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บทที ่1  
 

บทน ำ 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

ในยุคปัจจุบนัมนุษยมี์ปัญหาทางดา้นสุขภาพจากสภาพแวดลอ้มและลกัษณะการด ารงชีวิต
ประจ าวนัจากความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นการติดต่อส่ือสารและเทคโนโลยี ท าให้ขาดการดูแลเอาใจ
ใส่ในสุขภาพของตน ดงันั้นมนุษยจึ์งเล็งเห็นความส าคญัของการออกก าลงักายในชีวิตประจ าวนัมาก
ข้ึน เพราะการออกก าลงักายเป็นกิจกรรมท่ีมีความส าคญัท่ีท าให้ผูอ้อกก าลงักายมีสุขภาพท่ีแข็งแรง
สมบูรณ์ข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการเสริมสร้างสุขภาพจิตท่ีดีได้อีกด้วย ศูนย์ออกก าลังกายจึงได้เป็น
ทางเลือกหน่ึงท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการในเร่ืองการออกก าลงักายของผูบ้ริโภคได ้ 

 
ปัจจุบนัน้ีธุรกิจศูนยอ์อกก าลงักายไดเ้กิดข้ึนหลายแห่ง มากมายและมีการขยายตลาดไปยงั

เขตพื้นท่ีต่างๆ อยา่งรวดเร็ว เน่ืองมาจากการไดรั้บความนิยมท่ีเพิ่มข้ึนตามกระแสการรักสุขภาพของ
คนในสังคม จึงท าให้เกิดศูนย์ออกก าลังกายทั้งตามห้างสรรพสินคา้ โรงพยาบาล โรงแรม และ 
อาคารท่ีพกั ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการตดัสินใจท่ีจะใช้บริการหลากหลายยิ่งข้ึน ท าให ้
ธุรกิจศูนยอ์อกก าลงักายมีการแข่งขนัทางดา้นการตลาดท่ีรุนแรงเพื่อแยง่ชิงลูกคา้ (ปกรณ์ วงศส์วสัด์ิ, 
2554) ถึงแมว้่าศูนยอ์อกก าลงักายแต่ละแห่งจะมีจุดเด่นท่ีแตกต่างกนั แต่ปัญหาท่ีทุกศูนยอ์อกก าลงั
กายก่อใหก้บัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการ คือ พนกังานส่วนหน่ึงท่ีขาดจรรยาบรรณ และสร้างความรู้สึก
ร าคาญให้กบัสมาชิก มีวิธีการเขา้ถึงไม่เหมาะสมเป็นส่ิงท่ีทั้งผูใ้ชบ้ริการและบุคคลภายนอกรับรู้กนั
ทั้งแบบปากต่อปาก และสัมผสัจากประสบการณ์ตรง หากแต่ส่ิงเหล่าน้ีผูใ้ห้บริการถือวา่เป็นเพียงกล
ยทุธหลกัในการท าธุรกิจเพื่อผลกัดนัในเร่ืองของยอดขาย ท าให้ขณะน้ีศูนยอ์อกก าลงักายต่างๆ ก าลงั
ไดรั้บการร้องเรียนจากผูใ้ชบ้ริการเป็นจ านวนมาก หรือแมแ้ต่การท่ีมีเคร่ืองออกก าลงักายไม่เพียงพอ 
หรือมีสภาพไม่พร้อมใช้งาน อีกทั้ งการใช้เคร่ืองออกก าลังกายท่ีน ามาให้บริการลูกค้าไม่มี
ประสิทธิภาพ ท าใหลู้กคา้ไม่ไดรั้บผลลพัธ์การออกก าลงักายท่ีดี จึงท าให้ลูกคา้เปล่ียนไปใชบ้ริการท่ี
อ่ืนหรือเลิกออกก าลงักายไปเลย  

 
  ธุรกิจศูนยอ์อกก าลงักายหรือฟิตเนส เป็นธุรกิจท่ีกระจายตวั ไม่มีผูป้ระกอบการขนาดใหญ่

ท่ีด าเนินธุรกิจฟิตเนสแต่เพียงอย่างเดียว โดยทัว่ไปมกัจะให้บริการฟิตเนส และศูนยกี์ฬาประเภท
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ต่างๆ ควบคู่กนัไปดว้ย หรือเป็นธุรกิจท่ีอยู่ในศูนยกี์ฬาขนาดใหญ่ท่ีผูป้ระกอบการตอ้งลงทุนเป็น
จ านวนมาก เช่น ธุรกิจสนามกอล์ฟ เป็นต้น มูลค่าของธุรกิจฟิตเนสและจ านวนสมาชิก พบว่า 
ประเทศท่ีมีมูลค่าและจ านวนสมาชิกฟิตเนสสูงท่ีสุดในโลก ได้แก่ ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมี
มูลค่าของอุตสาหกรรม ฟิตเนสสูงถึง 15.9 พนัลา้นเหรียญดอลลาร์สหรัฐ และมีจ านวนสมาชิกทั้งส้ิน 
41.3 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 15.6 ของจ านวนประชากรในประเทศ (Penetration Rate) การออกก าลงั
กายในสถานท่ีออกก าลงักายต่างๆ ไดรั้บความนิยมในหมู่ประชาชนสหรัฐมาเป็นเวลานาน จึงส่งผล
ให้จ  านวนสมาชิกของสถานออกก าลงักายในสหรัฐอเมริกามีอตัราการเติบโตร้อยละ 5 นบัตั้งแต่ปี 
2543 ถึงปี 2548ประเทศท่ีมีมูลค่าธุรกิจและจ านวนสมาชิกรองลงมาไดแ้ก่ ประเทศองักฤษ โดยมี
มูลค่า 6.4 พนัลา้นเหรียญดอลลาร์สหรัฐ และมีจ านวนสมาชิกทั้งส้ิน 12.8 ลา้นคน คิดเป็นอตัราร้อย
ละ 12.8ของจ านวนประชากรในประเทศ จากกราฟดา้นล่าง แสดงใหเ้ห็นถึงจ านวนสมาชิกฟิตเนส 
ของประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศ องักฤษ ตั้งแต่ปี 2530 ถึงปี 2548 จะเห็นไดว้า่จ  านวนสมาชิก
ฟิตเนสของทั้งสองประเทศน้ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งประเทศองักฤษท่ีมี การ
เติบโตสูงข้ึนเป็นอยา่งมากในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา ส่งผลให้มีอตัราการเติบโตในช่วง 5 ปีสูงถึง ร้อยละ 
26 หากพิจารณาประเทศในภูมิภาคเอเชีย ประเทศญ่ีปุ่นเป็นประเทศท่ีมีธุรกิจฟิตเนสใหญ่ท่ีสุดใน
ภูมิภาคโดยมีมูลค่าธุรกิจ 3.6 พนัลา้นเหรียญดอลลาร์สหรัฐ และจ านวนสมาชิกทั้งส้ิน 3.4 ลา้นคนคิด
เป็นร้อยละ2.7ของจ านวนประชากรในประเทศ ทั้งน้ีหากพิจารณาถึงอตัราการเป็นสมาชิกฟิตเนสต่อ
จ านวนประชากรในประเทศ (Penetration Rate) แลว้นั้น ประเทศท่ีมี Penetration Rate สูงท่ีสุด 2 
อนัดบัไดแ้ก่ ประเทศนิวซีแลนด์ และประเทศออสเตรเลีย โดยมี Penetration Rate อยูท่ี่ร้อยละ 10.4 
และ ร้อยละ 9.0 ตามล าดบั ส าหรับประเทศไทยนั้นมี Penetration Rate เพียงร้อยละ 0.6 ซ่ึงอยูใ่น
ระดบัท่ีค่อนขา้งต ่าเม่ือเทียบกบัประเทศใกลเ้คียงไม่วา่จะเป็น ประเทศฮ่องกง (ร้อยละ 4.7) ประเทศ
ไตห้วนั (ร้อยละ 1.8 ) ประเทศมาเลเซีย (ร้อยละ 1.1) อย่างไรก็ตาม ในช่วง 2 - 3 ปีท่ีผ่านมา
ประชาชนในภูมิภาคเอเชียให้ความสนใจกบัการดูแลสุขภาพรวมทั้งการออกก าลงักายเพิ่มมากข้ึน
ส่งผลให้อุตสาหกรรมฟิตเนสมีการเติบโตสูงข้ึนเป็นอย่างมาก โดยปัจจยัภายในท่ีสนบัสนุนให้การ
ใช้บริการเพิ่มข้ึน คือ ฟิตเนสเซ็นเตอร์แตกต่างจากธุรกิจการให้บริการสถานออกก าลงักายอ่ืนใน
ตลาดสถานออกก าลงักาย ทั้งสโมสร ศูนยกี์ฬาและศูนยบ์ริการเฉพาะ เน่ืองจากสมคัรเขา้ใชบ้ริการ
ไดง่้าย ต่างจากการสมคัรสมาชิกสโมสรหรือศูนยกี์ฬาท่ีสมคัรเป็นสมาชิกใชบ้ริการค่อนขา้งยาก เป็น
บริการส าหรับลูกคา้ในวงจ ากดั ค่าบริการไม่สูงนกั โดยค่าบริการเฉล่ียท่ีเรียกเก็บอยูท่ี่ 500 - 2,000 
บาทต่อเดือน ข้ึนอยูก่บัสถานท่ี จ  านวนประเภท และรูปแบบการออกก าลงักาย และอตัราค่าบริการมี
แนวโนม้ต ่าลงอีก, สถานท่ีตั้งยงัเดินทางไดส้ะดวก ใชพ้ื้นท่ีจดัตั้งต ่า เฉล่ียเพียง 700 - 3,000 ตาราง
เมตร ท าให้ผูป้ระกอบการหาสถานท่ีจดัตั้งไดไ้ม่ยากนกั ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจน้ีขยายตวั
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เร็ว, รูปแบบกิจกรรมหลากหลาย, รูปแบบการให้บริการมีความยืดหยุ่น เวลาเปิด-ปิดยืดหยุ่นกว่า
ธุรกิจออกก าลงักายอ่ืน โดยบางแห่งให้บริการตั้งแต่หกโมงเชา้จนถึงเท่ียงคืนหรือตลอด 24 ชัว่โมง 
และบางแห่งใชบ้ริการต่างสาขาได ้ส่วนปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ มีโรคภยัไขเ้จ็บท่ีประชาชนตอ้งเผชิญ
มากข้ึน ท าใหค้นพยายามหาทางป้องกนัตนเองไม่ให้เส่ียงต่อการเกิดโรค ดว้ยการออกก าลงักายมาก
ข้ึน, ภาครัฐรณรงคแ์ละสนบัสนุนการออกก าลงักาย, รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนเปล่ียนไป โดย
คนใช้เวลาท างานในส านกังานยาวนาน และสวนสาธารณะ หรือลานกีฬาอยู่ห่างไกล จึงไม่สะดวก 
และตน้ทุนในการด าเนินงานของศูนยอ์อกก าลงักายส่วนใหญ่ คือ เงินลงทุนตกแต่งสถานท่ี และค่า
อุปกรณ์ในการออกก าลงักาย ซ่ึงคืนตน้ทุนจม (Sunk Cost) ของศูนยอ์อกก าลงักายและศูนยอ์อกก าลงั
กายจะตอ้งด าเนินการใหมี้การใชส้ถานท่ีและอุปกรณ์เหล่าน้ีใหไ้ดม้ากท่ีสุด ดว้ยการหาสมาชิกให้ได้
เพียงพอต่อจุดคุม้ทุน 

 
ศูนยอ์อกก าลงักายครบวงจรในประเทศไทย โดยทัว่ไปจะใหบ้ริการห้องออกก าลงักายท่ีเต็ม

ไปด้วยอุปกรณ์ออกก าลงักายให้บริการจ านวนมาก ล้วนเป็นอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและได้มาตรฐาน
ระดบัสากล ภายในพื้นท่ีออกก าลงักายอยา่งกวา้งขวาง ให้สมาชิกไดรั้บประสบการณ์ท่ีสนุกสนาน
ในขณะการออกก าลงักาย อุปกรณ์ทุกช้ินง่ายต่อการใช้และมีการตรวจเช็คอุปกรณ์ ให้มีสภาพท่ี
พร้อมใชอ้ยูเ่สมอเพื่อลดอุบติัเหตุท่ีอาจเกิดข้ึนให้นอ้ยท่ีสุด โดยมีผูฝึ้กสอนคอยให้ค  าแนะน าในการ
ใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองออกก าลงักาย ห้องออกก าลงักายน้ีเหมาะส าหรับสมาชิกท่ีตอ้งการ การออกก าลงั
กายตามเวลาท่ีตวัเองก าหนดและเนน้การออกก าลงักายเฉพาะส่วน นอกจากการออกก าลงักายท่ีเนน้
เฉพาะส่วนและความรวดเร็วแลว้ ศูนยอ์อกก าลงักายครบวงจรโดยทัว่ไปยงัมีการให้บริการห้องออก
ก าลงักายแบบเป็นกลุ่ม ซ่ึงจะเน้นความสนุกสนาน ความผ่อนคลาย ท าให้สมาชิกรู้จกักนั ซ่ึงเป็น
กิจกรรมหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยม เป็นอย่างสูง ทุกกิจกรรมจะมีการควบคุมโดยผูฝึ้กสอนท่ีไดรั้บการ
ฝึกอบรมและทดสอบแลว้ 

 
ดงันั้นจากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดส้นใจศึกษา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงั

กายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชใ้นการสร้างกลยทุธ์การแข่งขนัใหก้บัผูป้ระกอบการต่อไป 
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1.2 กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 
                          ตัวแปรต้น              ตัวแปรตำม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  
 

1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพสมรส 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เคร่ืองออกก าลัง
กาย  
1. ดา้นจ านวน 
2. ดา้นยีห่อ้ 
3. ดา้นรูปลกัษณ์ 
4. ดา้นประสิทธิภาพ 
5. ดา้นช่ือเสียง 

กำรตัดสินใจสมัครสมำชิกศูนย์ออก
ก ำลงักำย 
1. ประเภทของการสมคัรสมาชิก 
2. เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก 
3. ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 
4. ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 
5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
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1.4 สมมติฐำนของกำรวจัิย  
 

1.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักาย
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

1.4.2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจสมคัรสมาชิก
ศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.5 ขอบเขตของกำรวจัิย 
 

การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยได้ก าหนด
ขอบเขตการวจิยัไวด้งัต่อไปน้ี คือ 

 
 1. ขอบเขตดา้นประชากร  

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

เป็นการศึกษามุ่งเน้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย 
และการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  
พื้นท่ีการวจิยั คือ กรุงเทพมหานคร 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
ระยะเวลาในการวิจัยค ร้ัง น้ี  ใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามในเดือน มิถุนายน ถึง กนัยายน 2560 
 
1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  
 
 การศึกษาในเร่ือง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มุ่งประโยชน์ดงัน้ี 
 1.6.1 ท าใหท้ราบถึงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 1.6.2 ท าให้ทราบถึงการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 1.6.3 ท าให้ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายกบัการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



 

 

บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร

สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาเอกสารและ
ผลงานการวจิยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 2.1 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิด และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัผลติภัณฑ์ 
 
นิยามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ หมายถึง 

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถดึงดูดใจทางการตลาดได ้โดยมีเกณฑ์คุณสมบติัอยู่ 4 ประการ  
โดยองค์ประกอบผลิตภณัฑ์นั้นใช้เป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายดา้นผลิตภณัฑ์และจะตอ้ง
ค านึงถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ เป็นความสามารถของผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถจูงใจทาง
การตลาดได ้ซ่ึงลกัษณะ คุณสมบติั รวมถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และการตั้งราคานั้นถือเกณฑ์คุณ
ค่าท่ีลูกคา้สามารถรับรู้ได ้โดยจะตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  

1. การจูงใจของผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอต่อตลาด ซ่ึงประเด็นน้ี ผลิตภณัฑต์อ้งมีความสามารถ
ในการตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้เหนือกวา่คู่แข่งได ้

2. รูปลกัษณะ และคุณภาพผลิตภณัฑ์ รูปลกัษข์องผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีลกัษณะท่ีตอบสนอง
ต่อความจ าเป็น และความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างดี รวมทั้งมีคุณภาพท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้มากกวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง  

3. การให้บริการและคุณภาพการให้บริการ เป็นปัจจยัในการให้การสนบัสนุนผลิตภณัฑ ์
มากกวา่แค่รูปลกัษณะของผลิตภณัฑ ์นกัการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงการจดับริการเสริมท่ีตรงใจลูกคา้
ดว้ย  
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4. ราคา ในการตั้งราคานั้นผูผ้ลิตตอ้งยึดถือในคุณค่าการรับรู้ของผลิตภณัฑ์  เน่ืองจากเป็น
ส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งสร้างให้ผลิตภณัฑ์มีมูลค่าเพิ่ม ซ่ึงลกัษณะระดบัของผลิตภณัฑ์มี 5 ระดบั 
ดงัน้ี  

ลกัษณะระดบัผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั หมายถึง ลกัษณะต่างๆ 5 ประการของผลิตภณัฑ์ อนั
ประกอบไปดว้ย  

1) ผลิตภณัฑ์หลัก หมายถึง ประโยชน์ท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตเสนอขายให้กับ
ผูบ้ริโภค เช่น ประโยชน์ในการใช้สอย ช่วยในการแก้ปัญหาแก่ลูกคา้ หรือความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ ์ 

2) รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ีสามารถสัมผสัหรือรับรู้โดย
การมองเห็น หรือใชป้ระสาทสัมผสัทั้ง 5 ได ้เป็นส่วนท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์หลกั มีความสมบูรณ์มาก
ข้ึน หรือท าใหน่้าใชง้านมากข้ึน เช่น คุณภาพ รูปร่างผลิตภณัฑ ์รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ สีสัน 
และช่ือเสียงของผูผ้ลิตเป็นตน้ 

3) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั เป็นกลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัวา่จะไดรั้บและ
ใช้เป็นขอ้ตกลงจากการซ้ือสินคา้ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะค านึงถึงความพอใจของลูกคา้
เป็นหลกั (Customer’s satisfaction)  

4) ผลิตภณัฑค์วบ หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อไดรั้บเพิ่มเติมนอกเหนือจากผลิตภณัฑ์หลกั 
และผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (2) การให้สินเช่ือ (3) การรับประกนั (4) การ
บริการหลงัการขาย (5) การติดตั้ง (6) การใหบ้ริการอ่ืนๆ  

5) ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณสมบติัและความสามารถของผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ี
ได้ท าการเปล่ียนแปลงหรือมีการพฒันา เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าใน
อนาคต ซ่ึงผลิตภณัฑ์บางประเภทผูบ้ริโภคได้ให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์หลัก เช่น นิตยาสาร 
อาหารเสริม ส่วนผลิตภณัฑ์บางประเภทผูบ้ริโภคให้ความสนใจในเร่ืองของรูปลักษณ์ เช่น บา้น 
รองเทา้ ฯ และคุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ ์ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งค านึงถึงมีดงัน้ี  

1. คุณภาพผลิตภณัฑ์ เป็นการวดัการท างาน และวดัความคงทนของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ใน
การวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพ
ต ่า ผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า แต่ถ้าคุณภาพของสินค้าสูงเกินกว่าอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค สินค้านั้นก็ไม่
สามารถขายได ้ดงันั้นตอ้งพิจารณาวา่ สินคา้ควรมีระดบัคุณภาพใดบา้ง และควรมีตน้ทุนเท่าใดจึง
จะท าให้ผูบ้ริโภคพอใจท่ีจะซ้ือ รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐาน เพื่อท่ีจะสร้าง
การยอมรับความเช่ือถือท่ีมีต่อตวัสินคา้ทุกคร้ังท่ีซ้ือ การควบคุมคุณภาพสินค้าตอ้งมีการควบคุม
และปรับปรุงอยูเ่สมอ  
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2. ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ เป็นลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได้
หรือสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภค ทั้ง 5 คือ การสัมผสั การล้ิมรส การไดก้ล่ิน 
การไดย้นิเสียง รูปลกัษณ์ 

3. ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินท่ีบุคคลจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า
(Value) ท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ ซ่ึงราคานั้นจะ 
มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคดว้ย การตดัสินใจตั้งราคานั้นจะตอ้งสอดคลอ้ง
กบัปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด การตดัสินใจดา้นราคาไม่จ  าเป็นว่าจะตอ้งเป็นราคาสูงหรือ
ราคาต ่า แต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า คือ หากผูบ้ริโภคเห็นวา่สินคา้นั้นมีคุณค่า การ
ตั้งราคานั้นสามารถตั้งราคาสูงได้และสามารถปรับข้ึนราคาได้ หรืออาจลดราคาได้ แต่ทั้งน้ีตอ้ง
พิจารณาถึงความอ่อนไหวในดา้นราคาของผูบ้ริโภคดว้ยเช่นกนั  

4. ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ค า (Term) สัญลกัษณ์ (Symbol) การ
ออกแบบ (Design) หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใด
รายหน่ึงหรือกลุ่มของผูข้าย เพื่อแสดงถึงลักษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์บางชนิดนั้นข้ึนอยู่กบัช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ โดยเฉพาะสินคา้ท่ี
เจาะจงซ้ือ เช่น กระเป๋าหลุยส์วิกตอง เส้ือเวอร์ซาเช่ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยหลกั
เหตุผลดา้นจิตวิทยาไม่ใช่เหตุผลทางดา้นเศรษฐกิจ หรือประโยชน์ท่ีไดรั้บ ดงันั้นการพฒันาคุณค่า
ตราสินคา้จึงมีความส าคญั กล่าวคือ การพฒันาในการใชเ้คร่ืองมือการตลาดต่างๆ ไม่วา่จะเป็นเร่ือง
ของผลิตภณัฑ์ใหม่หรือการส่ือสารผา่นช่องทางต่างๆ ในการเพิ่มคุณค่าให้แก่ผลิตภณัฑ ์เพื่อท าให้
ลูกคา้เกิดการรับรู้ถึงคุณค่าของตราสินคา้นั้นๆ  

5. บรรจุภณัฑ์ หมายถึง การออกแบบและการผลิตภาชนะส าหรับบรรจุหรือส่ิงห่อหุ้มของ
ผลิตภัณฑ์ กล่าวได้ว่าบรรจุภัณฑ์เป็นตัวท่ีท าให้เกิดการรับรู้ของผูบ้ริโภค คือ การท่ีผูบ้ริโภค
มองเห็นสินคา้ เม่ือเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือและ
เกิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ดงันั้น บรรจุภณัฑต์อ้งมีความโดดเด่นสวยงาม 

6. การออกแบบผลิตภณัฑ์ หมายถึง รูปแบบหรือลกัษณะผลิตภณัฑ์ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ดงันั้น การออกแบบจึงมีความส าคญัมากส าหรับสินคา้
ต่างๆ ดงันั้น ผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญด้านการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อ
ออกแบบสินค้าให้ดึงดูดใจและให้เป็นท่ีต้องการของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีการออกแบบยงัท าให้
ผลิตภณัฑ์นั้นมีความแตกต่างกนั เพื่อให้ลูกคา้จดจ าผลิตภณัฑ์และแยกแยะผลิตภณัฑ์จากคู่แข่งได้
ง่าย  

7. การรับประกนั และการประกนัสินคา้หรือบริการ  
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7.1 การรับประกนัหรือใบรับประกนั คือ เอกสารท่ีใชส้ าหรับการรับประกนัสินคา้ของ
ผูผ้ลิต ซ่ึงจะมีขอ้ความท่ีระบุถึงการรับประกนัสินคา้ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายจะชดเชยให้กบัผูซ้ื้อเม่ือ
ผลิตภณัฑไ์ม่สามารถท างานภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ถือไดว้า่การรับประกนันั้นเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีส าคญัในการแข่งขนั เพราะสินคา้บางประเภท เช่น รถยนต ์เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพื่อ
เป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกค้า และเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค 
ดงันั้น จึงมีการรับประกนัเป็นลายลักษณ์อกัษรหรือด้วยค าพูด โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุ
ขอ้ก าหนดในการรับประกนัอยู ่3 ประเด็นส าคญั คือ 1. ใบรับประกนัตอ้งมีการให้ขอ้มูลชดัเจนวา่ผู ้
ซ้ือจะร้องเรียนปัญหาสินคา้ท่ีไหน กบัใคร และอย่างไร 2. จะตอ้งแจง้ให้ผูบ้ริโภคทราบล่วงหน้า
ก่อนการซ้ือเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ 3. ผูผ้ลิตหรือผูข้ายตอ้งระบุเง่ือนไขในการรับประกนัทั้ง
ทางดา้นระยะเวลา ขอบเขตในการรับผดิชอบ และเง่ือนไขอ่ืนๆ  

7.2 การรับประกนัสินคา้หรือบริการ เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงการยืนยนัว่าผลิตภณัฑ์หรือ
บริการนั้นสามารถท างานหรือให้บริการไดเ้ป็นท่ีพึงพอใจหรือมีการประกนัว่า ถา้สินคา้ใช้ไม่ได้
ผูข้ายยนิดีคืนเงิน  

8. ความเขา้กนัได ้คือ การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัความตอ้งการใช้งานของ
ลูกคา้และไม่เกิดปัญหาในการใชง้าน  

9. คุณค่าผลิตภณัฑ์ คือ ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในการใชผ้ลิตภณัฑก์บัตน้ทุนท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ  

10. ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูซ้ื้อส่วนมากพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีให้
เลือกหลากหลายทั้งสีของผลิตภณัฑ์ กล่ินต่างๆ รสชาติหลากหลาย ขนาดและการบรรจุหีบห่อ 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจ าเป็นตอ้งผลิตสินคา้ให้มีความ
หลากหลายเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนั 

ประเภทของผลิตภณัฑ ์ 
ผลิตภณัฑ์จดัไดว้่าเป็นส่วนส าคญัท่ีสุดของส่วนประสมทางการตลาด ทั้งน้ีเพราะว่าหาก

ขาดองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ไปการจดัการเก่ียวกบัองคป์ระกอบส่วน
ประสมการตลาดตวัอ่ืนๆ ก็ไม่มีความจ าเป็น ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอาจจะไม่ตรงกบั
ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งการจะขายในทางตลาด ดงันั้นส่ิงท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอขายจะตอ้งตอบสนอง
ความตอ้งการและตรงตามความปรารถนาของผูบ้ริโภคดว้ยการท าการวจิยั ทั้งน้ีในการวิเคราะห์ของ
ผูบ้ริโภคนั้นตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายสามารถขายให้กับ
ผูบ้ริโภคได ้ 
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เชาว ์โรจนแสง (2550) ไดใ้ห้ความหมายของผลิตภณัฑ์ไวว้่า ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้
หรือบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคได ้หรืออีกนยัหน่ึง
ก็คือสินคา้หรือบริการท่ีเป็นประโยชน์ต่อมนุษย ์มีมูลค่าเป็นตวัเงิน และในทางการคา้ ผลิตภณัฑ์
อาจเป็นไดท้ั้งท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน คือ จบัตอ้งได้ เช่น สินคา้ชนิดต่างๆ 
ส่วนผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนั โดยทัว่ไป หมายถึง บริการและสินคา้อ่ืนๆ ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพอใจให้กบัผูบ้ริโภคได้ การท่ีจะผลิตสินคา้และบริการให้ความสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคได ้ควรหาขอ้มูลจากผูบ้ริโภคแลว้ผลิต 
ตามท่ีผูบ้ริโภคต้องการ ผูผ้ลิตหรือผูบ้ริหารการตลาดท่ีมีแนวคิดการตลาดจะต้องตามใจลูกค้า 
เสมือนพระราชา ผูข้ายจะได้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ถูกตอ้ง ส าหรับสินคา้ใน
ทอ้งตลาดมีมากมายทั้งในส่วนเป็นสินคา้ช้ินใหญ่ๆ และช้ินเล็กๆ เช่น สินคา้ใชใ้นครัวเรือน ใชใ้น
ส านกังานหรือส าหรับเป็นเคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั อาหาร และยารักษาโรค นอกจากนั้นก็เป็นสินคา้
ท่ีใชป้ระโยชน์จากการอ านวยความสะดวกสบาย รวมถึงสินคา้ประเภททุน เช่น เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้น 
การผลิตอุปกรณ์ ตลอดจนวตัถุดิบท่ีป้อนเขา้โรงงานอุตสาหกรรม  

ระวงั เนตรโพธ์ิแกว้ (2537 : 87 – 88) กล่าวในทางการคา้โดยทัว่ไปแบ่งสินคา้ออกเป็น 2 
ประเภทใหญ่ๆ คือ สินคา้อุตสาหกรรม และสินคา้ผูบ้ริโภค โดยสินค้าผูบ้ริโภค ได้แก่ สินคา้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการด ารงชีพของมนุษย ์เป็นการส่งเสริมชีวิตดา้นความเป็นอยู่ให้บงัเกิดความสะดวก 
ความสุขสบายยิ่งข้ึน ซ่ึงแบ่งไดอ้อกเป็น 2 ประเภท คือ การจ าแนกประเภทของผลิตภณัฑ์ อาจใช้
หลกัเกณฑ์หรือมาตรฐานในการจ าแนกไดห้ลายๆ แบบ เช่น จ าแนกตามลกัษณะของสินคา้ เป็น
สินคา้ท่ีใช้แลว้ส้ินเปลืองหมดไปหรือสินคา้ใช้ถาวร การท่ีจะ จ าแนกประเภทโดยวิธีใดข้ึนอยู่กบั
จุดประสงค์ในการน าไปใช้ประโยชน์ โดยทัว่ๆ ไปสามารถจ าแนกประเภทผลิตภณัฑ์โดยยึด
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี  

1. สินคา้อุปโภคบริโภค หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือโดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Final 
consumer) ความตอ้งการในการบริโภคสินคา้ประเภทน้ี เกิดข้ึนอย่างอิสระเน่ืองจากความตอ้งการ
และความคิดส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั เช่น ชอบสีสันต่างกนั 
หรือความคิดวา่สินคา้มีความสวยงามต่างกนั เป็นตน้  

2. สินคา้อุตสาหกรรม หมายถึง สินคา้ในตลาดอุตสาหกรรม ซ่ึงผูซ้ื้อจะซ้ือไปเพื่อเป็นปัจจยั
ในการผลิต เพื่อการขายต่อ เพื่อใหก้ารบริการ เพื่อการด าเนินงานขององคก์รต่างๆ ซ่ึงรวมเรียกผูซ้ื้อ
สินคา้ประเภทน้ีว่าผูซ้ื้อทางอุตสาหกรรม เช่นเดียวกบั เชาว ์โรจนแสง (2550) ก็ไดจ้  าแนกประเภท
ของผลิตภณัฑ์โดยทัว่ๆ ไปเอาไวพ้ิจารณาจากลกัษณะการน าไปใชข้องผูบ้ริโภค ฉะนั้น ผลิตภณัฑ์
จึงอาจจ าแนกไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัน้ี  
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1. สินคา้สะดวกซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีมีราคาถูก ไม่คงทน ใชห้มดในระยะเวลาอนัสั้น ผูบ้ริโภค
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้นเป็นอยา่งดีก่อนท่ีจะซ้ือ เน่ืองจากเคยมีการใชอ้ยูเ่ป็นประจ า 
ซ้ือบ่อยๆ แต่ซ้ือคร้ังละไม่มาก ไม่ตอ้งใชเ้วลาในการวางแผนซ้ือ มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก ไม่มี
การเปล่ียนแปลงตามฤดูกาลหรือเทศกาล สามารถแบ่งได ้3 ประเภท คือ  

1.1 สินคา้ซ้ือประจ า ไดแ้ก่ สินคา้ประเภทอาหาร ของใชป้ระจ าวนั เคร่ืองอุปโภคต่างๆ 
มีการซ้ือคร้ังละไม่มาก แต่ซ้ือบ่อยคร้ัง สินคา้ประเภทน้ีมกัมีการเลือกตราสินคา้ไวล่้วงหน้าเพื่อ
ประหยดัเวลาในการหาซ้ือ และซ้ือใกลท่ี้อยูอ่าศยั ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบระหวา่งค่าใชจ่้าย
กบัค่าเสียเวลาในการเสาะแสวงหาสินคา้ในแหล่งท่ีไกลออกไปแมมี้ราคาท่ีถูกกวา่ก็ตาม  

1.2 สินคา้ท่ีซ้ือโดยส่ิงกระตุน้ ไดแ้ก่ บางคร้ังบางคราวผูซ้ื้ออาจมิไดต้ั้งใจหรือตดัสินใจ
มาล่วงหน้า เม่ือผูซ้ื้อไดพ้บเห็นสินคา้ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัเหล่านั้น เน่ืองจากลกัษณะของสินคา้
หรือการจดัวางหน้าร้านคา้เป็นท่ีสะดุดตา ตวัสินคา้จะช่วยกระตุน้ความตอ้งการท่ีมีอยู่แลว้ในตวั 
ลูกคา้ให้ปรากฏชดัเจน และมีการตดัสินใจซ้ือและลงมือซ้ือเกิดข้ึน การขายสินคา้เหล่าน้ีจะไดผ้ล
เม่ือเลือกแหล่งหรือท่ีขาย แหล่งท่ีจดัวางสินคา้ใหส้ะดุดตาผูซ้ื้อในสถานท่ีขาย เพราะลูกคา้จะซ้ือเม่ือ
เห็น ถา้ไม่เห็นจะไม่มีการซ้ือเกิดข้ึน  

1.3 สินค้าซ้ือกรณีมีเหตุฉุกเฉิน เม่ือเกิดความจ าเป็นรีบด่วนจะต้องใช้สินค้านั้น 
ผูบ้ริโภคจะตอ้งไดสิ้นคา้โดยรวดเร็วให้ทนัการณ์ในการใช ้เช่น บริการรถพยาบาล รถดบัเพลิง การ
ขบัรถเดินทางไกลเกิดน ้ ามนัหมด, ยางแตก ดงันั้น การซ้ือสินคา้ในลกัษณะเพราะจ าเป็นตอ้งใชจ้ะ
ไม่มีโอกาสในการเลือกหาหรือใช้ความพยายามในการเลือกซ้ือท่ีดีท่ีสุด หากแต่ค านึงถึงความ
รวดเร็วเป็นเกณฑ์ ความสะดวกของแหล่งซ้ือเป็นจุดส าคญัในการซ้ือ ราคาสินคา้ไม่มีคู่แข่งขนัมาก
นกั ผูซ้ื้อจะตอ้งค านึงถึงวธีิท่ีจะไดสิ้นคา้มาใชใ้หท้นัการณ์ท่ีจ าเป็นเท่านั้น  

2. สินคา้เปรียบเทียบซ้ือ เป็นสินคา้ประเภทท่ีผูซ้ื้อตอ้งมีการเปรียบเทียบราคา คุณภาพ หรือ
รูปแบบของสินคา้ต่างๆ ผูซ้ื้อมกัจะใชค้วามพยายามในการเดินดูสินคา้หลายๆ แหล่ง เพื่อหาขอ้มูล
ต่างๆ และน ามาเปรียบเทียบจนกว่าจะไดสิ้นคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการและมีความพอใจมากท่ีสุด 
เป็นการซ้ือไม่บ่อยคร้ังนัก และไม่ใช่สินคา้ท่ีใช้ประจ า ซ่ึงอาจมีราคาต่อหน่วยสูงจึงตอ้งใช้การ
พิจารณาอย่างรอบคอบพิถีพิถนัในการเลือกก่อนมีการตดัสินใจซ้ือ และอายุการใช้งานของสินคา้
นั้นค่อนขา้งนาน ท าให้ผูซ้ื้ออาจใช้เวลานานเป็นชัว่โมง ๆ หรือเป็นวนัๆ หรือเป็นเดือนๆ ในการ
ส ารวจผลิตภณัฑ์จากแหล่งซ้ือหลายๆ แหล่ง และท าการเปรียบเทียบขอ้มูลต่างๆ เช่น ยี่ห้อ ราคา 
รูปแบบ และคุณภาพ เป็นตน้ สินคา้ประเภทเปรียบเทียบซ้ือน้ี สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทยอ่ย
ตามลกัษณะวธีิการซ้ือ คือ  
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2.1 สินคา้ท่ีเหมือนกนัในสายตาผูซ้ื้อ เป็นสินค้าท่ีผูซ้ื้อพิจารณาว่ามีคุณภาพและ
ลกัษณะท่ีเหมือนกนักบัสินคา้รายการอ่ืนและสามารถใชท้ดแทนกนัได ้เน่ืองจากการลอกเลียนแบบ
สินคา้นั้นสามารถท าไดค้่อนขา้งง่าย และมีประสิทธิภาพ เช่น เคร่ืองซักผา้ ตูเ้ยน็ ทีวี เป็นตน้ การ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจึงมีการเปรียบเทียบราคาของสินคา้เป็นหลกั มากกวา่ตวัผลิตภณัฑ์ ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจะประเมินรูปร่างของสินค้า การน าไปใช้ประโยชน์เหมือนๆ กนัได้ การเปรียบเทียบ
ระหว่างตราสินคา้ต่างๆ เพื่อหาจุดเด่นกว่าในเชิงคุณภาพของตราสินคา้ เช่น ความทนทาน ใช้
ประโยชน์ไดห้ลายดา้นกวา่ หรือประหยดักวา่ ส าหรับผูผ้ลิตจึงตอ้งเนน้ราคาถูกกวา่เป็นเกณฑ์ ราคา
ถูกกว่าระหว่างสินคา้ ร้านคา้ส่วนใหญ่จึงหลีกเล่ียงหันไปใช้วิธีเสนอการให้บริการท่ีดีกว่า ทั้งน้ี 
เน่ืองจากวิธีการซ้ือของผูบ้ริโภค เม่ือเห็นว่าสินคา้มีรูปแบบเหมือนๆ กนั อนัดบัแรกท่ีผูบ้ริโภคจะ
กระท า คือ การเปรียบเทียบคุณภาพ ส่วนราคาเป็นอนัดบัรองลงมาในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

2.2 สินคา้ท่ีแตกต่างกนัในสายตาผูซ้ื้อ  ความแตกต่างในรูปแบบลกัษณะทัว่ๆ ไปของ
สินคา้ เช่น รูปทรง สี คุณภาพ เป็นตน้ ผูซ้ื้อสินคา้จะเปรียบเทียบความแตกต่างทางดา้นรูปลกัษณ์ 
และด้านคุณภาพของสินค้าเทียบกบัความต้องการของตน ดังนั้น การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาเลือกแบบท่ีพอใจก่อน จึงค่อยพิจารณาถึงคุณภาพท่ีพอใจและราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ 
ซ่ึงตราสินค้ามีบทบาทในการเลือกระดับต้นเท่านั้น แม้ในสินค้าตราเดียวกันยงัมีแบบให้เลือก
หลายๆ แบบผูซ้ื้อตอ้งการใชว้ิจารณญาณในการเลือกซ้ือของตนเองมากกวา่ความเช่ือถือในตวัตรา
สินคา้  

3. สินคา้เจาะจงซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อเจาะจงตอ้งการซ้ือสินคา้นั้น มีการตดัสินใจล่วงหน้า 
เน่ืองจากเห็นวา่มีลกัษณะพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการ ไม่สามารถใช้สินคา้อ่ืนทดแทนได ้ผูซ้ื้อจะ
ใช้ความพยายามในการท่ีจะเสาะแสวงหาซ้ือสินค้านั้นๆ ความพยายามในการแสวงหาซ้ือจะ
แตกต่างจากสินคา้เปรียบเทียบซ้ือ ผูซ้ื้อจะไม่ไดเ้ปรียบเทียบสินคา้กบัสินคา้ แต่เป็นการใช้ความ
พยายามในการเสาะหาแหล่งขายสินคา้นั้นๆ ดงันั้น การขายสินคา้ประเภทเจาะจงซ้ือ แหล่งขายจึง
ไม่มีความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ แม้ว่าจะขายท่ีไหนลูกค้าก็จะติดตามไปซ้ือถึงท่ี เช่น กรณี
ร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียง เม่ือผูบ้ริโภคเจาะจงจะบริโภคอาหารชนิดนั้นท่ีมีช่ือเสียง จะตอ้งขบัรถไป
ไกลแค่ไหนหรือตอ้งเดินเขา้ตรอกซอย ผูซ้ื้อยงัคงใชค้วามพยายามไปถึงร้านคา้ดงักล่าวนั้น หรืออาจ
เป็นสินคา้อ่ืน เช่น รถยนตเ์มอร์ซิเดสเบนซ์ เคร่ืองเสียง น ้าหอม สินคา้แฟชัน่ ฯลฯ  

4. สินคา้ไม่แสวงซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อไม่รู้จกัหรือไม่ทราบมาก่อนว่ามีขาย หรือยงัไม่มี
ความตอ้งการท่ีจะซ้ือแต่รู้จกัสินคา้นั้น จึงยงัไม่สนใจท่ีจะหาซ้ือ จนกว่าจะเกิดความตอ้งการข้ึน 
แบ่งได ้2 ประเภท คือ  
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4.1 สินคา้ใหม่ท่ีผูซ้ื้อยงัไม่เคยรู้จกัมาก่อน เจา้ของผลิตภณัฑ์จึงตอ้งมีการให้ข่าวสาร
ผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อท่ีจะท าให้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคและเกิดการยอมรับจนตดัสินใจซ้ือ เช่น
สินคา้นวตักรรมท่ีใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ  

4.2 สินคา้ท่ีผูใ้ชเ้ห็นวา่ไม่จ  าเป็นใช ้เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้ออาจรู้จกัแต่ไม่เห็นความจ าเป็นท่ี
จะตอ้งใช ้เน่ืองจากผูซ้ื้ออาจพิจารณาว่ายงัไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ในขณะนั้น ดงันั้นผูข้ายสร้างความ
ตระหนกัโดยเนน้ให้เห็นถึงความส าคญั และความจ าเป็นท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือในทนัที การ
ก าหนดราคาสินคา้จะก าหนดไวค้่อนขา้งสูงมีการบวกก าไรต่อหน่วยสูง เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ท่ี
ขายไดย้าก นานๆ ขายไดค้ร้ัง และยงัมีตน้ทุนต่อหน่วยค่อนขา้งสูง เพราะการหมุนเวียนของสินคา้
นั้นอยูใ่นระดบัต ่า ตอ้งอาศยัพนกังานขาย และเนน้การโฆษณาเพื่อการแนะน าสินคา้ ให้ความรู้และ
กระตุน้การซ้ือ 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัจะข้ึนอยู่กบัลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงลักษณะทางกายภาพมกัถูก
ก าหนดจากสภาพจิตวิทยาของครอบครัวและสังคม รวมถึงวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถ่ินท่ีจะเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  

1. ลกัษณะทางสรีระ (Physiological Characteristic) สรีระเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ในการก าหนด 
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ขอ้งผูบ้ริโภคการวิเคราะห์ความเปล่ียนแปลงทางด้านสรีระจึงเป็นส่ิง
แรกท่ีตอ้งกระท าเน่ืองจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตดัสินใจของมนุษย ์ 

2. สภาพจิตวทิยา (Psychological Condition) เป็นลกัษณะของความตอ้งการท่ีเกิดจากสภาพ
จิตใจ ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของมนุษย ์ 

3. ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมเบ้ืองต้น ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้าง
ประสบการณ์ของบุคคลถ่ายทอดลกษัณะนิสัยครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค  

4. สังคม (Social) เป็นส่ิงท่ีอยู่รอบตัวเราซ่ึงจะมีผลท าให้เราต้องท าตัวสอดคล้องกับ 
บรรทดัฐานของสังคม ซ่ึงแต่ละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  

5. วฒันธรรม (Culture) คือวิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติัตามกนั (เสรี วงษ์
มณฑา, 2542)  

ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
1. ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษยท์ั้ง 

3 ประการน้ีสามารถใช้แทนกนัได ้ความจ าเป็นใช้ส าหรับสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ ความ
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ตอ้งการใชส้ าหรับความตอ้งการทางจิตวทิยาท่ีสูงข้ึนกวา่ ความจ าเป็นและความปรารถนาถือวา่เป็น
ความตอ้งการทางดา้นจิตวทิยาท่ีสูงท่ีสุด ดงันั้นความจ าเป็นและความตอ้งการจะท าให้นกัการตลาด
ขายสินคา้ได้โดยท่ีสินค้าและบริการเป็นส่ิงท่ีสามารถแก้ปัญหาได้เพราะความจ าเป็นและความ
ตอ้งการคือ ปัญหา  

2. แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ปัญหาท่ีถึงจุดวิกฤตท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจ 
แรงจูงใจจึงเป็นความตอ้งการท่ีจะบังคบัให้บุคคลหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจให้กบัตวัเอง 
โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจ าเป็น คือ ถา้ไม่จ  าเป็นก็จะไม่เกิดแรงจูงใจและความจ าเป็น
เม่ือเกิดเป็นความรุนแรงข้ึนในใจก็จะกลายเป็นตณัหาแห่งความตอ้งการ นักการตลาดจึงมีหน้าท่ี
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ  

ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
1. สภาพทางเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจการซ้ือของผู ้บริโภคเม่ือ

ผูบ้ริโภคตอ้งเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ แต่ราคาสินคา้ท่ีแพงเกินไปจึงไม่สามารถซ้ือไดส่ิ้งน้ี คือ 
ปัจจยัท่ี จะเป็นตวัช่วยก าหนดพฤติกรรม  

2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวท าให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการผลิตภณัฑ์
นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัพฤติกรรมศาสตร์ในเร่ืองครอบครัวคือ ตอ้งเขา้ใจว่าครอบครัวเป็นส่วน
หน่ึงของตวัแทนกระบวนการทางสังคม ครอบครัวจึงเป็นพื้นฐานในการด ารงชีวติใหก้บัมนุษย ์ 

3. สังคม (Social Group) ลกัษณะดา้นสังคมประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) 
ค่านิยมสังคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) นักการตลาดตอ้งเป็นนักสังคมวิทยา 
เพื่อท่ีจะมองถึงอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนั โดยเฉพาะในเร่ืองของบรรทดัฐานวา่ส่ิงใดท่ี
สังคมยอมรับไดแ้ละส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับไม่ได ้ 

4. วฒันธรรม (Culture) เป็นกลุ่มค่านิยมพื้นฐาน (Basic Value) การรับรู้ (Perception) ความ 
ตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซ่ึงเป็นการเรียนรู้จากการร่วมเป็นสมาชิกของสังคมใน
ครอบครัว วฒันธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีในการด า เนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัมานุษยวทิยาเพื่อจะไดท้ราบวา่ วฒันธรรมของแต่ละสังคมไม่เหมือนกนั  

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) คือ โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้นั้นๆ หาก
สินคา้ใดท่ีผูบ้ริโภคไดพ้บเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกไวว้างใจ 
และมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้นๆ แต่สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่รู้จกั ไม่ค่อยพบเห็นก็ท าให้ไม่มี ความคุน้ 
เคยและเม่ือไม่คุน้เคยก็ไม่มีความไววา้งใจและไม่อยากใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้น ในการท าธุรกิจจึงตอ้ง
เนน้ในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) คือ การน าสินคา้เขา้ใปให้
ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น รู้จกั สัมผสั เป็นตน้  
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2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

อจัฉราภรณ์ ต่อค าดี (2550) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานบริการออกก าลงักายของประชาชนในจงัหวดัเชียงราย โดยมี
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมออกก าลงักายและปัจจยัทางการตลาดต่อการเลือกใช้บริการ
สถานบริการออกก าลังกายท่ีมีการเก็บค่าบริการในจงัหวดัเชียงราย โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 16 ปี ข้ึน
ไป ท่ีมีพฤติกรรมการออกก าลงักายเป็นประจ าตามสถานท่ีออกก าลงักายท่ีให้บริการอยู่ในจงัหวดั
เชียงราย จ านวน 200 คน ซ่ึงท าการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าสถิติเชิง
ปริมาณในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานผลการศึกษา 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี มีการศึกษาสูงสุดหรือก าลงั
ศึกษาอยูใ่นระดบั ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ นกัศึกษา และรับราชการ หรือ รัฐวิสาหกิจ รายไดต่้อ
เดือนไม่เกิน 10,000 บาท ประชาชนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการออกก าลงักายเพื่อรักษาสุขภาพและ
การท างานของร่างกาย และรักษารูปร่าง ควบคุมน ้าหนกั โดยนิยมใชกี้ฬาประเภทเตน้แอโรบิคเฉล่ีย
วนัละ 1 ชัว่โมง ในวนั เสาร์ เวลา 17.00 - 20.00 น. สถานท่ีออกก าลงักายเป็นสถานท่ีเอกชนท่ีใกลท่ี้
พกัอาศยัหรือใกลท่ี้ท างาน และมีการช าระค่าบริการเป็นรายคร้ังๆ ละ 100-200 บาท หากในอนาคต
มีการเก็บค่าบริการ สถานท่ีออกก าลงักาย ส่วนใหญ่ยินดีจ่ายค่าบริการเป็นรายคร้ังเท่าท่ีเคยจ่ายใน
ปัจจุบัน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกสถานบริการออกก าลังกายท่ีเก็บ
ค่าบริการอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านพนักงานท่ีให้ค  าแนะน าในการออกก าลังกายให้
เหมาะสมถูกตอ้ง ปัจจยัดา้นสถาน ท่ีตั้ง และการจดัสถานท่ีแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นพนกังานให้บริการ
ทัว่ไป และปัจจยัดา้นรูปแบบการ ให้บริการ ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกสถานบริการออกก าลงักายท่ี เก็บค่าบริการอยู่ในระดบัระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการขายและปัจจยัดา้นอตัรา ค่าใชบ้ริการ 
 

พนิดา อภิชาต (2552) วจิยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลในการใชบ้ริการสถานออกก าลงักาย 
(Fitness) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่ อศึกษาปัจจยัในการเลือกใช้
บริการสถานออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ
สถานออกก าลังกายเรียงตามล าดับความส าคัญมีดังน้ี ใกล้ท่ีพกัเดินทางสะดวก ร้อยละ 67.5 
รองลงมาคือ ราคาไม่แพงร้อยละ 46.3 มีบริการท่ีดีร้อยละ 39.3 และความทนัสมยัของสถานท่ีและ
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อุปกรณ์ ร้อยละ 37.8 ในส่วนของการส ารวจความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการสถานออกก าลงักายซ่ึง
แบ่งออกเป็น 4 ด้านคือ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านค่าใช้จ่ายในการรับบริการ ด้านอาคาร
สถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในระดบัมากในทั้ง 4 ดา้น
โดยผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจดา้นอาคารสถานท่ีมากท่ีสุด ตามมาดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ 
ดา้นค่าใชจ่้ายในการรับบริการ และดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั ในส่วนของการศึกษา ปัจจยั
ทางดา้นต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจพบว่าปัจจยัทางดา้นเพศ ระดบัการศึกษา
สถานภาพสมรส และสถานท่ีออกก าลงักายของผูอ้อกก าลงักายไม่มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ผูอ้อกก าลงักายท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนปัจจยัทางดา้นอายุ อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการ
เขา้ใช้บริการ มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของผูอ้อกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

  
ธนัฏฐา แพเล็ต (2553) วิจัยเร่ือง ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดกับการ 

ตดัสินใจใชบ้ริการสถานออกก าลงักาย ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่
ในช่วง 28 – 37 ปี สถานภาพของผูบ้ริโภคท่ีเคยออกก าลงักายและสนใจออกก าลงักายมีสถานภาพ
โสดมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่จะมีรายได ้15,001 – 25,000 บาท
ต่อเดือน ลกัษณะของท่ีพกัอาศยัจะเป็นบา้นเด่ียวและลกัษณะการครอบครองของท่ีพกัอาศยัส่วน
ใหญ่จะเป็นในลกัษณะของการเช่าพกัอาศยัด้านค่านิยมต่อการออกก าลังกายผลการวิจยัพบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีเคยออกก าลงักายและสนใจออกก าลงักายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยต่อการออก
ก าลงักายเช่ือวา่สุขภาพท่ีแขง็แรงจะตอ้งมาจากการออกก าลงักาย ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยออกก าลงักายและสนใจออกก าลงักายเหตุผลของการ
ตดัสินใช้บริการสถานออกก าลงักายท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการอยูผ่ลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยออก
ก าลังกายและสนใจออกก าลังกาย โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย เพราะว่ามีความเช่ือใน
ประโยชน์ของการออกก าลงักาย  แนวโนม้ของการตดัสินใจใชบ้ริการผลการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ี
เคยออกก าลงักายและสนใจออกก าลงักายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ แนวโนม้ของการตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภคท่ีเคยออกก าลงักายจะต่ออายสุมาชิกอีกและ
จะยงัคงใชบ้ริการสถานออกก าลงักายท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการอยูต่่อไปในอนาคต 

 
ปกรณ์ วงศ์สวสัด์ิ (2554) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยอ์อกก าลงักาย

ของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยอ์อก าลงักาย ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั คือ (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
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ประกอบดว้ยเพศ อายุ และระดบั การศึกษาท่ี แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนย์
ออกกาลงักายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมีระดบันัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นราคาและสถานท่ี มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และ (3) ปัจจยัอ่ืนๆ ประกอบดว้ยดา้นภาพลกัษณ์และความภักดี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดั 
กรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จิริฒิพา เรืองกล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการ

ใหบ้ริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ วี ฟิตเนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานคร พบวา่ (1) ตวั
แปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซต้ี 
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั .05 โดยปัจจยัด้านราคา (Price) มีค่าขนาด
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ วี ฟิตเนส โซ ไซต้ี กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (Product) และ (2) ตวัแปรปัจจยัคุณภาพในการให้บริการมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ วี ฟิตเนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
โดยปัจจยัดา้นความสามารถในการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ (Responsiveness) มีค่า
ขนาดอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ วี ฟิต เนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความแน่นอน (Assurance) และปัจจยัดา้นความเขา้ใจลูกคา้ (Empathy) ตามล าดบั 
ส่วนความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับพึงพอใจมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 3.41) ดงันั้นจึงเสนอให้วี ฟิตเนส โซไซต้ี กรุงเทพมหานคร ควรสร้างกลยุทธ์ใหม่ๆ 
เพื่อให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการเกิดความพึงพอใจเกินกว่าท่ี ตั้ งเป้าหมายเอาไวโ้ดยค านึงถึงความ
เหมาะสมดา้นราคาท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายกบัคุณภาพท่ีไดรั้บจากการใช ้บริการวา่ มีคุณค่าเพียงพอท่ีจะท า
ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจไดห้รือไม่ และควรน าเอาขอ้แนะน า ขอ้ติชมของลูกคา้มาปรับปรุงแกไ้ข 
พฒันาเปล่ียนแปลงการให้บริการแก่ลูกคา้ เพื่อสามารถตอบสนอง ต่อความตอ้งการอนัแทจ้ริงของ
ลูกคา้ได ้ 

 
รุ่งทิวา มุสิทธ์ิมณี (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคชาวไทยเก่ียวกบัการใช้

บริการฟิตเนส เซ็นเตอร์ ผลการศึกษาพบวา่ ความคาดหวงัในการใชฟิ้ตเนสเซ็นเตอร์ 3 อนัดบัแรก 
คือ ความคาดหวงัดา้นการกระตุน้ ดา้นความสะดวกสบาย ความคาดหวงั ดา้นสภาพแวดลอ้มภายใน
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ และความคาดหวงั ด้านทศันคติท่ีมีต่อพนักงาน เม่ือท าการทดสอบสมมติฐาน 
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ลักษณะประชากรท่ีแตกต่างกันท าให้ความคาดหวงัต่อฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคชาวไทย
แตกต่างกนั พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีความคาดหวงัต่อฟิตเซ็นเตอร์ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่พบความ
แตกต่างกนัในดา้น อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภคชาวไทยอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งแต่ระดบั 0.05 - 0.001 

 
ภทัรยุทธ บุญสนอง (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จากการสุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดย
ใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และรวบรวมขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์โดย
ใชส้ถิติ ค่าความถ่ี(Frequency) ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) และใชส้ถิติ ไคสแควร์ (Chi - Square) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 จากผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอาย ุ  
26 – 30 ปี สถานะภาพโสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ีย ระหวา่ง 15,001 – 20,000 บาท/เดือน ในส่วนพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิต
เนสเซ็นเตอร์ พบว่า ส่วนใหญ่สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีศูนยบ์ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดย
สมคัรสมาชิกเป็นรายปี มีเหตุผลในการสมคัรสมาชิกเพื่อการดูแลสุขภาพ โดยโอกาสในการสมคัร
สมาชิกเน่ืองจากการชกัชวนของเพื่อน/คนร่วมงาน มีช่วงเวลาในการสมคัรในช่วง 16.01 – 20.00 น. 
และในการสมคัรสมาชิกจะมีค่าใชจ่้ายระหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท ส่วนความถ่ีในการสมคัรคือ 1 
ปี/คร้ังเป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือ นานๆ คร้ัง โดยผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารการสมคัรฟิตเนสจาก
ใบปลิว/โบวช์วัร์/ป้ายโฆษณา และพนกังานขาย ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของบริโภคในเขตบางแค  พบว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมากในปัจจยั 1.) ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.) ดา้นราคา 3.) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.) ดา้น
การส่งเสริมการขาย 5.) ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ และ 6.) ดา้นกายภาพและการน าเสนอ ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแลว้ 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค
ใน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 

ในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา “ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ซ่ึง
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 โดยท าการสุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
ผูว้ิจยัใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร 
โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร  W.G. cochran (1953) ดงัน้ี เน่ืองจากผูท่ี้ใชบ้ริการของ
ศูนยอ์อกก าลงักายมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและไม่สามารถระบุจ านวนผูใ้ชบ้ริการไดแ้น่นอน 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ  
 
P = 0.50 (50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (0.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (0.50) (0.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
  

เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเพิ่มจ านวนตวัอยา่งในการเก็บเป็น
จ านวน 400 ตวัอยา่ง เพื่อใหก้ารเก็บของมูลสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 3.2.1 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
  1)  ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่าง ๆ จากหนงัสือ เอกสารทางวิชาการ ทฤษฎี และ
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2) ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากหนังสือ วิธีการวิจยั แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักาย และการตดัสินใจสมคัรสมาชิก
ศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใหค้รอบคลุมเน้ือหาในดา้นต่างๆ 
  3) ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการสร้างเคร่ืองมือการวิจยั โดยขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์
ปรึกษา 
  4) ร่างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัและน าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 
  5) ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  6) จดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ 
 
 3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) เร่ือง 
“ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักาย
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  โดยแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
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 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใหผู้ต้อบท าเคร่ืองหมายถูกตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย ประกอบดว้ยดา้น

ต่างๆ ดงัน้ี  

1. ดา้นจ านวน 
2. ดา้นยีห่อ้ 
3. ดา้นรูปลกัษณ์ 
4. ดา้นประสิทธิภาพ 
5. ดา้นช่ือเสียง 

เป็นค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert’s 

Scale) ท่ีมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั มีการใหค้ะแนนความส าคญั ดงัน้ี 

5  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 

4  หมายถึง  ส าคญัมาก 

3  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 

2  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 

1  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

โดยใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉล่ียตามแนวทางของ Best. (1978 : 174) ดงัน้ี 

  1.00-1.49 หมายถึง มีส าคญันอ้ยท่ีสุด 

  1.50-2.49 หมายถึง มีส าคญันอ้ย 

  2.50-3.49 หมายถึง มีส าคญัปานกลาง 

  3.50-4.49 หมายถึง มีส าคญัมาก 

  4.50-5.00 หมายถึง มีส าคญัมากท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์ออกก าลังกาย ไดแ้ก่ 
ประเภทของการสมคัรสมาชิก เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 
ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ โดยให้ผูต้อบท าเคร่ืองหมาย
ถูกตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้
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2.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 ในการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1.) น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของ
เน้ือหา ภาษาท่ีใช ้และใหข้อ้เสนอแนะ แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 

2.)  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งดา้น
เน้ือหา และภาษาท่ีใช้ ให้มีความถูกต้องสมบูรณ์ เพื่อหาค่า IOC (Index of item-Objective 
Congruence) และน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขอีกคร้ัง ก่อน
น าไปทดลอง 
 3.) น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแก้ไขแล้ว เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) พร้อมทั้งพิจารณาความถูกตอ้งชดัเจนของ

ภาษาท่ีใช ้หลงัจากนั้นน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 

คน แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามในส่วนท่ีเป็น

มาตรวดัเจตคติ (แบบลิเคิร์ท) ตอนท่ี 2 โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่าของครอนบาค ซ่ึงผล

การหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไดเ้ท่ากบั 0.811 

 

ตารางท่ี 3.1 หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficiency) 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cased Valid 30 100.0 

 Excluded* 0 0 

 Total 30 100.0 
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Reliability Staristics 
Cronbach’s Alpha N of Items 

.811 17 

 

 โดยค่าความเช่ือมัน่ดงักล่าวอยู่ในเกณฑ์ แสดงว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัท่ี

ยอมรับได ้จึงน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อขอความเห็นชอบและท าการจดัพิมพ์

แบบสอบถามเป็นฉบบัสมบูรณ์ เพื่อใชใ้นการวจิยั 

 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัได้สร้างแบบสอบถามเป็นภาษาไทยจ านวน 400 ชุด หลงัจากนั้นก็ไดด้ าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. ผูว้ิจยัท าการแจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจนครบจ านวน 
400 คน  
 3. จดัเก็บรวบรวมแบบสอบถาม ภายใน 60 วนั 
 4. รวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ใหค้รบ 400 ชุด 
 5. ตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถาม 
 6. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม เพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ทางสถิติ ดงัน้ี 
 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง ในการตอบ
แบบสอบถาม แล้วน ามาคดัเลือกฉบบัท่ีสมบูรณ์และถูกต้อง เพื่อน าข้อมูลมาประมวลผลและ
วเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยวธีิทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 ในการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาใช้สถิติความถ่ี  (Frequency)  การหาค่า ร้อยละ 
(Percentage) ในการน าเสนอขอ้มูลพื้นฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครวเิคราะห์โดยหาค่า
ร้อยละ (Percentage) 

1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย ใชส้ถิติ
ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) 
 1.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร วเิคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541 หนา้ 40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 

    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 - ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา, 2540 หน้า 

53)  
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

 การทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความ
แตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร และสถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ในการทดสอบความความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายกับการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



บทที ่4 
 

ผลการวจิัย 
 
 การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์เคร่ืองออกก าลังกายท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยใช้
แบบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามมาท า
การวเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ และน าเสนอผลการวเิคราะห์ตามล าดบั ดงัน้ี 
 
4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 4.1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ
สมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละ  
 4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย ได้แก่ ด้าน
จ านวน ด้านยี่ห้อ ด้านรูปลกัษณ์ ด้านประสิทธิภาพ และด้านช่ือเสียง โดยแจกแจงค่าเฉล่ียของ
คะแนนความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 4.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์ออกก าลังกาย ไดแ้ก่ 
ประเภทของการสมคัรสมาชิก เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 
ค่าใช้จ่ายในการสมคัรสมาชิก และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ โดยแจกแจงจ านวนและค่า
ร้อยละ 
  
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  
 4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อาย ุ
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิก
ศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ในการ
ทดสอบความความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายกบัการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 
4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 242 60.50 
หญิง 158 39.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.50 และเพศหญิง
จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 24 6.00 

21 – 30 ปี 226 56.50 
31 – 40 ปี 96 24.00 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 54 13.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ  านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 
รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 อายุมากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 
จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และอายุต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 31 7.75 

ปริญญาตรี 307 76.75 
สูงกวา่ปริญญาตรี 62 15.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 307 คน คิดเป็นร้อย
ละ 76.75 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 และต ่ากวา่ปริญญา
ตรี จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 280 70.00 
สมรส 120 30.00 

อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 0 0.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ  

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 
รองลงมาคือ สมรส จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 21 5.25 
10,001 – 20,000 บาท 272 68.00 
20,001 – 30,000 บาท 49 12.25 

มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 58 14.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อ

เดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 
272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 รองลงมาคือ รายไดต่้อเดือน มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป จ านวน 58 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 และ
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดบั 
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4.1.2 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวน 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านจ านวน 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. เคร่ืองออกก าลงักายมีจ านวนมากเพียงพอต่อ
จ านวนสมาชิก 

4.45 0.603 มาก 1 

2. มีเคร่ืองออกก าลงักายแต่ละประเภทจ านวน
หลายช้ิน 

4.34 0.543 มาก 2 

3. จ  านวนเคร่ืองออกก าลงักายของศูนยอ์อกก าลงั
กายมีการปรับเพิ่มใหเ้พียงพอต่อสมาชิกเสมอ 

4.26 0.594 มาก 4 

4. อตัราส่วนเคร่ืองออกก าลงักายมีมากกวา่จ านวน
สมากชิกศูนยอ์อกก าลงักาย 

4.29 0.550 มาก 3 

รวม 4.34 0.573 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวน โดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 เคร่ืองออกก าลงักายมีจ านวนมากเพียงพอต่อจ านวนสมาชิก ( X  = 4.45), อนัดบัท่ี 2 มี
เคร่ืองออกก าลงักายแต่ละประเภทจ านวนหลายช้ิน ( X  = 4.34), อนัดบัท่ี 3 อตัราส่วนเคร่ืองออก
ก าลงักายมีมากกว่าจ านวนสมากชิกศูนยอ์อกก าลงักาย ( X  = 4.29) และอนัดบัท่ี 4 จ านวนเคร่ือง
ออกก าลังกายของศูนย์ออกก าลังกายมีการปรับเพิ่มให้เพียงพอต่อสมาชิกเสมอ ( X  = 4.26) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นยีห่อ้ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านยีห้่อ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. ศูนยอ์อกก าลงักายใชเ้คร่ืองออกก าลงักายยีห่อ้ท่ี
มีความน่าเช่ือถือ 

4.35 0.567 มาก 2 

2. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นท่ีนิยม
และเป็นท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดีของผูช่ื้นชอบออกก าลงั
กาย 

4.24 0.558 มาก 3 

3. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นยีห่้อท่ีมี
ช่ือเสียง มีคุณภาพ และมีความปลอดภยั 

4.40 0.593 มาก 1 

รวม 4.33 0.573 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองออกก าลังกายของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านยี่ห้อ โดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียง มีคุณภาพ และมีความปลอดภยั     
( X  = 4.40), อันดับท่ี 2 ศูนย์ออกก าลังกายใช้เคร่ืองออกก าลังกายยี่ห้อท่ีมีความน่าเช่ือถือ                     
( X  = 4.35) และอนัดบัท่ี 3 เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดี
ของผูช่ื้นชอบออกก าลงักาย ( X  = 4.24) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปลกัษณ์ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านรูปลกัษณ์ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. เคร่ืองออกก าลงักายมีรูปลกัษณ์ท่ีน่าใชง้าน และ
ดูปลอดภยั 

4.29 0.558 มาก 2 

2. รูปลกัษณ์ของเคร่ืองออกก าลงักายดูทนัสมยั 
สีสันน่าดึงดูดในการใชง้าน 

4.26 0.561 มาก 3 

3. สภาพของเคร่ืองออกก าลงักายมีความแขง็แรง 
พร้อมใชง้านทุกช้ิน 

4.58 0.578 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.38 0.566 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านรูปลกัษณ์ โดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 สภาพของเคร่ืองออกก าลงักายมีความแขง็แรง พร้อมใชง้านทุกช้ิน ( X  = 4.58), อนัดบัท่ี 
2 เคร่ืองออกก าลงักายมีรูปลกัษณ์ท่ีน่าใชง้าน และดูปลอดภยั ( X  = 4.29) และอนัดบัท่ี 3 รูปลกัษณ์
ของเคร่ืองออกก าลงักายดูทนัสมยั สีสันน่าดึงดูดในการใชง้าน ( X  = 4.26) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประสิทธิภาพ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านประสิทธิภาพ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยไ์ดรั้บการ
รับรองประสิทธิภาพและความปลอดภยั 

4.47 0.600 มาก 2 

2. เคร่ืองออกก าลงักายในศูนยใ์ชง้านไดอ้ยา่ง
สมบูรณ์และเห็นผลไดใ้นการออกก าลงักาย 

4.37 0.628 มาก 3 

3. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยฯ์ ใหบ้ริการไดรั้บ
การทดสอบประสิทธิภาพและรับรองผลการใช้
งาน 

4.49 0.596 มาก 1 

4. มีการแสดงรายละเอียดผลของการใชเ้คร่ืองออก
ก าลงักายแต่ละช้ินใหส้มาชิกทราบและเล่นได้
อยา่งถูกตอ้งตามความตอ้งการ 

4.27 0.542 มาก 4 

รวม 4.40 0.592 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประสิทธิภาพ โดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยฯ์ ใหบ้ริการไดรั้บการทดสอบประสิทธิภาพและรับรองผลการ
ใชง้าน ( X  = 4.49), อนัดบัท่ี 2 เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยไ์ดรั้บการรับรองประสิทธิภาพและ
ความปลอดภยั ( X  = 4.47), อนัดบัท่ี 3 เคร่ืองออกก าลงักายในศูนยใ์ชง้านไดอ้ยา่งสมบูรณ์และเห็น
ผลไดใ้นการออกก าลงักาย ( X  = 4.37) และอนัดบัท่ี 4 มีการแสดงรายละเอียดผลของการใชเ้คร่ือง
ออกก าลังกายแต่ละช้ินให้สมาชิกทราบและเล่นได้อย่างถูกต้องตามความตอ้งการ ( X  = 4.27) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่ือเสียง 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านช่ือเสียง 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีใหบ้ริการเป็นท่ีรู้จกัและมี
ช่ือเสียง 

4.47 0.608 มาก 2 

2. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยใ์ชเ้ป็นยีห่อ้ชั้นน าใน
ตลาดเคร่ืองออกก าลงักาย 

4.55 0.639 มากท่ีสุด 1 

3. ช่ือเสียงของเคร่ืองออกก าลงักายเป็นท่ียอมรับ
ในระดบัสากล 

4.39 0.670 มาก 3 

รวม 4.47 0.639 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่ือเสียง โดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยใ์ชเ้ป็นยี่ห้อชั้นน าในตลาดเคร่ืองออกก าลงักาย ( X  = 4.55), 
อนัดบัท่ี 2 เคร่ืองออกก าลงักายท่ีให้บริการเป็นท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง ( X  = 4.47) และอนัดบัท่ี 3 
ช่ือเสียงของเคร่ืองออกก าลงักายเป็นท่ียอมรับในระดบัสากล ( X  = 4.39) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ือง
ออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นจ านวน 4.34 0.573 4 
ดา้นยีห่อ้ 4.33 0.573 5 
ดา้นรูปลกัษณ์ 4.38 0.566 3 
ดา้นประสิทธิภาพ 4.40 0.592 2 
ดา้นช่ือเสียง 4.47 0.639 1 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ค่าเฉล่ียคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองออก
ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด เรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
อนัดบัท่ี 1 ด้านช่ือเสียง ( X  = 4.47) อนัดบัท่ี 2 ด้านประสิทธิภาพ ( X  = 4.40) อนัดบัท่ี 3 ด้าน
รูปลกัษณ์ ( X  = 4.38) อนัดบัท่ี 4 ดา้นจ านวน ( X  = 4.34) และอนัดบัท่ี 5 ดา้นยี่ห้อ ( X  = 4.33) 
ตามล าดบั 
 
4.1.3 การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของการสมคัร
สมาชิก 

ประเภทของการสมัครสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
รายคร้ัง 33 8.25 
รายเดือน 220 55.00 
รายคร่ึงปี 17 4.25 
รายปี 130 32.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภท

ของการสมคัรสมาชิก พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายแบบราย
เดือน จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 รองลงมาคือ แบบรายปี จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 
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32.50 แบบรายคร้ัง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 และแบบรายคร่ึงปี จ านวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.25 ตามล าดบั  

 
 ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลส าคญัในการ
สมคัรสมาชิก 

เหตุผลส าคัญในการสมัครสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
ศูนยอ์อกก าลงักายมีเคร่ืองออกก าลงักายหลาย

หลายประเภท 
200 50.00 

ศูนยอ์อกก าลงักายมีช่ือเสียงและเคร่ืองออก
ก าลงักายไดม้าตรฐาน 

122 30.50 

ศูนยอ์อกก าลงักายใชเ้คร่ืองออกก าลงักายท่ีมี
ช่ือเสียงและมีราคาแพง 

28 7.00 

ศูนยอ์อกก าลงักายมีการรับรองคุณภาพของ
เคร่ืองออกก าลงักาย 

50 12.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผล

ส าคญัในการสมคัรสมาชิก พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก
คือ ศูนยอ์อกก าลงักายมีเคร่ืองออกก าลงักายหลายหลายประเภท จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.00 รองลงมาคือ ศูนยอ์อกก าลงักายมีช่ือเสียงและเคร่ืองออกก าลงักายไดม้าตรฐาน จ านวน 122 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 ศูนยอ์อกก าลงักายมีการรับรองคุณภาพของเคร่ืองออกก าลงักาย จ านวน 50 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และศูนยอ์อกก าลงักายใชเ้คร่ืองออกก าลงักายท่ีมีช่ือเสียงและมีราคาแพง 
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัร
สมาชิก 

ช่วงเวลาทีเ่ลอืกสมัครสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
09.00 – 12.00 น. 42 10.50 
12.01 – 15.00 น. 206 51.50 
15.01 – 18.00 น. 63 15.75 
18.01 – 21.00 น. 89 22.25 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ี

เลือกสมคัรสมาชิก พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก คือ ระหวา่ง 
12.01 – 15.00 น. จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมาคือ ระหวา่ง 18.01 – 21.00 น. 
จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 ระหวา่งเวลา 15.01 – 18.00 น. จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.75 และระหวา่ง 09.00 – 12.00 น. จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการสมคัร
สมาชิก 

ค่าใช้จ่ายในการสมัครสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท/คร้ัง 177 44.25 
5,001 – 10,000 บาท/คร้ัง 145 36.25 

10,001 – 15,000 บาท/คร้ัง 28 7.00 
มากกวา่ 15,001 บาท/คร้ังข้ึนไป 50 12.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายใน

การสมคัรสมาชิก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการสมคัรสมาชิกน้อยกว่า 
5,000 บาท/คร้ัง จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.25 รองลงมาคือ ระหวา่ง 5,001 – 10,000 บาท/
คร้ัง จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 มากกวา่ 15,001 บาท/คร้ังข้ึนไป จ านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.50 และระหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท/คร้ัง จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 
ตนเอง 184 46.00 

ครอบครัว 56 14.00 
เพื่อน 17 4.25 

ดารา/นกัแสดง 95 23.75 
เทรนเนอร์ 48 12.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 184 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมาคือ ดารา/นักแสดง จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 
ครอบครัว จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 เทรนเนอร์ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และ
เพื่อน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ตามล าดบั 
 
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  

4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อาย ุ
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิก
ศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ในการ
ทดสอบความความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายกบัการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก

ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
โดยใช ้t-test และ F–test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ใน

การทดสอบ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักาย
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัในแต่ละดา้น ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
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สมมติฐานย่อยที ่1.1 
H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก

ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก

ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.17 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงั
กายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
ประเภทของการสมคัรสมาชิก 

เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 242 2.50 1.024 

-2.568 0.233 
- หญิง 158 2.77 1.015 

 เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 242 1.85 1.133 

0.657 0.000* 
- 0หญิง 158 1.78 .819 

 ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 242 2.39 .868 

-2.749 0.000* 
- หญิง 158 2.66 1.051 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig.* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.17 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงั
กายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 

เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 242 1.99 1.051 

2.853 0.978 
- หญิง 158 1.70 .892 

 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 242 2.39 1.532 

-0.468 0.391 
- หญิง 158 2.46 1.550 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์

ออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นเหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก และ
ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นประเภทของสมคัรสมาชิก ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 
และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.2 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก
ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก
ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.18 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทของ
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 15.771 3 5.257 5.135 0.002* 

ภายในกลุ่ม 405.389 396 1.024   

รวม 421.160 399    

เหตุผลส าคญั
ในการสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 3.925 3 1.308 1.260 0.288 

ภายในกลุ่ม 411.115 396 1.038   

รวม 415.040 399    

ช่วงเวลาท่ี
เลือกสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 3.136 3 1.045 1.153 0.327 

ภายในกลุ่ม 358.862 396 0.906   

รวม 361.998 399    

ค่าใชจ่้ายใน
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 15.955 3 5.318 5.498 0.001* 

ภายในกลุ่ม 383.042 396 0.967   

รวม 398.998 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 26.494 3 8.831 3.815 0.010* 

ภายในกลุ่ม 916.784 396 2.315   

รวม 943.277 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.18 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ด้านอายุ  ส่ งผล ต่อการตัดสินใจสมัครสมา ชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครในดา้นประเภทของการสมคัรสมาชิก ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก และบุคคลท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล  ดา้นอาย ุดา้นช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก และเหตุผลส าคญัในการ
สมคัรสมาชิก ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.3 

H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจสมัคร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจสมัคร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.19 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทของ
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 36.249 2 18.124 18.694 0.000* 

ภายในกลุ่ม 384.911 397 0.970   

รวม 421.160 399    

เหตุผลส าคญั
ในการสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 12.645 2 6.323 6.238 0.002* 

ภายในกลุ่ม 402.395 397 1.014   

รวม 415.040 399    

ช่วงเวลาท่ี
เลือกสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 11.056 2 5.528 6.253 0.002* 

ภายในกลุ่ม 350.942 397 0.884   

รวม 361.998 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.19 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายใน
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 12.023 2 6.012 6.167 0.002* 

ภายในกลุ่ม 386.974 397 0.975   

รวม 398.998 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 17.209 2 8.605 3.689 0.026* 

ภายในกลุ่ม 926.068 397 2.333   

รวม 943.277 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.19 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครในดา้นประเภทของการสมคัรสมาชิก ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก ค่าใชจ่้าย
ในการสมคัรสมาชิก เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิกและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.4 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.20 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทของ
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 24.322 1 24.322 24.393 0.000* 

ภายในกลุ่ม 396.838 398 0.997   

รวม 421.160 399    

เหตุผลส าคญั
ในการสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 5.554 1 5.554 5.398 0.021* 

ภายในกลุ่ม 409.486 398 1.029   

รวม 415.040 399    

ช่วงเวลาท่ี
เลือกสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 16.563 1 16.563 19.083 0.000* 

ภายในกลุ่ม 345.435 398 0.868   

รวม 361.998 399    

ค่าใชจ่้ายใน
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 4.906 1 4.906 4.954 0.027* 

ภายในกลุ่ม 394.092 398 0.990   

รวม 398.998 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 18.014 1 18.014 7.749 0.006* 

ภายในกลุ่ม 925.263 398 2.325   

รวม 943.277 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครในดา้นประเภทของการสมคัรสมาชิก ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก ค่าใชจ่้าย
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ในการสมคัรสมาชิก เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิกและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.5 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทของ
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 10.548 3 3.516 3.391 0.018* 

ภายในกลุ่ม 410.612 396 1.037   

รวม 421.160 399    

เหตุผลส าคญั
ในการสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 5.724 3 1.908 1.846 0.138 

ภายในกลุ่ม 409.316 396 1.034   

รวม 415.040 399    

ช่วงเวลาท่ี
เลือกสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 1.243 3 0.414 0.455 0.714 

ภายในกลุ่ม 360.755 396 0.911   

รวม 361.998 399    
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ตารางท่ี 4.21 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายใน
การสมคัร
สมาชิก 

ระหวา่งกลุ่ม 20.959 3 6.986 7.318 0.000* 

ภายในกลุ่ม 378.039 396 0.955   

รวม 398.998 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.366 3 1.122 0.473 0.701 

ภายในกลุ่ม 939.911 396 2.374   

รวม 943.277 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นประเภทของการสมคัรสมาชิก และค่าใชจ่้ายในการสมคัร
สมาชิก แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนย์
ออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก เหตุผลส าคญั
ในการสมคัรสมาชิก และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.22 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

ประเภท
ของการ
สมคัร
สมาชิก 

เหตุผล
ส าคญัใน
การสมคัร
สมาชิก 

ช่วงเวลา
ท่ีเลือก
สมคัร
สมาชิก 

ค่าใชจ่้าย
ในการ
สมคัร
สมาชิก 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

เพศ T-test 0.233 0.000* 0.000* 0.987 0.391 
อาย ุ F-test 0.002* 0.288 0.327 0.001* 0.010* 
ระดบัการศึกษา F-test 0.000* 0.002* 0.002* 0.002* 0.026* 
สถานภาพสมรส F-test 0.000* 0.021* 0.000* 0.027* 0.006* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.018* 0.138 0.714 0.000* 0.701 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจ

สมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.22 

 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

สมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐาน 

H0 : ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจสมคัร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจสมคัรสมาชิก
ศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายกบั
การตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยวิธีค่าไค - 
สแควร์ (Chi – Square) 

การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออก
ก าลงักายของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย 

ดา้น
จ านวน 

ดา้นยีห่อ้ 
ดา้น

รูปลกัษณ์ 

ดา้น 
ประสิทธิ
ภาพ 

ดา้น
ช่ือเสียง 

ประเภทของการสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 

เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 

ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 0.018* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย 

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจสมัครสมา ชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.23 



บทที ่5 

 

สรุปและอภิปรายผล 

 

5.1 สรุปผลการวจัิย 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.50 และร้อย
ละ 39.50 ตามล าดับ มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมาคือ อายุระหว่าง                      
31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.00 การศึกษาปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 76.75 รองลงมา
คือ สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 15.50 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 70.00 
รองลงมาคือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 30.00 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท 
เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 68.00 รองลงมาคือ รายไดต่้อเดือน มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป คิด
เป็นร้อยละ 14.50 ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 5.1 
 
ตารางที ่5.1 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 
  ชาย 
  หญิง 

 
242 
158 

 
60.50 
39.50 

2. อาย ุ
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
  21 – 30 ปี 
  31 – 40 ปี 
  มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 

 
24 

226 
96 
54 

 
6.00 

56.50 
24.00 
13.50 
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ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
3. ระดบัการศึกษา 
  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
31 

307 
62 

 
7.75 

76.75 
15.50 

4. สถานะภาพสมรส 
  โสด 
  สมรส 

 
280 
120 

 
70.00 
30.00 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
  10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท 
  มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 

 
21 

272 
49 
58 

 
5.25 

68.00 
12.25 
14.50 

 
5.2 การวเิคราะห์ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ค่าเฉล่ียคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด เรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 ด้านช่ือเสียง                     
( X  = 4.47) อนัดับท่ี 2 ด้านประสิทธิภาพ ( X  = 4.40) อนัดบัท่ี 3 ด้านรูปลักษณ์ ( X  = 4.38) 
อนัดบัท่ี 4 ดา้นจ านวน ( X  = 4.34) และอนัดบัท่ี 5 ดา้นยีห่อ้ ( X  = 4.33) ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 5.2 
 
ตารางท่ี 5.2 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ือง
ออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นจ านวน 4.34 0.573 4 
ดา้นยีห่อ้ 4.33 0.573 5 
ดา้นรูปลกัษณ์ 4.38 0.566 3 
ดา้นประสิทธิภาพ 4.40 0.592 2 
ดา้นช่ือเสียง 4.47 0.639 1 
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5.3 การวเิคราะห์การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายแบบรายเดือน คิดเป็นร้อยละ 55.00 รองลงมาคือ แบบรายปี 
คิดเป็นร้อยละ 32.50 มีเหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิกคือ ศูนยอ์อกก าลงักายมีเคร่ืองออกก าลงั
กายหลายหลายประเภท คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ ศูนยอ์อกก าลงักายมีช่ือเสียงและเคร่ือง
ออกก าลงักายไดม้าตรฐาน คิดเป็นร้อยละ 30.50 และช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก คือ ระหว่าง 
12.01 – 15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมาคือ ระหวา่ง 18.01 – 21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 22.25 
มีค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิกนอ้ยกวา่ 5,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 44.25 รองลงมาคือ ระหวา่ง 
5,001 – 10,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 36.25 และส่วนใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อย
ละ 46.00 รองลงมาคือ ดารา/นกัแสดง คิดเป็นร้อยละ 23.75 
 
5.4 การทดสอบสมติฐาน 

ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานไว ้2 สมติฐาน ดงัน้ี  
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อก

ก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจ

สมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 5.3 
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ตารางท่ี 5.3 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 
ประเภท
ของการ
สมคัร
สมาชิก 

เหตุผล
ส าคญัใน
การสมคัร
สมาชิก 

ช่วงเวลา
ท่ีเลือก
สมคัร
สมาชิก 

ค่าใชจ่้าย
ในการ
สมคัร
สมาชิก 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

เพศ T-test 0.233 0.000* 0.000* 0.987 0.391 
อาย ุ F-test 0.002* 0.288 0.327 0.001* 0.010* 
ระดบัการศึกษา F-test 0.000* 0.002* 0.002* 0.002* 0.026* 
สถานภาพสมรส F-test 0.000* 0.021* 0.000* 0.027* 0.006* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.018* 0.138 0.714 0.000* 0.701 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
สมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย 
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 แสดงผลดงัตารางท่ี 5.4 
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ตารางท่ี 5.4 ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายกบั
การตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยวิธีค่าไค - 
สแควร์ (Chi – Square) 

การตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออก
ก าลงักายของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักาย 

ดา้น
จ านวน 

ดา้น
ยีห่อ้ 

ดา้น
รูปลกัษณ์ 

ดา้น 
ประ
สิทธิ 
ภาพ 

ดา้น
ช่ือเสียง 

ประเภทของการสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 
เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 
ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 0.018* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5.5 อภิปรายผลการวจัิย  
 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 21 – 30 ปี การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 
บาท สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนฏัฐา แพเล็ต (2553) เร่ือง ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดกบัการ ตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 28 – 37 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน                              
15,001 – 25,000 บาทต่อเดือน 
 ส าหรับการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายแบบรายเดือน รองลงมาคือ แบบรายปี มีเหตุผล
ส าคญัในการสมคัรสมาชิกคือ ศูนยอ์อกก าลงักายมีเคร่ืองออกก าลงักายหลายหลายประเภท และ
ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก คือ ระหวา่ง 12.01 – 15.00 น. มีค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิกนอ้ย
กว่า 5,000 บาท/คร้ัง และส่วนใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง สอดคลอ้งกบั ภทัรยุทธ บุญสนอง 
(2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตบางแค พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ พบว่า ส่วน
ใหญ่สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีศูนยบ์ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยสมคัรสมาชิกเป็นรายปี มี
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เหตุผลในการสมคัรสมาชิกเพื่อการดูแลสุขภาพ โดยโอกาสในการสมคัรสมาชิกเน่ืองจากการ
ชกัชวนของเพื่อน/คนร่วมงาน มีช่วงเวลาในการสมคัรในช่วง 16.01 – 20.00 น. และในการสมคัร
สมาชิกจะมีค่าใชจ่้ายระหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท ส่วนความถ่ีในการสมคัรคือ 1 ปี/คร้ังเป็นส่วน
ใหญ่ รองลงมาคือ นานๆ คร้ัง โดยผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารการสมคัรฟิตเนสจากใบปลิว/โบวช์วัร์/ป้าย
โฆษณา และพนกังานขาย 

ส าหรับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ค่าเฉล่ียคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั ภทัรยุทธ บุญสนอง (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของบริโภคใน
เขตบางแค พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า โดยรวมแล้วปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจ
สมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั ปกรณ์ วงศ์สวสัด์ิ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยเพศ อาย ุและระดบั การศึกษาท่ี แตกต่างกนั มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกกาลังกายของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จังหวดั
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เคร่ืองออกก าลังกาย มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจสมัคร
สมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบัภทัรยุทธ บุญสนอง (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแคใน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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5.6 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังนี้ 
 1. การดึงดูดให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจท่ีจะเป็นสมาชิกของศูนย์ออกก าลังกายนั้น การ
เลือกใชเ้คร่ืองออกก าลงักายท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงจะช่วยให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจและตดัสินใจสมคัร
สมาชิกไดง่้ายข้ึน 
 2. ควรมีการน าเสนอผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และช่วยกระตุน้
ใหผู้บ้ริโภคกลา้ตดัสินใจและมีความเช่ือมัน่ในการออกก าลงักายและสมคัรสมาชิกกบัทางศูนยอ์อก
ก าลงักาย 
 
5.7 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. อาจท าการเพิ่มพื้นท่ีการศึกษาให้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึนเพื่อให้ไดผ้ลการศึกษา
ท่ีมีความครอบคลุมประชากรในทุกๆ พื้นท่ีท่ีมีความแตกต่างกนัทางกายภาพท่ีอาจส่งผลต่อการ
ตดัสินใจต่างกนั 
 2. อาจท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นอ่ืนๆ โดยเฉพาะและเจาะลึก 
เช่น ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 



 

 

 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 
เร่ือง ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายทีส่่งผลต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิก 

ศูนย์ออกก าลงักายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
........................................................... 

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองออกก าลงั
กายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัสยาม และจะน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการจดัท าการคน้ควา้อิสระให้มีความเท่ียงตรง 
ดงันั้นขอ้มูลของท่านจึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคร้ังน้ี 
 ทางผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้และตรง
ตามความคิดเห็นของท่าน ประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองออกก าลงักายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ส่วนท่ี 3  ก า รตัด สินใ จสมัค รสม า ชิกศู น ย์อ อกก า ลั ง ก า ยของผู ้บ ริ โภค ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นอ่ืนๆ  
 
ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 
 

นาย ยลวรณฏัฐ ์ จีรัชตกรณ์ 
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัสยาม 
 



 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ           

[   ] 1. ชาย     [   ] 2. หญิง 
2. อาย ุ           

[   ] 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   [   ] 2. 21 – 30 ปี 
[   ] 3. 31 – 40 ปี     [   ] 4. มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 

3.ระดบัการศึกษา 
 [   ] 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    [   ] 2. ปริญญาตรี  

[   ] 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.สถานภาพสมรส 
 [   ] 1. โสด     [   ] 2. สมรส  
 [   ] 3. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................................. 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 [   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  [   ] 2. 10,001 – 20,000 บาท 
 [   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท   [   ] 4. มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เคร่ืองออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจงโปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ท่านคิดว่าตรงกับความพงึพอใจของท่านมากทีสุ่ด 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านจ านวน 

1. เคร่ืองออกก าลงักายมีจ านวนมากเพียงพอต่อจ านวน
สมาชิก 

     

2. มีเคร่ืองออกก าลงักายแต่ละประเภทจ านวนหลายช้ิน      

3. จ  านวนเคร่ืองออกก าลงักายของศูนยอ์อกก าลงัมีการปรับ
เพิ่มใหเ้พียงพอต่อสมาชิกเสมอ 

     

4. อตัราส่วนเคร่ืองออกก าลงักายมีมากกวา่จ านวนสมากชิก
ศูนยอ์อกก าลงักาย 

     

ด้านยีห้่อ 

5. ศูนยอ์อกก าลงักายใชเ้คร่ืองออกก าลงักายยีห่อ้ท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ 

     

6. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ี
รู้จกัเป็นอยา่งดีของผูช่ื้นชอบออกก าลงักาย 

     

7. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยฯ์ เป็นยีห่้อท่ีมีช่ือเสียง มี
คุณภาพ และมีความปลอดภยั 

     

 
 
 
 
 
 



 

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านรูปลกัษณ์ 

8. เคร่ืองออกก าลงักายมีรูปลกัษณ์ท่ีน่าใชง้าน และดู
ปลอดภยั 

     

9. รูปลกัษณ์ของเคร่ืองออกก าลงักายดูทนัสมยั สีสันน่า
ดึงดูดในการใชง้าน 

     

10. สภาพของเคร่ืองออกก าลงักายมีความแขง็แรง พร้อมใช้
งานทุกช้ิน 

     

ด้านประสิทธิภาพ 

11. เคร่ืองออกก าลงักายภายในศูนยไ์ดรั้บการรับรอง
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั 

     

12. เคร่ืองออกก าลงักายในศูนยใ์ชง้านไดอ้ยา่งสมบูรณ์และ
เห็นผลไดใ้นการออกก าลงักาย 

     

13. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยฯ์ ใหบ้ริการไดรั้บการ
ทดสอบประสิทธิภาพและรับรองผลการใชง้าน 

     

14. มีการแสดงรายละเอียดผลของการใชเ้คร่ืองออกก าลงั
กายแต่ละช้ินใหส้มาชิกทราบและเล่นไดอ้ยา่งถูกตอ้งตาม
ความตอ้งการ 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองออกก าลงักายของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านช่ือเสียง 

15. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีใหบ้ริการเป็นท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง      

16. เคร่ืองออกก าลงักายท่ีศูนยใ์ชเ้ป็นยีห่อ้ชั้นน าในตลาด
เคร่ืองออกก าลงักาย 

     

17. ช่ือเสียงของเคร่ืองออกก าลงักายเป็นท่ียอมรับในระดบั
สากล 

     

 
 

ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจสมัครสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. ประเภทของการสมคัรสมาชิก 

[   ] 1. รายคร้ัง     [   ] 2. รายเดือน 
[   ] 3. รายคร่ึงปี      [   ] 4. รายปี 

2. เหตุผลส าคญัในการสมคัรสมาชิก 
[   ] 1. ศูนยอ์อกก าลงักายมีเคร่ืองออกก าลงักายหลายหลายประเภท    
[   ] 2. ศูนยอ์อกก าลงักายมีช่ือเสียงและเคร่ืองออกก าลงักายไดม้าตรฐาน 
[   ] 3. ศูนยอ์อกก าลงักายใชเ้คร่ืองออกก าลงักายท่ีมีช่ือเสียงและมีราคาแพง   
[   ] 4. ศูนยอ์อกก าลงักายมีการรับรองคุณภาพของเคร่ืองออกก าลงักาย 

3. ช่วงเวลาท่ีเลือกสมคัรสมาชิก 
[   ] 1. 09.00 – 12.00 น.    [   ] 2. 12.01 – 15.00 น. 
[   ] 3. 15.01 – 18.00 น.    [   ] 4. 18.01 – 21.00 น. 

 
 
4. ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิก 



 

 

[   ] 1. นอ้ยกวา่ 5,000 บาท/คร้ัง   [   ] 2. 5,001 – 10,000 บาท/คร้ัง 
[   ] 3. 10,001 – 15,000 บาท/คร้ัง   [   ] 4. มากกวา่ 15,001 บาท/คร้ังข้ึนไป 

5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
[   ] 1. ตนเอง     [   ] 2. ครอบครัว 
[   ] 3. เพื่อน     [   ] 4. ดารา/นกัแสดง 

 [   ] 5. เทรนเนอร์ 
 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นอืน่ๆ โปรดระบุ 
 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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