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บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าใน    

ฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยกลุ่มตัวอย่างในการศกึษาคร้ังนี้ คือ ผู้มาใช้บริการฟิตเนสท่ีมีการซื้อสินค้าจากร้านค้า

ในฟิตเนสซึ่งตัง้อยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม ่โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 300 ราย แล้วท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 

การแจกแจงความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และการจัดขอ้มูลในรูปแบบตารางไขว้ (Cross-Tabulation) 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุ 20-30 ปี มีสถานภาพโสด มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10 ,000 บาท  

ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการออกก าลังกาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ฟิตเนสโดยเฉลี่ย 3-5 

คร้ังต่อสัปดาห์ มีระยะเวลาในการใช้บริการฟิตเนส 1-2 ชั่วโมงต่อคร้ัง สถานท่ีตั้งของฟิตเนสท่ีไปใช้บริการอยู่ในบริเวณ

หมู่บ้าน รูปแบบการออกก าลังกายเน้นแบบคาร์ดิโอหรือเผาผลาญพลังงานโดยการการวิ่ง ช่วงเวลาในการออกก าลังกาย

คือ 18.01-21.00 น. สินค้าที่นยิมซื้อในชว่งออกก าลังกายมากที่สุดคือ น้ าดื่ม การเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าส่วนใหญ่นยิม

ซื้อสินค้าจากร้านค้าภายนอกฟิตเนสมากกว่าร้านค้าภายในฟิตเนส โดยซื้อจากร้านเซเว่นอีเลเว้น และจ านวนเงินท่ีใช้ซื้อ

สินค้าตอ่คร้ังอยูท่ี่ 20-50 บาท  

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมาคือ 

ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมการตลาดด้านราคา และส่วนประสมการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด  

ตามล าดับ 

 ผลการศกึษาในแต่ละปัจจัยยอ่ยน้ัน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านชอ่งทางการจัด

จ าหน่าย เร่ืองความสะอาดของร้านค้ามากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองความสะอาดของ

ผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ ปัจจัยย่อยด้านราคา ในความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพ ปัจจัยย่อยด้าน

สง่เสริมการเร่ืองตลาด ในเร่ืองมโีฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ตามล าดับ 

นอกจากนี้ยังพบวา่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมผีลตอ่การตัดสินใจซือ้สินค้าในฟิตเนส แตกต่างกันไปตาม เพศ 

อายุ รายได้ และชว่งเวลาท่ีออกก าลังกาย  

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

 The purpose of this study was to explore the marketing mix affecting customers towards purchasing goods 

from shops in fitness centers in mueang Chiang Mai District. The samples of this study consisted of customers of 

fitness centers in Mueang Chiang Mai District who purchased any goods from store in fitness centers. As the 

research instrument, the questionnaire was used to collect data from 300 samples. The data was analyzed by 

descriptive statistics namely frequency, percentage, mean and cross-tabulation.  

 The results of this study showed that most of the respondents were male, 20-30 years old, single, 

graduated with Bachelor’s degree. They were students with monthly income of under 10,000 baht.   

 The study of the respondent’s exercise behavior showed that mostly workout 3-5 times a week. They had 

spend an average of 1-2 hour per time. They mostly take place close to home and mostly prefer cardio workouts. 

The mostly type of exercise is running. They mostly workout at 18.00-21.00 O'clock. The most purchasing goods are 

drinking waters. The most popular store is 7-Eleven. They preferred to purchasing goods from shops outside fitness 

centers rather than shops in fitness centers. The mostly spent is 20-50 baht per time. 

 In terms of marketing mix affecting customers towards purchasing goods from shops in fitness centers in 

mueang Chiang Mai District, the respondents rated the overall marketing mix at the high level in the following order: 

place, product, price and promotion. From considering individual elements, the respondents highest rated marketing 

mix are as follows. For place, cleanliness of store. For product, the cleanliness of product and safety products for 

health. For price, goods quality at a reasonable price. For promotion, Advertising through various media. 

 In addiction to other criteria affecting customers towards purchasing goods from shops in fitness centers in 

mueang Chiang Mai District, which result depend on gender, age, income and workout times. 

บทน า 

 ในปัจจุบันผู้คนเร่ิมตระหนักเกี่ยวกับสุขภาพกันมากขึ้นจึงให้ความส าคัญกับการออกก าลังกายเพื่อเสริมสร้าง

สุขภาพร่างกายให้แข็งแรง แต่เนื่องจากสถานท่ีในการออกก าลังกายมีค่อนข้างจ ากัดโดยเฉพาะบริเวณตัวเมือง ท าให้มี  

การเปิดสถานให้บรกิารออกก าลังกายหรือฟิตเนส เพื่อตอบสนองความตอ้งการในการออกก าลังกายของผู้คนเพิ่มมากขึ้น 

โดยข้อดีของการใช้บริการฟิตเนส คือ ผู้ใช้บริการสามารถเลือกออกก าลังกายได้หลากหลายประเภทในสถานท่ีแห่งเดียว 

รวมถึงสามารถเลือกช่วงเวลาการออกก าลังกายให้เหมาะสมกับรูปแบบการใช้ชีวิต ในท าเลท่ีสะดวกต่อการเดินทางได้  

ซึ่งนอกจากการออกก าลังกายแล้วยังพบวา่ผู้ใช้บริการในฟิตเนสมีการซือ้สินค้าเพื่อการบริโภคในช่วงเวลาท่ีออกก าลังกาย 

โดยเฉพาะหลังจากออกก าลังกายเสร็จเรียบร้อยแล้ว เป็นเหตุให้ในสถานบริการออกก าลังกายหลายแห่งมีการเปิดร้านค้า

เพื่อจ าหน่ายสินค้าต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น น้ าดื่ม เคร่ืองดื่มเกลือแร่ นม ขนมและอาหารเสริมจ าพวกเวย์โปรตีน ซึ่งโดยปกติ

แลว้ผู้ใชบ้ริการส่วนใหญ่นอกจากจะนิยมบริโภคน้ าดื่มหลังการออกก าลังกายเพื่อช่วยดับกระหายแล้ว ยังมีผู้ใชบ้ริการบาง
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กลุ่มเลือกท่ีจะบริโภคเคร่ืองดื่มเกลือแร่เพื่อชดเชยการสูญเสียน้ าหลังการออกก าลังกาย  รวมถึงการบริโภคอาหารเสริม

อย่างนมหรือ เวย์โปรตีน ท่ีมีสารอาหารช่วยเสริมสร้างกล้ามเนื้อ โดยนิยมบริโภคกันอย่างมากในกลุ่มของนักเพาะกาย   

ซึ่งสินค้าดังกล่าวสามารถสร้างรายได้ให้กับสถานบริการการออกก าลังกายได้ในอีกช่องทางหนึ่ง โดยจากผลส ารวจส่วน

แบ่งการตลาด ในปี 2557 พบว่าน้ าดื่มมีมูลค่าตลาดรวมอยู่ท่ี 30,740 ล้านบาท (Smart SME. ข่าวค่ าทันโลก, 2557: 

ออนไลน์) เคร่ืองดื่มเกลือแร่ในปี 2557 มีมูลค่าถึง 6 พันล้านบาท (ตลาดเกลือแร่6พันล.ระอุ 3ยักษ์เคร่ืองดื่มเปิดคึกป๊ัม

ยอดขาย, 2554 : ออนไลน์) นมกล่องพร้อมดื่มซึ่งได้รับความนิยมอย่างมาก ในปี 2557 มีมูลค่าตลาดอยู่ท่ี 70,000 ล้าน

บาท (ASTV, 2557 : ออนไลน์) นอกจากนี้ จากการส ารวจข้อมูลเบื้องต้นในสถานบริการออกก าลังกายหลายแห่ง พบว่า

ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมจ าพวกเวย์โปรตนี ก็ได้รับความนยิมจากผู้ท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนสอยา่งต่อเนื่อง   

 อย่างไรก็ตาม แม้สินค้าท่ีวางจ าหน่ายในฟิตเนส จะสามารถสร้างความสะดวกสบายในการบริโภคให้กับ

ผู้ใช้บริการแต่ทว่าสินค้าท่ีขายนั้นก็สามารถหาซื้อได้จากร้านค้าท่ัวๆ ไปเช่น ร้านสะดวกซื้ออย่าง 7-11 หรือ Tesco Lotus 

Express ท่ีผู้คนนิยมเข้าไปใช้บริการ เนื่องจากมีสนิค้าหลากหลายชนดิให้เลอืกซือ้ อกีทัง้ยังเปิดตลอด 24 ชั่วโมง นอกจากนี ้

ยังมีหลายสาขาให้เลือกใช้บริการตามความสะดวกของแต่ละบุคคล ท าให้บางคร้ังผู้ใช้บริการเลือกท่ีจะซื้อสินค้ามาจาก

ร้านค้าภายนอกแทนท่ีจะซื้อจากร้านค้าในฟิตเนส ประกอบกับในบริเวณตัวเมืองจะมร้ีานสะดวกซื้อดังกล่าวอยู่เป็นจ านวน

มาก ดังนัน้ รา้นสะดวกซือ้จึงถือเป็นคู่แข่งส าคัญของร้านค้าในฟิตเนส ท าให้ผู้ประกอบการฟิตเนสต้องเร่ิมค านึงถึงปัจจัยท่ี

ท าให้ผู้มาใช้บริการตัดสนิใจซื้อสินค้าจากรา้นค้าในฟิตเนส 

 เนื่องจากจังหวัดเชยีงใหม่เป็นเมืองท่ีมคีวามเจรญิเติบโตทางเศรษฐกิจ จึงท าให้มีผู้คนจากหลากหลายแห่งเข้ามา

เพื่อท างานและท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะบริเวณอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนวัยท างาน  

อีกท้ังอ าเภอเมืองเชียงใหม่เป็นสถานท่ีตั้งของสถาบันการศึกษาหลายแห่งท าให้มีจ านวนประชากรท่ีเป็นกลุ่มนักศึกษา

จ านวนมากทัง้ท่ีเป็นคนในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่และในพืน้ท่ีใกล้เคียง โดยประชากรท้ังสองกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีแนวโน้มท่ีจะใช้

บริการฟิตเนสมากท่ีสุด รวมท้ังมีก าลังซื้อและอัตราการบริโภคท่ีค่อนข้างสูง จึงท าให้ผู้ศึกษาสนใจที่จะศึกษาส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนส ได้อยา่งเหมาะสมยิ่งขึน้ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้

ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหนา่ย การส่งเสริมการตลาด 

ดังตอ่ไปนี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 34-37) 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การผสมผสานของสินค้าและบริการท่ีกิจการเสนอต่อกลุ่มเป้าหมาย

ประกอบด้วย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ การบริการ ผลิตภัณฑ์ตอ้งมี

มูลค่า ในสายตาของลูกค้า จึงจะท าให้สินค้าหรือผลิตภัณฑน์ัน้สามารถขายได้ 
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 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของสินค้าในรูปแบบของตัวเงิน ท่ีลูกค้าตอ้งการจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ 

ราคาต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์

นัน้มคีุณค่าสูงกว่าราคามเีป็นอยูก่็จะตัดสนิใจซื้อสินค้า ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านงึในจุดนี้ 

  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน

คุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่ามรีาคาสูงกว่าราคาผลิตภัณฑท่ี์ก าหนดไว้ 

  2.2 ตน้ทุนสนิค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 

  2.3 การแขง่ขัน 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง กิจการท่ีท าให้ผลิตภัณฑ์ ไปสู่กลุ่มผู้บริโภค 

ประกอบด้วย ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย ความครอบคลุมท้ังเครือข่ายในการจัดจ าหน่าย ความหลากหลาย ท่ีต้ัง การขนส่ง 

การจัดส่งก าลังทางธุรกิจ ประกอบไปด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel) หมายถึง กลุ่มของ

บุคคลหรอืธุรกิจที่ม ีการเคลื่อนย้ายกรรมสทิธ์ิในผลิตภัณฑ ์หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค ใน

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลางผู้บริโภค หรอืผู้ใชท้างอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชช้อ่งทางตรง (Direct 

Channel) จากผู้ผลิต (Producer)ไปยังผู้บริโภค(Consumer) หรือผู้ใชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ชอ่งทางออ้ม 

(Indirect Channel) จากผู้ ผลิ ต  (Producer) ผ่ านคนกลาง (Middleman) ไปยั งผู้ บ ริ โภค  (Consumer) ห รือผู้ ใช้ทาง

อุตสาหกรรม (Industrial User)                 

  3.2 การกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง การปฏบัิตกิาร

ตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิตตา่งๆ และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้าย

ในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าโดยมุง่หวังก าไรสูงสุด 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมบอกข้อดีของผลิตภัณฑ์หรือชักชวนให้กลุ่มลูกค้า

เป้าหมายซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย   การโฆษณา  การขายโดยบุคคล   การส่งเสริมการตลาด การแจ้งข่าวและ   

การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์ ดังนั้นเคร่ืองมือในการสื่อสารมีหลายประการการใช้

เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (IMC: Integrated Marketing Communication) จะพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ

ลูกค้า ผลิตภัณฑ ์คู่แขง่ขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมอืสง่เสริมการตลาดต่างๆมดีังนี้ 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การหรือผลิตภัณฑ์บริการ 

หรือความคิดท่ีต้องการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธ์วิธีการ

โฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธ์สื่อ (Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใช้พนักขาย (Personal Selling) คือ การสื่อสารระหวา่งบุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูง

ใจผู้ซื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด หรือเป็นการเสนอการขายโดย

หนว่ยงานขาย เพ่ือให้เกิดการขายหรือสร้างความสัมพันธ์อันด ี
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  4.3 การสง่เสริมการขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมการสง่เสริมอื่นๆ นอกจากการโฆษณา การขาย

โดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวสารในการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้หรือการซื้อ  

โดยลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอื่น 

  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) คือ การเสนอความคิดเกี่ยวกับ

สินค้าหรือบริการท่ีไมต่้องมีการจ่ายเงิน โดยการผ่านสื่อและสิ่งพิมพ์ ส่วนการประชาสัมพันธ์ หมายถึง การวางแผนเพื่อท่ี

เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดตีอ่องค์กร ซึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง 

(Online Marketing) คือ การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง

วิธีการต่างๆท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทันที  เช่น การขายทาง

โทรศัพท์  การขายโดยใช้จดหมายตรงการขายโดยใชแ้คตตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้

ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซื้อ 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าจาก

ร้านคา้ภายในฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่โดยใชก้รอบแนวคิดสว่นประสมทางการตลาด หรอื Marketing Mix หรือ 4Ps 

ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด  

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศกึษาครั้งนี้ เนื่องจากไม่ทราบกลุ่มประชากรท่ีแนน่อน จึงอา้งอิงการก าหนด ขนาดตัวอยา่งของ Seymour 

Sudman      ซึ่งในการศึกษาหน่วยตัวอย่างระดับคน   ท าการศึกษาในระดับท้องถิ่นและไม่มีการจ าแนกกลุ่มย่อยใน     

การวิเคราะห์ ก าหนดให้ใช้ ตัวอย่างจ านวน 200-500 ราย (Seymour  Sudman, 1967: 87 อ้างถึงใน กุณฑลี ร่ืนรมย์, 

2551: 187) โดยการศกึษาในคร้ังนี้จะท าการเก็บตัวอยา่งจ านวน 300 ราย และใชว้ิธีการเลอืกกลุ่มตัวอย่างแบบตามความ

สะดวก (Convenience Sampling) 

3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

 เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ คือ การใช้แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคอื 

  ส่วนท่ี 1   ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 

รายได้ ระดับการศกึษาและพฤตกิรรมการออกก าลังกาย 

  ส่วนท่ี 2   ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสใน

อ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่ประกอบด้วย ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยดา้น

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย สอบถามโดยใชม้าตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอยา่งและ

วัดเจตคติของผู้บริโภคสินค้า 
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  ส่วนท่ี 3   ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะท่ีมีผลต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้า

จากรา้นค้าในฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ เป็นค าถามปลายเปิด 

ผลการศึกษา  

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-30 ปี จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศกึษา และมีรายได้ไมเ่กิน 10,000 บาท  

 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤตกิรรมการออกก าลังกาย 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการฟิตเนสโดยเฉลี่ย 3-5 คร้ังต่อสัปดาห์ โดยมี

ระยะเวลาในการใชบ้ริการฟิตเนสอยูท่ี่ 1-2 ชั่วโมงตอ่คร้ัง สถานท่ีต้ังของฟิตเนสท่ีไปใชบ้ริการอยูใ่นบริเวณหมูบ้่าน รูปแบบ

การออกก าลังกายส่วนใหญ่เน้นออกก าลังกายแบบคาร์ดิโอหรือเผาผลาญพลังงาน ประเภทของกีฬาท่ีออกก าลังกาย  

ส่วนใหญ่คือ การวิ่ง ช่วงเวลาในการออกก าลังกายส่วนใหญ่เป็นช่วงเวลา 18.01-21.00 น. สินค้าท่ีนิยมซื้อในช่วง 

ออกก าลังกายมากท่ีสุดคือ น้ าดื่ม โดยลูกค้า เลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าภายนอกฟิตเนสมากท่ีสุดโดยซื้อจาก  

ร้านเซเวน่อีเลเวน่ (7-11) และมีจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินค้าตอ่คร้ังอยูท่ี่ 20-50 บาท  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารฟิตเนสและการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส โดย

ดูความสัมพันธ์กับข้อมูลทั่วไปและการซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้ และ

ช่วงเวลาในการออกก าลังกาย 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเพศชายส่วนใหญ่เลอืกซือ้ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เวย์โปรตนี เครื่องดื่มเกลือแร่ 

นม และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ 

นม เครื่องดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตนี และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ 

การซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส จ าแนกตามเพศ พบว่า สินค้าท่ีเพศหญิงซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อ

สินค้ามากกว่าเพศชาย ได้แก่ น้ าดื่ม และนม ตามล าดับ ส่วนสินค้าท่ีเพศชายซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้า

มากกวา่เพศหญิง ได้แก่ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตนี และ สินค้าอื่นๆ ตามล าดับ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปีส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ นม เวย์โปรตีน 

เคร่ืองดื่มเกลือแร่ และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในช่วง 20-30 ปี ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม  

มากท่ีสุด รองลงมา คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตีน นม และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในช่วง 

31-40 ปี ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ นม เวย์โปรตีน และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในช่วง 41-50 ปี ใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เวย์โปรตีน เคร่ืองดื่มเกลือแร่ 

นม และสินค้าอ่ืนๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในชว่ง 50 ปีขึน้ไปส่วนใหญ่เลอืกซือ้ น้ าดื่ม มากที่สุด รองลงมา 

คือ นม เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตนี และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ 
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การซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส จ าแนกตามอายุ พบว่า สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปี 

ซื้อจากฟิตเนส มสีัดสว่นการซื้อสินค้ามากท่ีสุด ได้แก่ น้ าดื่ม และนม ตามล าดับ สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุในช่วง 

31-40 ปี ซื้อจากฟิตเนส มสีัดสว่นการซือ้สนิค้ามากที่สุด คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในชว่ง 

41-50 ปี ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ เวย์โปรตีน และสินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในช่วง 

20-30 ปี ซือ้จากฟิตเนส มสีัดสว่นการซื้อสินค้ามากที่สุด คือ สินคา้อื่นๆ  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้ไม่เกิน 10,000 บาท ส่วนใหญ่เลอืกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เวย์โปรตีน 

เครื่องดื่มเกลอืแร่ นม และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001- 20,000 บาท ส่วนใหญ่เลอืกซื้อ 

น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ นม เวย์โปรตนี และสินคา้อื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 

20,001- 30,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด  รองลงมา คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตีน นม และสินค้า

อื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 30,001- 40,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ 

เวย์โปรตีน เคร่ืองดื่มเกลือแร่ นม และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 40,001- 50,000 บาท  

ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ นม เวย์โปรตีน เคร่ืองดื่มเกลือแร่ และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 50,001- 60,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ นม เวย์โปรตีน 

เคร่ืองดื่มเกลือแร่ และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 60,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อ  

น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เวย์โปรตนี นม เครื่องดื่มเกลือแร่ และสินค้าอื่นๆ ตามล าดับ 

การซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส จ าแนกตามรายได้ พบว่าสินค้าท่ี ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี รายได้ไม่เกิน 

10,000 บาท ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ น้ าดื่ม สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ในช่วง 

40,001 - 60,000 บาท ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ นม สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้

ในช่วง 20,001 - 30,000 บาท ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ สินค้าท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มรีายได้มากกว่า 60,000 บาท ซื้อจากฟิตเนส มสีัดสว่นการซื้อสินค้ามากที่สุด คือ เวย์โปรตนี และสินค้าท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ในช่วง 30,001 - 40,000 บาท ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ สินค้า

อื่นๆ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลา 6.00-12.00 น. ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา 

คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ นม เวย์โปรตีน สินค้าอื่นๆ  ตามล าดับ ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลา  

12.01-18.00 น. ส่วนใหญ่เลือกซื้อ น้ าดื่ม มากท่ีสุด รองลงมา คือ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตีน นม และสินค้าอื่นๆ 

ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลา 18.01-24.00 น. ส่วนใหญ่เลอืกซือ้ น้ าดื่ม มากที่สุด รองลงมา 

คือ นมเวย์โปรตนี เครื่องดื่มเกลือแร่ และสินค้าอื่นๆ  

การซือ้สินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส จ าแนกตามช่วงเวลาในการออกก าลังกาย พบว่าสินค้าท่ี ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลา 6.00-12.00 น. ซื้อจากฟิตเนส มีสัดส่วนการซื้อสินค้ามากท่ีสุด ได้แก่ น้ าดื่ม และเคร่ืองดื่ม

เกลือแร่ ตามล าดับ สินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามที่ออกก าลังกายในช่วงเวลา 18.01-24.00 น. ซื้อจากฟิตเนส มสีัดสว่นการ

ซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ นม และ สินค้าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. ซื้อจาก 

ฟิตเนส มสีัดสว่นการซื้อสนิค้ามากท่ีสุด ได้แก่ เวยโ์ปรตนีและอื่นๆ ตามล าดับ            
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 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส       

ในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่  

 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลี่ยรวม 

(แปลผล) 

ปัจจัยย่อย 3 อันดับแรกที่มีผลต่อลูกคา้ใน

การซื้อสนิคา้จากร้านคา้ในฟติเนสในอ าเภอ

เมืองเชยีงใหม ่

ด้านผลิตภัณฑ ์
3.91 

(มาก) 

1. ความสะอาดของผลิตภัณฑ์ และความ

ปลอดภัยตอ่สุขภาพ 

2. ความสะอาดของน้ าดื่มปลอดภัยตอ่สุขภาพ 

3. ประโยชนท์างโภชนาการท่ีจะได้รับ 

ด้านราคา 
3.90 

(มาก) 

1. ความเหมาะสมของราคาตอ่คุณภาพ 

2. ความเหมาะสมของราคาตอ่ปริมาณ 

3. ราคาถูกกวา่รา้นค้าออนไลน์ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 
4.07 

(มาก) 

1. ความสะอาดของร้านคา้ 

2. การจัดวางสินค้าง่ายต่อการมองเห็น 

3. มสีินค้าเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกค้า 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
3.78 

(มาก) 

1. มโีฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 

2. มสี่วนลดเมื่อซือ้ในปริมาณที่ก าหนด 

3. มเีอกสารให้ขอ้มูลและแนะน าสนิค้า 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก  (ค่าเฉลี่ย 3.91) 

เรียงล าดับสูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.41) รองลงมา 

คือ ความสะอาดของน้ าดื่มปลอดภัยตอ่สุขภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.30) และประโยชนท์างโภชนาการท่ีจะได้รับ (ค่าเฉลี่ย 4.29) 

 ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90) เรียงล าดับ

สูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.12) รองลงมา คือ ความเหมาะสมของราคา

ตอ่ปริมาณ (ค่าเฉลี่ย 3.89) และราคาถูกกวา่รา้นค้าออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย 3.36) 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อการซื้อโดยรวมมคี่าเฉลี่ยในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.07) เรียงล าดับสูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ความสะอาดของร้านค้า (ค่าเฉลี่ย 4.19) รองลงมา คือ การจัดวาง

สินค้าง่ายต่อการมองเห็น (ค่าเฉลี่ย 4.14) และมสีินค้าเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.14) 

 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อการซื้อโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.78) เรียงล าดับสูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ มีโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.08) รองลงมา คือ มสี่วนลดเมื่อ

ซื้อในปริมาณที่ก าหนด (ค่าเฉลี่ย 3.84) และมีเอกสารให้ขอ้มูลและแนะน าสนิค้า (ค่าเฉลี่ย 3.82) 
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 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อสินค้า โดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยในระดับมากเรียงล าดับ คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 4.07) รองลงมา คือ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.91) ปัจจัยดา้นราคา (ค่าเฉลี่ย 3.90) และปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.78) 

 ส่วนที่ 5    ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส   

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  จ าแนกตาม เพศ   อายุ  รายได้   ช่วงเวลาในการออกก าลังกายและรูปแบบ               

ในการออกก าลังกาย 

ความแตกต่างจ าแนกตามเพศ 

 พบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ์ มผีลตอ่การตัดสินใจแตกต่างกัน โดยเพศหญิงเห็นว่า น้ าดื่มท่ีมีกลิ่นหอม นมท่ีมี

รสหวาน และนมท่ีมีรสช็อกโกแลต มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนส มากกว่า เพศชาย 

ความแตกต่างจ าแนกตามอายุ 

 พบวา่ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจแตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีชว่งอายุ 41-50 ปี 

เห็นว่า ความสะอาดของวิธีการท าเวย์โปรตีนป่ันสดพร้อมดื่ม ความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ 

และการระบุรายละเอยีดวันเดอืนปีหมดอายุชัดเจน มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสมากกวา่ ผู้ตอบ

แบบสอบถามชว่งอายุอื่น 

 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป เห็นว่า การน้ าดื่มท่ีมีการเพิ่มกลิ่นหอม ต้องผ่านกระบวนการ

กรองแบบรีเวิร์ส ออสโมซิส (Reverse Omosis) ต้องผ่านกระบวนการฆ่าเชื้อโรคด้วยรังสีอุลตร้าไวโอเลต (Ultra Violet)   

นมเป็นแบบท่ีไม่มีไขมันเลย (ไขมัน 0 %) นมแบบสเตอริไลส์ บรรจุภัณฑ์เป็นแบบกล่อง บรรจุภัณฑ์สามารถรีไซเคิลได้  

นมท่ีมีรสหวาน นมท่ีมีรสช็อกโกแลต นมถั่วเหลือง 100% นมถั่วเหลืองท่ีมีส่วนผสมให้รสชาติดี นมเปร้ียวท่ีมีเชื้อจุลินทรีย์

แลคโตบาซิลัสหรือมีโพรไบโอติคส์ (Probiotic) รสชาติของเคร่ืองดื่มเกลือแร่มีรสหวาน เป็นเคร่ืองดื่มเกลือแร่ท่ีมีกรดอะมิ

โน เคร่ืองดื่มเกลือแร่ผสมน้ าผลไม้ เคร่ืองดื่มเกลือแร่แบบให้พลังงาน โดยมีน้ าตาลเยอะกว่าปกติ เวย์โปรตีนแบบชนิด

หยาบท่ีมีส่วนผสมของไขมันและน้ าตาลเยอะมากกว่า (Concentrate) และเวย์โปรตีนแบบชนิดท่ีสกัดมาจากถั่วเหลืองหรือ

ไข่ขาว (Blend) มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสมากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุอื่น 

 ปัจจัยย่อยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจแตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป เห็นว่า 

ความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพ ความเหมาะสมของราคาต่อปริมาณ ราคาเหมาะสมกับรายได้ ราคาถูกกวา่ร้านค้า

อื่น และราคาถูกกวา่รา้นค้าออนไลน์ มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสมากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ชว่งอายุอื่น 

 ปัจจัยย่อยด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย มีผลตอ่การตัดสินใจแตกตา่งกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุ 50 

ปีขึน้ไป เห็นว่า ขนาดของร้านค้าภายในฟิตเนส และสถานท่ีตัง้ของร้านค้าอยู่ในห้องออกก าลังกายสะดวกตอ่การซื้อสินค้า 

มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสน้อยกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุอื่น 

 ปัจจัยย่อยด้านส่งเสริมการตลาด มผีลตอ่การตัดสินใจแตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามที่มีชว่งอายุ 41-50 ปี 

เห็นว่า มีโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าในฟิตเนสน้อยกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วง

อายุอื่น 
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 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป เห็นว่า มีการสมัครสมาชิกเพื่อรับส่วนลดพิเศษ มีสินค้าให้

ทดลองชิม มีเอกสารให้ข้อมูลและแนะน าสินค้า มีของรางวัลจากร้านค้าโดยการสุ่มผู้โชคดีจากผู้ท่ีมาซื้อสินค้า และมีการ 

รีไซเคิลโดยขวดหรือภาชนะท่ีใชแ้ล้วสามารถน ามาแลกซื้อสนิค้าในร้านได้ มผีลตอ่การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านคา้ใน

ฟิตเนสน้อยกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุอื่น 

ความแตกต่างจ าแนกตามรายได้ 

 พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจแตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 

50,000 บาท เห็นว่า ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จัก มีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดยสถาบันท่ีมีชื่อเสียง การระบุ

รายละเอียดวันเดือนปีผลิตชัดเจน การระบุรายละเอียดวันเดือนปีหมดอายุชัดเจน บรรจุภัณฑ์สามารถพกพาสะดวก 

ประโยชน์ทางโภชนาการท่ีจะได้รับ ความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ ลักษณะขวดน้ าดื่มง่ายต่อ

การพกพา และลักษณะท่ีเปิด-ปิดขวดน้ าเป็นจุกสามารถดูดได้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าในฟิตเนส 

มากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 60,000 บาท เห็นว่า ปริมาณโปรตีนในผลิตภัณฑ์มีความเข้มข้นสูง 

รูปแบบของบรรจุภัณฑ์มีความสะดวกต่อการพกพา คุณภาพในการป่ันเวย์โปรตีนมีความละเอียดสูง ความสะอาดของ

วิธีการท าเวย์โปรตีนป่ันสดพร้อมดื่ม และความสะอาดของภาชนะท่ีใส่เวย์โปรตีนป่ันพร้อมดื่ม มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสมากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 60,000 บาท เห็นว่า น้ าดื่มท่ีมีการเพิ่มกลิ่นหอม ต้องผ่าน

กระบวนการกรองแบบรีเวร์ิส ออสโมซิส (Reverse Omosis) นมเป็นแบบพร่องมันเนย (ไขมันต่ า) นมเป็นแบบ UHT นมเป็น

แบบสเตอริไลส์ นมเป็นแบบพาสเจอร์ไรส์ บรรจุภัณฑเ์ป็นแบบกล่อง บรรจุภัณฑเ์ป็นแบบขวด บรรจุภัณฑ์สามารถรไีซเคิล

ได้ เป็นนมโคแท้ 100 เปอร์เซ็นต์ นมท่ีมีรสหวาน นมท่ีมีรสช็อกโกแลต นมถั่วเหลือง 100 เปอร์เซ็นต์ เป็นนมถั่วเหลืองท่ีมี

ส่วนผสมให้รสชาติดี นมเปร้ียวท่ีมีเชื้อจุลินทรีย์แลคโตบาซิลัสหรือมีโพรไบโอติคส์ (Probiotic) ชนิดของเกลือแร่ 

มหีลากหลายชนดิ เคร่ืองดื่มเกลือแร่ท่ีมีกรดอะมโิน และเคร่ืองดื่มเกลือแร่ผสมน้ าผลไม้ มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์

จากรา้นค้าในฟิตเนสมากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

 ส่วนปัจจัยย่อยด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจแตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ช่วง 

30,001 - 40,000 บาท เห็นว่า มีโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าในฟิตเนสมากกว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ช่วง 50,001 - 60,000 บาท เห็นว่า มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณท่ีก าหนด  

มขีองแถมเมื่อซื้อในปริมาณท่ีก าหนด มีพนักงานขายคอยแนะน าสินค้า มีการสมัครสมาชกิเพื่อรับส่วนลดพเิศษ มเีอกสาร

ให้ข้อมูลและแนะน าสินค้า มีของรางวัลจากร้านค้าโดยการสุ่มผู้โชคดีจากผู้ท่ีมาซื้อสินค้า และมีการรีไซเคิลโดยขวดหรือ

ภาชนะท่ีใช้แล้วสามารถน ามาแลกซื้อสินค้าในร้านได้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าในฟิตเนสน้อยกว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

 โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้มากกว่า 60,000 บาท เห็นวา่ มกีารสะสมแตม้แลกของรางวัล มีพนักงานขาย

คอยแนะน าสินค้า มีการสมัครสมาชิกเพื่อรับส่วนลดพิเศษ มีสินค้าให้ทดลองชิม มีเอกสารให้ข้อมูลและแนะน าสินค้า  
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มขีองรางวัลจากร้านคา้โดยการสุ่มผู้โชคดจีากผูท่ี้มาซือ้สนิคา้ และมีการรีไซเคิลโดยขวดหรือภาชนะท่ีใชแ้ลว้สามารถน ามา

แลกซื้อสินค้าในร้านได้ มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสน้อยกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้อื่น 

ความแตกต่างจ าแนกตามรายได้ 

 พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มีการแปลผลท่ีแตกตา่งกัน ชว่งเวลา 12.01-18.00 น. เห็นว่า น้ าดื่มท่ีมีการเพิ่ม

กลิ่นหอม นมท่ีมีรสหวาน นมท่ีมีรสช็อกโกแลต นมเปร้ียวท่ีมีเชื้อจุลินทรีย์แลคโตบาซิลัสหรือมีโพรไบโอติคส์ (Probiotic) 

รสชาติของเคร่ืองดื่มเกลือแร่มีรสหวาน เป็นเคร่ืองดื่มเกลือแร่มีสีสันสวยงาม เคร่ืองดื่มเกลือแร่แบบให้พลังงาน  

โดยมีน้ าตาลเยอะกว่าปกติ และเวย์โปรตีนแบบชนิดหยาบท่ีมีส่วนผสมของไขมันและน้ าตาลเยอะมากกว่า (Concentrate)  

มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑจ์ากรา้นค้าในฟิตเนสน้อยกวา่ ชว่งเวลาอื่น 

 ส่วนปัจจัยยอ่ยด้านส่งเสริมการตลาด มกีารแปลผลท่ีแตกต่างกัน ชว่งเวลา 12.01-18.00 น. เห็นว่า มีของรางวัล

จากรา้นค้าโดยการสุ่มผู้โชคดจีากผูท่ี้มาซือ้สนิค้า มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อสินค้าจากรา้นค้าในฟิตเนสน้อยกวา่ ชว่งเวลาอื่น 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา 

 การศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมการตลาด (4Ps) ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย และปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด ซึ่งสามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการซื้อสินค้าในฟิตเนสมากท่ีสุด และอยู่ในระดับมาก คือ เร่ือง

ความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ รองลงมา คือ ประโยชน์ทางโภชนาการท่ีจะได้รับ และการระบุ

รายละเอียดวันเดือนปีหมดอายุชัดเจน โดยสอดคล้องกับการศกึษาของ ธีรชัย  ช้างปลิว (2553) ซึ่งศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของประชาชนในเขตต าบลช้างคลาน 

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยให้ความส าคัญในเร่ือง คุณภาพของสินค้า สินค้าจ าพวกอาหารสดมคีวามสดสะอาดอยู่

เสมอ และความหลากหลายของประเภทสินค้า และสอดคล้องกับการศึกษาของสาวิตรี เวศกาวี (2551) ซึ่งศึกษาเร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มเกลือแร่ ของผู้บริโภค  ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

โดยให้ความส าคัญในเร่ือง การมเีครื่องหมาย อย. เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดื่มเกลือแร่มากที่สุดเมื่อเทียบกับ

ปัจจัยอ่ืนๆ รองลงมา คือ การมีฉลากแสดงข้อมูลทางโภชนาการ มีวันเดอืนปีท่ีผลิตและหมดอายุอยา่งชัดเจน มีค าแนะน า

ในการบริโภค รสชาติอร่อย ยี่ห้อมีชื่อเสียง มีความน่าเชื่อถือ มีปริมาณสินค้าเพียงพอต่อความต้องการ  ท้ังนี้ จาก       

การสังเกตของผู้ศึกษา พบว่า ร้านค้าท่ีมีสินค้าท่ีมีคุณภาพดี มีความสดสะอาดและปลอดภัยต่อสุขภาพ มีผลต่อการซื้อ

สินค้าในร้านคา้ในระดับมาก 

 ด้านราคา 

 จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีมผีลตอ่การซื้อสินค้าในฟิตเนสมากที่สุด และอยู่ในระดับมาก คือ เร่ืองของ

ราคาต่อคุณภาพ รองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคาต่อปริมาณ โดยสอดคล้องกับการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ 
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(2549) ท่ีศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นมของผู้บ ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัด

ล าพูน โดยให้ความส าคัญในระดับมาก ในปัจจัยย่อยในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และราคาท่ี

เหมาะสมกับปริมาณ และสอดคล้องกับการศึกษาของ สาวิตรี เวศกาวี (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกซื้อเครื่องดื่มเกลือแร่ ของผู้บริโภค  ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยให้ความส าคัญใน

ระดับมาก ในปัจจัยยอ่ยในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และราคามีให้เลอืกหลากหลายตามขนาดบรรจุ

ภัณฑ์ อย่างไรก็ตามการศึกษานี้ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ธีรชัย  ช้างปลิว (2553) ซึ่งศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของประชาชนในเขตต าบลช้างคลาน  

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในปัจจัยย่อยเร่ือง การติดป้ายราคาท่ี

ชัดเจน ราคาของสินค้าประเภทเดียวกันถูกกว่าร้านค้าท่ีอื่น มีสินค้าราคาพิเศษ รวมถึงการลดราคาสินค้าให้ต่ ากว่าท้ังนี้

อาจเป็นเพราะสินค้าของร้านค้าในฟิตเนสมีความเฉพาะเจาะจงกว่าสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ตามการศึกษาของ  

ธีรชัย ชา้งปลวิ (2553) ท าให้ปัจจัยดา้นราคามผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อสินค้าของลูกค้าแตกต่างกันออกไป 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 จากผลการศกึษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลตอ่การซื้อในเร่ืองความสะอาดของร้านค้า รองลงมาคือ 

การจัดวางสินค้าง่ายต่อการมองเห็น และมสีินค้าเพียงพอตอ่ความตอ้งการของลูกค้า โดยสอดคล้องกันกับการศกึษาของ 

บุษบา ไชยอุปละ (2549) ท่ีศึกษาปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑน์มของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมือง จังหวัดล าพูน โดยให้ความส าคัญในระดับมากในทุกปัจจัยย่อย ไมว่่าจะเป็นการหาซื้อง่าย หาซื้อสะดวก มีจ าหน่าย

ท่ัวไป และมีจ าหน่ายตลอดเวลา สอดคล้องกับการศึกษาของธีรชัย  ช้างปลิว (2553)  ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของประชาชนในเขตต าบลช้างคลาน อ าเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยให้ความส าคัญในระดับมากในปัจจัยย่อยเร่ืองการจัดหมวดหมู่ของประเภทสินค้าให้ชัดเจน  

และสอดคล้องกับการศึกษาของสาวิตรี เวศกาวี (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ซื้อเคร่ืองดื่มเกลือแร่ ของผู้บริโภค  ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครโดยให้ความส าคัญในระดับมากในปัจจัยย่อยเร่ือง  

การท่ีสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายมีจ าหน่ายท่ัวไป มีจ าหน่ายในท้องตลาดอยู่ตลอดเวลาและมีสถานท่ีจ าหน่ายหลาย

แห่ง ท้ังนี้จากการสังเกตของผู้ศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยในเร่ืองสินค้ามีเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าและควรมี

จ าหนา่ยตลอดเวลา มีผลต่อการซือ้สนิค้าในร้านคา้ในระดับมาก 

 ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อการซื้อในเร่ืองการมีโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ รองลงมาคือ  

มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณท่ีก าหนด และมีเอกสารให้ข้อมูลและแนะน าสินค้า โดยสอดคล้องกันกับการศึกษาของ  

สาวิตรี เวศกาวี (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้เครื่องดื่มเกลือแร่ ของผู้บริโภค  

ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ืองของการมีโฆษณาท้ังท่ีผ่านสื่อวิทยุและ 

โทรทัศน์ สอดคล้องกันกับการศึกษาของ ธีรชัย  ช้างปลิว (2553)  ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของประชาชนในเขตต าบลช้างคลาน อ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ืองของโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น วิทยุ โทรทัศน์ ใบปลิว  
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แตไ่มส่อดคล้องกันกับการศกึษาของ บุษบา ไชยอุปละ (2549) ซึ่งศกึษาปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์นมของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดล าพูน โดยปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับ

มาก คือ การสามารถแลกเปลี่ยนสนิค้าได้กรณีท่ีมีปัญหา และการเป็นผู้ให้การสนับสนุนกีฬาต่างๆ ทัง้นี้ อาจเป็นเพราะว่า 

สินค้าประเภทนมซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักตามการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ  (2549) มีอายุสั้นกว่าหรือเน่าเสียง่ายกว่า

สินค้าประเภทน้ า เคร่ืองดื่มเกลือแร่ และเวย์โปรตีน ผู้ตอบแบบสอบถามในการศึกษาของ บุษบา ไชยอุปละ  (2549)  

จึงให้ความส าคัญในเร่ืองการสามารถแลกเปลี่ยนสนิค้าได้ในกรณท่ีีมีปัญหา  

ข้อค้นพบ 

 จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม ่มขี้อค้นพบดังนี้ 

 1. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 58.3 มีอายุระหว่าง 20-30 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 54.7 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 52.3 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 42.7  

และรายได้ไมเ่กิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.3 

 2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อน้ าดื่มมากท่ีสุดโดยส่วนใหญ่ใช้บริการฟิตเนสคร้ังละ 1-2 ชั่วโมง  

ใชบ้ริการช่วงเวลา 18.00น. ถึง 21.00น. และเลือกที่จะออกก าลังกายในรูปแบบการลดไขมัน 

 3. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อสินค้าร้านค้าภายนอกฟิตเนสส่วนใหญ่ จะเลือกซื้อสินค้าจากร้านเซเวน่อเีลเว่น 

(7-11) 

 4. การซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนส จ าแนกตามเพศ พบว่า เพศหญิง มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภท น้ าดื่ม 

และนม มากกว่า เพศชาย ส่วนเพศชาย มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภท เคร่ืองดื่มเกลือแร่ เวย์โปรตีน และ สินค้าอื่นๆ 

มากกวา่ เพศหญิง 

 5. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปี มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภท น้ าดื่ม และนม มากท่ีสุด  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ในช่วง 31-40 ปี  มีสัดส่ วนการซื้อสินค้าประเภท เค ร่ืองดื่ ม เกลือแร่ มาก ท่ีสุด  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุในชว่ง 41-50 ปี มสีัดสว่นการซื้อสินค้าประเภท เวย์โปรตีน มากที่สุด และผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีอายุในชว่ง 20-30 ปี มีสัดส่วนการซื้อสินค้าอื่นๆ มากท่ีสุด 

 6. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10 ,000 บาท มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภท น้ าดื่ม มากท่ีสุด  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ในช่วง 40 ,001 - 60,000 บาท มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภท นม มากท่ีสุด ผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้ในชว่ง 20,001 - 30,000 บาท มสีัดสว่นการซือ้สินค้าประเภท เคร่ืองดื่มเกลือแร่ มากที่สุด ผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 60 ,000 บาท มีสัดส่วนการซื้อสินค้าประเภทเวย์โปรตีน มากท่ีสุด และผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มรีายได้ในช่วง 30,001 - 40,000 บาท มสีัดสว่นการซื้อสินค้าอื่นๆ มากท่ีสุด 

7. ปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยมากที่สุด 8 อันดับแรก คือปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ได้แก่ ความสะอาดของผลิตภัณฑ์

และความปลอดภัยต่อสุขภาพ ความสะอาดของน้ าดื่มปลอดภัยต่อสุขภาพ ประโยชน์ทางโภชนาการท่ีจะได้รับ การระบุ

รายละเอียดวันเดือนปีหมดอายุชัดเจน ลักษณะขวดน้ าดื่มง่ายต่อการพกพา การระบุรายละเอียดวันเดือนปีผลิตชัดเจน 

และปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย ได้แก่ การจัดวางสินค้าง่ายต่อการมองเห็นและความสะอาดของร้านคา้ 
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 8. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับการระบุรายละเอียดวันเดือนปีหมดอายุท่ีชัดเจน 

และความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพ มากกว่าช่วงอายุอื่นๆ ซึ่งการแปลผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มากที่สุด 

 9. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสินค้าประเภท นม 

เครื่องดื่มเกลือแร่ และเวย์โปรตนี นอ้ยกว่าช่วงอายุอื่นๆ  

 10. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 50,001 - 60,000 บาท ให้ความส าคัญกับสินค้าที่มีตราผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จัก 

และ มีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดยสถาบันท่ีมีชื่อเสียง มากกว่าผู้ตอบแบบถามที่มรีายได้น้อยกว่า 50,001 บาท และ 

มากกวา่ 60,000 บาท ซึ่งการแปลผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด 

 11. ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์โดยเฉพาะเร่ืองน้ าดื่มท่ีมีการเพิ่ม

กลิ่นหอม นมท่ีมีรสหวาน และนมท่ีมีรสช็อกโกแลต มากกว่าเพศชาย  

12. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมาออกก าลังกายในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยในด้าน

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เร่ืองน้ าดื่มท่ีมีการเพิ่มกลิ่นหอม นมท่ีมีรสหวาน นมท่ีมีรสช็อกโกแลต นมเปร้ียวท่ีมีเชื้อจุลินทรีย์ 

แลคโตบาซิลัสหรือมีโพรไบโอติคส์ (Probiotic) รสชาติของเคร่ืองดื่มเกลือแร่มีรสหวาน เคร่ืองดื่มเกลือแร่มีสีสันสวยงาม 

เคร่ืองดื่มเกลือแร่แบบพลังงาน โดยมีน้ าตาลมากกว่าปกติ และเป็นเวย์โปรตีนแบบชนิดหยาบท่ีมีส่วนผสมของไขมันและ

น้ าตาลมากกว่า ปกติ (Concentrate) น้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลังกายในช่วงเวลาอื่น ส่วนปัจจัยในด้าน

ส่งเสริมการตลาด ได้แก่ เร่ืองการสุ่มผู้โชคดีจากผู้ท่ีมาซื้อสินค้า ให้ความส าคัญน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีออกก าลัง

กายในช่วงเวลาอื่นเชน่กัน 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผลข้างต้น ท าให้ทราบถึงข้อมูลพฤติกรรมการออกก าลังกาย และ  

ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ลูกค้าในการซื้อสินค้าจากรา้นค้าในฟิตเนสใน อ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ เสนอแนะ ดังต่อไปนี้ 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ คือ เร่ืองความสะอาดของ

ผลิตภัณฑแ์ละความปลอดภัยต่อสุขภาพ รองลงมา คือ เป็นสนิค้าท่ีมีฉลากบอกรายละเอยีดชัดเจน เช่น การระบุวันเดอืนปี

ท่ีผลิตและหมดอายุชัดเจน โดยมีการรับรองจากสถาบันหรือหนว่ยงานท่ีน่าเช่ือถือ เช่น อย. หรือ ส านักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา 

 ดังนั้น  ผู้ประกอบการร้านค้าในฟิตเนสท้ังรายใหม่และรายเดิม ควรคัดเลือกสินค้าท่ีมีความสะอาด และ      

ความปลอดภัยมาวางจ าหน่าย โดยสินค้าจะต้องมีการระบุรายละเอียดท่ีชัดเจน คือมีการระบุส่วนผสมท่ีใช้ว่ามีอะไรบ้ าง  

มีวัตถุประสงค์ในการใช้อย่างไร มีการระบุว่าวันเดือนปีท่ีผลิต และหมดอายุเมื่อไหร่ สถานท่ีผลิตตั้งอยู่ท่ีไหน เพื่อสร้าง

ความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า รวมถึง ควรเลอืกสินคา้ท่ีมีการรับรองจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ มาวางจ าหน่าย เนื่องจาก ลูกค้า

ท่ีมาใช้บริการฟิตเนส เป็นกลุ่มคนท่ีมีความใส่ใจในเร่ืองสุขภาพ ดังนั้น จึงให้ความส าคัญกับการเลือกบริโภคสินค้าท่ีมี 

ความปลอดภัยและได้มาตรฐานเป็นอันดับต้นๆ นอกจากนี้ผู้ประกอบการอาจจะหาสินค้าท่ีเป็นธรรมชาติไม่เป็นอันตราย

ตอ่สุขภาพ มาจัดจ าหน่าย เพื่อเป็นทางเลือกให้กับผุ้บริโภค ท้ังยังเป็นการเพิ่มความหลากหลายให้กับสินค้าในร้าน 
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 2. ด้านราคา 

 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ คือ ความเหมาะสมของ

ราคาสินค้าตอ่คุณภาพ รองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคาสินค้าตอ่ปริมาณ และราคาสินค้าถูกกว่าร้านออนไลน ์ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าในฟิตเนส ควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ปริมาณของสินค้า และ

ก าหนดราคาขาย จากการเปรียบเทียบจากรา้นค้าภายนอกให้อยู่ในราคาระดับใกล้เคียงกัน โดยไม่จ าเป็นต้องปรับลดราคา

ให้ถูกกว่าร้านค้าภายนอกให้อยู่ในราคาระดับใกล้เคียงกันโดยไม่จ าเป็นต้องปรับลดราคาให้ถูกกว่าร้านค้านอกฟิตเนส   

แต่อาจมีการด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการขายเพิ่มเตมิในแต่ละช่วงให้มคีวามเหมาะสม เชน่ มีการจัดลดราคาให้กับลูกค้าท่ี

ซื้อสินค้าตัง้แต ่2 ชิ้นขึน้ไป ในราคาชิ้นท่ี 2 ลด 50% หรือ มีการสะสมแตม้เพื่อน ามาเป็นสว่นลดในการซื้อคร้ังต่อไป 

 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ ได้แก่ ความสะอาดของ

ร้านคา้ รองลงมาคือ การจัดวางสนิค้าภายในรา้นง่ายตอ่การมองเห็น และมีสินค้าเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกค้า  

ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านขายสินค้าในฟิตเนสท้ังรายเก่าและรายเดิม ควรจัดร้านค้าให้ดูสะอาดตา โดยจัดสินค้า

ให้มีความพอดีกับพื้นท่ีในร้านไม่ให้เยอะเกินไป ใช้สี ท่ีท าให้ ร้านค้าดูกว้าง และสะอาดตาตกแต่งบริเวณในร้าน  

มกีารท าความสะอาดท่ัวท้ังบริเวณร้าน และสินค้าที่วางโชว์อยูเ่สมอ นอกจากนี้  ต้องมีการออกแบบวางแผงผังร้านให้เป็น

ระบบ มีการแบ่งโซนแยกประเภทสินค้าให้ชัดเจน เช่น โซนแสดงสินค้าท่ีจัดสินค้าท่ีมีการใช้งานใกล้เคียงกันไว้ด้วยกัน  

โซนนั่งพัก โซนช าระเงิน รวมถึงการแบ่งช่วงทางเดินให้ง่ายต่อการเลือกสินค้า เป็นต้น และมีการจัดบริเวณหน้าร้านด้วย

สนิค้าท่ีผู้บริโภคให้ความนยิมเพื่อจูงใจ ให้ลูกค้าได้เห็นและเกิดความสนใจก่อนจะเข้ามาใชบ้ริการความสนใจก่อนจะเข้ามา

ใชบ้ริการเลอืกซือ้สนิค้าภายในรา้นและตัดสนิใจซื้อสินค้าในท่ีสุด  

 4. ด้านส่งเสริมการตลาด 

 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเป็นอันดับต้นๆ ได้แก่ เร่ืองการมีโฆษณา

ผ่านสื่อต่างๆ เช่น การโฆษณาผ่านบัญชีเครือข่ายโซเชียลมีเดียหลายช่องทาง รองลงมาคือ การมสี่วนลดให้กับลูกค้าเมื่อ

ซื้อสินค้าในปริมาณท่ีก าหนด และมีการแนะน าสินค้าผ่านเอกสารให้ข้อมูลแนะน าสินค้า หรือมีพนักงานท่ีมีความรู้คอย

แนะน าสินค้าให้ตรงกับความต้องการ 

 ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าในฟิตเนสควรจะด าเนินกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน ด้วยวิธีการ

โฆษณาหลายช่องทางมากขึ้น โดยเฉพาะช่องทางโซเชียลมีเดีย เพราะในปัจจุบันผุ้คนส่วนใหญ่มีการเข้าถึงระบบ

อินเตอร์เน็ตมากขึ้น ในขณะเดียวกันจ านวนผู้ขายสินค้าท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกันก็มีจ านวนมากขึ้น โดยเฉพาะร้านค้า

ออนไลน์ท่ีนอกจากจะมกีารปรับลดราคาสินค้าให้ถูกแล้วยังมีบริการจัดสง่ให้ผูบ้ริโภคอกีด้วย เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้

บริการ ดังนั้นร้านค้าในฟิตเนสควรด าเนินการส่งเสริมการขาย ตัวอย่างเช่น การสมัครสมาชิกเพื่อรับส่วนลด และสิทธิ

พิเศษต่างๆ โดยท่ีไม่มีข้อจ ากัด หรือความซับซ้อนมากเกินไปรวมถึง จัดให้มีพนักงานท่ีมีความรู้คอยให้ค าแนะน าสินค้า 

หรือเทรนเนอร์ฟิตเนส เพื่อให้ลูกค้าได้รับสินค้าตามความต้องการและเกิดความประทับใจ และกลับมาใชบ้ริการอีกในครั้ง

ตอ่ไป 

 ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามเพศ 
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 จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการซือ้สนิค้า

มากกว่าเพศชาย โดยเฉพาะในปัจจัยยอ่ยของสินค้าประเภท น้ าดื่ม และนม ที่มีความเฉพาะมากกวา่ คือเพศหญิงจะเลอืก

บริโภคสินค้าท่ีมีรสชาติดี และมีการปรุงแต่งกลิ่นเพิ่มเติมส าหรับน้ าดื่มจะให้ความส าคัญกับน้ าดื่มท่ีมีกลิ่มหอมและเป็น

น้ าแรบ่ริสุทธ์ิ 100% ส่วนสินค้าประเภทนม จะเลือกซือ้นมท่ีมีการปรุงแตง่รสชาติโดยเฉพาะ เชน่ นมรสหวาน หรอื รสช็อค

โกแลค รองลงมาจากเร่ืองความสะอาดและความปลอดภัยต่อสุขภาพ ต่างกับเพศชายท่ีไม่ได้ให้ความส าคัญกับด้าน

ผลิตภัณฑเ์ท่ากับผู้หญงิ 

 ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าในฟิตเนสควรให้ความส าคัญกับเร่ืองความต้องการท่ีแตกต่างกันระหว่างเพศหญิง

และเพศชาย ซึ่งส าหรับเพศหญิงจะมีการเลอืกซือ้สนิค้าท่ีละเอยีดอ่อนกวา่จึงควรมกีารปรับการบริการให้มีความเหมาะสม

และสอดคล้องกับท้ังสองเพศเพื่อเพิ่มกลุ่มลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ เช่น การจัดหาสินค้าท่ีหลากหลายมาวางจ าหน่าย 

รวมถึงมีการเพิ่มมุมการจัดจ าหน่ายสินค้าส าหรับผู้หญิงโดยเฉพาะและควรจัดจ าหน่ายสินค้าท่ีมีรูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ี

เหมาะสมส าหรับผู้หญิง ส่วนเพศชายนัน้ยังคงให้ความส าคัญในเร่ืองความสะอาดและความปลอดภัยต่อสุขภาพ รวมถึงใน

เร่ืองประโยชน์ของสารอาหารท่ีจะได้รับ ดังนัน้ ในส่วนของเพศชายก็ควรมกีารให้ทดลองชิมสินค้า อยา่งผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วน

ชว่ยในการสร้างกล้ามเนื้อ หรือ ลดไขมันได้ดีขึ้น ซึ่งเป็นการท าให้รับรู้ถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับและท าให้มีผลตอ่การตัดสนิใจ

ซื้อครัง้ตอ่ไป 

 ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามอายุ 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับการระบุรายละเอียดวันเดือนปี

หมดอายุท่ีชัดเจน และความสะอาดของผลิตภัณฑแ์ละความปลอดภัยต่อสุขภาพ มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มอายุอื่น 

 ดังนั้น ส าหรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ควรจ าหน่ายท่ีมีความสะอาดเป็นพิเศษ ผลิตภัณฑ์ทุกชนิดมี 

วันหมดอายุชัดเจน และควรมผีลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะที่มคีวามสะอาดและปลอดภัยเป็นพิเศษเพื่อตอบสนอง

ผู้ท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป อีกท้ังผู้ประกอบสามารถสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคให้มากขึ้น โดยการรักษาความสะอาด

บริเวณภายในร้านค้าและใกล้เคียงรอบๆ ร้านค้า เช่น มีการจัดวางสถานท่ีหรือบริเวณขยะอย่างเหมาะสม มีการติดป้าย 

รงณรงค์ให้รักษาความสะอาดบริเวณภายในร้าน และพนักงานจ าหน่ายสินค้าควรเป็นผู้ท่ีแต่งกายสะอาดตาดูสุภาพ

เรียบร้อย  

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ไม่ได้ให้ความส าคัญมากนักในเร่ืองของความเหมาะสมของราคาต่อ

คุณภาพ ความเหมาะสมของราคาต่อปริมาณ และ ความเหมาะสมของราคาต่อรายได้ เป็นต้น  ดังนั้น  ร้านค้าควรมี    

การค านึงถึงการน าสินค้าเกรดพรีเมี่ยมหรือสินค้าคุณภาพดีเยี่ยมมาวางจ าหน่ายด้วย ซึ่งอาจจะมีราคาท่ีสูงกว่าสินค้า

ท่ัวไป แต่ทว่าความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความปลอดภัยต่อสุขภาพเป็นสิ่งท่ีส าคัญจึงควรเพิ่มสินค้าคุณภาพดีเยี่ยม

ดังกล่าวเพื่อให้มผีลตอ่การเลอืกซือ้สนิค้าในร้านคา้มากขึน้ 

 ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามรายได้ 

 จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้ 50,001 - 60,000 บาท ให้ความส าคัญกับสินค้าท่ีมีตราของ

ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จัก และมีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดยสถาบันท่ีมีชื่อเสียง มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้

นอ้ยกว่า 50,001 และ มากกว่า 60,000  บาท 
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ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 40,001 บาท ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับ ปัจจัยย่อยโดยรวมของสินค้าประเภท

น้ าดื่ม นม เคร่ืองดื่มเกลือแร่ และเวย์โปรตีน น้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้น้อยกว่า 40,001 บาท จะเห็นได้ว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 40,001 บาท ขึ้นไป มีแนวโน้มท่ีจะให้ความส าคัญกับรายละเอียดปลีกย่อยน้อยลง เช่น 

บรรจุภัณฑเ์ป็นแบบขวด เป็นนมโคแท้ 100 เปอร์เซ็นต ์รสชาติของเครื่องดื่มเกลือแร่มีรสหวาน และรูปแบบของบรรจุภัณฑ์

มีความสะดวกต่อการพกพา อาจเป็นเพราะว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มาก มีแนวโน้มมีจะซื้อสินค้าท่ียี่ห้อของ

ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จัก และมีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดยสถาบันท่ีมีชื่อเสียง เป็นส่ วนใหญ่เพื่อความมั่นใจในการ

บริโภคสินค้า ท าในเร่ืองปัจจัยอ่ืนจึงมผีลนอ้ย   

ดังนั้น ร้านค้าจึงควรรับสินค้าจากตัวแทนจ าหน่ายสินค้าท่ีเป็นท่ีรู้จัก และมีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดย

สถาบันท่ีมีช่ือเสียง หรอืสมัครเป็นตัวแทนจ าหน่ายเพื่อจ าหนา่ยสนิค้าดังกล่าวอยา่งเป็นทางการ และควรมีการน าสินค้ามา

ให้ทดลองชิม แล้วดูว่าผลตอบรับของลูกค้าท่ีได้ทดลองชิมสินค้านั้นว่าเป็นอย่างไรบ้าง จากนั้น จึงน าผลตอบรับท่ีได้มา

คัดเลือกผลิตภัณฑ์มาวางจ าหน่ายในร้านค้า เพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีของร้านค้าให้กับผู้บริโภค และท าให้ทราบถึงความ

ตอ้งการของผู้บริโภคอกีด้วย 

ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามช่วงเวลาในการออกก าลังกาย 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการออกก าลังกายในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. ให้ความส าคัญใน

ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์เร่ือง การระบุรายละเอียดวันเดือนปีหมดอายุชัดเจน ความสะอาดของผลิตภัณฑ์และความ

ปลอดภัยต่อสุขภาพมากเป็นอันดับต้นๆ แต่ช่วงเวลาดังกล่าวเป็นช่วงท่ีมีการซื้อสินค้าน้อยกว่าช่วงเวลาอื่นๆ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการท้ังรายใหม่ และรายเดิมควรน าสินค้าท่ีมีส่วนผสมจากธรรมชาติ ปลอดภัยต่อสุขภาพ และมีการ

รับรองจากสถาบันท่ีน่าเชื่อถือมาวางจ าหน่ายเพิ่มเติม เนื่องจากผู้ท่ีมาออกก าลังกาย จะมีความใส่ใจสุขภาพเป็นพิเศษไม่

นิยมบริโภคในช่วงเวลาดังกล่าว ดังนั้นจึงควรน าสินค้าท่ีปราศจากน้ าตาล ให้พลังงานต่ า สามารถย่อยได้ง่าย และดีต่อ

สุขภาพมาจ าหน่ายหรือแจกตัวอย่างสินค้าให้ทดลองชิมฟรีก่อน โดยมีการให้ความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้าอย่างละเอียด  

เพื่อเป็นการเพิ่มกลุ่มลูกค้ารายใหมท่ี่ใส่ใจสุขภาพ และรูปร่างได้เข้ามาใชบ้ริการซื้อสินค้าจากร้านค้าในฟิตเนสมากขึ้น 

ส่วนการออกก าลังกายในช่วงเวลา ในช่วงเวลา 18.00 – 24.00 น. เป็นช่วงเวลาท่ีมีจ านวนการใช้บริการ 

ฟิตเนสสูงท่ีสุด ดังนั้น จึงท าให้เหมาะแก่การจัดกิจกรรมต่างๆ เช่น มีการสุ่มแจกของรางวัลให้กับผู้โชคดีท่ีมาใช้บริการ

ร้านค้า และซื้อสินค้าครบตามจ านวนท่ีก าหนด ซึ่งของรางวัลท่ีแจกอาจเป็นสินค้าใหม่ หรือสินค้าท่ีต้องการแนะน า   

เพื่อเป็นการกระตุ้นความสนใจและความประทับใจให้แก่ผู้ท่ีมาใช้บริการ และเนื่องจากในช่วงเวลา 18.00-24.00น.  

เป็นช่วงท่ีมีผู้ใช้บริการจ านวนมาก ผู้ประกอบการควรมีการน าสินค้าใหม่ท่ีมีคุณภาพดี มาจัดให้ทดลองชิม และให้ความรู้

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้ผู้ท่ีเข้ามาใชบ้ริการฟิตเนส โดยจัดเป็นบูธเล็กๆ   หนา้ร้านเพื่อการเข้าถึงง่าย เป็นการเพิ่มลูกค้ากลุ่ม

ใหม่ให้เข้ามาซื้อสินค้าในร้านค้ามากขึ้น   ขณะเดียวกันกลุ่มลูกค้าเก่าอาจมีการแจกตัวอย่างสินค้าให้กลับไปลอง

รับประทานก่อน เพื่อเพิ่มความมั่นใจในตัวสนิค้า และรา้นค้าไปพร้อมๆ กัน  

ข้อจ ากัดในการศกึษา 
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 1. เนื่องจากผู้ศึกษาเลือกเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวก และเลือกเก็บข้อมูลจาก

สถานออกก าลังกายหรือฟิตเนสท่ีอยู่ใกล้สถานศึกษา ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น นักเรียน/นักศึกษา ซึ่งเป็น

กลุ่มอาชพีท่ีมีรายได้นอ้ยกว่ากลุ่มอ่ืนๆ  

 2. การศึกษาคร้ังนี้  ได้ท าการเก็บแบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่ได้บริโภคสินค้าจากร้าน              

ในฟิตเนสทุกประเภท แตใ่นการตอบแบบสอบถามนั้นตอ้งตอบค าถามเกี่ยวกับสนิค้าท่ีจ าหนา่ยในฟิตเนสทุกประเภท  
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