
10

.00
-1

6.0
0 

เต
้นซ

ูมบ
้า 

ชุด
ส า

เร็จ
 

ไม
่มีค

ู่มือ
 

4,5
00

 
8.6

20
 

7 
9 

16
.00

-2
0.0

0 
มว

ยไ
ทย

 
ชุด

ส า
เร็จ

 
มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
8.4

30
 

11
 

10
 

16
.00

-2
0.0

0 
เวท

เท
รน

นิ่ง
 

ชุด
ส า

เร็จ
 

ไม
่มีค

ู่มือ
 

4,5
00

 
9.3

30
 

1 
11

 
10

.00
-1

6.0
0 

มว
ยไ

ทย
 

เล
ือก

สั่ง
 

ไม
่มีค

ู่มือ
 

5,0
00

 
8.3

22
 

13
 

12
 

10
.00

-1
6.0

0 
เต

้นซ
ูมบ

้า 
เล

ือก
สั่ง

 
มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
7.7

51
 

16
 

13
 

10
.00

-1
6.0

0 
เวท

เท
รน

นิ่ง
 

เล
ือก

สั่ง
 

มีค
ู่มือ

 
4,5

00
 

8.5
80

 
8 



 
 

101 
 

 

ตา
รา

งท
ี่ 1

4 
ผล

กา
รป

ระ
มา

ณค
่าร

ะด
ับอ

รร
ถป

ระ
โย

ชน
์รว

มท
ี่มีต

่อช
ุดค

ุณล
ักษ

ณะ
โป

รแ
กร

มอ
อก

ก า
ลัง

กา
ยใ

นภ
าพ

รว
มจ

าก
กล

ุ่มต
ัวอ

ย่า
ง 4

00
 ค

น 
(ต

่อ)
 

ชุด
 

คุณ
ลัก

ษณ
ะ 

เว
ลา

 
โป

รแ
กร

ม 
ออ

กก
 าล

ังก
าย

 
อา

หา
รค

ลีน
 

คู่ม
ืออ

อก
ก า

ลัง
กา

ย 
ด้า

นร
าค

า 
ต่อ

โป
รแ

กร
ม 

โป
รแ

กร
มล

ะ 
10

 ค
รั้ง

 

ระ
ดับ

 
อร

รถ
ปร

ะโ
ยช

น์ร
วม

 
อัน

ดับ
ที ่

14
 

16
.00

-2
0.0

0 
เต

้นซ
ูมบ

้า 
เล

ือก
สั่ง

 
มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
7.9

55
 

15
 

15
 

16
.00

-2
0.0

0 
มว

ยไ
ทย

 
เล

ือก
สั่ง

 
ไม

่มีค
ู่มือ

 
4,5

00
 

8.6
87

 
4 

16
 

10
.00

-1
6.0

0 
มว

ยไ
ทย

 
ชุด

ส า
เร็จ

 
มีค

ู่มือ
 

5,5
00

 
8.2

26
 

14
 

 

  



 102 

 

ผลการวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ที่มีต่อชุดทางเลือก
โปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม  

จากตารางที่ 14 พบว่าผลการประมาณค่าระดับอรรถประโยชน์รวมที่มีต่อชุดคุณลักษณะ 
โปรแกรมออกก าลังกายในภาพรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน โดยการแทนค่าความพึงพอใจที่มีต่อ 
ลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายของแต่ละระดับ โดยใช้สมการถดถอยที่ได้จากแบบจ าลอง มาใช้  
ในการประมาณค่าพบว่า ล าดับท ี1 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 10 พึงพอใจเวลา16.00-20.00 น. โปรแกรม 
เวทเทรนนิ่ง ชุดอาหารคลีนแบบส าเร็จ ไม่มีคู่มือการออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4500 บาท  
ระดับอรรถประโยชน์รวม 9.330 ล าดับที่ 2 รองลงมาคือชุดคุณลักษณะที่ 1 พึงพอใจเวลา 
16.00-20.00 น. โปรแกรมลดน  าหนัก เลือกชุดอาหารคลีนแบบส าเร็จ มีความต้องการคู่มือ 
ออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.921 ในล าดับที่ 3 คือ  
ชุดคุณลักษณะที่ 2 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น.โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง เลือกชุดอาหาร คลีนแบบ 
ส าเร็จ ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.803  
ในล าดับที่ 4 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 15 พึงพอใจเวลา 16.00-20.00 น. โปรแกรมมวยไทย เลือกชุด 
อาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4500 บาท ระดับ 
อรรถประโยชน์รวม 8.687 ในล าดับที่ 5 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 6 พึงพอใจเวลา 16.00-20.00 น.  
โปรแกรมเต้นซูมบ้า เลือกชุดอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อ 
โปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.663 ในล าดับที ่6 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 5 พึงพอใจ 
เวลา 16.00-20.00 น. โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง เลือกชุดอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ต้องการคู่มือ 
ออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5000 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.623 ในล าดับที่ 7 คือ  
ชุดคุณลักษณะที่ 8 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น. โปรแกรมเต้นซูมบ้า เลือกชุดอาหารคลีนแบบ 
ชุดส าเร็จ ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม  
8.620 ในล าดับที่ 8 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 13 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น. โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง  
เลือกชุดอาหารคลีนแบบชุดเลือกสั่ง ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 4500 บาท ระดับ 
อรรถประโยชน์รวม 8.580 ในล าดับที่ 9 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 4 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น.  
โปรแกรมลดน  าหนัก เลือกชุดอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อ 
โปรแกรม 5000 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม8.556 ในล าดับที ่10 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 7 พึงพอใจ 
เวลา 16.00-20.00 น. โปรแกรมลดน  าหนัก เลือกชุดอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ไม่ต้องการคู่มือออก 
ก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.532 ในล าดับที่ 11 คือ  
ชุดคุณลักษณะที่ 9 พึงพอใจเวลา 16.00-20.00 น. โปรแกรมมวยไทย เลือกชุดอาหารคลีนแบบ 
ชุดส าเร็จ ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.430 
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ในล าดับที่ 12 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 3 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น. โปรแกรมลด 
น  าหนัก เลือกชุดอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม  
5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.328 ในล าดับที่ 13 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 11 พึงพอใจเวลา  
10.00-16.00 น. โปรแกรมมวยไทย เลือกชุดอาหารคลีนแบบชุด เลือกสั่ง ไม่ต้องการคู่มือ 
ออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5000 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.322 ในล าดับที่ 14 คือ  
ชุดคุณลักษณะที่ 16 พึงพอใจเวลา 10.00-16.00 น. โปรแกรมมวยไทย เลือกชุดอาหารคลีนแบบ 
ชุดส าเร็จ ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 8.226  
ในล าดับที่ 15 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 14 พึงพอใจเวลา 16.00-20.00 น. โปรแกรมเต้นซูมบ้า  
เลือกชุดอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับ 
อรรถประโยชน์รวม7.955 และล าดับสุดท้ายล าดับที่ 16 คือ ชุดคุณลักษณะที่ 12 พึงพอใจเวลา  
10.00-16.00 น. โปรแกรมเต้นซูมบ้า เลือกชุดอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง ต้องการคู่มือออกก าลังกาย  
ราคาต่อโปรแกรม 5500 บาท ระดับอรรถประโยชน์รวม 7.751 
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บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม” 1) เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของคุณลักษณะที่ส่งผล 
กระทบต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนส 2) เพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรม 
การออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) งานวิจัยครั งนี เป็นการศึกษาวิเคราะห์แบบผสมผสาน (Mixed Method) 
ระหว่างการวิจัยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative  
Research) การวิจัยในครั งนี ได้ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้มีความประสงค์จะซื อโปรแกรมการออก 
ก าลังกาย และผู้ที่ออกก าลังกายเป็นประจ าสม่ าเสมอ และกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก จากการสัมภาษณ์ 
เชิงลึก ของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลเมือง 
นครปฐม จังหวัดนครปฐม โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการ 4 คน เทรนเนอร์ 4 คน  และผู้ใช้บริการ 4 คน  
รวมทั งหมด 12 คน นอกจากนี มีแบบสอบถามจ านวน 400 คน เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม 
ข้อมูล แบบสอบถามชุดนี มี 4 ส่วน ซึ่งประกอบด้วย ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ส่วนที่ 3. ข้อมูลเกี่ยวกับชุด 
คุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการพึงพอใจ โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ 
องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ส่วนที่ 4. ข้อเสนอแนะ งานวิจัยในครั งนี ได้ใช้โปรแกรม 
ส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Science) ในการวิเคราะห์ผล สถิติที่ใช ้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถี่ (Frequency)  
การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เนื อหาในบทนี จะประกอบด้วย 4 ส่วน คือ 

  
1. สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาเรื่อง ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม สามารถสรุปผลการวิจัยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
ส่วนที่ 1) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ส่วนที่ 2) การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative  
Research) ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี  
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ส่วนที่ 1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
การศึกษาเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภท 

ฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม” การศึกษาในครั งนี ผู้วิจัยด าเนินการวิจัย 
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ผู้เกี่ยวข้อง 
กับการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส ในเขตเทศบาลเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม  
ซึ่งมีฟิตเนสเซนเตอร์ จ านวน 4 แห่ง โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการ 4 คน เทรนเนอร์ 4 คน และผู้ใช้บริการ  
4 คน รวมทั งหมด 12 คน จากนั นน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์และสามารถสรุป 
ประเด็นได้ดังนี  

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ในด้านความคิดเห็นของ 
ผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ ที่เกี่ยวกับประเด็นของพฤติกรรมการออกก าลังกาย  
ของผู้ใช้บริการพบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจด้านเวลา 16.00-20.00 น. เนื่องจากเป็นช่วงเวลาที่สะดวก 
ที่สุด มีความพึงพอใจอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ เนื่องจากอาหารคลีนชุดส าเร็จ สะดวกรวดเร็วในการ 
รับอาหาร มีเมนูอาหารแนะน าที่หลากหลาย แปลกใหม่ไม่ซ  ากัน ในล าดับถัดมาผู้ใช้บริการไม่ต้องการ 
คู่มือออกก าลังกาย ส่วนใหญ่มักใช้สื่อออนไลน์ ในการค้นหาข้อมูล และวิธีการอออกก าลังกาย เพราะ 
สื่อออนไลน์สะดวก รวดเร็ว ง่ายต่อการเข้าถึง มากกว่าการอ่านคู่มือออกก าลังกาย พึงพอใจโปรแกรม 
เวทเทรนนิ่ง เนื่องจากโปรแกรมดังกล่าวช่วยสร้างกล้ามเน้อ ลดหน้าท้องท าให้มีกล้ามหน้าท้อง และ 
ล าดับสุดท้ายผู้ใช้บริการพึงพอใจราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรมมากที่สุด ราคาปานกลางไม่สูงและ 
สามารถซื อโปรแกรมได้ต่อเนื่องหากจบโปรแกรม 

ส่วนที่ 2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
การศึกษาเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภท 

ฟิตเนส ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม”เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของคุณลักษณะ 
ที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ และเพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่าย 
ของผูซ้ื อโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร ์ซึ่งจากการเก็บข้อมูลของกลุ่ม 
ตัวอย่างจากผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ทั งหมดจ านวน 400 คน แล้วด าเนินการน าข้อมูลที่ได้มา 
ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Science) โดย 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถี่ (Frequency)  
และการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังนี  

ส่วนที่ 2.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านปัจจัยประชากรศาสตร์ 
ผลการวิเคราะห์ที่ ได้จากการศึกษา ด้านปัจจัยประชากรศาสตร์  พบว่า  

ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  
ร้อยละ 63.3 สถานภาพโสด ร้อยละ 65.5 อายุอยู่ระหว่างอายุ 26-30 ปี ร้อยละ 32.5 การศึกษา 
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ระดับปริญญาตรี ร้อยละ 56.0 ประกอบอาชีพธุรกิจร้อยละ 49.8 มีรายได้ต่อเดือน โดยเฉลี่ย  
25,001-30,000 บาท ร้อยละ 20.5 อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครปฐมร้อย 63.4  

ส่วนที่ 2.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 
ฟิตเนส 

ผลการวิเคราะห์ที่ได้จากการศึกษา ข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าใช้ 
บริการฟิตเนสเซนเตอร์ พบว่า ผู้ใช้บริการฟิตเนสออกก าลังกายมากที่สุดโดยเฉลี่ย 3-4 ครั งต่อสัปดาห์  
ร้อยละ 48.0 โดยค่าใช้จ่ายที่ผู้ ใช้บริการเคยซื อโปรแกรมออกก าลังกาย โดยเฉลี่ยครั งละ  
451–500 บาท ร้อยละ 24.0 ค่าใช้จ่ายที่ผู้ใช้บริการยินดีจ่ายซื อโปรแกรมออกก าลังกายโดยเฉลี่ย 
ครั งละ ต่ ากว่า 400 บาท ร้อยละ 42.5  โดยปกติจะใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์ ในช่วงเวลา  
18.01-21.00น. ร้อยละ 64.25 จะใช้บริการครั งละ 1.30 ชั่วโมง ร้อยละ 55.8 เครื่องออกก าลังกาย 
ที่ชื่นชอบคือ ลู่วิ่ง ร้อยละ 38.8 ชอบออกก าลังกายประเภทฟรีเวท ร้อยละ 40.5 ในการซื อโปรแกรม 
ออกก าลังกาย มักใช้เทรนเนอร์คนเดิม ร้อยละ 92.25 ชอบบรรยากาศโดยการเปิดเพลงเสียงดัง 
ปานกลาง ร้อยละ 56.8 บรรยากาศในฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจซื อ ร้อยละ 88.8 อุปกรณ์ใน 
ฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก ร้อยละ 93.75 ความสวยงามและการตกแต่งพื นที่มีผล  
ต่อการตัดสินใจ สมัครสมาชิกร้อยละ 86.5 โปรโมชั่นของฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก  
ร้อยละ 86 เหตุผลที่กลับมาใช้บริการฟิตเนส คือ สถานที่ตั งสะดวกต่อการใช้บริการ ร้อยละ 42.0  
ผู้ใช้บริการรู้จักฟิตเนสจากเฟสบุ๊คและสื่อออนไลน์ ร้อยละ 55.3 และจะแนะน าฟิตเนสเซนเตอร์ 
ให้กับผู้อื่น ร้อยละ 96.3 ซึ่งเหตุผลที่ท าให้มาใช้บริการฟิตเนส คือ เพื่อให้สุขภาพแข็งแรง ร้อยละ  
21.5 ผู้ใช้บริการฟิตเนสเลือกใชบ้ริการฟิตเนสเนื่องจากสะดวกต่อการเดินทาง ร้อยละ 39.5 หากไม่ได้ 
ใช้บริการฟิตเนสจะไปออกก าลังกายที่สวนสาธารณะ ร้อยละ 36.0  

ส่ วนที่  2.3 การวิ เคราะห์ข้ อมู ลระดับอรรถประโยชน์  (Predicted 
Preference) ที่มีต่อชุดทางเลือกโปรแกรมการออกก าลังกาย 

ผลการวิเคราะห์ชุดทางเลือกโปรแกรมออกก าลังกายโดยรวม จากกลุ่มตัวอย่าง  
400 คน พบว่า คุณลักษณะที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ คือ โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง ช่วงเวลา  
16.00-20.00 น. เลือกอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือออกก าลังกาย และราคา  4,500 บาท  
ต่อโปรแกรมมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ค่าน  าหนักความเชื่อมั่น (Important Level) ที่ผู้บริโภคใช้เป็น 
เกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื อโปรแกรมออกก าลังกาย คิดเป็นร้อยละ 26.404 ช่วงเวลา ร้อยละ  
21.139 คู่มือออกก าลังกาย ร้อยละ 18.753 เลือกแบบอาหารคลีน ร้อยละ 18.125 และราคาต่อ 
โปรแกรม ร้อยละ 15.578 ผลวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ที่มีต่อชุด 
ทางเลือกโปรแกรมการออกก าลังกายโดยรวม สามารถน ามาค านวณค่าความพึงพอใจรวมที่มีต่อชุด 
คุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกายทั ง 16 ชุด พบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจต่อชุดทางเลือกที่ 10  
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มากที่สุดเป็นอันดับ 1 โดยมีระดับอรรถประโยชน์รวมเท่ากับ 9.330 ซึ่งชุดทางเลือกคือ โปรแกรม 
เวทเทรนนิ่ง ช่วงเวลา 16.00-20.00 น. เลือกอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือออกก าลั งกาย  
และราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรม  
 
2. อภิปรายผล 

จากการศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ท าให้ทราบถึงกลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  
พักอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครปฐม ให้ความส าคัญในเรื่องของสถานที่ใช้ออกก าลังการ 
โดยค านึงถึง สถานที่ตั งสะดวกต่อการเดินทาง มีสถานที่จอดรถ มีผู้ดูแลรักษาความปลอดภัย 
ตลอดเวลา ท าให้ผู้มาใช้บริการรู้สึกปลอดภัยต่อทรัพย์สิน อุปกรณ์ในสถานที่ออกก าลังกายนั นมีความ 
ทันสมัย ครบวงจร ง่ายต่อการใช้บริการ นอกจากนี ผู้ใช้บริการต้องการมีสุขภาพที่แข็งแรง ต้องการใช้ 
เทรนเนอร์คนเดิมในการมาใช้บริการทุกครั ง สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ วิลาวรรณ นิลประเสริฐ  
และคณะ (2553) ได้ท าการศึกษา “ปัจจัยที่มีผลต่อการออกก าลังกายของประชากรในค่ายธนะรัตน์  
หมู่บ้าน ศร.อ าเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์” ได้พบสาเหตุในการออกก าลังกายในภาพรวม 
พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการออกก าลังกายของประชากรในค่ายธนะรัตน์ หมู่บ้าน ศร .อ าเภอปราณบุรี  
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ อยู่ในระดับมากคือ อันดับ 1) ปัจจัยด้านสถานที่ พบว่าประชากรให้ความส าคัญ 
ในเรื่องของสถานที่ ท าให้ประชากรตระหนักถึงเรื่องของความปลอดภัย ความสะดวกสบายและ 
บรรยากาศถ่ายเทสะดวกอันดับ 2) คือปัจจัยด้านอุปกรณ์ พบว่าประชากรให้ความส าคัญในเรื่อง 
อุปกรณ์ เนื่องจากเครื่องเล่นที่มีมาตรฐานจะท าให้มีความปลอดภัยในการเล่นสูง ซึ่งทางสถานที่  
ให้บริการต้องหมั่นตรวจสอบคุณภาพของเครื่องเล่นอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความมั่นใจ 
ในการใช้บริการ อันดับ 3) ปัจจัยด้านการให้บริการ พบว่าให้ความส าคัญในเรื่องของการเดินทาง 
ที่สะดวกต่อตนเอง และช่วงเวลาในการให้บริการที่เหมาะสม และอันดับ 4) คือ ปัจจัยด้านบุคคล  
พบว่าประชากรให้ความส าคัญในเรื่องของผู้ฝึกสอน ที่คอยควบคุมดูแลตลอดจนการออกก าลังกาย  
ซึ่งท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจในการบริการ 

เฟสบุ๊คและสื่อออนไลน์เป็นช่องทางหนึ่งที่ผู้ใช้บริการรู้จักฟิตเนสแห่งนี  นอกจากนั น 
ผู้ใช้บริการรู้จักฟิตเนสจากเพื่อนและคนรู้จัก บางท่านพบฟิตเนสแห่งนี ด้วยตนเอง และพบจากป้าย 
โฆษณา ใบปลิว และข้อมูลจากแหล่งอื่นๆ ผู้ใช้บริการเลือกสถานบริการฟิตเนส เนื่องจากสะดวกต่อ 
การเดินทาง ซึ่งสอดคล้องกับ วาสนา โฉมดี (2550) ได้ท าการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
ต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทยการวิจัยครั งนี  
เป็นการศึกษา ระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการและการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
ต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย กลุ่มตัวอย่าง คือ 



 108 

 

ผู้รับบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า 1. ระดับความพึงพอใจของ 
ผู้รับบริการต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนสการกีฬาแห่งประเทศไทย พบว่า 
มีความพึงพอใจด้านบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ  
ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 2. การเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ 
ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย พบว่าด้านเพศ อายุ  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทของผู้รับบริการมีระดับความพึงพอใจกลยุทธ์ด้านส่วนประกอบ 
ทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกันยกเว้น ด้านการศึกษาระดับความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ด้าน  
ส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างจากด้านอ่ืนๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

อุปกรณ์การออกก าลังกาย ความสวยงามและการตกแต่งพื นในสถานที่ฟิตเนสเซนเตอร์  
มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก ส่วนด้านราคาหรือโปรโมชั่นนั น มีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก  
ซึ่งสอดคล้องกับ นลินี ขันทีวิทย์ (2547) ได้ท าการศึกษาเปรียบเทียบความคาดหวังและแนวโน้ม 
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสถานบริหารร่างกาย ในอาคารไอเอฟซีจี ทาวเวอร์ ถนนเพชรบุรี 
ตัดใหม่ ผลการศึกษาพบว่าผู้ที่มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 20 ถึง 29 ปี 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน 5,000 ถึง 15,000 บาทเป็นพนักงานระดับ 
ปฏิบัติการน  าหนัก 51 ถึง 60 กิโลกรัมส่วนสูง 161 ถึง 170 เซนติเมตร และส่วนใหญ่ไม่มีโรค 
ประจ าตัว พบว่าพฤติกรรมของผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่เคยใช้บริการสถานบริหารร่างกายและ 
เป็นสมาชิกประเภทหลายปีมากที่สุด ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห์ เฉลี่ย 2 ครั งช่วงเวลาในการ 
บริหารร่างกายคือ 18.00 น. ระยะเวลาเฉลี่ยต่อครั ง 2 ชั่วโมงส่วนใหญ่ใช้บริการอบไอน  าเหตุผล 
ในการออกก าลังกายคือเพื่อให้สุขภาพแข็งแรง เดินทางสะดวกใกล้ที่พักอาศัย ที่ท างาน และเหตุผล  
ในการไม่เคยไปใช้บริการสถานบริหารร่างกาย คือ เรื่องราคาแพงในด้านความคาดหวังที่มีต่อการ  
ออกก าลังกายในสถานบริหารร่างกาย โดยเรียบโดยเรียงล าดับจากความส าคัญมากไปหาน้อยดังนี   
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าความคาดหวังด้าน  
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก พฤติกรรมการออกก าลังกายพบว่ามีความสัมพันธ์ 
กับแนวโน้มการตัดสินใจใช้บริการค่อนข้างต่ าและมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ซึ่งสอดคล้องตาม 
สมมุติฐาน จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องท าให้ทราบถึงปัจจัยหลายด้านผล ต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการและความต้องการของลูกค้า เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับการออกก าลังกาย  
ต้องมีความปลอดภัย และคุณค่าในตัวผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งส าคัญอีกทั ง ยังต้องพิจารณาประกอบกับ  
เกณฑ์การตัดสินใจด้านอื่นๆ อีกด้วยไม่ว่าจะเป็นปัจจัยด้านราคาสถานที่จัด ในการจัดวางอุปกรณ์ 
การส่งเสริมการตลาด ตลอดจนการรับรู้ข้อมูลข่าวสารข้อมูลต่างๆ ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาท าการศึกษาและ 
เปรียบเทียบกับกรอบแนวคิดของการวิจัย และใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือวิเคราะห์เพื่อที่จะ 
ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  
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จึงท าการศึกษาวิจัยโดยหาความสัมพันธ์ของทฤษฎีดังกล่าวและศึกษาปัจจัยต่ างๆ กับลักษณะทาง 
ประชากรศาสตร์ ซึ่งข้อมูลทั งหมดนี เป็นสิ่งส าคัญยิ่ง ที่องค์กรสามารถน าไปใช้ปรับปรุงและพัฒนา  
คุณภาพการให้บริการเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าในอนาคตต่อไป 

ผู้ใช้บริการได้ให้ความคิดเห็นด้านราคาต่อโปรแกรมออกก าลังกาย โดยส่วนใหญ่ความ 
พึงพอใจราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรมมากที่สุด เนื่องจากว่าราคา 4,500 บาทต่อโปรแกรม เป็นราคา 
ที่เหมาะสม ไม่แพงมากจนเกินไป สามารถซื อโปรแกรมได้บ่อยๆ หากจบโปรแกรมแล้ว มีเทรนเนอร์ 
คอยดูแลตลอดระยะเวลาที่ซื อโปรแกรม ซึ่งสอดคล้องกับ  สุกัญญา ดอกพุฒ (2546) การศึกษา 
เกี่ยวกับ จุดมุ่งหมายเพื่อการศึกษาทัศนคติของผู้ที่นิยมการออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร  
ที่มีผลต่อการใช้บริการสถานบริหารร่างกายใน 4 ด้าน ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และเปรียบเทียบทัศนคติของผู้ที่นิยมการออกก าลังกาย  
จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่นิยมออกก าลังกายมีทัศนคติต่อการใช้บริการสถานออกก าลังกายรวมอยู่ใน  
ระดับดี ผู้ที่นิยมออกก าลังกาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่นิยมออกก าลังกายที่มี เพศ อายุ และมี 
ประสบการณ์ในการใช้บริการสถานบริหารร่างกายที่ต่างกัน มีทัศนคติต่อการใช้สถานบริหารร่างกาย 
ในด้านส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน ผู้ที่นิยมออกก าลังกายที่มีอาชีพ รายได้ระดับการศึกษา  
สถานภาพสมรสต่างกันมีทัศนะคติต่อการให้บริการภาพรวมที่แตกต่างกันแต่ไม่พบความแตกต่าง 
ด้านราคา ผู้ที่นิยมการออกก าลังกายที่มีความถี่ในการออกก าลังกายมีทัศนคติในการใช้บริการสถาน 
บริหารร่างกายโดยความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ และด้านราคา พบว่าแตกต่างกันอย่างไร  
มีนัยส าคัญ 

วิจัยนี มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบต่อการ  
ตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนส และเพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรมออกก าลังกาย 
ธุรกิจประเภทฟิตเนส โดยประยุกต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์คุณลักษณะองค์ประกอบร่วม  (Conjoint  
Analysis) โดยใช้แบบสอบถาม เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการฟิตเนส ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  
การสุ่มตัวอย่างโดยใช้การสุ่มแบบเจาะจง โดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ รวมถึง 
วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม โดยสอดคล้องกับ นรินทร บุญอ าพล (2556) ได้ศึกษา การตั งราคา 
ของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด ระดับของปัจจัยและรูปแบบ 
ความสัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อเครื่องดื่มกาแฟสดและเพื่อศึกษา 
ความสัมพันธ์ของคุณลักษณะร่วมเครื่องดื่มกาแฟสด โดยประยุกต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ (Conjoint  
Analysis) องค์ประกอบร่วม เครื่องมือที่ใช ้คือ แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคกาแฟสด  
ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างตามสะดวกจ านวน 574 คน ใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ค่าความถี่ ค่าร้อยละ  
รวมถึงวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เพื่อศึกษาคุณลักษณะส าคัญของ 
เครื่องดื่มกาแฟสดที่ผู้บริโภคพึงพอใจในการวิเคราะห์ข้อมูล 
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การศึกษาเรื่องความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint  
Analysis) งานวิจัยครั งนี เป็นการศึกษาวิเคราะห์แบบผสมผสาน (Mixed Method) ระหว่างการวิจัย 
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

การวิจัยในครั งนี ได้ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้มีความประสงค์จะซื อโปรแกรมการออกก าลังกาย  
และผู้ที่ออกก าลังกายเป็นประจ าสม่ าเสมอ และกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ของผู้ที่ 
เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนสเซนเตอร์ ในเขตเทศบาลเมืองนครปฐม  
จังหวัดนครปฐม โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการ 4 คน เทรนเนอร์ 4 คน และผู้ใช้บริการ 4 คน รวมทั งหมด  
12 คน นอกจากนี มีแบบสอบถามจ านวน 400 คน งานวิจัยในครั งนี ได้ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  
SPSS (Statistical Package for Social Science) ในการวิเคราะห์ผล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู  
คือ สถิติร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถี่ (Frequency) การวิเคราะห์องค์ประกอบ 
ร่วม (Conjoint Analysis) โดยสอดคล้องกับ พงศธร ลิมปนเวทย์สกุล (2559) ได้ศึกษา การพัฒนา 
ตัวบ่งชี สมรรถนะหลักด้วยองค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะแรงงานในห่วงโซ่อุปทานธุรกิจการจัดงาน 
แสดงสินค้าและนิทรรศการ โดยใช้วิธีวิทยาแบบผสมผสาน ระหว่างวิจัยเชิงปริมานและวิจัย 
เชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีวิจัยเอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก  จากผู้เชี่ยวชาญจานวน  
23 คน การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint analysis) เก็บข้อมูลจาก ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจ 
การจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ 438 คน  
 
3. ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ ในธุรกิจฟิตเนสเซนเตอร์ 
จากการศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส  

ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม ผลการวิเคราะห์ชุดคุณลักษณะโปรแกรมออกก าลังกาย  
จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่า คุณลักษณะที่ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญคือ โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง  
เวลา 16.00-20.00 น. ไม่ต้องการคู่มือออกก าลังกาย ต้องการอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ มีความ 
พึงพอใจราคา 4,500 บาท ต่อโปรแกรมมากที่สุด ดังนั นจึงแบ่งประเด็นตามความส าคัญของผลการ 
วิเคราะห์ปัจจัยคุณลกัษณะของโปรแกรมการออกก าลังกาย สามารถสรุปประเด็นได้ดังนี  

1. ด้านโปรแกรมออกก าลังกาย พบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจโปรแกรมเวทเทรนนิ่ง 
มากที่สุด รองลงมาคือโปรแกรมลดน  าหนัก โปรแกรมมวยไทย และมีความพึงพอใจต่อโปรแกรมซูมบ้า 
น้อยที่สุด ดังนั นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับโปรแกรมเวทเทรนนิ่งเพิ่มมากขึ น ดังนั น 
จึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาในด้านรายละเอียดด้านโปรแกรม สร้างความเข้าใจให้กับผู้ใช้บริการ  
ได้เข้าใจถึงรายละเอียดที่ถูกต้องของโปรแกรม ให้ผู้ใช้บริการเข้าใจตรงกันว่า หากซื อโปรแกรมเวท  
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เทรนนิ่งแล้ว ผลที่ได้จากจบโปรแกรมคืออะไร เช่น หากผู้ใช้บริการซื อโปรแกรมเวทเทรนนิ่งแล้ว  
หลักจากจบโปรแกรมผู้ลงโปรแกรมจะมีกล้ามหน้าท้องที่ชัดเจน กล้ามเนื อกระชับมากขึ น น  าหนัก
สัดส่วนเหมาะสมตามเกณฑ์ โดยมีการถ่ายรูปไว้ก่อนซื อโปรแกรม และหลังจบโปรแกรมไว้ เพื่อได้เห็น 
ความแตกต่างที่ชัดเจนและยังเป็นการรักษาคุณภาพการให้บริการของโปรแกรม นอกจากนี การรักษา 
มาตรฐานของโปรแกรม ออกก าลังกายยังช่วยให้ยอดขายเพิ่มสูงขึ น ดังนั นอาจส่งผลให้ธุรกิจ  
ฟิตเนสเซนเตอร์ มีรายได้จากโปรแกรมการออกก าลังกายเพิ่มมากขึ น 

2. ด้านเวลา ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจใช้ บริการในช่วงเวลา 16.00-20.00 น.  
เนื่องจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการในช่วงเวลาหลังเลิกจากการท างาน เป็นช่วงเวลาที่เหมาะสม 
และสะดวกมากที่สุด ส่งผลให้ผู้ใช้บริการในช่วงเวลา 18.00 น. มีผู้มาใช้บริการค่อนข้างหนาแน่น  
อาจส่งผลให้เครื่องออกก าลังกายและอุปกรณ์ฟิตเนสต่างๆ ไม่เพียงพอต่อความต้องการ ดังนั น 
ผู้ประกอบการควรจะมีการจัดสถานที่หรือมุมนั่งเล่นที่มีไวไฟหรือทีวี ไว้รองรับ หรืออาจมีการ 
จัดโปรโมชั่นลด 10% ให้กับผู้ใช้บริการในช่วงเวลา 10.00-16.00 น. และ 20.00-22.00 น. เป็นต้น  
เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจให้ผู้ใช้บริการเลือกมาฟิตเนสในช่วงเวลาอ่ืน 

3. ด้านอาหารคลีน การศึกษาพบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่พึงพอใจอาหารคลีนแบบชุด 
ส าเร็จ มากกว่าอาหารคลีนแบบเลือกสั่ง เนื่องจากว่าอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ สะดวกรวดเร็ว  
ไม่เสียเวลาในการรออาหาร มีเมนูแปลกใหม่ไม่ซ  ากันท าให้ไม่เบื่ออา ดังนั นผู้ประกอบการควรจัด 
โปรโมชั่นของอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ เช่น สั่งอาหารคลีนชุดส าเร็จครั งละ 3 กล่อง แถมน  าดื่มฟรี 
ครั งละ 1 ขวด หรือผู้ประกอบการอาจมีการจัดรายการอาหารคลีนราคาพิเศษ ด้วยการจัดคอร์ส  
อาหารคลีนเพื่อสุขภาพแบบรายเดือน โดยก าหนดอาหารคลีนแบบชุดส าเร็จ เช่น อาหารคลีนแบบ 
รายเดือนประกอบด้วย การทานอาหารคลีนสัปดาห์ ละ 5 วัน วันละ 2 มื อ หรือ 3 มื อ ขึ นอยู่กับ 
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเลือก หากต้องการทาน 2 มื อต่อวัน สัปดาห์ละ 5 วัน ก็สามารถเพิ่ม 
ยอดขายอาหารคลีนได้เป็นประจ าเดือนละ 75 กล่องต่อ 1 เดือน นอกจากนี ผู้ประกอบการจ าเป็นต้อง 
ควบคุมคุณภาพของอาหารคลีนให้คงที่ และต้องค านวณแคลอรี่ของเมนูอาหารคลีนให้ชัดเจนด้วย  
เพื่อเป็นการยืนยันว่าอาหารคลีนที่ผู้ใช้บริการซื อไปนั นสารอาหารครบ 5 หมู่ ถูกหลักโภชนาการ 

4. ด้านคู่มือออกก าลังกาย จากการศึกษาพบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่พึงพอใจแบบไม่มี 
คู่มือออกก าลังกาย มากกว่าแบบมีคู่มือออกก าลังกาย ดังนั นจึงเห็นได้ว่าผู้ประกอบการควรมีเครื่อง  
ออกก าลังกายที่ทันสมัยและครบวงจร เนื่องจากในปัจจุบันสื่อออนไลน์มีผลต่อผู้ใช้บริการเพิ่มขึ น  
เพราะสะดวกและรวดเร็วในการหาข้อมูลต่างๆ ดังนั นธุรกิจฟิตเนสจึงต้องมีเครื่องออกก าลังกาย  
ที่ทันสมัย เช่น ลู่วิ่งไฟฟ้า ที่มีหน้าจอคล้ายสมาร์ทโฟนหรือจอแอลอีดีขนาดเล็กเพื่อเชื่อมต่อกับสิ่ง  
อิเล็คทรอนิกส์ เช่น บลูทรู  หรือหูฟัง เป็นต้น ดังนั นเครื่องออกก าลังกายประเภทลู่วิ่งยังสามารถ 
เชื่อมต่อกับมือถือเพื่อเปิดเพลงฟังได้อีกด้วย ดังนั นเครื่องออกก าลังกายประเภทนี จึงมีความจ าเป็นกับ 
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ธุรกิจฟิตเนส  นอกจากนี หากมีทีวีหรือคอมพิวเตอร์ตามจุดนั่งพักต่างๆ ก็สามารถช่วยอ านวย 
ความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการได้ หากเครื่องออกก าลังกายดังกล่าวท าให้ผู้ใช้บริการพึงพอใจอาจส่งผล 
ให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการที่ฟิตเนสอีกครั ง 

5. ด้านราคาต่อโปรแกรม จากการศึกษาพบว่าผู้ใช้บริการพึงพอใจราคา 4 ,500 บาท 
โปรแกรมมากที่สุด รองลงมาราคา 5 ,000 บาทต่อโปรแกรม และล าดับสุดท้ายราคา 5 ,500 บาท 
ต่อโปรแกรม จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการพึงพอใจในราคาที่ต่ าที่สุด คือราคา 4 ,500 บาทต่อโปรแกรม  
ดังนั นในการที่ผู้ประกอบการตั งราคาที่ต่ าท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องศึกษาต้นทุนและการวางแผน 
อย่างแม่นย า เพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปตามแผนงานที่วางไว้ หากด าเนินงานไม่เป็นไปตามระบบ  
อาจส่งผลเสียต่อธุรกิจได้ ดังนั นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องวางแผนงานอย่างรอบคอบนอกจากนี  
โปรแกรมดังกล่าวสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายหรือลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็นลงได้ก็จะท าให้ช่วยประหยัด  
ต้นทุนได้  แต่หากโปรแกรมดังกล่าวไม่สามารถลดต้นทุนได้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีการน ากลยุทธ์ 
ในด้านอื่นมาใช้ร่วมด้วย โดยการให้บริการที่ดีกว่าผู้ประกอบการอื่นๆ  และใส่ใจรายละเอียด 
ผู้ใช้บริการ ด้วยการจดจ าพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจหรือพึงพอ 

 
4. ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

1. การศึกษาวิจัยครั งต่อไปให้ศึกษาเพิ่มเติมต่อยอด จากค่าความสัมพันธ์เชิงสัมประสิทธิ์ 
ในสมการ (Conjoint Analysis) Pr3 และ Pr4 น าผลวิจัยที่ได้มาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นการส่งเสริมและ 
เป็นแนวทางในพัฒนาธุรกิจฟิตเนสให้ยั่งยืน 

2. การศึกษาครั งต่อไปให้ทบทวน Pr1 และ P1 ว่าเหตุผลใดจึงมีค่าความสัมพันธ์ 
เชิงสัมประสิทธิ์ในสมการ (Conjoint Analysis) น้อย แล้วจะมีวิธีการใดในการเพิ่มค่าความสัมพันธ์ 
หรือบทบาทของตัวแปรทั งสอง กับอรรถประโยชน์รวมในธุรกิจนี มากขึ น 

3. การศึกษางานวิจัยในครั งนี ได้เลือกกลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซนเตอร์  
ในจังหวัด นครปฐมเท่านั น ท าให้ผลที่ได้จากการศึกษานั นอยู่ในขอบเขตที่จ ากัด ดังนั นหากผู้ที่มีความ 
ประสงค์จะด าเนินงานวิจัย ควรเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีความหลากหลายด้านพื นที่มากกว่านี  
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
ความเต็มใจจา่ยโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 

ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 
 
วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของคุณลักษณะที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนส 
2. เพื่อวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้ซื อโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 
 
ค าชี้แจง 

1. แบบสอบถามชุดนี มีทั งหมด 4 ส่วนดังนี  
ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส 
ส่วนที่ 3. ข้อมูลเกี่ยวกับชุดคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการ

พึงพอใจ 
ส่วนที่ 4. ข้อเสนอแนะหรือค าแนะน าเพิ่มเติมเกี่ยวกับโปรแกรมการออกก าลังกายของ

สถานบริการฟิตเนสแห่งนี  
2. ผู้วิจัยขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ความกรุณาในการตอบแบบสอบถาม

เป็นอย่างดี และข้อมูลที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความกรุณาตอบนั น ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลไว้เป็นความลับ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  () ลงใน  ในข้อทีต่รงกับคุณมากที่สุด  
1. เพศ  
  ชาย  หญิง 
2. สภานะภาพ  
  โสด  สมรส  แยกกันอยู/่หย่าร้าง 
3. อายุ 

 ต่ ากว่า 20 ปี  31 - 35 ปี  46 - 50 ป ี
 21 – 25 ปี  36 – 40 ปี  51 ปีขึ นไป 
 26 – 30 ปี  40 – 45 ปี 

4. ระดับการศึกษา 
 มัธยมศึกษาตอนต้น   ปริญญาตร ี
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  สูงกว่าปริญญาตร ี

5. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 ข้าราชการ   ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
 พนักงานบริษัทเอกชน  อื่นๆ กรุณาระบุ......................... 

6. รายได้ต่อเดือน 
 ต่ ากว่า 15,000 บาท  25,001 – 30,000 บาท 
 15,001 – 20,000 บาท  30,001 – 35,000 บาท 
 20,001 – 25,000 บาท  มากกว่า 35,001 บาทขึ นไป 

7. ที่อยู่ปัจจุบนั 
 เขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
 เขตอ าเภออื่นๆ จังหวัดนครปฐม  
 อ าเภอสามพราน    อ าเภอดอนตูม     อ าเภอนครชัยศรี  
 อ าเภอพุทธมณฑล    อ าเภอบางเลน    อ าเภอก าแพงแสน 
 กรุงเทพมหานคร/ปริมณฑล  อื่นๆโปรดระบุ.............................. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  () ลงใน  ในข้อทีต่รงกับคุณมากที่สุด 
8. คุณออกก าลังกายที่ฟิตเนสก่ีครั งต่อสัปดาห์ 
  1 – 2 ครั ง/สัปดาห ์  5 – 6 ครั ง/สัปดาห ์
  3 – 4 ครั ง/สัปดาห ์  มากกว่า 6 ครั ง/สัปดาห ์
9. ค่าใช้จ่ายในการใชซ้ื อโปรแกรมออกก าลังกายของคุณโดยเฉลี่ยต่อครั ง 
  ต่ ากว่า 400 บาท   501 – 550 บาท 
  401 – 450 บาท  551 – 600 บาท 
  451 – 500 บาท  มากกว่า 601 บาทขึ นไป 
10. ราคาทีคุ่ณยินดีจ่ายในการซื อโปรแกรมออกก าลังกายโดยเฉลี่ยต่อครั ง 
  ต่ ากว่า 400 บาท/ครั ง  501 – 550 บาท/ครั ง 
  401 – 450 บาท/ครั ง  551 – 600 บาท/ครั ง 
  451 – 500 บาท/ครั ง  มากกว่า 601 บาทขึ นไป 
11. โดยปกติคณุจะใช้บริการฟิตเนสช่วงเวลาใดมากที่สุด 
  9.00 – 12.00 น.  18.01 – 21.00 น. 
  12.01 – 15.00 น.  21.01 – 24.00 น 
  15.01 – 18.00 น. 
12. โดยปกติคณุจะใช้เวลาในการใช้บริการฟิตเนสครั งละประมาณกี่นาท ี
  น้อยกว่า 45 นาท ี  ครั งละ 1.30 ชั่วโมง  
  ครั งละ 1ชั่วโมง  ครั งละ 2 ชั่วโมงขึ นไป                               
13. คณุชอบใช้เครื่องออกก าลังกายประเภทใดมากที่สุด 
  ลู่วิ่ง  สบินไบค ์
  จักรยานเอนปั่น/นั่งป่ัน  บาร์เบล 
  สกายวอค  สมิท 
14. คณุชอบเวทเทรนนิ่งประเภทใด 
  ฟรีเวท 
  แมทชีนเวท 
  บอดี เวท 
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15. แรงจูงใจในการมาใช้บริการฟิตเนสของคุณ คือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  เพื่อให้สุขภาพแข็งแรง  เพื่อลดการเสี่ยงต่อโรคต่างๆ 
  เพื่อการลดน  าหนัก  เพื่อออกก าลังกายโดยทั่วไป 
  เพื่อการกระชับสัดส่วน  ต้องการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพ 
  เพื่อการสร้างกล้ามเนื อ   ได้แรงบันดาลใจมาจากดารา นักแสดงที่ชื่นชอบ 
16. สาเหตุใดคุณจึงเลือกใช้บริการฟิตเนสแห่งนี  คือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  สะดวกต่อการเดินทาง 
  อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายครบครันและมีคุณภาพ 
  มีพนักงานให้ค าปรึกษาและค าแนะน าในการใช้อุปกรณ ์
  เวลาเปิด – ปิด สะดวกต่อการใช้บริการ 
  อยากทดลองใช้บริการครั งแรก 
  อื่นๆ โปรดระบุ....................................... 
17. หากคณุไมไ่ด้มาใช้บริการฟิตเนสคุณจะเลือกไปออกก าลังกายที่ใด 
  สวนสาธารณะ  สนามกีฬาของเทศบาล 
  สนามฟุตบอล  ไม่ออกก าลังกายเลย 
  ออกก าลังกายที่บ้าน  อื่นๆโปรดระบ…ุ…….. 
18. คณุมักใชบ้ริการกับเทรนเนอร์คนเดิมทุกครั งที่มาใชบ้ริการฟิตเนส 
  ใช ่  ไมใ่ช้ 
19. บรรยากาศในการเล่นฟติเนสมีผลต่อการตัดสินใจซื อหรือไม่ 
  ม ี  ไม่ม ี
20. บรรยากาศในการเล่นฟติเนสคุณชอบแบบใดมากที่สุด 
  เงียบๆ ไม่มีเสียงเพลง  เปิดเพลงเสียงดังปานกลาง 
  เปิดเพลงเบาๆ  เปิดเพลงเสียงดังๆ 
21. เครื่องมือและอุปกรณ์ในสถานที่ฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจในการสมัครสมาชิก 
  ม ี  ไม่ม ี
22. ความสวยงามหรือการตกแต่งพื นที่ของฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก 
  ม ี  ไม่ม ี
23. โปรโมชั่นของฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก 
  ม ี  ไม่ม ี
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24. คณุมาใช้บริการฟิตเนสครั งแรกด้วยเหตุใด 
  เริ่มรูส้ึกตัวเองไม่แข็งแรง 
  เป็นค าสั่งจากแพทย ์
  เกิดแรงบันดาลใจจากดารา/นักแสดง 
  เกิดแรงกระตุ้นของบทความผ่านสื่อต่างๆ 
  ต้องการสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวเอง 
  อื่นๆ…………………………………… 
25. เพราะเหตุใดคุณจึงกลับมาใช้บริการฟิตเนสแห่งนี อีกครั ง 
  ฟิตเนสให้บริการตรงเป้าหมายตามความต้องการของลูกค้า 
  เครื่องมือและอุปกรณ์ของฟิตเนสมีคุณภาพ 
  พนักงานให้บริการและให้ค าแนะน าอย่างทั่วถึง 
  สถานที่ตั งสะดวกต่อการใช้บริการ 
26. คณุรู้จักฟติเนสแห่งนี จากที่ใด 
  เฟสบุ๊ค/สือ่ออนไลน ์  จากใบปลวิ 
  ป้ายโฆษณษา  พบด้วยตนเอง 
  จากเพ่ือน/คนรู้จัก  อื่นๆโปรดระบ…ุ………. 
27. คณุแนะน าสถานบริการฟิตเนสแห่งนี ให้กับผู้อื่น 
  ใช่     ไมใ่ช่ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการพึงพอใจ 
ค าชี้แจง จากชุดคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายมีทั งหมด 16 ชนิด มีลักษณะที่แตกต่างกัน กรุณา 

เรียงล าดับความพึงพอใจของท่านจากล าดับที่ 1–16 โดยชุดคุณลักษณะประกอบไปด้วย เวลา โปรแกรม 
การออกก าลังกาย อาหารคลีน คู่มือการออกก าลังกาย ด้านราคาต่อโปรแกรม โปรแกรมละ 10 ครั ง  
โดยส่งผลถึงราคาที่ท่านพึงพอใจของผู้มาใช้บริการ 

ค าอธิบาย โปรแกรมลดน้ าหนัก คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญดูแลอย่างใกล้ชิ โดยเน้นการลดน  าหนักเป็น 
หลัก โดยควบคู่กับการทานอาหารถูกวิธี เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพื่อรูปร่างที่สมส่วน  
โปรแกรมเวทเทรนนิ่ง คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการออกก าลังกาย 
ตลอดโปรแกรม เพื่อให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อเป็นหลัก  
โปรแกรมเต้นซูมบ้า คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญ ออกแบบท่าเต้นแอโรบิกสไตล์ละติน  
ผสมผสานท่าเต้นตามสไตล์ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน  
โปรแกรมมวยไทย คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญด้านการต่อยมวยโดยเฉพาะ โดยเน้นศิลปะ 
การป้องกันตัว สร้างความแข็งแรงให้กับร่างกายและการต่อสู้เพื่อป้องกันตัวเองเป็นหลัก 

ตัวอย่าง 

ชุด 
คุณลักษณะ 

เวลา โปรแกรม 
ออกก าลังกาย 

อาหาร
คลีน 

คู่มือออก
ก าลังกาย 

ด้านราคา 
ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมละ 10 ครั้ง 

ความพึง
พอใจของ
ผู้ใช้บริการ 

1 16.00-20.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 8 

2 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 11 

3 10.00-16.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 10 

4 10.00-16.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 12 
5 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,000 5 

6 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,000 3 

7 16.00-20.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500 1 

8 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 4,500 16 

9 16.00-20.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 2 

10 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 4 

11 10.00-16.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 14 

12 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 13 

13 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 4,500 15 

14 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500 6 
15 16.00-20.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000 7 

16 10.00-16.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 9 

 ค าถามอยู่หน้าถัดไป  
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการพึงพอใจ 
ค าชี้แจง จากชุดคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายมีทั งหมด 16 ชนิด มีลักษณะที่แตกต่างกัน กรุณา 

เรียงล าดับความพึงพอใจของท่านจากล าดับที่ 1–16 โดยชุดคุณลักษณะประกอบไปด้วย เวลา โปรแกรม 
การออกก าลังกาย อาหารคลีน คู่มือการออกก าลังกาย ด้านราคาต่อโปรแกรม โปรแกรมละ 10 ครั ง  
โดยส่งผลถึงราคาที่ท่านพึงพอใจของผู้มาใช้บริการ 

ค าอธิบาย โปรแกรมลดน้ าหนัก คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญดูแลอย่างใกล้ชิ โดยเน้นการลดน  าหนักเป็น
หลัก โดยควบคู่กับการทานอาหารถูกวิธี เพื่อการลดน  าหนัก กระชับสัดส่วนเพื่อรูปร่างที่สมส่วน  

โปรแกรมแวทเทรนนิ่ง คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญควบคุมและแนะน าการออกก าลังกายตลอดโปรแกรม 
เพื่อให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างกล้ามเนื อเป็นหลัก  

โปรแกรมเต้นซูมบ้า คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญ ออกแบบท่าเต้นแอโรบิกสไตล์ละติน ผสมผสานท่าเต้น
ตามสไตล์ละติน-อเมริกา ระบ าหน้าท้อง แอโรบิก และฮิปฮอปเข้าด้วยกัน  

โปรแกรมมวยไทย คือ การออกก าลังกายโดยมีผู้เชี่ยวชาญด้านการต่อยมวยโดยเฉพาะ โดยเน้นศิลปะการป้องกันตัว 
สร้างความแข็งแรงให้กับร่างกายและการต่อสู้เพื่อป้องกันตัวเองเป็นหลัก 

ตัวอย่าง 
ชุด 

คุณลักษณะ 
เวลา โปรแกรม 

ออกก าลังกาย 
อาหาร
คลีน 

คู่มือออก
ก าลังกาย 

ด้านราคา 
ต่อโปรแกรม 

โปรแกรมละ 10 ครั้ง 

ความพึง
พอใจของ
ผู้ใช้บริการ 

1 16.00-20.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000  

2 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500  

3 10.00-16.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500  

4 10.00-16.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000  

5 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,000  

6 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,000  

7 16.00-20.00 ลดน  าหนัก เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,500  

8 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 4,500  

9 16.00-20.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500  

10 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500  

11 10.00-16.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000  

12 10.00-16.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500  

13 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกสั่ง มีคู่มือ 4,500  

14 16.00-20.00 เต้นซูมบ้า เลือกสั่ง มีคู่มือ 5,500  

15 16.00-20.00 มวยไทย เลือกสั่ง ไม่มีคู่มือ 5,000  

16 10.00-16.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500  
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อเสนอแนะหรือค าแนะน าเพิ่มเติมเกี่ยวกับโปรแกรมการออกก าลังกายของ
สถานบริการฟิตเนสแห่งนี ้
……………………………..………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ผู้วิจัยขอขอบพระคุณที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี ้

 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
การหาค่าดัชนีความสอดคลอ้งของวัตถุประสงค์ (IOC) 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมือวิจัยของผู้เชีย่วชาญ 
การหาค่าดัชนีความสอดคลอ้งของวัตถุประสงค์ (IOC)  

งานวิจัยเรื่อง การศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธุรกิจประเภทฟิตเนส 
ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

 
 
ค าชี้แจง 
 

1. แบบสอบถามนี มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมของคุณลักษณะผู้ซื อโปรแกรม
ออกก าลังกายฟิตเนส โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint analysis) 

2. ผู้วิจัยได้แบ่งชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกาย โดยประกอบด้วยเวลา, โปรแกรม
ออกก าลังกาย, อาหารคลีน, คู่มือออกก าลังกาย, ด้านราคาต่อโปรแกรม โปรแกรมละ 10 ครั ง เป็นต้น 

3. ขอความอนุเคราะห์จากท่านผู้เชี่ยวชาญ โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านที่มีต่อชุด
คุณลักษณะผู้ซื อโปรแกรมออกก าลังกายฟิตเนส โดยใส่เครื่องหมาย (√) ลงในช่องความคิดเห็นของ
ท่านพร้อมเขียนข้อเสนอแนะ เพื่อน าไปปรับปรุงแก้ไข 
 
 
 

นางสาว น  าฝน แย้มร่วมญาต ิ
ผู้วิจัย 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของโปรแกรมการออกก าลังกายของผู้มาใช้บริการพึงพอใจ 
 

ชุดคุณลักษณะโปรแกรมการออกก าลังกาย 

ชุด
คุณลักษณะ 

เวลา โปรแกรม 
การออกก าลัง

กาย 

อาหาร
คลีน 

คู่มือออก
ก าลังกาย 

ด้านราคา 
ต่อโปรแกรม 
โปรแกรม 
ละ 10 ครั ง 

ผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ไม่
เหมาะสม 

ไม่แน่ใจ เหมาะสม 

1 16.00-20.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 +1 +1 +1 

2 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +0 

3 10.00-16.00 ลดน  าหนัก เลือกส่ัง ไม่มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +1 

4 10.00-16.00 ลดน  าหนัก ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,000 +0 +1 +1 

5 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกส่ัง มีคู่มือ 5,000 +1 +1 +1 

6 16.00-20.00 เต้นซุมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,000 +1 +1 +1 

7 16.00-20.00 ลดน  าหนัก เลือกส่ัง ไม่มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +1 

8 10.00-16.00 เต้นซุมบ้า ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 4,500 +1 +1 +1 

9 16.00-20.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +1 

10 16.00-20.00 เวทเทรนนิ่ง ชุดส าเร็จ ไม่มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +0 

11 10.00-16.00 มวยไทย เลือกส่ัง ไม่มีคู่มือ 5,000 +1 +1 +1 

12 10.00-16.00 เต้นซุมบ้า เลือกส่ัง มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +1 

13 10.00-16.00 เวทเทรนนิ่ง เลือกส่ัง มีคู่มือ 4,500 +1 +1 +1 

14 16.00-20.00 เต้นซุมบ้า เลือกส่ัง มีคู่มือ 5,500 +0 +1 +1 

15 16.00-20.00 มวยไทย เลือกส่ัง ไม่มีคู่มือ 5,000 +1 +1 +1 

16 10.00-16.00 มวยไทย ชุดส าเร็จ มีคู่มือ 5,500 +1 +1 +1 

 
ข้อเสนอแนะหรือค าแนะน าเพิ่มเติมเกี่ยวกับโปรแกรมการออกก าลังกาย 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทีส่ละเวลาในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืวิจัยในครั้งนี ้
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ค่าดัชนีความสอดคล้อง(IOC) ของเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
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ค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของเครือ่งมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

ตารางแสดงคา่ดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ตอนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อที่ รายการของความคิดเห็น 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ค่า IOC แปลผล คนที ่
1 

คนที ่
2 

คนที ่
3 

1. เพศ +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

2. สถานะภาพ +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

3. อายุ +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

4. ระดับการศึกษา +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

5. อาชีพ +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 
6. รายได้ต่อเดือน +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

7. ที่อยู่ปัจจุบัน +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

 
ตอนที่ 2. ข้อมูลเกี่ยวข้องกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการฟติเนส 

ข้อที่ รายการของความคิดเห็น 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ค่า IOC แปลผล คนที ่
1 

คนที่ 
2 

คนที ่
3 

8. คุณออกก าลังกายที่ฟิตเนสกี่ครั งต่อ
สัปดาห ์

+1 +0 +1 0.67 สอดคล้อง 

9. ค่าใช้จ่ายในการซื อโปรแกรมออกก าลัง
กายของคุณโดยเฉลี่ยต่อครั ง 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

10. ราคาที่คุณยินดีจา่ยซื อโปรแกรมออก
ก าลังกายต่อครั ง 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

11. โดยปกติคุณจะใช้บริการฟิตเนสช่วงเวลา
ใดมากที่สุด 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

12. ปกติคุณจะใช้เวลาในการใช้บริการฟิต
เนสครั งละประมาณกี่นาที 

+1 +0 +1 0.67 สอดคล้อง 

13. คุณชอบใช้เครื่องออกก าลังกายประเภท
ใดมากที่สุด 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

14. คุณชอบเล่นเวทเทรนนิ่งประเภทใด +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

15. แรงจูงใจในการมาใช้บริการฟิตเนสของ
คุณ (ตอบได้มากกว่า1 ข้อ) 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 
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ข้อที่ รายการของความคิดเห็น 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ค่า IOC แปลผล คนที ่
1 

คนที่ 
2 

คนที ่
3 

16. เหตุใดคุณจึงเลือกใช้บริการฟิตเนส 
แห่งนี  (ตอบได้มากกว่า1 ข้อ) 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

17. หากคุณไม่ได้มาใช้บริการฟิตเนสคุณจะ
เลือกไปออกก าลังกายที่ใด 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

18. คุณมักใช้บริการกับเทรนเนอร์คนเดิมทุก
ครั งที่มาใช้บริการฟิตเนส 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

19. บรรยากาศในการเล่นฟิตเนสมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื อหรือไม ่

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

20. บรรยากาศในการเล่นฟิตเนสคุณชอบ
แบบใดมากที่สุด 

+0 +1 +1 0.67 สอดคล้อง 

21. เครื่องมือและอุปกรณ์ในฟิตเนสมีผลต่อ
การตัดสินใจในการสมัครสมาชิก 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

22. ความสวยงามหรือการตกแต่งพื นที่ของ
ฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิก 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

23. โปรโมชั่นของฟิตเนสมีผลต่อการ
ตัดสินใจสมัครสมาชิก 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

24. คุณมาใช้บริการฟิตเนสครั งแรกด้วย
เหตุผลใด 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

25. เพราะใดคุณจึงกลับมาใช้บริการฟิตเน
สแห่งนี อีกครั ง 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

26. คุณรู้จักฟิตเนสแห่งนี จากที่ใด +1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

27. คุณแนะน าสถานบริการฟิตเนสแห่งนี 
ให้กับผู้อื่น 

+1 +1 +1 1.00 สอดคล้อง 

 



 
 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
แนวค าถามการสัมภาษณ์เชงิลึก 
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แนวค าถามการสัมภาษณเ์ชิงลึก 
เรื่อง การศึกษาความเต็มใจจ่ายโปรแกรมการออกก าลังกายของธรุกิจประเภทฟิตเนส 

 ในเขตเทศบาลนครนครปฐม จังหวัดนครปฐม 
 

 
ค าชี้แจง 
 

แนวค าถามในการสัมภาษณ์นี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาคุณลักษณะผู้ซื อโปรแกรมออกก าลังกาย 
ฟิตเนส โดยผู้วิจัยได้แบ่งกลุ่มผู้ให้ข้อมูลออกเป็น 4 กลุ่ม โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการ เทรนเนอร์ และ 
ผู้ใช้บริการ  

ค าตอบของท่านเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบ 
แบบสอบถามตามความเป็นจริงและครบทุกค าถาม ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์นั นจะน าเสนอ 
ในภาพรวมเท่านั น ไม่มีการอ้างอิงถึงชื่อผู้ตอลแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่าน 
ได้กรูณาให้ความร่วมมือในการศึกษาครั งนี  
 
 
 
 
 

นางสาว น  าฝน แย้มร่วมญาต ิ
ผู้วิจัย 
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แนวค าถามการสัมภาษณ์ 
1. ในมุมมองของท่านมีความประสงค์ต้องการใช้บริการฟิตเนสเพ่ือออกก าลังกายในช่วงเวลาใด 
2. ในมุมมองของท่านชื่นชอบบรรยากาศในสถานที่ฟิตเนสเพ่ือการออกก าลังกายแบบใด 
3. ส าหรับคู่มือการออกก าลังกายในมุมมองของท่านควรมีข้อมูลประเภทใดบ้าง 
4. การทานอาหารเพื่อสุขภาพในมุมมองของท่านควรทานอาหารประเภทใด 
5. อาหารคลีนเป็นอีกทางเลือกส าหรับอาหารเพื่อสุขภาพในมุมมองของท่านชื่อชอบการทาน

อาหารคลีนแบบใด 
6. หากอาหารคลีนมีหลากหลายเมนูให้ท่านเลือกในมุมมองของท่านคิดเห็นอย่างไร 
7. บุคลากรที่ปฏิบัติงานในส่วนของเทรนเนอร์ในมุมมองของท่านควรมีความรู้ในเรื่องใด 
8. บุคลากรที่ปฏิบัติงานในส่วนของเทรนเนอร์ในมุมมองของท่านควรมีลักษณะแบบใด 
9. ด้านราคาต่อโปรแกรมการออกก าลังกายในมุมมองของท่านราคาต่อโปรแกรมควรเป็นเช่นไร 
10. หากจบโปรแกรมการออกก าลังกายในมุมมองของท่านควรเป็นอย่างไร 

 
 
 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

ภาคผนวก จ 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญประเมินความสอดคลอ้งของเครื่องมือวิจัย 
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รายชื่อผู้เชี่ยวชาญประเมินความสอดคลอ้งของเครื่องมือวิจัย 
 

ล าดับที ่ รายชื่อผู้เชี่ยวชาญ ต าแหน่ง มหาวิทยาลัย 
1. อาจารย์ ดร.จิตพนธ์ ชุมเกตุ ผู้ช่วยคณะบดีฝ่าย

สารสนเทศและการสื่อสาร 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 

2. อาจารย์ สุรพงษ์ พิไชยแพทย ์ อาจารย์ประจ าสาขา 
รัฐประศาสนศาสตร์  
คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร 

3. ดร. พงศธร ลิมปนเวทยสกุล ผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการ
ด้านธุรกิจ 

ธุรกิจส่วนตัว 

 
 
 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฉ 
หนังสือขอเชญิเป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจเครือ่งมือ 
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หนังสือขอเชญิเป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจเครือ่งมือ 
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หนังสือขอเชญิเป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจเครือ่งมือ 
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หนังสือขอเชญิเป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจเครือ่งมือ 
 

 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ช 
หนังสือขอความอนุเคราะหผ์ู้ประกอบการฟิตเนสเซนเตอร์ 
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หนังสือขอความอนุเคราะหผ์ู้ประกอบการฟิตเนสเซนเตอร์ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวตัิผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวน  าฝน แย้มร่วมญาต ิ
วัน เดือน ปี เกิด 21 กรกฎาคม 2533 
สถานทีเ่กิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ.2553     ส าเร็จการศึกษาประกาศนียบัตรวิชาชีพ  

    สาขาวิชาอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว (การโรงแรม)  
    วิทยาลัยอาชีวศึกษานครปฐม  
พ.ศ.2556     ส าเร็จการศึกษาปริญญาศิลปะศาสตร์บัณฑิต  
    สาขาวิชาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวและบริการ (ธุรกิจการบิน)  
    มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต  
พ.ศ.2558     ส าเร็จการศึกษาปริญญาบริหารมหาบัณฑิต  
    สาขาวิชาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ  
    มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ที่อยู่ปัจจุบัน 479/146 ถนนทหารบก ต าบลบ่อพลับ อ าเภอ เมือง จังหวัด นครปฐม 
73000   
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