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บทคัดย่อ 

การศึกษาครัง้นี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤตกิรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใชบ้ริการ

สถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ จากผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนสในอ าเภอเมอืง

เชียงใหม่ จ านวน 400 ราย ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา   

และสถิตอินุมาน 

ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันเอ็กซ์ หรือผู้ท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2507-2519  ส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดื อน 30,000 - 

39,999 บาท  ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันวาย หรือผู้ท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2520-2542 ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 10,000 - 19,999 บาท 

 จากผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการใช้บริการสถานฟิตเนสในภาพรวม พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการฟิตเนส 

ประเภท Strength Exercise โดยมีเหตุผลท่ีใช้บริการ คือ เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี นิยมไปใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีตั้งอยู่ใกล้

บ้าน/ท่ีพัก ผู้ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนสคือ ตนเอง เมื่อจ าแนกตามเจเนอเรชั น พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันเอ็กซ์ส่วนใหญ่มีการใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise โดยมีเหตุผลท่ีใช้บริการ

คือ เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี สถานท่ีท่ีผู้ใช้บริการสถานฟิตเนสนิยมไปใช้บริการคือ ตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก มีระยะเวลาท่ีใช้

บริการฟิตเนสต่อคร้ังคือ คร่ึงชั่วโมง – 1ชั่วโมง มีช่วงเวลาท่ีไปใช้บริการคือ 17.01-20.00 น. ใช้บริการต่อสัปดาห์จ านวน 

3-4 คร้ัง มีการสมัครสมาชิกประเภทรายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการ คือ ราย 1 เดือน มีค่าใช้บริการฟิตเนสต่อ

เดือน คือ 801 - 1,200 บาท ส าหรับประเภทของสื่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media)  

และมีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชิกก่อนตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส โดยเฉลี่ยจ านวนสถานบริการฟิตเนสท่ีมาใช้

บริการใน 1 ปี คือ 2 แห่ง เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้เปลี่ยนสถานท่ีฟิตเนส คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ ความรู้สกึหลัง

ใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันคือ พึงพอใจมากโดยอาจจะแนะน าสถานฟิตเนสให้กับบุคคลอื่น ส่วนเจเนอเรชัน

วาย ส่วนใหญ่มกีารใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise โดยมีเหตุผลท่ีใชบ้ริการคอื เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี สถานท่ีท่ี

ผู้ใช้บริการสถานฟิตเนสนิยมไปใช้บริการคือ ตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพักมีระยะเวลาท่ีใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ังคือ 1-2 ชั่วโมง  

มชี่วงเวลาท่ีไปใชบ้ริการคือ 17.01-20.00 น. ใช้บริการตอ่สัปดาห์จ านวน 3-4 ครั้ง มกีารสมัครสมาชิกประเภทรายบุคคล 

                                                           
 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการ คือ รายวัน มีค่าใช้บริการฟิตเนสต่อเดือน คือ 401 - 800 บาท ส าหรับประเภทของสื่อท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจ คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media) และมีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชิกก่อนตัดสินใจใช้

บริการสถานฟิตเนส โดยเฉลี่ยจ านวนสถานบริการฟิตเนสท่ีมาใช้บริการใน 1 ปี คือ 2 แห่ง เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้

เปลี่ยนสถานท่ีฟิตเนส คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ ความรู้สึกหลังใชบ้ริการสถานฟิตเนสท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันคือ พงึพอใจ

โดยอาจจะแนะน าสถานฟิตเนสให้กับบุคคลอื่น 

ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสม

การตลาดบริการท้ัง 7 ด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ย ได้แก่  ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ รองลงมา คือ 

ด้านกระบวนการ  ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดับ 

ในการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดจ าแนกตามเจเนอเรชัน พบวา่ไม่แตกต่าง

กันในภาพรวม แตแ่ตกตา่งกันในปัจจัยย่อย 

ABSTRACT 

 The purpose of this study was to study Consumer Behavior of Generation X and Generation Y Towards 

Using Services of Fitness Centers in Mueang Chiang Mai District. The population was 400 people generation X and Y 

in Mueang Chiang Mai District. The statistical analysis methods of Descriptive Statistics and Inferential Statistics. 

The study showed that generation X or people born in B.C. 1964-1976 the majority of the sampling group 

were single man and the highest level of their education was Bachelor’ s degree.  Most were private company 

employees with an average income of 30,000 - 39,000 baht per month. And generation X or people born in B.C. 

1977-1999 1976 the majority of the sampling group were single man and the highest level of their education was 

Bachelor’s degree. Most were private company employees with an average income of 10,000 - 19,000 baht per 

month.       

The study showed that the overall behavior of using fitness center, most of respondent used Strength 

Exercise.  Their reason is making a good healthy.  Most of them used fitness center that close to their home. 

Influential people is themselves. When divide in generation, Most of generation X used Strength Exercise for making 

a good healthy. Most of them used fitness center that close to their home. They spent their time in fitness center for 

30 minute to 1 hour and most offend came to fitness at 5.01 to 8.00 PM. They came to fitness center 3-4 times per 

week.  Most of them register for personal member and payment term is 1 month.  Moreover the fitness cost per 

month was 801-1200 bath.  For the most Influential media was Social media.  They compare pricing before they 

make a decision. In 1 year, they came for 2 fitness center and most of reason that they change a place was demand 

for changing atmosphere. Feeling after used fitness center was very satisfied and may recommend to their friends.  

For generation Y, most of them used Strength Exercise for making a good healthy. Most of them used fitness center 
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that close to their home. They spent their time in fitness center for 1-2 hour and most offend came to fitness at 5.01 

to 8.00 PM.  They came to fitness center 3-4 times per week.  Most of them register for personal member and 

payment term is 1 day. Moreover the fitness cost per month was 401-800 bath. For the most Influential media was 

Social media. They compare pricing before they make a decision. In 1 year, they came for 2 fitness center and most 

of reason that they change a place was demand for changing atmosphere. Feeling after used fitness center was 

satisfied and may recommend to their friends. 

The study of marketing mix show that in the overall most of responds value that 7 of service marketing mix 

in high level. The highest value is Physical Evidence then Processes, Price, People, Product, Place and Promotion. 

For comparing level of mean with marketing mix sort by generation founded that no different in the overall 

but difference in sub-factor. 

บทน า  

ในปัจจุบันกระแสรักสุขภาพยังคงเป็นท่ีสนใจของคนไทย และมีการกระจายไปในหลายธุรกิจมากขึ้นท้ังอาหาร 

อาหารเสริม เคร่ืองดื่ม เสื้อผ้า และบริการท่ีมีความเกี่ยวข้องกับสุขภาพซึ่งหนึ่งในธุรกิจบริการท่ีเป็นท่ีนิยมอย่างมากใน

ปัจจุบัน คือ ธุรกิจฟิตเนส ซึ่งมีอัตราการเติบโตท่ีสูงขึ้นท่ี 9-10% ต่อปี และมีมูลค่าอุตสาหกรรมกว่า 9 พันล้านบาท 

(ตลาดฟติเนส มูลค่าหมื่นล้านบูมจัด แบรนดน์อก-แบรนดไ์ทย เร่งเปิดสาขา, 2559: ออนไลน์)  

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ เป็นรูปแบบศูนยอ์อกก าลังกายท่ีเนน้การให้บรกิารเฉพาะทางโดยรวมการออกก าลังกายรูปแบบ

ตา่งๆ ไวใ้นพืน้ท่ีจ ากัด โดยแบ่งเป็น 2 ประเภทหลัก คือ ฟิตเนสท่ัวไปและฟติเนสเซ็นเตอร์เต็มรูปแบบ โดยฟิตเนสท่ัวไปจะมี

อุปกรณ์เวท หรือคลาสตา่งๆ บางส่วนเท่านั้น ส่วนฟิตเนสเต็มรูปแบบ จะต้องประกอบด้วยองค์ประกอบท้ัง 3 ประเภท คือ 

เร่ิมจาก Weight Training ซึ่งเป็นการออกก าลังกายท่ีมีการเคลื่อนไหวส่วนต่างๆ ของร่างกายโดยใช้น้ าหนักเป็นแรงต้าน 

ตอ่มาคือ  Cardio เป็นการเคลื่อนไหวร่างกายอย่างตอ่เนื่องในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งท าให้ร่างกายใช้ออกซิเจนมากขึ้นเป็น

ผลท าให้ใช้กล้ามเนื้อหัวใจเป็นหลัก เช่น การวิ่ง ป่ันจักรยาน การเล่นมวยไทย เป็นต้น สุดท้าย Exercise Group เป็น      

การออกก าลังกายท่ีเน้นรูปร่างและความคล่องตัว โดยมีครูผู้สอนท่ีเชี่ยวชาญก ากับ และมีสมาชิกอย่างน้อย 2 คนขึ้นไป 

อาทิ โยคะ แอโรบิค ทลิาพิส เป็นต้น (ทินกร โรงค า, 2558) 

เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศในกลุ่มอาเซียน ประเทศไทยมีสัดส่วนของประชากรท่ีใช้บริการฟิตเนสมีเพียง 0.6% 

ของประชากร ซึ่งถือว่าต่ ามากเมื่อเทียบกับตัวเลขค่าเฉลี่ยของชาติในทวีปเอเชียท่ี 8% โดยท่ีประเทศสิงคโปร์ท่ีมี 8%  

และออสเตรเลีย 13% (ตลาดฟิตเนส มูลค่าหมื่นล้านบูมจัด แบรนด์นอก-แบรนด์ไทย เร่งเปิดสาขา, 2559: ออนไลน์) 

ดังนัน้จากแนวโนม้การเตบิโตและช่องวา่งดังกล่าวธุรกิจฟิตเนสจึงมีโอกาสเติบโตในไทยได้อีกมากในอนาคต  

เจเนอเรชันเอ็กซ์ (Generation X) คือ คนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2507-2519  ส่วนเจเนอเรชันวาย (Generation Y)  

จะเกิด พ.ศ. 2520-2542 (เดชา เดชะวัฒนไพศาล และคณะ, 2557)โดย Generation X จะเป็นกลุ่มท่ีอยู่ในวัยพ่อแม ่ 

เป็นผู้เชี่ยวชาญในอาชีพของตัวเอง มีฐานะมั่นคงและเร่ิมมีการวางแผนการเกษียณของตนเอง โดยส่วนใหญ่จะมี        

ความกังวลจะเป็นเร่ืองสุขภาพ (Kimberly Grimms, 2558: ออนไลน)์ ส่วน Generation Y จะเป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคัญเร่ือง
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เทคโนโลยีและสังคมออนไลน์ นอกจากนี้ยังให้ความสนใจกับ Healthy Lifestyles คือ วถีีชวีิตเพื่อสุขภาพโดยมกีารใส่ใจกับ

การใช้ชีวิตอย่างรักสุขภาพแบบองค์รวมเพื่อป้องกันการเจ็บป่วย จึงมักมีความสนใจในการกินเพื่อสุขภาพและการออก

ก าลังกาย  (Megan Hanna, 2558: ออนไลน์) ซึ่งจากส านักงานสถิติแห่งชาติพบว่าสัดส่วนของประชากรไทยในท่ีเป็น 

Generation X และ Generation Y มีสัดส่วนการใชบ้ริการฟิตเนส เพิ่มขึ้นจาก 260,171 คนในปี พ.ศ. 2550 (ส านักงานสถิติ

แห่งชาติ, 2550: ออนไลน์) เป็น 1,784,997 คน ในปี พ.ศ. 2554 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2554: ออนไลน์) ซึ่งมีการเพิ่ม

จ านวนขึ้นอย่างมากแสดงให้เห็นถึงการขยายตัวของตลาดผู้ใชบ้ริการฟิตเนสในท้ังสองกลุ่มเจเนอเรชันท าให้ธุรกิจฟิตเนสมี

การแข่งขันกันรุนแรงกว่าในอดีตจึงเป็นสิ่งส าคัญท่ีผู้ประกอบการแต่ละรายตอ้งสร้างกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบของ

ตนเพื่อสร้างสว่นแบ่งตลาดของตนให้เพิ่มขึ้นในสภาวะที่ตลาดก าลังขยายตัว  

ปัจจุบัน จังหวัดเชยีงใหม่มกีารเตบิโตขึ้นอยา่งต่อเนื่อง จากภาคเศรษฐกิจท่ีมคีวามแข็งแกรง่มนีักลงทุนท่ีสนใจเข้า

มีลงทุนอย่างต่อเนื่องโดยสถิติการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทใหม่เมื่อเทียบกับปีท่ีแล้วเพิ่มขึ้น 12 % อันเนื่องมาจากปัจจัย

นักท่องเท่ียวและการเข้าสู่ประชาคมอาเซียนในสิ้นปี 2558 (ยอดเปิดกิจการในเชียงใหม่เพิ่มต่อเนื่อง, 2558: ออนไลน์) 

ธุรกิจฟิตเนสโดยปกติจะเติบโตตามสภาวะเศรษฐกิจและการขยายตัวของสังคมเมือง (กวีพล พันธ์ุเพ็ง , 2558: ออนไลน์) 

การท่ีภาคเศรษฐกิจมีการขยายตัวนัน้จึงส่งผลตอ่ธุรกิจฟิตเนสเกิดการขยายตัวขึน้ตาม เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความสอดคล้อง

ของการเติบโตของเศรษฐกิจของจังหวัดเชียงใหมแ่ละธุรกิจฟิตเนส ผู้วจิัยจึงท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานฟิตเนส 

O2 GYM ซึ่งเป็นสถานฟิตเนสท่ีมีสาขาอยู่มากถึง 3 สาขาและก าลังจะเปิดสาขาท่ี 4 ในเดือนธันวาคม พ.ศ.2558 จาก   

การสัมภาษณผ์ู้ประกอบการได้กลา่วถึง ธุรกิจฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ว่าตลาดของผู้ท่ีใชบ้ริการฟิตเนสมีเพิ่มมากขึน้

อย่างต่อเนื่องจากจ านวนสมาชิกท่ีเพิ่มมากขึ้นโดยสมาชิกส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคน Generation X และ Generation Y โดยมี

สัดส่วนใกล้เคียงกัน การท่ีเพิ่มสาขาใหม่นั้นมีจุดประสงค์เพื่อให้ครอบคลุมความต้องการท่ีเพิ่มขึ้นของ Generation X และ 

Generation Y ในพื้นท่ีอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เนื่องจากธุรกิจฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่นั้นมีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง

ผู้ประกอบการจึงมีความสนใจในการศึกษาความตอ้งการของท้ังสองกลุ่มดังกล่าว (ธนบดี ณ สุรินทร์ , 2558: สัมภาษณ์) 

จากการสัมภาษณ์แสดงให้เห็นถึงการเติบโตของธุรกิจฟิตเนสท่ีมีเพิ่มมากขึ้นและมีการแข่งขันสูงในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

โดยมีผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม Generation X และ Generation Y นอกจากนี้เพื่อเป็นการศึกษาเพ่ิมเตมิจากงานวจิัยของ

ทินกร โรงค า  (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่  โดยผู้วิจัยจะศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคท้ังสองเจเนอเรชันต่อการใช้บริการสถาน

ฟิตเนส 

 จากเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจ

เนอเรชันวายในการใช้บริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่เพื่อสามารถน าข้อมูลและผลการศึกษามาเป็นแนวทาง

ให้ผู้ประกอบธุรกิจ หรือผู้ท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจเกี่ยวกับสถานท่ีออกก าลังกายหรือ “ฟิตเนส” ในการท่ีจะหาเคร่ืองมือ

ทางการตลาด และสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 
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วัตถุประสงค์ 

 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืง

เชยีงใหม ่

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม ่

2. เพื่อน าข้อมูลไปใช้ประโยชนใ์นการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบธุรกิจสถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืง

เชยีงใหม ่

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

 1. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค 

 Philip Kotler (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ได้กลา่วไว้วา่การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤตกิรรมของผู้บริโภค

เป็นการวิจัยหรือค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ของผู้บริโภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหา

ค าตอบเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค คือ 6W1H ซึ่งประกอบไปด้วย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? 

เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ได้แก่ Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 

Operations 

 2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้อธิบายว่าธุรกิจบริการจะใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service 

Marketing Mix) หรือ 7’Ps เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซึ่งมีองค์ประกอบ 7 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

(Product)  ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ

ให้บริการ (Process) การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence)  

3. ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

เกศมณี  ใจจันทร์  (2551) ศกึษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การเลอืกใชบ้ริการฟิตเนสของผู้บริโภค

ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม ่โดยศกึษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 365 ราย พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 

20-29 ปี มีสถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 6,000-10,000 บาท มีการศึกษาสูงสุด

ระดับปริญญาตรี  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการฟิตเนสพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สมัครสมาชิกประเภท

รายบุคคล เลอืกใชบ้ริการฟิตเนสท่ีต้ังใกล้บ้าน/ท่ีพักมากท่ีสุด ใชบ้ริการ 3-4 ครัง้ ตอ่สัปดาห์ ในช่วงเวลา 17.01-18.00 น. 

ในวันจันทร์ พุธ และศุกร ์ส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 1-2 ชั่วโมง และสมัครสมาชิกประเภทรายบุคคล แบบราย 1 ปี  
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ผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนสมากท่ีสุด และ

ปัจจัยย่อยท่ีมีผลมากท่ีสุดในส่วนประสมการตลาดแตล่ะด้าน คือ ด้านบุคลากร มีปัจจัยยอ่ย คือ พนักงานมมีนุษยส์ัมพันธ์

ดี มีใจรักงานบริการ รองลงมา คือ ด้านกระบวนการ มีปัจจัยย่อย คือกระบวนการสอนมีความปลอดภัยไม่มี อันตราย  

ด้านการจัดจ าหน่าย มีปัจจัยย่อย คือ ท่ีตั้งของสถานบริการฟิตเนสอยู่ใกล้กับสถานท่ีท างาน บ้าน หรือโรงเรียน  

ด้านผลิตภัณฑ์ มีปัจจัยย่อย คือ มีเคร่ืองออกกาลังกายท่ีมีคุณภาพและมีความปลอดภัย  ด้านราคา มีปัจจัยย่อย คือ  

การลดราคาส าหรับสมาชิกเก่าที่ตอ้งการตอ่อายุสมาชกิ และ ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ มปัีจจัยยอ่ย คือ พนักงานแต่ง

กายเหมาะสมสุภาพ และด้านการสง่เสริมการตลาด มปัีจจัยย่อย คือ มีการแจกคูปองให้ทดลองใชบ้ริการฟรี ตามล าดับ 

ทินกร โรงค า  (2558) ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยศึกษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 ราย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ  

23-27 ปี สถานภาพโสด เป็นนักเรียนนักศึกษา รายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี  

ส่วนใหญ่ใช้บริการฟิตเนสมาแล้วกว่า 2 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี ซึ่งออกก าลังกายเพื่อรักษารูปร่าง โดยเป็นสมาชิกแบบ

รายบุคคล ประเภท 1 ปี การใช้บริการต่อคร้ังมีระยะเวลา 1 ชั่วโมง – ไม่เกิน 2 ชั่วโมง และใช้บริการโดยเฉลี่ยสัปดาห์ละ 

3-4 คร้ัง มีการเลือกใช้บริการวันจันทร์ในช่วงเย็น 17.01-19.00 น. มักจะมาออกก าลังกายเพียงคนเดียว ซึ่งผู้ท่ีมีอิทธิพล

ในการตัดสนิใจมาใชบ้ริการสถานฟิตเนส คือ ตนเอง 

ผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนสมากท่ีสุด และ

ปัจจัยย่อยท่ีมีผลมากท่ีสุดในส่วนประสมการตลาดแต่ละด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีปัจจัยย่อย คือ อุปกรณ์ส าหรับออก

ก าลังกายอยู่ในสภาพดีและมีความปลอดภัย รองลงมาคือ ด้านการก าหนดราคาบริการ ปัจจัยย่อย คือ มีการลดราคา

ส าหรับสมาชิกเก่าท่ีต้องการต่ออายุสมาชิก ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ปัจจัยย่อย คือ สถานท่ีให้บริการกว้างขวาง

สามารถรองรับปริมาณผู้ใชบ้ริการได้อยา่งเพียงพอ ด้านการสื่อสารการตลาดบริการ ปัจจัยยอ่ย คือ มกีารทดลองเล่นฟรี

ก่อนสมัคร ด้านกระบวนการในการบริการ ปัจจัยย่อย คือ มีกระบวนการสอนอย่างเป็นระบบมีมาตรฐาน ด้านการสร้าง

หลักฐานทางกายภาพ ปัจจัยย่อย คือ ความสะอาดในฟิตเนส ห้องน้ า และห้องอาบน้ า และด้านบุคลากร ปัจจัยย่อย คือ  

มมีนุษยส์ัมพันธ์และอัธยาศัยท่ีด ีตามล าดับ 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศึกษา   

การศึกษาคร้ังนี้ได้เลือกศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใช้บริการสถาน  

ฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่

2. ข้ันตอนการศึกษา 

ในการศึกษาเร่ือง พฤตกิรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่   มขีั้นตอนท่ีส าคัญ ดังนี้ 
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  1. รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น โดยการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และ  

เจเนอเรชันวาย บทความและงานวิจัยเกี่ยวกับกลุม่คนเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวาย 

  2. สร้างแบบสอบถามจากทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องท่ีได้ท าการศกึษามาและท าการสร้างแบบสอบถาม  

  3. เก็บรวบรวมข้อมูล ด าเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มคนเจนเนอเรชันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ตาม

สถานท่ีต่างๆ ได้แก่ สถาบันการศกึษา ห้างสรรพสินค้า สถานบริการฟิตเนส รวมถึงท าการเก็บข้อมูลโดยใชแ้บบสอบถาม

ออนไลน์ซึ่งมีค าถามคัดกรองเพื่อให้ได้กลุ่มเป้าหมายตามท่ีก าหนดไว้ 

  4. วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม SPSS ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

มกีารใช้เครื่องมือทางสถิตติา่งๆ ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต สถิติทดสอบที ในการใชว้เิคราะห์ขอ้มูล 

  5. จัดท าและน าเสนอรายงาน 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้คือ กลุ่มคนเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยใช้

บริการหรือก าลังใช้บริการสถานฟิตเนส ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีมีความ

แน่นอน ได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คนโดยการอ้างอิงจากตารางแสดงขนาดตัวอย่างของ Seymour 

Sudman (อา้งอิงถึงใน กุณฑลี รืน่รมย์, 2551)  

วิธีการเลือกตัวอย่าง แบ่งเป็น เจเนอเรชันเอ็กซ์ 200 คน และเจเนอเรชันวาย 200 คน โดยใช้วิธีเลือกตัวอย่าง

แบบตามสะดวก (Convenience Sampling)   

4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

ผู้ศึกษาใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อสอบถาม

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในการใช้บริการสถานฟิตเนสของ           

เจนเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยด าเนินการเก็บแบบสอบถามในพื้นท่ีอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ตามสถานท่ีต่างๆ ได้แก่ สถาบันการศึกษา ห้างสรรพสินค้า สถานบริการฟิตเนส รวมถึงการเก็บแบบสอบถาม

ออนไลน์โดยมีค าถามคัดกรองเพื่อให้ตรงกับกลุม่เป้าหมายของการศกึษา 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาเร่ือง พฤตกิรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

ผลการศกึษาส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดท่ีส าเร็จการศึกษาหรือ

ศกึษาอยู่คอืปริญญาตรี รายได้ตอ่เดอืนอยู่ท่ี 10,000 บาท – 19,999 บาท ประกอบอาชพีพนักงานบริษัท  

 เมื่อแยกตามเจเนอเรชัน พบว่า เจเนเรชันเอ็กซ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดท่ี

ส าเร็จการศึกษาหรือศึกษาอยู่คือปริญญาตรี รายได้ต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000 บาท – 19,999 บาท ประกอบอาชีพพนักงาน
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บริษัท เจเนอเรชันวายส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดท่ีส าเร็จการศึกษาหรือศึกษาอยู่คือ ปริญญาตรี 

รายได้ตอ่เดอืนอยู่ท่ี 30,000 บาท – 39,999 บาท ประกอบอาชพีพนักงานบริษัท  

ผลการศกึษาส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชียงใหมข่องผู้บริโภค

จ าแนกตามเจเนอเรชัน 

 จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีเหตุผลท่ีใช้บริการสถานฟิตเนส คือ เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี 

นิยมไปใช้บริการสถานฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise (อาทิ การยกน้ าหนัก) 

ใชบ้ริการฟิตเนสต่อครัง้เป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง  ใชบ้ริการฟิตเนสต่อสัปดาห์เฉลี่ย 3-4 ครัง้ ใชบ้ริการฟิตเนสช่วงเวลา  

17.01 – 20.00 น. สมัครสมาชิกประเภท รายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการเป็นแบบราย 1 เดือน มีค่าใช้บริการ  

ฟิตเนสต่อเดอืนโดยเฉลี่ย คือ  801 - 1,200 บาท มีจ านวนสถานฟิตเนสท่ีใช้บริการใน 1 ป ีคือ 2 แห่ง มีเหตุผลส าคัญที่สุด

ท่ีท าให้เปลี่ยนสถานฟิตเนส คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานฟิตเนสมาก

ท่ีสุด คือ ตนเอง สื่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการสถานฟิตเนส คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media) มพีฤติกรรม

การก่อนการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ มีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชิกก่อนตัดสินใจ มีความรู้สึกหลังใช้

บริการสถานฟิตเนสท่ีใชอ้ยู่ในปัจจุบัน คือ พึงพอใจ มกีารแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คือ อาจจะแนะน า 

 เมื่อแยกตามเจเนอเรชันพบวา่ เจเนอเรชันเอ็กซ์ ส่วนใหญ่ มเีหตุผลท่ีใชบ้ริการสถานฟิตเนส คือ เพื่อสร้างสุขภาพ

ท่ีดี นิยมไปใช้บริการสถานฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise (อาทิ การยก

น้ าหนัก) ใช้บริการฟิตเนสตอ่คร้ังเป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง  ใชบ้ริการฟิตเนสตอ่สัปดาห์เฉลี่ย 3-4 ครั้ง ใช้บริการฟิตเนส

ช่วงเวลา 17.01 – 20.00 น. สมัครสมาชิกประเภท รายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการเป็นแบบราย 1 เดือน มีค่าใช้

บริการฟิตเนสต่อเดือนโดยเฉลี่ย คือ  801 - 1,200 บาท มีจ านวนสถานฟิตเนสท่ีใช้บริการใน 1 ปี คือ 2 แห่ง มีเหตุผล

ส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้เปลี่ยนสถานฟิตเนส คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาน

ฟิตเนสมากท่ีสุด คือ ตนเอง สื่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media)  

มพีฤติกรรมการก่อนการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ มกีารเปรียบเทียบราคาค่าสมาชกิก่อนตัดสินใจ มีความรู้สึก

หลังใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน คือ พึงพอใจมาก มีการแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คือ 

อาจจะแนะน า 

 เจเนอเรชันวาย ส่วนใหญ่ มีเหตุผลท่ีใช้บริการสถานฟิตเนส คือ เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี นิยมไปใช้บริการสถาน 

ฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise (อาทิ การยกน้ าหนัก)ใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ัง

เป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง  ใช้บริการฟิตเนสต่อสัปดาห์เฉลี่ย 3-4 คร้ัง ใช้บริการฟิตเนสช่วงเวลา 17.01 – 20.00 น.  

สมัครสมาชิกประเภท รายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการเป็นแบบราย 1 วัน มีค่าใช้บริการฟิตเนสต่อเดือนโดยเฉลี่ย 

คือ  401 - 800 บาท มีจ านวนสถานฟิตเนสท่ีใช้บริการใน 1 ปี คือ 2 แห่ง มีเหตุผลส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้เปลี่ยนสถานฟิตเนส 

คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกใช้บริการสถานฟิตเนสมากที่สุด คือ ตนเอง สื่อท่ีมีอิทธิพล

ตอ่การตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media) มีพฤติกรรมการก่อนการตัดสินใจใช้บริการ

สถานฟิตเนส คือ มีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชกิก่อนตัดสินใจ มีความรู้สกึหลังใชบ้ริการสถานฟิตเนสท่ีใชอ้ยู่ในปัจจุบัน 

คือ พึงพอใจ มกีารแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คือ อาจจะแนะน า 
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ผลการศึกษาส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ จ าแนกตาม

ประเภทการสมัครสมาชิก 

เมื่อแยกตามประเภทการสมัครสมาชิกพบว่า ผู้สมัครสมาชิกส่วนใหญ่ มีเหตุผลท่ีใช้บริการสถานฟิตเนส คือ  

เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี นิยมไปใช้บริการสถานฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise 

(อาทิ การยกน้ าหนัก)ใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ังเป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง  ใช้บริการฟิตเนสต่อสัปดาห์เฉลี่ย 3-4 คร้ัง  

ใช้บริการฟิตเนสช่วงเวลา 17.01 – 20.00 น. สมัครสมาชิกประเภท รายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการเป็นแบบราย  

1 เดือน มีค่าใช้บริการฟิตเนสต่อเดือนโดยเฉลี่ย คือ  801 - 1,200 บาท มีจ านวนสถานฟิตเนสท่ีใช้บริการใน 1 ปี คือ 2 

แห่ง มีเหตุผลส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้เปลี่ยนสถานฟิตเนส คือ ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้

บริการสถานฟิตเนสมากท่ีสุด คือ ตนเอง สื่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ สื่ อสังคมออนไลน ์

(Social media) มีพฤติกรรมการก่อนการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ มีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชิกก่อน

ตัดสนิใจ มคีวามรู้สึกหลังใชบ้ริการสถานฟิตเนสท่ีใชอ้ยู่ในปัจจุบัน คือ พึงพอใจมาก มกีารแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อน

หรือคนรู้จัก คือ อาจจะแนะน า 

 ผู้ท่ีไม่สมัครสมาชิกส่วนใหญ่ มีเหตุผลท่ีใช้บริการสถานฟิตเนส คือ เพื่อสร้างสุขภาพท่ีดี นิยมไปใชบ้ริการสถาน

ฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ใช้บริการฟิตเนสประเภท Strength Exercise (อาทิ การยกน้ าหนัก)ใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ัง

เป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง  ใชบ้ริการฟิตเนสตอ่สัปดาห์เฉลี่ย 3-4 ครั้ง ใชบ้ริการฟิตเนสช่วงเวลา 17.01 – 20.00 น. สมัคร

สมาชิกประเภท รายบุคคล มีรูปแบบการจ่ายค่าบริการเป็นแบบราย 1 วัน มีค่าใช้บริการฟิตเนสต่อเดือนโดยเฉลี่ย คือ  

401 - 800 บาท มีจ านวนสถานฟิตเนสท่ีใช้บริการใน 1 ปี คือ 3 แห่ง มเีหตุผลส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้เปลี่ยนสถานฟิตเนส คือ 

ตอ้งการเปลี่ยนบรรยากาศ มีบุคคลท่ีมอีิทธิพลตอ่การเลือกใช้บริการสถานฟิตเนสมากท่ีสุด คือ ตนเอง สื่อท่ีมีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media) มีพฤติกรรมการก่อนการตัดสินใจใช้บริการ

สถานฟิตเนส คือ มีการเปรียบเทียบราคาค่าสมาชกิก่อนตัดสินใจ มีความรู้สกึหลังใชบ้ริการสถานฟิตเนสท่ีใชอ้ยู่ในปัจจุบัน 

คือ พึงพอใจ มกีารแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คือ อาจจะแนะน า 

ผลการศกึษาส่วนที่ 4 ข้อมูลระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1 สรุปค่าเฉลี่ยรวมของประสมทางการตลาด ที่มผีลตอ่การใชบ้ริการสถานฟิตเนส 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย (แปลผล) 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 3.99 (มาก) 

2. ด้านราคา 4.04 (มาก) 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 3.96 (มาก) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.81 (มาก) 

5. ด้านบุคลากร 4.03 (มาก) 

6. ด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.16 (มาก) 

7. ดา้นกระบวนการ 4.10 (มาก) 
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 ผลการศึกษาส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการใช้สถานฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนอแนะอื่นๆเกี่ยวกับการใช้บริการสถานฟิตเนส ได้แก่ 

ควรมกีารให้บริการ Free Wi-Fi ควรมีการปรับราคาค่าสมัครสมาชิกให้เหมาะสมกับคุณภาพของสถานฟิตเนส ควรมีการ

เพิ่มสาขาเพื่อตอบสนองความต้องการอย่างท่ัวถึง ควรมกีารจัดโปรโมชันลดราคาค่าบริการ ควรมกีารให้ทดลองใชบ้ริการ

ฟรี ควรมีการจัดกิจกรรม Work out ฟรี ควรมีการให้บริการเทรนเนอร์ฟรี ควรมีการให้ความใส่ใจกับผู้ใช้บริการ  

ครูฝึกไมค่วรเสนอขายมากเกนิไป ควรมกีารปรับปรุงความสะอาดและประตูห้องน้ า ควรมกีารท าความสะอาดอุปกรณแ์ละ

เคร่ืองฟิตเนส ควรมีเคร่ืองปรับอากาศอย่างเพียงพอ ควรมีการเพิ่มขนาดพื้นท่ีการให้บริการ พนักงานควรมีความเป็นมือ

อาชีพ 

 ผลการศึกษาส่วนที่ 6 ข้อมูลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในการใช้

บริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเจเนอเรชัน 

ตารางที่ 2 สรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดในการใช้บริการ

สถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเจเนอเรชัน 

ส่วนประสมการตลาด เจเนอเรชนั 

ด้านผลิตภณัฑ ์

เครื่องออกก าลังกายอยูใ่นสภาพดมีคีวามปลอดภัยในการใชง้าน 

 

แตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีความหลากหลาย ไมแ่ตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีเพยีงพอต่อความตอ้งการ แตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีความทันสมัย แตกตา่งกัน 

มบีริการส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ล็อกเกอร์ ห้องน้ า ผ้าเช็ดหนา้ แตกตา่งกัน 

ภายในฟติเนสมีหอ้งอาบน้ า แตกตา่งกัน 

มโีปรแกรมการออกก าลังกายเป็นกลุ่ม(Group Class)ท่ีหลากหลาย ไมแ่ตกตา่งกัน 

มโีปรแกรมครูฝึกส่วนตัว แตกตา่งกัน 

มบีริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เชน่ น้ าผลไม ้เคร่ืองดื่มโปรตนี เป็นต้น ไมแ่ตกตา่งกัน 

ฟิตเนสมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักทั่วไป ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านราคา 

อัตราค่าสมาชกิไมแ่พง 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

อัตราค่าบริการส าหรับผู้ไม่ได้เป็นสมาชกิไมแ่พง ไมแ่ตกตา่งกัน 

เลอืกช าระค่าบริการได้หลายรูปแบบ เช่น รายวัน รายเดอืน รายหกเดอืน รายปี เป็นต้น ไมแ่ตกตา่งกัน 

สามารถช าระค่าบริการด้วยบัตรเครดิตได้ แตกตา่งกัน 
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อัตราค่าโปรแกรมการออกก าลงักายเป็นกลุ่มไมแ่พง ไมแ่ตกตา่งกัน 

อัตราค่าสมาชกิและคา่โปรแกรมการออกก าลังกายมกีารแจ้งราคาท่ีชัดเจน ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่กล้กับสถานท่ีท างาน หรือโรงเรียน 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่กล้กับบ้าน ไมแ่ตกตา่งกัน 

สถานฟิตเนสต้ังอยูใ่นท่ีท่ีสามารถเดินทางไปได้สะดวก แตกตา่งกัน 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่นหา้งสรรพสนิค้า ไมแ่ตกตา่งกัน 

สถานฟิตเนสมีท่ีจอดรถเพียงพอ ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

มกีารโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วทิยุ ใบปลิว หนังสอืพิมพแ์ละทางสื่อออนไลน ์

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารแจ้งขา่วประชาสัมพันธ์ผา่นสื่อออนไลน ์เช่น Facebook Line แตกตา่งกัน 

มกีารให้ทดลองใชบ้ริการฟรี แตกตา่งกัน 

มกีารจัดกิจกรรมท่ีน่าสนใจ เชน่ คอร์สพิเศษ การแขง่ขันต่างๆ ไมแ่ตกตา่งกัน 

ส่วนประสมการตลาด เจเนอเรชนั 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านบุคลากร 

พนักงานต้อนรับมมีนุษยส์ัมพันธ์ด ี

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

พนักงานต้อนรับสามารถให้ค าแนะน าข้อมูลเบือ้งต้นเกี่ยวกับสถานฟิตเนสและโปรแกรม

ออกก าลังกายตา่ง ๆ ได ้

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ส่วนประสมการตลาด เจเนอเรชนั 

มจี านวนพนักงานต้อนรับให้บริการผู้ใช้บริการอยา่งเพียงพอ แตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีมนุษยส์ัมพันธ์ด ี ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีความช านาญสามารถแนะน าวธีิการออกก าลังกาย และวิธีการใชเ้ครื่องออกก าลัง

กายได้อยา่งถกูต้อง 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีประกาศนียบัตรด้านการออกก าลังกาย แตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีความสามารถในการจูงใจ (Motivation) และเทคนิคในการสอน ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีจ านวนเพยีงพอต่อความตอ้งการของผู้ท่ีมาใชบ้ริการ ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 
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ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

เครื่องเล่นมคีวามสะอาด ไมม่กีลิ่นเหม็น 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มเีครื่องปรับอากาศ แตกตา่งกัน 

มกีารตกแต่งท่ีทันสมัย ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารเปิดดนตรีเพื่อสร้างบรรยากาศ ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารจัดเรียงอุปกรณอ์อกก าลังกายเป็นหมวดหมู่ แตกตา่งกัน 

พื้นท่ีภายในฟิตเนสมีขนาดพอเหมาะ ไมแ่ตกตา่งกัน 

ห้องน้ าสะอาด แตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านกระบวนการ 

มกีารทักทายและตอ้นรับเมื่อผู้ใช้บริการเดินเข้ามาภายในฟิตเนส 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารอธิบายเกี่ยวกับรายละเอยีดโปรแกรมออกก าลังกายหรือเครื่องเล่น ไมแ่ตกตา่งกัน 

กระบวนการสอนเป็นไปอยา่งมีระบบ และเป็นมาตรฐาน ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารสอบถามถึงความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารให้บริการท่ีเป็นมอือาชพี ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

 

 ผลการศึกษาส่วนที่ 7 ข้อมูลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในการใช้

บริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทการสมัครสมาชิก 

ตารางที่ 3 สรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดในการใช้บริการ    

   สถานฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทการสมัครสมาชิก 

ส่วนประสมการตลาด การสมัครสมาชิก 

ด้านผลิตภณัฑ ์

เครื่องออกก าลังกายอยูใ่นสภาพดมีคีวามปลอดภัยในการใชง้าน 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีความหลากหลาย แตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีเพยีงพอต่อความตอ้งการ ไมแ่ตกตา่งกัน 

เครื่องออกก าลังกายมีความทันสมัย แตกตา่งกัน 

มบีริการส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ล็อกเกอร์ ห้องน้ า ผ้าเช็ดหนา้ แตกตา่งกัน 

ภายในฟติเนสมีหอ้งอาบน้ า แตกตา่งกัน 

มโีปรแกรมการออกก าลังกายเป็นกลุ่ม(Group Class)ท่ีหลากหลาย ไมแ่ตกตา่งกัน 

มโีปรแกรมครูฝึกส่วนตัว แตกตา่งกัน 
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มบีริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เชน่ น้ าผลไม ้เคร่ืองดื่มโปรตนี เป็นต้น ไมแ่ตกตา่งกัน 

ฟิตเนสมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักทั่วไป แตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านราคา 

อัตราค่าสมาชกิไมแ่พง 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

อัตราค่าบริการส าหรับผู้ไม่ได้เป็นสมาชกิไมแ่พง ไมแ่ตกตา่งกัน 

เลอืกช าระค่าบริการได้หลายรูปแบบ เช่น รายวัน รายเดอืน รายหกเดอืน รายปี เป็นต้น ไมแ่ตกตา่งกัน 

สามารถช าระค่าบริการด้วยบัตรเครดิตได้ แตกตา่งกัน 

อัตราค่าโปรแกรมการออกก าลงักายเป็นกลุ่มไมแ่พง ไมแ่ตกตา่งกัน 

อัตราค่าสมาชกิและคา่โปรแกรมการออกก าลังกายมกีารแจ้งราคาท่ีชัดเจน ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่กล้กับสถานท่ีท างาน หรือโรงเรียน 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่กล้กับบ้าน ไมแ่ตกตา่งกัน 

สถานฟิตเนสต้ังอยูใ่นท่ีท่ีสามารถเดินทางไปได้สะดวก ไมแ่ตกตา่งกัน 

ท่ีต้ังของสถานฟิตเนสอยูใ่นหา้งสรรพสนิค้า ไมแ่ตกตา่งกัน 

สถานฟิตเนสมีท่ีจอดรถเพียงพอ แตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

มกีารโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วทิยุ ใบปลิว หนังสอืพิมพแ์ละทางสื่อออนไลน ์

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ส่วนประสมการตลาด การสมัครสมาชิก 

มกีารแจ้งขา่วประชาสัมพันธ์ผา่นสื่อออนไลน ์เช่น Facebook Line ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารให้ทดลองใชบ้ริการฟรี แตกตา่งกัน 

มกีารจัดกิจกรรมท่ีน่าสนใจ เชน่ คอร์สพิเศษ การแขง่ขันต่างๆ ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านบุคลากร 

พนักงานต้อนรับมมีนุษยส์ัมพันธ์ด ี

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

พนักงานต้อนรับสามารถให้ค าแนะน าข้อมูลเบือ้งต้นเกี่ยวกับสถานฟิตเนสและโปรแกรม

ออกก าลังกายตา่งๆ ได ้

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มจี านวนพนักงานต้อนรับให้บริการผู้ใช้บริการอยา่งเพียงพอ ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีมนุษยส์ัมพันธ์ด ี ไมแ่ตกตา่งกัน 
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ครูฝึกมีความช านาญสามารถแนะน าวธีิการออกก าลังกาย และวิธีการใชเ้ครื่องออกก าลัง

กายได้อยา่งถกูต้อง 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีประกาศนียบัตรด้านการออกก าลังกาย แตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีความสามารถในการจูงใจ (Motivation) และเทคนิคในการสอน ไมแ่ตกตา่งกัน 

ครูฝึกมีจ านวนเพยีงพอต่อความตอ้งการของผู้ท่ีมาใชบ้ริการ แตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

เครื่องเล่นมคีวามสะอาด ไมม่กีลิ่นเหม็น 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มเีครื่องปรับอากาศ ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารตกแต่งท่ีทันสมัย ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารเปิดดนตรีเพื่อสร้างบรรยากาศ ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารจัดเรียงอุปกรณอ์อกก าลังกายเป็นหมวดหมู่ ไมแ่ตกตา่งกัน 

พื้นท่ีภายในฟิตเนสมีขนาดพอเหมาะ แตกตา่งกัน 

ห้องน้ าสะอาด ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

ด้านกระบวนการ 

มกีารทักทายและตอ้นรับเมื่อผู้ใช้บริการเดินเข้ามาภายในฟิตเนส 

 

ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารอธิบายเกี่ยวกับรายละเอยีดโปรแกรมออกก าลังกายหรือเครื่องเล่น ไมแ่ตกตา่งกัน 

กระบวนการสอนเป็นไปอยา่งมีระบบ และเป็นมาตรฐาน ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารสอบถามถึงความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ไมแ่ตกตา่งกัน 

มกีารให้บริการท่ีเป็นมอือาชพี ไมแ่ตกตา่งกัน 

รวม ไมแ่ตกตา่งกัน 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผล 

จากผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใช้บริการสถานฟิตเนสใน

อ าเภอเมอืงเชยีงใหม่  สามารถอภปิรายผลการศึกษาตามทฤษฎีและเอกสารงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาหรือค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์หรือ

บริการของผู้บริโภค โดยใชค้ าถาม 6Ws และ 1H  
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1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันเอ็กซ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,000 - 39,999 บาท  

 เจเนอเรชันวาย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 10,000 - 19,999 บาท 

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชันใช้บริการฟิตเนสประเภท 

Strength Exercise มากที่สุดสอดคล้องกับผลการศกึษาของทินกร โรงค า  (2558)  ท่ีศึกษาสว่นประสมการตลาดที่มผีลต่อ

ผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเล่น 

Free Weight ซึ่งเป็นการออกก าลังกายประเภท Strength Exercise 

 3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ จากการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชันมีสาเหตุในการมาใช้บริการ

สถานฟิตเนส คือ เพื่อสุขภาพดี ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล

ต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับ  

เพื่อรักษารูปร่าง มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาจึงมีการให้ความใส่ใจด้านรูปร่าง

มากกว่า ในขณะท่ีผลการศึกษาคร้ังนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นวัยท างานจึงมีการให้ความส าคัญกับการดูแล

สุขภาพมากกวา่ 

 4. ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศกึษาพบวา่ ท้ังสองเจเนอเรชันมบุีคคลที่มอีทิธิพลต่อการเลอืกใช้

บริการสถานฟิตเนสมากที่สุด คือ ตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับทินกร โรงค า  (2558)  ที่ศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลอืกฟิตเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ตัดสินใจมาใชบ้ริการสถาน

ฟิตเนสดว้ยตัวเอง มากที่สุดดา้นประเภทสื่อท่ีมีมีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจใชบ้ริการสถานฟิตเนส พบวา่ ท้ังสอง 

เจเนอเรชันมสีื่อท่ีมีอิทธิพลมากที่สุด คือ สื่อสังคมออนไลน ์(Social media) 

 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบท้ังสองเจเนอเรชัน มีช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการสถาน

ฟิตเนส คือ ช่วงเวลา 17.01–20.00 น. ซึ่งสอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการใน

ชว่งเวลา 17.01-19.00 น. และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ที่ศกึษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้บริการ

ฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ท่ีพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการในช่วงเวลา 17.01- 18.00 น. 

 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน จากการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชันส่วนใหญ่มสีถานที่ท่ีนิยมไปใช้

บริการสถานฟิตเนส ท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีพัก ซึ่งสอดคล้องกับ เกศมณี   ใจจันทร์  (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้

บริการสถานฟิตเนสท่ีต้ังอยูใ่กล้บ้าน/ท่ีพัก 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสถานฟิตเนสเฉลี่ยต่อเดือน จากการศึกษาพบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันเอ็กซ์ มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสถานฟิตเนสเฉลี่ยต่อเดือน คือ 801 - 1,200 บาท  

และเจเนอเรชันวายมคี่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการสถานฟิตเนสเฉลี่ยตอ่เดอืน คือ 401 – 800 บาท 
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ด้านการสมัครสมาชิก จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน มีรูปแบบการสมัครสมาชิก 

คือ รายบุคคล สอดคล้องกับซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

ผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ท่ีศึกษาส่วน

ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้บริโภคส่วน

ใหญ่เป็นสมาชกิประเภทรายบุคคล 

ด้านรูปแบบการจ่ายค่าบริการ พบว่า เจเนอเรชันเอ็กซ์มีรูปแบบเป็นราย 1 เดือน ส่วนเจเนอรชันวาย มีรูปแบบ

การจ่ายค่าบริการเป็น รายวัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ที่ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภค

เจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ที่ศึกษาส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมผีลตอ่การเลอืกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม ่ท่ีพบวา่ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นสมาชิกแบบรายบุคคล ประเภท 1 ปี ท้ังนี้อาจเป็นเพราะในปัจจุบันมีสถานฟิตเนสเปิดให้บริการมากขึ้น สถานฟิตเน

สแต่ละแห่งมีการให้บริการ หรือมีเคร่ืองเล่นท่ีแตกต่างกัน จึงมีความหลากหลายให้เลือกใช้งานตามความต้องการท่ี

เปลี่ยนแปลงของผู้บริโภค ท าให้ผู้ใช้บริการท้ังสองเจเนอเรชันมีพฤติกรรมการใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีไม่ต้องการผูกมัด

เหมอืนในอดีต และใชบ้ริการสถานฟิตเนสแต่ละแหง่ในระยะสั้น เพื่อให้สามารถเลอืกใช้บริการสถานฟิตเนสอ่ืนๆได้ 

ด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ัง พบว่า เจเนอเรชันเอ็กซ์มีระยะเวลาท่ีใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ังเป็น  

1 – 2 ชั่วโมง ส่วนเจเนอเรชันวาย มีระยะเวลาท่ีใช้บริการฟิตเนสต่อคร้ังเป็น 1 – 2 ชั่วโมง สอดคล้องกับทินกร โรงค า  

(2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และ

เกศมณี  ใจจันทร์  (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การเลอืกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ ท่ีพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามใชบ้ริการฟิตเนสเป็นระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง 

ด้านจ านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการต่อสัปดาห์ พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน จ านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ

เฉลี่ยต่อสัปดาห์ เป็น 3-4 คร้ัง สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจน

เนเรชันวายในการเลือกฟติเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่และเกศมณ ี ใจจันทร์ (2551) ที่ศกึษาส่วนประสมการตลาดบริการ

ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่า โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาใช้

บริการเฉลี่ยตอ่สัปดาห์ เป็น 3-4 ครัง้ 

ด้านจ านวนสถานฟิตเนสท่ีมาใช้บริการใน 1 ปี ที่ผ่านมา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน มีจ านวน

สถานฟิตเนสท่ีมาใชบ้ริการใน 1 ปี ที่ผ่านมา คือ 2 แห่ง  

ด้านสาเหตุของการเปลี่ยนสถานฟิตเนส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน มีสาเหตุ คือ ต้องการ

เปลี่ยนบรรยากาศ 

ด้านพฤติกรรมการก่อนการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน  

มพีฤตกิรรม คือ การเปรียบเทียบราคาค่าสมาชกิก่อนตัดสนิใจ 

ด้านความรู้สึกหลังใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเจเนอเรชันเอ็กซ์  

มคีวามรู้สกึหลังใชบ้ริการ คือ มีความพงึพอใจมาก ส่วนเจเนอเรชันวายมคีวามรู้สกึหลังใชบ้ริการ คือ มีความพงึพอใจ 

ด้านการแนะน าสถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังสองเจเนอเรชัน มีการแนะน า

สถานฟิตเนสให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คือ อาจจะแนะน า 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                       ปีท่ี 3 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม  2560) 

 

Vol. 3 No. 1 (January – March 2017)   151 

 

ส่วนประสมการตลาดท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการใช้บริการสถานฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ สามารถ

อภิปรายผลได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายให้

ความส าคัญมากท่ีสุด คือ เคร่ืองออกก าลังกายอยู่ในสภาพดีมีความปลอดภัยในการใช้งาน สอดคล้องกับทินกร โรงค า  

(2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่ 

และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืงเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุดด้านผลิตภัณฑ์ คือ อุปกรณ์ส าหรับออกก าลังกายอยู่ใน

สภาพดีและมีความปลอดภัย 

ด้านราคา จากการศกึษาพบวา่ ในดา้นราคา ปัจจัยยอ่ยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์ ให้ความส าคัญมากที่สุด คือ อัตราค่า

สมาชิกไม่แพง และปัจจัยย่อยท่ีเจเนอเรชันวายให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ อัตราค่าบริการส าหรับผู้ไม่ได้เป็นสมาชิกไม่

แพง ซึ่งไม่สอดคล้องกับกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการ

เลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุดด้านราคา คือ  

การลดราคาส าหรับสมาชกิเกา่ที่ต้องการตอ่อายุสมาชิก ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ ในปัจจุบันสถานฟิตเนสมอียู่เป็นจ านวนมากมี

การตัง้ราคาค่าบริการใกล้เคียงกันท าให้การลดราคาเพื่อรักษาลูกค้าเดิมมคีวามส าคัญน้อยลง 

ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ในด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยย่อยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์ ให้ความส าคัญ

มากท่ีสุด คือ สถานฟิตเนสตั้งอยู่ในท่ีท่ีสามารถเดินทางไปได้สะดวก ไม่สอดคล้องกับ เกศมณี  ใจจันทร์ (2551)  ท่ีศึกษา

ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม ่พบว่า ปัจจัยย่อยท่ี

ให้ความส าคัญมากที่สุดด้านผลิตภัณฑ ์คือ ท่ีต้ังของสถานบริการฟิตเนสอยู่ใกล้กับสถานท่ีท างาน บา้น หรือโรงเรียน ทัง้นี้

เจเนอเรชันเอ็กซ์โดยส่วนใหญ่อาจจะมีรถยนต์ส่วนตัว ดังนั้น การสามารถการเดินทางเข้าไปได้สะดวกจึงเป็นสิ่งส าคัญ

ส าหรับเจเนอเรชันเอ็กซ์ 

เจเนอเรชันวายมีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งของสถานฟิตเนสอยู่ใกล้กับบ้าน สอดคล้องกับ  

เกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุดด้านผลิตภัณฑ์ คือ ท่ีตั้งของสถานบริการฟิตเนสอยู่ใกล้กับ

สถานท่ีท างาน บ้าน หรือโรงเรียน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ในด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์  

ให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ มีการให้ทดลองใช้บริการฟรี สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551)  

ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการฟติเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหม ่พบวา่ ปัจจัย

ยอ่ยท่ีให้ความส าคัญมากที่สุดดา้นการสง่เสริมการตลาด คือ มีการให้ทดลองใชบ้ริการฟรี  

เจเนอเรชันวายมีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ มีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น 

Facebook Line ไม่สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายใน
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การเลือกฟติเนสในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551) ที่ศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมผีลต่อการ

เลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุดด้านการส่งเสริม

การตลาด คือ มีการให้ทดลองใช้บริการฟรี  เนื่องจากในปัจจุบันการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารท่ีทันต่อเหตุการณ์ของสถาน

บริการฟิตเนสอาจมีความส าคัญกว่าเนื่องจากแต่ละสถานบริการฟิตเนสแต่มีการให้บริการท่ีเปลี่ยนแปลงบ่อยคร้ัง อาทิ 

การมคีลาสพิเศษ เฉพาะเดือน ซึ่งผู้เป็นเจเนอเรชันวายจะมีความใส่ใจกับขา่วสารมากกวา่การเข้าไปทดลองเล่นฟรี 

ด้านบุคลากร จากการศึกษาพบว่า ในด้านบุคลากร ปัจจัยย่อยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายให้

ความส าคัญมากท่ีสุด คือ พนักงานต้อนรับมีมนุษย์สัมพันธ์ดี สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเกศมณี  ใจจันทร์ (2551)  

ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการฟติเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ พบวา่ ปัจจัย

ยอ่ยท่ีให้ความส าคัญมากที่สุดดา้นบุคลากรคอื พนักงานต้อนรับมมีนุษยส์ัมพันธ์ด ี

 ด้านสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ จากการศกึษาพบวา่ ในดา้นสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจัยยอ่ยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์ 

ให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ เคร่ืองเล่นมีความสะอาด ไม่มีกลิ่นเหม็น สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมากท่ีสุดด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ ความสะอาดในฟิตเนส ห้องน้ า และห้องอาบน้ า 

เจเนอเรชันวายมีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ห้องน้ าสะอาด สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558)  

ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัย

ยอ่ยท่ีให้ความส าคัญมากที่สุดดา้นสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ คือ พบว่า ความสะอาดในฟิตเนส ห้องน้ า และห้องอาบน้ า 

 ดา้นกระบวนการ จากการศกึษาพบวา่ ในดา้นกระบวนการปัจจัยยอ่ยท่ีเจเนอเรชันเอ็กซ์ ให้ความส าคัญมากที่สุด 

คือ มีการอธิบายเกี่ยวกับรายละเอียดโปรแกรมออกก าลังกายหรือเคร่ืองเล่น ส่วนเจเนอเรชันวายมีปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมากท่ีสุด คือ มีการให้บริการท่ีเป็นมืออาชีพ สอดคล้องกับทินกร โรงค า (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนเรชันวายในการเลอืกฟิตเนสในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญ

มากที่สุดดา้นกระบวนการคือ กระบวนการสอนอย่างเป็นระบบมมีาตรฐาน 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายในการใช้บริการสถานฟิตเนสใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ สามารถเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาดของสถานบริการฟิตเนสได้โดยแบ่งข้อเสนอแนะออกเป็น 2 

ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นข้อเสนอแนะส าหรับผู้บริโภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวาย ส่วน ท่ีสอง เป็นข้อเสนอแนะ

ส าหรับผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชกิและไมเ่ป็นสมาชกิของสถานฟิตเนส 

1. ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับผู้บรโิภคเจเนอเรชันเอ็กซ์และเจเนอเรชันวาย 

ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชันแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการใช้บริการสถานฟิตเนสท่ีแตกต่างกันท้ังในด้านระยะเวลา

การใช้บริการ รูปแบบการจ่ายค่าบริการ และค่าใชบ้ริการฟิตเนสต่อเดือน ดังนั้นผู้ประกอบการบริการสถานฟิตเนส ควร

ก าหนดกลยุทธ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมควรมีเคร่ืองออกก าลังกายอย่างเพียงพอต่อ
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ความต้องการ โดยมีการตรวจสอบถึงปริมาณการใช้งานในแต่ละวันว่าผู้มาใช้บริการสามารถใช้เคร่ืองออกก าลังกาย 

ได้อยา่งทั่วถึง หากมกีารใช้เครื่องใดเครื่องหน่ึงนานเกินไปควรมกีารตัง้เวลาในการใชบ้ริการ  

ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการบริการสถานฟิตเนส โดยมีการสร้างกลยุทธ์ทาง

การตลาดจากข้อมูลพฤตกิรรมผู้บริโภค มีดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ เป็นกลุ่มคนท่ีมีก าลังซื้อสูงกว่าเจเนอเรชันวาย ยังพบว่ามีการให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย

ด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่าเจเนอเรชันวายหลายปัจจัย โดยผู้ประกอบการสามารถสร้างความพึงพอใจด้วยการจัดสรรอุปกรณ์

ฟิตเนสท่ีเป็นประเภท Strength Exercise ให้มากกวา่ชนิดอ่ืน มกีารตรวจสอบความปลอดภัยของเครื่องออกก าลังกายให้อยู่

ในสภาพดีอย่างสม่ าเสมอซึ่งถือเป็นสิ่งส าคัญท่ีสุด อาทิเช่น มีการตรวจสอบเคร่ืองออกก าลังกายก่อนเปิดให้บริการว่าอยู่

ในสภาพสมบูรณ์ก่อนให้บริการ หากมีการช ารุดควรมกีารตดิป้ายเตอืนอยา่งชัดเจน เป็นต้น  

ควรมีเคร่ืองออกก าลังกายอยา่งเพียงพอต่อความต้องการ โดยมีการตรวจสอบถึงปริมาณการใชง้านในแต่ละวัน

ว่าผู้มาใช้บริการสามารถใช้เคร่ืองออกก าลังกายได้อย่างท่ัวถึง หากมีการใช้เคร่ืองใดเคร่ืองหนึ่งนานเกินไปควรมีการตั้ง

เวลาในการใชบ้ริการ  

เคร่ืองออกก าลังกายควรมีความทันสมัย ผู้ประกอบการควรมีการติดตามข่าวเกี่ยวกับสินค้าและบริการท่ีแปลก

ใหมแ่ละน าเข้ามาให้ใชบ้ริการ ไม่ควรละเลยต่อการปรับปรุงรุ่นของเครื่องออกก าลังกาย  

มีบริการสิ่งอ านวยความสะดวก โดยผู้ประกอบการควรมีการเตรียมการสิ่งอ านวยความสะดวกในสถาน  

ฟิตเนสให้มีความพร้อม อาทิเชน่ บริการห้องน้ า ห้องอาบน้ า ผ้าเช็ดหนา้ ล็อกเกอร์ เป็นต้น  

มีโปรแกรมครูฝึกส่วนตัว เจเนอเรชันเอ็กซ์ให้ความส าคัญกับโปรแกรมครูฝึกส่วนตัวมากกว่าเจเนอเรชันวาย

ดังนั้นควรมกีารจัดโปรแกรมครูฝึกส่วนตัวท่ีเหมาะสมกับวัยหรือช่วงอายุของเจเนอเรชันวาย โดยอาจสร้างโปรแกรมครูฝึก

ท่ีเนน้ส าหรับคนวัยกลางคนจะมผีลมากกว่า เนื่องจากเจเนอเรชันวายให้ความส าคัญในดา้นครูฝึกน้อยกวา่เจเนอเรชันเอ็กซ์ 

2. เจเนอเรชันวาย เป็นกลุ่มท่ีมีก าลังซื้อน้อยกว่าเจเนอเรชันเอ็กซ์ มักมีการใช้บริการท่ีหลากหลาย ส่วนใหญ่

สมัครสมาชิกรายบุคคล รองลงมาจะเป็นแบบไม่สมัครสมาชิก นิยมใช้เคร่ืองออกก าลังกายหรือบริการประเภท Strength 

Exercise เพื่อเป็นการดึงดูดกลุ่มท่ีไม่สมัครสมาชิกควรมีเคร่ืองออกก าลังกายหรือบริการฟิตเนสแบบ Aerobic  Exercise 

เนื่องจากกลุ่มนี้นิยมการออกก าลังกายชนิดนี้ใกล้เคียงกับ Strength Exercise รวมท้ังมีการดูแลความปลอดภัยของเคร่ือง

ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ และควรมีการให้บริการเคร่ืองออกก าลังกายท่ีหลากหลาย โดยมีการให้บริการเคร่ืองเล่น

รวมท้ังคลาสกลุ่ม ด้าน Strength Exercise และ Aerobic  Exercise ให้มีหลากหลายคลาสและเคร่ืองเล่น อาทิเช่น คลาส 

Dancing step, Body combat, Body pump, Dynamic Yoga, Gym ball  เป็นต้น 

ด้านราคา 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ กลุ่มเจเนอเรชันเอ็กซ์ยนิดจี่ายคา่บริการฟิตเนสในช่วง 801 - 1,200 บาท มกีารสมัครสมาชิก

แบบบุคคลและจ่ายค่าบริการ ราย 1 เดอืน ผู้ประกอบการสามารถตั้งราคาโดยอยู่ในช่วง 801-1,200 บาท โดยราคาท่ีตั้ง

ตอ้งมีความเหมาะสม เพราะเจเนอเรชันเอ็กซ์จะให้ความส าคัญด้านราคาโดยมักมีการเปรียบเทียบกับสถานฟิตเนสอ่ืนก่อน

ตัดสินใจ ผู้ประกอบการควรมีการประเมินค่าบริการของสถานฟิตเนสอย่างเหมาะสม อาทิเช่น หากสถานฟิตเนสมเีคร่ือง
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ออกก าลังกายท่ีทันสมัยและมีจ านวนมากกวา่สถานฟิตเนสรายอื่น ผู้ประกอบการอาจสามารถขึน้ราคา จากเดิม 900 บาท 

เป็น 1000 บาทได้โดยอยู่ในช่วง 801-1200 บาท ต่อเดือนได้ เป็นตน้ นอกจากนี้ควรมีชอ่งทางการช าระค่าบริการดว้ยบัตร

เครดิต เพื่อความสะดวกในการช าระเงิน 

2. เจเนอเรชันวาย กลุ่มเจเนอเรชันเอ็กซ์ยินดีจ่ายค่าบริการฟิตเนสในช่วง 401 - 800 บาท มีการสมัครสมาชิก

แบบบุคคล รองลงมาจะเป็นแบบไม่สมัครสมาชกิซึ่งมีจ านวนมากกว่าเจเนอเรชันเอ็กซ์และจ่ายค่าบริการ รายวัน ไมผู่กมัด

กับสถานฟิตเนสใดเป็นเวลานาน ผู้ประกอบการสามารถตั้งราคาแบบรายวันท่ีมีราคาเท่ากับห รือใกล้เคียงกับคู่แข่ง  

เพื่อรักษาผู้บริโภคกลุ่มนี้ หากตั้งราคาสูงจะส่งผลกระทบต่อการเข้าใช้บริการ เนื่องจากเจเนอเรชันวายมีก าลังซื่อต่ ากว่า  

เจอเนเรชันเอ็กซ์ 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับสถานท่ีต้ังของสถานฟิตเนสโดยมกีารตัง้อยู่ในสถานท่ีท่ี

สามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวก อาทิเช่น ตั้งอยู่ติดถนน สามารถมองเห็นได้ง่าย ไม่ต้องเข้าตรอกซอยท่ีรถยนต์เข้าได้ยาก 

เป็นต้น นอกจากนี้ควรตั้งอยู่ในบริเวณท่ีเป็นแหล่งชุมชน อาทิเช่น ห้างสรรพสินค้า ศูนย์การค้า สถานท่ีไกล้แหล่งคอนโด 

บ้านพัก เป็นต้น 

2. เจเนอเรชันวาย โดยส่วนใหญ่มักจะอยู่ ในวัยเร่ิมท างานและก าลังศึกษาในระดับอุดมศึกษา ดังนั้น

ผู้ประกอบการควรมีการเลอืกท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้กับสถานศึกษาหรือสถานท่ีท างาน อาทิเช่น มหาวทิยาลัยต่าง ๆ  Business 

park และห้างสรรสินค้า เป็นต้น หรอืต้ังอยูใ่กล้กับสถานท่ีพัก อาทเิชน่ หอพัก คอนโด เป็นต้น 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ กลุ่มเจเนอเรชันเอ็กซ์มีการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนสด้วยตัวเอง มีการให้ความส าคัญ

กับการมีสุขภาพ รองลงมาคือเพื่อรูปร่างดี ผู้ประกอบการควรมีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางช่องทางออนไลน์เกี่ยวกับ

ความรู้เกี่ยวกับสุขภาพ และการใช้บริการฟิตเนสอยา่งไรให้รูปร่างดี อาทิเช่น ท่าออกก าลังกายในฟิตเนส 5 ท่าท่ีจะท าให้

รูปร่างด ีเป็นต้น รวมท้ังแจ้งข่าวเกี่ยวกับสถานฟิตเนส อาทิเชน่ มีการจัดโปรโมชันให้เข้าทดลองใชบ้ริการฟรี 5 วันส าหรับผู้

ท่ียังไม่เคยมาใช้บริการ เป็นต้น ผู้ประกอบการควรมีการให้ทดลองใช้บริการฟิตเนสฟรี โดยหากมีผู้สนใจเข้ามาสอบถาม

ข้อมูลก็สามารถท าเป็นคูปองแนบไปกับแผ่นพับของสถานฟิตเนส นอกจากนี้ควรมีการจัดโปรโมชันในช่วงเวลา 17.00 – 

20.00 น. อาทิเช่น มีการแจกน้ าดื่มฟรีในช่วงเวลา 17.00-17.30 น. มีการจัดคลาสพิเศษให้ผู้ท่ีสนใจเข้าร่วมบริการฟรีใน

ชว่งเวลาดังกล่าว เป็นตน้ เพื่อเป็นการดึงดูดท้ังผู้ท่ีเคยใชบ้ริการและผู้ท่ียังไม่รู้จักสถานฟิตเนสมากขึ้น และการมีโปรโมชัน

แนะน าคนรู้จักมาใชบ้ริการ ยังสามารถดงึดูดลูกค้าใหมเ่พิ่มขึ้นอกีหนึ่งทาง 

2. เจเนอเรชันวาย มีการให้ความส าคัญด้านสุขภาพ รองลงมาคือ เพื่อรูปร่างดี ผู้ประกอบการควรมีการให้

ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ทางชอ่งทางออนไลน์โดยการให้ความรู้ความเข้าใจในการออกก าลังกาย อาทิเช่น ออก

ก าลังกายอย่างไรให้รูปร่างดี คลาสออกก าลังกายท่ีท าให้ลดน้ าหนักได้เร็วท่ีสุด เป็นต้น ควรมีการแจ้งข่าวสารของทางฟิต

เนสและรายละเอียดเกี่ยวกับสถานฟิตเนสท่ีมีข้อมูลทันสมัยเสมอ และมีความชัดเจนสามารถเปรียบเทียบกับสถาน  

ฟิตเนสรายอื่นได้นอกจากนี้การให้ทดลองใช้บริการสถานฟิตเนสฟรีจะสามารถช่วยเพิ่มจ านวนลูกค้ารายใหม่ ๆ ได้  

โดยช่วงเวลา 17.00 – 20.00 น. ควรมีการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชันต่าง ๆ อาทิเช่น ราคาพิเศษส าหรับผู้มาใช้บริการ
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ในช่วง 18.00-19.00 น. เป็นตน้ และการมีโปรโมชันแนะน าคนรู้จักมาใชบ้ริการ ยังสามารถดึงดูดลูกค้าใหมเ่พิ่มขึ้นอีกหนึ่ง

ทาง 

ด้านบุคลากร 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ ผู้ประกอบการควรมีการอบรมพนักงานต้อนรับอย่างสม่ าเสมอ มีการจัดตารางการอบรม 

รวมท้ังการคัดเลอืกพนักงานที่มมีนุษยส์ัมพันธ์ท่ีด ีสามารถให้ความรู้ให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายเบ่ืองตน้ได้  

2. เจเนอเรชันวาย ผู้ประกอบการควรมีการการอบรมพนักงานต้อนรับอยา่งสม่ าเสมอ มีการจัดตารางการอบรม 

รวมท้ังการคัดเลือกพนักงานท่ีมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี มีการจัดสรรพนักงานโดยมีการปรับกะการให้บริการโดยปรับตาม

ชว่งเวลา อาทเิช่น ช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ควรปรับให้มพีนักงานมากขึน้ เป็นต้น นอกจากนีค้รูฝึกท่ีถูกจ้างมาให้บรกิาร

ในสถานฟิตเนสจ าเป็นต้องมีประกาศนียบัตรด้านการออกก าลังกาย รวมท้ังพนักงานต้อนรับสามารถให้ค าแนะน าข้อมูล

เบือ้งต้นเกี่ยวกับสถานฟิตเนสและโปรแกรมออกก าลังกายตา่งๆ ได้เพื่อสร้างความเชื่อม่ันส าหรับกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ ให้มีการจัดสรรเวลาการท าความสะอาดเคร่ืองเล่นและห้องน้ าอย่างเป็นระบบ ในช่วงเวลา

ก่อนเปิดให้บริการและโดยเฉพาะก่อนช่วงเวลา 17.00 น. ควรมีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศในสถานฟิตเนส เพื่อเป็นการ

ประหยัดต้นทุนอาจมชี่วงเวลาในการปิดและเปิดเครื่อง โดยเน้นเปิดในช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ส่วนช่วงเวลาอื่นสามารถ

เปิดหรือปิดได้ขึ้นกับผู้มาใชบ้ริการ และมีการเปิดดนตรีในสถานฟิตเนสเพื่อเป็นการสร้างบรรยากาศในสถานฟิตเนสให้ดูไม่

นา่เบ่ือ 

2. เจเนอเรชันวาย ให้มีการจัดสรรเวลาการท าความสะอาดเคร่ืองเล่นและห้องน้ าอย่างเป็นระบบ ในช่วงเวลา

ก่อนเปิดให้บริการและโดยเฉพาะก่อนช่วงเวลา 17.00 น. ควรการมีการจัดสรรพื้นท่ีภายในให้มีขนาดพอเหมาะ โดยการ

เพิ่มเตมิแต่งให้มีพื้นท่ีมากขึ้น หรือสามารถท าโดยการจัดเคร่ืองออกก าลังกายให้อยูใ่นต าแหนง่ท่ีเหมาะสม เช่น เคร่ืองออก

ก าลังกายเป็นหมวดหมู่ หมวด Free Weight, Yoga, TRX เป็นต้น 

ด้านกระบวนการ 

1. เจเนอเรชันเอ็กซ์ มีการอบรมพนักงานต้อนรับรวมท้ังครูฝึกให้มีการบริการท่ีมีขั้นตอนอย่างชัดเจนเป็น

มาตรฐาน โดยให้ความส าคัญในด้านการอธิบายเกี่ยวกับรายละเอียดโปรแกรมออกก าลังกายหรือเคร่ืองเล่นได้อย่าง

ถูกต้อง 

2. เจเนอเรชันวาย มกีารอบรมพนักงานต้อนรับรวมท้ังครูฝึกให้มีการบริการท่ีมีขั้นตอนอย่างชัดเจนเป็นมาตรฐาน 

โดยมีการให้ความส าคัญกับการให้บรกิารท่ีเป็นมืออาชีพ อาทิเชน่ การอธิบายท่าเล่นตา่งๆ โดยการให้ความรู้ควบคู่ในดา้น

ของท่าออกก าลังกายท่ีถูกตอ้ง รวมท้ังการแนะน าในส่วนของคลาสท่ีเหมาะสมกับจุดประสงค์ของผู้มาใช้บริการ และการ

ให้บริการด้วยความคลอ่งแคลว่ กระฉับกระเฉง เป็นต้น เพื่อสร้างความเชื่อมันแก่กลุม่เจเนอเรชันวาย 

 

 

2. ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกสถานบริการ  

ฟิตเนส 
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 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 กลุ่มท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์คล้ายคลึงกันแต่ผู้ไม่เป็นสมาชิกให้

ความส าคัญกับความหลากหลายของเคร่ืองเล่นมากกว่า ดังนั้น นอกจากการจัดสรรอุปกรณ์ฟิตเนสประเภท Strength 

Exercise ให้มากกว่าชนิดอื่น มีการตรวจสอบความปลอดภัยของเคร่ืองออกก าลังกายให้อยู่ในสภาพดีอยา่งสม่ าเสมอแล้ว

ควรมกีารให้บริการเครื่องเล่นท่ีหลากหลาย รวมท้ังการน าเสนอคลาสออกก าลังกายท่ีหลากหลายดว้ย 

 ด้านราคา 

 กลุ่มท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคาไม่ต่างกัน และท้ังสองกลุ่มเน้น

ค่าบริการท่ีไมแ่พง ดังนัน้ควรตัง้ราคาให้ใกล้เคียงกับรายอื่น ในพืน้ท่ีใกล้เคียงกัน 

 ด้านการจัดจ าหน่าย 

 ผู้เป็นสมาชกิและผู้ไมเ่ป็นสมาชกิ ผู้ประกอบการควรเลอืกท าเลท่ีใกล้ท่ีอยู่อาศัย เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามท้ัง

สองกลุ่มให้ความส าคัญกับเร่ืองนี้มากที่สุด 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก มีการตัดสินใจใช้บริการสถานฟิตเนสด้วยตัวเอง มีการให้ความส าคัญกับการมี

สุขภาพ รองลงมาคือเพื่อรูปร่างดี ผู้ประกอบการควรมกีารให้การทดลองใช้บริการสถานฟิตเนสฟรี ซึ่งการประชาสัมพันธ์

ข่าวการให้บริการฟรีควรมีช่องทางสื่อสังคมออนไลน์(Social media) โดยมีการแจ้งโปรโมชันหรือการให้เข้าใช้บริการฟรี 

โดยเฉพาะคลาสท่ีเน้นเกี่ยวกับการสร้างรูปร่างดีและการท าให้สุขภาพดี อาทิเช่น คลาส Work out หุ่นดีได้วันละ15 นาที

พร้อมแถมความรู้เร่ืองกินอย่างไรให้สุขภาพดี เป็นต้น นอกจากนี้ควรมีการจัดโปรโมชันในช่วงเวลา 17.00 – 20.00 น.  

โดยอาจมีระยะเวลาไม่เกิน 1-2ชั่วโมง เพื่อเป็นการดึงดูดท้ังผู้ท่ีเคยใช้บริการและผู้ท่ียังไม่รู้จักสถานฟิตเนสมากขึ้น  

และการมโีปรโมชันแนะน าคนรู้จักมาใชบ้ริการ ยังสามารถดงึดูดลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอกีหนึ่งทาง 

 ด้านบุคลากร 

 ท้ังสองกลุ่มให้ความส าคัญไม่แตกต่างกันในปัจจัยย่อยด้านบุคลากร โดยเน้นพนักงานตอ้นรับท่ีมีมนุษยส์ัมพันธ์ดี 

และสามารถให้ค าแนะน าข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับสถานฟิตเนสและโปรแกรมออกก าลังกายต่างๆ ได้ ดังนั้นผู้ประกอบการ

ควรให้การอบรมพนักงานโดยเฉพาะพนักงานต้อนรับให้มีความรู้เกี่ยวกับโปรแกรมออกก าลังกายประเภทตา่งๆ นอกจากนี้

การรับสมัครพนักงานควรคัดเลอืกบุคลากรท่ีมีมนุษยส์ัมพันธ์ด ีเนื่องจากเป็นสิ่งท่ีลูกค้าท้ังสองกลุ่มให้ความส าคัญ 

 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

 ท้ังสองกลุ่มให้ความส าคัญไม่แตกต่างกันในปัจจัยย่อยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ โดยเน้นการดูแลให้เคร่ือง

เล่นมีความสะอาด ไมม่ีกลิ่นเหม็นและการมหี้องน้ าสะอาด ดังนัน้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับความสะอาด โดยมี

โปรแกรมการท าความสะอาดเคร่ืองเล่นอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการมหี้องน้ าที่สะอาดให้บริการผู้ใช้บริการ 

 

 

 ด้านกระบวนการ 
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 ท้ังสองกลุ่มให้ความส าคัญไม่แตกต่างกันในปัจจัยย่อยด้านกระบวนการ โดยเน้นการให้บริการท่ีเป็นมืออาชีพ 

โดยผู้ประกอบการควรมีการฝึกอบรมพนักงานในเร่ืองการให้บริการ เร่ิมตั้งแต่พนักงานต้อนรับ ควรมีบุคลิกท่ีดี  

รู้จักต้อนรับลูกค้าอย่างเหมาะสม รวมถึงการแนะน าบริการให้กับลูกค้าอย่างเหมาะสมเพื่อสร้างความประทับใจ ครูฝึก 

โดยครูฝึกควรแตง่กายให้สุภาพเรียบร้อย ให้ความเอาใจใส่และให้ค าแนะน าลูกค้าท่ีเข้ามาใชบ้ริการอยา่งถูกตอ้งและสุภาพ

เรียบร้อย พนักงานท าความสะอาด ควรมตีารางการท าความสะอาดที่ชัดเจน รูว้า่จะต้องท าความสะอาดอุปกรณห์รือพื้นท่ี

ส่วนต่าง ๆ เมื่อไร อย่างไร  
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