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กรุงเทพมหานคร จํานวน 370 คน โดยใชแบบสอบถามท่ีมีคาความเช่ือถือและมีการตรวจสอบความ
เท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูทรงคุณวุฒิ เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูลเบ้ืองตน คือ สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอางอิง คือ การวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ และ
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อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยเรียงจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
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1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันแนวโนมการรักษาสุขภาพและการออกกําลังกายไดรับความนิยมเปนอยางมาก 
และมีแนวโนมเพิ่มข้ึน ทามกลางสภาพสังคมเมืองในปจจุบันท่ีหนาแนน ผูคนเรงรีบ จราจรติดขัด และ
สภาพอากาศรอน หนึ่งในรูปแบบการออกกําลังกายในสังคมเมืองท่ีไดรับความนิยมมาอยางตอเนื่อง 
นั่นคือ การออกกําลังกายท่ีฟตเนส ซ่ึงทําใหธุรกิจใหบริการสถานท่ีออกกําลังกายหรือฟตเนสเกิดข้ึน
มากมายอยางรวดเร็ว ปจจุบันตลาดฟตเนสในเมืองไทยมีมูลคากวา 9,000 ลานบาท คาดวาจะมีอัตรา
เติบโตเพ่ิมข้ึนจากแนวโนมพฤติกรรมของคนไทยไดหันมาดูแลสุขภาพ  และรูปรางของตนเองมาก
ยิ่งข้ึน (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ปท่ี 36 ฉบับท่ี 3,185 วันท่ี 21 - 24 สิงหาคม พ.ศ. 2559) อยางไรก็
ดี ธุรกิจฟตเนส ยังคงเปน Red ocean หรือตลาดท่ีแขงขันรุนแรง มีผูเลนหลายรายเขามาในตลาด ท้ัง
ธุรกิจขนาดใหญ ขนาดกลางและขนาดเล็ก แตภาพรวมการออกกําลังกายของคนไทยยังคงไมสูงมาก
เม่ือเทียบกับจํานวนของฟตเนสที่เปดเพิ่มมากขึ้น ฟตเนสท่ีเปดเพ่ิมมาน้ัน มีหลากหลายประเภท ซ่ึง
ฟตเนสรูปแบบเดิมสามารถเขาถึงกลุมลูกคาท่ีคอนขางจํากัดเนื่องจากมีราคาที่สูงและเปนการออก
กําลังกายท่ีไมดึงดูดท้ังในแงของวิธีการออกกําลังกายท่ียังไมหลากหลายและในแงของเวลา แตใน
ปจจุบันธุรกิจใหบริการสถานท่ีออกกําลังกายขยายตัวเพิ่มข้ึน คาบริการถูกลง มีการออกรูปแบบกิจกรรม 
การออกกําลังกายท่ีมีประสิทธิภาพแตใชเวลานอยและหลากหลายรูปแบบ การแขงขันทางสวนแบง
การตลาดสูงข้ึน ทําใหการแขงขันของธุรกิจใหบริการสถานท่ีออกกําลังกายคอนขางสูง ดังนั้นการท่ี
จะเขามาในธุรกิจนี้ จะตองสรางความแตกตางของสถานท่ีออกกําลังกายใหตอบโจทย มีความโดดเดน 
และทันสมัย หนึ่งในประเภทฟตเนสท่ีกําลังไดรับความนิยมในขณะน้ี คือ ฟตเนสแบบเฉพาะทางหรือ 
Boutique Fitness เปนฟตเนสท่ีมีขนาดเล็ก สถานท่ีอยูในคอมมิวนิตี้มอลตางๆ หรือใกลแหลงชุมชน 
ฟตเนสลักษณะนี้มุงเนนการออกกําลังกายแบบเฉพาะทาง แลวแตความชอบและความถนัดของผูท่ีมา 
ออกกําลังกาย ใชพื้นท่ีในการสรางไมมาก มีการแบงโซนพื้นท่ีออกกําลังกายเพียง 2-3 โซน เชน 
การออกกําลังกายแบบ Functional training ท่ีกําลังไดรับความนิยมเปนอยางมาก เนื่องจากมีความ
สนุกสนาน ฝกตามไดงาย และเปนการออกกําลังกายเพื่อเสริมสรางสุขภาพในชีวิตประจําวัน การ
ออกกําลังกายโดยจักรยานตามจังหวะเสียงเพลง และการออกกําลังกายเฉพาะทางแบบอื่นๆ เชน โยคะ 
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มวย ปนหนาผาจําลอง เปนตน ซ่ึงตางกับฟตเนสขนาดใหญท่ัวไปที่มีหลายสาขา มีคลาสเลนหลากหลาย 
ท้ังยกน้ําหนัก เคร่ืองคารดิโอ จักรยาน โยคะ  มวย และอ่ืนๆ แตอาจจะมีขอจํากัดในเร่ืองของสมาชิก
แบบรายปและการดูแลของเทรนเนอรท่ีไมท่ัวถึง รวมไปถึงความนาเบื่อของวิธีการออกกําลังกาย 
นอกจากมีการออกกําลังกายท่ีสนุกสนาน ตอบสนองผูบริโภคไดตรงจุด ฟตเนสแบบเฉพาะทางมีอัตรา 
คาบริการเปนคอรสและหลากหลาย ผูออกกําลังกายสามารถเปนสมาชิกไดหลายสถานท่ีโดยไมผูกมัด 
ทําใหตอบสนองตอการใชบริการของผูบริโภค และนอกจากนั้น ฟตเนสแบบเฉพาะทางยังไดรับ
ความนิยมจากดารา เซเลบริตี้ เขาไปใชบริการเปนประจํา ซ่ึงมีสวนชวยในการสรางกระแสสังคมรัก
สุขภาพใหมากข้ึนอีกดวย 

จากแบบสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติพบวาสัดสวนของประชากรไทยในชวงอายุ 
15-59 ป ออกกําลังกาย เพิ่มข้ึนเปน 16% ในป 2011 โดยเทรนดดังกลาวมีแนวโนมท่ีจะเพิ่มข้ึนตอไป
อีกจากกระแสนิยมการเลนฟตเนสท่ีเพิ่มมากข้ึนในกลุมคนรุนใหม โดยเฉพาะกลุมคน Gen Y เพราะ
เปนกลุมคนท่ีอายุระหวาง 18-37 ป หรือเกิดในป พ.ศ. 2524-2543  (บทความเผยแพรความรูสูประชาชน 
ภาควิชาเภสัชกรรม คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล, 2559) กําลังศึกษาในมหาวิทยาลัยและ
ทํางานแลว เปนกลุมคนท่ีเติบโตในชวงท่ีมีความเปนเมืองสูงข้ึน ขนาดครัวเรือนมีขนาดเล็กลง ชอบ
ใชชีวิตแบบอิสระ ไดรับอิทธิพลอยางสูงจากอินเทอรเน็ต  และตองการสมดุลการใชชีวิตท้ังเร่ืองงาน
และเร่ืองการใชชีวิตจะถูกแบงอยางสมดุล รวมไปถึงไลฟสไตลและการเลือกซื้อ เลือกบริโภค เชน 
การซ้ือของ การบริโภค หรือ การเขาฟตเนส เปนตน กลุมคนเหลานี้จะไมโหมทํางานแตจะแบงเวลา
ไปทํากิจกรรมท่ีชอบ ซ่ึงฟตเนสแบบเฉพาะทางสามารถตอบโจทยไลฟสไตลกลุมคนเหลานี้ในแงของ
การออกกําลังกายเพื่อสุขภาพแบบที่สามารถเลือกเขาไปใชบริการได ไดผลลัพธทางรางกายท่ีชัดเจน 
และเปนอีกหนึ่งทางเลือกในการออกกําลังกายท่ีไมตกเทรนด สรางความคูลเพิ่มข้ึนใหกับพวกเขา 

จะเห็นไดวาปจจุบัน มีหลายสินคาท่ีมุงเนนการใชกลยุทธเจาะตรงกับไลฟสไตลคนเจน
วายท่ีใสใจสุขภาพ จึงทําใหเร่ืองทุกอยางงายและสะดวกข้ึนมาก ฟตเนสก็เปนอีกหนึ่งธุรกิจสุขภาพท่ี
คาดวาจะตองนํากลยุทธมาใชใหตรงกับไลฟสไตลของคนเจนวาย เพื่อตอบสนองความตองการของ 
ผูบริโภคและรักษาสวนแบงทางการตลาดรวมไปถึงขยายกลุมลูกคาใหเพิ่มมากข้ึน ดังนั้นผูทําวิจัยจึง
อยากทราบวา อะไรท่ีเปนปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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1.2  วัตถุประสงคของการศีกษา  
1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด อันประกอบไปดวย ปจจัยดานสินคา

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ี ปจจัยดานการจัดการสงเสริมการขาย ปจจัยดานบุคคล
หรือพนักงาน ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ ท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร อันประกอบไปดวย ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดตอเดือน ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
  
 
1.3  ขอบเขตการศึกษา 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ จะทําการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
โดยแบงการศึกษาออกเปน 2 สวน คือ สวนแรก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดวย 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา(Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ปจจัย 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ปจจัย
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และปจจัย
ดานกระบวนการ (Process) และสวนที่สอง ปจจัยสวนบุคคลที่เปนขอมูลดานประชากรศาสตร 
เฉพาะสวนการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน มาใชเปนกรอบแนวความคิดในการวิจัยคร้ังนี้ 
โดยประชากรท่ีใชในการศึกษางานวิจัยในคร้ังนี้ คือ กลุมคน Gen Y ท่ีมีอายุระหวาง 18-37 ป หรือ
เกิดในป พ.ศ. 2524-2543 ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและเนนผูท่ีออกกําลังกายเทานั้น ซ่ึงทําการสํารวจ
ผานการตอบแบบสอบถาม โดยมีระยะเวลาในการดําเนินการศึกษาวิจัยต้ังแตเดือนกุมภาพันธถึงเมษายน 
2561 
 
 
1.4  ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผลของงานวิจัยนี้จะเปนขอมูลท่ีมีประโยชนในเชิงพาณิชย ท่ีมุงเนนเกี่ยวกับการศึกษา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
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(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ มีดัง 
ตอไปนี้ 

1. ผลงานวิจัยสามารถนําไปใชประโยชนกับผูท่ีตองการทําธุรกิจฟตเนสแบบเฉพาะทางได  
2. ผูประกอบการสามารถนําผลการวิจัยนี้ไปใชในการปรับปรุง แกไขการใหบริการ

เพื่อใหตอบสนองกับความตองการของผูบริโภคได 
3. ผูท่ีสนใจสามารถนําผลการวิจัยมาใชเปนแนวทางในการศึกษาคนควาเกี่ยวกับปจจัย 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในรูปแบบอ่ืนๆตอไป 
 
 
1.5  นิยามศัพท 

ในงานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดกําหนดความหมายของคําศัพทท่ีเกี่ยวของไว เพื่อทําใหผูท่ีจะ
นํางานวิจัยนี้ไปศึกษาตอไดเกิดความเขาใจในแนวทางเดียวกัน ดังนี้ 

1. ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) หมายถึง ฟตเนสท่ีมีขนาดเล็ก สถานท่ีตั้ง 
ในคอมมิวนิตี้มอลตางๆ หรือใกลแหลงชุมชน ฟตเนสลักษณะนี้มุงเนนการออกกําลังกายแบบเฉพาะ
แลวแตความชอบและความถนัดของผูท่ีมาออกกําลังกาย ใชพื้นที่ในการสรางไมมาก มีการแบงโซน
พื้นท่ีออกกําลังกายเพียง 2-3 โซน เชน การออกกําลังกายแบบ Functional training  การออกกําลังกาย 
โดยจักรยานตามจังหวะเสียงเพลง และการออกกําลังกายเฉพาะทางแบบอื่นๆ เชน โยคะ มวย ปน
หนาผาจําลอง เปนตน มีอัตราคาบริการเปนคอรสและหลากหลาย ผูออกกําลังกายสามารถเลือกเปน
สมาชิกไดหลายสถานท่ี เชน Bounce Thailand เปนการออกกําลังกายกับแทรมโพลีนปารค Base Bangkok 
เนนการออกกําลังกายแบบ high intensity interval training (HIIT)  TribeBKK เปนการปนจักรยาน
ประกอบเสียงดนตรีสนุกสนาน Surf Set เปนการออกกําลังกายท่ีไดรับแรงบันดาลใจจากกีฬาโตคล่ืน  
เปนตน  

2. ฟตเนสท่ัวไป (Fitness Center) หมายถึง ฟตเนสขนาดใหญ ท่ีมีหลายสาขา สถานท่ี
ตั้งอยูตามหางสรรพสินคา คอมมิวนิตี้มอลล หรือแหลงชุมชน มีการออกกําลังกายท่ีหลากหลายรูปแบบ 
มีคาบริการแรกเขาและคาธรรมเนียมรายเดือน รายป เชน ฟตเนสเฟรส, วี ฟตเนส, เวอรจิ้น แอ็คทีฟ 
เปนตน 
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บทท่ี 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

สําหรับงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลจากแหลงตางๆ ท่ีเปนขอมูลประเภท 
ทุติยภูมิ (Secondary Data) เชน บทความทางวิชาการ งานวิจัย เอกสาร วารสาร รวมถึงขอมูลจากส่ือ
ออนไลน ท่ีเกี่ยวของกับหัวเร่ืองงานวิจัยนี้ นั่นคือปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) และ
แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตรดานระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน ท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ท้ังนี้เพื่อนําขอมูลทุติยภูมิดังกลาวมาใชเพื่อกําหนดเปนกรอบแนวคิดและต้ังสมมติฐาน
งานวิจัยในข้ันตอนถัดไป โดยทบทวนวรรณกรรมตามหัวขอ ดังนี้ 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดเกีย่วกบัลักษณะประชากรศาสตร 
3. ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับการตัดสินใจ 
4. การทบทวนงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 
 
2.1  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการมีความสําคัญอยางมากตอนักการตลาดท่ีจะ
จัดรูปแบบสวนประสมการตลาดบริการตางๆ ใหสอดคลองกัน เพ่ือท่ีจะนําเสนอตอผูใชบริการใน
ปจจุบันและในอนาคต   

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวนประสมการตลาด 
(Marketing  Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาด 

ฉลองศรี  พิมลสมพงษ (2548: 50) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับ
ตลาดบริการวา การบริการเปนกิจกรรมท่ีตอบสนองตอความตองการของลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจ 
สูงสุดแกลูกคาจะเห็นไดวากอนท่ีจะมีการซ้ือผูซ้ือตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพและประโยชน 
ที่ไดจากการบริการ สวนผูขายตองสรางความเช่ือม่ันโดยจะตองพยายามหาหลักประกันใหผูซ้ือสามารถ 
ทําการตัดสินใจไดเร็วข้ึน ซ่ึงก็คือสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน 
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สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ 7 ดาน ซ่ึงประกอบดวย 
1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดท่ีเสนอขายตอตลาดเปาหมายซ่ึงตอบสนอง 

ความจําเปนและความตองการของมนุษยไดคือ ส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคา มีทั้งลักษณะที่เปน
รูปธรรมเปนส่ิงท่ีมีตัวตนจับตองได และนามธรรมเปนส่ิงท่ีขายกันในตลาดโดยไมมีตัวตนท่ีแนนอน
ใหสัมผัสได คือ ส่ิงท่ีเรียกวาบริการ ซ่ึงลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ   

2. ดานราคา (Price) หมายถึง การตัดสินใจเกี่ยวกับการกําหนดราคาเบื้องตนสําหรับ
แตละผลิตภัณฑ การกําหนดสวนเพิ่ม (Mark up) การกําหนดสวนลดตางๆ (Discount) แกลูกคา ซ่ึงราคา
จะสะทอนคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา 
(Price) ของบริการนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการ
ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน  และงายตอการจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง ชองทางการจําหนายสินคาและ/หรือ
บริการรวมถึงวิธีการท่ีจะนําสินคาและ/หรือบริการนั้นๆ ไปยังผูบริโภคเพ่ือใหทันตอความตองการ 
ซ่ึงเปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอ
การรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ  จะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตั้ง 
(Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววา การเลือก 
ทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจนั้นมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจการใหบริการ เนื่องจาก
ทําเลที่ตั้งท่ีกิจการเลือกไวนั้น จะเปนตัวกําหนดกลุมลูกคาท่ีจะเขามาใชบริการดังนั้นสถานท่ีใหบริการ
จึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายใหไดมากท่ีสุด ท้ังนี้ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง 
(Location) จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด 
เพื่อสรางความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรูสึก (Feeling) ความตองการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคาและ/หรือบริการ โดยส่ิงนี้จะใชในการจูงใจลูกคากลุมเปาหมาย
ใหเกิดความตองการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ หรืออาจเปนการติดตอส่ือสาร 
(Communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือก็เปนได ท้ังนี้จะตองมีการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบตางๆ อยางผสมผสานกัน หรือเรียกไดวาเปน เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใชเครื่องมือในรูปแบบใด
นั้น จะข้ึนอยูกับความเหมาะสมของกลุมลูกคาเปาหมายดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ,2546) โดย
มีเคร่ืองมือที่สําคัญ ไดแก การขายโดยใชพนักงานขาย การโฆษณา การสงเสริมการขายและการเผยแพร 
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และประชาสัมพันธ เพื่อใหผูบริโภครูจักสินคาหรือบริการของผูขาย และเกิดการซ้ือสินคาและใชบริการ 
อยางตอเนื่อง 

5. ดานบุคคล (People) หมายถึง บุคคลท่ีเกี่ยวของในกระบวนการขายสินคาและให 
บริการ ผลิตภัณฑบริการนั้นจะข้ึนอยูกับการท่ีบุคคลปฏิบัติตอบตอกันสองฝาย (Interaction) คือระหวาง 
ผูใชบริการกับพนักงานขององคกร ผูใชบริการมักตัดสินเกี่ยวกับคุณภาพของการบริการที่ไดรับ องคกร
จึงตองอาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ พนักงานขององคกร เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ 
ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอ
ผูใชบริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร  

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
หมายถึง ส่ิงเราท่ีมองเห็นดวยตาเปลาแสดงถึงรูปและคุณภาพการบริการขององคกร เปนส่ิงท่ีลูกคา
สมารถจับตองไดขณะท่ีใชบริการอยู ซ่ึงเปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับผูใชบริการ  
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับ 
ลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการ 
ท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีผูใชบริการควรไดรับ  

7. ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการออกแบบการสงมอบบริการให
ผูใชบริการลูกคา เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอ
ใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว กระบวนการที่ดีสงผลใหการบริการมี
คุณภาพและประสิทธิภาพ และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 
 
 
2.2  แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 

ประชากรศาสตร หมายถึง ศาสตรท่ีทําการศึกษาเกี่ยวกับ ขนาดหรือจํานวนคนท่ีมีอยูใน
แตละสังคม ภูมิภาค ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538) กลาวถึง ลักษณะดานประชากรศาสตร ซ่ึง
ประกอบไปดวย อายุ เพศ สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายได ลักษณะดานประชากรศาสตร เปนหลักเกณฑท่ีสําคัญ ท่ีนิยมใชเปนเกณฑในการแบงสวน
ของตลาดอยางแพรหลายเพื่อแยกความแตกตางของกลุมลูกคา ทางผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษาดังตอไปนี้ 

ระดับการศึกษา (Education) รายได (Income) และอาชีพ (Occupation) การศึกษาเปน
ตัวแปรท่ีสําคัญมากที่มีผลตอการส่ือสารและการรับรู ซ่ึงรวมถึงอาชีพและรายไดตอเดือน เปนตัวแปร 
ท่ีสําคัญในการกําหนดสวนของตลาด และกลุมผูบริโภค โดยรายได การศึกษาและอาชีพมีความสัมพันธ
ใกลชิดกันในเชิงเหตุและผล ตัวอยางเชน กลุมท่ีมีระดับการศึกษาสูง จะมีโอกาสที่จะหางานท่ีมีคาแรง 
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คาจางสูงไดงายซ่ึงสงผลใหมีรายไดสูงตามไปดวย แมวานักการตลาดจะใชรายไดมาเปนตัวกําหนด
กลุมเปาหมายผูบริโภค เนื่องมาจากความสามารถในการจาย แตในบางกรณีนักการตลาดจะทําการ
เช่ือมโยงรายได รวมเขากับตัวแปรดานประชากรศาสตรอ่ืนๆ เพื่อใหสามารถกําหนดกลุมเปาหมาย
ผูบริโภคไดชัดเจนมากยิ่งข้ึน เชน รายไดจะสัมพันธกับอาชีพและการศึกษารวมกัน 
 
 
2.3  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกส่ิงใด
ส่ิงหนึ่งจากหลายทางเลือกท่ีมีอยูเพื่อใหไดทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความตองการของตนเอง
ใหมากท่ีสุด (ลฎาภา พูลเกษม, 2550, หนา 8) โดยมีผูใหความหมายของการตัดสินใจไว ดังนี้ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน (2552: 157) กระบวนการหรือข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) เปนลําดับ 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ ของผูบริโภค ประกอบไปดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ผูบริโภคจะมีกระบวนการใน
การตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน (Kotler, 1997) ดังรายละเอียดของแตละข้ันตอนตอไปนี้ 

1. ความตองการไดรับการกระตุนหรือการรับรูถึงความตองการ (Need arousal or 
Problem recognition) จุดเร่ิมตนของกระบวนการซ้ือคือ การที่ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือถูกกระตุน 
ใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคอาจเปนสิ่งกระตุนภายในรางกายหรือ
นักการตลาดอาจสรางส่ิงกระตุนทางการตลาดเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการข้ึนได 

2. การแสวงหาขอมูล (Information search) เม่ือ ผูบริโภคเกิดความตองการแลวจะมี
การแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีสําคัญเกี่ยวกับประเภทสินคา ราคาสินคา สถานที่จําหนาย 
และขอเสนอพิเศษตางๆ เกี่ยวกับสินคาท่ีตองการหลายๆ ยี่หอ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสาร 
ก็จะนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือก โดยจะมีการกําหนดความตองการของตนเองข้ึนพิจารณา
ลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑตราย่ีหอตางๆท่ีไดรับขอมูลมาทําการเปรียบเทียบขอดีขอเสียของแตละ
ยี่หอ และเปรียบเทียบกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีตนต้ังไว โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ ตอตรายี่หอ
และเร่ืองของทัศนคติตางๆ เขามาเกี่ยวของดวยกอนท่ีจะตัดสินใจเลือกตรายี่หอที่ตรงกับความตองการ 
มากท่ีสุด 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผานข้ันของการประเมินทางเลือกตางๆ 
แลวผูบริโภคจะไดสินคาตรายี่หอท่ีตรงกับความตองการของตนเองมากที่สุดที่ตั้งใจจะซ้ือ นั่นคือ
ผูบริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) 
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5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในปจจุบันนักการตลาดไมไดสนใจ 
เพราะการซ้ือของผูบริโภคยังสนใจตอไปถึงพฤติกรรมและความรูสึกหลังการซ้ือของผูบริโภคอีกดวย 
เนื่องจากหากผูบริโภคซ้ือสินคาไปใชแลวเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาก็จะมีการซ้ือซํ้าอีกในคราวตอไป 
แตในทางตรงขามหากใชแลวไมพอใจผูบริโภคจะเกิดทัศนคติท่ีไมดีตอตัวสินคาและเลิกใชในท่ีสุด 
 
 
2.4  การทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด (7Ps) และ ปจจัยประชากรศาสตรดานการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน ท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดวยปจจัยดังตอไปนี้  
 

2.4.1  ดานผลิตภัณฑ (Product)  
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร

ของ นรเศรษฐ กมลสุทธิ, จิรวุฒิ หลอมประโคน, จิราพร อังศุวิโรจนกุล (2550) โดยเก็บตัวอยางจาก 
ผูบริโภคท้ังชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดทําการสมัครเปนสมาชิกฟตเนสแลว และเปน
ผูท่ีมีภูมิลําเนาหรือพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูสมัครสมาชิกฟตเน
สเซ็นเตอรใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑโดยผูสมัครสมาชิกฟตเนส เซ็นเตอรใหความสําคัญใน
เร่ืองความปลอดภัยและมาตรฐานของเคร่ืองออกกําลังกายในระดับมาก สอดคลองกับ รสิตากร บุญ
ชิด (2548) ท่ีไดศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูใชบริการศูนยบริการรถยนต 
บี-ควิก พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองความนาเช่ือถือและความไววางใจในการใหบริการสงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก 

ซ่ึงไมสอดคลองกับ การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออก
กําลังกายขนาดใหญ (Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ของนางสาวมุกดาวรรณ 
สมบูรณวรรณะ (2558)  พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลเชิงลบตอการตัดสินใจใชบริการสถาน
ออกกําลังกายขนาดใหญ (Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเปนอันดับหก แสดงให
เห็นวาสถานท่ีออกกําลังกายมีอุปกรณท่ีทันสมัย ไดมาตรฐาน และมีเปนจํานวนมาก รวมทั้งการมี
ขนาดพื้นท่ีของฟตเนสท่ีเหมาะสม จะทําใหผูใชบริการตัดสินใจใชบริการสถานออกกาํลังกายนัน้นอยลง 
ซ่ึงอาจเปนเพราะการมีอุปกรณท่ีทันสมัยเปนจํานวนมาก อาจสงผลตอความซับซอนในการใชงาน 
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หรือผูใชบริการสวนใหญอาจเนนท่ีการออกกําลังกายโดยใชอุปกรณเพียงบางอยาง การมีอุปกรณท่ี
ทันสมัยและพื้นท่ีมากเกินไปจึงเปนเร่ืองท่ีเกินจําเปน 
 

2.4.2  ดานราคา (Price)  
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร

ของ นรเศรษฐ กมลสุทธิ, จิรวุฒิ หลอมประโคน, จิราพร อังศุวิโรจนกุล (2550) โดยเก็บตัวอยางจาก 
ผูบริโภคท้ังชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดทําการสมัครเปนสมาชิกฟตเนสแลว และเปน
ผูท่ีมีภูมิลําเนาหรือพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูสมัครสมาชิกฟตเนส 
เซ็นเตอรใหความสําคัญในดานราคา  โดยผูสมัครสมาชิกฟตเนส เซ็นเตอรใหความสําคัญในเร่ืองราคา 
มีความเหมาะสมตอรูปแบบการใหบริการในระดับปานกลาง  

นอกจากนี้ ชาภา วงษกาญจนากุล (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการเลือกใชศูนยบริหารรางกายของผูนิยมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัย
ดานราคามีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยออกกําลังกายในระดับมากสอดคลอง
กับงานวิจัยของ วิโรจนี พรวิจิตรจินดา (2556) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สถานออกกําลังกาย กรณีศึกษาทรู ฟตเนสและ ฟตเนส เฟรสท พบวา ปจจัยดานราคา ในเร่ืองราคา
คาสมาชิกท่ีมีความเหมาะสมกับบริการและคุณภาพของอุปกรณมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สถานออกกําลังกายในระดับมาก 
 

2.4.3  ดานสถานท่ี (Place) 
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร

ของ นรเศรษฐ กมลสุทธิ, จิรวุฒิ หลอมประโคน, จิราพร อังศุวิโรจนกุล (2550) โดยเก็บตัวอยางจาก 
ผูบริโภคท้ังชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดทําการสมัครเปนสมาชิกฟตเนสแลว และเปน
ผูท่ีมีภูมิลําเนาหรือพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูสมัครสมาชิกฟตเนส 
เซ็นเตอรใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย โดยผูสมัครสมาชิกฟตเนส เซ็นเตอรให
ความสําคัญในเร่ืองทําเลท่ีตั้งมีความเหมาะสมและสะดวกสบายตอการเดินทางมาใชบริการ เชน มีทําเล 
ท่ีตั้งอยูใกลท่ีบานหรือท่ีทํางาน สอดคลองกับการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคารแคร 
ครบวงจรของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ของนายภาคภูมิ บุญประเสริฐ (2558) 
พบวา ปจจัยดานทําเลท่ีตั้งและความสะดวกสบาย ซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคารแครครบวงจร 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มากท่ีสุด แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคใหความสําคัญ
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กับ ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการเดินทางไปใชบริการ ตั้งอยูไมไกลจากท่ีพักอาศัยของผูบริโภคมากนัก มี
สถานท่ีรองรับลูกคาและท่ีจอดรถอยางเพียงพอตอการใชบริการ รวมถึง การมีเวลาเปดใหบริการสะดวก 
 

2.4.4  ดานสงเสริมการตลาด (Promotion)  
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร

ของ นรเศรษฐ กมลสุทธิ, จิรวุฒิ หลอมประโคน, จิราพร อังศุวิโรจนกุล (2550) โดยเก็บตัวอยางจาก 
ผูบริโภคท้ังชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดทําการสมัครเปนสมาชิกฟตเนสแลว และเปน
ผูท่ีมีภูมิลําเนาหรือพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูสมัครสมาชิกฟตเนส 
เซ็นเตอรใหความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาด โดยผูสมัครสมาชิกใหความสําคัญในเร่ืองการ
ใหสวนลดพิเศษนอยท่ีสุดซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดคุณลักษณะสําคัญของรานคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภค (สุภาภรณ พลนิกร, 2548) คุณลักษณะสําคัญของรานคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค คือ จินตภาพหรือภาพลักษณรานคา ยี่หอรานคา การโฆษณา และทําเลและขนาด  

ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคารแครครบวงจร
ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ของนายภาคภูมิ บุญประเสริฐ (2558) พบวา 
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคใหความสําคัญ
กับการสงเสริมการตลาดท่ีตรงกับความตองการของผูบริโภค มีความนาสนใจ อาทิเชน การมีบัตร
สะสมแตมการใหสวนลดเม่ือมาใชบริการบอยหรือครบตามจํานวนท่ีกําหนด เปนการทําใหผูบริโภค
อยากกลับมาใชซํ้า รวมไปถึงการลดราคาพิเศษตามเทศกาลตางๆ อยางสมํ่าเสมอ 
 

2.4.5  ดานบุคคล (People) 
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ 

(Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ของนางสาวมุกดาวรรณ สมบูรณวรรณะ 
(2558) โดยเก็บตัวอยางจากประชากรท่ีใชบริการหรือเคยใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ 
(Fitness Center) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเฉพาะฟสเนส เฟรสท,เวอรจิ้น แอคทีฟ, ทรู ฟตเนส, 
วี ฟตเนส จํานวน 405 คน พบวา  ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
สถานออกกําลังกายขนาดใหญ (Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ซ่ึง
ประกอบดวย Trainer มีความต้ังใจในการใหบริการ, Trainer มีความรู/ความสามารถ, พนักงานมี
มนุษยสัมพันธท่ีดีเชน ยิ้มแยมแจมใส, พนักงานมีมารยาท/พูดจาสุภาพ เนื่องจากสถานออกกําลังกาย
เปนธุรกิจใหบริการ ปจจัยดานบุคคลจึงมีความสําคัญกับสมาชิกผูใชบริการ เพราะสามารถทําใหเกิด
ความรูสึกประทับใจ อยากท่ีจะกลับมาใชบริการตอ ในขณะเดียวกันหากพนักงานไมมีมนุษยสัมพันธ 
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ไมยิ้มแยมทักทายหรือ พูดจาไมสุภาพ ก็อาจจะสงผลใหผูใชบริการเกิดความรูสึกไมพอใจ และเลือก
ท่ีจะเปล่ียนไปใชบริการสถานออกกําลังกายอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการคารแครครบวงจรของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ของนายภาคภูมิ 
บุญประเสริฐ (2558) พบวา ปจจัยดานบุคลากรและมาตรฐานการใหบริการ แสดงใหเห็นวาผูบริโภค
ใหความสําคัญกับ พนักงานท่ีใหบริการ โดยพนักงานตองมีประสบการณ ความรู ความชํานาญ มี
ความระมัดระวังขณะใหบริการ มีความซ่ือสัตยเพื่อความปลอดภัยของทรัพยสินภายในรถผูบริโภค 
พนักงานตองแสดงความเอาใจใสและยนิดีใหขอมูลใหบริการ เพื่อใหผูบริโภคไดรับสะดวกและรูสึก
วาตนเปนคนสําคัญในการไดรับบริการ รวมถึงการบริการที่มีคุณภาพมาตรฐาน และการมีคาบริการ
เหมาะสมกับคุณภาพการบริการท่ีไดรับ โดยจะไมแพงมากจนเกินกวาส่ิงท่ีผูบริโภคไดรับ 

 
2.4.6  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation)  
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ 

(Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ของนางสาวมุกดาวรรณ สมบูรณวรรณะ (2558) 
โดยเก็บตัวอยางจากประชากรท่ีใชบริการหรือเคยใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ (Fitness 
Center) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเฉพาะฟสเนส เฟรสท, เวอรจิ้น แอคทีฟ, ทรู ฟตเนส, วี ฟตเนส 
จํานวน 405 คน พบวา เสียงเพลงภายในฟตเนสเขากับบรรยากาศ, บรรยากาศภายในท่ีสรางความรูสึก 
กระฉับกระเฉง และการตกแตงสถานที่ที่ทันสมัย มีความสําคัญเนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันให
ความสําคัญกับเร่ืองภาพลักษณคอนขางมาก สถานท่ีท่ีทันสมัยทําใหผูใชบริการรูสึกทันสมัยไปดวย 
การทําใหผูใชบริการรูสึกเปนสวนหนึ่งของสถานออกกําลังกาย อีกทั้งสถานออกกําลังกายบงบอก
ความเปนตัวตนของสมาชิกซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคารแคร
ครบวงจรของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ของนายภาคภูมิ บุญประเสริฐ (2558) 
พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพและการบริการที่รวดเร็ว 
เสร็จตามเวลานัดหมาย แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคมีความตองการเกี่ยวกับ ส่ิงอํานวยความสะดวกระหวาง
รอคอยการใหบริการที่ครบครัน เชน การบริการเคร่ืองดื่ม หนังสือพิมพ และทีวี โดยมีการตกแตงสถานท่ี
มีความสวยงามนาสนใจ และความสะอาดของสถานท่ี และหองน้ํา รวมไปถึงการใหบริการท่ีรวดเร็ว 
เสร็จตามเวลาท่ีนัดหมาย 
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2.4.7  ดานกระบวนการการใหบริการ (Process) 
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ 

(Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ของนางสาวมุกดาวรรณ สมบูรณวรรณะ (2558) 
พบวาปจจัยดานกระบวนการใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายขนาด
ใหญ (Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเปนอันดับส่ี ซ่ึงประกอบดวย ความรวดเร็ว 
ในการ check in-out, ความสามารถในการแกปญหาท่ีรวดเร็ว, การใหบริการแกลูกคาทุกระดับเทาเทียม, 
รายละเอียดตางๆ เชน คาใชจาย, เง่ือนไขการใชบริการมีความชัดเจน, การใหบริการรวดเร็ว, วิธีการ
ชําระคาสมาชิกท่ีหลากหลาย เนื่องจากการทําสัญญากบัสถานออกกาํลังกายมีเอกสารสัญญาเปนจํานวน
มาก ผูใชบริการสวนใหญไมไดอานลงลึกในรายละเอียดทุกตัวอักษร ทางพนักงานผูขายจําเปนท่ีจะตอง
แจงรายละเอียดใหผูใชบริการทราบและเขาใจกอนปดการขาย อาจแจงถึงเร่ืองหลักๆ หรือส่ิงท่ีผูใช 
บริการสวนใหญมักละเลย เนื่องจากหากไมมีการทํา ความเขาใจใหตรงกันตั้งแตแรกแลวภายหลังเกิด 
ปญหาจะทําใหผูใชบริการเกิดความรูสึกวาพนักงานปกปดและตองการท่ีจะขายสมาชิกเพื่อทํายอด
เทานั้น 

 
2.4.8  แนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ดานระดบัการศึกษา (Education) รายได 

(Income) และอาชีพ (Occupation)  
ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอร

ของ นรเศรษฐ กมลสุทธิ, จิรวุฒิ หลอมประโคน, จิราพร อังศุวิโรจนกุล (2550) พบวาลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนส เซ็นเตอร ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูท่ีตัดสินใจสมัครสมาชิกฟตเนส เซ็นเตอร สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
มีรายไดระหวาง 25,000 บาทขึ้นไป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ เขมวิกา  วัฒนจินดาเลิศ (2549) ท่ีทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
สถานท่ีออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาเฉพาะกรณี กลุมคนทํางานในเขตสีลม โดยผล
การศึกษาพบวาผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 25-24 ปและมีสถานภาพโสดโดย
สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทมีรายได 25,000-30,000 บาท 

นอกจากนี้ การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของกลุมเจนเนอเรชั่นวายกับการเลือกใช
บริการเดินทางระหวางประเทศของสายการบินของไทยของ พูลภัทร ชมจิตต, วัฒนา มานนทและ 
วราภรณ เต็มแกว (2558) พบวา กลุมคนเจนเนอเรช่ันวายท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรม
การเลือกใชบริการสายการบินของไทยเดินทางระหวางประเทศแตกตางกนั และเม่ือพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา ทุกขอมีความแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะการศึกษาท่ีแตกตางกันการรับรูขอมูลขาวสาร
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กระบวนการทางความคิดจะมีความแตกตางกันสอดคลองกับ ปรมะ สตะเวทิน (2546) ช้ีใหเห็นวา 
การศึกษานอกจากจะทําใหบุคคลมีศักยภาพเพิ่มข้ึนแลว การศึกษายังทําใหเกิดความแตกตางทาง
ทัศนคติ คานิยม และคุณธรรมความคิดอีกเชนกัน การศึกษาเปนลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีมี
อิทธิพลตอผูรับสาร ดังนั้น คนท่ีไดรับการศึกษาในระดับท่ีตางกัน ยุคสมัยท่ีตางกัน ระบบการศึกษา
แตกตางกันสาขาวิชาท่ีแตกตางกัน จึงมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน
ไปอีกดวย 



15 

 
บทที่ 3 

วิธีดําเนินงานวิจัย 
 
 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร” 
โดยมีสาระสําคัญถึงวิธีการดําเนินการวิจัยอยางเปนข้ันตอน เพื่อใหไดซึงขอมูลจากกลุมตัวอยางและ
นําไปวิเคราะหดวยวิธีทางสถิติตอไป ซ่ึงผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามข้ันตอนตางๆ ดังนี้  

1. การกําหนดกรอบแนวความคิด 
2. สมมติฐานการวิจัย 
3. การกําหนดประชากร 
4. การเลือกกลุมตัวอยาง 
5. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
6. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
7. การวิเคราะหขอมูล 
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3.1 การกําหนดกรอบแนวความคิด 
 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)   ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวความคิดการวิจยั 
 
 

3.2  สมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนส 

แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ

เฉพาะทาง (Boutique Fitness) กลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (ทําเลที่ตั้ง) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยดานประชากรศาสตร  
1. ระดับการศึกษา (Education)  
2. อาชีพ (Occupation) 
3. รายไดตอเดือน (Income) 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7Ps  
1. ผลิตภัณฑ (Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People)  
6. การสรางและการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence 
Presentation)  
7. กระบวนการการใหบริการ (Process) 

การตัดสินใจใชเลือกใชบริการ 
Boutique Fitness หรือฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง ในกลุมคน Gen Y  
จังหวดักรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยดานกระบวนการบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 8 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 9 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 10 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
 

3.3  การกําหนดประชากร 
ประชากรที่ทําการศึกษาในงานวิจัยนี้ คือ ประชากรที่ออกกําลังกาย เปนกลุมคนเจนวาย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิจัยไมสามารถทราบกลุมประชากรท่ีแนนอนได ดังนั้น ในการกําหนด
กลุมตัวอยางนี้ ผูวิจัยจึงไดอางอิงสูตรสถิติ ของ Cochran (1963: 75) ในการคํานวณหาจํานวนสมาชิก
กลุมตัวอยาง ดังสมการตอไปนี้ เพ่ือกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง ดวยสมมติฐานที่กําหนดวาขอมูลมี
การกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน (Confident Interval) ท่ีระดับ 95% 
ระดับความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 50% หรือ 0.5 และ q = 50% หรือ 0.5 และยอมรับความคลาดเคล่ือน
จากกลุมตัวอยางท่ี 5% ดังน้ันขนาดตัวอยางสามารถคํานวณได ดังนี้ 
 

สมการ ݊0  = 
Z2 pq

e2  

 
 



18 ݊0 = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
Z = ระดับความเช่ือม่ันท่ีระดับ 95% (Z มีคาเทากับ 1.96) 
p =  โอกาสที่จะเกิดเหตุการณหรือสัดสวนของคุณลักษณะท่ีสนใจในกลุมตัวอยาง 

(p = 0.5) 
q = โอกาสที่จะไมเกดิเหตุการณ ซ่ึงเทากบั 1 – p ในกรณีของกลุมตัวอยาง (q = 0.5) 
e = คาความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยางท่ียอมรับได โดยตองการใหผลวิจัยมี

ความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5% (e = 0.05) 
 

เม่ือแทนคาในสมการจะไดวา 
 

  ݊0 = 
(1.96)2 × 0.5 × (1-0.5)

(0.05)2 	 
     =  384.16 

 
จากสูตรคํานวณของ Cochran ขางตน กรณีไมทราบจํานวนประชากรท่ีระดับความเช่ือม่ัน 

95% จะไดจํานวนกลุมตัวอยางท่ีเหมาะสมเทากับ 385 ตัวอยาง อยางไรก็ตามการอางอิงสมการ Cochran 
ยังมีขอบกพรองจากการไมทราบสัดสวนของคุณลักษณะท่ีสนใจจึงไดอางระดับความแปรปรวนสูงสุด 
เพื่อใหกลุมตัวอยางมีขนาดมากที่สุด และเพื่อปองกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นจากการตอบ
แบบสอบถามไมครบสมบูรณ อีกทั้งเพื่อผลลัพธที่แมนยําในการวิเคราะหสมมติฐาน ผูวิจัยไดทํา
แบบสอบถามสําหรับงานวิจัยช้ินนี้เพิ่มข้ึน 5% รวมเปน 405 ตัวอยาง  
 
 

3.4  การเลือกกลุมตัวอยาง 
ใชวิธีเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) คือ โดยเลือกกลุมตัวอยาง

จากกลุมคนเจนวายเกิดระหวาง พ.ศ.2524-2543 เปนผูท่ีออกกําลังกายและอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชเคร่ืองมือในการคัดกรอง คือ แบบสอบถาม 
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3.5  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
การดําเนินการวิจัยช้ินนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีวิจัย

เชิงสํารวจ (Survey Research) และเก็บรวบรวมขอมูลผานทางการตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ทางออนไลนเนื่องจากเปนวิธีท่ีเขาถึงขอมูลไดงาย สามารถลดระยะเวลา และประหยัดคาใชจายใน
การเก็บขอมูล จากกลุมเปาหมาย เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร และเพื่อใหแบบสอบถามครอบคลุมวัตถุประสงคของงานวิจัย ผูวิจัยไดออกแบบ
สอบถามจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนคําถามคัดกรองคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถามลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว จํานวน 3 ขอ 

สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไป (ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร) ไดแก 
เพศ  ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว จํานวน 4 ขอ  

สวนท่ี 3 เปนคําถามความคิดเหน็เกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด 
กรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริม 
การตลาด ปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ และปจจัยดานการสรางและ
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ รวมไปถึงระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) เปนคําถามท่ีมีลักษณะปลายเปด (Closed -Ended Question) แบบเลือกตอบเพียง
คําตอบเดียวใช Rating scale ซึ่งมีเกณฑการกําหนดคาน้ําหนักการประเมิน 5 ระดับคําตอบตาม
วิธีลิเคิรทสเกล (Five-Point Likert Scales) โดยคําถามมีท้ังหมด 7 ดาน ขอและคําถามเปนมาตรวัด 5 
ระดับ โดยมีการใหคะแนน ดังแสดงในตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 เกณฑการกําหนดคาน้ําหนักคะแนนสําหรับระดับความเห็นและระดับการตัดสินใจใช

บริการระดับตางๆ 
ระดับความเห็น / ระดับการตัดสินใจใชบริการ ระดับคะแนน 

มากท่ีสุด/ใชบริการแนนอน 5 
มาก/อาจจะใชบริการ 4 
ปานกลาง/ไมแนใจ 3 
นอย/อาจจะไมใชบริการ 2 
นอยท่ีสุด/ไมใชบริการอยางแนนอน 1 
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ในสวนของเกณฑการประเมิน ผูวิจัยจะใชหลักการแบงชวงแบบอัตรภาคชั้น (Class 
Interval) โดยคะแนนสูงท่ีสุดคือ 5 คะแนน และคะแนนตํ่าที่สุด คือ 1 ทั้งนี้ การคํานวณหาคาพิสัย
กึ่งกลาง สามารถทําไดจากสูตรการคํานวณชวงความกวางของอัตรภาคช้ัน (ชนินาถ สงวนวงศวิจิตร, 
2552) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 
 

 ความกวางของอันตรภาคช้ัน = 
ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด-ขอมูลท่ีมีคาตํ่าสุด

จํานวนช้ัน
 

 = 
5-1
5  

 = 0.80 
 

ดังนั้น ความกวางของอันตรภาคช้ันเทากับ 0.8 จึงมีเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ยของ
ระดับความเหน็เกี่ยวกับปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ดังแสดงใน
ตารางท่ี 3.2 

 
ตารางท่ี 3.2 เกณฑการแปลผลของคาเฉล่ียคะแนนในระดับตางๆ 

คะแนนเฉล่ีย ระดับความเห็น / ระดับการตัดสินใจใชบริการ 
4.21 – 5.00 มากท่ีสุด/ใชบริการแนนอน 
3.41 – 4.20 มาก/อาจจะใชบริการ 
2.61 – 3.40 ปานกลาง/ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นอย/อาจจะไมใชบริการ 
1.00 – 1.08 นอยท่ีสุด/ไมใชบริการอยางแนนอน 

 
 
3.6  การสรางเครื่องมือเพ่ือใชในงานวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยนี้ เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยออกแบบเอง โดยมีขั้นตอนการ
ออกแบบสอบถามดังตอไปนี้  

1. ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของจากหนังสือ เว็บไซต และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม โดยขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษา 
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2. มีการทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถามกอนนําไปใชงาน 
โดยทดลองใชกับกลุมตัวอยาง (Pilot Test) คร้ังท่ี 1 จํานวน 30 ตัวอยาง  

3. นําแบบสอบถามท่ีทําการปรับปรุงแกไขไปทดลองใชกับกลุมตัวอยาง (Pilot Test) 
คร้ังท่ี 2 เพื่อทดสอบความเขาใจและนําขอเสนอแนะตางๆ มาปรับปรุงเนื้อหาเพื่อใหผูตอบแบบสอบถาม 
มีความเขาใจขอไปในทิศทางเดียวกัน และหาคา Cronbach's Alpha เพื่อตรวจสอบความครอบคลุม
ของเนื้อหา กอนจัดสงไปยังกลุมเปาหมายตอไป ดังแสดงในตารางท่ี 3.3 

 
ตารางท่ี 3.3 คาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของ Cronbach ในปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ปจจัย Cronbach's Alpha 
1. ดานผลิตภณัฑ 0.808 
2. ดานราคา 0.761 
3. ดานสถานท่ี (ทําเลที่ตั้ง) 0.701 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.719 
5. ดานกระบวนการบริการ 0.858 
6. ดานบุคลากรผูใหบริการ 0.765 
7. ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 0.743 

 
 
3.7  การวิเคราะหขอมูล  

การวิเคราะหขอมูลและทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยเร่ือง ปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness ) 
ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% สามารถแบงได 2 สวน 
ดังนี้ 

1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลลักษณะ 
ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม โดยศึกษาและนําเสนอโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
และคารอยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนนําผลขอมูลที่ไดจาก
กลุมตัวอยางมาศึกษาโดยมีการวิเคราะหทางสถิติ เพื่อใชทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไว (Hypothesis Testing) 
เพื่อยืนยันส่ิงท่ี ผูวิจัยต้ังขอสมมติฐานวาถูกตองหรือไม ซ่ึงใชเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 
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 การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการกับตัวแปรตามคือ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ของกลุมตัวอยาง ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 95% วามีอิทธิพลตอการตัดสินใชบริการหรือไม 

 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกตางระหวางตัวแปรท่ีมากกวา 2 ตัว วาสงผลตอการตัดสินใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness ) ของกลุมตัวอยางแตกตางกันไปหรือไม 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness ) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมารวบรวมและประมวลผล โดยมีการวิเคราะห 
คาทางสถิติตามวัตถุประสงคของของงานวิจัย ไดรวบรวมมา 370 ตัวอยาง โดยแบงออกเปนสวนตางๆ 
ดังนี้ 

1. ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
2. ขอมูลเกี่ยวกับคะแนนระดับความเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีกลุม 

ตัวอยางใชในการพิจารณาตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
3. การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

4. การวิเคราะหปจจัยลักษณะทางดานประชากรศาตรกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สัญลักษณทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
N หมายถึง จํานวนกลุมตัวอยาง  
X  หมายถึง คาเฉล่ีย (Mean) 
S.D.   หมายถึง คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
t   หมายถึง คาสถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 
B  หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิถดถอยของตัวแปรพยากรณในรูปแบบของคะแนนดิบ 
Beta หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิถดถอยของตัวแปรพยากรณในรูปแบบของคะแนน

มาตรฐาน 
Sig. หมายถึง คานัยสําคัญทางสถิติ (Significance) เปนคาท่ีใชในการตรวจสอบวา

มีตัวแปรอิสระใดบางท่ีสามารถนํามาใชในการพยากรณได 
R Square หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการกําหนด เปนคาท่ีประเมินวาสมการถดถอยท่ีไดนั้น 

สามารถอธิบายความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตามไดดี 
เพียงใด 
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4.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
แบงเปน ผูท่ีเคยใชบริการฟตเนส จํานวน 307 คน 83 % 
 ผูท่ีไมเคยใชบริการฟตเนส จาํนวน 67 คน 17 % 
 

ตารางท่ี 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ลักษณะทางประชากรศาตร จํานวน (คน) สัดสวน 

1. เพศ 
ชาย 191 51.6% 
หญิง 179 48.4 % 

2. ระดับการศึกษา 
ต่ํากวาปริญญาตรี 15 4.1% 
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 212 57.3% 
ปริญญาโท หรือเทียบเทา 137 37% 
ปริญญาเอก 6 1.6% 

3. อาชีพ 
นักเรียน/นักศกึษา 20 5.4% 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 76 20.7% 
พนักงานบริษทัเอกชน 214 58.3% 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 48 13.1% 
อ่ืนๆ 12 2.5% 

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
ต่ํากวา 15,000 บาท/เดือน 19 5.1% 
15,001 – 30,000 บาท/เดือน 57 15.4% 
30,001 – 50,000 บาท/เดือน 93 25.1% 
50,001 – 70,000 บาท/เดือน 93 25.1% 
มากกวา 70,000 บาท/เดือน ข้ึนไป 108 29.2% 

 
จากตารางท่ี 4.1 การตรวจสอบลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางทั้งหมด 

370 คน พบวาเปนเพศชายรอยละ 51.6 และเพศหญิงรอยละ 48.4 สวนใหญระดับการศึกษา ปริญญาตรี 
หรือเทียบเทา ท่ีรอยละ 57.3 และปริญญาโท หรือเทียบเทา ท่ีรอยละ 37 ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญมี
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อาชีพเปนพนักงาน บริษัทเอกชน ท่ีรอยละ 58.3 และรองลงมาคือ ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ท่ีรอยละ 20.7  มีรายได มากกวา 70,000 บาท/เดือน มากท่ีสุด รอยละ 29.2 รองลงมาคือ  30,001 – 50,000 
บาท/เดือนและ 50,001 – 70,000 บาท/เดือน ท่ี รอยละ 25.1 ของกลุมตัวอยางท้ังหมด 
 
 
4.2  ขอมูลเกี่ยวกับคะแนนระดับความเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีกลุมตัวอยาง 
ใชในการพิจารณาตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
 
ตารางท่ี 4.2 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X 
S.D. การแปลผล ลําดับ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (สถานท่ีตั้ง)  4.43 
(0.63) 

มากท่ีสุด 1 

ดานบุคลากรผูใหบริการ  4.41 
(0.60) 

มากท่ีสุด 2 

ดานผลิตภัณฑ  4.37 
(0.56) 

มากท่ีสุด 3 

ดานราคา  4.32 
(0.62) 

มากท่ีสุด 4 

ดานกระบวนการบริการ  4.24 
(0.58) 

มากท่ีสุด 5 

ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  3.78 
(0.73) 

มาก 6 

ดานการสงเสริมการตลาด  3.70 
(0.89) 

มาก 7 

 
 



26 

จากตารางท่ี 4.2 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
สงผลตอการตัดสินใจใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness ) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด รองลงมา มาก โดยสามารถเรียงลําดับปจจัยจาก
คาเฉล่ียมากไปยังคาเฉล่ียนอย ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย (สถานท่ีตั้ง) ดานบุคลากรผูใหบริการ 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานกระบวนการบริการ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
และดานการสงเสริมการตลาด โดยมีรายละเอียดแตละปจจัย ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.3 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร แบบละเอียด 

ตัวแปรอิสระ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลคา 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
คุณภาพของอปุกรณมีความปลอดภัยในการใชงาน 4.59 0.60 มากท่ีสุด 
อุปกรณออกกาํลังกายมีความทันสมัย 4.33 0.64 มากท่ีสุด 
โปรแกรมการออกกําลังกายอัพเดทเร่ือยๆไมนาเบ่ือ 4.18 0.73 มาก 
2. ปจจัยดานราคา 
อัตราคาสมาชิกเหมาะสมกับคุณภาพการใหบริการ 4.55 0.65 มากท่ีสุด 
อัตราคาสมาชิกมีใหเลือกหลากหลายตามระยะเวลาของ
การเปนสมาชิก 

4.32 0.74 มากท่ีสุด 

อัตราคาสมาชิกถูกกวาสถานออกกําลังกายอ่ืน 4.11 0.87 มาก 
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (สถานท่ีตั้ง)  
สะดวกในการเดินทางไปใชบริการ เชน ตดิถนนใหญ 
ติดบีทีเอส 

4.48 0.66 มากท่ีสุด 

สถานท่ีจอดรถเพียงพอ 4.37 0.78 มากท่ีสุด 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
มีการสงเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย เชน สวนลดกับ
บัตรเครดิต, สวนลดจากเครือขายมือถือ 

4.03 0.94 มาก 

มีการประชาสัมพันธการจัดโปรโมช่ันผานส่ือ เชน 
Billboard, Website อยางตอเนื่อง 

3.35 1.06 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.3 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร แบบละเอียด (ตอ) 

ตัวแปรอิสระ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลคา 

5. ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ  
พนักงานมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนํา
ดานสุขภาพ/ กีฬา อยางถูกตอง 

4.38 0.81 มากท่ีสุด 

พนักงานมีมนษุยสัมพันธดี เชน ยิ้มแยมแจมใส 4.44 0.64 มากท่ีสุด 
พนักงานสามารถใหคําแนะนํา ปรึกษาและแกปญหาได
อยางรวดเร็ว 

4.36 0.70 มากท่ีสุด 

พนักงานมีการใสใจดแูลความปลอดภัยอยางท่ัวถึงกับ
สมาชิกทุกทาน 

4.44 0.72 มากท่ีสุด 

6. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
สีและรูปแบบของโลโกแบรนดดึงดูดใหมาออกกําลังกาย 3.16 1.03 ปานกลาง 
การตกแตงสถานท่ีท่ีทันสมัย 4.01 0.82 มาก 
บรรยากาศภายในฟตเนสสรางความรูสึก
กระฉับกระเฉง 

4.18 0.80 มาก 

7. ปจจัยดานกระบวนการบริการ  
มีการแนะนําขอมูลดานการออกกําลังกายและสุขภาพ
ใหสอดคลองกับสมาชิกเสมอๆ 

4.19 0.81 มาก 

มีการใหบริการแกลูกคาทุกระดับเทาเทียมกัน 4.36 0.75 มากท่ีสุด 
มีการบริการท่ีสรางความเปนกันเอง ทําใหไมรูสึกเขิน
เม่ือไปออกกําลังกาย 

4.33 0.72 มากท่ีสุด 

มีวิธีการชําระคาสมาชิกท่ีหลากหลาย เชน ชําระดวย
ตัวเอง หกับัตรเครดิต   

4.06 0.80 มาก 
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ตารางท่ี 4.4 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรอิสระ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

การตัดสินใจเลือกใชบริการสถานออกกําลังกาย 
ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) 

3.79 0.82 อาจจะใชบริการ 

 
ตัวแปรตามในงานวิจัยนี้ คือ การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 

Fitness) ในกลุมคน Gen Y ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากตารางพบวา กลุมตัวอยาง
มีระดับความเหน็ของการตัดสินใจใชบริการอยูท่ี “อาจจะใชบริการ” ซ่ึงมีคะแนนอยูท่ี 3.79 (คาเฉล่ีย = 3.79) 
 
 
4.3  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ผูวิจัยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐาน
ท้ังหมดจํานวน 7 สมมติฐาน โดยการหาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระคือ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (7Ps) กับตัวแปรตาม คือ ปจจัยดานการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness ) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดใชแบบสอบถามท่ีไดตรวจสอบ 
ความสมบูรณของขอมูลครบถวน จํานวน 370 ชุด ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 นํามาวิเคราะห โดยมีผล
การวิเคราะหดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสน (Model Summary) 

Model R R square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .552 a .304 .291 .694 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวามีสัมประสิทธ์ิตัวกําหนด (R Square) สูงสุดเทากับ 0.304 แสดงวา

กลุมปจจัยท้ัง 7 กลุม สามารถอธิบายถึงอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายไดรอยละ 
30.4 สวนที่เหลืออีกรอยละ 69.6 เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืน 
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ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนของตัวแบบ (ANOVA) 

Model Sum of Squares df Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 76.261 7 10.894 22.649 .000b 
 Residual 174.128 362 .481   
 Total 250.389 369    

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวาคา F-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 

0.05 แสดงวามีปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอยางนอย 1 ตัว ท่ีสามารถนํามาใชในการพิจารณา
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงผลการวิเคราะหสมการถดถอยกับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 

(Boutique Fitness) กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

Beta 
t Sig. 

B Std. Error 
(Constant) .545 .420  1.296 .196 
ดานผลิตภัณฑ .463 .077 .315 6.005 .000 
ดานราคา -.019 .062 -.014 -.302 .763 
ดานชองทางการจัดจําหนาย
(สถานท่ีตั้ง) 

-.047 .060 -.036 -.776 .438 

ดานการสงเสริมการตลาด .170 .052 .182 3.255 .001 
ดานบุคลากรผูใหบริการ .026 .085 .019 .302 .763 
ดานการสรางและการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

.225 .065 .200 3.462 .001 

ดานกระบวนการบริการ -.018 .093 -.012 -.189 .851 
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จากตารางท่ี 4.7 จะเห็นวาตัวแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 (T-test ของปจจัยมีคา Sig นอยกวา 0.05) มีจํานวน 3 ปจจัย และจากผลของการวิเคราะห 
แตละกลุมตัวแปรจะไดคาสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) ซ่ึงเปนคาท่ีแสดงถึง
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ถาตัวแปรอิสระตัวใดมีคา Beta Coefficient 
สูงแสดงวาตัวแปรอิสระนั้นสงผลตอตัวแปรตามมาก ซ่ึงผลจากการวิเคราะหสามารถเรียงลําดับจากมาก 
ไปหานอยได คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ, ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ
และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยผลที่ไดจากการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุ สามารถตอบ 
สมมติฐานของงานวิจัยโดยสรุปไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.8 ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัในดานปจจยัสวนประสมทางการตลาด 

สมมติฐาน คา Sig. ผลการ
ทดสอบ สรุปผล 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุม
คน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 ยอมรับ ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟต
เนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานราคา สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุม
คน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.763 ปฏิเสธ ปจจัยดานราคาไมสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเน
สแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย
(สถานท่ีตั้ง) สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวดักรุงเทพมหานคร 

0.438 ปฏิเสธ ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.8 ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัในดานปจจยัสวนประสมทางการตลาด (ตอ) 

สมมติฐาน คา Sig. ผลการ
ทดสอบ สรุปผล 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 

0.001 ยอมรับ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานบุคลากรผูใหบริการ 
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 

0.763 ปฏิเสธ ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ 
ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน 
Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สมติฐานท่ี 6 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุม
คน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.001 ยอมรับ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟต
เนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานกระบวนการ สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ใน 
กลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.851 ปฏิเสธ ปจจัยดานกระบวนการ ไมสงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวดักรุงเทพมหานคร 
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4.4  การวิเคราะหปจจัยลกัษณะทางดานประชากรศาตรกับการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สวนหน่ึงของวัตถุประสงคการวิจัยนี้เพ่ือ ศึกษาถึงความแตกตางดานประชากรศาสตร 
ไดแก การศึกษา อาชีพและรายไดเฉล่ียตอเดือน วามีการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีความแตกตางกันหรือไม ซ่ึงปจจัย
ประชากรศาสตรท้ัง 3 ดาน ในแตละดานมีมากกวา 2 กลุม ท่ีเปนปจจัยอิสระตอกัน ผูวิจัยจึงใชวิธีการ 
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (ONE-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญเทากับ 0.05 
 

4.4.1  ระดับการศึกษากับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะหระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 

(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 N Mean Std. 
Deviation 

Std. 
Error F Sig. 

ต่ํากวาปริญญาตรี 15 4.07 0.704 0.182 3.063 0.028 
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 212 3.84 0.766 0.053   
ปริญญาโท หรือเทียบเทา 137 3.72 0.913 0.078   
ปริญญาเอก 6 3.00 0.000 0.000   

 
จากตารางท่ี 4.9 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบ

ความแตกตางระหวางระดับการศึกษาท่ีมีความแตกตางกัน 4 กลุม วามีการใหคะแนนการตัดสินใจ
ใชบริการโดยเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญหรือไม พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ F test = 3.063, p-value < 0.05 (คาเฉล่ียคะแนนการตัดสินใจของระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญา
ตรี สูงท่ีสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย 4.07 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเทามีคาเฉล่ีย 3.84, 
ระดับการศึกษาปริญญาโท หรือเทียบเทา มีคาเฉล่ีย 3.72 และระดับการศึกษาปริญญาเอก มีคาเฉล่ีย 
3.00 ตามลําดับ) แสดงวาในสมมติฐานท่ี 8 ในปจจัยเร่ืองระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการท่ีแตกตางกัน 
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4.4.2  อาชีพกับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ใน
กลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะหระหวางอาชีพกับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 

(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 N Mean Std. 
Deviation 

Std. 
Error F Sig. 

นักเรียน/นักศึกษา 20 3.85 0.813 0.182 0.751 0.558 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 76 3.72 0.842 0.097   
พนักงานบริษัทเอกชน 214 3.84 0.830 0.057   
ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 48 3.75 0.786 0.113   
อื่นๆ 12 3.50 0.798 0.230   

 
จากตารางท่ี 4.10 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อทดสอบ 

ความแตกตางระหวางอาชีพท่ีมีความแตกตางกัน 5 กลุม วามีการใหคะแนนการตัดสินใจใชบริการ
โดยเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญหรือไม พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
F test = 0.751, p-value > 0.05 แสดงวาในสมมติฐานท่ี 9 ในปจจัยเร่ืองอาชีพท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอ
การตัดสินใจใชบริการท่ีแตกตางกัน 
 

4.4.3  รายไดเฉล่ียตอเดือนกับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะหระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบ

เฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 N Mean Std. 
Deviation 

Std. 
Error F Sig. 

ตํ่ากวา 15,000 บาท/ เดือน 19 4.05 0.705 0.162 1.269 0.282 
15,001 – 30,000 บาท/ เดือน 57 3.65 0.842 0.126   
30,001 – 50,000 บาท/ เดือน 93 3.74 0.830 0.079   
50,001 – 70,000 บาท/ เดือน 93 3.88 0.786 0.092   
มากกวา 70,000 บาท/ เดือน ขึ้นไป 108 3.80 0.798 0.073   
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จากตารางท่ี 4.11 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อทดสอบ 
ความแตกตางระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีมีความแตกตางกัน 5 กลุม วามีการใหคะแนนการตัดสินใจ 
ใชบริการโดยเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญหรือไม พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ F test = 1.269, p-value > 0.05 แสดงวาในสมมติฐานท่ี 10 ในปจจัยเร่ืองรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ี
แตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการท่ีแตกตางกัน 

โดยผลที่ไดจากการวิเคราะห สามารถตอบสมมติฐานของงานวิจัยได ดังนี้ 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนส 

แบบเฉพาะ ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
จากผลการวิจัยยอมรับสมมติฐานท่ี 1 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคใหความสําคัญกับตัวผลิตภัณฑ 

มากท่ีสุดในการตัดสินใจใชบริการ ซ่ึงก็คือโปรแกรมการออกกําลังกายและเคร่ืองออกกําลังกายตางๆ 
ภายในฟตเนส โดยใหคะแนนดานความปลอดภัยมากท่ีสุด รองลงมาในเร่ืองของความทันสมัยและ
โปรแกรมการออกกําลังกายอัพเดทเร่ือยๆ ไมนาเบ่ือ เนื่องจากเปนฟตเนสแบบเฉพาะทางจึงตองมี
ความโดดเดนในเร่ืองของผลิตภัณฑท่ีปลอดภัย การออกแบบคลาสท่ีทันสมัยตอบโจทยผูบริโภคปจจุบัน 
ท่ีผูบริโภคสามารถเลือกเขาไปใชบริการในฟตเนสท่ีตัวเองช่ืนชอบหรือถนัด เชน โยคะ มวย เวทเทรนนิ่ง 
หรือจักรยาน เปนตน  เพื่อเพิ่มความแตกตางมากกวาฟตเนสท่ัวๆไป ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
มุกดาวรรณ สมบรูณวรรณะ(2558) ท่ีพบวาปจจัยดานคลาสออกกําลังกาย  สงผลตอการตัดสินใจใช
บริการสถานออกกําลังกาย และสอดคลองกับงานวิจัยของ  วิโรจนี พรวิจิตรจินดา (2556) ท่ีสรุปวา 
การมีคลาสเรียนและอุปกรณท่ีแปลกใหมใหกับสมาชิก และ การจัดคลาสออกกําลังกายอยางเปนระบบ
มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบ
เฉพาะทาง (Boutique Fitness) กลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 2 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานราคาไมมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตแนสแบบเฉพาะทาง ท้ังน้ีเนื่องจากผูบริโภคมองวาอัตราคาบริการใน
แตละฟตเนสเมื่อเทียบคุณภาพการบริการ มีอัตราคาบริการแตกตางกันตามประเภทของการออกกําลังกาย 
ดังนั้นผูบริโภคจะใชปจจัยดานอื่นในการตัดสินใจใชบริการ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของภาคภูมิ 
บุญประเสริฐ (2558) ปจจัยดานราคาเทียบกับสถานบริการใกลเคียง ไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการ 
คารแครครบวงจร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (ทําเลที่ตั้ง) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
เลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 3 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
(ทําเลที่ตั้ง) ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตแนสแบบเฉพาะทาง ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภค 
มองวาทําเลที่ตั้งของฟตเนสมักต้ังอยูใกลแหลงชุมชน คอมมิวนิตี้มอลลตางๆอยูแลว สามารถเดินทาง 
ไดสะดวกและมีท่ีจอดรถพียงพอ ดังนั้นปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (ทําเลท่ีตั้ง) จึงไมใชปจจัย
หลักในการตัดสินใชบริการ 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะ ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยยอมรับสมมติฐานท่ี 4 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการ
สงเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย เชน สวนลดกับบัตรเครดิต , สวนลดจากเครือขายมือถือ รองลงมา คือ 
มีการประชาสัมพันธการจัดโปรโมช่ันผานส่ือ เชน Billboard, Website อยางตอเนื่อง เนื่องจากปจจุบัน 
ผูบริโภคครอบครองบัตรเครดิตเปนสวนใหญ การใชจายแทนเงินสดเปนเร่ืองท่ีทําไดงาย และหากมี
สวนลดก็สามารถดึงดูดใหตัดสินใจใชบริการได สวนลดจากคายมือถือก็เชนเดียวกัน คนGen Y นิยม
เลือกเสาะหาขอมูลจาก Internet และ Social Media เพื่อเลือกสรรคุณสมบัติและราคา ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของ ขวัญจิตร สิงหัษฐิต (2541) พบวาบัตรเครดิตเปนเคร่ืองมือท่ีชวยใหตัดสินใจใชจาย
ไดงายข้ึนโดยเฉพาะสวนลดจากบัตรเครดิตทําใหตัดสินใจไดงายข้ึน และสอดคลองกับงานวิจัยของ 
นรินทร ชมช่ืน (2556) พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูใชบริการคลินิกเสริมความงามให
ความสําคัญมากท่ีสุด  

สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 5 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการไม
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง ท้ังน้ีผูบริโภคมองวาฟตเนสซึ่งเปน
สถานท่ีออกกําลังตองมีบุคคลากรผูใหบริการท่ีมีความรูความสามารถอยูแลว ดังนั้น ปจจัยบุคคลากร
ผูใหบริการในดานตางคือ พนักงานมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนําดานสุขภาพ/กีฬา อยาง
ถูกตอง, พนักงานมีมนุษยสัมพันธดี เชน ยิ้มแยมแจมใส, พนักงานสามารถใหคําแนะนํา ปรึกษาและ
แกปญหาไดอยางรวดเร็ว และพนักงานมีการใสใจดูแลความปลอดภัยอยางท่ัวถึงกับสมาชิกทุกทาน 
จึงไมใชปจจัยหลักในการตัดสินใชบริการ 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะ ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร  
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จากผลการวิจัยยอมรับสมมติฐานท่ี 6 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคใหความสําคัญกับ 
บรรยากาศภายในฟตเนสสรางความรูสึกกระฉับกระเฉงมากท่ีสุด รองลงมาการตกแตงสถานท่ีท่ีทันสมัย 
และสีและรูปแบบของโลโกแบรนดดึงดูดใหมาออกกําลังกาย บรรยากาศภายในฟตเนสควรมีความ
แตกตางจากฟตเนสท่ัวไปที่ทําใหการออกกําลังกายนาเบ่ือ การใชสีหรือมีเพลงประกอบเพ่ือสราง
บรรยากาศการออกกําลังกายท่ีดีได แถมยังดูทันสมัยและมีเอกลักษณเหมาะกับคานิยมการไปออกกําลังกาย 
ในขณะน้ี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของมุกดาวรรณ สมบรูณวรรณะ (2558) ท่ีพบวาปจจัยดานการสราง 
และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกาย ในดาน
บรรยากาศภายในท่ีสรางความรูสึกกระฉับกระเฉง และการตกแตงสถานท่ี ท่ีทันสมัยเปนปจจัยท่ีสงผล 
ตอการตัดสินใจใชบริการสถานออกกําลังกายขนาดใหญ (Fitness Center) และสอดคลองกับงานวิจัย
ของ วิโรจนี ประเจิดชัยวงศ (2556) ท่ีพบวา ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ในเร่ืองบรรยากาศท่ีดีและการตกแตงอยางสวยงามมีผลตอการเลือกใชบริการสถานออกกําลังกายใน
ระดับมาก 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยดานกระบวนการบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 7 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานกระบวนการบริการไม
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง ท้ังนี้ผูบริโภคมองวาการเขาไปรับบริการ
ท่ีฟตเนสมักมีข้ันตอนการใหบริการท่ีไมยุงยาก สวนมากมักเกิดในขั้นตอนแรกของการสมัคสมาชิก 
ฟตเนส ดังนั้นจึงไมใชปจจัยหลักในการตัดสินใชบริการ 

สมมติฐานท่ี 8 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยยอมรับสมมติฐานท่ี 8 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทางท่ีแตกตางกัน โดยระดับ
การศึกษายิ่งสูงจะมีระดับกรตัดสินใจท่ีต่ํา เนื่องจากระดับการศึกษาสงผลกับการตัดสินใจในแงของ
รายละเอียดและใหความสําคัญกับปจจัยตางๆ ไมเหมือนกัน โดยผูบริโภคท่ีระดับการศึกษาท่ีสูงกวา
มักตัดสินใจใชบริการโดยคํานึงถึงปจจัยหลากหลายดาน มีรายละเอียดมากกวาผูบริโภคท่ีระดับ
การศึกษาท่ีต่ํากวา 

สมมติฐานท่ี 9 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
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จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 9 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคท่ีมีอาชีพที่แตกตางกัน
ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทางท่ีแตกตางกัน เนื่องจากผูบริโภคท่ี
มีอาชีพแตกตางกัน จะตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสเหมือนกันโดยพิจารณาจากปจจัยดานอื่นๆ 
ประกอบการตัดสินใจ และคานิยมในการออกกําลังกายตามยุคสมัยของกลุมผูบริโภคทําใหการตัดสินใจ 
ไมแตกตางกันในแตละอาชีพ 

สมมติฐานท่ี 10 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดานรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ Boutique Fitness หรือฟตเนสแบบเฉพาะทางในกลุมคน Gen Y 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

จากผลการวิจัยปฏิเสธสมมติฐานท่ี 10 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน
ท่ีแตกตางกันไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทางท่ีแตกตางกนั เนื่องจาก 
ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน จะตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสเหมือนกันโดยพิจารณา 
จากปจจัยดานอ่ืนๆ ประกอบการตัดสินใจ และคานิยมในการออกกําลังกายตามยุคสมัยของกลุมผูบริโภค 
ทําใหการตัดสินใจไมแตกตางกันในแตละกลุมรายได 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ท้ังปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการและปจจัยดานประชากรศาสตร (การศึกษา, อาชีพ, รายได 
เฉล่ียตอเดือน) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยประชากรท่ีผูวิจัย ทําการศึกษาเปนผูท่ี
ออกกําลังกายท้ังท่ีเคยใชและไมเคยใชบริการฟตเนส งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) 
หลังจากผูวิจัยไดทําการทบทวน วรรณกรรมที่เกี่ยวของในอดีต และเก็บรวบรวมขอมูลโดยแจก
แบบสอบถามออนไลนและออฟไลนท้ังหมด ซ่ึงมีกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน นําขอมูลท่ีไดรับมา
ประมวลผลและวิเคราะหคาทางสถิติตามวัตถุประสงคของงานวิจัย โดยสามารถสรุปผลออกมาไดดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

 
5.1.1  ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะ

ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
ในภาพรวมพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศชายรอยละ 51.6 ระดับการศึกษาสวนใหญเปนระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิดเปน
รอยละ 57.3 กลุมอาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 58.3 รายไดเฉล่ียตอเดือน 
มากกวา 70,000 บาท/เดือนข้ึนไป มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 29.2  

 
5.1.2  ปจจัยท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 

Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
จาการวิเคราะหทางสถิติ ดวยวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) ผลการวิจัยพบวา จากท้ังหมด 7 ปจจัย มี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยเรียงลําดับ 
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จากคาสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอย คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ, 
ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพและ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดย
ตัวแปรดังกลาวสามารถอธิบาย ความสัมพันธของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานครของกลุมตัวอยาง 
ไดรอยละ 30.4 ซ่ึงแตละปจจัยมี รายละเอียด ดังนี้ 

5.1.2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ฟตเนสแบบเฉพาะ ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบ
ไปดวย คุณภาพของอุปกรณมีความปลอดภัยในการใชงาน, อุปกรณออกกําลังกายมีความทันสมัย, 
โปรแกรมการออกกําลังกายอัพเดทเร่ือยๆ ไมนาเบ่ือ เนื่องจากเปนฟตเนสแบบเฉพาะทางจึงตองมี
ความโดดเดนในเร่ืองของผลิตภัณฑท่ีปลอดภัย การออกแบบคลาสท่ีทันสมัยตอบโจทยผูบริโภคปจจุบัน 
ท่ีผูบริโภคสามารถเลือกเขาไปใชบริการในฟตเนสท่ีตัวเองช่ืนชอบหรือถนัด เชน โยคะ มวย เวทเทรนนิ่ง 
หรือจักรยาน เปนตน เพื่อเพ่ิมความแตกตางมากกวาฟตเนสท่ัวๆไป 

5.1.2.2 ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะ ทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดวย สีและรูปแบบของโลโกแบรนดดึงดูดใหมาออกกําลังกาย, 
การตกแตงสถานท่ีท่ีทันสมัย, บรรยากาศภายในฟตเนสสรางความรูสึกกระฉับกระเฉง เนื่องจากธุรกิจ 
ฟคเนสมีการแขงขันสูง การสรางบรรยากาศภายในฟตเนสแบบเฉพาะทางควรมีความแตกตางจาก
ฟตเนสทั่วไป โดยมีความโดดเดน มีเอกลักษณ สามารถทําใหการออกกําลังกายสนุกสนาน การใชสี
หรือมีเพลงประกอบเพ่ือสรางบรรยากาศการออกกําลังกายท่ีดีได แถมยังดูทันสมัยและมีเอกลักษณ
เหมาะกับคานิยมการไปออกกําลังกายในขณะน้ี  

5.1.2.3 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบ 
ไปดวย มีการสงเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย เชน สวนลดกับบัตรเครดิต, สวนลดจากเครือขายมือถือ, 
มีการประชาสัมพันธการจัดโปรโมช่ันผานส่ือ เชน Billboard, Website อยางตอเนื่อง เนื่องจากปจจุบัน 
ผูบริโภคครอบครองบัตรเครดิตเปนสวนใหญ การใชจายแทนเงินสดเปนเร่ืองท่ีทําไดงาย และหากมี
สวนลดก็สามารถดึงดูดใหตัดสินใจใชบริการได สวนลดจากคายมือถือก็เชนเดียวกัน คนGen Y นิยม
เลือกเสาะหาขอมูลจาก Internet และ Social Media เพื่อเลือกสรรคุณสมบัติและราคา การสงเสริม
การตลาดเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีสรางความแตกตางระหวางฟตเนสดวยกันเองได 
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5.1.3  การวิเคราะหปจจัยลักษณะทางดานประชากรศาตรกับการตดัสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร เฉพาะดาน
ระดับการศึกษา, อาชีพและรายไดเฉล่ียตอเดือน  

พบวามีเพียงระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตางกัน เนื่องจาก
ระดับการศึกษาสงผลกับการตัดสินใจในแงของรายละเอียดและใหความสําคัญกับปจจัยตางๆ 
ไมเหมือนกัน โดยผูบริโภคที่ระดับการศึกษาท่ีสูงกวามักตัดสินใจใชบริการโดยคํานึงถึงปจจัย
หลากหลายดาน มีรายละเอียดมากกวาผูบริโภคท่ีระดับการศึกษาท่ีต่ํากวา สวนดานอาชีพและรายได
เฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique 
Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตางกัน 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

จากการศึกษางานวิจัยนี้ทําใหทราบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถชวย
ผูประกอบการสามารถนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาไปใช ประกอบการตัดสินใจเพื่อพัฒนาหรือปรับปรุง 
การใหบริการของสถานออกกําลังกาย และเปนประโยชนกับผูท่ีตองการทําธุรกิจฟตเนสแบบเฉพาะ
ทางได ในปจจุบันมี ภาวะการแขงขันในธุรกิจฟตเนสคอนขางสูง ผูท่ีสนใจในธุรกิจนี้ยังสามารถนํา
ขอมูลไปใชในการกําหนดกลยุทธ ทางการตลาด เพื่อใหออกแบบการบริการที่สามารถตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคโดยเฉพาะกลุมคนเจนวาย ไดอยางเหมาะสมและตรงจุด ทั้งนี้ผูวิจัยขอสรุป 
ขอเสนอแนะตอผูประกอบการตามปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนหัวขอ ดังตอไปนี้ 

1. ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเร่ืองผลิตภัณฑท่ีปลอดภัยและทันสมัย มีความ
โดดเดนและเปนเอกลักษณ มีโปรแกรมการออกกําลังกายอัพเดทเร่ือยๆไมนาเบ่ือ สามารถตอบโจทย
ผูบริโภคเจนวาย ท่ีมีเทรนดการออกกําลังกายท่ีเปล่ียนแปลงไปตามกระแสนิยม ชอบความต่ืนเตน 
ทาทายและไมนาเบ่ือ 

2. ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับภาพลักษณของสถานออกกําลังกาย เนื่องจาก
ผลการวิจัยบงช้ีวาปจจัยดานปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) สถานออกกําลังกายท่ีดูทันสมัย, มี
การตกแตงท่ีแปลกใหม, มีความโดดเดนสามารถสรางความรูสึกใหผูบริโภคเกิดความรูสึกสนใจอยากท่ี



41 

จะใชบริการ และการสรางบรรยากาศภายในฟตเนสสรางความรูสึกกระฉับกระเฉง จะทําใหผูบริโภค
สนุกไปกับการออกกําลังกาย 

3. ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย เชน สวนลด 
กับบัตรเครดิต สวนลดจาดคายมือถือ เพื่อดึงดูดและใหผูบริโภคตัดสินใจใชบริการไดงายข้ึน และ
นอกจากนี้การประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ จะทําใหเขาถึงผูบริโภคเจนวายไดดียิ่งข้ึน 
 
 
5.3  ขอจํากัดในการวิจัย 

งานวิจัยนี้มีขอจํากัดเนื่องจากเปนการเก็บรวบรวมขอมูลผานทางแบบสอบถามออนไลน
เปนสวนใหญ ซ่ึงผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองและความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม เพื่อใหได
คําถามท่ีครอบคลุมวัตถุประสงคของงานวิจัย แตขอมูลท่ีไดรับอาจไมครบถวน เนื่องจากจํากัดอยูแค
ในแบบสอบถามเทานั้น ท้ังนี้ ขอมูลสําคัญบางอยางอาจตองอาศัยขอมูลเชิงลึกจากการสัมภาษณหรือ
สังเกตการณเพิ่มเติมดวย อีกท้ังชวงเวลาในการเก็บแบบสอบถามคอนขางส้ัน (เดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2561 – 
เดือนมีนาคม พ.ศ. 2561) ดังนั้นผูที่นําขอมูลผลงานวิจัยชุดนี้ไปใช ควรระมัดระวังขอมูลทางดาน
ประชากรศาสตรและขอมูลเชิงสถิติอื่นๆ เนื่องจากอาจมีการเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา  

 
 

5.4  ขอเสนอแนะงานวิจัยตอเน่ือง  
1. ควรเพิ่มเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล เชน การสนทนากลุม (Focus Group) และ

การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ควบคูไปกับการแจกแบบสอบถามออนไลน เพ่ือใหไดขอมูล 
ท่ีมีความชัดเจนและเจาะจงมากข้ึน  

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับความพึงพอใจในการใชบริการฟตเนส 
แบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) เนื่องจากการศึกษาดังกลาวทําใหไดขอมูลท่ีสามารถนํามาวิเคราะห 
และใชวางแผนกลยุทธเพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมและจูงใจใหลูกคาใหมใหความสนใจมากข้ึน  

3. ควรศึกษากับตัวแปรอ่ืนท่ีอาจมีความเกี่ยวของกับตัวแปรท่ีทําการศึกษาอยูนี้ เพื่อนํา
ขอมูลมาปรับปรุงและพัฒนาเพื่อเพิ่มศักยภาพในการวางกลยุทธในการทําธุรกิจฟตเนสแบบเฉพาะทาง 
(Boutique Fitness) 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ Boutique Fitness 

หรือฟตเนสแบบเฉพาะทาง ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชา
การจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัยมหิดล โดยจัดทําข้ึนเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง 
ลักษณะทางประชากรศาสตรกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร และศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 
ทางในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลท่ีทานตอบในแบบสอบถามชุดนี้จะถูกเก็บ 
เปนความลับอยางเครงครัดและจะถูกนํามาใชประโยชนในการศึกษาสําหรับเร่ืองนี้เทานั้น ผูวิจัยใคร
ขอความรวมมือตอบแบบสอบถามนี้ตามความเปนจริง ครบถวน โดยเนื้อหาในแบบสอบถามประกอบดวย 
3 สวน ดังนี้  

สวนท่ี1: คําถามคัดกรองคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม  
สวนท่ี 2: คําถามขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 3: คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัด 
กรุงเทพมหานคร 

 
ขอขอบพระคุณในความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ 

 
นิยามศัพท 

ฟตเนสท่ีมีขนาดเล็ก สถานท่ีตั้งในคอมมิวนิตี้มอลตางๆ หรือใกลแหลงชุมชน ฟตเนส 
ลักษณะน้ีมุงเนนการออกกําลังกายแบบเฉพาะแลวแตความชอบและความถนัดของผูท่ีมาออกกําลัง
กาย ใชพื้นทีใ่นการสรางไมมาก มีการแบงโซนพื้นท่ีออกกําลังกายเพียง 2-3 โซน เชน การออกกําลัง
กายแบบ Functional training การออกกําลังกายโดยจักรยานตามจังหวะเสียงเพลง และการออกกําลัง
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กายเฉพาะทางแบบอ่ืนๆ เชน โยคะ มวย ปนหนาผาจําลอง เปนตน มีอัตราคาบริการเปนคอรสและ
หลากหลาย ผูออกกําลังกายสามารถเลือกเปนสมาชิกไดหลายสถานท่ี เชน Bounce Thailand เปน
การออกกําลังกายกับแทรมโพลีนปารค Base Bangkok เนนการออกกําลังกายแบบ high intensity interval 
training (HIIT)  TribeBKK เปนการปนจักรยานประกอบเสียงดนตรีสนุกสนาน Surf Set เปนการ
ออกกําลังกายท่ีไดรับแรงบันดาลใจจากกฬีาโตคล่ืน  เปนตน  

 
สวนท่ี1: คําถามคัดกรองคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: โปรดเลือกตัวเลือกท่ีตรงกับขอมูลของทาน  
1. ทานอยูในชวงอายุ 18-37 ป หรือเกิดในป พ.ศ. 2524-2543 หรือไม 

o ใช (ทําขอตอไป) 
o ไมใช (จบแบบสอบถาม) 

2. ทานเปนผูท่ีออกกําลังกาย หรือไม 
o ใช (ทําขอตอไป) 
o ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
3. ทานเคยเขารับบริการในฟตเนสเซนเตอรหรือไม 
o เคยใชบริการ 
o ไมเคยใชบริการ 

 
สวนท่ี 2 : คําถามขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง : โปรดเลือกตัวเลือกที่ตรงกับขอมูลของทาน 
1. เพศ  
 ชาย 
 หญิง 

2. ระดับการศึกษา 
 ต่ํากวาปริญญาตรี 
 ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 
 ปริญญาโท หรือเทียบเทา 
 ปริญญาเอก 

3. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศกึษา 



48 

 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษทัเอกชน 
 ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ………….. 

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน  
 ต่ํากวา 15,000 บาท/เดือน 
 15,001 – 30,000 บาท/เดือน 
 30,001 – 50,000 บาท/เดือน 
 50,001 – 70,000 บาท/เดือน 
 มากกวา 70,000 บาท/เดือน ข้ึนไป 

 
สวนท่ี 3: คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตดัสินใจ 
เลือกใชบริการ ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ในกลุมคน Gen Y จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง: โปรดเลือกตัวเลือกท่ีตรงกับความคิดเห็นในการตัดสินใจใชบริการฟตเนสแบบเฉพาะทาง
ของทานมากท่ีสุดเพียงขอเดียว  

5  หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
4  หมายถึง สําคัญมาก 
3  หมายถึง สําคัญปานกลาง 
2  หมายถึง สําคัญนอย 
1  หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 

 
ทานคิดวาปจจัยตอไปนี้มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ของทาน มากนอยเพียงใด 
ระดับความเห็น 

1 2 3 4 5 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
คุณภาพของอปุกรณมีความปลอดภัยในการใชงาน มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชบริการ 

     

อุปกรณออกกาํลังกายมีความทันสมัย มีความสําคัญตอการตัดสินใจใช
บริการ 

     

โปรแกรมการออกกําลังกายอัพเดทเร่ือยๆไมนาเบ่ือ มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชบริการ 
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ทานคิดวาปจจัยตอไปนี้มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ของทาน มากนอยเพียงใด 

ระดับความเห็น 
1 2 3 4 5 

2. ปจจัยดานราคา 
อัตราคาสมาชิกเหมาะสมกับคุณภาพการใหบริการ มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชบริการ 

     

อัตราคาสมาชิกมีใหเลือกหลากหลายตามระยะเวลาของการเปนสมาชิก มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

อัตราคาสมาชิกถูกกวาสถานออกกําลังกายอ่ืน มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชบริการ 

     

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย(สถานท่ีตั้ง) 
สะดวกในการเดินทางไปใชบริการ เชน ตดิถนนใหญ ตดิบีทีเอส มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

สถานท่ีจอดรถเพียงพอ มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ      
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
มีการสงเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย เชน สวนลดกับบัตรเครดิต , สวนลด
จากเครือขายมือถือ มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

มีการประชาสัมพันธการจัดโปรโมช่ันผานส่ือ เชน Billboard, Website 
อยางตอเนื่อง มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

5. ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ 
พนักงานมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนําดานสุขภาพ/กฬีา อยาง
ถูกตอง มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

พนักงานมีมนษุยสัมพันธดี เชน ยิ้มแยมแจมใส มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชบริการ 

     

พนักงานสามารถใหคําแนะนํา ปรึกษาและแกปญหาไดอยางรวดเร็ว มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

พนักงานมีการใสใจดแูลความปลอดภัยอยางท่ัวถึงกับสมาชิกทุกทาน มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

6. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
สีและรูปแบบของโลโกแบรนดดึงดดูใหมาออกกําลังกาย มีความสําคัญตอ
การตัดสินใจใชบริการ 
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ทานคิดวาปจจัยตอไปนี้มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) ของทาน มากนอยเพียงใด 

ระดับความเห็น 
1 2 3 4 5 

การตกแตงสถานท่ีท่ีทันสมัย มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ      
บรรยากาศภายในฟตเนสสรางความรูสึกกระฉับกระเฉง มีความสําคัญตอ
การตัดสินใจใชบริการ 

     

7. ปจจัยดานกระบวนการบริการ 
มีการแนะนําขอมูลดานการออกกําลังกายและสุขภาพใหสอดคลองกับ
สมาชิกเสมอๆ มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

มีการใหบริการแกลูกคาทุกระดบัเทาเทียมกนั มีความสําคัญตอการตดัสินใจ 
ใชบริการ 

     

มีการบริการท่ีสรางความเปนกันเอง ทําใหไมรูสึกเขินเม่ือไปออกกําลังกาย 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

มีวิธีการชําระคาสมาชิกท่ีหลากหลาย เชน ชําระดวยตัวเอง หักบัตรเครดิต 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ 

     

 

หัวขอการตัดสินใจ ไมใช
บริการ 

อาจจะไม
ใชบริการ ไมแนใจ อาจจะใชบริการ 

ใชบริการ
แนนอน 

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานออก
กําลังกาย ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ฟตเนสแบบเฉพาะทาง (Boutique Fitness) 

     

 
กรณีท่ีทานตัดสินใจไมใชบริการเพราะเหตุผลใด ……………………………………… 




