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 บทคดัยอ่ 
 การวิจยัเรืGองปจจัยทางการตลาดทีGมีผลต่อการตัดสินใจสมคัรั

สมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรข์องผูส้งูอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัได้
ทําการศกึษาจาก กลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 ตวัอย่าง มวีตัถุประสงค์
เพืGอศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์และปจจยัทางการตลาดั ทีGม ี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ
ผู้สูงอายุ ผลการวิจัยพบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ 
สถานะถาพ ระดับการศึกษามคีวามสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรแ์ละปจจยัทางการั ตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์
 
Abstract 
 Marketing Factors related with consumer decision in 
applying for fitness center membership of elderly people in 
Bangkok Metropolitan Area is a survey research. According to 
the population of elderly people, the researcher used 400 
samples. The researcher used questionnaires to collect the data. 
The data are general information of samples, marketing factors 
related wuth consumer decision in applying for fitness center 
membership, and marketing mix.  
 
1. บทนํา 
 ปจจุบนัคนไทยหัั นมาใหค้วามสนใจกบัสนิคา้และบรกิารทีGเกีGยวกบั
สุขภาพมากขึaนทําให้ตลาดธุรกิจสินค้าและบริการเกีGยวกบัสุขภาพมี
อตัราการเติบโตสูงและมกีารแข่งขนักนัอย่างรุนแรง ซึGงสงัเกตได้จาก
สนิค้าและบรกิารทีGเกีGยวกบัสุขภาพทีGมเีพิGมมากขึaนอย่างแพร่หลายใน
ทอ้งตลาด ไม่ว่าจะเป็นธุรกจิเกีGยวกบัอาหารเพืGอสุขภาพ  หรอืธุรกจิทีG
ให้บริการเกีGยวกับสุขภาพ เช่น สปอร์ตคลับ ฟิตเนส สปา ยิGงฟิต       

เนสเซ็นเตอร์ด้วยแล้วมีการแข่งขนัทีGรุนแรงและมีคู่แข่งรายใหม่ๆ
เกดิขึaน เช่นทรูฟิตเนสทีGเขา้มาลงทุนด้วยงบประมาณกว่า 200 ล้าน
บาทและการเพิGมจํานวนสาขาของฟิสเนส เฟิรส์ท สุขุมวทิ 39และควิ
เฮา้ส ์ลุมพนิ ี
( http://www.citiservice.net/forum/index.php?topic=3902.0;prev_nex
t=next) จากขอ้มูลจากศูนย์วจิยักสกิรไทยคาดว่าในปี 2551 ธุรกจิฟิต 
เนสเซ็นเตอร์จะยงัคงสามารถขยายตวัต่อไปโดยคาดว่าจะขยายตวัไม ่
ตํGากว่า 7 % จากปีทีGผ่านมา โดยมมีูลค่าตลาดไม่ตํGากว่า 6,000 ล้าน
บาท ดว้ยสาเหตุหลกัจากกระแสการรกัสุขภาพทีGเพิGมระดบัมากขึaน และ
การพฒันารปูแบบการใหบ้รกิารของผูใ้หบ้รกิารเพืGอสรา้งความแตกต่าง
ทั aงดา้นสนิคา้และการใหบ้รกิารอย่างต่อเนืGอง รวมถงึการขยายจํานวน
สาขาและสถานทีGใหบ้รกิารทีGจะครอบคลุม เขา้ถงึประชาชนไดม้ากขึaน
ทั aงในเมืองใหญ่ และต่างจังหวัด อีกทั aงการเสริมสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผู้ให้บรกิารโดยเฉพาะการลดค่าบริการลง หรอืการจดั
โปรแกรมส่งเสริมการขายทีGหลากหลายซึGงจะมสี่วนช่วยกระตุ้นให้
ประชาชนหนัมาใชบ้รกิารมากขึaน แต่ทั aงนีaคุณภาพในการใหบ้รกิารและ
การให้ความใส่ใจแก่สมาชิกขณะมาใช้บริการออกกําลังกายของผู้
ใหบ้รกิารยงัคงเป็นปจจยัสําคญัทีGจะทําใหธุ้รกจิสามารถเตบิโตไดอ้ย่างั

ย ั Gงยนื โดยทีGผูใ้ชบ้รกิารจะยงัคงใชบ้รกิารอย่างต่อเนืGอง โดยไม่เปลีGยน
ใจหนัไปใชบ้รกิารของผูใ้หบ้รกิารรายอืGน หรอืเลกิใชบ้รกิารแล้วหนัไป
ออกกาํลงักายในรปูแบบอืGน 
( http://www.kasikornbank.com/portal/site/KResearch/menuitem.45
8591694986660a9e4e1262658f3fa0/?id=12580&cid=7) ก า ร ทีG มี
ธุรกิจทีGให้บริการเกีGยวกบัสถานออกกําลงักายเพิGมมากขึaน ส่งผลให้
ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกในการตดัสนิใจทีGจะใชบ้รกิาร ทําใหเ้กดิการแข่งขนั
ทางด้านการตลาด ซึGงมปีจจยัหลายๆ อย่างทีGผู้บริโภคเลือกทีGจะใช้ั

บรกิารกบัผู้ให้บรกิารเกีGยวกบัสถานทีGออกกําลงักาย ไม่ว่าจะเป็นใน
เรืGองของรูปแบบการให้บรกิาร ค่าใช้จ่ายในการใชบ้รกิารหรอืสถานทีG



ให้บรกิาร  ผูด้ําเนินธุรกิจจึงจําเป็นทีGจะต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
รปูแบบต่างๆ เพืGอทีGจะดงึดดูใจผูบ้รโิภคเขา้มาเป็นสมาชกิและใชบ้รกิาร
ของสถานออกกาํลงักายของตนโดยจะเหน็ทศิทางของการเปิดสาขาฟิต
เนสเช็ตเตอร์ทีGเน้นบรกิารแก่ผูบ้รโิภคเฉพาะกลุ่มมากขึaนเช่นการเปิด 
Califonia wow women  สาขาสุขมุวทิ 31ของบรษิทั แคลฟิอร์เนีย วา้ว 
เอก็ซ์พเีรยีนซ์ จาํกดั (มหาชน) ซึGงสาขานีaจะเป็นสาขาเฉพาะผูห้ญงิทีGจะ
เปิดบรกิารเป็นศนูยโ์ยคะทีGใหญ่ทีGสุด รวมถงึการบรกิารทางดา้นเมดคิลั, 
สปา และบวิตีa  
( http://www.citiservice.net/forum/index.php?topic=3902.0;prev_nex
t=next) นายธรีพล  แซ่ตั aง  กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทัทเีอสซ ีจํากดั 
ฐานะผูเ้ชีGยวชาญทางดา้นการตลาด วเิคราะห์ว่า  ปจจุบนัสถานการณ์ั

การแข่งขนัของสนิค้าสําหรบัเด็กรุนแรงขึaนทุกขณะ  ด้วยปจจยัจากั

อตัราการเกดิของประชากรเดก็ลดลงอย่างต่อเนืGองตลอดระยะเวลา 10 
ปีทีGผ่านมา  ส่งผลใหต้ลาดเดก็แคบลง ทาํใหก้ารช่วงชงิยอดขายและขึaน
ทาํเนียบผูนํ้าจงึยงัเขม้ขน้  และไมใ่ช่เรืGองงา่ยทีGตลาดจาํนวนจาํกดัเช่นนีa
จะให้ผลด้านยอดขายตรงตามเปาทีGวางไว้้   ทําให้ผู้เล่นในตลาดเริGม
ขยายตลาดใหม่มากขึaน (Brand Extension) เพืGอสรา้งทางรอด และ
ปรบักลยุทธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะกบัไลฟสไตล์์  กลุ่มลูกคา้แต่ละช่วง 
( http://www.businessthai.co.th/content.php?data=410886_Strategi
c%20Digest) นอกจากนีaผลการศกึษาดว้ยวธิกีารเกบ็ขอ้มลูแบบ Face-
to-Face interview กบักลุ่มตวัอย่าง ชายและหญงิ ทีGมอีายุตั aงแต่ช่วง 
50-60 ปี จํานวน 400 คน ทีGมแีหล่งพกัอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ ในช่วง
เดอืนตุลาคม 2549 ทีGผ่านมา เพืGอศกึษาถงึทศันคต ิไลฟสตล์ คว์ าม
คาดหวงั พฤติกรรมการซืaอสนิค้ารวมถึงบรกิาร การสํารวจครั aงนีa โอ
กลิวีGเลอืกศกึษากบักลุ่มคนระดบักําลงัซืaอทีGเป็น A ไปจนถงึ A+ โดยมี
ระดบัรายได้ต่อครอบครวัทีGประมาณ 70,000-99,999 บาทต่อเดอืน 
เป็นสดัส่วน 45% , มรีายได ้100,000-200,000 บาทต่อเดอืน เป็น
สดัส่วน 30% และมากกว่า 200,000 บาทต่อเดือน เป็นสดัส่วน 
25%  เนืGองจากเป็นกลุ่มทีGสะทอ้นถงึทศิทางการใชจ่้ายจาก “กําลงัเงนิ”
ทีGพร้อมจะจ่ายเพืGอซืaอหาสินค้าและบริการผลวิจัยหลักๆเกีGยวกับ
พฤตกิรรมของลูกค้ากลุ่มผูสู้งวยัทีGชืGนชอบเป็นพเิศษ คอื พฤติกรรม
ส่วนใหญ่จะใชจ่้ายเพืGอสุขภาพและความสวยความงาม โดยเฉพาะการ
ทําตวัเองให้ดูดแีละไรร้ิaวรอย จงึไม่ต้องสงสยัว่าเหตุใด ผลติภณัฑ์ทีG
เกีGยวกบัการลดริaวรอย จงึโตวนัโตคนื และทํามลูค่าเป็นหลกัพนัล้าน
บาทต่อปี 
( http://www.kasikornbank.com/portal/site/KResearch/menuitem.45
8591694986660a9e4e1262658f3fa0/?id=12580&cid=7) 
 ดงันั aนจากข้อมูลข้างต้นทําให้เป็นทีGสนใจศึกษาและมุ่งเน้นถึง 
ปจจยัทางการตลาดทีGมผีลต่อพฤตกิรรมการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซ็นั

เตอร ์ของผูส้งูอายุในเขตกรุงเทพมหานคร และเหน็ว่าการศกึษาในดา้น
นีaจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ทีGทําธุรกิจและผู้ทีGต้องการจะทําธุรกจิฟิตเนส 
เซน็เตอร ์เพืGอนําขอ้มลูทีGไดจ้ากการศกึษาวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจ การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัความ

ต้องการของผู้บริโภค และรองรับกับการแข่งขนัทีGสูงขึaนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และยังเป็นแนวทางให้กบัผู้ทีGสนใจในเรืGองนีa นําไปใช้
ประโยชน์ไดต้ามตอ้งการ 
วตัถปุระสงคข์องโครงการ 
1.เพืGอศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีGมคีวามสมัพันธ์ต่อการ
ตัดสิน ใจสมัครสมาชิก ฟิต เนส เซ็น เตอร์ข องผู้สู งอายุ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 
2.เพืGอศกึษาปจจยัทางการตลาดทีGมีั ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์ของผูส้งูอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมตฐานการวจยัิ ิ  
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์
2. ปจจยัทางการตลาดไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ั
การส่งเสริมการตลาด  การเพิGมผลผลิตและคุณภาพ  บุคลากร  
กระบวนการและ หลกัฐานทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์
2. วธีการิ  
ขอบเขตการวจิยั 
 ในการศกึษาวจิยัครั aงนีa จะทาํการศกึษาถงึปจจยัทางการตลาดทีGมีั

ผลต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซ็นเตอร์ ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจะเน้นศกึษาเฉพาะผู้สูงอายุทีGได้ทําการสมคัร
เป็นสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรแ์ลว้เท่านั aน 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีGทําการศึกษาในงานวิจยัเนืGองจากผู้ว ิจยัไม่ทราบค่า
แน่นอนของประชากรผู้สูงอายุทีGสมคัรสมาชกิฟิตเนสเช็นเตอร์ จงึใช้
จํานวน ผูสู้งอายุทั aงเพศชายและเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครซึGงมี
จาํนวนประชากรทั aงสิaน 604,465 คน 
 (htt://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/population.html)  
กลุ่มตวัอย่างของการวจิยัครั aงนีaเท่ากบั 400 ตวัอย่าง 
 การสุ่มตวัอย่างสําหรบัการวจิยัจะใช้การสุ่มตวัอย่างแบบหลาย
ขั aนตอน (Multi – Stage Sampling) โดยเรยีงลาํดบัเป็น 3 ข ั aนตอน ดงันีa 
 ข ั aนทีG 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) โดยการจบัฉลากเพืGอเลอืกกลุ่มตวัอย่าง โดยแบ่งตามเขต
การปกครองของกรุ ง เทพมหานคร เ ป็น 6 กลุ่ มการปกครอง 
ประกอบดว้ย 

1. กลุ่มรตันโกสินทร์ มทีั aงหมด 9 เขต ได้แก่ เขตดุสิต 
เขตบางซืGอ เขตบางรกั เขตปทุมวนั เขตปอมปราบศตัรูพ่าย ้ เขตพญา
ไท เขตพระนคร และเขตราชเทว ีและเขตสมัพนัธวงศ ์

2. กลุ่มเจา้พระยา มทีั aงหมด 9 เขต ไดแ้ก่ เขตคลองเตย 
เขตดนิแดง เขตบางคอแหลม เขตบางนา เขตพระโขนง เขตยานนาวา 
เขตสาทร เขตวฒันา และเขตหว้ยขวาง 



3. กลุ่มบูรพา มทีั aงหมด 9 เขต ได้แก่ เขตสายไหม เขต
หลกัสีG เขตลาดพรา้ว เขตดอนเมอืง เขตบางเขน เขตบงึกุ่ม เขตจตุจกัร 
เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 

4. กลุ่มศรนีครนิทร ์มทีั aงหมด 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสงู 
เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา เขตหนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ 
เขตสวนหลวง และเขตคนันายาว 

5. กลุ่มกรุงธนใต้ มีทั aงหมด 8 เขต ได้แก่ เขตบางขุน
เทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุ่งครุ เขตราษฎร์บูรณะ เขต
ธนบุร ีเขตคลองสาน และเขตบางแค 

6. กลุ่มกรุงธนเหนือ มทีั aงหมด 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั 
เขตตลิGงชนั เขตบางกอกน้อย เขตทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษี
เจรญิ และเขตหนองแขม 

โดยสุ่มจบัฉลากจาก 6 กลุ่มใหเ้หลอืเพยีง 4 กลุ่ม ดงันีa กลุ่ม
รตันโกสนิทร ์กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มกรุงธนใต ้กลุ่มกรุงธนเหนือ 
 ข ั aนทีG  2 ใช้การสุ่ มตัวอย่ างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยกําหนดให้เลอืกเก็บตวัอย่างจากทั aง 4 เขต ได้แก่ เขต
บางรกั เขตวฒันา เขตบางแค เขตบางกอกน้อย เขตละ 100 ชุด 

ข ั aนทีG 3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience 
Sampling) เพืGอเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยนําแบบสอบถามทีGไดจ้ดัเตรยีม
ไวไ้ปทําการจดัเกบ็ขอ้มลู ณ ฟิตเนส เซ็นเตอร์ ตามเขตต่างๆ ทีGไดท้ํา
การสุ่มตวัอย่างไว ้ 
สถติทิีGใชใ้นการศกึษา 
1. วธิกีารคดิค่ารอ้ยละ  
2. การหาค่าเฉลีGยและส่วนเบีGยงเบนมาตรฐาน 
3. การหาค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั�  
3. ผลและอภปรายิ  

3.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ผลการวจิยัพบว่าผูสู้งอายุ
ทีGตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สมรส
แลว้ การศกึษาระดบัปรญิญาตร ียงัคงทาํงานอยู่และมรีายไดเ้ฉลีGยอยู่ทีG 
10,001 – 15,000 บาทต่อเดอืน  

3.2 ปจจยัในการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ั

ผลการวจิยัพบว่า ผูส้งูอายุส่วนใหญ่เป็นสมาชกิฟิตเนส เฟิรส์ท สาเหตุ
ในการตดัสนิใจเลอืกสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์ คอื มสีาขาอยู่ใกล้
บา้นมากทีGสุด รองลงมาคอืความหลากหลายของอุปกรณ์ จํานวนของ
อุปกรณ์ในการออกกาํลงักาย ชืGอเสยีงของฟิตเนสเซน็เตอร ์ราคาในการ
สมคัรเป็นสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์ และส่วนลดในการสมคัรสมาชกิฟิต
เนสเซน็เตอร ์ตามลาํดบั บุคคลทีGมอีทิธพิลต่อการสมคัรสมาชกิฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ คือ ตัวของผู้สมคัรเองมอีิทธิพลต่อการสมคัรสมาชิกฟิต     
เนสเซน็เตอรส์งูสุด รองลงมาคอืเพืGอน บุคคลในครอบครวั   และบุคคล
ทีGมีชืGอเสียง ตามลําดับ วัตถุประสงค์ในการสมัครสมาชิกฟิต             
เนสเซ็นเตอร์คอื  เพืGอรกัษาสุขภาพ มากทีGสุด รองลงมาคอืเพืGอพบปะ
สงัสรรค ์เพืGอลดนํaาหนกั เพืGอรปูร่างด ี เพืGอผ่อนคลายความเครยีด เพืGอ
ตามกระแสนิยม และวตัถุประสงคอ์ืGนๆ ตามลําดบัค่าใชจ่้ายต่อเดอืนใน

การสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ คือ  ตํGากว่า 5,000 บาทต่อเดือน 
มากทีGสุดรองลงมาคอื มคี่าใช้จ่าย 5,001 – 10,000 บาทต่อเดอืน มี
ค่าใชจ่้าย 10,001 – 15,000 บาทต่อเดอืน มคี่าใช้จ่าย 15,001 – 
20,000 บาทต่อเดือน มีค่าใช้จ่าย 20,001 บาทขึaนไปต่อเดือน 
ตามลําดบั ช่วงเวลาในการใช้บรกิารฟิตเนสเซ็นเตอร์ คอื   16.00–
20.00 น.มากทีGสุด รองลงมาคอื 11.00-15.00น.  06.00 – 10.00 น.
และ หลงั 21.00 น. เป็นต้นไป ตามลําดบั รูปแบบการออกกําลงักาย 
คอื การป ั GนจกัรยานมากทีGสุด รองลงมาคอืโยคะ แอโรบคิ และอืGนๆ เช่น 
เล่นเวท ยกนํaาหนกั ว่ายนํaา อบเซาว์น่า อุปกรณ์ต่างๆ ตามล ําดบัสืGอทีG
อทิธพิลต่อการรู้จกัฟิตเนสเซ็นเตอร์คอื เพืGอน มากทีGสุด รองลงมาคอื 
ปายโฆษณา้  พนักงานขาย การจัดกิจกรรม ทีวี อินเตอร์ เ น็ต 
หนงัสอืพมิพ ์และวทิยุ ตามลาํดบั   

3.3 ปจจยัทางการตลาดทีGมผีลต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิั

ฟิตเนสเซน็เตอร ์ ผลติภณัฑ ์  ผูส้งูอายุใหค้วามสาํคญัมากทีGสุดในเรืGอง
ของความหลากหลายของอุปกรณ์ออกกําลงักาย  รองลงมา คอื ความ
ปลอดภยัและมาตรฐานของเครืGองออกกาํลงักาย เครืGองออกกําลงักายมี
ความทนัสมยั ชืGอเสียงและความน่าเชืGอถือของสถานทีGให้บรกิารและ  
ความหลากหลายของ Class การออกกําลงัทีGเปิดใหบ้รกิาร ตามลําดบั 
ราคาผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของความสามารถในการ
ใหบ้รกิารตามทีGสญัญาไวอ้ย่างมคีุณภาพและถูกต้องรองลงมาคอืความ
ตรงไปตรงมาของอตัราค่าบรกิาร ราคามคีวามเหมาะสมต่อรูปแบบการ
ให้บริการ มหีลายระดบัราคาให้เลือก และ รูปแบบการชําระเงนิค่า
สมัครสมาชิกมีความหลากหลาย ตามลําดับสถานทีG ผู้สูงอายุให้
ความสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของทําเลทีGตั aงมคีวามเหมาะสม รองลงมา
คอื ความสะดวกสบายของการใหบ้รกิารสถานทีGจอดรถ  และ จํานวน
สาขาทีGเปิดให้บริการ การส่งเสริมการตลาด ผู้สูงอายุให้ความสําคญั
มากทีGสุดในเรืGองของมกีารให้ขอ้มูลข่าวสารของสถานออกกําลงักาย
อย่างสมํGาเสมอรองลงมาคอื การจงูใจของพนกังานขาย การใหส้่วนลด
พิเศษ การให้บริการทดลองออกกําลงักายฟรี และการให้ของแถม
ตามลําดบั การเพิGมผลผลติและคุณภาพ  ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัมาก
ทีGสุดในเรืGองของการไดร้บัการบรกิารพเิศษทีGนอกเหนือจากการบรกิาร
หลกัทีGได ้เช่น ใหท้ีGจอดรถส่วนตวักบัผูส้มคัรสมาชกิตลอดชพี หรอืให้
ของขวญักบัผูท้ีGเป็นสมาชกิครบรอบ 10 ปีรองลงมาคอื การนําเครืGองมอื
อเิลค็โทรนิคมาเสรมิในการใหบ้รกิารแทนพนกังานเช่น เครืGองตรวจเชค็
ความเป็นสมาชกิก่อนเขา้ใชบ้รกิาร บุคลากร ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญั
มากทีGสุดในเรืGองของมกีารมีผู้เชีGยวชาญทีGมีชืGอเสียงไว้คอยแนะนํา
เกีGยวกบัการออกกําลงักายรองลงมาคอื  การให้บรกิารของพนักงาน 
เช่น การดูแลเอาใจใส่ของพนักงานความเต็มใจทีGจะช่วยเหลือและ
ใหบ้รกิารแก่ลกูคา้อย่างกระตอืรอืรน้และความรูแ้ละมนุษยสมัพนัธ์ของ
ผู้ให้บริการทีGทําให้ผู้ใช้บริการมีความเชืGอมั GนในการบริการทีGได้ร ับ
ตามลําดบั กระบวนการผู้สูงอายุให้ความสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของ
กระบวนการในการสมคัรสมาชิก เช่น สามารถสมคัรสมาชิกได้ไม่
ยุ่งยากรองลงมาคอื กระบวนการในการเขา้รบัการบรกิารมคีวามสะดวก 



เช่น ไม่ต้องจองควิก่อน การเขา้รบัการบรกิาร กระบวนการตรวจสอบ
การเป็นสมาชิกก่อนเข้าร ับการบริการทีGไม่ยุ่ งยาก หลักฐานทาง
กายภาพ ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของสิGงอํานวยความ
สะดวกทีGให้กบัผู้ใช้บรกิาร (ห้องนํaา หอ้งแต่งตวั) มจีํานวนทีGเพยีงพอ
และปลอดภยัรองลงมาคอื ความสะดวกสบายของการใหบ้รกิารสถานทีG
จอดรถ ขนาดของสถานทีGให้บริการและความหรูหราของสถานทีG
ใหบ้รกิารตามลาํดบั 

3.4 การทดสอบสมมตฐานในการวจยัิ ิ   
3.4.1 สมมตฐานที�  ิ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร ์(ชืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์  สาขาทีG
อยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางานของฟิตเนสเซ็นเตอร์   ความหลากหลายของ
อุปกรณ์   จาํนวนของอุปกรณ์   ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ) 

 เพศ  มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิต     
เนสเซ็นเตอร์เพราะชืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ และสาขาทีGอยู่ใกล้
บ้านหรือทีGทํางานของฟิตเนสเซ็นเตอร์แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
เลอืกสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความหลากหลายของอุปกรณ์  
จาํนวนของอุปกรณ์ และส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  

 สถานภาพ มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต   
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์   ความ
หลากหลายของอุปกรณ์   ราคาในการสมัครสมาชิก แต่ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการเลอืกสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอรเ์พราะจํานวน
ของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกลบ้้านหรอืทีGทํางาน  ส่วนลดในการสมคัร
สมาชกิ   

ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัคร
สมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอรเ์พราะสาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางานแต่ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการเลอืกสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอรเ์พราะความมี
ชืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ ความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวน
ของอุปกรณ์   ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ   

รายได ้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต     
เนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั   
3.4.2 สมมตฐานที� ิ 2 ปจจยัทางการตลาด ั 8Ps ไดแ้ก่ผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด การเพิGมผลผลติและ
คุณภาพ  บุคลากร   กระบวนการ  ลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์ (ชืGอเสยีง
ของฟิตเนสเซ็นเตอร์  สาขาทีGอยู่ ใกล้บ้านหรือทีGทํางานของฟิต          
เนสเซ็นเตอร์   ความหลากหลายของอุปกรณ์   จํานวนของอุปกรณ์ 
ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ) 
3.4.2.1 ผลตภณัฑ์ิ   

ความหลากหลายของอุปกรณ์มีความสัมพันธ์ ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต              
เนสเซ็นเตอร ์ ความหลากหลายของอุปกรณ์ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธต่์อ
การตดัสนิใจสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะจาํนวนของอุปกรณ์  สาขาทีG

อยู่ใกล้บ้านหรอืทีGทํางาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดในการ
สมคัรสมาชกิ   

เครืGองออกกาํลงักายมคีวามปลอดภยัมคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต      
เนสเซ็นเตอร์แต่ไม่มีความสัมพันธ์ ต่อการตัดสินใจสมาชิกฟิต            
เนสเซน็เตอรเ์พราะความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์ 
สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดใน
การสมคัรสมาชกิ 

 เครืGองออกกําลงักายมคีวามทนัสมยัไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั  

 ชืGอเสียงและความน่าเชืGอถือไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั  

 ความหลากหลายของชั aนเรียนไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั  
3.4.2.2 ราคา  

ความหลากหลายของระดบัราคา มคีวามสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต       
เนสเซ็นเตอร์แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิต        
เนสเซน็เตอรเ์พราะความหลากหลายของอุปกรณ์   จาํนวนของอุปกรณ์ 
สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดใน
การสมคัรสมาชกิ  

ร าคามีความ เหมาะสมต่อรูปแบบการ ให้บริการ  มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  จํานวนของอุปกรณ์   ส่วนลดในการ
สมคัรสมาชิกแต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิต        
เนสเซน็เตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้น
หรอืทีGทาํงาน   ราคาในการสมคัรสมาชกิของฟิตเนส   

รูปแบบการชําระเงนิมคีวามหลากหลาย มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของ
ฟิตเนสเซน็เตอรแ์ต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต         
เนสเซน็เตอรเ์พราะความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์  
สาขาทีGอยู่ใกล้บ้านหรือทีGทํางาน   ราคาในการสมคัรส่วนลดในการ
สมคัรสมาชกิ  

ความตรงไปตรงมาของค่าบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั  

 ความสามารถในการให้บริการตามทีGส ัญญาไว้อย่างมี
คุณภาพและถูกต้องมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต       
เนสเซ็นเตอรเ์พราะส่วนลดแต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์
ความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกล้
บา้นหรอืทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ   

 
 



3.4.2.3 ชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
ทาํเลทีGตั aงมคีวามเหมาะสมและสะดวกสบายต่อการเดนิทาง

มาใช้บริการไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิต         
เนสเซน็เตอรใ์นทุกปจจยัั  

 ความสะดวกสบายของการให้บริการสถานทีGจอดรถ มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสแต่ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิ  
เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่
ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน   ราคาในการสมคัร  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  

จํานวนสาขาทีGเปิดให้บริการ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการเลือก
สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  
และสาขาทีGอยู่ใกล้บ้านหรือทีGทํางานแต่ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะจาํนวนของอุปกรณ์  ราคา
ในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  
3.4.2.4การสงเสรมการตลาด่ ิ  

 การใหส้่วนลดพเิศษ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์ของฟิต  
เนสเซ็นเตอร์แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิต         
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์  จํานวนของ
อุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางาน   ราคาในการสมคัรสมาชกิ 
ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  

การใหข้องแถมมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  ความ
หลากหลายของอุปกรณ์  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะจาํนวนของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้น
หรอืทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ   ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ 

 การจูงใจของพนักงานขายของผูใ้ห้บรกิารมคีวามสมัพนัธ์
ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอรเ์พราะความหลากหลาย
ของอุปกรณ์ของฟิตเนสเซน็เตอร ์ แต่ไมม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจ
สมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็น เตอร์ เพราะความมีชืGอ เสียงของฟิต             
เนสเซ็นเตอร์  จํานวนของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางาน   
ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ   

การให้บรกิารทดลองออกกําลงักายฟรีมคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของ
ฟิต  เนสเซ็น เตอร์   ความหลากหลายของอุปกรณ์   แ ต่ไม่มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ
จํานวนของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกล้บ้านหรือทีGทํางาน  ราคาในการ
สมคัรสมาชกิ  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ 
             การใหข้อ้มลูขา่วสารของสถานออกกาํลงักายอย่างสมํGาเสมอ 
 มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ
ความมชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  ความหลากหลายของอุปกรณ์   
ราคาในการสมคัรสมาชกิ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร

สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะจํานวนของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้น
หรอืทีGทาํงาน  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ   
3.4.2.5การเพมผลผลตและคณุภาพิ� ิ  

การได้รบัการบริการพิเศษทีGนอกเหนือจากบริการหลกัทีG
ไดร้บั มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์
เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร์เพราะความหลากหลายของ
อุปกรณ์ สาขาทีGอยู่ใกล้บา้นหรอืทีGทํางาน   ราคาในการสมคัรสมาชกิ   
ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ 

 การนําเครืGองมอือเิล็คโทรนิคมาเสรมิในการให้บรกิารแทน
พนักงาน   มีความสัมพันธ์ ต่ อการตัดสิน ใจสมัครสมาชิก ฟิต             
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมีชืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  แต่ไม่มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
หลากหลายของอุปกรณ์  จาํนวนของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอื
ทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ   ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  
3.4.2.6 พนักงาน 

ความเต็มใจทีGจะช่วยเหลือและให้บริการลูกค้าอย่าง
กระตือรือร้นของผู้ให้บริการ  มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัร
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 
จาํนวนของอุปกรณ์ของฟิตเนสเซ็นเตอร ์  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ
แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์
เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์   สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางาน  
ราคาในการสมคัรสมาชกิ  

ความรูแ้ละมนุษย์สมัพนัธ์ของผูใ้หบ้รกิารทีGทําใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
มคีวามเชืGอมั GนในบรกิารทีGไดร้บั  มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์
สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทํางาน  ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  แต่ไม่มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ  
ความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์  ราคาในการสมคัร
สมาชกิ  

การมผีูเ้ชีGยวชาญทีGมชีืGอเสยีงไวค้อยแนะนําเกีGยวกบัการออก
กําลังกาย    มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิตเน
สเซน็เตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์  สาขาทีGอยู่ใกล้
บา้นหรอืทีGทํางาน  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์   จํานวนของ
อุปกรณ์  ราคาในการสมคัรสมาชกิ   ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ   

การใหบ้รกิารของพนกังาน  มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะสาขาทีGอยู่ใกลบ้้านหรอืทีGทํางาน 
แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์
เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์   ความหลากหลายของ
อุปกรณ์  จาํนวนของอุปกรณ์   ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  

 
 



3.4.2.7กระบวนการ    
กระบวนการในการสมคัรสมาชิก มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ

ตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะจํานวนของอุปกรณ์   
ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  แต่ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  สาขาทีG
อยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน   ราคาในการสมคัรสมาชกิ   

กระบวนการ ในการ เข้าร ับบริการมีความสะดวกมี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ
ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ  แต่ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 
ความหลากหลายของอุปกรณ์  จาํนวนของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้น
หรอืทีGทาํงาน  ราคาในการสมคัรสมาชกิ   
3.4.2.8 ลกัษณะทางกายภาพ 

สิGงอํานวยความสะดวกทีGให้กับผู้ใช้บริการมีจํานวนทีG
เพยีงพอและมคีวามปลอดภยั  มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  แต่ไม่มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์   จํานวนของอุปกรณ์  สาขาทีGอยู่ใกล้
บ้านหรือทีGทํางาน  ราคาในการสมคัรสมาชิก  ส่วนลดในการสมคัร
สมาชกิ  

ความหรูหราของสถานทีGให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต       
เนสเซ็นเตอร์ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต       
เนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนอุปกรณ์  
สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน   ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดใน
การสมคัรสมาชกิ 

 ขนาดของสถานทีGให้บริการ   มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต             
เนสเซ็นเตอร์  ความหลากหลายของอุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์  
ราคาในการสมคัรสมาชกิ  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะสาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีGทาํงาน  ส่วนลด
ในการสมคัรสมาชกิ 

ขนาดของสถานทีGจอดรถ  มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะสาขาทีGอยู่ใกล้บ้านหรอืทีGทํางาน 
แต่ ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์
เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  ความหลากหลายของ
อุปกรณ์  จํานวนของอุปกรณ์   ราคาในการสมคัรสมาชกิ  ส่วนลดใน
การสมคัรสมาชกิ 

อภปิ รายผลการวจยัิ  ผู้สูงอายุให้ความสําคญักบัเรืGองของ
องคป์ระกอบ 8Ps ทีGแตกต่างกนั ดงันีa 

ผลิตภัณฑ์ ผู้สูงอายุให้ความสําคัญมากทีGสุดในเรืGองของ
ความหลากหลายของอุปกรณ์ออกกําลังกายรองลงมาคือความ
ปลอดภยัและมาตรฐานของเครืGองออกกาํลงักาย เครืGองออกกําลงักายมี

ความทนัสมยั ชืGอเสยีงและความน่าเชืGอถอืของสถานทีGใหบ้รกิาร ความ
หลากหลายของ Class การออกกําลงัทีGเปิดใหบ้รกิาร ตามลําดบัซึGง
สอดคลอ้ง  กบัผลการวจิยัของ ณัฐวด ีเกษมสมบูรณ์ (2547) ทีGพบว่า
ผูบ้รโิภคใหนํ้aาหนกั การตดัสนิใจเลอืกสถานบรกิารฟิตเนสทีGมอีุปกรณ
ใหเ้ลอืกหลายประเภทเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื ความทนัสมยัของ
อุปกรรแ์ละคุณภาพของอุปกรณ์  

ราคา   ผู้สูงอายุ ให้ความสําคัญมากทีGสุดในเรืGองของ
ความสามารถในการให้บริการตามทีGส ัญญาไว้อย่างมคีุณภาพและ
ถูกต้องรองลงมาคอืความตรงไปตรงมาของอตัราค่าบรกิาร  ราคามี
ความเหมาะสมต่อรูปแบบการให้บรกิาร  มหีลายระดบัราคาให้เลอืก 
และ รูปแบบการชําระเงินค่าสมัครสมาชิกมีความหลากหลาย 
ตามลาํดบั ซึGงสอดคลอ้งกบัอดุลย ์จาตุรงคกุล  ดลยา  จาตุรงคกุล และ 
พมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล (2546) การบรหิารเรืGองราคา ในธุรกจิบรกิาร
ลูกค้าได้ร ับคุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ในรูปการบริการความ
รบัผดิชอบไม่จํากดัอยู่ทีGงานการตั aงราคาเพืGอสร้างราคาขายแก่ลูกค้า
เท่านั aนซึGงรวมถึงการตั aงข้อตกลงเกีGยวกบัสินเชืGอและความสามารถ
ใหบ้รกิารตามขอ้ตกลงทีGใหไ้วไ้ดน้อกจากนีaหากดูทีGค่าใชจ่้ายทีGไม่ใช่ตวั
เงนิ(Nonfinancial Outlays) ผูบ้รโิภคจะมภีาวะทางจติวทิยา เช่น ความ
พยายามทางความคดิ ความรูส้กึทีGไม่พอเพยีงหรอืความกลวัซึGงอาจมา
พรอ้มกบัการประเมนิทางเลอืกในการบรกิาร การคดัเลอืก และ การใช้
บรกิารทีGได้เลอืกแล้ว บริการทีGทําให้เราได้รบัประสบการณ์มาก อาจ
สรา้งภาวะทางจติวทิยา เช่น ความวติกกงัวล เพราะผลของการบรกิาร
นั aนยากทีGจะทาํการประเมนิ 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูส้งูอายุใหค้วามสําคญัมากทีGสุดใน
เรืGองของทําเลทีGตั aงมคีวามเหมาะสม รองลงมาคอื ความสะดวกสบาย
ของการใหบ้รกิารสถานทีGจอดรถ  และ จํานวนสาขาทีGเปิดใหบ้รกิารซึGง
สอดคลอ้งกบัเกศมณี  ใจจนัทร์ (2551) พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญั
กบัทีGตั aงของสถานบรกิารฟิตเนสอยู่ใกลก้บัสถานทีGทํางาน บา้น หรอื
โรงเรยีนมากทีGสุด รองลงมาคอืทีGตั aงมทีีGจอดรถสะดวกปลอดภยัและ
เพยีงพอ และทีGตั aงอยู่บนถนนทีGมกีารคมนาคมสะดวกและยงัสอดคลอ้ง
กบักรรณิการ ์โพธมิ ู(2540) พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามต้องการเรืGองสถาน
ทีGตั aงได้แก่ ตั aงอยู่ในแหล่งชุมชน ไปมาสะดวกทั aงรถส่วนตวัและรถ
รบัจา้ง มทีีGจอดรถเพยีงพอ มากทีGสุด 

การส่งเสรมิการตลาด ผู้สูงอายุให้ความสําคญัมากทีGสุดใน
เรืGองของมกีารใหข้อ้มูลข่าวสารของสถานออกกําลงักายอย่างสมํGาเสม
รองลงมาคอื การจูงใจของพนักงานขายของผูใ้หบ้รกิาร การใหส้่วนลด
พเิศษ  การให้บริการทดลองออกกําลงักายฟรี และการให้ของแถม
ตามลาํดบัซึGงสอดคลอ้งกบั กรรณิการ ์โพธมิ ู(2540) พบว่าผูบ้รโิภคให้
ความสาํคญัมากทีGสุดในเรืGองการมกีารประชาสมัพนัธ์ทีGด ีมชีืGอเสยีงเป็น
ทีGรู้จกัของคนทั Gวไป มพีนักงานเสนอขายให้รายละเอยีดทีGชดัเจน มี
ส่วนลดในช่วงประชาสมัพนัธแ์ละยงัสอดคลอ้งกบั นําชยั เตมิศริเิกยีรต ิ
(2538) พบว่าผูบ้รโิภคให้ความสําคญัมากทีGสุดในเรืGองการทีGฟิตเนสมี
การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทีGน่าสนใจแต่ขดัแย้งกับเกศมณี  ใจ



จนัทร์ (2551)พบว่าผูบ้รโิภคให้ความสําครญักบัการทีGมกีารแจกคูปอง
ใหท้ดลองใชบ้รกิารฟร ี รองลงมาคอื มกีารแจกของแถม เช่นกระเปา๋

เดนิทาง ใหก้บัผูท้ ีGสมคัรสมาชกิใหม ่และมกีารแจกใบปลวิ แผ่นพบั 
การเพิGมผลผลติและคุณภาพ  ผูสู้งอายุให้ความสําคญัมาก

ทีGสุดในเรืGองของการไดร้บัการบรกิารพเิศษทีGนอกเหนือจากการบรกิาร
หลกัทีGได ้เช่น ใหท้ีGจอดรถส่วนตวักบัผูส้มคัรสมาชกิตลอดชพี หรอืให้
ของขวญักบัผูท้ีGเป็นสมาชกิครบรอบ 10 ปีรองลงมาคอื การนําเครืGองมอื
อเิลค็โทรนิคมาเสรมิในการใหบ้รกิารแทนพนกังานเช่น เครืGองตรวจเชค็
ความเป็นสมาชกิก่อนเขา้ใชบ้รกิาร  ซึGงสอดคลอ้งกบัอดุลย์ จาตุรงคกุล  
ดลยา  จาตุรงคกุล และ พมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล(2546) ทีGกล่าวว่าการ
ปรบัปรุงผลผลติเป็นสิGงจําเป็นทีGจะทําให้การควบคุมต้นทุนมปีระสทิธ
ภาพแต่ธุรกจิต้องระวงัไม่ให้มกีารลดคุณภาพและระดบัการบรกิารลง
อย่างไม่เหมาะสมจนลูกค้าเกิดความไม่พอใจเพราะคุณภาพของการ
บรกิารตามทีGลูกคา้กําหนดเป็นสิGงสําคญัซึGงทําใหเ้หน็ความแตกต่างใน
ตวัผลติภณัฑด์งันั aนธุรกจิจําเป็นต้องรกัษาระดบัการบรกิารไวเ้พืGอสรา้ง
ใหผู้บ้รโิภคพอใจและเกดิความภกัด ี 

บุคลากร ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของมกีาร
มผีู้เชีGยวชาญทีGมชีืGอเสียงไว้คอยแนะนําเกีGยวกับการออกกําลังกาย
รองลงมาคอื  การให้บรกิารของพนักงาน เช่น การดูแลเอาใจใส่ของ
พนักงานความเต็มใจทีGจะช่วยเหลือและให้บริการแก่ลูกค้าอย่าง
กระตือรือร้น  ความรู้และมนุษยสัมพันธ์ของผู้ให้บริการทีGทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามเชืGอมั GนในการบรกิารทีGไดร้บัตามลําดบัซึGงสอดคลอ้ง
กบั เกศมณี  ใจจนัทร์ (2551) ทีGพบว่าปญหาทีGผู้บริโภคพบในการใช้ั

บรกิารฟิตเนสคอืครูผู้สอนมจีํานวนไม่เพยีงพอต่อความต้องการของ
ผูใ้ชบ้รกิาร และบุคลากรของฟิตเนสดูแลผูใ้ชบ้รกิารไม่ทั Gวถงึ ครผููส้อน
ขาดความรู้ความชํานาญในเรืGองวิธีการออกกําลงักายทีGถูกต้องหรือ
วธิกีารใชเ้ครืGองออกกาํลงั และบุคลากรของฟิตเนสไมม่มีนุษย์สมัพนัธ์ทีG
ด ี

กระบวนการ ผู้สูงอายุให้ความสําคญัมากทีGสุดในเรืGองของ
กระบวนการในการสมคัรสมาชิก เช่น สามารถสมคัรสมาชิกได้ไม่
ยุ่งยากรองลงมาคอื กระบวนการในการเขา้รบัการบรกิารมคีวามสะดวก 
เช่น ไม่ต้องจองควิก่อน การเขา้รบัการบรกิาร กระบวนการตรวจสอบ
การเป็นสมาชิกก่อนเข้ารบัการบริการทีGไม่ยุ่งยากซึGงสอดคล้องกับ 
อดุลย ์จาตุรงคกุล ดลยา จาตุรงคกุล และพมิพเ์ดอืน จาตุรงคกุล(2546) 
การต่อแถวเป็นเวลานานเป็นสิGงทีGหน้าเบืGอ เสียเวลา และบางครั aงไม่
สะดวกสบาย การรอคอยในกระบวนการการบริการถือว่าเป็น
ปรากฏการณ์ทีGธรรมดาทีGสุด องค์กรทุกๆ แห่งมกัประสบปญหาการรอั

คอย ต่อแถวในขณะทีGกําลงัรบัการบรกิาร โดยทั Gวไปเราจะต้องรอคิว
โทรศัพท์ คอยการเก็บเงินจากภัตตาคาร ดังนั aนผู้ให้บริการต้อง
ออกแบบลกัษณะของการติดต่อระหว่างผู้ให้บรกิารและลูกค้าว่าควร
เป็นอย่างไร ลกูคา้ควรมาหาผูใ้หบ้รกิารหรอืผูใ้หบ้รกิารควรไปหาลูกคา้
หรอืทั aงสองฝายควรพบหน้าเจรจาตดิต่อกนั ดงันั aนผูใ้หบ้รกิารควรสรา้ง่

กระบวนการในการส่งมอบการบริการว่าควรเป็นเช่นใด ลูกค้าควรมี

ส่วนเกีGยวขอ้งในแต่ละขั aนตอนเช่นใด ถ้าลูกค้าต้องการทีGจะมสี่วนร่วม
ดว้ยกค็วรมบีรกิารแบบหมูค่ณะหรอืรายบุคคล และลูกคา้สามารถเลอืก
บรกิารตนเองได ้

หลกัฐานทางกายภาพ ผู้สูงอายุให้ความสําคญัมากทีGสุดใน
เรืGองของสิGงอํานวยความสะดวกทีGให้กับผู้ใช้บริการ (ห้องนํa า หอ้
แต่งตัว )  มีจํานวนทีGเพียงพอและปลอดภัยรองลงมาคือ ความ
สะดวกสบายของการให้บริการสถานทีGจอดรถ ขนาดของสถานทีG
ใหบ้รกิารและความหรหูราของสถานทีGใหบ้รกิารตามลาํดบัซึGงสอดคลอ้ง
กับเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ทีGพบว่าพนักงานแต่งกายเหมาะสม 
สุภาพ รองลงมาคอื สถานทีG หอ้งนํaา และหอ้อาบนํaาสะอาด และมกีาร
เปิดดนตรใีหฟ้งเบาๆั  ภายในสถานบรกิารฟิตเนส   

 อภปิ รายผลการทดสอบสมมตฐานิ   จากการทดสอบ
สมมติฐานการวจิยัเมืGอเอา 8 Ps มาเทยีบกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรข์องผูส้งูอายุพบว่าในส่วนของ 

ผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของอุปกรณ์มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความมชีืGอเสยีงของ
ฟิตเนส และความหลากหลายของอุปกรณ์  ความหลากหลายของชั aน
เรียนมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์
เพราะส่วนลดในการสมคัรมาชกิของฟิตเนสเซน็เตอร ์ เครืGองออกกําลงั
กายมคีวามปลอดภยั มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิตเนส ซึGงสอดคล้องกบั รต ิ 
พนัธท์วแีละคณะ (2549) ในปจจุบนัแบรนดท์ีGมชี ืGอเสยีงจะสามารถสรา้งั

อทิธพิลต่อผูบ้รโิภคใหเ้กดิการตดัสนิใจเลอืกแบรนด์ได ้และสอดคลอ้ง
กบั สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546) คุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) 
หมายถงึ การทีGตราสนิคา้ของบรษิทัมคีวามหมายเชงิบวกในสายตาของ
ลกูคา้ นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสรา้งคุณค่าใหต้ราสนิคา้ใหม้ากทีGสุด
เท่าทีGจะมากได้ คุณค่าของตราสินค้าจะเกิดขึaนได้ก็ต่อเมืGอผู้บริโภค
คุน้เคยกบัตราสนิคา้มคีวามรูส้กึทีGดต่ีอตราสนิคา้อย่างมั Gนคง จดจําตรา
สนิคา้ไดด้ว้ยสิGงเชืGอมโยงทีGไมซ่ํaากบัคนอืGนในส่วนของ  

ราคา ความหลากหลายของระดบัราคา มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ราคามคีวามเหมาะสมต่อรูปแบบการให้บริการ มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มีชืGอเสียงของฟิตเนส รูปแบบการชําระเงินมีความหลากหลาย มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ซึGงสอดคลอ้งกบั Leonard Berry อ้างถงึ
ในอดุลย ์ จาตุรงคกุล  ดลยา  จาตุรงคกุล และ พมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล
(2546)ตราสนิคา้ทีGมคีวามแขง็แกร่ง สามารถทําให้ลูกค้ามองเห็นภาพ
และเขา้ใจผลติภณัฑ์ทีGไม่มตีวัตนไดด้ขี ึaนและตราสนิคา้ทําใหค้วามรูส้กึ
ของลกูคา้ต่อความเสีGยงทางการเงนิความเสีGยงทางสงัคมหรอืความเสีGยง
ดา้นความปลอดภยัในการซืaอบรกิารนั aนลดน้อยลง  นอกจากนีaราคามี
ความเหมาะสมต่อรปูแบบการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะจํานวนของอุปกรณ์และส่วนลดใน



การสมคัรสมาชกิซึGงสอดคลอ้งกบัอรสิรา สุดสระ(2550)ทีGศกึษาเรืGองการ
สาํรวจทศันคตขิองประชาชนเกีGยวกบัปญหาการใชบ้รกิารฟิตเนสั  เซ็น
เตอรพ์บว่า ราคามผีลกระทบต่อการเขา้มาใชบ้รกิารสถานบรกิารฟิตเน
สเซน็เตอรข์องประชาชน ความสามารถในการใหบ้รกิารตามทีGสญัญาไว้
อย่างมีคุณภาพและถูกต้อง มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะส่วนลดในการสมคัรสมาชกิซึGงสอดคลอ้ง
กบัอดุลย ์ จาตุรงคกุล  ดลยา  จาตุรงคกุล และ พมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล
(2546)ความซืGอสตัยใ์ชอ้ธบิายความเตม็ใจของลกูคา้ทีGจะอุปถมัภ์บรษิทั
ต่อไปในช่วงระยะเวลายาวนาน  มกีารซืaอและการใชส้นิคา้และบรกิาร
หลายครั aงซํaากนัและมกีารแนะนําเพืGอนฝงูและคนทีGรูจ้กัตามแต่จะเห็
ควร อย่างไรกด็คีวามซืGอสตัย์ไม่มใีครสามารถช่วงชงิไปไดม้นัจะคงอยู่
ตราบเท่าทีGลูกค้ามคีวามรู้สึกว่าเขาได้รบัคุณค่าทีGดรีวมถึงคุณภาพทีG
เหนืGอก่าวเมืGอเทยีบกบัราคา ในส่วนของ 

 ชองทางการจดัจําหนาย่ ่  ความสะดวกสบายของการ
ใหบ้รกิารสถานทีGจอดรถ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์จํานวน
สาขาทีGเปิดใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิต    
เนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของอุปกรณ์และสาขาทีGอยู่ใกล้
บ้านหรอืทีGทํางานซึGงสอดคล้องกบัอดุลย์  จาตุรงคกุล ดลยา  จาตุรง
คกุลและ พิมพ์เดอืน จาตุรงคกุล (2546) ในการส่งมอบองค์ประกอบ
ของสนิค้าไปสู่ลูกค้านั aนต้องเกีGยวขอ้งกบัการตดัสนิใจทั aงในเรืGองเวลา
สถานทีGรวมไปถึงช่องทางการจดัจําหน่าย ซึGงเป็นไดท้ั aงช่องทางทั Gวไป
และใช้อิเล็คทรอนิกส์ทั aงนีaข ึaนอยู่กบัรูปแบบของผลติภณัฑ์บรกิารทีGส่ง
มอบแต่สิGงสาํครญัทีGถอืเป็นกลยุทธใ์นดา้นบรกิารไดแ้ก่ความรวดเรว็และ
สะดวกสบายซึGงเป็นสิGงสาํคญัทีGลกูคา้คาดหวงัจะไดร้บั  

การสงเสรมการตลาด่ ิ   การให้ส่วนลดพิเศษมี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
หลากหลายของอุปกรณ์ การใหข้องแถมมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจ
สมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็น เตอร์ เพราะความมีชืGอ เสียงของฟิต              
เนสเซน็เตอรแ์ละความหลากหลายของอุปกรณ์ การจูงใจของพนักงาน
ขายของผู้ให้บรกิารมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชกิฟิต      
เนสเซน็เตอรเ์พราะความหลากหลายของอุปกรณ์การใหบ้รกิารทดลอง
ออกกําลังกายฟรีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิต       
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมีชืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์และความ
หลากหลายของอุปกรณ์ การใหข้อ้มลูข่าวสารของสถานออกกําลงักาย
อย่างสมํGาเสมอมคีวามสมัพนัธต่์อการเตดัสนิใจมคัรสมาชกิฟิต          เ
สเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์การให้ข้อมูล
ข่าวสารของสถานออกกําลงักายอย่างสมํGาเสมอม ีความสมัพนัธ์ต่อ      
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร์เพราะความหลากหลายของ
อุปกรณ์  การใหข้อ้มลูข่าวสารของสถานออกกําลงักายอย่างสมํGาเสมอ 
มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ
ราคาในการสมคัรสมาชกิซึGงสองคล้องกบั  ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2540) 
การส่งเสรมิการตลาดเป็นการตดิต่อสืGอสารเกีGยวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย

กบัผูซ้ืaอเพืGอสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซืaอ การส่งเสรมิการตลาด
ประกอบไปดว้ย 5 เครืGองมอื 1. การโฆษณา เป็นการขายโดยไม่ใช้
บุคคลหมายถึงการใช้สืGอมวลชนเช่น โทรทัศน์  วิทยุ นิตยสาร 
หนังสือพิมพ์ ดังนั aนการโฆษณาถือเป็นเครืGองมอืทีGช่วยให้ข่าวสาร
กระจายไปยงักลุ่มคนจํานวนมาก 2. การขายโดยใชพ้นักงานขาย เป็น
การตดิต่อสืGอสารแบบตวัต่อตวัซึGงผูข้ายพยายามช่วยเหลอืและชกัจูงผู้
ซืaอใหซ้ืaอผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร 3. การส่งเสรมิการขายเพืGอสรา้งความ
พกูพนัในตราสนิคา้เป็นกจิกรรมการส่งเสรมิการขายทีGมุง่สู่ผูบ้รโิภคโดย
ชีaถงึคุณสมบตัเิด่นของตราสนิคา้และสรา้งความผูกพนักบัตราสนิคา้นั aน
เป็นการสร้างความพึงพอใจในตราสินค้าในระยะยาว ในอดีตการ
ส่งเสรมิการขายใชเ้พืGอสรา้งความผกูพนัในตราสนิคา้คอืเพิGมยอดขายใน
ระยะสั aนแต่นักการตลาดในปจจุบนัมองเห็นโอกาสทางการตลาดจากั

การใช้เครืGองมือการส่งเสริมการขายในระยะยาวเช่นการจัดสะสม
แสตมป  สะสมยอดซืaอ การจดัเหตุการณ์พเิศษ ์ 4. การประชาสมัพนัธ์
หมายถงึหน้าทีGในการบรหิารเพืGอสรา้งทศันคตทิีGดจีากชุมชนซึGงอยู่ในรูป
ของนโยบายและกระบวนการของบุคคลหรือองค์กรเพืGอสร้างความ
สนใจต่อชุมชนและการบริหารโปรแกรมการทํางานเพืGองสร้างความ
เขา้ใจและการยอมรบัจากชุมชน 5.การตลาดทางตรง คอืการตลาดผ่าน
สืGอโฆษณาทีGนกัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์โดยตรงและสรา้งใหเ้กดิ
การตอบสนองในทนัททีนัใด   

การเพมผลผลตและคณุภาพิ� ิ  การไดร้บัการบรกิารพเิศษทีG
นอกเหนือจากบรกิารหลกัทีGได้มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความมชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอรก์าร
นําเครืGองมืออิเล็คโทรนิคมาเสริมในการให้บริการแทนพนักงานมี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซน็เตอรซ์ึGงสอดคลอ้งกบัอดุลย ์จาตุรงคกุล ดลยา 
จาตุรงคกุล และพมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล (2546) ทีGกล่าวว่าการปรบัปรุง
ผลผลติเป็นสิGงจําเป็นทีGจะทําให้การควบคุมต้นทุนมปีระสทิธภิาพ แต่
ธุรกจิต้องระวงัไม่ใหม้กีารลดคุณภาพและระดบัการบรกิารลงอย่างไม่
เหมาะสมจนกระทั Gงลูกค้าเกิดความไม่พอใจ เพราะคุณภาพของการ
บรกิารตามทีGลูกคา้กําหนดเป็นสิGงสําคญัซึGงทําใหเ้หน็ความแตกต่างใน
ตวัผลติภณัฑ ์  

บุคลากร  ความเต็มใจทีGจะช่วยเหลอืและให้บรกิารลูกค้า
อย่างกระตือรือร้นของผู้ให้บริการมมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจ
สมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็น เตอร์ เพราะความมีชืGอ เสียงของฟิต             
เนสเซน็เตอร ์ จาํนวนของอุปกรณ์ ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิ ความรู้
และมนุษย์สมัพนัธ์ของผูใ้หบ้รกิารทีGทําใหผู้้ใชบ้รกิารมคีวามเชืGอมั Gนใน
การบริการทีGได้รบั มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิต      
เนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต  สาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีG
ทํางาน  ส่วนลดในการสมัครสมาชิกของฟิตเนสเซ็นเตอร์  การมี
ผู้เชีGยวชาญทีGมชีืGอเสียงไว้คอยแนะนําเกีGยวกบัการออกกําลงักาย มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะความ
มชีืGอเสยีงของฟิตเนสเซ็นเตอร์  สาขาทีGอยู่ใกล้บา้นหรอืทีGทํางาน  การ



ให้บริการของพนักงานเช่นการดูแลเอาใจใส่ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะสาขาทีGอยู่ใกลบ้า้นหรอืทีG
ทํางาน  ซึGงสอดคล้องกบัอดุลย์  จาตุรงคกุล  ดลยา  จาตุรงคกุลและ 
พมิพ์เดือน   จาตุรงคกุล (2546) พนักงานในตลาดบริการมบีทบาท
ติดต่อกับลูกค้าในระดับสูงดังนั aนธุรกิจบริการจําเป็นต้องฝึกอบรม
พนกังานใหม้คีวามชาํนาญในทกัษะการตดิต่อระหว่างบุคคล รวมทั aงใน
เรืGองของบุคคลิกภาพทีGดีการแต่งกายดี และต้องมีความรู้เกีGยวกับ
ผลติภณัฑแ์ละการผลติการบรกิารเป็นอย่างด ีรวมถงึมคีวามสามารถใน
การขายและความชํานาญในการร่วมผลติบรกิารคอืการทํางานร่วมกบั
ลูกค้าเพืGอผลิตบริการทีGต้องการ นอกเหนือจากลกัษณะทีGมคีุณค่าใน
สถานการณ์ขายนั aน ยงัรวมถึงความชํานาญในการวเิคราะห์ถึงอวจัน
ภาษาของลูกค้าและทําการปรับพฤติกรรมของพนักงานให้เข้ากับ
สถานการณ์ทางสงัคมความชาํนาญทางเทคนิคและความชาํนาญในการ
สืGอสารระหว่างบุคคลเป็นสิGงจาํเป็นยิGงทีGตอ้งมคีวบคู่กนัไป ความชาํนาญ
ดา้นเดยีวนั aนไมเ่พยีงพอต่อการดาํเนินงานไดอ้ย่างเหมาะสม   

กระบวนการ  กระบวนการในการสมัครสมาชิกมี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะ
จาํนวนของอุปกรณ์ ส่วนลดในการสมคัรสมาชกิของฟิต  ซึGงสอดคลอ้ง
กบัอดุลย ์ จาตุรงคกุล  ดลยา  จาตุรงคกุล และ พมิพ์เดอืน จาตุรงคกุล
(2546) การต่อแถวเป็นเวลานานเปนสิGงทีGหน้าเบืGอ เสียเวลา และ้

บางครั aงไม่สะดวกสบาย การรอคอยกระบวนการบริการถือว่าเป็น
ปรากฎการณ์ทีGธรรมดาทีGสุดองค์กรทุกๆแห่งมกัประสบปญหาการรอั

คอยต่อแถวในขณะทีGกําลงัมกีารดําเนินการโดยทั Gวไปเราจะต้องรอควิ
โทรศพัท ์คอยการเกบ็เงนิจากภตัตาคารดงันั aนผูใ้หบ้รกิารตอ้งออกแบบ
ลกัษณะของการตต่ิอระหว่างผูใ้หบ้รกิารและลูกค้าว่าควรเป็นอย่างไร
ลูกคา้ควรมาหาผูใ้หบ้รกิารหรอืผูใ้หบ้รกิารควรไปหาลูกค้าหรอืทั aงสอง
ฝายควรพบหน้าเจรจาตดิต่อกนัดงัผูใ้หบ้รกิารควรสรา้งกระบวนการใน่

การส่งมอบการบรกิารว่าควรเป็นเช่นใด ลูกค้าควรมสี่วนเกีGยวขอ้งใน
แต่ละขั aนตอนเช่นใดลูกค้าควรมสี่วนเกีGยงขอ้งในแต่ละขั aนตอนใดถ้า
ลูกค้าต้องการทีGจะมีส่วนร่วมด้วยก็ควรมีบริการแบบหมู่คณะหรือ
รายบุคคลและลกูคา้สามารถเลอืกบรกิารตนเองได ้  

ลกัษณะทางกายภาพ  สิGงอํานวยความสะดวกทีGให้กบั
ผูใ้ชบ้รกิารมจีาํนวนทีGเพยีงพอและมคีวามปลอดภยั มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร์เพราะความหลากหลายของ
อุปกรณ์ ความหรูหราของสถานทีGให้บริการ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต   
เนสเซ็นเตอร์ ขนาดของสถานทีGให้บริการมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความมชีืGอเสยีงของฟิต              
เนสเซ็นเตอร์ ขนาดของสถานทีGให้บริการมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซ็นเตอร์เพราะความหลากหลายของ
อุปกรณ์ ขนาดของสถานทีGให้บริการมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรเ์พราะราคาในการสมคัรสมาชกิขนาดของ
สถานทีGจอดรถ   มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิต        

เนสเซ็นเตอร์ เพราะสาขาทีGอยู่ใกล้บา้นหรอืทีGทํางาน ซึGงสอดล้องกบั 
อดุลย์  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล (2546) รูปร่างของตวัตึก 
สวนหย่อม พาหนะเฟอรน์ิเจอรต์กแต่งเครืGองมอื สมาชกิทีGเป็นพนักงาน 
ปาย วสัดุสิGงพิมพ์ และสิGงเร้าทีGมองเห็นด้วยตาเปล่า ทั aงหมดนีa เป็น้

หลกัฐานเสรมิทีGมองเหน็ไดแ้ละแสดงถงึรปูแบบและคุณภาพบรกิารของ
บริษัท ธุรกิจด้านบริการจําต้องบริหารหลกัฐานทีGเป็นตัววัตถุอย่าง
รอบคอบ เนืGองจากอาจมผีลกระทบต่อความประทบัใจและความรู้สกึ
ของลกูคา้ได ้
4. บทสรปุและข้อเสนอแนะ จากการศกึษาปจจยัทางการตลาดทีGมผีลั

ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานครไดข้อ้คน้พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
สถานะถาพ ระดับการศึกษามคีวามสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรแ์ละปจจยัทางการั ตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์

ข้อเสนอแนะ ธุรกจิฟิตเนสเซ็นเตอร์ควรใหค้วามสําคญักบั
องคป์ระกอบทางดา้น 8Ps ดงันีa   

1.ผลติภณัฑ์  ควรใหค้วามสําคญักบั ความหลากหลายของ
อุปกรณ์   ความหลากหลายของชั aนเรยีนแอโรบคิ เครืGองออกกําลงักาย
มคีวามปลอดภยั เนืGองจากสิGงเหล่านีaถือเป็นส่วนหนึGงของการบรกิาร
ของฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยผู้บริโภคจะมีการประเมณิผลทั aงก่อนการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิและหลงัการสมคัรสมาชกิ ว่าฟิต เนสเซ็นเตอร์ทีG
ตนสมคัรสมาชกิไปนั aน มคีวามหลายของอุปกรณ์และชั aนเรยีนแอโรบคิ
หรอืไมเ่นืGองจากความเป็นสมาชกิจะมอียู่ตลอดทั aงปีหรอืตลอดชพีถ้าสิGง
เหล่านีaขาดความหลากหลายอาจทาํใหเ้กดิความเบืGอหน่ายทีGในการออก
กาํลงักายและอาจทาํใหไ้มต่ดัสนิใจสมคัรสามาชกิหรอืบอกเลกิการเป็น
สมาชกิ   

2.ราคา ควรให้ความสําคญักบัความหลากหลายของระดบั
ราคา   ราคามคีวามเหมาะสมต่อรูปแบบการให้บรกิาร  รูปแบบการ
ชําระเงนิมคีวามหลากหลาย ธุรกจิฟิตเนสเซ็นเตอร์ ถือเป็นธุรกิจใน
ตลาดผูข้ายน้อยรายจงึสามารถตั aงราคาใหแ้ตกต่างกนัได้แต่ไม่ควรตั aง
ราคาให้แตกต่างจากคู่แข่งขนัมากเกนิไปเพราะหากตั aงราคาสูงก่าวคู่
แขง่ขนัมากจะทาํใหผู้บ้รโิภคหนัไปสมคัรสมาชกิฟิตเนสของคู่แข่งแทน
ถา้จะสรา้งความแตกต่างควรใชก้ารส่งเสรมิการตลาด   

3.ช่องทางการจัดจําหน่าย ควรให้ความสําคัญกับความ
สะดวกสบายของการให้บริการสถานทีGจอดรถ จํานวนสาขาทีGเปิด
ใหบ้รกิารเนืGองจากผู้บรโิภคในปจจุบนัต้องการั ความสะดวกสบายและ
ตอ้งการบรกิารต่างๆทีGเขา้ถงึไดง้่ายเนืGองจากมเีวลาทีGจํากดัดงันั aนธุรกจิ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์จําเป็นต้องอํานวยความสะดวกให้กบัผู้บรโิภคทั aงใน
ด้านทีGมจีํานวนสาขาทีGเปิดให้บริการทีGทั GวถึงและการมบีริการสถานทีG
จอดรถซึGงสิGงเหล่านีa เป็นอีกหนึGงปจจัยทีGผู้ั บริโภคใช้ประกอบการ
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์

 4.การส่งเสรมิการตลาด ควรให้ความสําคญักบัการใหข้อง
แถม   การใหบ้รกิารทดลองออกกําลงักายฟร ี การไดร้บัขอ้เสนอทีGจูง



ใจจากพนกังานขาย การใหข้อ้มลูขา่วสารของสถานออกกาํลงักายอย่าง
สมํGาเสมอ   การใหส้ ่วนลดพเิศษ เพราะการส่งเสรมิการตลาดเป็น
เครืGองมือในการติดต่อสืGอสารของการตลาดโดยช่วยในการขาย
ผลติภณัฑ์หรอืบรกิารและมสี่วนในการสรา้งตราสนิคา้ใหแ้ตกต่างจาก
คู่แขง่พรอ้มทั aงมสี่วนช่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิความจงรกัภกัดกีบัตราสนิคา้   

5.การเพิGมผลผลติและคุณภาพ ควรใหค้วามสําคญักบั การ
ได้รบัการบรกิารพเิศษทีGนอกเหนือจากบรกิารหลกัทีGได ้   การนํา
เครืGองมอือิเลค็โทรนิคมาเสรมิในการใหบ้รกิารแทนพนักงานเนืGองจาก
เครืGองมือเหล่านีa จะเข้ามาช่วยเสริมการบริการจากบุคคลากรใน
ช่วงเวลาทีGมผีูบ้รโิภคเขา้มาใชบ้รกิารเป็นจํานวนมาก จะช่วยลดต้นทุน
ในการจา้งพนกังานและสรา้งใหเ้กดิความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคได ้

 6.บุคลากร ควรให้ความสําคัญกับ ความเต็มใจทีGจะ
ช่วยเหลือและให้บริการลูกค้าอย่างกระตือรือร้นของผู้ให้บริการ   
ความรู้และมนุษย์สมัพนัธ์ของผู้ให้บริการทีGทําให้ผู้ใช้บริการมคีวาม
เชืGอมั GนในการบริการทีGได้ร ับ   การมผีู้เชีGยวชาญทีGมชีืGอเสียงไว้คอย
แนะนําเกีGยวกบัการออกกาํลงักาย   การใหบ้รกิารของพนกังานเช่นการ
ดแูลเอาใจใส่ของพนักงาน เนืGองจากบุคคลากรมคีวามสําคญัอย่างมาก
เพราะเป็นผูท้ีGพบลูกคา้เพืGอส่งมอบการบรกิารไม่ว่าจะเป็นในส่วนของ
พนักงานต้อนรบั ผู้ฝึกสอน ซึGงถ้าบุคลากรเหล่านีa  บริการดีมีความ
กระตือรือร้นและมมีนุษย์สมัพนัธ์ทีGดจีะสามารถสร้างความประทบัใจ
ใหก้บัสมาชกิไดเ้ป็นอย่างดสี่งผลใหเ้กดิการใชบ้รกิารอย่างต่อเนืGองและ
เกดิการบอกต่อแต่ในทางกลบักนัถ้าบุคคลากรบรกิารไม่ดกี็จะส่งผล
เสยีงกบัฟิตเนสเซน็เตอรเ์ช่นเดยีวกนั   

7.กระบวนการ  ควรใหค้วามสําคญักบั กระบวนการในการ
สมคัรสมาชิกทีGไม่ยุ่งยาก  กระบวนการในการเข้ารบับริการมคีวาม
สะดวกเพราะผูบ้รโิภคไม่ชอบการรอคอยและไม่ชอบทําอะไรทีGยุ่งยาก
ดังนั aนการทีGธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ควรมีการวางแผนการจัดการ
กระบวนการในการสมคัรสมาชกิทีGไมยุ่่งยาก รวดเรว็และมคีวามสะดวก
ในการเขา้รบับรกิารจะทําใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจและแสดงออกถึง
ความเป็นมอือาชพีของธุรกจิฟิตเนสเซน็เตอร ์  

 8.หลกัฐานทางกายภาพ ควรให้ความสําคญักบัสิGงอํานวย
ความสะดวกทีGให้กับผู้ใช้บริการโดยจัดให้มจีํานวนทีGเพียงพอและมี
ความปลอดภยั  ความหรหูราของสถานทีGใหบ้รกิาร   ขนาดของสถานทีG
ใหบ้รกิาร  ขนาดของสถานทีGจอดรถ เพราะการเกดิความประทบัใจจาก
สิGงทีGเหน็มสี่วนช่วยทําใหผู้้บรโิภครู้สกึว่าฟิตเนสเซ็นเตอร์มคีุณภาพมี
ความเหมาะสมมปีระสิทธิภาพ   ดงันั aนผู้ให้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์
ความคํานึงถึงปจจยัทางการตลาดั  8Ps ทีGได้กล่าวมาข้างเพราะ
ผลการวจิยัไดบ้งชีaว่าทีGสิGงเหล่านีaมอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิ
ฟิตเนสเซน็เตอรข์องผูส้งูอายุ 
กตตกรรมประกาศิ ิ  
 งานวจิยันีaได้รบัการสนับสนุนจากทุนสนับสนุนจากมหาวทิยาลยั
สยาม 
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