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บทคัดย่อ 

  
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยืนยัน วิเคราะห์ความสัมพันธ์ การตรวจสอบโมเดลและการวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้
บริการของนิสิตในอนาคตเกี่ยวกับการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย โดย
ใช้วิธีการศึกษาวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) โดยท าการวิจัยเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ ใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการศึกษา มีค่าความตรงเชิงเนื้อหาของ
แบบสอบถาม 0.60-1.00 และค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ .71-.95 ใช้กลุ่มตัวอย่าง 20 
เท่าของตัวแปรพยากรณ์ (Stevens, 1986) ได้ทั้งหมด 948 ตัวอย่าง วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ADANCO Version 2.1.1 (Henseler and Dijkstra, 2015) โดยการแจกแจง
ความถี่ วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน วิเคราะห์ความสัมพันธ์และสมการโครงสร้างแบบก าลังสอง
น้อยที่สุดบางส่วน 

ผลการศึกษาการพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย พบว่า 

1. องค์ประกอบเชิงยืนยันที่เป็นปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยมี 8 องค์ประกอบซึ่งมีความสอดคล้องข้อมูลเชิง
ประจักษ์ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกาย การรับรู้ปัญหาและความต้องการ
ทางสังคม การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก ส่วนประสมการตลาด คุณภาพการให้บริการ การ
กลับมาใช้บริการซ้ า และความพึงพอใจ โดยมีความเชื่อถือได้สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ทุกตัว
แปรมีค่าความเชื่อถือ >0.7 
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2. การวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย แสดงให้เห็นว่าโครงสร้างแบบจ าลองโมเดลมีความ
สอดคล้องกันไปในทิศทางเดียวกันทั้งโมเดล เห็นได้จากค่า R2 การค้นหาข้อมูลเท่ากับ 0.1507 การ
ประเมินทางเลือกเท่ากับ 0.2456 การตัดสินใจซื้อเท่ากับ 0.5020 และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ
เท่ากับ 0.6265 

3. การตรวจสอบโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย จะเห็นได้ว่าตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่าความแปรปรวนในตัว
แปรตามได้ซึ่งมีค่าระดับปานกลาง ร้อยละ 62.6 แสดงให้เห็นว่าค่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวมมี
คุณภาพดีสามารถอธิบายข้อมูลได้ด ี

4. การวิ เคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลั งกาย
มหาวิทยาลัยของนิสิตในอนาคต มีปัจจัยเกี่ยวกับการสร้างความประทับใจ ราคาถูก อุปกรณ์ออกก าลัง
กายที่ทันสมัย มีกิจกรรมน่าสนใจ พ้ืนที่ให้บริการส่วนต่าง ๆ สะดวกสบาย รูปแบบการบริการที่ดี มี
ความเป็นรูปธรรมการบริการ การสร้างความเชื่อถือและไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้า ความเชื่อมั่น
ต่อลูกค้า รู้จักและเข้าใจลูกค้า มีความจงรักภักดี และผู้ใช้บริการมีการยึดติดสินค้า 

 
ค าส าคัญ : โมเดลเชิงสาเหตุ, กระบวนการตัดสินใจ, คุณภาพการบริการ, ศูนย์ออกก าลังกาย 
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ABSTRACT 

  
The objective of this research was to develop the Causal Model to 

Influence making decision on the using of fitness center of university students. This 
study wanted to study the component of causal factors and to analyze the 
relationship of the causal factor model as well as analyzing trends in future students 
and return to use the university fitness center again. The mixed research 
methodology (Mixed Methods Research) was used by conducting quantitative and 
qualitative research. Questionnaires and interviews were used as study tools. The 
questionnaire's content validity was 0.60-1.00 and the confidence of the 
questionnaire was .71-.95, which used a total of 948 samples of 20 times the 
predictive parameters (Stevens, 1986). Data were analyzed by ADANCO software 
package version 2.1.1 (Henseler and Dijkstra, 2015) on the frequency distribution, 
analysis of confirmation elements, analyzing relationships, and partial least squares 
structural equations. 

The results of this study were to develop of a causal factor model to 
influence making decision of student the university using fitness center: 

1. Affirmative components of causal factors influencing the decision on 
using fitness center services of students in universities shown that there is 8 elements 
consistency with empirical data for all variables, including the perception of physical 
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problems and needs, awareness of social problems and needs, finding information, 
alternative assessment, marketing mix, service quality, responsiveness to customers, 
and satisfaction. The reliability was consistent with the empirical data for all variables 
with a credit value > 0.7. 

2. Correspondence analysis of causal factor model influencing the 
decision on using fitness center of students in the university shown that the model 
structure was consistent in the same direction across the model. This can be seen 
from the R2 value, data lookup 0.1507, evaluation of options 0.2456, purchasing 
decision 0.5020, and post-purchase behavior 0.6265. 

3. Investigation of causal factor model influencing the decision on using 
fitness center of university students, it can be seen that the primary variable was 
able to explain the variance in the dependent variable with a moderate level of 
62.6%. It indicated that the overall model quality was of good quality and able to 
explain the data well. 

4. Many factors had influenced the behavior of returning to use the 
fitness center at university in the future. There were factors about creating an 
impression of cheap, modern fitness equipment, things to do in various service areas, 
comfortable, good service style. In addition, there was a concrete service, building 
customer’s trust and response, customers’ confidence, awareness and 
understanding, customers loyal, and the consumer having adhered to the product. 

 
Keyword : Causal Factor Model, Decision Process, Service Quality, Fitness Center 
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บทที่ 1 
 

บทน า 
 
ภูมิหลัง 
 
 ในสภาวการณ์ปัจจุบัน ศูนย์ออกก าลังกายมีการเปิดให้บริการเกิดข้ึนอย่างแพร่หลาย 
โดยมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ตามสถานการณ์การรักสุขภาพของคนในสังคมยุคปัจจุบัน 
ที่หันมาใส่ใจสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นการออกก าลังกาย การรับประทานอาหารคลีน โดยศูนย์ออกก าลัง
กายมีการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น รวมทั้งเทคโนโลยีที่มีการพัฒนาให้
ตอบสนองความต้องการของตลาดที่หลากหลาย เห็นได้จากการขยายตัวของจ านวนการจัดตั้งใหม่ของ
ศูนย์ออกก าลังกายอยู่ที่ 20.69% (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562) นอกจากนี้สถานออกก าลังกาย 
ยังเป็นปัจจัยที่ส าคัญของประชาชนในการเลือกออกก าลังกาย โดยเฉพาะสโมสร (Mega Club) 
ศูนย์กีฬา (Multi-Sports Center) ศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Center) และศูนย์บริการเฉพาะ 
(Niche Club) ซึ่งสถานที่ออกก าลังกายที่กล่าวมานั้นมีการเก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้า หรือค่าบริการ 
ในรูปแบบสมาชิก สอดคล้องกับ ดิฏฐชัย จันทร์คุณา (2560 ก) พบว่า รูปแบบของศูนย์การออกก าลัง
กายควรมีการบริหารให้มีความเหมาะสม การบริการและผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมากส าหรับผู้ที่มา
ให้บริการศูนย์ออกก าลังกายให้เกิดความประทับใจ สามารถตอบสนองต่อความต้องการของคนใน
สังคมท่ีไม่สะดวกในเรื่องต่าง ๆ เช่น มีเวลาที่จ ากัด สถานที่ในการออกก าลังกายไม่อ านวย 
ไม่มีอุปกรณ์ท่ีใช้ในการออกก าลังกาย เป็นต้น และยังสอดคล้องกับ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ 
(2558) ได้กล่าวว่า ประชาชนมีการตัดสินใจเลือกใช้ศูนย์การออกก าลังกายเพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะ
ศูนย์ออกก าลังกายนั้นจะต้องประกอบไปด้วยอุปกรณ์ท่ีใช้ในการออกก าลังกายที่มีมาตรฐาน 
และทันสมัย มีการบริการที่ดี (กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) ประกอบกับมีบุคลากรให้ความรู้
และแนวทางในการออกก าลังกายอย่างถูกวิธี ให้ค าปรึกษาแนะน าแนวทางในการรักษาสุขภาพ 
ศูนย์ออกก าลังกายจึงได้รับความสนใจ (วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) และเป็นอีกทางเลือกหนึ่ง
ส าหรับบุคคลที่สนใจรักษาสุขภาพจนถึงทุกวันนี้ ซึ่งจะเห็นได้ว่าศูนย์ออกก าลังกายก าลังเป็นที่นิยมใน
การเลือกใช้บริการ โดยเฉพาะการออกก าลังกายในยุคปัจจุบันนี้สามารถพัฒนาคุณภาพชีวิตให้ดีขึ้น 
ทั้งในด้านสุขภาพ พลานามัย และด้านจิตใจ ซึ่งถูกน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการพัฒนามนุษย์ 
ทุกเพศ ทุกวัย (Webber and Mearman 2008) 
 ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยในประเทศไทย มีการจ าแนกออกเป็นมหาวิทยาลัยของ
รัฐและมหาวิทยาลัยของเอกชน มีรูปแบบการจัดกิจกรรมการออกก าลังกายท่ีแตกต่างกัน ซึ่งหมายถึง 



 

 

  2 

การมีระบบการจัดการของแต่ละศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยที่มีแผนการด าเนินการพัฒนา 
ในบริบทของแต่ละมหาวิทยาลัยต่างกัน (Jones, George and Hill, 2000) ศูนยอ์อกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัยของรัฐมีการก าหนดโครงสร้างเกี่ยวกับการส่งเสริมและด าเนินการจัดกิจกรรมพัฒนา
สุขภาพพลานามัยอย่างเห็นได้ชัดกว่ามหาวิทยาลัยเอกชน เช่น กีฬาความเป็นเลิศ กีฬาเพื่อสุขภาพ 
การพัฒนาบุคลากรและเทคนิคกีฬา ตลอดถึงการส่งเสริมการเล่นกีฬา (ส านักงานคณะกรรมการ             
การอุดมศึกษา, 2555) จะเห็นได้ว่า มหาวิทยาลัยของรัฐได้รับงบประมาณอุดหนุนส่วนใหญ่จาก
รัฐบาล ซึ่งอยู่ภายใต้การก ากับดูแลของส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา ประกอบด้วย
มหาวิทยาลัยในระบบราชการ และมหาวิทยาลัยนอกระบบ ล้วนเป็นมหาวิทยาลัยที่ได้รับงบประมาณ
อุดหนุนจากรัฐบาลเกี่ยวกับการส่งเสริมสุขภาพและศูนย์การออกก าลังกายอย่างต่อเนื่อง 
ส่วนมหาวิทยาลัยเอกชนเป็นมหาวิทยาลัยที่เปิดท าการเรียนการสอนภายใต้การบริหารของหน่วยงาน
เอกชน ภายใต้การก ากับของส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษาเช่นเดียวกัน มีการให้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายในหน่วยงานอย่างมากมายเช่นเดียวกับมหาวิทยาลัยของรัฐ แต่หากมหาวิทยาลัย
ของเอกชนมีการบริหารที่คล่องตัวมากกว่ามหาวิทยาลัยของรัฐ เพราะมีระบบการบริหารและสั่งการ
สามารถด าเนินการได้โดยอาจไม่ต้องอาศัยระเบียบเข้ามามีส่วนเกี่ยวข้องในการด าเนินการ ท าให้มี
ความรวดเร็ว ในส่วนของศูนย์การออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยรัฐมีระบบการสนับสนุนที่ชัดเจน 
แต่ความนิยมในการเลือกใช้บริการยังน้อยเมื่อเทียบกับศูนย์อออกก าลังกายเอกชน จะเห็นได้ว่า 
ศูนย์ออกก าลังกายโดยเฉพาะในหน่วยงานมหาวิทยาลัยรัฐมีระบบ แนวทางท่ีชัดเจน รวมถึง 
การสนับสนุนอย่างเห็นได้ชัด แต่กระบวนการบริหารจัดการเมื่อเทียบกับความนิยมพฤติกรรม 
การใช้บริการยังน้อยกว่าเอกชน (อ าภา สุจิณโณ, 2546) ส าหรับพฤติกรรมในการเข้าใช้ศูนย์ออกก าลัง
กายนั้น ผู้ใช้บริการมีความต้องการด้านสุขภาพที่ดีขึ้น ต้องการมีบุคลิกภาพท่ีดี มีความต้องการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายท่ีมีอุปกรณ์การออกก าลังกายหลากหลาย มีเจ้าหน้าที่ในการบริการที่มี
ความรู้ความสามารถในการแนะน าการออกก าลังกายเป็นอย่างดี มีระบบการบริการจัดการที่ดี 
ผู้ใช้บริการจึงจะตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ท าให้ผู้ใช้บริการสนใจในการใช้บริการมากขึ้น 
(เฉลิมพล จินดาเรือง, 2555) 
 พฤติกรรมการออกก าลังกายของนิสิตในแต่ละสถาบันต่างมีความต้องการในการออกก าลัง
กายท่ีแตกต่างกัน โดยนิสิตมีความรู้เกี่ยวกับการออกก าลังกาย ร้อยละ 62.25 มีการรับรู้ประโยชน์ของ
การออกก าลังกาย รวมทั้งรับรู้อุปสรรคของการออกก าลังกาย รับรู้ภาวะสุขภาพ รับรู้ความสามารถ 
แห่งตนมากที่สุด ทั้งยังการรับรู้แรงสนับสนุนทางสังคมในการออกก าลังกาย และรับรู้แรงสนับสนุน
ทางสิ่งแวดล้อมในการออกก าลังกายภาพรวม (สุจิตรา กฤติยาวรรณ และทศา ชัยวรรณวรรต, 2562) 
นอกจากนี้ นิสิตยังมีการพิจารณาส่วนที่จะท าให้เกิดความต้องการออกก าลังกาย ซึ่งประกอบด้วย 
ชนิดของกิจกรรมการออกก าลังกาย สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นสถานที่และอุปกรณ์ 
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การมีบุคลากรทีใ่ห้บริการในส่วนที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการบริหารจัดการของการให้บริการออกก าลังกาย
ของสถาบันนั้น (วันฉัตร โสฬล และคณะ, 2562) ซึ่งเห็นได้ว่า นิสิตต่างมีปัจจัยหลายอย่างที่จะท าให้
ตัดสินใจเข้าใช้บริการด้านการออกก าลังกาย อาทิ ศูนย์ออกก าลังกาย สนามกีฬา เป็นต้น 
โดยมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเป็นปัจจัยส าคัญในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 การเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ในการเลือกใช้บริการหรือซื้อสินค้า ซึ่ง (Kotler, 1997) ได้จ าลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 3 ขั้นตอน
ของกระบวนการซื้อ ได้แก่ ขั้นก่อนการซื้อ ขั้นการซื้อ และขั้นภายหลังการซื้อ และ 5 ขั้น 
ของผู้ใช้บริการหรือผู้ซื้อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ขั้นที่ 1 ขั้นก่อนการซื้อ ประกอบด้วย 
1) การรับรู้ความต้องการหรือปัญหา เช่น ความต้องการสุขภาพดี ความสวยงาม การสร้างกล้ามเนื้อ 
ลดไขมัน รักษาโรครวมถึงกระแสนิยม เป็นต้น 2) การค้นหาข้อมูล เช่น ปากต่อปาก หนังสือพิมพ์ ทีวี 
Website Facebook Line SMS Instagram แผ่นพับ ป้ายโฆษณา เป็นต้น 3) การประเมินผล
ทางเลือก เช่น ความตั้งใจซื้อ ทัศนคติ และข้อดีเสียของการบริการ เป็นต้น ขั้นที่ 2 ขั้นการซื้อ 
ประกอบด้วย การตัดสินใจซื้อ เช่น คุณภาพการให้บริการ และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps เป็นต้น 
และข้ันที่ 3 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ประกอบด้วย การกลับมาใช้บริการซ้ า เป็นต้น (Kotler and 
Keller, 2006) และสิ่งที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจความพึงพอใจของลูกค้าเป็นปัจจัยพื้นฐานทางด้าน
พฤติกรรมของลูกค้าในระยะยาว ในการที่จะเลือกซ้ือสินค้าหรือใช้บริการ ดังนั้น องค์การต่าง ๆ จึง
ต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างเต็มก าลัง (Hunt, 1977) ความพึงพอใจของลูกค้าถูกก าหนด
ได้จากมุมมองที่มุ่งเน้นทางด้านการท าธุรกรรมต่าง ๆ ของลูกค้า ซึ่งจากมุมมองดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า
ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นการประเมินผลบนพื้นฐานของประสบการณ์การซื้อของลูกค้า 
จากที่ผ่าน ๆ มา (Boulding, Kalra, Richard and Zeithaml, 1993) ความพึงพอใจของลูกค้า 
จะเกิดขึ้นได้นั้นส่วนใหญ่มักจะมีส่วนเกี่ยวข้องกับการประเมินผลจาก คุณลักษณะของสินค้า 
หรือบริการ ซึ่งอาจเกิดได้จากผลในอดีตที่ผ่านมา ซึ่งความพึงพอใจเป็นทฤษฎีความรู้สึกของมนุษย์ 
ที่เป็นได้ทั้งทางบวกและทางลบ ซึ่งในทางบวกนั้นหมายถึง ความพึงพอใจซึ่งก่อให้เกิดความยินดี 
ความสุขใจ ส่วนในทางลบนั้นหมายถึง ความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นแล้วท าให้ไม่สบายใจ หรือทุกข์ใจ 
และความพึงพอใจของลูกค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกต่อแรงจูงใจในการกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ า 
ซึ่งอาจเป็นผลมาจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ หรือบริการ (Li and Petrick, 2010) 
 นอกจากนี้ กระบวนการตัดสินใจจะตอบสนองความต้องการของตัวเองผ่านความรู้สึก 
ผ่านกระบวนการคิดจะท าให้เกิดการตัดสินใจได้นั้น ต้องขึ้นกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในด้าน
จิตวิทยาและด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล ท าให้การตอบสนองต่อความต้องการแตกต่างกัน 
ซึ่งถูกกระตุ้นได้จากสิ่งกระตุ้นภายใน อาทิ ความคิด ทัศนคติ ค่านิยม ประสบการณ์ และสิ่งกระตุ้น
จากภายนอก อาทิ สังคม วัฒนธรรม ประเพณี โดยกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนนั้น เริ่มจากการระบุ
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ปัญหาความต้องการ การศึกษาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังซื้อ 
ซ่ึงแต่ละข้ันตอนเหลา่นัน้ได้รับอิทธิพล และความแตกต่างในแต่ละบุคคล จนท าให้เกิดการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ซึ่งจากการศึกษาท่ีผ่านมาเห็นว่าทัศนคติและประสบการณ์ ความรู้สึก อารมณ์ต่าง ๆ 
สามารถเกิดจากการประมวลผลจากปัจจัยหลาย ๆ ด้าน ร่วมกัน เพ่ือการตัดสินใจที่จะได้เกิด
ข้อผิดพลาดน้อยที่สุด ซึ่งกระบวนการที่ก่อให้เกิดการรับรู้และความพึงพอใจแตกต่างกันออกไป 
ในแต่ละบุคคลนั้นมีอิทธิพลมาจากประสบการณ์ที่ได้รับมาจนกลายมาเป็นความทรงจ า ความเชื่อ 
จนท าให้เกิดการก่อตัวและตกผลึกทางความคิดได้ผลลัพธ์ออกมาแตกต่างกันไป (Wallace and Wolf 
, 1999 ; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538 และ Kotler, 2016) 
 นอกจากรายละเอียดข้างต้นแล้ว การให้บริการจ าเป็นต้องอาศัยส่วนประสมการตลาด 7Ps 
มาเป็นตัวก าหนดการให้บริการ การก าหนดราคา การก าหนดพื้นที่ การก าหนดกิจกรรมที่ส่งเสริม 
การขาย การก าหนดบุคคลในการบริการ และการก าหนดบรรยากาศและมีกระบวนการด าเนินงานที่
ชัดเจน (จิรศักดิ์ ชาพรมมา, 2560) ศึกษาโดยใช้หลักการ 7Ps พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายท่ีเปิดบริการ 24 ชั่วโมง มีความพึงพอใจด้านการบริการ การส่งเสริม
การตลาด การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ การกระตุ้นการให้ใช้บริการ ด้านอุปกรณ์และ 
ความสะดวก ด้านราคาและบุคลากร ด้านค่านิยมส่วนบุคคล และด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อ 
ความพึงพอใจของการใช้บริการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ, 2558) 
ศึกษาโดยใช้หลักการ 7Ps พบว่า  ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ได้แก่ บุคลากร 
ผู้ให้บริการ การสร้างและการน าเสนอ ความสะดวกและความเหมาะสมของสมาชิก กระบวนการ
บริการ ด้านคลาสการออกก าลังกาย มีผลต่อความนิยมในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
(ชญาดา สมศักดิ์, 2559 ; วรุตม์ ประไพพักตร์, 2557 ; วิลาวรรณ รพีพิศาล, 2550 และ 
เดชา เดชานพพงศ์, 2559) ศึกษาโดยใช้หลักการ 7Ps พบว่า อิทธิพลการตัดสินใจของการใช้บริการ 
เกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านราคา ลักษณะทางกายภาพ การตลาด และพนักงาน มีความแตกต่างกัน 
ส่งผลต่อการตัดสินใจที่แตกต่างกัน 
 นอกจากนี้ยังพบว่า พฤติกรรมการซื้อซ้ าหรือการกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้า ส่งผลท าให้ 
ต้นทุน และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ลดลงได้ และยังส่งผลต่อการเติบโตของส่วนแบ่งทางการตลาด (Ahmed 
and others, 2011) การซื้อซ้ า หรือการกลับมาใช้บริการซ้ าเป็นเรื่องของทัศนคติของบุคคลที่อาจมา
จากประสบการณ์ในอดีตจากการซื้อสินค้า หรือใช้บริการแล้วเกิดความพึงพอใจ จนท าให้เกิด 
การตัดสินใจกลับมาซื้อ หรือใช้บริการซ้ าอีก การซื้อซ้ า หรือการกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้า 
ส่งผลต่อผู้ขายสินค้าหรือบริการให้เกิดความกระตือรือร้นในการที่จะปรับปรุง แก้ไข พัฒนาสินค้า 
หรือบริการให้มีมูลค่า และมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน (Anderson, Fornell and Lehmann, 1994 and 
Cronin, Brady and Hult, 2000) ส่วนคุณภาพการให้บริการมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ
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ผู้บริโภคในการกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต (Chau and Kao, 2009) และยังมีความ
จงรักภักดี ซึ่งเป็นพฤติกรรมในการกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าของผู้บริโภค แต่อย่างไรก็ดี 
การที่ผู้บริโภคจะกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าหรือไม่นั้นอาจมีผลมาจากนิสัยหรือพฤติกรรมของ 
แต่ละบุคคลที่อาจจะเป็นปัญหาหรืออุปสรรคบางอย่างมาคอยขวางกั้นพวกเขาไว้ (Bendapudi and 
Berry, 1997) ความพึงพอใจของลูกค้ามีผลกระทบในเชิงบวกต่อการการตัดสินใจกลับมาซื้อซ้ า 
หรือใช้บริการซ้ าของลูกค้า และการยึดติดในตราสินค้า มีความแตกต่างที่ส าคัญระหว่างลูกค้า 
การยึดติดในตราสินค้านั้น หมายถึง ความสัมพันธ์ที่คล้ายกับความเป็นมิตรภาพของผู้บริโภค 
ซึ่งการกลับมาซื้อซ้ านั้นอาจจะมีสาเหตุมาจากการที่ราคาสินค้าหรือบริการถูกลง หรือไม่มียี่ห้ออ่ืน ๆ 
(Calik, 1997 ; Tax, Brown and Chandrashekaran, 1998) ลูกค้าท่ีมีความพึงพอใจต่อสินค้า 
หรือบริการจากผู้ขายสินค้าหรือผู้ให้บริการ ระดับของการใช้งานในการรับบริการจะสูงขึ้น 
หรือลูกค้าจะกลับมาใช้บริการซ้ าอีกในอนาคตเพ่ิมมากข้ึนตามและลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีต่อ 
ตราสินค้าสูงย่อมมีโอกาสในการกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าอีก (Baldinger and Rubinson, 
1996 ; Henkel and others, 2006) 
 จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่า ศูนย์การออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยโดยเฉพาะมหาวิทยาลัย
ของรัฐ มีนโยบายการสนับสนุนงบประมาณท่ีชัดเจน แต่สังเกตพบว่าการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยยังมีความสนใจน้อยกว่าศูนย์ออกก าลังกายของเอกชน 
จากความส าคัญดังกล่าวมาแล้วนั้น จะเห็นได้ว่ารูปแบบการบริหารจัดการศูนย์การออก าลังกายใน
มหาวิทยาลัยยังไม่ปรากฏชัดเจนในส่วนของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง การพัฒนาโมเดล
ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย  
ซึ่งจะสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน การบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกายในอนาคตได้ 

 
ค าถามของการวิจัย 
 
 1. องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของนิสิตในมหาวิทยาลัยเป็นอย่างไร 
 2. ความสอดคล้องโมเดลความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเป็นอย่างไร 
 3. การตรวจสอบโมเดลความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเป็นอย่างไร 
 



 

 

  6 

 4. แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเก่ียวกับการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยเป็นอย่างไร 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 
 1. เพ่ือวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 2. เพ่ือวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 3. เพ่ือตรวจสอบโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
ของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 4. เพ่ือวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเก่ียวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
 
ความส าคัญของการวิจัย 
 
 ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัยเรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย มีดังนี้ 
  1. ทราบถึงความต้องการของโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  2. ทราบแนวทางการพัฒนาของโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  3. ทราบสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิต 
ในมหาวิทยาลัย 
  4. มหาวิทยาลัยสามารถน าผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้ในการด าเนินการเกี่ยวกับ 
ศูนย์ออกก าลังกายในหน่วยงานได้ 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 
 1. พ้ืนที่ ผู้วิจัยศึกษาการพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 2. ขอบเขตเนื้อหา ผู้วิจัยมุ่งศึกษาการพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ภายใต้เนื้อหาทฤษฎีเกี่ยวกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นของผู้ใช้บริการหรือผู้ซื้อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ 1) การรับรู้
ความต้องการ/ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ 
5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Kotler and Keller, 2006) 
 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  3.1 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ นิสิตในมหาวิทยาลัยที่มีการให้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย โดยแบ่งพ้ืนที่ในการศึกษา ดังนี้ 
   3.1.1 กลุ่มภาคเหนือ ได้แก่ มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยพะเยา 
มหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวง 
   3.1.2 กลุ่มภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้แก่ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
   3.1.3 กลุ่มภาคกลาง ได้แก่ มหาวิทยาลัยบูรพา มหาวิทยาลัยมหิดล มหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
   3.1.4 กลุ่มภาคใต้ ได้แก่ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ มหาวิทยาลัยทักษิณ 
มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 
  3.2 กลุ่มตัวอย่าง 
   ผู้วิจัยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Size) ตามหลักการหรือข้อก าหนด
ของการใช้เครื่องมือทางเทคนิคสถิติ (Structural Equation Modeling : SEM) ขนาดของ 
กลุ่มตัวอย่างต้องมีขนาดใหญ่ และต้องใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 10-20 คนต่อหนึ่งตัวแปร (Stevens, 
1986) ทั้งนี้ผู้วิจัยมีตัวแปรสังเกตได้ในแบบจ าลอง จ านวน 44 ตัวแปร ดังนั้น ขนาดตัวอย่างที่มีความ
เหมาะสมและเพียงพอจึงควรมีขนาดที่ 880 ตัวอย่าง แต่ทั้งนี้เพื่อให้ได้ขนาดความเชื่อมั่นมากข้ึน 
ผู้วิจัยจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูล 948 ตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นการเก็บแบบสอบถาม 938 ตัวอย่าง 
และการสัมภาษณ์ 10 ตัวอย่าง การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้กลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัย 
ความน่าจะเป็น (Non-probability) ด้วยวิธีการเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
เป็นการเลือกกลุ่มที่ผู้วิจัยใช้เหตุผลในการเลือกเพ่ือความเหมาะสมในการวิจัยและเพ่ือบรรลุ 



 

 

  8 

วัตถุประสงค์การวิจัย (Thapayom and Ussahawanitchakit, 2015 ; Rajnoha, Stefko, 
Merkova and Dobrovic, 2016) โดยการเลือกแบบเจาะจงตามเกณฑ์ที่ก าหนด ดังนี้ 
    1. กลุ่มภาคเหนือ ได้แก่  มหาวิทยาลัยพะเยา 
    2. กลุ่มภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้แก่ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
    3. กลุ่มภาคกลาง ได้แก่ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย มหาวิทยาลัยมหิดล
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
    4. กลุ่มภาคใต้ ได้แก่ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 
 4. ตัวแปรที่ศึกษา 
  4.1 ตัวแปรต้น คือ ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
นิสิตในมหาวิทยาลัย 
  4.2 ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิต 
ในมหาวิทยาลัย สามารถแบ่งออกเป็นตัวแปรแฝงและตัวแปรสังเกตได้ ดังนี้ 
  4.3 ตัวแปรแฝง ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาและความต้องการ การค้นหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ สามารถแบ่งออกเป็น 
2 ประเภทได้ ดังนี้ 
   4.3.1 ตัวแปรแฝงภายนอก ได้แกj การรับรู้ปัญหาและความต้องการ 
   4.3.2 ตัวแปรแฝงภายใน ได้แก่ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  4.4 ตัวแปรสังเกตได้ ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาและความต้องการ ได้แก่ ร่างกาย 
แข็งแรงสุขภาพดี รูปร่างดีไม่มีโรค จิตใจแจ่มใส กระแสความนิยม การถูกการยอมรับ พบปะเพ่ือน
และคนรอบข้าง การค้นหาข้อมูล ได้แก่ สื่อบุคคล สื่อสิ่งพิมพ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ สื่อเฉพาะกิจ 
การประเมินทางเลือก ได้แก่ คุณสมบัติสินค้า ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่า ทัศนคติ การตัดสินใจซื้อ 
ได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
รูปธรรมการบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้า ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า รู้จักและเข้าใจ
ลูกค้า พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ได้แก่ การกลับมาใช้บริการซ้ า ความจงรักภักดี การยึดติดสินค้า 
คุณภาพสินค้าหรือบริการ คุณค่าของสินค้าหรือบริการ ความคาดหวังของผู้บริโภค 
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กรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 

การกลับมาใช้
บริการ(RS) 

การตัดสินใจซื้อ 
(PD) 

ความพึง
พอใจ (SAT) 

สื่อสิ่งพิมพ์
(IS2) 

 

สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
(IS3) 

สื่อเฉพาะ
กิจ (IS4) 

คุณสมบัติ
สินค้า(EA1) 

ความต้ังใจ
ซ้ือ (EA2) 

ความคุ้มค่า
(EA3) 

ทัศนคติ
(EA4) 

ส่วนประสมทาง
การตลาด (MM) 

คุณภาพการ
ให้บริการ(SQ) 

ความต้องการ
ทางกาย 
(NPPR) 

ความต้องการ
ทางสังคม 
(NPSR) 

สื่อบุคคล
(IS1) 

 

การค้นหา
ข้อมูล (IS) 

การรับรู้ความ
ต้องการ (NPR) 

การประเมินผล
ทางเลือก (EA) 

พฤติกรรม
ภายหลัง 

การซื้อ (PB) 
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 หมายเหตุ 
  MDP  แทน  กระบวนการตัดสินใจ (Making Decision Process) 
  NPR   แทน  ตัวแปรแฝงการรับรู้ความต้องการ/ปัญหา 
       (Need/Problem Recognition) 
  NPPR  แทน  ตัวแปรที่สังเกตได้ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกาย 
       (Need/Problem and Physical Recognition) 
  NPSR  แทน ตัวแปรที่สังเกตได้ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม 
       (Need/Problem and Social Recognition) 
  IS   แทน ตัวแปรแฝงการค้นหาข้อมูล (Information Search) 
  IS1   แทน ตัวแปรที่สังเกตได้สื่อบุคคล (Personal Sources) 
  IS2   แทน ตัวแปรที่สังเกตได้สื่อสิ่งพิมพ์ (Paper Sources) 
  IS3   แทน ตัวแปรที่สังเกตได้สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Sources) 
  IS4   แทน ตัวแปรที่สังเกตได้สื่อเฉพาะกิจ (Specific Sources) 
  EA   แทน ตัวแปรแฝงการประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) 
  EA1  แทน ตัวแปรที่สังเกตได้คุณสมบัติสินค้า (Product) 
  EA2  แทน ตัวแปรที่สังเกตได้ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
  EA3  แทน ตัวแปรที่สังเกตได้ความคุ้มค่า (Value) 
  EA4  แทน ตัวแปรที่สังเกตได้ทัศนคติ (Attitude) 
  PD   แทน ตัวแปรแฝงการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
  MM   แทน ตัวแปรแฝงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
  SQ   แทน ตัวแปรแฝงคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
  PB   แทน ตัวแปรแฝงพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 
  RS   แทน ตัวแปรแฝงการกลับมาใช้บริการซ้ า (Repeated Service) 
  SAT  แทน ตัวแปรแฝงความพึงพอใจ (Satisfaction) 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 การวิจัยเรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย มีค านิยามศัพท์เฉพาะ ดังนี้ 
  1. โมเดล (Model) หมายถึง แนวคิดและแนวปฏิบัติที่ก าหนดขึ้นอย่างมีระบบ 
ซึ่งเป็นตัวแทนที่สามารถอธิบายได้ถึงความสัมพันธ์ต่าง ๆ เพ่ือให้การปฏิบัติงานประสบความส าเร็จ 
บรรลุเป้าหมายขององค์กร 
  2. ปัจจัยเชิงสาเหตุ (Causal Factor) หมายถึง กลุ่มตัวแปรที่ส่งผลทั้งทางตรง 
และทางอ้อม ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  3. การตัดสินใจ (Making Decision) หมายถึง การใช้ข้อมูลพื้นฐานในการรับรู้ 
ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง 
การซื้อในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  4. คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) หมายถึง ความแตกต่างรูปธรรม 
การบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้า ความเชื่อม่ันต่อลูกค้าและรู้จักและเข้าใจลูกค้า
ในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  5. ศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Center) หมายถึง ศูนย์ออกก าลังกายและสถานที่อ่ืน
ที่ตั้งอยู่ในมหาวิทยาลัยใช้ในการออกก าลังกายเพ่ือสร้างเสริมสุขภาพ ที่มีพันธกิจตามนโยบายของ
มหาวิทยาลัย 
  6. นิสิต (Student) หมายถึง นิสิต นักศึกษาของมหาวิทยาลัยภายใต้การก ากับดูแลของ
ส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา 
  7. มหาวิทยาลัย (University) หมายถึง มหาวิทยาลัยที่ได้รับอุดหนุนงบประมาณจาก
รัฐบาลอยู่ภายใต้การก ากับดูแลของส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา ประกอบด้วย 
มหาวิทยาลัยในระบบและมหาวิทยาลัยนอกระบบ 
  8. ความต้องการทางกาย (Physical Need Recognition) หมายถึง ความต้องการให้
รูปร่างของตนเองดูดี รู้สึกม่ันใจมากขึ้น ท าให้เพลิดเพลินผ่อนคลาย เสริมสร้างความแข็งแรงของ
กล้ามเนื้อและลดน้ าหนักเห็นประโยชน์ของการรักษาสุขภาพ รวมถึงการมีแรงจูงใจจากเหตุผลด้าน
สุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนาด้านสุขภาพและสมรรถภาพทางกายโดยรวม 
เกี่ยวกับการดูแลรูปร่าง การควบคุมน้ าหนัก การจัดการความเครียด/อารมณ์ และสังคม/สติปัญญา 
  9. ความต้องการทางสังคม (Need Recognition social) หมายถึง ความต้องการด้าน
ความรักความอบอุ่น มิตรภาพ ความรู้สึกที่ดีต่อกัน การมีส่วนร่วม และการยอมรับของสังคม 
เพ่ือให้สังคมยอมรับตนเอง ต้องการสร้างภาพลักษณ์และรูปร่างตนเองดูดี รู้สึกม่ันใจมากขึ้น 
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ท าให้มีเพ่ือนหรือกลุ่มทางสังคมเพ่ิมมากข้ึน ทั้งกระแสในปัจจุบันนี้มีค่านิยมในการดูแลสุขภาพ
ร่างกายของตนเองให้แข็งแรง เอาใจใส่กับการออกก าลังกาย 
  10. การค้นหาข้อมูลการให้บริการ (Information Search) หมายถึง การแสวงหาข้อมูล
เป็นขั้นตอนของการรวบรวมข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการให้บริการด้านการออกก าลังกาย เห็นได้จาก
ป้ายประกาศ การโฆษณาของศูนย์ออกก าลังกายติดตามตามสถานที่ต่าง ๆ ที่สังเกตเห็นได้ง่าย 
หรือแสดงออกมาบนช่องทางต่าง ๆ อาทิเช่น เว็ปบอร์ด เฟสบุ๊ค การบอกต่อปากต่อปาก แนะน า 
หรือเล่าประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับไปยังบุคคลใกล้ชิด ครอบครัว มิตรสหายเพื่อนร่วมงาน 
หรือบุคคลอ่ืน ๆ รวมถึงสื่อประเภทต่าง ๆ 
  11. การประเมินผลทางเลือก (Evaluative of Alternative) หมายถึง การรวบรวม
ข้อมูลและการจัดหมวดหมู่เพ่ือวิเคราะห์หลักเกณฑ์พิจารณาเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่า ทัศนคติของลูกค้าท่ีมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
  12. คุณสมบัติ (Product) หมายถึง ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อ 
ความหลากหลายของอุปกรณ์ออกก าลังกายและโปรแกรมการออกก าลังกายรูปแบบต่าง ๆ 
เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจเข้าใช้ศูนย์ออกก าลังกาย ประเภทของการออกก าลังกายเป็นปัจจัยส าคัญ
ที่มีผลต่อความต้องการของลูกค้า ในการก าหนดความต้องการคุณภาพการบริการและความแตกต่าง
ของความคาดหวังในเรื่องการบริการ 
  13. ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง ความสนใจของผู้ใช้บริการที่
ต้องการออกก าลังกาย ซึ่งผู้บริโภคจะนึกถึงการให้บริการ และแรงจูงใจในการมีส่วนร่วมที่จะแนะน า
เพ่ือนหรือคนอ่ืน ๆ มาออกก าลังกาย ซึ่งมีปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ ได้แก่ พฤติกรรม ทัศนคติ 
บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง ทั้งยังมีการรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อคืนมีผลกระทบโดยตรงต่อความพึง
พอใจของลูกค้า ที่จะท าให้เกิดการเข้าใช้บริการทันที 
  14. ความคุ้มค่า (Value) หมายถึง การสร้างการรับรู้ที่ดีที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้าในเรื่อง
ของการก าหนดราคาท่ีสมเหตุสมผล คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายออกไป มีการตั้งราคาที่ไม่แพงเกินไปเมื่อเทียบ
กับสถานออกก าลังกายอ่ืน ๆ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อราคาในการบริการ ให้บริการด้วย
คุณภาพ  มีความเสมอต้นเสมอปลาย มีความเป็นมืออาชีพ และมีความเป็นมาตรฐานการบริการที่เท่า
เทียมกัน จะท าให้มาใช้บริการอย่างมีความสุขใจ ส าราญใจ สบายใจ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อ
ระบบการให้บริการ 
  15. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การสร้างคุณค่าหลักของทัศนคติที่ดีต่อผู้ใช้บริการ 
เพ่ือเชื่อมโยงไปถึงการประเมินภาพรวมการบริการ จัดกิจกรรมเฉพาะให้กับกลุ่มพิเศษของสมาชิกไป
จนถึงองค์กรที่เกี่ยวข้องในการให้บริการเพ่ือสร้างความรู้ ความเข้าใจ และทัศนคติท่ีดีต่อผู้บริโภค 
ไม่ว่าจะเป็นความรู้สึกเมื่อมาใช้บริการแล้วเกิดความรู้สึกดีต่อการให้บริการ ตระหนักเรื่องประโยชน์ที่ 
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จะเกิดกับสมาชิกทั้งทางตรง และทางอ้อม อีกท้ังเป็นการให้ข้อมูลที่ต่อเนื่องและมีสื่อเข้ามามีส่วน
เกี่ยวข้องในเชิงบวก ท าให้ผู้บริโภครับรู้ว่าการให้บริการมีมาตรฐานเป็นไปในทางเดียวกัน 
  16. ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด 
ที่ศูนย์ออกก าลังกายใช้เพ่ือตอบสนองวัตถุประสงค์เป้าหมายทางธุรกิจ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
  17. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง อุปกรณ์ของศูนย์ออกก าลังกายที่เพียงพอ 
เครื่องมือที่ได้มาตรฐานผลิตจากองค์กรที่น่าเชื่อถือ มีความปลอดภัยของเครื่องมือ มีวิธีการใช้งานของ
อุปกรณ์ มีความสะอาด การจัดสรรและการใช้สอยพ้ืนที่เหมาะสม อุปกรณ์เครื่องเล่นหลากหลาย
ตลอดจนที่นั่งและที่พักผ่อน ควรมีที่รองรับอย่างเพียงพอส าหรับผู้ใช้บริการ มีคลาสเต้นหลากหลายใน
การให้บริการและควรมีรูปแบบการให้บริการหลากหลาย มีมูลค่าในสายตาของลูกค้าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บริการรวมถึงการบริการเสริมต่าง ๆ 
  18. ราคา (Price) หมายถึง อัตราค่าใช้บริการเพ่ือแลกกับผลประโยชน์ที่จะได้รับต้องมี
ความเหมาะสม มีความชัดเจนสามารถบอกอัตราค่าใช้บริการแต่ละรายการได้ สามารถเลือกราคาตาม
ความพึงพอใจเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพให้บริการ ไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบ มีความยุติธรรมหรือเสนอ
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น 
  19. สถานที่ตั้ง (Place) หมายถึง  พื้นที่ตั้งของศูนย์ออกก าลังกายต้องสามารถเข้าถึงได้
ง่าย เดินทางไปใช้บริการได้สะดวก ทั้งทางรถส่วนตัว รถโดยสารประจ าทางหรือระบบขนส่งมวลชน
อ่ืน ๆ อยู่ใกล้ที่ท างานหรือที่พักอาศัย มีสถานที่จอดรถ มีการจัดสถานที่บริการเหมาะสม มีผังพ้ืนที่
และป้ายบอกชัดเจน แบ่งพ้ืนที่การออกก าลังกายชัดเจนได้มาตรฐาน มีความปลอดภัย มีห้องน้ าท่ี
สะอาด มีห้องเปลี่ยนเสื้อผ้าที่เพียงพอต่อการบริการ 
  20. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมของ 
ศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวกับการสมัครสมาชิก การจัดส่วนลด มีของสมนาคุณ มีการจัดกิจกรรมกระตุ้น
การออกก าลังกาย มีสิทธิประโยชน์แบบแพคเกจและมีการโฆษณาผ่านช่องสื่อประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ 
  21. บุคลากร (People) หมายถึง เจ้าหน้าที่หรือเทรนเนอร์ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย
ต้องมีความน่าเชื่อถือ มีความรู้ มีความสามารถ มีการตอบสนอง มีความรวดเร็วและกระตือรือร้น 
มีความแน่นอน ในการนัดหมาย และรักษาสัญญา ความเอาใจใส่ และที่ส าคัญต้องไม่ละเลยทุกปัญหา
ของผู้ใช้บริการ มีใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส และเต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดี มีการพูดจาดีท าให้เกิด
ความประทับใจต่อลูกค้า มีความเชี่ยวชาญ ให้ค าแนะน า เอาใจใส่ มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีบุคลิกภาพที่ดี 
ที่สามารถเป็นต้นแบบด้านสุขภาพให้กับผู้มาใช้บริการได้  มีทักษะและความรู้เพ่ือให้บริการอย่างมือ
อาชีพ มีค าแนะน าเกี่ยวกับการให้บริการ 
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  22. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้
จากการเลือกใช้บริการของศูนย์ออกก าลังกาย ความเป็นระเบียบของสถานที่และการจัดวางอุปกรณ์ 
การเตรียมวัสดุอุปกรณ์ให้พร้อมให้บริการ อุปกรณ์ออกก าลังกายที่เพียงพอกับสมาชิก มีมาตรฐาน 
มีความปลอดภัย มีความหลากหลาย สถานที่ให้บริการมีท่ีนั่งพักผ่อนเพียงพอ เครื่องเล่นต้องมีความ
สะอาด ห้องน้ าและห้องออกก าลังกายสะอาด กลิ่นหอมสดชื่น มีเสียงเพลงภายในฟิตเนสเข้ากับ
บรรยากาศ บรรยากาศภายในที่สร้างความรู้สึกกระฉับกระเฉง และการตกแต่งสถานที่ที่ทันสมัย 
การท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของสถานออกก าลังกาย อีกทั้งสถานออกก าลังกาย 
บ่งบอกความเป็นตัวตนของสมาชิก รวมทั้งการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการโดยการสวมใส่เครื่องแบบที่ดูดี
และสะอาด มีการสื่อสารอย่างสุภาพกับผู้บริโภคและให้บริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์อื่น ๆ 
ที่ควรได้รับ 
  23. กระบวนการ (Process) หมายถึง ระเบียบวิธีการปฏิบัติงาน ในด้านการบริการที่
น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการได้รับการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและเป็นระบบ มีความปลอดภัย 
มีกระบวนการข้ันตอนการสมัครสมาชิกไม่ยุ่งยาก การแจ้งรายละเอียดให้ผู้ใช้บริการทราบชัดเจน 
มีช่องทางที่อ านวยความสะดวกในการช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง การให้บริการท าตาม
กระบวนการเป็นล าดับ มีความเสมอภาคในการรับบริการตามสิทธิและสามารถติดต่อได้ทุกครั้ง 
เมื่อมีปัญหา ให้บริการเท่าเทียมกันทุกกลุ่ม มีการให้ค าแนะน าตลอดทุกขั้นตอนของการบริการ  
จัดเก็บข้อมูลเป็นระบบสามารถหาข้อมูลได้รวดเร็วเมื่อมาใช้บริการ 
  24. คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) หมายถึง ความสามารถในการตอบสนอง
ความต้องการของผู้ใช้บริการโดยมีความเป็นรูปธรรมการบริการ มีความเชื่อถือไว้วางใจ 
สร้างความเชื่อม่ันต่อลูกค้ารวมถึงการรู้จักและเข้าใจลูกค้า 
  25. ความเป็นรูปธรรมการบริการ (Tangibility) หมายถึง สิ่งที่สามารถจับต้องได้ 
ปรากฏในทางลักษณะกายภาพโดยทั่วไป เช่น การเตรียมวัสดุอุปกรณ์พร้อมให้บริการ ความเป็น
ระเบียบของสถานที่และการจัดวางอุปกรณ์ อุปกรณ์ออกก าลังกายที่เพียงพอกับสมาชิก สถานที่
ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ ห้องน้ าและห้องออกก าลังกายสะอาด กลิ่นหอมสดชื่น เครื่องเล่น
ต้องสะอาด มีการดูแลรักษาตัวเครื่องและอุปกรณ์ ส่งผลต่อความเชื่อม่ันผู้บริโภคในด้านความเอาใจใส่
ของผู้ให้บริการ การสร้างบรรยากาศและสภาพแวดล้อมในการตกแต่งให้มีความทันสมัย รวมถึง
เจ้าหน้าที่มีความยิ้มแย้ม แจ่มใส มีความสุภาพเป็นมิตรกับผู้มารับบริการ มีความน่าเชื่อถือไว้วางใจใน
การบริการ 
  26. ความเชื่อถือไว้วางใจ (Reliability) หมายถึง การให้ค ามั่นสัญญาเอาไว้ 
และการปฏิบัติตามในสิ่งที่ได้ให้สัญญาไว้อย่างถูกต้อง ครบถ้วน แม่นย า การกระท าที่ตรงตามเวลา 
ตรงความต้องการ หรือตรงกับค าสั่งของลูกค้าผู้รับบริการอย่างถูกต้อง มีความเป็นมืออาชีพ 
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โดยบริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีคุณภาพ มีความถูกต้อง เหมาะสมและได้ผลออกมาเช่นเดิม 
ในทุกจุดของการให้บริการ มีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ ผู้ให้บริการที่มีความ
กระตือรือร้นในการสอบถามซักถามและรับฟังผู้มารับบริการ มีการวิเคราะห์ปัญหาและจัดล าดับ 
การแก้ปัญหาได้ถูกต้องตามความต้องการของผู้รับบริการ 
  27. การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อมในการปฏิบัติงาน 
ความกระตือรือร้น เข้ามาให้บริการอย่างถูกต้องและรวดเร็ว ของ บุคลากร และระบบการปฏิบัติงาน
ต่าง ๆ มีความเต็มใจที่จะเข้ามาช่วยเหลือให้บริการต่อลูกค้า มีอัธยาศัยไมตรีและสุภาพอ่อนน้อม 
เอาใจใส่ต่อการบริการลูกค้า แต่งกายสุภาพเรียบร้อยและมีบุคลิกภาพที่ดี ความถูกต้อง 
ความเสมอภาคในการให้บริการ และความซื่อสัตย์สุจริตต่อหน้าที่ 
  28. ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (Assurance) หมายถึง การสร้างความน่าเชื่อถือให้กับ 
ศูนย์ออกก าลังกาย ความอ่อนน้อมสุภาพของเจ้าหน้าที่/เทรนเนอร์ รวมทั้งศักยภาพในการปฏิบัติงาน 
ผู้ให้บริการต้องมีความรู้และทักษะในการให้บริการ มีความรู้สึกม่ันคง มั่นใจว่ามีความปลอดภัยในชีวิต
ทรัพย์สิน รวมทั้งชื่อเสียง การปราศจากความรู้สึกเสี่ยงอันตรายและข้อสงสัยต่าง ๆ เช่น การรักษา
ความลับของลูกค้า การรักษาความปลอดภัย  พนักงานบริการลูกค้าด้วยความซื่อตรงและจริงใจ 
ให้ข้อมูลที่ถูกต้อง ตรงไปตรงมา อ่อนน้อมถ่อมตน ให้บริการด้วยความรวดเร็ว ความประพฤติ 
และการแสดงออกของผู้ให้บริการต้องให้มีความน่าเชื่อถือ ส่งผลต่อความเชื่อมั่นผู้บริโภคในด้านตรง
ต่อเวลา เวลาในการให้บริการมีความส าคัญอย่างยิ่ง ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ระบบให้บริการมีความกระชับและพัฒนาระบบให้มีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
  29. รู้จักและเข้าใจลูกค้า  (Empathy) หมายถึง ความเข้าใจและสามารถรับรู้ถึง 
ความต้องการของลูกค้าในการร้องขอที่มีความเฉพาะเจาะจง มีการสื่อสารออกไปอย่างถูกต้อง 
ท าให้การเข้าถึงการบริการที่สะดวก และเข้าใจความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า ความพร้อมในการให้
ค าแนะน าและค าปรึกษาแก่ผู้ใช้บริการ สามารถแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
โดยผู้ให้บริการต้องให้บริการด้วยความรวดเร็วตรงต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ 
  30. การกลับมาใช้บริการ (Post Purchase Behavior) หมายถึง ความต้องการของ
ลูกคา้ในการซื้อหรือใช้บริการอีกครั้งหลังจากท่ีใช้มาแล้ว ซึ่งมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อการกลับมาซื้อซ้ า
หรือใช้บริการซ้ าอีกโดยอาศัยความจงรักภักดี และการยึดติดสินค้า 
  31. ความจงรักภักดี (Loyalty) หมายถึง ความตั้งใจของผู้ใช้บริการที่จะคงไว้ซึ่ง 
ค าม่ันสัญญา หรือสัญญาใจให้แก่ผู้ให้บริการ หรือตราสินค้านั้น ๆ โดยการแสดงออกผ่านการกลับมา
ใช้บริการซ้ าหรือการกลับมาซื้อสินค้าซ้ าอีกครั้งหนึ่ง และเป็นการแสดงออกถึงการไม่เปลี่ยนใจไปจาก 
ผู้ให้บริการ หรือตราสินค้านั้น ๆ เกิดจากความซื่อสัตย์สุจริต ท าในสิ่งที่ถูกต้อง ตรงไปตรงมา 
เกิดความไว้เนื้อเชื่อใจ และตั้งใจที่จะใช้บริการอย่างต่อเนื่อง รวมถึงมีการแนะน าให้เพ่ือน 
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หรือญาติมาใช้บริการ ท าให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจต่อการบริการที่ได้รับจากศูนย์ออกก าลังกาย 
เป็นเหตุให้ลูกค้าพิจารณาในการใช้บริการ มีความมั่นใจในเรื่องของความปลอดภัยเมื่อมาใช้บริการ 
ก็จะท าให้ลูกค้าพิจารณาเลือกกลับมาใช้บริการซ้ าอีกถึงแม้ว่าราคาจะสูงขึ้นก็ตาม 
  32. การยึดติดสินค้า (Product Attachment) หมายถึง ความสัมพันธ์ที่คล้ายกับ 
ความเป็นมิตรภาพของผู้บริโภค ซึ่งการกลับมาซื้อซ้ านั้นอาจจะมีสาเหตุมาจากการที่ราคาสินค้า 
หรือบริการถูกลง หรือไม่มียี่ห้ออ่ืน ๆ รวมทั้งการกล่าวถึงสิ่งดีที่เกิดจากการบริการของศูนย์ออกก าลัง
กายและการแนะน าบุคคลมาใช้บริการ 
  33. ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ผลที่เกิดจากตอบสนองในการเข้าใช้บริการ
โดยพิจารณาจากคุณภาพของสินค้าหรือบริการ คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับ 
และความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีได้รับการให้บริการตามที่ต้องการ 
  34. คุณภาพของสินค้าหรือบริการ (Product or service quality) หมายถึง 
คุณภาพของศูนย์ออกก าลังกายหรือบริการอันเป็นผลมาจากการใช้บริการในปัจจุบัน  
หรือผลสะสมจากประสบการณ์ในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ไม่ว่าจะเป็นบุคลากรที่ให้บริการ  
คลาสออกก าลังกายมีความแปลกใหม่ การจัดคลาสออกก าลังกายอย่างเป็นระบบ มีกิจกรรมภายใน
ศูนย์ออกก าลังกายให้สมาชิกท า การตรวจสอบคุณภาพการบริการเป็นประจ า เพ่ือป้องกันข้อผิดพลาด
ของบริการและแก้ไขปัญหาที่คาดไม่ถึงทันที 
  35. คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับ (Product or Service Values) 
หมายถึง ระดับของการรับรู้ในเชิงเปรียบเทียบ โดยการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของสินค้า 
หรือบริการที่ได้รับกับราคานั้น ๆ เมื่อเทียบกับค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายไปหลังการรับบริการ การรับรู้ถึง
ประโยชน์ที่ได้รับจากบริการ เป็นการช่วยแปลงความแตกต่างด้านราคาของสินค้าและบริการ 
แต่ละชนิดให้มาอยู่ในรูปแบบที่สามารถเปรียบเทียบกันได้ในแต่ละด้าน 
  36. ความคาดหวังของผู้บริโภค (Consumer ฎxpectations) หมายถึง ความสามารถ
ให้บริการได้ตามท่ีผู้รับบริการคาดหวัง คุณภาพการบริการเป็นที่ยอมรับได้ ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของการให้บริการ ท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ แม้มีข้อร้องเรียนก็สามารถแก้ไขให้เป็น
ที่ยอมรับได้ หรือการบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างน่าพอใจ 
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 ในการวิจัยเรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องของบุคคลและหน่วยงานต่าง ๆ สามารถท่ีจะสรุปได้ดังนี้ 
  1. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
  2. แนวคิดการค้นหาข้อมูล 
  3. แนวคิดเก่ียวกับการรับรู้ (Perception) 
  4. แนวคิดทฤษฎีความต้องการ 
  5. แนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจ 
  6. แนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
  7. แนวคิดทฤษฎีปัจจัยส่วนผสมการตลาด 
  8. แนวคิดทฤษฎีคุณภาพการให้บริการ 
  9. แนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจ 
  10. แนวคิดทฤษฎีการกลับมาใช้บริการซ้ า 
  11. ศูนย์ออกก าลังกายและสถานที่ออกก าลังกาย 
  12. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
   12.1 งานวิจัยในประเทศ 
   12.2 งานวิจัยต่างประเทศ 
 
แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
  Solomon (2002) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) หมายถึง 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา การคิด การซื้อ การใช้ การประเมินผลในสินค้าและบริการ 
ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาและความพึงพอใจของเขา 
  อดุลย์ จาตุรงคกุล (2539) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมผู้บริโภคมีประโยชน์ต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 
รวมถึงกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายทุกรูปแบบ 
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  ธงชัย สันติวงษ์ (2540) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นในความหมายที่ถูกต้อง 
มิใช่หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หากศึกษาถึงการซื้อ (Buying) ของผู้บริโภค 
  เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้นิยามของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรม 
การแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา การเลือกซ้ือสินค้าหรือใช้บริการ ซึ่งจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้ 
  ปริญ ลักษิตานนท์ (2544) ได้กล่าวถึง พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ 
ซึ่งเกิดขึ้นก่อนให้มีการกระท านั้น ๆ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวถึง พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจ
และการกระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื้อ การใช้สินค้า 
  นอกจากนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ได้กล่าวถึง การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของ
ผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค 
ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) 
ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
  จากค าจัดกัดความข้างต้นผู้วิจัยสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่ท าการค้นหา การคัดเลือก การพิจารณาในการซื้อ การใช้สินค้า 
และบริการ การประเมินผลในสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของ
ผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Model) 
  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) มีรายละเอียดดังนี้ 
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ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) 
 

ภาพประกอบ 2 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 
  แบบจ าลองนี้อาจเรียกได้อีกอย่างหนึ่งว่า S-R Theory ซึ่งมีรายละเอียดของทฤษฎี 
โดยเริ่มจากการมีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง 
(Response) โดยสามารถอธิบาย ดังต่อไปนี้ 
   1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกายและสิ่งกระตุ้น
จากภายนอกนักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้าซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล 
และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 
    1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ 
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย 
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     1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการ 
     1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสม
กับผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 
     1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) 
เช่น การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้น 
ความต้องการซื้อ 
     1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม่ าเสมอการใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพันธ์อันดี
กับบุคคลทั่วไปเหล่านี้ ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
    1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ี
อยู่ภายนอกองค์การซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่ 
     1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
     1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) 
     1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
     1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) 
   2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิด 
ของผู้ซื้อที่เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายาม
ค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อ 
และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
    2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพล
จากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
    2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision) ประกอบด้วย 
ขั้นตอนการรับรู้ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
   3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
หรอืผู้ซื้อจะต้องมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ 
    3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ เช่น การเลือกว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใด 
    3.2 การเลือกตราสินค้า เช่น ถ้าเลือกซื้อแชมพูสระผม จะเลือกยี่ห้อใด 
    3.3 การเลือกผู้ขาย เช่น จะเลือกว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ในร้านค้าใด 
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    3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ เช่น เช้า กลางวัน เย็น หรือช่วงเทศกาลใด 
    3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ เช่น ซื้อสินค้าเพียงหนึ่งชิ้น หรือหลายชิ้น 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
  Kotler (1997) กล่าวว่า การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือทราบถึง
ลักษณะความต้องการของผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ และเพ่ือที่จะจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้
เหมาะสม เมื่อผู้ซื้อได้รับสิ่งกระตุ้นทางการตลาดหรือสิ่งกระตุ้นอื่น ๆ ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิด
ของผู้ซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของผู้ขายและนักการตลาด คือ 
ค้นหาว่าลักษณะของผู้ซื้อและความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลสิ่งใดบ้าง การศึกษาถึงลักษณะของผู้ซื้อที่
เป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สาหรับนักการตลาด คือทราบความต้องการและลักษณะของลูกค้า 
เพ่ือที่จะจัดส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ซื้อที่เป็นเป้าหมาย
ได้ถูกต้อง 
 

วัฒนธรรม     
วัฒนธรรม 
(Culture) 
วัฒนธรรมย่อย 
(Subculture) 
ชนชั้นทางสังคม 
(Social Class) 

สังคม    

กลุ่มอ้างอิง 
(Reference 
Group) 
ครอบครัว 
(Family) 
บทบาทและ
สถานะ 
(Role & 
Statuses) 

บุคคล   

อายุและวงจรชีวิต 
อาชีพ 
ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดาเนิน
ชีวิต 
บุคลิกภาพ 
การมองตนเอง 

จิตวิทยา ผู้บริโภค 
การจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเชื่อถือและ
ทัศนคติ 

ที่มา : Kotler (1997) 
 

ภาพประกอบ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 
  Kotler (1997) กล่าวว่า ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคซึ่งมี  
4 ประการ ได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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   1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture factor) เป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น 
โดยเป็นที่ยอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง โดยเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ใน
สังคมหนึ่ง ค่านิยมในวัฒนธรรมจะก าหนดลักษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคม 
วัฒนธรรมเป็นสิ่งก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรม
พ้ืนฐาน วัฒนธรรมย่อยและชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
    1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะพฤติกรรม 
ที่คล้ายคลึงกัน 
    1.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มที่ 
มีลักษณะเฉพาะและแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลับซับซ้อน วัฒนธรรมย่อยเกิด
จากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์และลักษณะพื้นฐานของมนุษย์ ลักษณะวัฒนธรรมย่อยประกอบด้วย 
     1.2.1 กลุ่มเชื้อชาติ (Nationality groups) เชื้อชาติต่าง ๆ ได้แก่ ไทย จีน 
อังกฤษ อเมริกัน แต่ละเชื้อชาติมีการบริโภคสินค้าที่แตกต่างกัน 
     1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ได้แก่ ชาวพุทธ  
ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและข้อห้ามที่แตกต่างกัน จึงมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการบริโภค 
     1.2.3 กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวด า ผิวขาว ผิว
เหลืองแต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน ท าให้เกิดทัศนคติที่แตกต่างกัน 
     1.2.4 พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถิ่น (Region)  
พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ ท าให้เกิดลักษณะการด ารงชีวิตที่แตกต่างกันและมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ี
แตกต่างกัน 
     1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู้ใช้แรงงาน 
กลุ่มพนักงาน กลุ่มนักธุรกิจและเจ้าของกิจการ กลุ่มวิชาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย์ นักกฎหมาย คร ู
     1.2.6 กลุ่มย่อยด้านอายุ (Age) เช่น ทารก เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่วัยท างานและ
ผู้สูงอายุ 
     1.2.7 กลุ่มย่อยทางเพศ (Sex) ได้แก่ เพศหญิง และเพศชาย 
    1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นล าดับ 
ขั้นที่แตกต่างกันโดยอาศัยตัวแปรต่าง ๆ อาทิ รายได้ อาชีพ การศึกษา ความมั่งคั่ง แหล่งที่พักอาศัย 
เป็นต้น ซึ่งโดยทั่วไปสามารถแบ่งชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ระดับชั้นด้วยกัน คือ 
     1.3.1 ชนชั้นระดับสูง (Upper Class) 
     1.3.2 ชนชั้นระดับกลาง (Middle Class) 
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     1.3.3 ชนชั้นระดับล่าง (Lower Class) 
   2. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวัน 
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 
    2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย 
กลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิงแบ่ง
ออกเป็น 2 ระดับ คือ 
     2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท 
     2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม 
เพ่ือนร่วมอาชีพและร่วมสถาบัน 
    2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทัศนคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล สิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
การขายสินค้าอุปโภคจะต้องค านึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุ่น หรือยุโรป 
ซึ่งจะมีลักษะแตกต่างกัน 
    2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับ 
หลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
แตกต่างกันใน แต่ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่ง จะต้องวิเคราะห์ว่า 
ใครมีบทบาทเป็นผู้คิดริเริ่ม ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้มีอิทธิพล ผู้ซื้อ และผู้ใช้ 
   3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อ ได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขัน้ตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดังนี้ 
    3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน เช่น  
กลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่ และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น 
    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิต
ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละข้ันตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ 
ความต้องการ ทัศนคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรม 
การซื้อที่แตกต่างกัน 
    3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได้ (Income) 
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคมีความเกี่ยวข้องกับโอกาสทางเศรษฐกิจ โดยสถานการณ์ 
ทางเศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจาก รายได้ส าหรับใช้จ่าย เงินออมและสินทรัพย์ หนี้สินอ านาจในการ
กู้ยืม ทัศนคติที่มีต่อการใช้จ่ายและการออม เป็นต้น 
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    3.4 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ 
มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า 
    3.5 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) 
ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
หมายถึง อัตราส่วนของผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อราคาสินค้า สว่นรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูปกิจกรรม ความสนใจ 
ความคิดเห็น 
   4. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
และการใช้สินค้าปัจจัยภายในประกอบด้วย 
    4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ที่อยู่ภายในตัว
บุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ 
    4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร 
จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูลเพ่ือที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ 
ความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคล 
    4.3 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของคนที่เกิดข้ึน
จากประสบการณ์ที่ผ่านมาของคนแต่ละคน ซึ่งจะมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
    4.4 ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs) เป็นความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อสิ่งใด 
สิ่งหนึ่งอยู่บนพื้นฐานของความรู้ ความคิดเห็น 
    4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทั้งความเชื่อและทัศนคติ 
จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคอาจจะมีความเชื่อและทัศนคติท่ี
ไมถู่กต้อง ดังนั้น หน้าที่ของนักการตลาดคือการสื่อสารเพ่ือแก้ไขความเชื่อและทัศนคติเหล่านั้น 
    4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาที่แตกต่างกันของ 
บุคคลซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมที่มีแนวโน้มเหมือนเดิม 
  การตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อบริการศูนย์ออกก าลังกาย (Kotler and Keller, 2012) 
ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคโดย S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรม
ผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) ซึ่งแสดงให้เห็นถึงแรงจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์และบริการโดยเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่เป็นสิ่งเร้าภายนอก เมื่อสิ่งกระตุ้นนั้น
ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buying’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ผลิต 
หรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ โดยที่ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อนี้ได้รับอิทธิพลต่าง ๆ จากภายในจิตใจ 
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ของผู้ซื้อแต่ละคน ได้แก่ ลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อ เมื่อผู้ซื้อรับรู้ต่อสิ่งกระตุ้น 
และเกิดความต้องการแล้วจึงจะเกิดการตอบสนอง (Response) หรือการตัดสินใจซื้อ (Purchase 
Decision) 
 

 
ที่มา : Kotler and Keller (2012) 
 

ภาพประกอบ 4 รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) 
 
  Kotler และ Keller (2012) ได้อธิบายรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วย 
3 ส่วน ดังนี้ 
   ส่วนที่ 1 สิ่งกระตุ้น (Stimuli) สิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค ได้แก่ 
    1. สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับ
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เช่น ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย
และการส่งเสริมทางการตลาด เป็นต้น ซึ่งนักการตลาดสามารถควบคุมได้ 
    2. สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นภายนอกท่ีนักการตลาด 
ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและนโยบาย กฎหมาย และ
วัฒนธรรมเป็นต้น 
   ส่วนที่ 2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) สิ่งกระตุ้นจะผ่านเข้ามา 
ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ที่เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ทีผู่้ผลิต 
ผู้ขาย หรือนักการตลาดไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อหรือ 
หาความในใจของผู้ซื้อ (Consumer Insight) เพ่ือใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรง 
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กลุ่มเป้าหมาย โดยกล่องด าเป็นที่รวมเอาปัจจัยต่าง ๆ 3 ด้านได้แก่ ลักษณะทางจิตวิทยาของผู้ซื้อ 
ลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อแต่ละคนเอาไว้  ดังนี้ 
    1. จิตวิทยาของผู้ซื้อ (Buyer Psychology) ที่เป็นปัจจัยภายใน เกิดข้ึนจาก 
ตัวบุคคลที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้  
และความทรงจ า 
    2. ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristic) ที่ได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยด้าน
วัฒนธรรม (ค่านิยม วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมย่อย) ปัจจัยด้านสังคม (ชั้นทางสังคม กลุ่มอ้างอิง 
ผู้น าทางความคิด ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ) ปัจจยัส่วนบุคคลหรือลักษณะประชากรศาสตร์ 
(เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ การศึกษา) ที่นักการตลาดไม่สามารถควบคุมได้ 
    3. กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) 
ประกอบด้วย ขั้นตอนก่อนการซื้อ ขั้นตอนการซื้อและขั้นภายหลังการซื้อ แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ 
 

 
ที่มา : Kotler and Keller (2012) 
 

ภาพประกอบ 5 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น 
 
     ขั้นที่ 1 การรับรู้ความต้องการ/ปัญหา (Need/Problem Recognition)  
เป็นกระบวนการขั้นแรกของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเกิดจากการกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก 
ว่าผู้บริโภคต้องการสินค้าหรือบริการอะไรเพ่ือตอบสนองความต้องการหรือแก้ไขปัญหา 
     ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะค้นหา 
ข้อมูล โดยวิธีการต่าง ๆ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจซื้อ เช่น จากแหล่งบุคคล ที่เป็นคนใกล้ชิด เพ่ือน 
ครอบครัว จากประสบการณ์ตนเอง จากร้านค้า จากข้อมูลอินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
     ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากท่ีหา
ข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคจะมาเปรียบเทียบ ข้อดี ข้อเสีย เพ่ือหาทางเลือกท่ีคุ้มค่าที่สุด อาจจะดูจาก 
ความโดดเด่นของแบรนด์หรือคุณลักษณะอื่น ๆ ของผลิตภัณฑ์และบริการ 
     ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ที่ตรงตามความต้องการและพอใจมากท่ีสุด 
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     ขั้นที่ 5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) หลังจากท่ี
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการไปแล้ว ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบสินค้าท่ีได้รับกับความคาดหวัง 
   ส่วนที่ 3 การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Responses) การตอบสนองของผู้ซื้อ
หรือการตัดสินใจซื้อ เป็นผลลพัธ์จากอิทธิพลของปัจจัยและกลไกการท างานของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อที่อยู่ในกล่องด าของผู้บริโภค ถ้าการตอบสนองไปในทิศทางบวก ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 
โดยจะมีการเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ซื้อ การเลือกแบรนด์ที่จะซ้ือ การเลือกร้านค้าหรือผู้ขายที่จะ
ซ้ือ การเลือกเวลาในการซื้อและเลือกปริมาณในการซื้อ 
  จากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้วิจัยสรุปได้ว่าลักษณะความต้องการ 
พฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค และการศึกษาโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคท าให้ทราบถึง 
เหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ โดยเกิดจากสิ่งกระตุ้นผ่านไปยังความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อท่ีได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะและปัจจัยต่าง ๆ จึงท าให้เกิดการตอบสนอง ทั้งยังพบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา โดยผูว้ิจัยได้น ากระบวนการตัดสินใจในการซื้อมาเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้ (Perception) 
 
 1. ความหมายของการรับรู้ 
  การรับรู้ (Perception) มาจากภาษาละติน คือ Percepere ซ่ึง Per หมายถึง ผ่าน 
(Through) และ Cipere หมายถึง การน า (To Take) เป็นกระบวนการทางจิตวิทยาพ้ืนฐานของ
บุคคลที่ส าคัญ เพราะหากปราศจากการรับรู้จะไม่สามารถมีความรู้หรือเกิดการเรียนรู้ได้ 
(บุปผา พวงมาลี, 2542) 
  Schiffman และ Kanuk (1991) การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการที่
บุคคลแต่ละคนมีการเลือกประมวลและตีความหมายเกี่ยวกับตัวกระตุ้นออกมาให้ความหมาย 
และได้ภาพของโลกท่ีมีเนื้อหา 
  Kast และ Rosenzweig (1985) กล่าวถึงการรับรู้เป็นการแปลความหมายของสิ่งเร้า
และการตอบสนองของร่างกายของคนต่อสิ่งเร้าจะแตกต่างกันในแต่ละบุคคลขึ้นอยู่กับประสบการณ์
เดิมและท าให้บุคคลมีพฤติกรรมแตกต่างกัน โดยจะเลือกเฉพาะข้อมูลที่ตรงตามความต้องการ 
และความพึงพอใจ และยังขึ้นอยู่กับค่านิยม การคาดการณ์และปัจจัยอื่น ๆ 
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 2. การตอบสนองของผู้บริโภคจะขึ้นอยู่กับการรับรู้ (Consumer Reaction Based on 
Perception)  
  ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีการตอบสนองต่อตัวกระตุ้นแตกต่างกัน อันเนื่องมาจากการรับรู้
ของบุคคลแต่ละคน พ้ืนเพทางวัฒนธรรม ประสบการณ์ในอดีต และแรงจูงใจของบุคคลจะท าให้เกิด
การรับรู้ของบุคคลที่มีต่อตัวกระตุ้นแตกต่างกันไปในแต่ละบุคคล ถึงแม้ว่าความรู้สึกของบุคคลทุกคน
จะเกิดขึ้นเหมือนกัน (คือ มีความรู้สึกจากการรับรู้) แต่การตอบสนองต่อความรู้สึกที่เกิดข้ึนของบุคคล
จะมีการตีความหมายได้ต่างกันท าให้การรับรู้ของบุคคลที่ได้ออกมาต่างกัน และการรับรู้ที่ต่างกัน 
มีผลท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกันไปด้วย การรับรู้จะเกี่ยวข้องกับความต้องการและแรงจูงใจ
ของผู้บริโภค (Perception Relates to Consumer Needs and Motives) ความต้องการแรงจูงใจ
และการรับรู้ของบุคคลจะมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ดังนั้น สิ่งที่บุคคลรับรู้จึงขึ้นอยู่กับ 
ความต้องการและแรงจูงใจของบุคคลและความสัมพันธ์ของการรับรู้ความต้องการและแรงจูงใจก็มี
ความส าคัญต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นอย่างยิ่ง การรับรู้ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงได้ (Consumer 
Perception Change) ความต้องการและแรงจูงใจของผู้บริโภคจะค่อย ๆ เปลี่ยนไปตลอดเวลา 
ตามสภาวะของสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนไป ซึ่งมีผลท าให้การรับรู้มีการเปลี่ยนแปลงไปด้วย ทั้งในขณะ 
และในระหว่างสถานการณ์การซื้อของผู้บริโภคได้การเปลี่ยนการรับรู้จะเห็นได้ จากการที่ผู้บริโภค
ยินดีที่ลองใช้บริการใหม่หรือมีปฏิกิริยาต่อแคมเปญการโฆษณาชิ้นใหม่ หรือจากการแสวงหาบริการ
จากผู้ให้บริการอ่ืน ๆ ที่ต่างไปจากเดิม เป็นต้น ดังนั้น ตัวของผู้บริโภคและการรับรู้ของผู้บริโภคจะเป็น
ตัวควบคุมเก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงตลาดและการเปลี่ยนแปลงทางการตลาดเหล่านี้จะมีผลต่อ 
การความต้องการของบุคคลด้วย เช่น แคมเปญโฆษณา อาจเป็นสาเหตุที่ท าให้ผู้บริโภคมีการซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการซึ่งผู้บริโภคไม่อยากได้มาก่อนได้ 
 3. คุณลักษณะของการรับรู้ที่มีผลต่อผู้บริโภค (Characteristics of Perception that 
Affect Consumers) การรับรู้ในระหว่างผู้บริโภคอาจต่างกันแต่ลักษณะเฉพาะของการรับรู้อาจแสดง
ให้เห็นได้ 4 ประการ คือ 
  3.1 การรับรู้ของผู้บริโภคเป็นเรื่องอัตวิสัยส่วนตัว (Consumer Perception is 
Subjective) การรับรู้ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นเรื่องอัตวิสัยส่วนตัวคือเหตุการณ์อย่างเดียวกัน 
หรือผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน ผู้บริโภคสองคนจะรับรู้สิ่งดังกล่าวได้ไม่เหมือนกัน เหตุที่เป็นเช่นนี้ก็
เพราะว่าการรับรู้เป็นเรื่องอัตวิสัยส่วนตัวภายในใจของบุคคลแต่ละคนที่มีต่อสิ่งใด ๆ ซึ่งอัตวิสัยส่วนตัว
นี้จะมีอยู่ในจิตใจของบุคลโดยเฉพาะบุคคลมักจะมีการขจัดสิ่งที่ไม่ต้องการสนใจออกไป เช่น 
อัตราค่าบริการ หรือข้อบกพร่องบางอย่างของผลิตภัณฑ์ บุคคลจะมองเห็นหรือรับรู้แต่สิ่งที่ต้องการจะ
มองเห็นและได้ยินในสิ่งที่ต้องการจะฟัง ดังนั้น ผู้บริโภคผู้ต้องการจะใช้บริการก็จะรับรู้แต่ข้อดีของ
บริการที่มีหลายอย่างที่มากกว่าข้อเสีย เป็นต้นนั้น คือ บุคคลมีความโน้มเอียงที่จะยอมรับข้อมูลใด ๆ 
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โดยเฉพาะที่ต้องการยอมรับและปฏิเสธข้อมูลต่าง ๆ ออกไป เหตุที่ผู้บริโภคยอมรับข้อมูลบางอย่างก็
เพราะว่าข้อมูลนั้นมีความสอดคล้องของตรงกับพ้ืนเพความเป็นมาของบุคคลหรือตรงกับความรู้สึก
หรือตรงกับความเชื่อของบุคคลมากกว่าข้อมูลอ่ืน ๆ เป็นต้น ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะรับเอาข้อมูล
ข่าวสารที่เขารับได้เพ่ือเป็นการปกป้องภาพพจน์และความเป็นตัวตนของเขา บุคคลมักจะถูกหล่อ
หลอมข้ึนมาจากความเชื่อบางอย่างโดยเฉพาะหรือจากความรู้สึกโน้มเอียงบางอย่างและท าให้การซื้อ
ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นไปตามปัจจัยดังกล่าวที่ผู้บริโภคมีอยู่โดยปราศจากการขัดขวางหรือต่อต้าน 
  3.2 การรับรู้ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นการเลือกสรร (Consumer Perception is 
Selection) การรับรู้เป็นเรื่องของการคัดสรรเพราะว่าสมองหรือจิตใจของบุคคลแต่ละคนไม่อาจจะ
เข้าใจและตีความหมายของความรู้ทั้งหมดท่ีได้รับเข้ามาทางประสาทสัมผัสในขณะเวลาใดเวลาหนึ่งได้
หมดกลไกของการรับรู้ 3 ประการ ที่บุคคลทุกคนจะต้องมีในการพิจารณาท่ีจะยอมให้สิ่งกระตุ้นใด ๆ 
ผ่านเข้ามาในจิตใจของบุคคลหรือไม่ คือ 
   3.2.1 ปริมาณขีดความสามารถในการรับรู้ (Perception Overloading) จะเกิดขึ้น 
ในขณะเวลาใดเวลาหนึ่งที่ผู้บริโภคสามารถท่ีจะรับเอาตัวใด ๆ เข้ามาสู่ระดับที่รู้ตัวได้เพียงบางส่วน
จากตัวกระตุ้นที่ผู้บริโภคเผชิญอยู่เท่านั้นบุคคลจะรู้ตัวว่าเขาไม่สามารถท่ีตอบสนองต่อทุกสิ่งทุกอย่าง
ได้หมดในเวลาเดียวกันผู้บริโภคสามารถท่ีจะเลือกสรรที่จะเป็นผลิตภัณฑ์และร้านค้าได้ด้วยการเลือก
รับรู้ของผู้บริโภคตามปริมาณขีดความสามารถของอวัยวะประสาทสัมผัสที่จะรับได้คุณสมบัติในเรื่อง
ของปริมาณขีดความสามารถนี้มีประโยชน์ในการน าเสนอโฆษณาสู่ผู้บริโภคท่ีจะต้องมีการน าเสนอจุด
ขายโดยเฉพาะสิ่งที่ส าคัญจ าเป็นเพียง 1-2 อย่างเท่านั้นที่เรียกว่า จุดขายที่มีลักษณะเด่นเฉพาะตัว 
(USP: Unique Selling Point) เท่านั้นเพื่อให้ง่ายต่อการรับรู้ของผู้บริโภคท่ีขีดขั้นการรับรู้ที่จ ากัด 
   3.2.2 ความไวในการเลือกที่จะรับรู้ (Selective Sensitization) จะเกิดขึ้นเมื่อบุคคล
มีการรับรู้ต่อตัวกระตุ้นหลายอย่างโดยรวดเร็วและถูกต้อง ซึ่งบุคคลจะท าการเลือกท่ีจะรับรู้ตัวกระตุ้น
เฉพาะที่เข้ามาสู่ผู้บริโภคโดยรวดเร็วและท่ีมันตรงกับค่านิยมของผู้บริโภคเท่านั้นตัวกระตุ้นใดที่ไม่มี
ประโยชน์หรือตรงกับความต้องการของบุคคลจะถูกมองข้ามไป โดยบุคลจะไม่สนใจที่จะเลือกรับรู้
ตัวกระตุ้นนั้นที่เข้ามาและด้วยเหตุของปริมาณขีดความสามารถในการรับรู้ด้วยที่ท าให้บุคคลต้องเลือก
ที่จะคัดสรรเฉพาะตัวกระตุ้นที่บุคคลสนใจเท่านั้น 
   3.2.3 การต่อต้านการรับรู้ (Perception Defense) จะเกิดขึ้นเมื่อตัวตัวกระตุ้นนั้น
ไม่ตรงกับค่านิยมของบุคคล ซึ่งค่านิยมของบุคคลไม่เพียงแต่เป็นตัวกระตุ้นที่บุคคลไม่ชอบ 
หรือที่ท าลายความเชื่อของบุคคลออกไปด้วย ฉะนั้นจึงสามารถใช้ลักษณะของการรับรู้เช่นนี้ 
ในการสร้างโฆษณาให้ออกมาเสริมความเชื่อของบุคคลและหลีกเลี่ยงการน าเสนอข้อมูลที่ขัดแย้งกับ
ความเชื่อของบุคคล 
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  3.3 การรับรู้ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นการเลือกสรร (Consumer Perception is 
Temporal) การรับรู้ถึงสิ่งต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะถูกจ ากัดด้วยเวลาคือเวลาที่ใช้ในการรับรู้มักจะเป็น
ช่วงเวลาสั้น ๆ ดังนั้น ผลิตภณัฑ์และบริการจึงยากท่ีจะอยู่ในความสนใจของผู้บริโภคได้ตลอดไป 
จากคุณสมบัติจึงท าให้การเลือกสรรของผู้บริโภคท่ีมีต่อสิ่งกระตุ้นมีความส าคัญมากและมีส่วนอธิบาย
ถึงการกลั่นกรองสิ่งกระตุ้นที่ไม่ต้องการออกไป ข้อจ ากัดด้านเวลาก็สามารถช่วยอธิบายถึงสาเหตุที่
สินค้าท่ีมีชื่อเสียงดีแต่กลับประสบกับความล้มเหลวในการโฆษณาได้ เพราะผู้บริโภคจะจดจ าสิ่งที่รับรู้
ได้ไว้ไม่นาน เหตุนี้เองจึงท าให้ธุรกิจจ าเป็นต้องมีการโฆษณาซ้ าบ่อย ๆ เพ่ือย้ าคุณสมบัติสินค้าให้อยู่ใน
ความนึกคิดของผู้บริโภคตลอดเวลา นอกจากนี้ ยังสามารถใช้คุณสมบัติข้อนี้ในการสร้างสรรค์งาน
โฆษณาให้ดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคเพ่ือให้ง่ายต่อการจดจ า 
  3.4 การรับรู้ของผู้บริโภคจะมีลักษณะเป็นการสรุปภาพโดยรวม (Consumer 
Perception is Summative) การรับรู้ของผู้บริโภคจะมีลักษณะเป็นการสรุปภาพโดยรวม 
หมายความว่า ผู้บริโภคได้ใช้ความรู้สึกหลาย ๆ อย่าง เพ่ือให้เกิดการรับรู้ในเวลาเดียวกัน แล้วรวมรวม
ความรู้สึกเหล่านี้ให้สมบูรณ์เป็นหนึ่งเดียว ที่มีความหมายมากหมาย ซึ่งการแยกความรู้สึกแต่ละอย่าง
ในการรับรู้แล้วประมวลเป็นสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่มีความหมาย ซึ่งวิธีการแบบนี้ผู้บริโภคได้น าไปใช้ในการรับรู้
เกี่ยวกับงานโฆษณา ป้ายสัญลักษณ์หรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ด้วย ผู้บริโภคจะรวบรวมชื่อตราสินค้า 
สีสัน ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคาที่เหมาะสม คุณภาพ และประสบการณ์ในอดีตในการประเมินสินค้า
อันน าไปสู่การซื้อสินค้าหรือไม่โดยสรุปเป็นภาพรวมของสินค้าว่าพอดีส าหรับผู้บริโภคหรือไม่ 
 4. แนวความคิดท่ีส าคัญที่ว่าด้วยการเลือกสรรสิ่งที่ได้รับรู้ (Important Selective 
Perception Concepts) การเลือกสรรต่อตัวกระตุ้นจะเกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลาโดยบุคคลอาจมองหา
บางสิ่งบางอย่างบางขณะและไม่สนใจสิ่งอ่ืน ๆ หรือมีการตอบสนองต่อตัวกระตุ้นที่แตกต่างกันไป 
เรื่อย ๆ ลักษณะการเลือกสรรการรับรู้ของ ผู้บริโภคอาจมีได้ 7 ลักษณะ ดังนี้ 
  4.1 การเลือกที่จะเปิดรับข้อมูล (Selective Exposure) ผูบ้ริโภคจะแสวงหาข่าวสารที่
ท าให้เขาสบายใจหรือตรงกับความรู้สึกของผู้บริโภคและหลีกเลี่ยงข่าวสารที่จะท าเจ็บปวด 
หรือเป็นการ คุกคาม ผู้บริโภคจะเลือกเปิดรับข้อมูลการโฆษณาที่ท าให้ผู้บริโภคม่ันใจในความฉลาด
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อการกระท า การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
  4.2 การเลือกที่จะสนใจข้อมูล (Selective Attention) ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะเพ่ิม
ปริมาณการรับรู้ถึงตัวกระตุ้นที่ตรงกับความต้องการหรือตรงกับที่เขาสนใจชอบและในทางตรงกันข้าม
ผู้บริโภคจะรู้น้อยที่สุดถึงตัวกระตุ้นที่ไม่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 
  4.3 การเลือกที่จะต่อต้านข้อมูล (Perceptual Defense) นอกจากผู้บริโภคจะเลือกท่ี
จะสนใจรับรู้ข้อมูลข่าวสารแล้ว ผู้บริโภคยังมีการเลือกที่จะต่อต้านข้อมูลจากตัวกระตุ้นที่คุกคาม 
ท าให้ผู้บริโภคไม่สบายใจ ดังนั้น ตัวกระตุ้นที่ท าลายผู้บริโภคจะท าให้เกิดการรับรู้ที่น้อยกว่าตัวกระตุ้น 
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ที่เป็นกลาง ณ ระดับของการเปิดรับข้อมูลข่าวสารระดับเดียวกัน นอกจากนี้บุคคลยังอาจท าลาย
ข้อมูลข่าวสารที่ไม่สอดคล้องกับความต้องการค่านิยมและความเชื่อของบุคคลเองด้วย 
  4.4 การเลือกที่จะปิดกั้นข้อมูล (Perceptual Blocking) ผู้บริโภคจะปกป้องตนเองจาก
การถูกรุมเร้าของตัวกระตุ้นที่เขาไม่สนใจโดยการปิดก้ันตัวกระตุ้นดังกล่าวนั้นเสียจากความรู้สึกตนเอง 
  4.5 การเลือกที่จะตีความข้อมูล (Selective Interpretation) การตีความข้อมูล
ผู้บริโภคก็จะต้องเลือกตีความข้อมูลตามพ้ืนฐานความรู้ความเข้าใจหรือที่สอดคล้องกับความเชื่อและ
ประสบการณ์ตามท่ีเขามี ดังนั้น การตีความหมายข้อมูลที่รับเข้ามาจึงส าคัญท่ีอาจก่อให้เกิดทัศนคติท่ี
ดีหรืออคติก็ได้ เช่น การตีความเข้าใจจากภาพโฆษณาที่อาจไม่ตรงกับท่ีธุรกิจต้องการจะสื่อให้กับ
ผู้บริโภคก็ได้ 
  4.6 การเลือกที่จะจดจ าข้อมูล (Selective Retention) หลงัจากผู้บริโภคมีการ
ตีความหมายข้อมูลข่าวสารที่รับเข้ามาสิ่งที่ตามมาก็คือผู้บริโภคจะมีการเลือกท่ีจะจดจ าสาระข่าวสาร
ที่รับเข้ามาที่มีผลกระทบต่อผู้บริโภค หรือมีความส าคัญจ าเป็นต่อผู้บริโภค เนื่องจากคุณสมบัติหนึ่ง
ของการรับรู้ที่จะรับรู้ได้ไม่นาน ท าให้ผู้บริโภคไม่สามารถจะจดจ าทุกสิ่งที่ได้รับเข้ามาได้จึงจ าเป็นต้อง
มีการเลือกท่ีจะจดจ าอะไรที่เป็นประโยชน์หรือส าคัญเกี่ยวข้องกับผู้บริโภค 
  4.7 การเลือกจะบิดเบือนข้อมูล (Selective Distortion) เป็นการเปลี่ยนแปลงหรือ
บิดเบือนของ ข้อมูลที่ได้รับในเวลานั้นเนื่องจากข้อมูลที่ได้รับขัดกับความรู้สึกหรือความเชื่อของ
ผู้บริโภค เมื่อมีการเปิดรับข้อมูลและมีการตีความหมาย ซึ่งท าให้เกิดการเลือกท่ีจะบิดเบือนข้อมูลที่
ผู้บริโภครู้สึกไม่ชอบได้เพ่ือเปลี่ยนให้ตรงกับทรรศนะที่เขามีอยู่ก่อนแล้ว 
 5. กระบวนการการรับรู้ของผู้บริโภค (Consumer Perceptual Process) การรับรู้นั้น 
เป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการทางจิตใจ ซึ่งกระบวนการรับรู้จะเกิดข้ึนได้ต้องมีองค์ประกอบที่
ส าคัญคือ 
  5.1 การเปิดรับตัวกระตุ้น (Conveyance) การกระท าในการน าความรู้สึกที่ได้รับจาก
ตัวกระตุ้นหรือสิ่งที่ได้รับรู้ไปยังสมองโดยผ่านประสาทสัมผัสทั้ง 5 เป็นการน าเอาตัวกระตุ้นจาก
ภายนอกไปยังจิตใจที่อยู่ภายใน 
  5.2 การประมวลความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ (Elaborated) เป็นขั้นแรกของการ
รับรู้ที่เกิดขึ้นในจิตใจ ซึ่งเป็นขั้นที่เกี่ยวกับการจ าแนกรายละเอียดของความรู้สึกในจิตใจตามความรู้
และประสบการณ์ของบุคคลในขั้นนี้บุคคลจะได้รับรู้ถึงความรู้สึกนั้นว่าเป็นอะไร ไม่ว่าจะมี
ประสบการณ์ในอดีตมาก่อนหรือไม่ก็ตาม นอกจากนี้ความรู้สึกที่เกิดขึ้นจะเกี่ยวข้องกับแรงจูงใจของ
บุคคล ความโน้มเอียง ความรู้สึก ทัศนคติ และความรู้สึกท่ีเคยมีมาก่อนด้วย การประมวลความรู้สึกท่ี
เกิดข้ึนจากการรับรู้คือการจัดการกับข้อมูลที่รับเข้ามา ให้เป็นรูปแบบที่จะสื่อความหมายได้โดยการ 
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แปลความหมายนั้นมีลักษณะที่ผสมผสานกันระหว่างข้อเท็จจริงที่ได้รับและอารมณ์ความรู้สึกของ 
ผู้แปลความหมาย 
 6. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการแปลความหมาย การแปลความหมายของผู้บริโภคได้รับอิทธิพล
จากปัจจัย 3 ประการ คือ 
  6.1 คุณลักษณะของตัวกระตุ้น (Stimulus characteristics) คุณลักษณะของตัวกระตุ้น
ไม่ว่าจะเป็นลักษณะของบริการ ชื่อเสียงการโฆษณา หรือตราสัญลักษณ์ เป็นข้อมูลพ้ืนฐาน 
และมีอิทธิพลต่อการแปลความหมายของผู้บริโภคการวิจัยพบว่าผู้บริโภคใช้ตรายี่ห้อ ราคาและ 
ชื่อเสียงของผู้ให้บริการ เป็นข้อมูลส าหรับการรับรู้คุณภาพสินค้า/บริการ กล่าวคือผู้บริโภค 
จะมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อสิ่งเร้าทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นวัจนสารหรืออวัจนสาร เนื้อหา 
และองค์ประกอบอื่น ๆ ของสื่อที่น าเสนอ 
  6.2 คุณลักษณะของผู้บริโภค (Individual Characteristics) ผู้บริโภคแต่ละคนล้วนมี
คุณลักษณะที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะการเรียนรู้และความคาดหวังของ ผู้บริโภคเป็นคุณลักษณะที่มี
อิทธิพลต่อการแปลความหมายเป็นอย่างยิ่ง 
   6.2.1 การเรียนรู้ (Learning) ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์และเกิดการเรียนรู้ที่ 
แตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในสังคมที่มีวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน จะส่งผลให้บุคคลในแต่ละสังคมมี
การเรียนรู้ที่ต่างกันไปด้วย ซึ่งส่งผลให้มีการแปลความหมายตัวกระตุ้นเดียวกันในลักษณะที่แตกต่าง
กัน 
   6.2.2 ความคาดหวัง (Expectation) ผู้บริโภคจะมีการแปลความหมายของ
ตัวกระตุ้นตามความคาดหวังของตัวเอง เช่น การที่ผู้บริโภคเห็นป้ายแสดงข้อความว่า มีการจัด
รายการพิเศษ ผู้บริโภคแปลความหมายว่า มีการลดราคาแม้ป้ายโฆษณานั้นจะไม่ได้ระบุว่า 
มีการลดราคาและในความเป็นจริงก็ไม่ได้มีการลดราคาสินค้าด้วย 
  6.3 ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situational Characteristics) สถานการณ์แวดล้อม 
หรือบริบทของตัวกระตุ้นที่ปรากฏมีส่วนส าคัญต่อการแปลความหมายของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน 
เนื่องจากสถานการณ์แวดล้อมนั้นจะท าหน้าที่เป็นสิ่งชี้แนะให้แก่ผู้บริโภค ตัวอย่างเช่น หากมีคน
จ านวนมากเข้าแถวเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์/บริการชนิดหนึ่งที่ผู้บริโภคไม่เคยซื้อมาก่อน ผู้บริโภคคนดังกล่าว
ก็จะแปลความหมายว่าผลิตภัณฑ์/บริการดังกล่าวน่าเป็นสินค้า/บริการที่ดี หรือได้รับความนิยมมาก 
(ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) 
 7. ปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค (Factors Affecting Consumer Perception) 
ธรรมชาติของการรับรู้และการกระท าที่เกิดจากการรับรู้จะได้ผลกระทบมาจากปัจจัยทางกายภาพ 
และปัจจัยทางความคิดทั้งหลาย ซึ่งสามารถจัดเป็นกลุ่มท่ีส าคัญ ได้ 5 กลุ่ม คือ 
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  7.1 ปัจจัยด้านเทคนิค (Techniques Factors) สภาพความเป็นจริงของสิ่งที่ผู้บริโภค
ได้รับรู้ไม่ใช่เป็นการตีความของสิ่งนั้น ตัวกระตุ้นที่เป็นเทคนิคด้านกายภาพจะมีผลกระทบต่อ 
การพิจารณาราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์/บริการได้มากกว่าตัวกระตุ้นที่ไม่ใช่ด้านกายภาพ เช่น 
ราคาหรือภาพพจน์ขององค์กร เป็นต้น 
  7.2 ความเต็มใจในการรับรู้ของผู้บริโภค (Mental Readiness of Consumers to 
Perceive) ความเต็มใจในการรับรู้ของผู้บริโภค หมายถึง สภาวะของจิตใจ ทัศนคติท่ีมีต่อสภาวะ 
ความพร้อมที่ จะรับรู้ของบุคคล ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการรับรู้ของผู้บริโภคได้แก่ 
   7.2.1 ความมั่นคงของการรับรู้ (Perceptual Fixation) คือ แนวโน้มของผู้บริโภคท่ี
มีต่อการรับรู้ของสิ่งแวดล้อมที่ไม่เปลี่ยนแปลงผู้บริโภค มีความโน้มเอียงท่ีจะคาดหวังไว้ล่วงหน้า
เกี่ยวกับตัวกระตุ้นที่มีอยู่ในสภาวะแวดล้อม และมักจะคงไว้ซึ่งผลกระทบของตัวกระตุ้นตลอดเวลา
ความมั่นคงของการรับรู้จะแสดงออกได้ โดยผู้บริโภคซึ่งมีการรับรู้ถึงภาพพจน์ที่มีคุณภาพขององค์กร
ได้แม้ในขณะที่ข้อมูลสะสมเกี่ยวกับองค์กรได้ผ่านพ้นไปแล้วก็ตาม นอกจากนี้ผู้บริโภคยังมีแนวโน้มที่
จะต่อต้านการเปลี่ยนแปลงภาพพจน์ที่มีต่อองค์กรธุรกิจใด ธุรกิจหนึ่งของผู้บริโภคผู้บริโภคจะยังคงใช้
ผลิตภัณฑ์ที่ไม่ดีไปอีกนานพอควรจากท่ีมีผลิตภัณฑ์อันที่ดีกว่าถูกน าเสนอเข้ามาแทนที่ 
   7.2.2 นิสัยการรับรู้ (Perceptual Habit) การรับรู้ของผู้บริโภคจะมีรูปแบบเป็นนิสัย
ที่แน่นอน เราทุกคนต่างเป็นผู้สร้างนิสัยให้เกิดข้ึนและรับรู้ได้ถึงนิสัยนั้นบุคคลจะท าลายการรับรู้ 
อันเก่าได้เพียงวิธีเดียวคือ เมื่อใดก็ตามที่ผู้บริโภคมีพลังในการจัดการรูปแบบการรับรู้อันเก่าขึ้นมาใหม่
เท่านั้น 
   7.2.3 ความระมัดระวังและความม่ันใจในการรับรู้ (Confident and Caution) 
ความระมัดระวังหรือความม่ันใจของผู้บริโภคจะมีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค ด้วยผู้บริโภคท่ีมีความ
มั่นใจจะมีแนวโน้มสามารถจัดการกับสถานการณ์ที่ซับซ้อนได้ดีกว่าและจะเห็นสิ่งที่ชอบได้ รวมทั้ง 
การแจงรายละเอียดได้ดีกว่า ส่วนผู้บริโภคท่ีมีความระมัดระวังจะใช้เวลานานกว่าในการพิจารณา
สถานการณ์แต่จะมีแนวโน้มที่จะได้รับความถูกต้องมากกว่า ฉะนั้น ผู้บริโภคท่ีมีความมั่นใจจะตัดสินใจ
ได้รวดเร็วในขณะที่ผู้บริโภคท่ีเป็นแบบผู้ระมัดระวังจะใช้เวลาในการตัดสินใจนานกว่า 
   7.2.4 ความตั้งใจรับรู้ (Attention) ก่อนที่จะมีการรับรู้เกิดขึ้นความตั้งใจของ
ผู้บริโภคจะต้องมั่น คงเสียก่อน ถ้าผู้บริโภคไม่มีความตั้งใจที่จะสนใจต่อตัวกระตุ้นผู้บริโภคก็จะไม่เกิด
ความรู้อันน าไปสู่การรับรู้ได้ 
   7.2.5 โครงสร้างของจิตใจ/ความคิดที่มีต่อการรับรู้ (Mental Set) โครงสร้างของ
จิตใจ/ความคิด ที่มีต่อการรับรู้จะสัมพันธ์ใกล้ชิดจิตใจ/ความคิดที่มีต่อการรับรู้คือแนวโน้มของบุคคล
หรือความพร้อมที่จะได้ตอบโต้ต่อตัวกระตุ้นที่จะผ่านเข้ามาถ้าบุคคลมีความพร้อมของจิตใจในการรับรู้
ก็จะท าให้เกิดการรับรู้ที่รวดเร็ว 
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   7.2.6 ความคุ้นเคยต่อสิ่งที่ได้รับรู้ (Familiarity) ความคุ้นเคยต่อสิ่งที่ได้รับรู้ 
จะหมายถึง รูปแบบ ประสบการณ์ที่เคยได้รับรู้มาก่อนที่จะส่งผลต่อการรับรู้ในปัจจุบัน ถ้าสิ่งที่รับรู้
เป็นเรื่องที่เคยประสบมาก่อนผู้บริโภคก็จะมีการแสดงออกต่อตัวกระตุ้นนั้นได้ง่าย 
   7.2.7 การคาดหวังจากการรับรู้ (Expectation) การคาดหวังในการรับรู้เป็นประเภท
หนึ่งของโครงสร้างทางจิตใจ/ความคิดท่ีมีต่อการรับรู้และมีความสัมพันธ์อย่างมากต่อการรับรู้ของ
บุคคลเหตุที่ความคาดหวังมีผลต่อการรับรู้ก็เพราะบุคคลมีแนวโน้มที่จะรับรู้ในสิ่งที่เขาคาดว่าจะได้รับ 
  7.3 ประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภค (Past Experience of the Consumer) 
สิ่งที่ผู้บริโภคได้มีการรับรู้ในปัจจุบันก็เป็นสิ่งที่ได้รับอิทธิพลมาจากประสบการณ์ในอดีตที่ผ่านมา 
และการคาดหวังของบุคคลก็จะมีพ้ืนฐานมาจากประสบการณ์ในอดีตเช่นกัน ฉะนั้นการที่ผู้บริโภคจะมี
การรับรู้อย่างไรในปัจจุบันก็ข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของบุคคลที่มีต่อตัวกระตุ้นนั้น รวมทั้งการคาดหวัง
ของผู้บริโภคด้วย ดังนั้น ผู้บริโภคจึงใช้เวลาไม่นานในการใช้งานหรือใช้บริการที่ใกล้เคียงกับบริการ
การที่ใช้อยู่หรือบริการที่เคยใช้ก่อนหน้า 
  7.4 อารมณ์ของผู้บริโภค (Mood) อารมณ์ หมายถึง ความรู้สึก ทัศนคติในปัจจุบัน 
และสภาวะของจิตใจ ซึ่งสิ่งเหล่านี้ต่างมีความส าคัญต่อการรับรู้ของผู้บริโภคเป็นอย่างมากถ้าผู้บริโภค
มีอารมณ์ดีในขณะที่มีตัวกระตุ้นทางตลาดเข้ามา ผู้บริโภคก็จะมีแนวโน้มถูกชักชวนหรือการท าให้
ยอมรับได้ง่าย ฉะนั้น จึงควรจะต้องตระหนักถึงปัจจัยด้านอารมณ์ในการเสนอให้ใช้บริการคือผู้บริโภค
นั้นอยู่ในสภาพที่พร้อมจะถูกน าเสนอสินค้าให้ยอมรับหรือไม่ 
  7.5 ปัจจัยการรับรู้ของผู้บริโภคด้านวัฒนธรรมและสังคม (Social and Culture 
Factors of Consumer Perception) การที่ผู้บริโภคจะมีวิธีการรับรู้เช่นไรจะได้รับอิทธิพลมาจาก
ปัจจัยต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับสังคมและวัฒนธรรมที่บุคคลอาศัยอยู่ด้วย บทบาทของบุคคลแต่ละคน 
หรือความเข้าใจในตนเองในสังคม เช่น ชั้นทางสังคมหรือสถานภาพ และวัฒนธรรมเฉพาะของบุคคลที่
มีอยู่จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของบุคคล รวมทั้งวิธีการที่พนักงานพยายามจะขาย
ผลิตภัณฑ์ให้กับบุคคลด้วยนั้นคือ สิ่งส าคัญมากที่สุดก็คือ การเข้าใจปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรมที่มี
ความแตกต่างกัน เพ่ือที่จะได้สามารถปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับบุคคลแต่ละกลุ่ม 
ในสังคมอย่างมีประสิทธิภาพ 
 ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การรับรู้การตอบสนองของผู้บริโภคจะขึ้นอยู่กับการรับรู้ของแต่ละบุคคล 
ซึ่งแตกต่างกันออกไป ซึ่งคุณลักษณะของการรับรู้ที่มีผลต่อผู้บริโภคนั้นจะเกิดจากเรื่องอัตวิสัยส่วนตัว 
มีลักษณะเป็นการเลือกสรรและมองภาพโดยรวม หากมองเห็นถึงแนวความคิดท่ีส าคัญที่ว่าด้วยการ
เลือกสรรสิ่งที่ได้รับรู้แล้ว ผู้บริโภคจะเลือกที่จะเปิดรับข้อมูล การสนใจข้อมูล การต่อต้านข้อมูล 
การตีความข้อมูล การจดจ าข้อมูลและการบิดเบือนข้อมูล จนท าให้กระบวนการการรับรู้ของผู้บริโภค
มีการเปิดรับตัวกระตุ้น การประมวลความรู้สึกที่เกิดขึ้นจากการรับรู้รวมถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
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การแปลความหมายและปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค เกิดจากปัจจัยด้านเทคนิค ความเต็มใจ
ในการรับรู้ของผู้บริโภค ประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภค อารมณ์ของผู้บริโภคและปัจจัยการรับรู้
ของผู้บริโภคด้านวัฒนธรรมและสังคม 
 
แนวคิดทฤษฎีความต้องการ 
 
 ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ของมาสโลว์ 
  อับราฮัม มาสโลว์ (Maslow, 1970) เป็นผู้วางรากฐานจิตวิทยามนุษยนิยม 
ไดพั้ฒนาทฤษฎีแรงจูงใจ ซึ่งมีอิทธิพลต่อระบบการศึกษาของอเมริกันเป็นอันมาก ทฤษฎีมีพ้ืนฐาน 
อยู่บนความคิดท่ีว่า การตอบสนองแรงขับเป็นหลักการเพียงอันเดียวที่มีความส าคัญที่สุด 
ซึ่งอยู่เบื้องหลังพฤติกรรมของมนุษย์ มาสโลว์มีหลักการที่ส าคัญเก่ียวกับแรงจูงใจโดยเน้นในเรื่อง 
ล าดับขั้นความต้องการ เขามีความเชื่อว่า มนุษย์มีแนวโน้มที่จะมีความต้องการอันใหม่ที่สูงขึ้น
แรงจูงใจของคนเรามาจากความต้องการพฤติกรรมของคนเรามุ่งไปสู่การตอบสนองความพอใจ 
มาสโลว์ แบ่งความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ออกเป็น 5 ระดับ ด้วยกัน ได้แก่ 1. มนุษย์มีความ
ต้องการและความต้องการมีอยู่เสมอไม่มีที่สิ้นสุด 2. ความต้องการที่ได้รับการสนองแล้วจะไม่เป็น
สิ่งจูงใจส าหรับพฤติกรรมต่อไป ความต้องการที่ไม่ได้รับการสนองเท่านั้นที่เป็นสิ่งจูงใจของพฤติกรรม 
3. ความต้องการของคนซ้ าซ้อนกันบางทีความต้องการหนึ่งได้รับการตอบสนองแล้วยังไม่สิ้นสุด 
ก็เกิดความต้องการด้านอ่ืนขึ้นอีก 4. ความต้องการของคนมีลักษณะเป็นล าดับขั้นความส าคัญกล่าวคือ 
เมือ่ความต้องการในระดับต่ าได้รับการสนองแล้ว ความต้องการระดับสูงก็จะเรียกร้องให้มีการ
ตอบสนอง 5. ความต้องการเป็นตัวตนที่แท้จริงของตนเอง ล าดับความต้องการพ้ืนฐานของ Maslow 
เรียกว่า Hierarchy of Needs มี 5 ล าดับขั้น ดังนี้ 
   1. ความต้องการด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นต้องการปัจจัย 4 เช่น 
ต้องการอาหารให้อ่ิมท้อง เครื่องนุ่งห่มเพ่ือป้องกันความร้อน หนาว และอุจาดตา ยารักษาโรคภัย 
ไข้เจ็บ รวมทั้งที่อยู่อาศัยเพ่ือป้องกันแดด ฝน ลม อากาศร้อน หนาว และสัตว์ร้าย ความต้องการ
เหล่านี้มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ทุกคน จึงมีความต้องการพ้ืนฐานขั้นแรกที่มนุษย์ 
ทุกคนต้องการบรรลุให้ได้ก่อน 
   2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) หลังจากท่ีมนุษย์บรรลุความ
ต้องการด้านร่างกาย ท าให้ชีวิตสามารถด ารงอยู่ในขั้นแรกแล้ว จะมีความต้องการด้านความปลอดภัย
ของชีวิตและทรัพย์สินของตนเองเพ่ิมข้ึนต่อไป เช่น หลังจากมนุษย์มีอาหารรับประทานจนอิ่มท้องแล้ว
ได้เริ่มหันมาค านึงถึงความปลอดภัยของอาหารหรือสุขภาพ โดยหันมาให้ความส าคัญกันเรื่องสารพิษท่ี
ติดมากับอาหาร ซึ่งสารพิษเหล่านี้อาจสร้างความไม่ปลอดภัยให้กับชีวิตของเขา เป็นต้น 
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   3. ความต้องการความรักและการเป็นเจ้าของ (Belonging and Love Needs) 
เป็นความต้องการที่เกิดขึ้นหลังจากการที่มีชีวิตอยู่รอดแล้ว มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินแล้ว 
มนุษย์จะเริ่มมองหาความรักจากผู้อ่ืน ต้องการที่จะเป็นจ้าของสิ่งต่าง ๆ ที่ตนเองครอบครองอยู่
ตลอดไป เช่น ต้องการให้พ่อแม่ พี่น้อง คนรัก รักเราและต้องการให้เขาเหล่านั้นรักเราคนเดียว 
ไม่ต้องการให้เขาเหล่านั้นไปรักคนอื่นโดยการแสดงความเป็นเจ้าของ เป็นต้น 
   4. ความต้องการการยอมรับนับถือจากผู้อ่ืน (Esteem Needs) เป็นความต้องการ
อีกข้ันหนึ่งหลังจากได้รับความต้องการทางร่างกาย ความปลอดภัย ความรักและเป็นเจ้าของแล้ว 
จะต้องการการยอมรับนับถือจากผู้อื่น ต้องการได้รับเกียรติจากผู้อื่น เช่น ต้องการการเรียกขานจาก
บุคคลทั่วไปอย่างสุภาพ ให้ความเคารพนับถือตามควรไม่ต้องการการกดข่ีข่มเหงจากผู้อ่ืน 
เนื่องจากทุกคนมีเกียรติและศักดิ์ศรีของความเป็นมนุษย์เท่าเทียมกัน 
   5. ความต้องการความเป็นตัวตนอันแท้จริงของตนเอง (Self-actualization Needs) 
เป็นความต้องการขั้นสุดท้ายหลังจากท่ีผ่านความต้องการความเป็นส่วนตัว เป็นความต้องการที่แท้จริง
ของตนเอง ลดความต้องการภายนอกลง หันมาต้องการสิ่งที่ตนเองมีและเป็นอยู่ ซึ่งเป็นความต้องการ
ขั้นสูงสุดของมนุษย์ แต่ความต้องการในขั้นนี้มักเกิดข้ึนได้ยาก เพราะต้องผ่านความต้องการ 
ในขั้นอ่ืน ๆ มาก่อน และต้องมีความเข้าใจในชีวิตเป็นอย่างยิ่ง เมื่อวิเคราะห์โดยรอบด้านแล้วจะพบว่า
ระดับความต้องการทั้ง 5 ระดับของมนุษย์ตามแนวคิดของ มาสโลว์นั้นสามารถตอบค าถามเรื่อง 
ความมุ่งหมายของชีวิตได้ครบถ้วนในระดับหนึ่ง เพราะมนุษย์เราตามปกติจะมีระดับความต้องการ
หลายระดับ และเมื่อความต้องการระดับต้นได้รับการสนองตอบก็จะเกิดความต้องการในระดับสูง
เพ่ิมข้ึนเรื่อยไปตามล าดับจนถึงระดับสูงสุด การตอบค าถามเรื่องเป้าหมายและคุณค่าของชีวิตมนุษย์
ตามแนวของจิตวิทยาแขนงมานุษยนิยมจึงท าได้เราได้เห็นค าตอบในอีกแง่มุมหนึ่ง 
 ทฤษฎีความต้องการของแอลเดอร์เฟอร์ (Alderfer’s Hierarchy Modified Need 
Theory) 
  Alderfer (1969) ได้ให้ทฤษฎีที่เรียกว่า E.R.G (Existence-Relatedness-Growth 
Theory) โดยแบ่งความต้องการของบุคคลออกเป็น 3 ประการ คือ ความต้องการมีชีวิตอยู่ 
(Existence Needs) ความต้องการสัมพันธ์ภาพกับคนอ่ืน (Relatedness Needs) และความต้องการ
ความเจริญก้าวหน้า (Growth Needs) (Feildman and Arnold, 1983) 
 ทฤษฎีความต้องการของเมอร์เรย์ (Murray’s Manifest Needs) 
  Murray (1938) ได้พัฒนาทฤษฎีบุคลิกภาพที่จัดระเบียบในแง่ของแรงจูงใจความกดดัน
และความต้องการ เมอเรย์อธิบายถึงความต้องการว่าเป็น “ศักยภาพหรือความพร้อมที่จะตอบสนอง
ในรูปแบบหนึ่งภายใต้สถานการณ์ที่ก าหนด” ซึ่งทฤษฎีบุคลิกภาพตามความต้องการและแรงจูงใจ
ชี้ให้เห็นว่าบุคลิกภาพของเราเป็นภาพสะท้อนของพฤติกรรมที่ควบคุมโดยความต้องการ 
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ในขณะที่ความต้องการบางอย่างเกิดข้ึนชั่วคราวและเปลี่ยนแปลงไป แต่ความต้องการอ่ืน ๆ ก็ฝังลึก
อยู่ในธรรมชาติของเรา ซึ่งความต้องการมี 2 ประเภท คือ 1) ความต้องการหลัก คือ ความต้องการข้ัน
พ้ืนฐานเป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐานที่ขึ้นอยู่กับความต้องการทางชีวภาพเช่นความต้องการออกซิเจน
อาหารและน้ า 2) ความต้องการรอง คือ ความต้องการของจิตใจเช่นความจ าเป็นในการเลี้ยงดู 
ความเป็นอิสระและความส าเร็จ แม้ว่าความต้องการเหล่านี้อาจไม่ใช่พื้นฐานส าหรับการอยู่รอดข้ัน
พ้ืนฐาน แต่ก็มีความจ าเป็นต่อความเป็นอยู่ที่ดีทางจิตใจ 
  ผู้วิจัยสรุปได้ว่า นักจิตวิทยาแต่ละท่านอธิบายเรื่องความต้องการในรูปแบบต่าง ๆ กัน 
ซึ่งสามารถแบ่งความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้ 1. ความต้องการทางด้าน
ร่างกาย (Physical Motivation) เป็นความต้องการเกี่ยวกับอาหาร น้ า การพักผ่อน การได้รับความ
คุ้มครองความปลอดภัย การได้รับความเพลิดเพลิน การลดความเคร่งเครียด ความต้องการนี้จะมีสูง
มากในวัยเด็กตอนต้นและวัยผู้ใหญ่ตอนปลายเนื่องจากเกิดความเสื่อมของร่างกาย 2. ความต้องการ
ทางด้านสังคม (Social Motivation) เป็นความต้องการที่สลับซับซ้อนมากเป็นความต้องการที่มีผลมา
จากด้านชีววิทยาของมนุษย์ในความต้องการอยู่ร่วมกันกับครอบครัว เพื่อนฝูงในโรงเรียน เพ่ือน
ร่วมงาน เป็นความต้องการส่วนบุคคลที่ได้รับอิทธิพลมาจากสิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมซึ่งในบาง
วัฒนธรรมหรือบางสังคมจะมีอิทธิพลที่เข้มแข็งและเหนียวแน่นมาก ความแตกต่างของความต้องการ
ด้านสังคมและความต้องการด้านร่างกาย คือ ความต้องการด้านสังคมเกิดจากพฤติกรรมที่เขา
แสดงออกด้วยความต้องการของตนเองมากกว่าผลตอบแทนจากวัตถุและสิ่งของ 
 
แนวคิดการค้นหาข้อมูล 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวถึง การค้นหาข้อมูล (Information Search) โดยพิจารณา
ความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้บริโภค 
ซึ่งจะด าเนินการค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องมากข้ึน ผ่านแหล่งข้อมูล 5 กลุ่ม ประกอบด้วย 
1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ เพ่ือน คนรู้จัก ครอบครัว 2) แหล่งการค้า 
(Commercial Sources) ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน การค้า บรรจุภัณฑ์ การจัดแสดง
สินค้า 3) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ การควบคุม การตรวจสอบ 
การใช้สินค้า 4) แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
และ 5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพ 
 ในการค้นหาข้อมูลนอกจากภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภค 
ในการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ อิทธิพลของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์ 
และลักษณะส่วนบุคคล ของผู้บริโภค แหล่งข้อมูลที่สัมฤทธิ์ผลมากที่สุดจะมาจากแหล่งบุคคล 
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ซึ่งจะช่วยประเมินผลผลิตภัณฑ์ ให้แก่ผู้ซื้อ ซึ่งสามารถพิจารณาความส าคัญของแหล่งข้อมูล 
โดยสัมภาษณ์ผู้บริโภคว่าผู้บริโภครู้จัก ผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร และแหล่งข้อมูลใดมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค 
 อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ได้กล่าวถึงการค้นหาข้อมูลมีการแบ่งประเภทของสื่อ
ประชาสัมพันธ์มีความแตกต่างกัน แต่ก็มีความคล้ายคลึงกันในความหมายโดยรวม เนื่องจาก 
การสื่อสารประชาสัมพันธ์องค์การที่ประสบความส าเร็จนั้นต้องมีการใช้สื่อ (Media) เป็นชอ่งทางเพ่ือ
ส่งไปยังกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งต้องใช้ประสาททั้ง 5 ในการรับรู้ข่าวสาร แต่นักวิชาการบางท่านอาจมองว่า 
การประชาสัมพันธ์แล้วองค์กรยังจะต้องใช้กิจกรรม (Event) ซึ่งถือว่าเป็นวิธีการหนึ่งที่จะช่วยให้การ
สื่อสารนั้นบรรลุผลส าเร็จ จึงแบ่งประเภทของสื่อประชาสัมพันธ์ได้ดังนี้ 1. สื่อบุคคล (Personal 
Media) หมายถึง ตัวบุคคลที่ท าหน้าที่เป็นสื่อหรือช่องทางในการ เผยแพร่ข่าวสารไปยังประชาชน
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง ได้แก่ ประชาชน บุคลากร ครอบครัว ครู นักเรียน ผู้น า ความคิดเห็น 
ผู้ประกอบอาชีพต่าง ๆ เป็นต้น 2. สื่อสิ่งพิมพ์ (Printed Media) หมายถึง สื่อที่ใช้การตีพิมพ์เข้ามา
เกี่ยวข้อง และองค์การใช้เป็นสื่อหรือช่องทางในการเผยแพร่ข่าวสารไปยังประชาชนกลุ่มเป้าหมาย
จัดเป็นสื่อที่ควบคุมได้และควบคุมไม่ได้ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วารสาร เป็นต้น  
3. สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronics Media) หมายถึง สื่อที่ มนุษย์ใช้ติดต่อสื่อสารกันด้วยภาพ 
และเสียง โดยใช้กระบวนการทางเทคนิคผ่านสื่อที่อาศัยคลื่นไฟฟ้าเป็นตัวน าพาให้เกิดภาพหรือเสียง
โดยไปสู่กลุ่มเป้าหมายได้ในระยะไกล ได้แก่ วิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน์ ภาพยนตร์ อินเทอร์เน็ต 
เป็นต้น 4. สื่อเฉพาะกิจ (Specialized Media) หมายถึง สื่อที่ถูกผลิตขึ้นมาโดยมีเนื้อหา 
เฉพาะเจาะจง และเป้าหมายหลักอยู่ที่ผู้รับสารเฉพาะกลุ่มได้แก่ จดหมายข่าว ใบปลิว แผ่นพับ 
โปสเตอร์จุลสาร คู่มือ การจัดนิทรรศการ สื่อพ้ืนบ้าน เป็นต้น 5. สื่อใหม่ (New Media) เป็นสื่อที่
พัฒนามาจากสื่อเดิมที่มีอยู่โดยการบูรณาการสื่อเก่าและสื่อใหม่ และอาศัยความคิดสร้างสรรค์ 
รวมทั้งเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้าไป อาจจะจัดอยู่ในสื่ออิเล็กทรอนิกส์ด้วยก็ได้ เช่น SMS Digital Board 
ฯลฯ จากการศึกษาข้างต้นผู้วิจัยสรุปได้ว่า การค้นหาข้อมูลนั้นจ าเป็นต้องอาศัยสื่อในการ
ประชาสัมพันธ์หรือค้นหา ได้แก่ สื่อบุคคล สื่อสิ่งพิมพ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ สื่อเฉพาะกิจและสื่อใหม่ที่
พัฒนาจากเดิมโดยมีการผสมผสานเทคโนโลยีมากขึ้น แต่ก็ยังอยู่ในส่วนของสื่อประชาสัมพันธ์ 
ซึ่งผู้วิจัยได้น าแนวคิดนี้เป็นส่วนหนึ่งในการศึกษาครั้งนี้ 
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แนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจ 
 
 ความหมายของการตัดสินใจ 
  Walters (1978) ได้อธิบายความหมาย การตัดสินใจ (Decision) ไว้ว่า การเลือกที่จะ
กระท าการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ 
  ไพลิน ผ่องใส (2536) ได้กล่าวว่า การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง 
กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลาย ๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณาหรือประเมินอย่างดี
แล้วว่าเป็นทางที่ท าให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์การ การตัดสินใจเป็นสิ่งส าคัญ 
และเก่ียวข้องกับหน้าที่การบริหารหรือการจัดการเกือบทุกข้ันตอน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน 
การจัดองค์การ การจัดคนเข้าท างาน การประสานงานและการควบคุม 
  กุลชลี ไชยนันตา (2539) กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจ (Process of Decision 
Making) หมายถึง การก าหนดขั้นตอนของการตัดสินใจตั้งแต่ข้ันตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดท้าย 
การตัดสินใจโดยมีล าดับขั้นของกระบวนการดังกล่าวเป็นการตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผล 
และมีกฎเกณฑ์ ซึ่งเป็นการตัดสินใจโดยใช้ระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเครื่องมือช่วยในการหา
ข้อสรุปเพื่อการตัดสินใจ 
  Kotler (2000) กล่าวว่า วิธีการที่ผู้บริโภคตัดสินใจประกอบด้วยปัจจัยภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติของตัวผู้บริโภคเอง ซึ่งจะสะท้อนถึง 
ความต้องการ ความตระหนักในการที่มีสินค้าท่ีมีให้เลือกอย่างหลากหลาย กิจกรรมที่มีผู้บริโภคเข้ามา
เกี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่ผู้บริโภคมีอยู่ หรือข้อมูลได้รับมาจากฝ่ายผู้ผลิต และสุดท้ายคือ 
การประเมินค่าในทางเลือกต่าง ๆ เหล่านั้น ปัจจัยภายในของผู้บริโภคยังแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
   1. ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเมื่อผู้บริโภค
ต้องเผชิญกับเหตุการณ์ที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้เมื่อตัดสินใจซื้อไปแล้ว โดยมีประเภทของความเสี่ยง
ดังนี้ 
    1.1 ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้า 
    1.2 ความเสี่ยงในด้านกายภาพของสินค้ารวมทั้งการการใช้สินค้านั้น 
    1.3 ความเสี่ยงในด้านความคุ้มค่ากับเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเป็นราคาสินค้า 
    1.4 ความเสี่ยงในด้านสังคม 
    1.5 ความเสี่ยงในด้านจิตใจ 
    1.6 ความเสี่ยงในด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า 
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     ซึ่งความเสี่ยงเหล่านี้ จะมีมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับประเภทของสินค้า 
และบริการ ตลอดจนวิธีการซื้อด้วย แต่อย่างไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือลดความเสี่ยง
เหล่านี้ ได้แก่ 
      1. การเสาะหาข้อมูล สามารถท าได้โดยการพูดคุยบุคคลอ่ืน ๆ เช่น เพ่ือน 
พ่อ แม่ พ่ีน้อง หรือผู้ที่สามารถให้ค าแนะน าได้ หรือจากสื่อต่าง ๆ เพราะการที่ผู้บริโภคมีข้อมูล
เกี่ยวกับสินคา้หรือบริการ มากเพียงใด การคาดการณ์เก่ียวกับตัวสินค้านั้นก็จะท าได้ง่ายยิ่งขึ้น 
ความเสี่ยงก็จะลดลง 
      2. การใช้สินค้าเดิมท่ีผู้บริโภคเคยใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตัวสินค้า 
หรือบริการ 
      3. เมื่อผู้บริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กับตัวสินค้า ก็มักจะไว้ใจสินค้าท่ีตน
รู้จักและมีชื่อเสียง เพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงเน้นการให้ความส าคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ที่ดี
ให้กับตราสินค้าของตน 
      4. ถ้าผู้บริโภคไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้าเลย เขาก็มักจะไว้ใจ 
กับการคัดเลือกสินค้าจากร้านค้าท่ีมีชื่อเสียง ภาพลักษณ์ของร้านค้าปลีกจึงมีความส าคัญต่อ 
การตัดสินใจซื้อเช่นกัน 
      5. เมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่ต้องซื้อ ผู้บริโภคมักมีความเชื่อว่าต้องซื้อสินค้า
ยี่ห้อราคาแพง เพราะความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีว่าสินค้าที่มีราคาแพงน่าจะมีคุณภาพที่ดีกว่า 
      6. การหาหลักประกันอ่ืน ๆ เช่น การคืนเงินเมื่อผู้บริโภคใช้สินค้าแล้ว 
ไม่พึงพอใจ ผลการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าจากหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนที่ได้รับประกัน
คุณภาพและเชื่อถือได้ หรือการที่เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคสามารถทดลองใช้สินค้าหรือบริการนั้นก่อน 
   2. ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าประมาณ 3-5 ยี่ห้อ ในแต่ละประเภทเท่านั้น 
โดยการพิจารณาเพ่ือซื้อสินค้านั้นส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าท่ีคุ้นเคยและยอมรับได้ 
 ลักษณะของการตัดสินใจ 
  ลักษณะของการตัดสินใจ (กุลชลี ไชยนันตา, 2539) ได้สรุปลักษณะของการตัดสินใจ 
จากลูมบา (Loomba, 1978) ดังนี้ 
    1. การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทน 
หรือผลประโยชน์ที่จะได้รับจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยที่ผู้ตัดสินใจจะเลือกทางเลือกที่ให้
ประโยชน์สูงสุด 
    2. การตัดสินใจเป็นหน้าที่ที่จ าเป็น เพราะทรัพยากรมีจ ากัด และมนุษย์มีความ
ต้องการไม่จ ากัด จึงจ าเป็นต้องมีการตัดสินใจเพ่ือให้ได้รับประโยชน์และความพอใจจากการใช้
ทรัพยากรที่มีจ ากัดเพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์การ 
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    3. ในการปฏิบัติงานของฝ่ายต่าง ๆ ในองค์การ อาจมีการขัดแย้งกัน เช่น 
ฝ่ายผลิตฝ่ายบุคคล ฝ่ายการเงินการบัญชี ฝ่ายการบริหารงานบุคคล แต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของ
การท างานขัดแย้งกัน ผู้บริหารจึงต้องเป็นผู้ตัดสินใจชี้ขาด เพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององค์การ 
โดยส่วนรวม 
    4. กระบวนการตัดสินใจประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นเรื่องเก่ียวกับ 
การก าหนดวัตถุประสงค์ เป้าหมาย ข้อจ ากัด การก าหนดทางเลือก ส่วนที่สอง เป็นการเลือกทางเลือก
หรือกลยุทธ์ที่ดีที่สุดตามสภาวการณ์ 
    5. การตัดสินใจมีหลายรูปแบบ ขึ้นอยู่กับจุดมุ่งหมายและลักษณะของปัญหา เช่น 
อาจแบ่งออกได้เป็นการตัดสินใจตามล าดับขั้น ซึ่งมักเป็นงานประจ า เช่น การจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ 
ตารางการท างาน เป็นต้น และการตัดสินใจที่ไม่เป็นไปตามล าดับขั้น เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับปัญหา
ที่ไม่ได้เกิดขึ้นประจ า เป็นปัญหาที่เกิดข้ึนนาน ๆ ครั้ง เช่น การตัดสินใจเกี่ยวกับการริเริ่มงานใหม่ เช่น 
ตั้งคณะใหม่ หรือขยายโรงงานใหม่ เป็นต้น 
 ชนิดของการตัดสินใจ 
  ไซมอน (Simon, 1960) ได้แบ่งชนิดของการตัดสินใจออกเป็น 2 ชนิดใหญ่ ๆ ดังนี้ 
   1. การตัดสินใจที่ก าหนดไว้ล่วงหน้าหรือมีแบบอย่างไว้ล่วงหน้า (Programmed 
Decisions) เป็นการตัดสินใจตามระเบียบ กฎเกณฑ์ แบบแผนที่เคยปฏิบัติมาจนกลายเป็นงานประจ า 
เช่น การอนุมัติผลการศึกษา เป็นต้น การตัดสินใจแบบก าหนดไว้ล่วงหน้านี้ เปิดโอกาสให้ผู้บริหาร
เลือกทางเลือกได้น้อย เพราะว่าเป็นการตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ที่แน่นอน 
   2. การตัดสินใจที่ไม่ได้ก าหนดหรือไม่มีแบบอย่างไว้ล่วงหน้า (Nonprogrammed 
Decisions) เป็นการตัดสินใจในเรื่องใหม่ที่ไม่เคยมีมาก่อน ไม่มีระเบียบ กฎเกณฑ์ แบบแผนที่เคย
ปฏิบัติมาก่อน จึงเป็นเรื่องยุ่งยากแก่ผู้ตัดสินใจ โดยที่ผู้บริหารหรือผู้ตัดสินใจจะต้องค านึงถึงความเสี่ยง
และความไม่แน่นอนด้วย เช่น การตัดสินใจผลิตสินค้าตัวใหม่ การตัดสินใจในการขยายกิจการ เป็นต้น 
จากการศึกษาผู้วิจัยสรุปได้ว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและประเมินสิ่งที่ดีให้ประโยชน์สูงสุด
ภายใต้เหตุผลและกฎเกณฑ์ โดยอาศัยรูปแบบกระบวนการตัดสินใจประกอบด้วย การตัดสิน
ตามล าดับขั้นและการตัดสินใจที่ไม่เป็นไปตามล าดับขั้น อาจเกิดการตัดสินใจที่ก าหนดไว้ล่วงหน้า 
หรือมีแบบอย่างไว้ล่วงหน้า และการตัดสินใจที่ไม่ได้ก าหนดหรือไม่มีแบบอย่างไว้ล่วงหน้าก็ได้ 
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แนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
 ปราณี เอี่ยมละออภักดี (2549) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแตกต่างกันตาม
ประเภทผลิตภัณฑ์ สามารถแบ่งพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 2 ปัจจัย ปัจจัยแรกคือ 
ความยุ่งยากในการซื้อซึ่งขึ้นอยู่กับราคา ระยะห่างในการซื้อ ความเสี่ยงจากการซื้อ และ ผลกระทบต่อ
ภาพลักษณ์ที่บุคคลต้องการ ปัจจัยที่สอง คือ ความแตกต่างของตราผลิตภัณฑ์ในตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้กล่าวว่า ขั้นตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) 
เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยจะผ่าน กระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
1) การรับรู้ถึงความต้องการ 2) การค้นหาข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ 
5) พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 ทั้งนี้ ผู้บริโภคอาจข้ามหรือย้อนกลับไปเริ่มต้นขั้นตอนก่อนหน้านี้ก็ได้ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ โดยมีรายละเอียดของแต่ละ
ขั้นตอน ดังนี้ 
  1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การรับรู้ความต้องการภายในของตนเองอาจเกิดจากสิ่งกระตุ้นจากภายใน 
และภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ซึ่งรวมถึงความต้องการทางการกาย (Physiological 
Needs) และความต้องการที่เป็นความปรารถนา อันเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological 
Needs) สิ่งเหล่านี้ เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้น 
  2. การค้นหาข้อมูล (Information search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ 
และสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการค้นหาข้อมูลที่ 
เกี่ยวข้องมากขึ้น แหล่งข้อมูลของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 กลุ่ม 
   2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ เพ่ือน คนรู้จัก ครอบครัว 
   2.2 แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย 
ตัวแทนการค้า บรรจุภัณฑ์ การจัดแสดงสินค้า 
   2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ การควบคุม การตรวจสอบ
การใช้สินค้า 
   2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
   2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพ 
ผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการทดลองใช้ 
ผลิตภัณฑ์ อิทธิพลของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์ และลักษณะส่วนบุคคล 
ของผู้บริโภค แหล่งข้อมูลที่สัมฤทธิ์ผลมากที่สุดจะมาจากแหล่งบุคคล ซึ่งจะช่วยประเมินผลผลิตภัณฑ์  
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ให้แก่ผู้ซื้อ ซึ่งสามารถพิจารณาความส าคัญของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผู้บริโภคว่าผู้บริโภครู้จัก 
ผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร และแหล่งข้อมูลใดมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค 
  3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูล 
จะเกิดความเข้าใจและประเมินทางเลือกต่าง ๆ กระบวนการประเมินไม่ใช่สิ่งที่ง่ายและไม่ใช่
กระบวนการเดียวที่ใช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์การซื้อ 
  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การประเมินพฤติกรรมจะช่วยให้ ผู้บริโภค
ก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่เป็นทางเลือกทั่ว ๆ ไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากท่ีสุด ปัจจัยที่เกิดขึ้นระหว่างความตั้งใจซื้อ (Purchase intention)  
และการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) มี 3 ปัจจัยรายละเอียดดังนี้ 
   4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) มีทั้งด้านบวกและด้านลบ 
ซึ่งทั้งสองด้านมีผลกระทบต่อการตัดสินใจของลูกค้า 
   4.2 ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ (Anticipates Situation Factors) ผู้บริโภคจะ
คาดคะเนปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น รายได้ที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนต้นทุนของ
ผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 
   4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated Situational Factors) 
ระหว่างที่ผู้บริโภคก าลังตัดสินใจซื้อนั้น อาจมีสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้เข้ามากระทบความตั้งใจ 
ซื้อ เช่น ผู้บริโภคอารมณ์เสีย ผู้บริโภคเกิดความกังวลเกี่ยวกับรายได้ ผู้บริโภคไม่ชอบพนักงานขาย 
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอาจได้รับอิทธิพลจากความเสี่ยงที่รับรู้ (Perceived Risk) ซึ่งปริมาณ
ความเสี่ยงจะขึ้นอยู่กับจ านวนเงินที่เกี่ยวข้อง ปริมาณของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ไม่แน่นอน 
ระดับความเชื่อมั่นของผู้บริโภค ซึ่งสามารถลดภาวะความเสี่ยงได้โดยหลีกเลี่ยงการตัดสินใจ 
พยายามรวบรวมข้อมูลจากผู้ใกล้ชิดหรือแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เลือกซื้อสินค้าท่ีมีชื่อเสียง 
และมีการรับประกันสินค้า ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อโดยผ่านกระบวนการตัดสินใจย่อย 
5 ประการคือ 1) การตัดสินใจในตราสินค้า (Brand Decision) 2) การเลือกผู้ขาย (Vendor 
Decision) 3) การตัดสินใจ ด้านปริมาณ (Quantity Decision) 4) การตัดสินใจด้านเวลา 
(Timing Decision) 5) การตัดสินใจด้าน วิธีช าระเงิน (Payment-method Decision) 
  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) หลงัจากซื้อและทดลอง 
ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์การคาดคะเน
ของผู้บริโภคจากแหล่งข่าวสาร พนักงานขาย และแหล่งติดต่อสื่อสารอ่ืน ๆ ถ้าบริษัทโฆษณาสินค้า
เกินความเป็นจริง ผู้บริโภคจะตั้งความหวังไว้สูงและเมื่อไม่เป็นไปตามที่คาดหวังจะเกิดความไม่พอใจ 
ซึ่งจ านวนความไม่พอใจขึ้นอยู่กับขนาดของความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการปฏิบัติจริง
ของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์เกี่ยวกับตราสินค้ามีผลกระทบที่ส าคัญต่อความชอบและความภักดีต่อ 
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ตราสินค้า ถ้าตราสินค้าที่ซื้อสร้างความไม่พอใจให้แก่ผู้ซื้อ ผู้ซื้อจะมีทัศนคติไม่ดีต่อตราสินค้า 
และอาจเลิกซ้ือผลิตภัณฑ์ไปเลย ในทางตรงกันข้ามถ้าผู้ซื้อมีความพึงพอใจภายหลังการซื้อสินค้า 
จะท าให้เกิด การซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ าอีก 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ คือ การน าหลักเกณฑ์หรือเครื่องมือต่าง ๆ เขา้มาช่วยในการ
ตัดสินใจเพ่ือให้ผู้ตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดจากการตัดสินใจน้อยลงหรือสามารถตัดสินใจได้ถูกต้อง
มากขึ้น อย่างไรก็ตามการตัดสินใจได้น าเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเข้ามาเกี่ยวข้อง
เสมอ เพราะบุคคลต่างมีเหตุผลของตนเสมอและย่อมต้องการเลือกหรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด 
แต่ถ้ามีทางเลือกเพียงทางเดียว ปัญหาการตัดสินใจก็ไม่เกิดขึ้นเพราะถึงอย่างไรก็ต้องเลือกตามทาง
เดียวที่มีอยู่นั้น ซึ่งจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าจะได้ผลที่ดีที่สุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีอ่ืนที่ส่งผลให้ได้
ผลตอบแทนมากกว่าหนึ่งทางแล้ว ก็จะต้องมีการตัดสินใจเลือกทางใดทางหนึ่งที่จะท าให้ได้
ผลตอบแทนมากท่ีสุด ซึ่งการตัดสินใจเลือกดังกล่าวนี้เป็นเรื่องที่ยุ่งยากและสลับซับซ้อนมากยิ่งข้ึน 
ดังนั้น จึงควรพยายามหาสิ่งที่จะมาช่วยให้การตัดสินใจง่ายขึ้นและได้รับผลตอบแทนสูงสุด 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้อธิบายปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค (Determinants of Consumer 
Behavior) ได้แก่ ปัจจัยที่อยู่ภายในของบุคคล (Internal Variables) ปัจจัยที่อยู่ภายนอกของบุคคล 
(External Variables) โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
  1. ปัจจัยภายในของบุคคล ประกอบด้วย 
   ความต้องการ (Needs) หมายถึง “สิ่งที่จ าเป็นใด ๆ ส าหรบัร่างกาย ทั้งทางด้านทาง
กายภาพหรือจิตใจ” หรือกล่าวอีกนัยได้ว่า ความต้องการเป็นเงื่อนไขท่ีจ าเป็นต้องได้รับการบ าบัด 
   แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง “สิ่งที่กระตุ้นหรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุส่งผลให้
บุคคลกระท าหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แน่นอน” แรงจูงใจท าให้รู้ถึงความต้องการและเป็นการให้
เหตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกมา เนื่องจากความต้องการ 
   บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะอุปนิสัยที่
ได้สร้างข้ึนแสดงความเป็นตัวตนของบุคคลที่ทาให้บุคคลแต่ละคนมีความแตกต่างกันออกไป 
และแรงจูงใจเป็นสาเหตุที่ส าคัญที่ท าให้บุคคลมีการกระท าตามความต้องการ แต่บุคลิกภาพเป็นสิ่งที่
ท าให้บุคคลกระท าในลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล 
   การรู ้(Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางสิ่งบางอย่างได้โดยผ่านประสาททั้ง
ห้า ซึ่งการรู้จะเป็นเรื่องที่เก่ียวข้องโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลที่มีต่อสิ่งแวดล้อมภายนอก 
ส่วนเรื่องของบุคลิกภาพเป็นเรื่องของการมองถึงสิ่งที่มีอยู่ภายในตัวของบุคคลและการรู้ของผู้บริโภค 
(Awareness) เป็นการมองถึงสิ่งที่อยู่ภายนอกท่ีต้องมีการตีความหมาย ในสิ่งที่ผู้บริโภคได้เห็นได้ยิน 
รู้สึก 
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   การสัมผัสรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลโดยใช้ความคิด 
หรือการสังเกตเห็นได้หรืออะไรก็ตามแต่ที่ถูกน าเข้ามาสู่ความสนใจของผู้บริโภค ซึ่งผ่านทาง 
ประสาททั้ง 5 
   การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิด
ของผู้บริโภค การตอบสนองหรือการแสดงออกอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติ ประสบการณ์ 
หรือการเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ 
   ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตัวของมนุษย์ 
หรือความเห็นที่เป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคลที่มีต่อสิ่ง ๆ หนึ่ง 
  2. ปัจจัยภายนอกของบุคคล หรืออิทธิพลของสิ่งแวดล้อม ประกอบด้วย 
   2.1 อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลที่เกิดจากสมาชิก 
ภายในครอบครัว 
   2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลมาจากการติดต่อสื่อสารกันของ 
บุคคลซึ่งเป็นบุคคลอ่ืนที่นอกเหนือไปจากครอบครัว 
   2.3 อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลที่มีต่อ 
ธุรกิจ ร้านค้าหรือโดยผ่านช่องทางการขาย และการโฆษณา 
   2.4 อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) เป็นเรื่องของความเชื่อที่มีอยู่ใน 
ตัวของบุคคลที่เชื่อต่อสังคมที่พัฒนาขึ้นอยู่ตลอดเวลาด้วยระบบ ระเบียบ กฎเกณฑ์ของสังคมนั้น 
   2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได้ (Economic or income 
Influences) เป็นข้อจ ากัดหรือเป็นตัวที่ก าหนดซึ่งมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในรูปของเงินและปัจจัยอื่น ๆ 
ที่เก่ียวข้องด้วย  
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การตัดสินใจซื้อ 
เป็นทฤษฎีที่ว่าด้วยล าดับขั้นของการตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าหรือบริการใด ๆ ตามล าดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อแล้ว ซึ่งจากผลการศึกษาพบว่าขั้นตอนการตัดสินใจที่จะซ้ือนั้นมี 5 ขั้น ด้วยกันคือ 
การรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อสินค้า 
และพฤติกรรมหลังการซื้อสินค้า ซึ่งในงานวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น าทฤษฎีดังกล่าวไปก าหนด 
กรอบแนวคิดในการศึกษา 
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แนวคิดทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
 ในการด าเนินกิจการด้านศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยของรัฐ ในปัจจุบันนี้ถือได้ว่า
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซึ่งเป็นตัวแปรส าคัญอีกประเด็นหนึ่งที่เข้ามามีบทบาทอย่างมาก 
ในการบริหารจัดการ  
 โดย Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาด 
จะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปร เท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที ่
หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิด
ตัวแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดท่ีส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจ ทางด้านการบริการ ดังนั้น จึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมการตลาด
แบบ 7Ps 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552) ได้กล่าว ไว้ว่า 
แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือการ
บริหารการตลาดยุคใหม่นั้น ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) จะเป็นล าดับขั้น 
โดยพบว่า ผู้บริโภคท่ีผ่านกระบวนการตัดสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การที่กิจการมีสินค้าและ/หรือบริการไว้ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได้ ทั้งนี้ราคาของสินค้าและ/หรือบริการอยู่ในระดับที่ 
ผู้บริโภคยอมรับได้และยินยอมที่จะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสม 
ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย อีกท้ังมีความพยายามจูงใจเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสนใจ 
ตัดสินใจซื้อสินค้าและ/หรือบริการอย่างถูกต้อง 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 
องค์ประกอบหรือปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินงานทางด้านการตลาด เนื่องจากเป็นสิ่งที่กิจการสามารถ 
ท าการควบคุมได้ โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 ปัจจัย 
คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
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เพ่ิมเข้ามาอีก 3 ปัจจัย คือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) และด้านกระบวนการ (Process) รวมเรียกได้ว่าเป็น 7Ps 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้กล่าวไว้ว่า การใช้ส่วนประสมทาง การตลาด (Marketing 
Mix) ส าหรับธุรกิจด้านบริการ ประกอบด้วยปัจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ 1) ผลิตภัณฑ์ และบริการ 2) ราคา 
3) การจัดจ าหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด 5) บุคคลและพนักงาน 6) การสร้างและการน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ และ 7) กระบวนการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบด้วยเครื่องมือดัง ต่อไปนี้ 
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขาย 
เพ่ือก่อให้เกิดความสนใจ โดย การบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
(Armstrong and Kotler, 2009) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสได้และ/ 
หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
ความมีชื่อเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย นอกจากนี้ ตัวผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอขายนั้นสามารถเป็นได้
ทั้งในรูปแบบของการมีตัวตนและหรือการไม่มีตัวตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั้น ๆ จ าเป็นต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งเป็นผู้บริโภคผลิตภัณฑ์
เหล่านั้น ทั้งนี้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ควรจะต้องค านึงและให้ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัย
ด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
   1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation)  
หรือความความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพ่ือให้สินค้าและ/ 
หรือบริการ ของกิจการมีความแตกต่างอย่างโดดเด่น 
   1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลักษณะ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น 
   1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือแสดงต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกต่าง 
(Differentiation) และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
   1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือท าให้ผลิตภัณฑ์ 
มีความใหม่ โดยการปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น (New and Improved) อย่างสม่ าเสมอ 
ทั้งนี้จะต้องค านึงถึงความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
ให้ดียิ่งขึ้นไปเรื่อย ๆ 
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   1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
  2. ด้านราคา (Price) ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ 
สินค้าและหรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าท้ังหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพ่ือให้ได้รับผลประโยชน์
จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้าและหรือบริการนั้น ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป (Armstrong 
and Kotler, 2009) นอกจากนี้ ยังอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซึ่งลูกค้าใช้ใน
การเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไปกับคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รับ
กลับมาจากผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะท าการตัดสินใจซื้อ (Buying 
Decision) ทั้งนี้ ควรจะค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ในขณะที่การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคา ดังนี้ 
   2.1 สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด 
   2.2 ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าและ/หรือบริการ 
   2.3 คุณค่าที่รับรู้ได้ในสายตาของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
   2.4 ปัจจัยอื่น ๆ ที่อาจเกี่ยวข้อง 
  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าและหรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน าสินค้า 
และหรือบริการนั้น ๆ ไปยังผู้บริโภคเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ์ท่ีต้องพิจารณาว่า 
กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าและหรือบริการสู่ผู้บริโภค ผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสม
มากที่สุด ดังนี้ 
   3.1 จัดจ าหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง (Direct) 
   3.2 จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าส่ง (Wholesaler) 
   3.3 จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าปลีก (Retailer) 
   3.4 จ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก (Wholesaler and Retailer) 
   3.5 จ าหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน (Dealer) 
  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อสร้าง 
ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและหรือบริการโดยสิ่งนี้จะใช้ในการจูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่า
การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤติกรรม 
(Behavior) การซื้อสินค้าและหรือบริการ (Etzel, Walker and Stanton, 2007) หรืออาจเป็นการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication) เพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อก็เป็นได้ ทั้งนี้จะต้องมี
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การใช้ เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสานกัน หรือเรียกได้ว่าเป็น
เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC : Integrated Marketing Communication) 
ซึ่งการจะใช้เครื่องมือในรูปแบบใดนั้นจะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) โดยเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไป
ด้วย 5 เครื่องมือหลัก ดังนี้ 
    1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสาร 
เพ่ือเป็นการสร้างแรงจูงใจและความต้องการซื้อสินค้าและหรือบริการแก่ผู้ที่ได้รับสารจากโฆษณา 
ดังกล่าว ซึ่งการโฆษณาสามารถท าได้ในหลากหลายช่องทางการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ 
ป้ายโฆษณา หนังสือพิมพ์ อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มที่เป็นลูกค้าเป้าหมาย 
    2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 
การให้ข่าว หมายถึง การน าเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีต่อสินค้าและหรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้ง 
ในรูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ 
ส าหรับการประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารข้อมูลจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสาร 
ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผู้บริโภคทั่วไป หรือจากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน 
เป็นต้น 
    3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าที่มีการ 
สื่อสารทั้งสองทาง (Two-ways Communication) หรือการขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) 
ซึ่งผู้ขายและผู้ซื้อจะได้พบหน้ากัน มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนข้อมูล และเสนอขายสินค้าและ/ 
หรือบริการกันโดยตรง 
    4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ 
จะช่วยเพิ่มปริมาณการขายสินค้าและหรือบริการ ให้มากขึ้น โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา 
การแลกสินค้าสมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ทั้งนี้เพ่ือกระตุ้นความต้องการของ 
ผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าและหรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในท้ายที่สุด 
    5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดที่ 
สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพ่ือน าเสนอสินค้าและ/หรือบริการ โดยไม่มี 
ความจ าเป็นในการใช้คนกลางเพ่ือท าหน้าที่ประสานงาน ซึ่งรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง 
ได้แก่ การตลาดทางโทรศัพท์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ข้อความผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
จดหมายตรง เป็นต้น 
  5. ด้านบุคคล (People) ด้านบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ท างาน 
เพ่ือก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่าง ๆ ซึ่งนับรวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหาร
ระดับกลาง ผู้บริหารระดับล่าง พนักงานทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทาง



 

 

  50 

การตลาดที่มีความส าคัญ เนื่องจากเป็นผู้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไป
ในทิศทางที่วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ 
การมีปฏิสัมพันธ์และสร้างมิตรไมตรี ต่อลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
และเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว 
  6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง 
สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จากการเลือกใช้สินค้าและหรือบริการขององค์กร เป็นการสร้าง 
ความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร 
การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่านี้ 
จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้านการบริการที่ควรจะต้องสร้างคุณภาพ 
ในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพที่
ลูกค้าให้ความพึงพอใจและความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพที่แตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอื่น 
เช่นเดียวกันกับ สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546) กล่าวไว้ว่า ลักษณะกายภาพเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัส
จับต้องได้ในขณะที่ยังใช้สินค้าและหรือบริการอยู่ นอกจากนี้ อาจหมายความถึงสัญลักษณ์ท่ีลูกค้า
เข้าใจความหมายในการรับข้อมูล จากการท าการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ 
  7. ด้านกระบวนการ (Process) ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ เพ่ือมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธีการ
ด าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน 
จะท าให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ทั้งนี้กระบวนการ
ท างานในด้านของการบริการจ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานที่ชัดเจน เพ่ือให้พนักงาน
ภายในองค์กรทุกคน เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่าง
ถูกต้องและราบรื่น 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ตามแนวคิดของ Kotler และนักวิชาการส าหรับธุรกิจด้านบริการนั้น ผู้วิจัยสามารถสรุปปัจจัยที่
เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 7 ตัว (7Ps) คือ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 
3) สถานที่ตั้ง (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People) 6) ลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และ 7) กระบวนการ (Process) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจด้านบริการ
มีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการน าไปใช้ในการให้บริการ ดังนั้น การบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกาย
มหาวิทยาลัยของรัฐจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องน ามาใช้ในการให้บริการเพ่ือให้ลูกค้าหรือ
ผู้รับบริการมีความพึงพอใจมากท่ีสุด 
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แนวคิดทฤษฎีคุณภาพการให้บริการ 
 
 Parasuraman และคณะ (1988) ได้อธิบายและให้ความหมายเชิงปฏิบัติการไว้ 
ไม่แตกต่างกัน สรุปได้ว่า คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นความแตกต่างระหว่าง 
ความคาดหวัง (Expectation-WHAT THEY WANT) กับการรับรู้ (Perception-WHAT THEY GET) 
 ลิวอิสและบูม (Lewis and Bloom, 1983) ได้ให้ค านิยามของคุณภาพการให้บริการว่า 
เป็นสิ่งที่ชี้วัดถึงระดับของการบริการที่ส่งมอบโดยผู้ให้บริการต่อลูกค้าหรือผู้รับบริการว่าสอดคล้องกับ
ความต้องการของเขาได้ดีเพียงใด การส่งมอบบริการที่มีคุณภาพ (Delivering Service Quality) 
จึงหมายถึง การตอบสนองต่อผู้รับบริการบนพื้นฐานความคาดหวังของผู้รับบริการ 
 กรอนรูส (Gronroos, 1982) ได้ให้ความหมายของคุณภาพการให้บริการว่าจ าแนกได้ 
2 ลักษณะ คือ คุณภาพเชิงเทคนิค (Technical Quality) อันเกี่ยวกับผลลัพธ์หรือสิ่งที่ผู้รับบริการ
ได้รับจากบริการนั้น โดยสามารถที่จะวัดได้เหมือกับการประเมินได้คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
(Product Quality) ส่วนคุณภาพเชิงหน้าที่ (Functional Quality) เป็นเรื่องที่เก่ียวข้องกับ
กระบวนการของการประเมินนั่นเอง 
 ครอสบี้ (Crosby, 1988) กล่าวไว้ว่า คุณภาพการให้บริการหรือ “Service Quality” นั้น 
เป็นแนวคิดท่ีถือหลักการการด าเนินงานบริการที่ปราศจากข้อบกพร่อง และตอบสนองตรงตาม 
ความต้องการของผู้บริการ และสามารถที่จะทราบของต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการได้ด้วย 
 Brown (1991) กล่าวถึง คุณภาพการบริการ คือการจัดการให้อีกฝ่ายได้รับ 
ความสะดวกสบายแบบมีความแตกต่างระหว่างบุคคลหนึ่งและสถานการณ์หนึ่ง 
 Etzel, Walker และ Stanton (2007) กล่าวถึง คุณภาพการบริการ คือระดับของ 
การให้บริการซึ่งไม่มีตัวตนที่น าเสนอให้กับลูกค้าที่คาดหวัง ซึ่งจะเป็นผู้ตัดสินคุณภาพการให้บริการ 
 Garvin (1983) กล่าวถึง คุณภาพการบริการ คือ ความสามารถในการสนองความต้องการ
ของผู้มารับบริการตามความต้องการของผู้รับประโยชน์ครั้งนั้น ๆ 
 Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1988) กล่าวถึง คุณภาพการบริการ คือ 
การประเมินหรือการลงความเห็นเกี่ยวกับความดีเลิศของการให้บริการโดยรวม เป็นผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น
จากการเปรียบเทียบของผู้บริโภคระหว่างความคาดหวังของพวกเขาเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 
และการบริการที่พวกเขาได้รับจริง 
 Rabin (1983) กล่าวถึง คุณภาพการบริการ คือ การท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ 
จึงเป็นบริการที่สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า รวมถึงกระบวนการความต้องการของลูกค้า 
อีกด้วย ทั้งนี้ต้องตอบสนองความต้องการเบื้องต้นด้วยและท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากขึ้น 
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 คุณภาพการให้บริการ เป็นมโนทัศน์และปฏิบัติการในการประเมินของผู้รับบริการ 
โดยท าการเปรียบเทียบระหว่างการบริการที่คาดหวัง (Expectation Service) กับการบริการที่รับรู้
จริง (Perception Service) จากผู้ให้บริการ ซึ่งหากผู้ให้บริการสามารถให้บริการที่สอดคล้องตรงตาม
ความต้องการของผู้รับบริการหรือสร้างการบริการที่มีระดับสูงกว่าที่ผู้รับบริการได้คาดหวัง จะส่งผล
ให้การบริการดังกล่าวเกิดคุณภาพการให้บริการ ซึ่งจะท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการที่
ได้รับเป็นอย่างมาก (Zeithaml, Parasuraman and Berry, 1988 ; 1990; Fitzsimmons and 
Fitzsimmons, 2004 cited in Napaporn Khantanapha, 2000 ; Kotler and Anderson, 
1987) พาราซุรามาน ซีแทมล์ และเบอร์รี่ (Parasuraman, Ziethaml and Berry, 1985) 
ได้ชี้ให้เห็นด้วยว่า คุณภาพการให้บริการ เป็นการให้บริการที่มากกว่าหรือตรงกับความคาดหวังของ
ผู้รับบริการ ซึ่งเป็นเรื่องของการประเมินหรือการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศของ 
การบริการในลักษณะของภาพรวมในมิติของการรับรู้ ผลการศึกษาวิจัยของนักวิชาการกลุ่มนี้ 
ช่วยให้เห็นว่า การประเมินคุณภาพการให้บริการตามการรับรู้ของผู้บริโภคเป็นไปในรูปแบบของ 
การเปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อบริการที่คาดหวังและการบริการตามที่รับรู้ว่ามีความสอดคล้องกัน
เพียงไร ข้อสรุปที่น่าสนใจประการหนึ่งก็คือ การให้บริการที่มีคุณภาพนั้น หมายถึง การให้บริการที่
สอดคล้องกับความคาดหวังของผู้รับบริการหรือผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอ ดังนั้น ความพึงพอใจต่อ 
การบริการจึงมีความสัมพันธ์โดยตรงกับการท าให้เป็นไปตามความคาดหวังหรือการไม่เป็นไปตาม
ความคาดหวัง (Confirm or Disconfirm Expectation) ของผู้บริโภคนั่นเอง 
 ตามแนวคิดของบัซเซลและเกลล์ (Buzzell and Gale, 1987) คุณภาพการให้บริการ 
เป็นเรื่องที่ได้รับความสนใจและมีการให้ความส าคัญอย่างมาก ดังที่ได้กล่าวไปแล้วนั้นมีผลงานวิจัยที่
ค้นคว้าพฤติกรรมของผู้บริโภคและผลของความคาดหวังของผู้บริโภคซึ่งพบว่า คุณภาพการให้บริการ
เป็นเรื่องที่ซับซ้อนขึ้นอยู่กับการมองหรือทัศนะของผู้บริโภคท่ีเราเรียกกันทั่วไปว่า “ลูกค้า” 
 แนวคิดและค าอธิบายเรื่องคุณภาพการให้บริการมีมุมมองจากผู้เชี่ยวชาญเฉพาะในสาขา
ความคาดหวังของลูกค้า (Expert in the Field of Customer Expectation) คือ ซีแทมล์ พาราซุรา
มาน และเบอร์รี่ (Ziethaml, Parasuraman and Berry, 1990) ความแนวคิดของนักวิชาการกลุ่มนี้ 
คุณภาพการให้บริการเป็นการประเมินของผู้บริโภคเก่ียวกับความเป็นเลิศหรือความเหนือกว่าของ
บริการ นักวิชาการท้ังสามท่านดังกล่าวนับได้ว่าเป็นหนึ่งในคณะนักวิชาการท่ีสนใจท าการศึกษา เรื่อง 
คุณภาพในการให้บริการ และการจัดการคุณภาพในการให้บริการขององค์การอย่างจริงจังมาตั้งแต่ปี 
ค.ศ. 1983 สิ่งที่ ซีแทมล์ พาราซุรามาน และเบอร์รี่ ให้ความสนใจในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับคุณภาพ
ในการให้บริการนั้น เป็นการมุ่งตอบค าถามส าคัญ 3 ข้อ ประกอบด้วย (1) คุณภาพในการให้บริการ
คืออะไร (What is service quality?) (2) อะไรคือสาเหตุที่ท าให้เกิดปัญหาคุณภาพในการให้บริการ 



 

 

  53 

(What causes service-quality Problems?) และ (3) องค์การสามารถแก้ปัญหาคุณภาพในการ
ให้บริการที่เกิดได้อย่างไร (What can organizations do to solve these problems?) 
 ชเมนเนอร์ (Schmenner, 1995) กล่าวถึงคุณภาพการให้บริการว่า คุณภาพการให้บริการ
ได้มาจากการรับรู้ ที่ได้รับจริง ลบด้วยความคาดหวังที่คาดว่าจะได้รับจากบริการนั้น หากการรับรู้ใน
บริการที่ได้รับมีน้อยกว่าความคาดหวัง ก็จะท าให้ผู้รับบริการมองคุณภาพการให้บริการนั้นติดลบ 
หรือรับรู้ว่าการบริการนั้นไม่มีคุณภาพเท่าท่ีควร ตรงกันข้ามหากผู้รับบริการรับรู้ว่าบริการที่ได้รับจริง
นั้นมากกว่าสิ่งที่เขาคาดหวัง คุณภาพการให้บริการก็จะเป็นบวก หรือมีคุณภาพในการบริการนั่นเอง 
ในประเด็นเดียวกันนี้ (Lovelock, 1996) มองคุณภาพการให้บริการว่ามีความหมายอย่างกว้าง ๆ 
เป็นแนวความคิดเกี่ยวกับเรื่องของสินค้าหรือบริการที่ลูกค้าที่มีศักยภาพในการซื้อหา สามารถและ
อาจจะท าการประเมินก่อนที่เขาจะเลือกบริโภคสินค้าหรือบริการนั้น 
 ซีเนลดีน (Zineldin, 1996) เสนอความเห็นไว้ว่า คุณภาพการให้บริการเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้อง
กับความคาดหวังของผู้รับบริการในด้านของคุณภาพ ภายหลังจากท่ีเขาได้ข้อมูลเกี่ยวกับบริการนั้น ๆ 
และมีความต้องการที่จะใช้บริการนั้น รวมทั้งการที่เขาได้ท าการประเมินและเลือกที่จะใช้บริการ 
 วิชเชอร์ และคอร์เนย์ (Wisher and Corney, 2001) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ 
มีแนวการศึกษาที่ส าคัญคือการวิเคราะห์ที่เรียกว่า SERVQUAL ทั้งนี้ นักวิชาการทั้งสองท่านเสนอว่า 
คุณภาพการให้บริการ เป็นการตัดสินใจวินิจฉัยเกี่ยวกับความเลิศของบริการ (Superiority of the 
Service) 
 วีรพงษ์ เฉลิมจิรรัตน์ (2543) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ คือความสอดคล้องกันของ
ความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการ หรือระดับของความสามารถในการให้บริการที่ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการ อันท าให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการที่
เขาได้รับ 
 สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2550) เสนอความเห็นไว้ว่า คุณภาพการให้บริการเป็นทัศนคติที่
ผู้รับบริการสะสมข้อมูลความคาดหวังไว้ว่าจะได้รับจากบริการ ซึ่งหากอยู่ในระดับที่ยอมรับได้ 
(Tolerance Zone) ผู้รับบริการก็จะมีความพึงพอใจในการให้บริการ ซึ่งจะมีระดับแตกต่างกันออกไป
ตามความคาดหวังของแต่ละบุคคล และความพึงพอใจนี้เอง เป็นผลมาจากการประเมินผลที่ได้รับจาก
บริการนั้น ณ ขณะเวลาหนึ่ง 
 ซีแทมล์ พาราซุรามาน และคณะ (Ziethaml, Parasuraman and Berry, 1990) 
ได้ก าหนดมิติที่จะใช้วัดคุณภาพในการให้บริการ (Dimension of Service Quality) ไว้ 10 ด้าน 
มีมาตรวัดความพึงพอใจของการบริการรวม 22 ค าถามด้วยกัน ซึ่งได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายใน
อุตสาหกรรมการบริการ ตัวแปรหลัก 10 ตัวแปร ที่ซีแทมล์ พาราซุรามานและคณะ ที่ได้พัฒนาขึ้นมา 
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เพ่ือใช้ชี้วัดคุณภาพการให้บริการ ก่อนที่จะมีการปรับปรุงให้คงเหลือเพียง 5 ตัวแปรหลัก 
และได้ให้ความหมายของมิติหรือมุมมองของคุณภาพการให้บริการไว้กล่าวคือ 
  1. มิติที่ 1 ลักษณะของการบริการ (Appearance) หมายถึง สภาพที่ปรากฏให้เห็น 
หรือจับต้องได้ในการให้บริการ 
  2. มิติที่ 2 ความไว้วางใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการน าเสนอผลิตภัณฑ์
หรือการบริการที่เป็นไปตามค ามั่นสัญญาได้อย่างตรงไปตรงมาและถูกต้อง 
  3. มิติที่ 3 ความกระตือรือร้น (Responsiveness) หมายถึง การที่องค์การที่ให้บริการ
แสดงความเต็มใจที่จะช่วยเหลือและพร้อมที่จะให้บริการลูกค้าหรือผู้รับบริการอย่างเต็มที่ ทันทีทันใด 
  4. มิติที่ 4 สมรรถนะ (Competence) หมายถึง ความรู้ความสามารถในการปฏิบัติงาน
บริการที่รับผิดชอบอย่างมีประสิทธิภาพ 
  5. มิติที่ 5 ความมีไมตรีจิต (Courtesy) หมายถึง มีอัธยาศัยนอบน้อม มีไมตรีจิตที่เป็น
กันเอง รู้จักให้เกียรติผู้อ่ืน จริงใจ มีน้ าใจ และมีความเป็นมิตรของผู้ปฏิบัติการให้บริการ 
  6. มิติที่ 6 ความน่าเชื่อถือ (Creditability) หมายถึง ความสามารถในด้านการสร้าง
ความเชื่อมั่นด้วยความซื่อตรงและสุจริตของผู้ให้บริการ 
  7. มิติที่ 7 ความปลอดภัย (Security) หมายถึง สภาพที่บริการปราศจากอันตราย 
ความเสี่ยงภัยหรือปัญหา ต่าง ๆ 
  8. มิติที่ 8 การเข้าถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดต่อเข้ารับบริการเป็นไปด้วย
ความสะดวก ไม่ยุ่งยาก 
  9. มิติที่ 9 การติดต่อสื่อสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสร้าง
ความสัมพันธ์และการสื่อความหมาย 
  10. มิติที่ 10 การเข้าใจลูกค้าหรือผู้รับบริการ (Understanding of Customer) 
ในการค้นหาและท าความเข้าใจความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการ รวมทั้งการให้ความสนใจต่อ
การตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการ 
 อย่างไรก็แล้วแต่ Parasuraman, Zeithami และ Berry (1985) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ
คุณภาพการให้บริการพบว่าปัจจัยพ้ืนฐานที่ผู้บริโภคใช้ในการวัดคุณภาพของการบริการมี 10 ด้าน 
โดยการรวบรวมข้อมูล 2 ด้าน คือ ด้านการรับรู้ และด้านการคาดหวัง มีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ความไว้วางใจ (Reliability) คือ ความถูกต้องในกระบวนการให้บริการ ได้แก่ 
ความสามารถในการให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้องตามที่สัญญาไว้อย่างครบถ้วน 
  2. การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) คือ ความตั้งใจและความพร้อมที่
จะให้บริการของพนักงานรวมไปถึงความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการด้วย 
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  3. ความสามารถของผู้ใช้บริการ (Competence) คือ คุณสมบัติในการมีทักษะและ
ความรู้ความสามารถในการให้บริการ 
  4. การเข้าถึงการบริการ (Access) คือ ความสะดวกในการติดต่อสื่อสาร อาทิเช่น 
สามารถโทรศัพท์ติดต่อได้ตลอดเวลาการบริการที่มอบแก่ลูกค้าต้องอ านวยความสะดวกในด้านเวลา
และสถานที่ 
  5. ความมีอัธยาศัย (Courtesy) คือ พนักงานที่ให้บริการแก่ลูกค้าต้องอัธยาศัยไมตรีมี 
ความสุภาพและมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีรวมไปถึงการแต่งกายท่ีสุภาพและเหมาะสมของพนักงานด้วย 
  6. การติดต่อสื่อสาร (Communication) คือ ความสามารถในการอธิบายให้ลูกค้ามี
ความเข้าใจอย่างถูกต้องโดยใช้ภาษาท่ีเข้าใจง่าย 
  7. ความน่าเชื่อถือ (Credibility) คือ การไว้วางใจในชื่อเสียงขององค์กร พนักงานที่
ติดต่อลูกค้าในการน าเสนอสิ่งที่ดีที่สุดให้กับลูกค้า 
  8. ความปลอดภัย (Security) คือ การลดความเสี่ยงและอันตราย ตลอดจน 
ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นต่อการส่งมอบสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้า 
  9. การเข้าใจและการรู้จักลูกค้า (Understanding the Customer) คือ 
การเข้าใจความต้องการของลูกค้าและเรียนรู้เกี่ยวกับความต้องการส่วนตัวให้ความสนใจเฉพาะ 
  10. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) คือ ลักษณะทางกายภาพของ
องค์กรลักษณะภายนอกของพนักงานรวมถึงอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการบริการ 
 ต่อมา Parasuraman, Zeithami และ Berry (1985), Zeithaml, Parasuraman and 
Berry (1990) และ Lovelock (1996) ได้น าปัจจัยทั้ง 10 มิติไปพัฒนาเป็นเครื่องมือประเมินคุณภาพ
บริการเรียกว่า “SERVQUAL” ประกอบด้วยปัจจัยในการประเมินคุณภาพบริการให้เหลือเพียง 5 มิติ 
(Dimensions) ดังนี้ 
  1. มิติที ่1 ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่
ปรากฏให้เห็นถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อันได้แก่ สถานที่ บุคลากร อุปกรณ์ เครื่องมือ 
เอกสารที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารและสัญลักษณ์ รวมทั้งสภาพแวดล้อมที่ท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าได้รับ
การดูแล ห่วงใย และความตั้งใจจากผู้ให้บริการ บริการที่ถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรมจะท าให้
ผู้รับบริการรับรู้ถึงการให้บริการนั้น ๆ ได้ชัดเจนขึ้น 
  2. มิติที่ 2 ความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการ
ให้บริการให้ตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ บริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้อง เหมาะสม 
และได้ผลออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของบริการ ความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าบริการที่
ได้รับนั้นมีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ 
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  3. มิติที่ 3 การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อม 
และความเต็มใจที่จะให้บริการ โดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงที 
ผู้รับบริการสามารถเข้ารับบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการใช้บริการ รวมทั้งจะต้อง
กระจายการให้บริการไปอย่างทั่วถึง รวดเร็ว 
  4. มิติที่ 4 การให้ความเชื่อม่ันต่อลูกค้า (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการ
สร้างความเชื่อม่ันให้เกิดขึ้นกับผู้รับบริการ ผู้ให้บริการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ ความสามารถใน
การให้บริการและตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาท 
ที่ดี ใช้การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและให้ความมั่นใจว่าผู้รับบริการจะได้รับบริการที่ดีที่สุด 
  5. มิติที่ 5 การรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) หมายถึง ความสามารถในการดูแลเอา
ใจใส่ผู้รับบริการตามความต้องการที่แตกต่างของผู้รับบริการแต่ละคน 
ตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการ 
 จากการศึกษาวิจัยและผลงานเขียนของนักวิชาการจ านวนมาก เห็นพ้องกันว่าตัวแปรที่มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการประกอบไปด้วย 
  1. ความคาดหวังกับคุณภาพการให้บริการ 
   ความคาดหวังของผู้รับบริการ กล่าวอย่างรวบรัดได้ว่าเป็นการคาดการณ์ล่วงหน้า 
ของผู้รับบริการเกี่ยวกับการบริการที่เขาจะได้รับเมื่อเขาไปใช้บริการ จากแนวคิดของนักวิชาการ 
หลายท่าน ผู้วิจัยขอประมวลเสนอให้เห็นว่าความคาดหวังในเรื่องคุณภาพในการให้บริการนี้มีระดับที่
แตกต่างกันออกไป โดยยึดเอาเกณฑ์การพิจารณาความพึงพอใจที่ได้รับจากการบริการได้ กล่าวคือ 
ในระดับต้น หากผู้รับบริการไม่พึงพอใจ จะแสดงให้เห็นว่าคุณภาพในการให้บริการมีน้อย ในระดับที่
สอง หากผู้รับบริการมีความพึงพอใจ แสดงว่า มีคุณภาพในการให้บริการ และในระดับที่สาม 
หากผู้รับบริการมีความประทับใจ ย่อมแสดงว่า การให้บริการนั้นมีคุณภาพสูงหรือมีคุณภาพในการ
ให้บริการสูง  ความคาดหวังเป็นแนวคิดส าคัญท่ีได้รับการน ามาใช้ส าหรับการศึกษาพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค และคุณภาพการให้บริการ ซีแทมล์ พาราซุรามาน และเบอร์รี่ (Ziethaml, Parasuraman, 
and Berry, 1988) ซึ่งได้เสนอตัวแบบ SERVQUAL เพ่ือศึกษาคุณภาพการให้บริการจากความ
คาดหวังของผู้รับบริการที่มีต่อบริการที่เขาได้รับ โดยเสนอความเห็นไว้ว่า ความคาดหวัง หมายถึง 
ความปรารถนาหรือความต้องการของผู้บริโภค โดยความคาดหวังของบริการนี้ไม่ได้น าเสนอถึง 
การคาดการณ์ว่าผู้ให้บริการอาจจะให้บริการอย่างไร แต่เป็นเรื่องท่ีพิจารณาว่า ผู้ให้บริการควร
ให้บริการอะไรมากกว่า กล่าวโดยสรุปแล้ว ความคาดหวังของผู้รับบริการเป็นการแสดงออกถึง 
ความต้องการของผู้รับบริการที่อันที่จะได้รับบริการจากหน่วยงานหรือองค์การที่ท าหน้าที่ในการ
ให้บริการ โดยความคาดหวังของผู้รับบริการนี้ย่อมมีระดับที่แตกต่างกันไป มากบ้าง น้อยบ้าง 
ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ความต้องการส่วนบุคคล การได้รับค าบอกเล่า ประสบการณ์ท่ี 
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ผ่านมา เป็นต้น และความคาดหวังของผู้รับบริการนี้หากได้รับการตอบสนองหรือได้รับบริการที่ตรง
ตามคาดหวังแล้วก็ย่อมสะท้อนให้เห็นถึงคุณภาพในการให้บริการของผู้ให้บริการ ในงานวิจัยหลายชิ้น 
นอกจากจะศึกษาการรับรู้ในคุณภาพในการให้บริการแล้ว ยังมีการศึกษาความคาดหวังในการ
ให้บริการเพื่อสะท้อนถึงคุณภาพในการให้บริการกันอย่างกว้างขวางเช่นเดียวกัน 
   ซีแทมล์ พาราซุรามาน และเบอร์รี่ (Ziethaml, Parasuraman, and Berry, 1990) 
ได้เสนอมุมมองของการพิจารณาคุณภาพในการให้บริการจากความคาดหวัง (Expectation) 
ของผู้รับบริการอีกด้วย นักวิชาการกล่าวกันไว้ว่า โดยทั่วไปนั้นความคาดหวังของผู้รับบริการที่มีต่อ
บริการหนึ่งบริการใดย่อมเกิดขึ้นจากปัจจัยหลายประการประกอบกันหรือเป็นตัวก าหนด  
และปัจจัยเช่นนั้นก็ก าหนดความคาดหวังของผู้รับบริการนอกเหนือไปจากการรับรู้ ซึ่งจะเห็นได้จากท่ี
ผู้วิจัยได้น าเสนอว่า คุณภาพในการให้บริการเป็นความแตกต่างของบริการที่ได้รับจริงกับบริการที่
คาดหวังนั่นเอง ในประการนี้ ซีแทมล์ พาราซุรามาน และเบอร์รี่ ได้ก าหนดปัจจัยที่เป็นตัวก าหนด 
(Determiner) ความคาดหวังของผู้รับบริการไว้ 4 ประการ ด้วยกันดังนี้ 
    1. ประการแรก การบอกแบบปากต่อปาก (Word-of-mouth 
Communication) ความคาดหวังที่เกิดจากการบอกเล่าปากต่อปาก หมายถึง ความคาดหวังที่เกิด
จากค าบอกเล่าที่รับทราบจากค าแนะน าของเพ่ือน หรือญาติสนิทที่เคยไปรับบริการในสถานที่แห่งนั้น
มาก่อน และพบว่ามีการให้บริการเป็นอย่างดี อันท าให้ผู้ฟังเกิดความคาดหวังที่จะได้รับบริการเช่นนั้น 
    2. ประการที่สอง ความต้องการส่วนบุคคล (Customer’ s Personal Needs) 
ซึ่งอาจจะเป็นสิ่งที่ท าให้ระดับความคาดหวังของบุคคลอยู่ในระดับที่ลดลงจากเดิมก็ได้ 
    3. ประการที่สาม ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) ความคาดหวังอัน
เกิดจากประสบการณ์ในอดีตมีส่วนเกี่ยวข้องกับประสบการณ์ด้านการบริการที่เคยได้รับ และมี
อิทธิพลต่อความคาดหวังในปัจจุบันของผู้รับบริการ ทั้งนี้ ประสบการณ์นั้นอาจจะเป็นประสบการณ์ที่
สร้างความประทับใจหรือความรู้สึกที่ไม่พึงพอใจก็ได้ 
    4. ประการที่สี่ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ (External Communication) 
เป็นความคาดหวังที่เกิดจากการติดต่อสื่อสารเพ่ือโน้มน้าวผู้รับบริการ ซึ่งเป็นทั้งการสื่อสารทางตรง
และการสื่อสารทางอ้อม เพื่อสร้างความเชื่อม่ันให้แก่ผู้รับบริการ เช่น การให้บริการด้วยความจริงใจ 
ตรงต่อเวลา 
   นอกจากนี้ เทนเนอร์และเดอโทโร (Tenner and Detoro, 1992) ได้เสนอถึงปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อความคาดหวังในการรับริการของผู้รับบริการไว้เช่นกัน ในทัศนะของนักวิชาการท้ังสอง
ท่านผู้รับบริการมีความต้องการที่จะให้ความคาดหวังของตนได้รับการตอบสนองหรือบรรลุผล 
อย่างครบถ้วน และมีแนวโน้มที่จะยอมรับการให้บริการนั้น โดยท าการเปรียบเทียบกับประสบการณ์ 
จริงที่เคยได้รับก่อนที่จะช าระค่าบริการเสมอ ซึ่งผู้รับบริการจะเกิดความพึงพอใจก็ต่อเมื่อได้รับบริการ 
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ที่ตอบสนองต่อความต้องการของเขา ดังนั้น ในหน่วยงานที่ประสบความส าเร็จในการให้บริการ 
จึงจะต้องเป็นหน่วยงานที่สามารถท านายความคาดหวังของผู้รับบริการ และสร้างความพึงพอใจต่อ
ผู้รับบริการได้อย่างครบถ้วนถูกต้อง โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความคาดหวังของผู้รับบริการ 
ประกอบได้ด้วย 
    1. ลักษณะบริการที่ผู้รับบริการต้องการ 
    2. ระดับของการปฏิบัติงานหรือการให้บริการที่ผู้รับบริการพึงพอใจ 
    3. ความสัมพันธ์ของงานบริการที่ส าคัญ 
    4. ความพึงพอใจของผู้รับบริการต่อผลการปฏิบัติงานในปัจจุบัน 
  2. การรับรู้กับคุณภาพการให้บริการ 
   ในเชิงทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม การรับรู้หมายถึง สามารถอธิบายได้อย่างสั้น ๆ คือ 
วิธีการที่บุคคลมองโลกท่ีอยู่รอบ ๆ ตัวของบุคคล ฉะนั้นบุคคล 2 คนอาจมีความคิดต่อตัวกระตุ้น 
อย่างเดียวกันภายใต้เงื่อนไขเดียวกัน แต่บุคคลทั้ง 2 อาจมีวิธีการยอมรับถึงตัวกระตุ้น (Recognize) 
การเลือกสรร (Select) การประมวล (Organize) และการตีความ (Interpret) เกี่ยวกับตัวกระตุ้น
ดังกล่าวไม่เหมือนกัน อย่างไรก็ตาม ยังขึ้นกับพ้ืนฐานของกระบวนการของบุคคลแต่ละคนเกี่ยวกับ
ความต้องการ ค่านิยม การคาดหวัง และปัจจัยอื่น ๆ ทั้งนี้ มิติของการรับรู้คุณภาพในการให้บริการ 
(the definition and dimensions of perceived service quality) นักวิชาการเห็นพ้องกันว่า
ประกอบไปด้วย (1) เวลา หมายถึงเวลาของการตัดสินใจว่าจะใช้บริการเมื่อใดหรือในช่วงใด 
(2) เหตุผลในการตัดสินใจใช้บริการนั้นเป็นการตัดสินใจที่ผู้ใช้บริการเปรียบเทียบระหว่างประโยชน์ที่
ได้รับกับต้นทุนที่ได้ลงไป (3) การบริการ เนื่องจากคุณภาพการให้บริการเป็นเรื่องของปฏิสัมพันธ์
ระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการ จึงต้องมีการประเมินหรือการวัดคุณภาพการให้บริการจาก
ผู้รับบริการหรือลูกค้า (4) เนื้อหา โดยคุณภาพการให้บริการครอบคลุมถึงความรู้ (Cognitive) 
ความรู้สึก (Affective) และแนวโน้มของพฤติกรรม (Behavioral) ของผู้รับบริการ (5) บริบท 
(Context) ซึ่งได้รับอิทธิพลจากบริการหรือปัจจัยสถานการณ์ และ (6) การรวม (Aggregation) 
โดยที่พฤติกรรมการใช้บริการนั้น จะได้รับการพิจารณาว่าเป็นเรื่องของการท าธุรกิจ  
หรือความต้องการสร้างความสัมพันธ์ทางการค้าระหว่างผู้ให้และผู้รับบริการ 
  3. ประสบการณ์การรับบริการกับคุณภาพการให้บริการ 
   ประสบการณ์ในอดีตที่เก่ียวกับการรับบริการในทางทฤษฎีแล้วถือได้ว่าเป็นปัจจัย
หนึ่งที่มีอิทธิพลหรือส่งผลหรือเป็นตัวก าหนดความคาดหวังต่อคุณภาพในการให้บริการของ
ผู้รับบริการเช่นที่ได้กล่าวโดยอาศัยทัศนะของซีแทมล์ พาราซุรามาน และเบอร์รี่ (Ziethaml, 
Parasuraman and Berry, 1990) อันมีอิทธิพลต่อความคาดหวังในปัจจุบันของผู้รับบริการ 
ในทางการตลาด ประสบการณ์ของการเคยรับบริการนับเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
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ของธุรกิจบริการหนึ่งใน 7 องค์ประกอบ (7 P’s) ที่นักการตลาดค านึงถึงในการจัดการทางด้าน
การตลาดของสินค้าหรือบริการ 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีข้างต้น ผู้วิจัยสรุปได้ว่า คุณภาพการให้บริการ (Service 
Quality) หมายถึง ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของธุรกิจให้บริการ คุณภาพของ
บริการเป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่จะสร้างความแตกต่างของธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่งขันได้ การเสนอคุณภาพ
การให้บริการที่ตรงกับความคาดหวังของผู้รับบริการเป็นสิ่งที่ต้องกระท า ผู้รับบริการจะพอใจถ้าได้รับ
สิ่งที่ต้องการ เมื่อผู้รับบริการมีความต้องการ ณ สถานที่ที่ผู้รับบริการต้องการ และในรูปแบบที่
ต้องการ โดยพิจารณาจาก 5 ข้อ ดังนี้ 1) ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) 2) ความเชื่อถือ
ไว้วางใจได้ (Reliability) 3) การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) 4) การให้ความเชื่อมั่นต่อ
ลูกค้า (Assurance) และ 5) การรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) 
 
แนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจ 
 
 ความพึงพอใจของลูกค้า เป็นปัจจัยพื้นฐานทางด้านพฤติกรรมของลูกค้าในระยะยาว ในการ
ที่ จะเลือกซ้ือสินค้า หรือใช้บริการ ดังนั้น องค์การต่าง ๆ จึงต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่าง 
เต็มก าลัง (Hunt, 1977) ความพึงพอใจของลูกค้า ถูกก าหนดได้จากมุมมองที่มุ่งเน้นทางด้าน 
การท าธุรกรรมต่าง ๆ ของลูกค้า ซึ่งจากมุมมองดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ความพึงพอใจของลูกค้า 
เป็นการประเมินผลบนพื้นฐานของประสบการณ์การซื้อของลูกค้าจากท่ีผ่าน ๆ มา (Boulding, Kalra, 
Richard and Zeithaml, 1993) ความพึงพอใจของลูกค้าจะเกิดขึ้นได้นั้นส่วนใหญ่มักจะมีส่วน
เกี่ยวข้องกับการประเมินผลจากคุณลักษณะของสินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจเกิดได้จากผลในอดีต 
ที่ผ่านมา (Li and Petrick, 2010) ความพึงพอใจเป็นทฤษฎีความรู้สึกของมนุษย์ที่เป็นได้ทั้งทางบวก
และทางลบ ซึ่งในทางบวกนั้น หมายถึง ความพึงพอใจซึ่งก่อให้เกิดความยินดี ความสุขใจ ส่วนในทาง
ลบนั้น หมายถึง ความรู้สึกที่เกิดข้ึนแล้วท าให้ไม่สบายใจ หรือทุกข์ใจ (Shelly, 1975) ความพึงพอใจ
ของลูกค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกต่อแรงจูงใจในการกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ า ซึ่งอาจเป็นผล 
มาจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Selnes, 1998) Oliver (1980) กล่าวว่า 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความสามารถในการตอบสนองความต้องการทางอารมณ์โดยรวมที่รับรู้ได้ถึง
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังก่อนการบริโภค และการรับรู้ผล หลังการบริโภค 
 Vroom (1964) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหรือทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมี
ต่อสินค้าหรือบริการในทางบวก 
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 Westbrook (1980) กล่าวว่า ความพึงพอใจของผู้บริโภค หมายถึง จิตใจของแต่ละบุคคล
ในการประเมินผลจากผลลัพธ์หรือจากประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับการบริโภคสินค้า หรือการใช้
บริการ 
 Bolton และ Drew (1991) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ผลที่ได้รับจากการซื้อสินค้า 
หรือบริการของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคมักจะน ามาเปรียบเทียบระหว่างผลตอบแทนที่ได้รับกับ
ค่าใช้จ่ายที่จ่ายออกไป 
 Kotler (1994) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง ความรู้สึกยินดี 
หรือมคีวามสุขจากการใช้สินค้าหรือบริการที่ตอบสนองต่อความต้องการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) หมายถึง 
ความรู้สึกหลังการซื้อหรือเข้ารับการบริการ ซึ่งเป็นผลจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ต่อ 
การปฏิบัติงานของผู้ให้บริการหรือประสิทธิภาพของสินค้า 
 วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ (2546) ความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง ประโยชน์หรือ
คุณค่าที่รับรู้ได้จากการใช้ผลิตภัณฑ์เมื่อเทียบกับสิ่งที่ลูกค้าคาดหวัง ซึ่งหากประโยชน์ที่ได้รับจาก
สินค้าหรือบริการต่ ากว่าที่คาดหวังจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ แต่หากระดับของผลที่ได้รับ
จากสินค้าหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกค้าก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และถ้าผลที่
ได้รับจากสินค้าหรือบริการสูงกว่าที่คาดหวังก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และต้องการกลับมา
ใช้บริการอีกครั้ง 
 จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2549) ความพึงพอใจในการบริการ หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกถึง
ความรู้สึกในทางบวกของบุคคล อันเป็นผลจากการเปรียบเทียบการรับรู้สิ่งที่ได้รับจากการบริการ 
ไม่ว่าจะเป็นการรับบริการหรือการให้บริการในระดับที่ตรงกับการรับรู้สิ่งที่คาดหวังเกี่ยวกับ 
การบริการนั้น 
 ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า ความพึงพอใจเป็นทัศนคติอย่างหนึ่งที่เป็นนามธรรมเป็นความรู้สึก
ของบุคคลในทางบวก ความชอบ และเป็นความรู้สึกท่ีบรรลุถึงความต้องการ ทั้งนี้ ความพึงพอใจ 
ไม่สามารถมองเห็นได้ด้วยรูปร่าง แต่สามารถสังเกตได้จากการแสดงออกท่ีค่อนข้างซับซ้อน 
ยากท่ีจะวัดความพึงพอใจโดยตรง จงึต้องวัดโดยทางอ้อม โดยการวัดจากการแสดงความคิดเห็นที่ตรง
กับความรู้สึกที่แท้จริง ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลเชิงบวกท่ีรับรู้ถึงความต้องการ
ตามท่ีมุ่งหวังหลังจากท่ีได้ใช้สินค้าหรือบริการ 
  องค์ประกอบของความพึงพอใจ 
   จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2549) ได้อธิบายถึงความพึงพอใจว่า มีองค์ประกอบ 
3 ประการ ได้แก่ 
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    1. คุณภาพของสินค้าหรือบริการ หมายถึง การประเมินคุณภาพของสินค้า 
หรือบริการอันเป็นผลมาจากการใช้สินค้าหรือบริการในปัจจุบัน หรือผลสะสมจากประสบการณ์ในการ
ใช้สินค้าและบริการนั้น ในอดีตคุณภาพของสินค้าและบริการนี้จะส่งผลโดยตรงในเชิงบวกต่อ 
ความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่งคุณภาพของสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคได้รับนั้นขึ้นอยู่กับองค์ประกอบ 
2 ประการ คือ ระดับความเฉพาะเจาะจง (Customize) ของสินค้าหรือบริการที่มีอยู่ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการในแต่ละด้านของผู้บริโภคท่ีมีความหลากหลายและแตกต่างกัน และระดับ 
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ของสินค้าและบริการ ซึ่งข้ึนอยู่กับระดับความน่าเชื่อถือ 
ความเป็นมาตรฐาน และปราศจากความบกพร่องต่าง ๆ ของสินค้าที่น าเสนอ 
    2. คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับ (Perceived Value) หมายถึง 
ระดับของการรับรู้ในเชิงเปรียบเทียบ โดยเป็นการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของสินค้าหรือบริการที่
ได้รับกับราคานั้น ๆ เป็นการช่วยแปลงความแตกต่างด้านราคาของสินค้าและบริการแต่ละชนิด 
ให้มาอยู่ในรูปแบบที่สามารถเปรียบเทียบกันได้ดีขึ้น และช่วยลดผลจากความแตกต่างของระดับ
รายได้และความสามารถในการใช้จ่ายของผู้บริโภค ดังนั้นจึงท าให้สามารถเปรียบเทียบสินค้า 
หรือบริการที่มีระดับราคาท่ีแตกต่างกันได้ คุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้น จะมีความสัมพันธ์ 
กับคุณภาพของสินค้าและบริการ และระดับความพึงพอใจในเชิงบวก 
    3. ความคาดหวังของผู้บริโภค (Customer Expectation) ความคาดหวังของ 
ผู้บริโภคอาจเกิดจากประสบการณ์ในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการจาก 
แหล่งต่าง ๆ เช่น การโฆษณาหรือการบอกต่อ และจากการคาดหวังเก่ียวกับความสามารถในการผลิต
สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพของผู้ผลิต ดังนั้น ความคาดหวังจึงเป็นบทสรุปของประสบการณ์เกี่ยวกับ
คุณภาพของสินค้าหรือบริการจากอดีตจนถึงปัจจุบัน ขณะเดียวกันความคาดหวังของผู้บริโภคก็เป็น
ความคาดหวังด้านคุณภาพ ที่สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้ โดยความคาดหวังนี้จะมี
ความสัมพันธ์โดยตรงกับคุณภาพของสินค้าหรือบริการ (Perceived Quality) และคุณค่าของสินค้า
หรือบริการ (Perceived Value) 
  กลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจ 
   จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2549) กล่าวว่า เป้าหมายสูงสุดของความส าเร็จใน 
การด าเนินงานบริการนั้นขึ้นอยู่กับกลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิด
ความรู้สึกท่ีดีและเกิดความประทับใจในบริการที่ได้รับ จนเกิดการติดใจและกลับมาใช้บริการ 
เป็นประจ า ความพึงพอใจมีความส าคัญต่อผู้ให้บริการและผู้รับบริการ ดังนี้ 
    1. ความส าคัญต่อผู้ให้บริการ 
     1.1 ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวก าหนดคุณลักษณะของการบริการ
ผู้บริหารการบริการและผู้ปฏิบัติงานจ าเป็นจะต้องส ารวจความพึงพอใจของลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
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บริการและลักษณะของการน าเสนอบริการที่ลูกค้าชื่นชอบ เพราะข้อมูลดังกล่าวจะบ่งบอกถึง 
การประเมินความรู้สึกและความคิดเห็นของลูกค้าต่อคุณสมบัติของการบริการที่ลูกค้าต้องการ 
และวิธีการตอบสนองความต้องการแต่ละอย่างในลักษณะที่ลูกค้าปรารถนา ซึ่งจะเป็นผลดีต่อ 
ผู้ให้บริการในอันที่จะตระหนักถึงความคาดหวังของผู้รับบริการ และสามารถสนองตอบบริการที่ตรง
กับลักษณะและรูปแบบที่ผู้รับบริการคาดหวังไว้ได้จริง 
     1.2 ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวแปรส าคัญในการประเมินคุณภาพของ 
การบริการ หากกิจการใดน าเสนอบริการที่ดีมีคุณภาพตรงกับความต้องการตามความคาดหวังของ
ลูกค้า ก็ย่อมส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อบริการนั้น และมีแนวโน้มจะใช้บริการซ้ าอีกต่อๆ ไป 
     1.3 ความพึงพอใจของผู้ปฏิบัติงานบริการ เป็นตัวชี้คุณภาพและความส าเร็จ 
ของงานบริการ การให้ความส าคัญกับความต้องการและความคาดหวังของผู้ปฏิบัติงานบริการ 
เป็นเรื่องที่จ าเป็นไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าการให้ความส าคัญกับลูกค้า การจะสร้างความพึงพอใจในงาน
ให้กับผู้ปฏิบัติงานบริการย่อมท าให้พนักงานมีความรู้สึกที่ดีต่องานที่ได้รับมอบหมาย และตั้งใจ
ปฏิบัติงานอย่างเต็มความสามารถอันจะน ามาซึ่งคุณภาพของการบริการ ที่จะสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้าและส่งผลให้กิจการบริการประสบความส าเร็จในที่สุด 
    2. ความส าคัญต่อผู้รับบริการ 
     2.1 ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวที่จะผลักดันคุณภาพชีวิตที่ดี เมื่อองค์การ 
ตระหนักถึงความส าคัญของความพึงพอใจของลูกค้า ก็จะพยายามค้นหาปัจจัยที่ก าหนดความพึงพอใจ
ของลูกค้าสาหรับน าเสนอบริการที่เหมาะสม เพ่ือการแข่งขันแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจ
บริการผู้รับบริการก็ย่อมได้รับการบริการที่มีคุณภาพและตอบสนองความต้องการที่ตนคาดหวังไว้ได้ 
การด าเนินชีวิตที่จาต้องพ่ึงพาการบริการในหลาย ๆ สถานการณ์ทุกวันนี้ย่อมน าไปสู่การพัฒนา
คุณภาพชีวิตที่ดีตามไปด้วย เพราะการบริการในหลายด้านช่วยอ านวยความสะดวกและแบ่งเบาภาระ
การตอบสนองความต้องการของบุคคลด้วยตนเอง 
     2.2 ความพึงพอใจของผู้ปฏิบัติงานบริการช่วยพัฒนาคุณภาพของงานบริการ 
และอาชีพบริการ เมื่อองค์การให้ความส าคัญกับการสร้างความพึงพอใจในงานให้กับผู้ปฏิบัติงาน
บริการทั้งในด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ค่าตอบแทน สวัสดิการ และความก้าวหน้าในชีวิต 
การงาน พนักงานบริการก็ย่อมทุ่มเทความพยายามในการเพ่ิมคุณภาพมาตรฐานของงานบริการ 
ให้ก้าวหน้ายิ่ง ๆ ขึ้นไป ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าให้ใช้บริการต่อ ๆ ไป ท าให้อาชีพบริการเป็นที่รู้จักมากข้ึน 
   จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า 
ความพึงพอใจของผู้รับบริการมีความส าคัญต่องานบริการ โดยหากมีการด าเนินงานบริการที่สามารถ
ท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ เกิดความรู้สึกท่ีดี และเกิดความประทับใจในบริการที่ได้รับ 
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จะท าให้ผู้รับบริการเกิดการติดใจและกลับมาใช้บริการเป็นประจ า ท าให้ทราบถึงแนวคิด 
และความหมายของความพึงพอใจของลูกค้า ความพึงพอใจในการบริการ และองค์ประกอบของ 
ความพึงพอใจ รวมทั้งกลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจ โดยงานวิจัยนี้ได้น าแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ
ความพึงพอใจมาใช้ศึกษาการพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 
แนวคิดทฤษฎีการกลับมาใช้บริการซ้ า 
 
 Anderson, Fornell และ Lehmann (1994) กล่าวว่า การกลับมาใช้บริการซ้ า หมายถึง 
การที่ลูกค้าซื้อสินค้า หรือใช้บริการจากผู้ขาย หรือผู้ให้บริการ และได้กระท าการซ้ าอีกครั้งหนึ่ง
หลังจากท่ีใช้บริการไปแล้ว 
 Hellier, Geursen, Carr และ Rickard (2003) กล่าวว่า การซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ า 
หมายถึง ความตั้งใจของบุคคลหรือเจตจ านงที่มีความต้องการจะกลับไปซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ า 
จากร้านค้า หรือหน่วยงานเดิมที่เคยซื้อ หรือใช้บริการมาแล้วจากครั้งที่ผ่านมา 
 Cronin, Brady และ Hult (2000) กล่าวว่า การกลับมาใช้บริการซ้ า หมายถึง การที่ลูกค้า
เคยซื้อสินค้า หรือบริการแล้วเกิดความพึงพอใจและกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าอีก และมีการบอก
เล่าถึงคุณประโยชน์ หรือประสบการณ์ดี ๆ เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการต่อไปยังผู้อื่น 
 Zeithmal, Berry และ Parasuraman (1996) กล่าวว่า การกลับมาใช้บริการซ้ า หมายถึง 
ปฏิกิริยาในการตอบสนองบางอย่างของลูกค้าท่ีมีความตั้งใจในการที่จะกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ า 
อีกในอนาคต จากแนวคิดและทฤษฎีมีนักวิจัยจ านวนมากให้ความสนใจเกี่ยวกับทฤษฎีการซื้อซ้ า 
หรือการกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้า จากกรณีศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซื้อซ้ าหรือการกลับมาใช้
บริการซ้ าของลูกค้า ส่งผลท าให้ต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ลดลงได้และยังส่งผลต่อการเติบโตของ
ส่วนแบ่งทางการตลาด (Ahmed and others, 2011) การซื้อซ้ าหรือการกลับมาใช้บริการซ้ าของ
ลูกค้า ส่งผลต่อผู้ขายสินค้าหรือบริการให้เกิดความกระตือรือร้นในการที่จะปรับปรุงแก้ไข 
พัฒนาสินค้าหรือบริการให้มีมูลค่าและมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน (Cronin, Brady and Hult, 2000) 
การซื้อซ้ าหรือการกลับมาใช้บริการซ้ าเป็นเรื่องของทัศนคติของบุคคลที่อาจมาจากประสบการณ์ใน
อดีตจากการซื้อสินค้า หรือใช้บริการแล้วเกิดความพึงพอใจจนท าให้เกิดการตัดสินใจกลับมาซื้อ 
หรือใช้บริการซ้ าอีก (Anderson and others, 1994) คุณภาพการให้บริการมีผลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจของผู้บริโภคในการกลับมาซื้อซ้ า หรือใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต (Chau and Kao, 2009) 
ความจงรักภักดีเป็นพฤติกรรมในการกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ าของผู้บริโภค แต่อย่างไรก็ดี 
การที่ผู้บริโภคจะกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ าหรือไม่นั้น อาจมีผลมาจากนิสัยหรือพฤติกรรมของ 
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แต่ละบุคคลที่อาจจะเป็นปัญหาหรืออุปสรรคบางอย่างมาคอยขวางกั้นพวกเขาไว้ (Bendapudi and 
Berry, 1997) ความพึงพอใจของลูกค้ามีผลกระทบในเชิงบวกต่อการการตัดสินใจกลับมาซื้อซ้ า 
หรือใช้บริการซ้ าของลูกค้า (Tax, Brown and Chandrashekaran, 1998) พฤติกรรม 
การกลับมาซื้อซ้ ามักจะมาจากการยึดติดในตราสินค้า แต่มีความแตกต่างที่ส าคัญระหว่างลูกค้า 
การยึดติดในตราสินค้านั้น หมายถึง ความสัมพันธ์ที่คล้ายกับความเป็นมิตรภาพของผู้บริโภค 
ซึ่งการกลับมาซื้อซ้ านั้นอาจจะมีสาเหตุมาจากการที่ราคาสินค้าหรือบริการถูกลงหรือไม่มียี่ห้ออ่ืน ๆ 
(Calik, 1997) ลูกค้าท่ีมีความพึงพอใจต่อสินค้าหรือบริการจากผู้ขายสินค้าหรือผู้ให้บริการ 
ระดับของการใช้งานในการรับบริการจะสูงขึ้นหรือลูกค้าจะกลับมาใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต 
เพ่ิมมากข้ึนตาม (Henkel and others, 2006) ลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้าสูง 
ย่อมมีโอกาสในการกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ าอีก (Baldinger and Rubinson, 1996) 
 ผู้วิจัยสามารถสรุปการกลับมาใช้บริการซ้ า หมายถึง ความต้องการของลูกค้าในการซื้อ 
หรือใช้บริการอีกครั้งหลังจากที่ใช้มาแล้ว ซึ่งมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อการกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการ
ซ้ าอีก โดยอาศัยความจงรักภักดีและการยึดติดสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ต่อไปในอนาคต 
โดยนักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงการกลับมาใช้บริการซ้ า ซึ่งเกิดจากความพึงพอใจ คุณภาพการ
ให้บริการ ความจงรักภักดี การยึดติดในตราสินค้าจะมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจกลับมาซื้อซ้ า 
หรือใช้บริการซ้ านั้นเอง 
 
ศูนย์ออกก าลังกายและสถานที่ออกก าลังกาย 
 
 1. ความหมายศูนย์ออกก าลังกาย 
  ศูนย์ออกก าลังกาย มีผู้ให้นิยามความหมายที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการที่ต้องมี
องค์ประกอบในการด าเนินการตามสถานออกก าลังกายในแต่ละระดับซึ่ง กรมอนามัย (2557) 
ได้ให้ความหมายสถานประกอบกิจการด้านการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ หมายถึง สถานประกอบ
กิจการที่มีเครื่องมือ สถานที่ สิ่งอ านวยความสะดวก และบุคลากรในการให้บริการด้าน 
การออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพที่มุ่งให้การเสริมสร้างสุขภาพ และการป้องกันโรค (Promotion and 
Prevention) สถานออกก าลังกาย หมายถึง สถานที่ส าหรับออกก าลังกายเพ่ือจุดประสงค์ 
ของแต่ละบุคคลจ าแนกตามลักษณะการให้บริการเป็น 4 ประเภท (จิราภา พึ่งบางกรวย, 2550 ก ;  
จิราภา พึ่งบางกรวย, 2550 ข) ได้แก่ สโมสร (Mega Club) ศูนย์กีฬา (Multi-Sports Center) 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Fitness Center) และศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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   1. สโมสร (Mega Club) เป็นสถานที่ออกก าลังกายที่มีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ ให้บริการ
ออกก าลังกายหลากหลายประเภท ทั้งกีฬาประเภทในร่มและกลางแจ้ง มีการให้บริการส่วนขยาย เช่น 
ห้องอาหาร ร้านเสริมสวย เก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้าและค่าใช้บริการค่อนข้างสูง ผู้ใช้บริการส่วนมาก 
จึงมีฐานะทางสังคมและรายได้สูง การบริหารจัดการเป็นแบบกึ่งราชการ เช่น ราชกรีฑาสโมสรสปอร์ต 
คลับ (Royal Bangkok Sports Club) สโมสรราชพฤกษ์ (Rajaprueng Sport Club) เป็นต้น 
(ดิฏฐชัย จันทร์คุณา, 2560 ข ; Yente Yu, ณัฐวัฒน์ ดนัยดุษฎีกุล, ก าพล โรจน์จรัสไพศาล, 2554) 
   2. ศูนย์กีฬา (Multi-Sports Center) เป็นสถานที่ออกก าลังกายขนาดปานกลาง 
ส่วนมากจะพบในโรงแรม ส านักงานธุรกิจขนาดใหญ่ หรือหมู่บ้านจัดสรรราคาแพง เก็บค่าธรรมเนียม
แรกเข้า และค่าใช้บริการสูงเช่นเดียวกับสโมสร ผู้ใช้บริการส่วนมากมีรายได้ดี การบริหารจัดการเป็น
แบบเอกชนเพื่อแสวงหาผลก าไร เช่น สปอร์ต ซิตี้ (Sports City) แฮปปี้ สปอร์ตคลับ รัชดา (Happy 
Sports Club) สโมสรหมู่บ้านเฟอร์เฟค เพลซ (Perfect Place) เป็นต้น (ดิฏฐชัย จันทร์คุณา,  
2560 ข ; Yente Yu, ณัฐวัฒน์ ดนัยดุษฎีกุล, ก าพล โรจน์จรัสไพศาล, 2554) 
   3. ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Fitness Center) เป็นสถานที่ออกก าลังกายที่มีขนาดเล็ก
ให้บริการฝึกสอนออกก าลังกายเพื่อพัฒนาสมรรถภาพทางกายในรูปแบบการฝึกด้วยแรงต้าน 
และการฝึกความทนทานของระบบหัวใจและไหลเวียนโลหิต ส่วนมากพบในห้างสรรพสินค้า 
หรืออาคารศูนย์รวมส านักงานธุรกิจ เพ่ือเน้นให้ผู้ใช้บริการเดินทางสะดวก เก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้า
และค่าใช้บริการน้อยกว่าสโมสรและศูนย์กีฬา โดยเน้นการตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภคที่หลากหลาย 
ผู้ใช้บริการส่วนมากมีรายได้ปานกลางและอยู่ในช่วงวัยท างานตอนต้น การบริหารจัดการแบบธุรกิจ
เต็มรูปแบบเพ่ือแสวงหาผลก าไรด้วยกลยุทธ์การตลาดที่หลากหลาย เช่น Fitness First, Virgin 
Active, We Fitness, M Fitness, D-Workout, Jatomi Fitness, Fit Whey Gym, Peak Fitness 
เป็นต้น (ดิฏฐชัย จันทร์คุณา, 2560 ข ; Yente Yu, ณัฐวัฒน์ ดนัยดุษฎีกุล, ก าพล โรจน์จรัสไพศาล, 
2554) 
   4. ศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) เป็นสถานที่ออกก าลังกายเฉพาะตาม
จุดประสงค์ของผู้ใช้บริการเฉพาะกลุ่ม มีความหลากหลายของขนาดสถานที่เก็บค่าธรรมแรกเข้า 
และค่าใช้บริการ หลายระดับ ผู้ใช้บริการส่วนมากมีรายได้สูงและมีความต้องการที่เฉพาะเจาะจง 
การบริการจัดการเป็น แบบธุรกิจเพ่ือแสวงหาผลก าไร เช่น Body Shape ให้บริการฝึกสอน 
ออกก าลังกายเพ่ือลดไขมันเฉพาะส่วน FitFac Muaythai ให้บริการฝึกสอนมวย Absolute Yoga 
ให้บริการฝึกสอนโยคะ เป็นต้น (ดิฏฐชัย จันทร์คุณา, 2560 ข) 
  ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า สถานออกก าลังกายจ าแนกออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ สโมสร 
(Mega Club) ศูนย์กีฬา (Multi-Sports Center) ศูนย์ออกก าลังกายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Fitness 
Center) และศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) โดยมีการบริหารจัดการในการเก็บค่าธรรมเนียม 
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สมาชิกและค่าใช้บริการที่สัมพันธ์และสอดคล้องกับการให้บริการ การบริการเกี่ยวกับสิ่งอ านวย 
ความสะดวกต่าง ๆ และรายได้ของผู้ใช้บริการตามความพ่ึงพอใจของลูกค้า 
 2. มาตรฐานส าหรับศูนย์ออกก าลังกายหรือสถานออกก าลังกาย 
  ในปัจจุบันมีสถานออกก าลังกายเกิดข้ึนมากมาย แต่ละแห่งมีมาตรฐาน 
และแนวการปฏิบัติงานที่แตกต่างกัน ดังนั้น เพ่ือเป็นการคุ้มครองสิทธิผู้ใช้บริการและการพัฒนา 
สถานประกอบการให้ได้มาตรฐานยิ่งขึ้น สมาคมวิทยาลัยเวชศาสตร์กีฬาแห่งประเทศสหรัฐอเมริกาจึง
ได้จัดท าหนังสือ ACSM’s Health/fitness facility standards and guidelines เพ่ือแนะน า
มาตรฐานส าหรับสถานออกก าลังกาย ซ่ึง ACSM เป็นองค์กรที่มีความผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับ 
การออกก าลังกายและอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ได้รับการยอมรับโดยส่วนใหญ่ สามารถแบ่งมาตรฐาน
ได้ ดังนี้ (เฉลิมพล จินดาเรือง, 2555) 
   1. มาตรฐานด้านสถานที่/ ตัวอาคาร 
    1.1 ความปลอดภัยทั่วไปของสถานที่ ผู้ประกอบการต้องทราบถึงกฎระเบียบของ
การก่อสร้างอาคารสถานที่ตามที่เขตหรือท้องที่ก าหนดให้ถูกต้อง 
    1.2 ตัวอาคารต้องปลอดภัยต่อผู้มาใช้บริการในสถานที่ ทั้งอาคาร ทางเดินเข้า 
ตัวอาคาร รวมถึงที่จอดรถ 
    1.3 ควรมีป้ายหรือเครื่องบ่งชี้ต่าง ๆ ที่เหมาะสม เช่น ป้ายทางเข้า-ออก 
พ้ืนที่อันตราย ป้ายสัญลักษณ์ และแผนผังสถานที่ประกอบการ 
    1.4 พ้ืนที่ทุกส่วนในสถานประกอบการ ต้องมีแสงสว่างที่เพียงพอ 
    1.5 ตัวอาคารและสิ่งก่อสร้างต่าง ๆ หรือสิ่งที่เป็นวัตถุใหญ่ต่าง ๆ เช่น 
ต้นไม้ต้องได้รับการตรวจสภาพอย่างสม่ าเสมอ และดูแลสถานที่ให้ปลอดภัยอยู่เสมอ 
    1.6 ส าหรับพื้นที่ภัยในส่วนต่าง ๆ ของสถานประกอบการ ผูป้ระกอบการจะต้อง
ท าการตรวจตราเพ่ือให้แน่ใจว่าพ้ืนส่วนต่าง ๆ เหมาะสมส าหรับกิจกรรมนั้น ๆ ในแต่ละพ้ืนที่ 
เพ่ือป้องกันการบาดเจ็บจากอุบัติเหตุจากการลื่นล้มและพ้ืนที่ต่าง ๆ ควรได้รับการออกแบบให้
เหมาะสมส าหรับกิจกรรมนั้น ๆ 
    1.7 สถานประกอบการต้องท าตามกฎระเบียบของเขตเกี่ยวกับความปลอดภัยใน
อัคคีภัยต่าง ๆ เช่น ต้องมีเครื่องส่งสัญญาณเตือนอัคคีภัย อุปกรณ์ดับไฟรวมถึงระบบการดับไฟแบบ
หัวฉีด 
    1.8 ในพ้ืนที่ที่ผู้ใช้สามารถใช้เครื่องไฟฟ้า จะต้องมีระบบสายดินรวมถึง 
จะต้องมีตัวตัดไฟฟ้ากรณีไฟฟ้าลัดวงจรได้ทันที 
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    1.9 ในพ้ืนที่ที่มีความชื้น เช่น ห้องซาวน่า จะต้องมีเครื่องมือตัดไฟฟ้าฉุกเฉิน 
ในกรณีเกิดเหตุขัดข้อง และควรมีการตรวจสภาพอย่างสม่ าเสมอ ไม่ควรมีวัตถุท่ีเป็นเหล็ก 
หรือสื่อน าความร้อนในห้องเหล่านี้ 
    1.10 ทางเดินจะต้องไม่มีสิ่งกีดขวาง โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางหนีไฟ 
โดยทางเดินควรมีความกว้างอย่างน้อยไม่ต่ ากว่า 60 นิ้ว 
   2. มาตรฐานห้องออกก าลังกาย 
    สถานออกก าลังกายครบวงจรโดยทั่วไปมีการให้บริการห้องออกก าลังกายแบบ
เป็นกลุ่มที่มีการควบคุมโดยผู้ฝึกสอน ซึ่งจะเน้นความสนุกสนาน ความผ่อนคลาย เป็นกิจกรรมหนึ่งที่
ได้รับความนิยมเป็นอย่างสูง การออกก าลังกายแบบกลุ่มที่นิยมโดยทั่วไปสามารถแบ่งออกเป็นห้อง
ออกก าลังกาย 4 หอ้ง ดังนี้ 
     1. ห้องแอโรบิก มีบริการออกก าลังกายเข้าจังหวะในบรรยากาศสนุกสนาน 
มีแสงสีเสียงที่เร้าใจ เหมาะกับการเข้าจังหวะ อาทิเช่น Body combat, Body pump, Intro 
aerobic, Intro step, Hip hop, Latin dance, Tai-Chi เป็นต้น 
     2. ห้องปั่นจักรยาน (Spinning) เป็นการออกก าลังกายที่เป็นการประยุกต์ 
การปั่นจักรยานและการออกก าลังกายเข้าจังหวะเข้าด้วยกัน ในห้องปั่นจักรยานนี้มีบรรยากาศ 
ที่เต็มไปด้วยแสง สี เสียง ซึ่งท าให้เกิดความเร้าใจและสนุกสนาน 
     3. ห้องโยคะ ให้บริการการสอนโยคะ ควบคุมดูแลโดยผู้ฝึกสอนที่ได้รับ
ประกาศนียบัตร 
     4. ห้องพิลาเทส ให้บริการสอนการยืดกล้ามเนื้อ การหายใจ และการควบคุม
การเคลื่อนไหว 
    มาตรฐานห้องออกก าลังกายควรมีดังนี้ คือ 
     1. สถานประกอบการควรมีพื้นที่เพียงพอส าหรับการตั้งเครื่องมือ 
ออกก าลังกายด้านสมรรถภาพหัวใจ เครื่องมือเสริมสร้างกล้ามเนื้อ และพ้ืนที่ส าหรับการยืดกล้ามเนื้อ 
     2. การออกแบบพ้ืนที่ควรมีเนื้อที่อย่างต่ า 20 ถึง 40 ตารางฟุต ส าหรับ
เครื่องมือออกก าลังกายหนึ่งเครื่อง 
     3. ควรออกแบบเนื้อที่ประมาณ 20-25 ตารางฟุต ส าหรับผู้ใช้บริการหนึ่งคน 
พ้ืนที่ออกก าลังกายควรมีพ้ืนที่เหมาะสม 
     4. ก าหนดให้มีการแนะน าสถานที่ ทางหนีไฟ และทางออกอ่ืน ๆ แก่สมาชิก 
รวมถึงการให้ค าแนะน าในเครื่องมือ ต าแหน่ง รวมถึงก าหนดผู้ที่มีหน้าที่ดูแลในห้องออกก าลังกายใน
แต่ละวัน 
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    สถานออกก าลังกายครบวงจรในประเทศไทย โดยทั่วไปจะให้บริการห้องออก
ก าลังกายที่ประกอบไปด้วยอุปกรณ์ออกก าลังกายไว้ให้บริการ ซึ่งเหมาะสาหรับสมาชิกที่ต้องการ 
การออกก าลังกายตามเวลาที่ตัวเองก าหนดและเน้นการออกก าลังกายเฉพาะส่วน โดยอุปกรณ์ที่มีไว้
บริการสามารถแบ่งเป็น 3 ประเภทหลัก ดังนี้ 
     1. อุปกรณ์เคลื่อนไหว (Cardiovascular) คือ อุปกรณ์ประเภทที่เคลื่อนไหว 
ตลอดเวลาเหมาะส าหรับการออกก าลังกายทุกส่วนและเผาผลาญแคลอรี่ เช่น Stair climbers, 
Stepper, Elliptic movement, Treadmill, Upright & recumbent bicycle, Cross trainer 
     2. อุปกรณ์อยู่กับที่ (Resistance) คือ อุปกรณ์ที่เน้นความคงที่เหมาะกับ 
การออกก าลังกายเฉพาะส่วน เช่น Body master, Cyber flex, Hammer strength, Icarian, Life 
fitness, Sprint 
     3. อุปกรณ์ยกน้ าหนัก (Free Weights) คือ อุปกรณ์ท่ีเป็นชิ้นเดี่ยวโดยมาก
เป็นอุปกรณ์ยกน้ าหนัก เช่น Dumbbell เหมาะส าหรับการออกก าลังกายเฉพาะส่วน 
   3. มาตรฐานส าหรับอุปกรณ์และเครื่องมือออกก าลังกายต่าง ๆ 
    3.1 เครื่องมือออกก าลังกายทุกเครื่องจะต้องได้รับการตรวจสอบก่อนการติดตั้ง
เสมอ เพ่ือให้แน่ใจว่าไม่มีข้อบกพร่องใด ๆ ก่อนจะใช้ 
    3.2 เครื่องมือทุกเครื่องจะต้องได้รับการติดตั้งและจัดวางตามค าแนะน าของ
ผู้ผลิตหรือผู้เชี่ยวชาญ และต้องมีการตรวจสอบก่อนใช้อย่างละเอียด 
    3.3 สถานประกอบการจะต้องมีค าแนะน าและเครื่องหมายต่าง ๆ เกี่ยวกับ 
การใช้เครื่องมือต่าง ๆ เป็นภาษาไทยที่เหมาะสม โดยประกอบด้วยวัตถุประสงค์ของเครื่องมือ 
ค าแนะน าในการใช้อย่างละเอียด ค าเตือนที่เป็นอักษร รูปภาพและสี ส าหรับอันตรายที่อาจจะเกิดได้
จากการใช้เครื่องมือนั้น ๆ 
    3.4 สถานประกอบการต้องให้ค าแนะน าในการใช้เครื่องมืออย่างต่อเนื่อง 
และต้องหมั่นดูแลการใช้เครื่องมือของผู้ใช้ตลอดเวลา 
    3.5 ควรมีการวางแผนการเคลื่อนย้ายวัตถุอันตรายหรือเครื่องออกก าลังกายท่ี
ช ารุด เสียหายออกจากพ้ืนที่จนกว่าจะได้รับการซ่อมแซมและทดสอบจนใช้ได้ 
   4. มาตรฐานด้านสมาชิกและการบริการสมาชิก 
    4.1 ผู้ประกอบการต้องมีขั้นตอนการตรวจสุขภาพส าหรับสมาชิกทุกท่าน 
ก่อนการใช้บริการด้วยเครื่องมือที่เชื่อถือได้ในการตรวจ เชน่ เครื่องชั่งน้ าหนัก เครื่องมือวัดความดัน
โลหิตเครื่องมือวัดไขมันและแบบสอบถามประวัติสุขภาพ 
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    4.2 หากสมาชิกรายใดที่ตรวจแล้วพบว่ามีปัญหาด้านสุขภาพและอาจจะมีความ
เสี่ยงในการเกิดอันตรายจากการออกก าลังกายได้จะต้องได้รับการแนะน าให้ปรึกษาแพทย์ก่อนเข้ารับ
บริการ 
    4.3 หากตรวจสุขภาพแล้ว พบว่าบุคคลนั้นเป็นบุคคลที่มีความผิดปกติทาง
ร่างกายบุคคลนั้นจะต้องไปพบแพทย์ก่อนอนุญาตให้ใช้บริการ 
    4.4 ผู้ประกอบการต้องท าการแจ้งข้อมูลแก่สมาชิกถึงผลของการตรวจสุขภาพ
การแจ้งข้อมลูต้องแจ้งทั้งผลดีและความเสี่ยงของอันตรายอันอาจจะเกิดจากการออกก าลังกาย 
    4.5 ต้องมีการก าหนดในขั้นตอนการตรวจสุขภาพว่าบุคคลใดที่จ าเป็นต้องใช้
ใบรับรองแพทย์ก่อนการใช้บริการ 
   5. มาตรฐานด้านความปลอดภัยและข้ันตอนกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน 
    5.1 สถานประกอบการจะต้องท าการตรวจและบ ารุงรักษาเครื่องมือทุกชิ้น 
เพ่ือหลีกเลี่ยงการเกิดอุบัติเหตุจากอุปกรณ์ต่าง ๆ 
    5.2 ต้องมีจุดน้ าดื่มส าหรับสมาชิกในจุดที่ใกล้เคียงและเพียงพอ 
    5.3 สถานประกอบการต้องมีการท าความสะอาดเพ่ือท าให้ห้องออกก าลังกาย
สะอาดและถูกหลักอนามัย 
    5.4 สถานประกอบการจะต้องท าทางเข้าออกให้ปลอดภัย อย่างน้อยทางออก
ต้องกว้างสามฟุต 
    5.5 สถานประกอบการจะต้องมีแผนการส าหรับเหตุการณ์ฉุกเฉิน 
    5.6 แผนการฉุกเฉินจะต้องมีการเตรียมพร้อมส าหรับการเข้าไปในอาคารได้ 
ในทุกส่วน รวมถึงการวางแผนการรักษาผู้บาดเจ็บด้วย 
    5.7 ในแผนการฉุกเฉินต้องมีการเตรียมความพร้อมส าหรับการบันทึกเหตุการณ์
ต่าง ๆ เพื่อที่จะได้ท าการประเมินผลอย่างเป็นขั้นตอนภายหลังได้ 
    5.8 ในแผนการฉุกเฉินต้องมีเบอร์ติดต่อสถานรักษาพยาบาลใกล้เคียงได้ 
    5.9 ต้องมีการซ้อมแผนฉุกเฉินประมาณ 2 ครั้งต่อปี 
    5.10 พนักงานทั้งหมดต้องเข้าร่วมซ้อม 
    5.11 ในการซ้อมทุกครั้งต้องมีการเขียนรายงานเพ่ือการพิจารณา 
และสรุปข้อเสนอแนะในการซ้อมครั้งต่อไป 
    5.12 สถานประกอบการต้องมีกล่องหรือเครื่องมือปฐมพยาบาลประจ าไว้ที่ 
สถานประกอบการตลอดเวลา 
    5.13 ต าแหน่งของอุปกรณ์ปฐมพยาบาลต้องแสดงให้เห็นอย่างเด่นชัด 
และหยิบง่ายในเวลาที่ต้องการใช้ 
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    5.14 กล่องปฐมพยาบาลต้องง่ายต่อการเคลื่อนย้าย 
    5.15 เครื่องมือต่าง ๆ ในกล่องต้องได้รับการตรวจสอบทุกเดือน 
     นอกจากนั้น กฎหมายในประเทศสหรัฐอเมริกา ได้ก าหนดให้ 
สถานออกก าลังกายต้องมีอุปกรณ์เครื่องกระตุ้นหัวใจไฟฟ้าที่เรียกว่า Automated external 
defibrillator หรือ AED และจะต้องมีผู้ที่สามารถใช้เครื่องดังกล่าวเป็น โดยผลจากการบันทึกของ 
The American Heart Association ปรากฏว่า เครื่องดังกล่าวสามารถช่วยป้องกันผู้เสียชีวิตจาก
ภาวะหัวใจหยุดเต้นกะทันหันได้เป็นจ านวนมาก ประเด็นที่ส าคัญในการก าหนดมาตรฐานของ 
สถานออกก าลังกาย คือ จะต้องค านึงถึงความปลอดภัยและสุขภาพของผู้ใช้บริการเป็นหลัก 
   6. มาตรฐานของพนักงานในสถานออกก าลังกาย พนักงานสถานออกก าลังกายใน
ประเทศไทยแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ (สุทธิมาน สมาธิ, 2549) 
    6.1 พนักงานขายที่ท าหน้าที่การขายสมาชิกให้กับลูกค้าผู้มาใช้บริการ 
โดยสถานออกก าลังกายแต่ละแห่งจะมีการใช้พนักงานขายเป็นปัจจัยจูงใจให้มาสมัครสมาชิก 
รวมถึงแจ้งถึงสิทธิพิเศษต่าง ๆ ที่ลูกค้าจะได้รับเมื่อสมัครสมาชิก 
    6.2 พนักงานให้ค าแนะน าการออกก าลังกาย หรือที่เรียกว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
(Personal Trainer) ซึ่งจะแนะน าวิธีการออกก าลังกายที่ถูกต้องให้กับผู้มาใช้บริการสถาน 
ออกก าลังกายแห่งใหญ่ ๆ จะมีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลให้บริการฟรี โดยลักษณะในการให้บริการฟรีนั้น
เป็นการจัดโปรแกรมการออกก าลังกายในเบื้องต้น รวมถึงดูแลเรื่องความปลอดภัยในการใช้เครื่องเล่น
บางเครือ่งเท่านั้น ส าหรับการดูแลในการออกก าลังกายเป็นพิเศษนิยมขายเป็นบริการเสริม คือ 
คอร์สฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Training Course) 
  ทั้งนี้ พนักงานที่เป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) ซึ่งมีหน้าที่ในการแนะน า
วิธีการออกก าลังกายให้กับผู้ใช้บริการนั้นมีความส าคัญอย่างมาก ดังนั้น ผู้ที่จะมาท าหน้าที่ดังกล่าว
จะต้องเป็นผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้ความสามารถในวิชาชีพเกี่ยวกับการกีฬา โดยในประเทศไทยมี
หลักสูตรการเรียนการสอนในระดับปริญญาตรีที่เก่ียวกับการกีฬา เช่น หลักสูตรการเรียนการสอน
เกี่ยวกับวิทยาศาสตร์การกีฬาของมหาวิทยาลัยต่าง ๆ ดังนั้น สถานออกก าลังกายจึงควรก าหนด
คุณสมบัติของผู้ที่จะเข้ามาท าหน้าที่เป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) ซึ่งจบหลักสูตร
ตามท่ีกล่าวมาข้างต้นหรือหลักสูตรที่มีการเรียนการสอนส าหรับเป็นผู้ฝึกสอนออกก าลังกาย 
เพ่ือท าหน้าที่ในการแนะน าช่วยเหลือผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
และไม่ก่อให้เกิดอันตรายต่อผู้ใช้บริการทั้งนี้ หนังสือ ACSM’s Health/Fitness facility standards 
and guidelines ซึ่งนอกจากจะได้แนะน ามาตรฐานส าหรับสถานออกก าลังกายด้านต่าง ๆ 
ที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น ยังได้กล่าวถึงมาตรฐานด้านบุคลากรผู้ให้บริการไว้ ดังนี้ 
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   1. สถานประกอบการต้องจัดให้มีผู้บริการที่มีคุณสมบัติตามที่ประกาศ 
และต้องเป็นผู้ที่ได้รับการอบรมตามหลักสูตรผู้ฝึกสอนการออกก าลังกายจากกองออกก าลังกาย 
หรือสถานศึกษาหรือได้รับการรับรองจากคณะกรรมการที่ได้รับการแต่งตั้งให้รับผิดชอบในการ
ประเมินหลักสูตรหรือเป็นผู้ที่มีวุฒิทางการศึกษาในสาขาที่เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย 
   2. ควรมีการจัดการอบรมช่วยชีวิต/กู้ชีพขั้นพ้ืนฐานจากหน่วยงานที่ได้มาตรฐาน 
   3. สถานบริการควรจะมีพนักงานหรือผู้ฝึกสอนอย่างน้อยหนึ่งคน ต่อสมาชิกท่ีออก
ก าลังกายขณะนั้นอย่างมากสุดจ านวน 30 คน 
  กรมอนามัย (2557) ได้ก าหนดองค์ประกอบเกณฑ์มาตรฐานสถานประกอบกิจการ 
ด้านการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ ประกอบด้วยเกณฑ์มาตรฐานฯ 5 ด้าน 24 ตัวชี้วัด ได้แก่ 
1. ด้านอาคารสถานที่และสิ่งแวดล้อม มี 10 ตัวชี้วัด 2. ด้านอุปกรณ์ออกก าลังกาย มี 4 ตัวชี้วัด 
3. ด้านการให้บริการ มี 4 ตัวชี้วัด 4. ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ มี 4 ตัวชี้วัด 5. ด้านความปลอดภัย
และมาตรการกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน มี 2 ตัวชี้วัด ดังต่อไปนี้ 
   1. มาตรฐานด้านอาคารสถานที่และสิ่งแวดล้อม 
    1.1 อาคารและคุณลักษณะภายใน มีความมั่นคง แข็งแรง เป็นไปตามกฎหมายว่า 
ด้วยการควบคุมอาคาร 
    1.2 มีแผนผังสถานที่ ป้ายสัญลักษณ์ ทางหนีไฟ ป้ายห้ามสูบบุหรี่ และระเบียบ
การใช้บริการที่ชัดเจน 
    1.3 อาคารสูง หรืออาคารขนาดใหญ่พิเศษ ต้องติดตั้งเครื่องดับเพลิงแบบมือถือ 
1 เครื่องต่อพ้ืนที่อาคารทุก ๆ 1,000 ตารางเมตร ส าหรับอาคารขนาดเล็ก ต้องติดตั้งเครื่องดับเพลิง
แบบมือถือ 1 เครื่อง ต่อพ้ืนที่อาคารทุก ๆ 100 ตารางเมตร ซึ่งแต่ละเครื่อง ต้องติดตั้งห่างกัน 
ไม่เกิน 45 เมตร และอยู่สูงจากระดับพ้ืนอาคารไม่เกิน 1.5 เมตร หนัก ไม่น้อยกว่า 4 กิโลกรัม 
สามารถมองเห็นได้ง่าย และน าไปใช้ได้ โดยสะดวก 
    1.4 จัดให้มีแสงสว่างไม่น้อยกว่า 200 ลักซ์ 
    1.5 ห้องออกก าลังกายที่มีเครื่องปรับอากาศควรมีคุณภาพ การปรับอากาศที่ดีมี
อุณหภูมิอยู่ระหว่าง 20–25 องศาเซลเซียส และห้องออกก าลังกายที่ไม่มีเครื่องปรับอากาศ 
ควรมีการถา่ยเทอากาศท่ีเพียงพอ ไม่มีกลิ่นอันไม่พึงประสงค์ 
    1.6 ความเข้มของเสียงในห้องออกก าลังกายเฉลี่ยสูงสุดไม่เกิน 90 เดซิเบล (เอ) 
    1.7 มีการแบ่งพ้ืนที่ให้บริการออกก าลังกาย เป็นสัดส่วนที่ชัดเจน เช่น 
พ้ืนที่ต้อนรับพื้นที่ส าหรับติดตั้งอุปกรณ์ออกก าลังกาย และพ้ืนที่กิจกรรมการออกก าลังกายกลุ่ม 
    1.8 พ้ืนที่จัดวางอุปกรณ์ มีระยะห่างระหว่างอุปกรณ์ไม่น้อยกว่า 60 เซนติเมตร
และช่องทางเดินร่วมไม่น้อยกว่า 1.50 เมตร 
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    1.9 พ้ืนที่กิจกรรมการออกก าลังกายกลุ่ม มีพ้ืนที่ให้บริการไม่น้อย  
กว่า 2 x 2 ตารางเมตรต่อคน 
    1.10 มีห้องส้วม แยกชาย-หญิง 1 ห้องต่อผู้ใช้บริการไม่เกิน 15 คน ผู้ใช้บริการ
ไม่เกิน 40 คน มีห้องส้วมแยกชาย-หญิง 2 ห้อง ผู้ใช้บริการ ไม่เกิน 80 คน มีห้องส้วมแยกชาย-หญิง 
3 ห้อง และเพ่ิมขึ้นต่อจากนี้ในอัตราส่วนห้องส้วมแยกชาย-หญิง 1 ห้องต่อจ านวนผู้ใช้บริการไม่เกิน 
50 คน มีห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า ห้องอาบน้ า ล็อคเกอร์เก็บของ และอ่างล้างมือ แยกชาย-หญิง 
ที่สะอาดและเพียงพอ 
   2. มาตรฐานด้านอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
    2.1 ก าหนดให้มีอุปกรณ์ หรือรูปแบบวิธีการในการสร้างเสริมสุขภาพ ได้แก่ 
การสร้างเสริมระบบหายใจและไหลเวียนโลหิต การสร้างเสริมระบบ กล้ามเนื้อ และการสร้างเสริม 
การยืดเหยียดกล้ามเนื้อ 
    2.2 มีระบบและรายงานการตรวจเช็คอุปกรณ์ออกก าลังกายให้ มีความแข็งแรง 
ทนทาน สะอาดและพร้อมใช้งานทุกวัน 
    2.3 มีป้ายค าแนะน า ค าเตือนในการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกาย เป็นภาษาไทยและ 
ภาษาอังกฤษ ติดไว้อย่างเห็นได้ชัดเจน 
    2.4 จัดให้มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการให้บริการด้านสุขภาพ ได้แก่ 
เครื่องชั่งน้ าหนัก และวัดส่วนสูง เครื่องวัดความดันโลหิต และ สายวัดรอบเอว 
   3. มาตรฐานด้านการให้บริการ 
    3.1 มีการตรวจคัดกรองภาวะสุขภาพแก่สมาชิกก่อนการให้บริการครั้งแรก 
เพ่ือคดักรองความเสี่ยง ได้แก่ การชั่งน้ าหนัก/วัดส่วนสูง/BMI/รอบเอว/ความดันโลหิต/การจัดท า
ประวัติสุขภาพ และการตอบแบบสอบถาม การประเมินความพร้อมก่อนการออกก าลังกาย 
    3.2 จัดให้มีค าแนะน า หลักการ และข้ันตอนการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ 
โปรแกรมการออกก าลังกาย การประเมินผลสมรรถภาพทางกาย และสัดส่วนของร่างกาย 
    3.3 จัดท าป้ายค าแนะน า/ค าเตือนในการออกก าลังกาย โดยติดไว้ให้เห็นอย่าง 
ชัดเจน ได้แก่ ป้ายค าแนะน าหลักการ และขั้นตอนการออกก าลังกาย เพ่ือสุขภาพวิธีการ 
ออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพที่เหมาะสมกับเพศและวัย ข้อควรระวังในการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ 
และข้อปฏิบัติส าหรับผู้ที่มีความเสี่ยงในการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ 
    3.4 มีน้ าดื่มท่ีสะอาดและมีปริมาณเพียงพอ อยู่ใกล้บริเวณออกก าลังกาย 
โดยไม่คิดค่าบริการ 
   4. มาตรฐานด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 
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    4.1 บุคลากรผู้ให้บริการออกก าลังกาย ต้องมีคุณสมบัติจบการศึกษาข้ันต่ า
ปริญญาตรีทางวิทยาศาสตร์สุขภาพ วิทยาศาสตร์การกีฬา พลศึกษา และผ่านการอบรมหลักสูตร 
ผู้ฝึกสอนการออกก าลังกาย (Instructor Exercise) ที่จัดโดยกรมอนามัย หรือหลักสูตรที่ได้รับการ
เห็นชอบร่วมกันระหว่างกรมอนามัยและสถาบันการศึกษา 
    4.2 บุคลากรผู้ให้บริการออกก าลังกายได้รับการฟ้ืนฟูวิชาการที่เกี่ยวข้องกับ 
การสร้างเสริมสุขภาพอย่างน้อยปีละครั้ง 
    4.3 บุคลากรผู้ให้บริการด้านออกก าลังกายท าหน้าที่ให้ค าแนะน า ให้ค าปรึกษา
หลักการและขั้นตอนการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ ก าหนดโปรแกรมการออกก าลังกายให้เหมาะสม
กับเพศ/วัย และสภาพร่างกาย คัดกรองสุขภาพก่อนก าหนดโปรแกรมการออกก าลังกาย และประเมิน 
สมรรถภาพทางกายของสมาชิกท้ังก่อนและหลังการรับบริการ 
    4.4 มีบุคลากรรับผิดชอบให้ค าแนะน าการใช้อุปกรณ์ 1 คนต่ออุปกรณ์ 
ออกก าลังกายทุกชนิดไม่เกิน 15 เครื่อง และกรณีการออกก าลังกายกลุ่มมีบุคลากรรับผิดชอบ 
ให้ค าแนะน า 1 คน ต่อผู้ใช้บริการ 30 คน 
   5. มาตรฐานด้านความปลอดภัย และมาตรการกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน 
    5.1 มีแผนเตรียมความพร้อมส าหรับเหตุการณ์ฉุกเฉิน และการซ้อมแผน ได้แก่ 
แผนการช่วยชีวิต และแผนการระงับอัคคีภัย อย่างน้อย 1 ครั้ง ต่อปี และมีระบบการส่งต่อผู้ป่วยที่
เป็นลายลักษณ์อักษร ได้แก่ หมายเลขโทรศัพท์สถานพยาบาลใกล้เคียงติดไว้ในที่มองเห็นชัดเจน 
    5.2 มีอุปกรณ์ปฐมพยาบาลพร้อมใช้ตลอดเวลา ซึ่งอุปกรณ์ปฐมพยาบาล 
(First aid Kit) คือ อุปกรณ์เบื้องต้นส าหรับช่วยเหลือผู้ที่ได้รับบาดเจ็บ โดยชุดปฐมพยาบาลควรเก็บไว้
ในกล่องพลาสติกที่มีฝาปิดได้สนิท หรืออุปกรณ์ท่ีกันน้ า และติดหมายเลขโทรศัพท์ฉุกเฉินของ
สถานพยาบาลต่าง ๆ ไว้ด้วย โดยสิ่งที่บรรจุอยู่ในชุดปฐมพยาบาลประกอบด้วยชุดอุปกรณ์ท าแผล 
และยารักษาโรคเบื้องต้น ดังนี้ 
     5.2.1 ถุงมือ ส าหรับผู้ช่วยเหลือ เพื่อป้องกันมิให้ผู้ช่วยเหลือสัมผัสถูกเลือด 
อาเจียนสารคัดหลั่งต่าง ๆ 
     5.2.2 ยาล้างแผล เช่น แอลกอฮอล์ ยาฆ่าเชื้อโรค 
     5.2.3 ผ้าท าแผล (ผ้าก๊อซ) ขนาดต่าง ๆ พลาสเตอร์เทปปิดแผลขนาดต่าง ๆ 
ใช้ส าหรับปิดแผลหลังจากล้างท าความสะอาดแล้ว 
     5.2.4 กรรไกร ใช้ตัดผ้าก็อซหรือตัดผ้าหรือขากางเกง เช่น เกิดอุบัติเหตุ 
บนท้องถนน เทปติดแผล 
     5.2.4 ผ้าปิดตา ใช้ส าหรับการบาดเจ็บที่นัยน์ตา เช่น กระจกตาถูกบาด 
ฝุ่นละอองเข้าตา เป็นต้น 
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     5.2.5 เข็มกลัด ใช้ติดผ้าสามเหลี่ยม ผ้าคล้องคอ ผ้ายืด ส าลีไม้พันส าลีใช้
ส าหรับทายาล้างแผลรอบ ๆ แผล 
     5.2.6 ผ้ายืด (อีลาสติกแบนเอด) ใช้ส าหรับพันเมื่อเกิดการบาดเจ็บกล้ามเนื้อ 
ข้อ เพ่ือลดการบวม ลดการเคลื่อนไหว หรือใช้พันยึดกับอุปกรณ์อ่ืน ๆ เพ่ือดามกระดูก 
     5.2.7 ผ้าสามเหลี่ยมคล้องแขน ถุงพลาสติก 1 ใบ ส าหรับใส่เศษขยะ เช่น 
ผ้าเปื้อนเลือด เป็นต้น 
     5.2.8 ยาฉุกเฉินส าหรับรับประทาน โดยกล่องบรรจุยาชนิดนี้ต้องปิดมิดชิด 
และมีข้อความระบุข้างกล่องชัดเจนว่าเป็นยาส าหรับรับประทาน ได้แก่ ยาลดไข้แก้ปวดส าหรับ
บาดแผลที่มีอาการปวด ผงเกลือแร่ ส าหรับการบาดเจ็บที่มีการเสียเลือดมาก หรือบาดแผลพุพองจาก
ความร้อนท่ีมีบริเวณกว้าง หรือผู้ที่มีอาการอาเจียนและท้องเสีย 
  เฉลิมพล จินดาเรือง (2555) ได้สรุปแนวคิดเก่ียวกับมาตรฐานของศูนย์ออกก าลังกายว่า
มีองค์ประกอบอยู่ 4 องค์ประกอบ คือ (1) มาตรฐานเกี่ยวกับบุคลากรด้านการออกก าลังกาย 
ในฟิตเนสเซ็นเตอร์ (2) มาตรฐานเกี่ยวกับการจัดบริการ อุปกรณ์และการก าหนดราคาในศูนย์ 
ออกก าลังกาย (3) มาตรฐานเกี่ยวกับสถานที่ตั้ง ลักษณะอาคาร และการสุขาภิบาลในศูนย์ 
ออกก าลังกาย และ (4) มาตรฐานเกี่ยวกับความปลอดภัยในศูนย์ออกก าลังกาย โดยแต่ละมาตรฐาน
ดังกล่าวมานี้มีรายละเอียดเพ่ิมเติม ดังนี้ 
   1. มาตรฐานเกี่ยวกับบุคลากรด้านการออกก าลังกายประจ าศูนย์ออกก าลังกาย
บุคลากรด้านการออกก าลังกายในศูนย์ออกก าลังกาย มี 2 กลุ่ม คือ 
    1.1 กลุ่มการเสริมสร้างสุขภาพในศูนย์ออกก าลังกาย (Health/Fitness Track) 
บุคลากรที่อยู่ในกลุ่มนี้ ได้แก่ 
     1.1.1 ผู้น าเทคนิคการออกก าลังกาย (Exercise Leader Technical) 
หมายถึง ผู้น าการออกก าลังกายที่น ากิจกรรมด้านต่าง ๆ เช่น โยคะ แอโรบิกด๊านซ์ ซึ่งท างานทั้งใน
ชุมชนและในศูนย์ออกก าลังกาย 
     1.1.2 ผู้ให้ค าแนะน าหรือเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness 
Instructor) 
     1.1.3 ผู้เชี่ยวชาญด้านการออกก าลังกาย (Exercise Specialist) 
     1.1.4 ผู้ประเมินและทดสอบสมรรถภาพทางกาย (Exercise Test 
Technologist) 
     1.1.5 ผู้จัดการหรือผู้อ านวยการศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Director) 
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    1.2 กลุ่มด้านการแพทย์ (Clinical Track) บุคลากรที่อยู่ในกลุ่มนี้ ได้แก่ 
ผู้อ านวยการหรือผู้อ านวยการโปรแกรมบริการผู้ป่วย (Clinical Program Director) บุคลากร 
แต่ละกลุ่มดังกล่าวมานี้มีคุณสมบัติ ดังนี้ 
     ผู้น าเทคนิคการออกก าลังกาย 
      วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาอเมริกัน (American College of Sports 
Medicine, 1998) และกรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน (NCCA) ได้แนะน าคุณสมบัติของ
ผู้น าเทคนิคการออกก าลังกาย (Exercise Leader Technical) หรือผู้สอนการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
(Group Exercise Instructor) ดังนี้ 
       1. ส าเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาส าหรับผู้ที่ต้องการเรียนเพียงแค่นี้
และส าเร็จการศึกษา 2 ปี จากวิทยาลัยในสาขาฟิตเนสเซ็นเตอร์ วิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย 
การเต้นร า และกลุ่มวิชาที่แนะน าให้เล่าเรียนและไม่ได้บังคับ 
       2. ได้รับเกียรติบัตรเกี่ยวกับการเป็นผู้สอนกลุ่มการออกก าลังกาย 
หรือผู้น าจากหน่วยงานรัฐบาล หรือหน่วยงานที่ได้รับมอบหมาย 
       3. มีประสบการณ์ในการสังเกตการณ์และการสอนกลุ่มออกก าลังกาย
หรือเสนอแนะในห้องศูนย์ออกก าลังกาย จ านวน 100 ชั่วโมง (NCCA) 
       4. มีวุฒิบัตรผ่านการฝึกอบรมการช่วยชีวิตเบื้องต้น (CPR) 
       5. ได้รับการฝึกปฏิบัติทางด้านการปฐมพยาบาล และความรู้ของผู้น า
เทคนิคการออกก าลังกายนี้ จะต้องมีความรู้ทางด้านกายวิภาคศาสตร์และชีวกลศาสตร์ ด้านสรีรวิทยา
ของการออกก าลังกาย ด้านพัฒนาการของมนุษย์และช่วงอายุ ด้านความสามารถด้านสรีรวิทยาหรือ
ปัจจัยเสี่ยง ด้านพฤติกรรมของมนุษย์หรือจิตวิทยา ด้านการประเมินสุขภาพและการทดสอบ
สมรรถภาพทางกาย ด้านวิธีการปฏิบัติเกี่ยวกับอุบัติเหตุและความปลอดภัย ด้านการจัดโปรแกรม 
การออกก าลังกาย ด้านโภชนาการและการควบคุมน้ าหนัก ด้านการบริหารและการจัดการโปรแกรม
กิจกรรม 
     ผู้ให้ค าแนะน าหรือเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย 
      วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาอเมริกา (American College of Sports 
Medicine, 1998) และกรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน (NCCA) ได้แนะน าคุณสมบัติของ
ผู้ให้ค าแนะน าหรือผู้เป็นเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Instructor) ดังนี้ 
       1. ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี หลักสูตร 4 ปี สาขาวิชาฟิตเน
สเซ็นเตอร์ วิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย หรือกลุ่มวิชาที่เกี่ยวข้องและส าเร็จการศึกษาหลักสูตร 2 ปี 
ที่ท าการศึกษาในวิชาที่มีการเสนอแนะให้เล่าเรียนไว้ (อย่างต่ า) 
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       2. ได้รับเกียรติบัตรว่าด้วยการเป็นเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย 
หรือเจ้าหน้าที่ฝึกออกก าลังกายส่วนบุคคลจากหน่วยงานรัฐบาลหรือหน่วยงานที่ได้รับมอบหมาย 
       3. มีประสบการณ์ในการท างานในศูนย์ออกก าลังกาย หรือฝึกงานมา
ล่วงหน้าอย่างน้อย 6 เดือน เกี่ยวกับการเป็นเจ้าหน้าที่ศูนย์ออกก าลังกายหรือเป็นเจ้าหน้าที่ฝึกออก
ก าลังกายส่วนบุคคล 
       4. มีวุฒิบัตรผ่านการฝึกอบรมการช่วยชีวิตเบื้องต้น (CPR) 
       5. ผ่านการฝึกปฏิบัติทางด้านการปฐมพยาบาล 
      ส าหรับในประเทศไทยนั้น เจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกายมีคุณสมบัติ 
ดังนี้ 
       1. ได้รับการอบรมหรือถ่ายทอดความรู้ตามหลักสูตรจากกรมอนามัย
และสถานศึกษาที่คณะกรรมการตรวจประเมินมาตรฐานรับรอง 
       2. เป็นผู้ที่มีวุฒิทางการศึกษาทางด้านวิทยาศาสตร์การกีฬา 
หรือพลศึกษาที่ผ่านการทดสอบความรู้ ทักษะและประสบการณ์และได้รับใบประกาศนียบัตร 
หรือใบรับรองทางด้านวิชาชีพจากกรมอนามัยและสถานศึกษาที่คณะกรรมการตรวจประเมิน
มาตรฐานรับรองและความรู้ของผู้ให้ค าแนะน าหรือเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกาย 
และเป็นไปตามวิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาอเมริกันและกรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน 
(NCCA) 
     ผู้สอนการออกก าลังกายเป็นรายบุคคลในศูนย์ออกก าลังกาย 
      กรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของอเมริกา (NCCA) 
ได้แนะน าคุณสมบัติของผู้สอนการออกก าลังกายเป็นรายบุคคล (Personal Trainer) ไว้มีดังนี้ 
       1. ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีหลักสูตร 4 ปี ในสาขาวิชา 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์สาขาวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย หรือกลุ่มวิชาที่เก่ียวข้อง และส าเร็จการศึกษา
หลักสูตร 2 ปีจากวิทยาลัยที่มีการแนะน าวิชาให้เล่าเรียนแต่ไม่บังคับ 
       2. มีเกียรติบัตรเจ้าหน้าที่ประจาศูนย์ออกก าลังกายหรือผู้สอน 
การออกก าลังกายเป็นรายบุคคลจากหน่วยงานรัฐบาลหรือหน่วยงานที่ได้รับมอบหมาย 
       3. มีประสบการณ์ในการฝึกงานเกี่ยวกับการเป็นเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์
ออกก าลังกายหรือเป็นผู้แนะน าเกี่ยวกับการออกก าลังกายเป็นรายบุคคล อย่างน้อย 6 เดือน 
     ผู้จัดการหรือผู้อ านวยการศูนย์ออกก าลังกาย 
      วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาของอเมริกา (American College of Sports 
Medicine, 1998) และกรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน (NCCA) ได้แนะน าคุณสมบัติของ
ผู้ที่จะเป็นผู้ด าเนินการหรือผู้จัดการศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Director) ดังนี้ 
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       1. ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรีหลักสูตร 4 ปี  
สาขาวิชาฟิตเนสเซ็นเตอร์หรือกลุ่มวิชาที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ และรับรองวิทยฐานะโดยวิทยาลัย 
หรือมหาวิทยาลัย 
       2. มีเกียรติบัตรรับรองเก่ียวกับการเป็นเจ้าหน้าที่ประจ าศูนย์ 
ออกก าลังกาย หรือเจ้าหน้าที่ฝึกส่วนบุคคลจากหน่วยงานของรัฐบาล หรือหน่วยงานที่ได้รับ 
การอนุญาตให้รับรอง 
       3. มีประสบการณ์การท างานในศูนย์ออกก าลังกายหรือธุรกิจสุขภาพ
หรือเป็นผู้ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสุขภาพและอุปกรณ์ศูนย์ออกก าลังกาย อย่างน้อย 3 ปี 
       4. มีความรู้เกี่ยวกับวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย การจัดโปรแกรม
กิจกรรม และวิธีการปฏิบัติกิจกรรม 
       5. มีเกียรติบัตรทางด้านการช่วยชีวิตเบื้องต้น (CPR) 
       6. ผ่านการฝึกปฏิบัติทางด้านการปฐมพยาบาล 
       7. มีใบรับรองการฝึกงานในด้านธุรกิจสุขภาพและธุรกิจศูนย์ออกก าลัง
กาย แต่ในประเทศไทยนั้นได้ก าหนดคุณสมบัติของผู้ด าเนินการหรือผู้จัดการฯ ไว้มีดังนี้ 
        7.1 มีคุณสมบัติผู้ด าเนินการทางด้านวิชาชีพหรือทางด้านการศึกษา
ที่ก าหนดตามพระราชบัญญัติการสาธารณสุข (สถานบริการ) พ.ศ. 2509 
        7.2 ผู้ด าเนินการต้องควบคุมดูแลผู้ให้บริการในศูนย์ออกก าลังกาย
ให้บริการตามนโยบายและคู่มือปฏิบัติงานอย่างเคร่งครัด 
        7.3 ผู้ด าเนินการต้องประเมินการปฏิบัติงานของผู้ให้บริการ 
อย่างน้อย 1 ครั้งต่อปี 
        7.4 ควบคุมดูแลการบริการเครื่องใช้ต่าง ๆ ให้ได้มาตรฐาน 
และปลอดภัย 
        7.5 ผู้ด าเนินการต้องคัดเลือกคนท างานที่ให้บริการที่เป็นพนักงาน
ประจ าหรือผู้บริการที่เป็นอาชีพอิสระต้องมีคุณสมบัติตามข้อก าหนด และความรู้ของผู้ด าเนินการ 
หรือผู้จัดการศูนย์ออกก าลังกายนั้นจะต้องมีความรู้ทางด้านกายวิภาคศาสตร์และชีวกลศาสตร์ 
ด้านสรีรวิทยาการออกก าลังกาย ด้านการพัฒนาการของมนุษย์ ด้านความสามารถด้านสรีรวิทยา 
และปัจจัยเสี่ยง ด้านพฤติกรรมมนุษย์หรือจิตวิทยา ด้านการประเมินสุขภาพและการทดสอบ
สมรรถภาพทางกาย วิธีการปฏิบัติเกี่ยวกับอุบัติเหตุและความปลอดภัย และด้านการบริหารจัดการ
โปรแกรมกิจกรรม 
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   2. มาตรฐานเกี่ยวกับการจัดบริการ อุปกรณ์ และการก าหนดราคา 
    มาตรฐานเกี่ยวกับการจัดบริการ อุปกรณ์ และการก าหนดราคา มีดังนี้ 
     2.1 การจัดบริการ 
      2.1.1 ผู้ด าเนินกิจการต้องจัดให้มีผู้บริการที่มีคุณสมบัติตามประกาศ 
และห้ามมิให้ผู้ที่ขาดคุณสมบัติมาให้บริการเว้นแต่ผู้ให้บริการฝึกหัด ซึ่งมีจ านวนไม่เกินกึ่งหนึ่ง 
ของผู้ให้บริการ 
      2.1.2 ผู้ด าเนินกิจการต้องจัดการบริการให้เป็นไปตามหลักเกณฑ์ 
และมาตรฐานการบริการแต่ละประเภท โดยต้องมีการบริการหลักประกอบด้วย การคัดกรอง 
ความเสี่ยงของสุขภาพผู้มารับบริการใหม่ ได้แก่ Physical Activity Readiness Questionnaire 
(PAR-Q) และหรือ Health Risk Appraisal (HRA) Health History Questionnaire (HHQ) 
และแปรผลจากผู้ได้รับการฝึกฝนเฉพาะการฝึกฝนหรือโปรแกรมการฝึก และติดตามผลหรือควบคุม
โปรแกรมการออกก าลังกายส าหรับผู้มารับบริการ 
      2.1.3 ผู้ใช้บริการที่รู้ว่าเป็นโรคหลอดเลือดหัวใจ Metabolic  
หรือเก่ียวกับปอดหรือมีความเสี่ยงมากกว่า 1 อย่าง ขึ้นไป หรือปัญหาทางการแพทย์อ่ืน ๆ  
ควรได้รับค าปรึกษาจากผู้ให้บริการทางสุขภาพที่เหมาะสมก่อนที่จะเริ่มโปรแกรมการออกก าลังกาย 
      2.1.4 ผู้ด าเนินกิจการต้องมีนโยบายที่ติดประกาศไว้ เพ่ือการจัดการกับ
สถานการณ์การปฐมพยาบาลและสถานการณ์ฉุกเฉินเกี่ยวกับหัวใจ และระเบียบการนี้ต้องมีการ
ทบทวนและฝึกซ้อมบ่อย ๆ 
      2.1.5 สถานบริการที่ให้บริการหรือจัดโปรแกรมแก่เยาวชนควรอยู่ภายใต้
การดูแลอย่างเหมาะสม 
      2.1.6 สถานบริการให้แสดงผังการควบคุมการบริการ และจริยธรรม 
     2.2 การจัดอุปกรณ์ 
      การจัดอุปกรณ์ในศูนย์ออกก าลังกาย มีดังนี้ 
       2.2.1 อุปกรณ์ฝึกความทนทานของหัวใจและการไหลเวียนของโลหิต 
(Cardiovascular Equipment) ที่มีความแข็งแรงตามมาตรฐานอุตสาหกรรม (มาตรฐาน สมอ.) 
และมีอายุการใช้งานได้ไม่ต่ ากว่า 15 ปี 
       2.2.2 อุปกรณ์ฝึกความแข็งแรงของกล้ามเนื้อด้วยแรงต้านทานที่
เปลี่ยนแปลงได้และมีให้เลือกได้หลายอย่าง (Variable Resistance and Reflectorize Equipment) 
อุปกรณ์ดังกล่าว ต้องมีความแข็งแรง มีความปลอดภัย มีประสิทธิภาพ-ประสิทธิผลภายหลังจาก 
การฝึก และสามารถหาค่าเฉลี่ยจากการออกแรงสูงสุดได้ 
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       2.2.3 อุปกรณ์ฝึกกล้ามเนื้อที่ใช้ฝึกด้วยท่าฝึกอิสระ (Free Weight 
Equipment) 
       2.2.4 อุปกรณ์ให้ความเพลิดเพลินในการฝึกความทนทานของหัวใจ
และการไหลเวียนของโลหิต (Cardiovascular Entertainment Equipment) 
       2.2.5 อุปกรณ์ที่ประสงค์จะฝึกในหลาย ๆ ครั้ง (Other Frequently 
Required Equipment) และอุปกรณ์ต่าง ๆ ดังกล่าวมานี้ มีรายละเอียดเพ่ิมเติมดังนี้ 
        1) อุปกรณ์ฝึกความทนทานของหัวใจและการไหลเวียนของโลหิต
อุปกรณ์ฝึกความทนทานของหัวใจและการไหลเวียนของโลหิต มีดังนี้ 
         1.1) เครื่องก้าวเดินแบบผสมผสาน (Elliptical Machines) 
         1.2) เครื่องปีนเขา (Stair Climbers) 
         1.3) จักรยานแบบนอนเอกเขนกและนั่งปั่น (Recumbent 
and Upright Bicycle) 
         1.4) ลู่วิ่งหรือเดินด้วยไฟฟ้า (Treadmill) 
         1.5) จักรยานทดสอบสมรรถภาพทางกาย (Stationary 
Bicycle) 
         1.6) กรรเชียงบก (Rower machine) 
        2) อุปกรณ์ฝึกความแข็งแรงของกล้ามเนื้อด้วยแรงต้านทานที่
สามารถเปลี่ยนแปลงได้ ซึ่งอุปกรณ์ฝึกความแข็งแรงของกล้ามเนื้อด้วยแรงต้านทานที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้ มีดังนี้ 
         2.1) อุปกรณ์ประเภทก าหนดต าแหน่งการฝึก (Fixed-position 
Weight Stack) อุปกรณ์ชนิดนี้ มีจ านวนชุดละ 8-12 ชิ้น และแต่ละชิ้นมีความปลอดภัย 
และใช้เพ่ือประโยชน์ว่าด้วยท่าทางและทรวดทรงของร่างกาย 
         2.2) อุปกรณ์ประเภทปฏิบัติการตามหน้าที่พ้ืนฐานของ 
การเคลื่อนไหว (Functional Fitness Based Weight Stack) อุปกรณ์ชนิดนี้ไม่มีการก าหนดท่าฝึก
และมุมของการเคลื่อนไหว มีชุดละ 12 ชิ้น และแต่ละชิ้นมีคุณลักษณะที่ไม่เหมือนกัน 
         2.3) อุปกรณ์ความต้านทานที่จัดไว้ให้เลือกได้ (Alternative 
Resistance) เป็นไฮดรอลิก (Hydraulics) นิวแมททิค (Pneumatic) เป็นอุปกรณ์ประเภทก าหนด 
ท่าฝึก แต่มีการยกเว้นการใช้น้ าหนักซ้อนกัน 
      อุปกรณ์ฝึกกล้ามเนื้อที่ใช้ฝึกด้วยท่าฝึกอิสระ 
       อุปกรณ์ฝึกกล้ามเนื้อที่ใช้ฝึกด้วยท่าฝึกอิสระ มีดังนี้ 
        1. บาร์เบลและดัมเบล (Barbell and Dumbbells) 
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        2. ม้าฝึกยกน้าหนัก และอุปกรณ์ประกอบ (Benches and 
Support Machines) 
        3. แผ่นน้ าหนัก (Plate-loaded Machines) 
      ส าหรับอุปกรณ์ฝึกความทนทานของหัวใจและการไหลเวียนของโลหิต 
อุปกรณ์ฝึกความแข็งแรงของกล้ามเนื้อด้วยแรงด้านทานที่เปลี่ยนแปลงได้ และอุปกรณ์ฝึกกล้ามเนื้อที่
ใช้ฝึกด้วยท่าฝึกอิสระ มีการจัดไว้ในศูนย์ออกก าลังกายในสหรัฐอเมริกา ปรากฏดังตาราง 1 
 

ตาราง 1 ประเภทของอุปกรณ์และจ านวนสมาชิกผู้ใช้อุปกรณ์ 
 

ประเภทของอุปกรณ์ 
เฉลี่ยจ านวนอุปกรณ์/ 
ศูนย์ออกก าลังกาย 

เฉลี่ยจ านวนสมาชิกต่อ 
อุปกรณ์ จ านวน 1 ชิ้น 

เครื่องฝึกความทนทานของหัวใจและการ
ไหลเวียนของโลหิต 

31 77 

เครื่องฝึกความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ 
ด้วยแรงต้านทานที่เปลี่ยนแปลงได้ 

27 88 

ครื่องฝึกกล้ามเนื้อที่ใช้ฝึกด้วยท่าฝึกอิสระ 81 30 

 
      อุปกรณ์ให้ความเพลิดเพลินในการฝึกความทนทานของหัวใจ 
และการไหลเวียนของโลหิต มีดังนี้ 
       1. ระบบภาพทิวทัศน์ส่วนบุคคล (Personal Viewing System : PVS) 
เป็นระบบที่มีจอภาพขนาดกลาง 13-15 นิ้ว วางไว้หน้าปัดของอุปกรณ์ฝึกผู้ฝึกสามารถปรับสถานีได้ 
ในขณะที่ฝึกการออกก าลังกาย 
       2. ระบบเชื่อมต่อระหว่างเสียงและภาพ (Interconnected 
Audiovisual Entertainment System) เป็นระบบบูรณาการระหว่างทีวี และช่องสถานีวิทยุ- 
ระบบการปรับเสียงและภาพส่วนบุคคล (Personal Tuner Audiovisual System) เป็นระบบที่ผู้ฝึก
สามารถที่จะปรับเสียงและภาพจากทีวีและวิทยุได้ 
      อุปกรณ์ที่ประสงค์จะฝึกหลาย ๆ ครั้ง 
       อุปกรณ์ที่ประสงค์จะฝึกหลาย ๆ ครัง้ มีดังนี้ 
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        1. เครื่องสั่นทุกส่วนของร่างกาย (Whole Body Vibration 
Machines : WBV) เป็นอุปกรณ์สร้างร่างกายและลดน้าหนัก ช่วยในการสร้างความตื่นตัวของ
กล้ามเนื้อ 
        2. อุปกรณ์พิลาทิส (Pilates ฎquipment) เช่น ชิงช้าสูง  
ถังรูปทรงกระบอก บันได้และอุปกรณ์ส่วนประกอบที่เพ่ิมเข้าไป 
        3. อุปกรณ์สปา (Spa Equipment) เช่น โต๊ะส าหรับนวด 
โต๊ะดูหน้า โต๊ะช่างแต่งเล็บและช่างทาเล็บ 
      สรุปในการให้บริการด้านอุปกรณ์ 
       สรุปในการให้บริการด้านอุปกรณ์ มีดังนี้ 
        1. ต้องจัดหาอุปกรณ์อย่างพอเพียงและมีคุณภาพเพ่ือสนอง 
ความต้องการของผู้ใช้บริการ 
        2. จัดให้มีโปรแกรมส าหรับการป้องกันการเกิดโรค 
และรักษาหรือคงสภาพของสุขภาพ โดยจัดท าเป็นเอกสารที่บันทึกการใช้อุปกรณ์ตามตารางเวลา 
และผู้ให้บริการ 
        3. พ้ืนที่ให้บริการควรมีนาฬิกาแขวนที่สามารถมองเห็นได้ชัดเจน 
และตารางแสดงเป้าหมายอัตราการเต้นของหัวใจแต่ละระดับของอายุ และตารางการประเมินระดับ
สภาพทางกายของสมาชิกและผู้ใช้บริการ 
      การก าหนดราคา 
       ให้แสดงข้อความการก าหนดราคาท่ีชัดเจนและติดประกาศหรือแสดง
ให้เห็นได้ชัดเจน 
  3. มาตรฐานด้านสถานที่ตั้ง ลักษณะอาคารและการสุขาภิบาล 
   ศูนย์ออกก าลังกายควรจะมีมาตรฐานด้านสถานที่ตั้ง ลักษณะอาคาร 
และการสุขาภิบาลมีดังนี้ 
    1. สถานที่ตั้งอาคาร ไฟส่องแสงสว่าง การสุขาภิบาล การระบายอากาศตาม
พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 และพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. 2535 
    2. ตั้งอยู่ในท าเลที่มีความสะดวกปลอดภัยและไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ 
ไม่อยู่ใกล้ชิดกับศาสนสถานวัด ในระยะที่จะก่อให้เกิดปัญหา หรืออุปสรรคในการปฏิบัติศาสนกิจ 
    3. กรณีมีการให้บริการหลายลักษณะรวมกันจะต้องแบ่งสัดส่วนให้ชัดเจน 
และแต่ละสัดส่วนต้องมีพ้ืนที่และลักษณะตามมาตรฐานของการให้บริการแต่ละประเภท 
    4. จัดให้มีห้องอาบน้ า ห้องส้วม อ่างล้างมือ ห้องผลัดเปลี่ยนเสื้อผ้า 
และตู้เก็บเสื้อผ้า แยกส่วนชายหญิงอย่างเพียงพอ และสะอาด ปลอดภัย ถูกสุขลักษณะ 
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    5. ห้องอุปกรณ์การจัดวางอุปกรณ์ออกก าลังกายควรมีพ้ืนที่ต่อ 1 เครื่อง 
ระหว่าง 25-50 ตารางฟุต (7.2-15.2 ตารางเมตร) และมีพ้ืนที่ส าหรับการยืดเหยียดกล้ามเนื้อระหว่าง 
40-60 ตารางฟุต (12-18 ตารางเมตร) ทั้งนี้สามารถจัดสรรให้คลาดเคลื่อนจากท่ีก าหนดไว้ 
ร้อยละ 10-15 
    6. ห้องออกก าลังกายเป็นกลุ่ม ควรมีพื้นที่ระหว่าง 40-60 ตารางฟุต 
(12-18 ตารางเมตร) ผนังห้องสามารถเก็บเสียงได้ดี พ้ืนห้องควรเป็นพื้นที่ท าด้วยไม้ หรือพ้ืนยาง 
การใช้เครื่องเสียงภายในห้องควรอยู่ระหว่าง 80-90 เดซิเบล ผนังห้องมีกระจกอย่างน้อย 1 ด้าน 
ความสูงของห้องอย่างน้อย 10 ฟุต (3 เมตร) 
    7. สถานที่ให้บริการควรมีเนื้อที่ประมาณ 12 ตารางฟุต หรือ 3.7 ตารางเมตร 
ต่อผู้ใช้บริการ 1 คน หรืออยู่ระหว่าง สูงสุด 30 ตารางฟุต หรือน้อยสุด 5 ตารางฟุตต่อคน 
    8. มีสถานที่อเนกประสงค์ส าหรับการติดต่อพูดคุย 27 ตารางฟุต หรือ  
7.2 ตารางเมตร หรือระหว่าง 10-50 ตารางฟุต 
  4. มาตรฐานเกี่ยวกับความปลอดภัยในศูนย์ออกก าลังกาย 
   ศูนย์ออกก าลังกายควรที่จะมีมาตรฐานความปลอดภัย ดังนี้ 
    1. ต้องเขียนนโยบายรองรับในการอ านวยความสะดวกในภาวะเร่งด่วน 
เป็นระบบ และขั้นตอน การตรวจสอบและฝึกซ้อมโดยปกติที่เป็นเอกสาร ความเป็นไปได้ถึง
สถานการณ์เร่งด่วนที่ส าคัญเกี่ยวกับหัวใจที่พนักงานสามารถดูแลปฐมพยาบาลพื้นฐานได้ 
    2. ต้องเขียนการอ านวยความสะดวกรองรับภาวะเร่งด่วนที่เป็นระบบ 
การช่วยชีวิตฉุกเฉินที่ได้รับการยอมรับจากสาธารณะ 
    3. มีเครื่องมือปฐมพยาบาลเบื้องต้น พร้อมผู้ใช้งานและระบบการประสานงานกับ
สถานพยาบาลเพ่ือส่งต่อผู้ป่วยเป็นลายลักษณ์อักษร 
   เดชา เดชานพพงศ์ (2559) มีแนวทางการจัดการและองค์ประกอบมาตรฐานของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม ซึ่งมีองค์ประกอบดังนี้ 
    1. มาตรฐานด้านสถานที่/ตัวอาคารของฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อมประกอบไปด้วยพ้ืนที่ต่าง ๆ ดังนี้ 
     1.1 พ้ืนที่ส าหรับกิจกรรมการออกก าลังกายต่าง ๆ (Exercise Area) 
     1.2 พ้ืนที่ส าหรับต้อนรับลูกค้า (Lobby) 
     1.3 พ้ืนที่ส าหรับพนักงานและการบริหารงาน (Staff & Administration 
Area) 
     1.4 พ้ืนที่จอดรถ (Parking) 
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     1.5 พ้ืนที่ส าหรับเปลี่ยนเสื้อผ้า/ห้องน้ า/ล็อคเกอร์ (Changing Room/Toilet 
& Locker) 
     1.6 พ้ืนที่เก็บของ (Storage) 
     1.7 พ้ืนที่ให้บริการน้ าดื่ม 
      พ้ืนที่ต่าง ๆ ในฟิตเนสเซ็นเตอร์ ที่ได้กล่าวถึงข้างต้นควรค านึงถึง 
ระบบแสงสว่าง เสียง การอุณหภูมิและการระบายอากาศ ทั้งนี้ต้องค านึงลักษณะของการใช้งานในแต่
ละพ้ืนที่ และในที่นี่จะไม่กล่าวถึงพ้ืนที่ส าหรับกิจกรรมกีฬา เพราะมุ่งเน้นที่บริบทของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(ไม่รวมสปอร์ต คลับ) หมายเหตุ พ้ืนที่ส าหรับห้องซาวน่าและห้องสตรีม เป็นบริการเสริมของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ถ้ามี ให้บริการควรจะอยู่ในพ้ืนที่ส าหรับเปลี่ยนเสื้อผ้า/ห้องน้ า/ล็อคเกอร์ 
    2. มาตรฐานห้องออกก าลังกายของฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม 
ห้องออกก าลังกายส าหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อมแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
     2.1 ห้องเสริมสร้างสมรรถภาพทางกาย (Fitness Studio) ควรประกอบ 
ไปด้วย 
      2.1.1 โซนส าหรับประเมินสมรรถภาพและลูกค้าใหม่ (Fitness 
Assessment & New Customer Zone) 
      2.1.2 โซนอุปกรณ์การสร้างเสริมระบบหายใจและไหลเวียนโลหิต 
(Cardiovascular Training Zone) 
      2.1.3 โซนอุปกรณ์การสร้างเสริมระบบกล้ามเนื้อ (Weight Training/ 
Strength Training Zone) มีโซนอุปกรณ์อยู่กับที่ (Weight Machine Equipment Zone) 
และโซนอุปกรณ์เคลื่อนที่ (Free Weight Equipment Zone) 
      2.1.4 โซนส าหรับการยืดเหยียดกล้ามเนื้อและกิจกรรมทางกายอ่ืน ๆ 
(Stretching & Body Weight Exercise Zone) 
     2.2 ห้องออกก าลังกายแบบกลุ่ม (Group Exercise Studio) 
ควรประกอบไปด้วย 
      2.2.1 ห้องแอโรบิกและกิจกรรมการเต้น (Aerobic and Dance Studio) 
      2.2.2 ห้องมายด์แอนด์บอดี้ (Mind and Body Studio) 
      2.2.3 ห้องปั่นจักรยาน (Spinning Bike Studio) 
    3. มาตรฐานส าหรับอุปกรณ์และเครื่องมือออกก าลังกายต่าง ๆ ของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม อุปกรณ์การออกก าลังกายที่น ามาใช้บริการลูกค้าฟิตเนสเซ็นเตอร์
เอกชนขนาดย่อมต้องเป็นอุปกรณ์ท่ีเหมาะส าหรับใช้ในการพาณิชย์ (Commercial Grade) 
ซึ่งฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อมประกอบไปด้วยอุปกรณ์ดังต่อไปนี้ 
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     3.1 อุปกรณ์การสร้างเสริมระบบหายใจและไหลเวียนโลหิต 
(Cardiovascular Equipment) ต้องใช้อุปกรณ์เกรดที่ใช้ในการพาณิชย์และควบคุมด้วยระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ (Commercial Grade Electronically Controlled) ประกอบไปด้วย Treadmill  
4-10 เครื่อง Elliptical 2-6 เครื่อง Upright Bike 2-5 เครื่อง Recumbent Bike 2-5 เครื่อง 
Stepper 1-2 เครื่อง Rowing 1-2 เครื่อง และอาจมีอุปกรณ์การสร้างเสริมระบบหายใจและไหลเวียน
โลหิตอ่ืน ๆ ที่เป็นเข้ามาใหม่ และได้รับความนิยม ทั้งนี้ก็ข้ึนอยู่กับความจ าเป็นและบริบทของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อมแต่ละที่ 
     3.2 อุปกรณ์การสร้างเสริมระบบกล้ามเนื้อ(Weight Training Equipment/ 
Strength Equipment) ส าหรับอุปกรณ์การสร้างเสริมระบบกล้ามเนื้อ (Weight Training 
Equipment) หรือ อุปกรณ์เสริมสร้างความแข็งแรง (Strength Equipment) ต้องใช้อุปกรณ์เกรดที่
ใช้ในการพาณิชย์ โดยแบ่งอุปกรณ์การสร้างเสริมระบบกล้ามเนื้อออกเป็น 2 ประเภท คือ  
อุปกรณ์อยู่กับท่ี (Weight Machine Equipment) อุปกรณ์เคลื่อนที่ (Free Weight Equipment) 
โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 

ตาราง 2 อุปกรณ์การสร้างเสริมระบบกล้ามเนื้อ 
 

อุปกรณ์อยู่กับท่ี 
(Weight Machine Equipment) 

อุปกรณ์เคลื่อนที่ 
(Free Weight Equipment) 

ชื่อเครื่อง จ านวน ชื่อเครื่อง จ านวน 

Leg press 1-2 เครื่อง Dumbbell sets 1 ชุด 

Leg curl 1 เครื่อง Dumbbell rack 1 เครื่อง 
Leg extension 1 เครื่อง bench press & bar 2 อัน 

Rotary hip 1 เครื่อง Barbell 1 เครื่อง 
Chest press 1 –2 เครื่อง Chest press 1 เครื่อง 

Pectoral fly 1 เครื่อง Bicep curl bench & bar 1 เครื่อง 

Let pulldown 1 –2 เครื่อง Sit up/ abdominal bench 1 เครื่อง 
Seated row 1 เครื่อง Back extension bench 1 เครื่อง 

Back extension 1 เครื่อง Benches 3-5 เครื่อง 

Shoulder press 1-2 เครื่อง Weights sets (plate) 2 ชุด ขึ้นไป 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

อุปกรณ์อยู่กับท่ี 
(Weight Machine Equipment) 

อุปกรณ์เคลื่อนที่ 
(Free Weight Equipment) 

Smith machine 1 เครื่อง อุปกรณ์ที่แนะน าเพ่ิมเติม 
- Incline bench press & bar 
- Decline bench press & bar 
- Squat rack & bar 
- Weight tree/ rack (กรณีที่ที่ส าหรับวางแผ่น
น้ าหนักไม่เพียงพอ) 
- Fixed barbell set & rack 

Cable machine 1 เครื่อง 

Bicep curl 1 1 เครื่อง 
Triceps extension 1 เครื่อง 

Ab machine 1 เครื่อง 

Rotary torso 1 เครื่อง 
อุปกรณ์ที่แนะน าเพ่ิมเติม 
Pull-up/dipassitant, Calf raise lateral, 
Deltoid raise, Adductor & abductor 

 
      หมายเหตุ อุปกรณ์อยู่กับท่ี (Weight Machine Equipment) หมายถึง 
อุปกรณ์อยู่กับท่ีที่น ามาให้บริการในฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่มี 2 ชนิดด้วยกัน คือ อุปกรณ์เสริมสร้างระบบ
กล้ามเนื้อแบบมีแผ่น น้ าหนักในตัวเครื่อง (Stack Weight Machine) และอุปกรณ์เสริมสร้างระบบ
กล้ามเนื้อแบบใช้แผ่นน้ าหนักภายนอก (Plate Loaded Machine) ซึ่งมีลักษณะการท างานที่
เหมือนกัน 
     3.3 อุปกรณ์ส าหรับประเมินสมรรถภาพทางกาย (Fitness Assessment 
Equipment) ประกอบไปด้วย 
      3.3.1 เครื่องวัดความดันโลหิต 
      3.3.2 เครื่องวัดความจุปอด 
      3.3.3 เครื่องวัดแรงบีบมือ 
      3.3.4 เครื่องวัดแรงเหยียดขา 
      3.3.5 เครื่องมือวัดความอ่อนตัว 
      3.3.6 เครื่องชั่งน้ าหนักวัดดัชนีมวลกายและปริมาณไขมัน 
      3.3.7 สายวัดตัว 
     3.4 อุปกรณ์ส าหรับการออกก าลังกายแบบกลุ่ม (Group Exercise 
Equipment) ประกอบไปด้วย 
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      3.4.1 เสื่อโยคะ 
      3.4.2 เบาะรองออกก าลังกาย 
      3.4.3 ลูกบอลส าหรับออกก าลังกาย (Fitball) 
      3.4.4 สเตปแอโรบิก 
      3.4.5 จักรยานแบบสปินนิ่ง (Spinning bike) 
      3.4.6 ดัมเบลขนาดเล็ก (0.5, 1, 2 กิโลกรัม) 
       หมายเหตุ จ านวนของอุปกรณ์ส าหรับการออกก าลังกายแบบกลุ่ม
ขึ้นอยู่กับขนาดของห้องออกก าลังกายนั้น ๆ 
     3.5 อุปกรณ์การออกก าลังกายอื่น ๆ อุปกรณ์การออกก าลังกายบางอย่างที่
ไม่ได้กล่าวถึงไว้ในที่นี่ ขึ้นอยู่กับนโยบายและการวางแผนการให้บริการแก่สมาชิก และกระแสนิยม 
การออกก าลังกาย ดังนั้น จึงขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการบริหารงาน 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ว่าจะน าอุปกรณ์ใด ๆ มาให้สมาชิกใช้บริการ ตัวอย่างอุปกรณ์การออกก าลังกายอ่ืน ๆ 
ได้แก่ TRX, Bosu ball, Medicine ball, Kettlebell, Battle rope, ViPR เป็นต้น 
    4. มาตรฐานด้านสมาชิกและการบริการสมาชิกของฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชน 
ขนาดย่อม 
     4.1 สอบถามและคัดกรองประวัติเบื้องต้น 
     4.2 แนะน าข้อตกลงระเบียบการใช้บริการ 
     4.3 ทดสอบสมรรถภาพทางกาย 
     4.4 การแนะน าสถานที่และการใช้อุปกรณ์ 
     4.5 การให้ค าปรึกษาด้านการออกก าลังกาย 
     4.6 ครูฝึกสอนการออกก าลังกายส่วนตัว 
     4.7 คลาสการออกก าลังกายแบบเป็นกลุ่ม 
     4.8 เวลาให้บริการวันจันทร์-ศุกร์ เวลา 06.00-23.00 น.วนัเสาร์-อาทิตย์ 
และวันหยุดราชการ 07.00-21.00 น. 
    5. มาตรฐานด้านความปลอดภัยและข้ันตอนกรณีเกิดเหตุฉุกเฉินของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม 
     5.1 มีแผนการดูแล บ ารุงรักษาอุปกรณ์ 
     5.2 มีทางออกฉุกเฉิน 
     5.3 มีไฟส่องสว่างฉุกเฉิน 
     5.4 มีเครื่องดับเพลิง 
     5.5 มีอุปกรณ์ปฐมพยาบาลเบื้องต้น 
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     5.6 จัดให้มีพนักงานประจ าห้องเสริมสร้างสมรรถภาพทางกายตลอดเวลา 
      5.6.1 พนักงาน (ครูฝึก) มีความรู้ความสามารถด้านการปฐมพยาบาล
เบื้องต้น และการช่วยชีวิตขั้นพ้ืนฐาน (Cardiopulmonary Resuscitation : CPR) 
      5.6.2 มีแผนการส่งต่อผู้ป่วยหรือผู้ได้รับบาดเจ็บ โดยมีหมายเลขโทรศัพท์
กรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน เช่น 1669, 191 และหมายเลขโทรศัพท์สถานพยาบาลใกล้เคียง  
จ านวน 2-3 แห่ง 
    6. มาตรฐานของพนักงานของฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อมพนักงาน 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม ประกอบไปด้วย 
     6.1 งานบริหาร 1-3 คน 
     6.2 งานครูฝึก 5-10 คน 
     6.3 งานการตลาด 2-4 คน 
     6.4 งานต้อนรับ 2-4 คน 
     6.5 งานอ่ืน ๆ 2-4 คน (แม่บ้าน คนสวนและพนักงานรักษาความปลอดภัย) 
   คุณสมบัติ (ในส่วนของครูฝึก) 
    1. จบการศึกษาขั้นต่ าปริญญาตรีทางวิทยาศาสตร์การกีฬา วิทยาศาสตร์สุขภาพ 
พลศึกษาและสาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
    2. มีสุขภาพและบุคลิกภาพที่ดี เหมาะสมกับการท างาน 
    3. มีใจรักงานบริการและสามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ 
   ความรู้ความสามารถท่ีจ าเป็น 
    1. กายวิภาคศาสตร์ ระบบกล้ามเนื้อและระบบหายใจและไหลเวียนโลหิต 
    2. สรีรวิทยาการออกก าลังกายและการกีฬา 
    3. การจัดโปรแกรมการออกก าลังกายตามวัตถุประสงค์ต่าง ๆ 
    4. การฝึกด้วยน้ าหนัก 
    5. การเป็นผู้น าการออกก าลังกาย 
    6. การสื่อสารระหว่างบุคคล 
   หมายเหตุ ต้องมีการฝึกอบรมด้านวิชาการและปฏิบัติการที่มีความเฉพาะเจาะจง 
ให้ครูฝึกแต่ละคนมีความเชี่ยวชาญตามบริบทการท างานของตนเอง อีกท้ังยังต้องส่งเสริมครูฝึกให้มี
การพัฒนาตนเองอยู่เป็นประจ า 
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ตาราง 3 สรุปมาตรฐานเกี่ยวกับสถานออกก าลังกาย 
 

มาตรฐานสถานออกก าลังกาย 
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สถานที่/ตัวอาคาร      
ห้องออกก าลังกาย      
อุปกรณ์และเครื่องออกก าลังกาย      
สมาชิกและการบริการ      
ความปลอดภัย      
บุคลากรและพนักงาน      

สรุป ครบ ครบ ครบ ครบ ครบ 

 
 จากตารางการสรุปมาตรฐานสถานออกก าลังกายและศูนย์ออกก าลังกายของนักวิชาการ
และหน่วยงาน ได้มีการก าหนดเกณฑ์มาตรฐานที่ครอบคลุมเกี่ยวกับสถานที่/ตัวอาคาร  
ห้องออกก าลังกาย อุปกรณ์และเครื่องออกก าลังกาย สมาชิกและการบริการ ความปลอดภัย บุคลากร 
และพนักงาน 
  จากการศึกษาทางวิชาการผู้วิจัยสรุปได้ว่า มาตรฐานของศูนย์ออกก าลังกายท่ีจะต้องมี
ในการด าเนินการเก่ียวกับศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัยของรัฐ ซึ่งล้วนแต่เป็นมาตรฐานที่ 
ศูนย์ออกก าลังกายควรมี และด าเนินการให้เป็นไปตามมาตรฐาน ประกอบด้วย 1) มาตรฐานเกี่ยวกับ
อาคาร สถานที่ และสุขาภิบาล 2) มาตรฐานเกี่ยวกับห้องออกก าลังกาย 3) มาตรฐานเกี่ยวกับอุปกรณ์
และเครื่องออกก าลังกาย 4) มาตรฐานเกี่ยวกับสมาชิกและการจัดบริการ 5) มาตรฐานเกี่ยวกับ 
ความปลอดภัยและมาตรการกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน และ 6) มาตรฐานเกี่ยวกับบุคลากรและพนักงาน 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 งานวิจัยในประเทศ 
  การกีฬาแห่งประเทศไทย (2552) ได้ท าการส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
ในศูนย์ฟิตเนสการกีฬาแห่งประเทศไทย โดยใช้แบบสอบถาม ผลจากการส ารวจความพึงพอใจ 
จากการใช้บริการของศูนย์ฟิตเนส ผลการศึกษาพบว่า 
   1. ในส่วนของสถานภาพทั่วไป พบว่า สมาชิกและผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย
ช่วงอายุระหว่าง 15-29 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทและธุรกิจส่วนตัว สมัครสมาชิกแบบ 
รายเดือน ความบ่อยในการมาใช้บริการคือ 4-5 ครั้งต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาที่มาใช้บริการมากท่ีสุด คือ 
07.31-09.00 น. และเวลา 16.01-18.00 น. วัตถุประสงค์คือ ออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ 
เหตุผลในการเลือกใช้บริการศูนย์ฟิตเนส เพราะเดินทางสะดวกและทราบข่าวการเปิดให้บริการของ
ศูนย์ฟิตเนส จากการเข้ามาสอบถามด้วยตนเองมากที่สุด 
   2. ความพึงพอใจด้านอุปกรณ์ออกก าลังกายภายในศูนย์ฟิตเนส พบว่า สมาชิกและ
ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านอุปกรณ์ออกก าลังกายอยู่ในระดับท่ีมาก และพึงพอใจความทันสมัย
ของอุปกรณ์มากท่ีสุดรองลงมา ได้แก่ อุปกรณ์มีความหลากหลายชนิด 
   3. ความพึงพอใจด้านสิ่งอ านวยความสะดวกภายในศูนย์ฟิตเนส พบว่า สมาชิกและ
ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านสิ่งอ านวยความสะดวกอยู่ในระดับท่ีมาก และพึงพอใจ ครีมอาบน้ า 
แชมพูสระผม น้ ายาล้างมือ และกระดาษช าระมีบริการอยู่เสมอ มากที่สุด รองลงมา ได้แก ่
เครื่องชั่งน้ าหนัก วัดส่วนสูงได้มาตรฐาน 
   4. ความพึงพอใจด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่ธุรการและประชาสัมพันธ์ พบว่า 
สมาชิกและผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่ธุรการและประชาสัมพันธ์ 
อยู่ในระดับที่มาก และพึงพอใจบุคลิกดี อัธยาศัยดี กิริยาเรียบร้อย พูดจาสุภาพมากที่สุด 
รองลงมาได้แก่ การแต่งกายสะอาด เรียบร้อยและสื่อสารข้อมูลรายละเอียดเข้าใจชัดเจน  
   5. ความพึงพอใจด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่แนะน าและสาธิตอุปกรณ์ 
ออกก าลังกาย พบว่า สมาชิกและผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่แนะน า
และสาธิตอุปกรณ์ออกก าลังกายอยู่ในระดับที่มาก และพึงพอใจบุคลิกดี อัธยาศัยดี กิริยาเรียบร้อย 
พูดจาสุภาพมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ การแต่งกายสะอาด เรียบร้อย อธิบายและสาธิตให้เข้าใจง่าย 
สามารถปฏิบัติตามได้ 
   6. ความพึงพอใจด้านการบริหารจัดการศูนย์ฟิตเนส พบว่า สมาชิกและผู้ให้บริการมี
ความพึงพอใจด้านการบริหารจัดการของศูนย์ฟิตเนส อยู่ในระดับท่ีมากและพึงพอใจการบริการจัดที่
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จอดรถมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่การปรับปรุงพัฒนาด้านสถานที่สิ่งอ านวยความสะดวกและบริการ
และการรับแจ้งเรื่องร้องเรียนและการแก้ปัญหา 
   7. ความพึงพอใจด้านต่าง ๆ พบว่าสมาชิกและผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจ 
อยู่ในระดับมาก 1,875 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 53 มากที่สุด รองลงมาคือระดับปานกลาง 
798 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 23 ระดบัมากท่ีสุด 759 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 22 ระดับน้อย 
64 คะแนน คิดเป็นร้อยละและระดับน้อยมาก 4 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 0 โดยสมาชิกและผู้ใช้บริการ
มีความพึงพอใจอุปกรณ์ออกก าลังกายภายในศูนย์ฟิตเนส มากที่สุด ข้อเสนอแนะของสมาชิกและ
ผู้ใช้บริการตลอดปีงบประมาณ 2552 พบว่า ม้านั่งพักในห้องออกก าลังกายมีให้บริการไม่พอเพียง 
หนังสือ นิตยสาร และหนังสือพิมพ์ไว้บริการแก่สมาชิกและผู้ใช้บริการน้อยเกินไป ควรขยายระยะเวลา
เปิด-ปิดซาวน่า ควรเพิ่มจุดรับชมทีวีให้ทั่วถึงและมีทีวีมากกว่านี้ ควรเพิ่มอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
ให้มากขึ้นและมีหลากหลาย ห้องน้ าและห้องอาบน้ ามีให้บริการน้อยเกินไป ห้องน้ ามีกลิ่นเหม็น 
อุปกรณ์ช ารุดบ่อย อัตราค่าบริการแพงเกินไป ควรมีส่วนลดส าหรับผู้มาสมัครเป็นครอบครัว 
หรือหมู่คณะ 
  จารุณี โพธิ์ทอง (2556) ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช้
บริการสถานออกก าลังกาย(Fitness) ระหว่างกลุ่มพนักงานบริษัท กับกลุ่มเจ้าของกิจการ 
กลุ่มตัวอย่าง 200 ราย เป็นพนักงาน 100 ราย และเจ้าของกิจการ 100 ราย ใช้แบบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้หลักทฤษฎี 7 P ในการศึกษา ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ
ของฟิตเนส มีอุปกรณ์และเครื่องมือในการบริหารร่างกายที่ได้มาตรฐาน ด้านราคาค่าบริการ 
มีความเหมาะสมของอัตราค่าบริการเมื่อเทียบกับการบริการที่ได้รับ ด้านส่งเสริมการตลาด 
มีบริการเสริมที่เหมาะสม(การตรวจทดสอบสมรรถภาพความแข็งแรงของร่างกาย) ด้านบุคลากร 
พนักงานมีใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส และเต็มใจในการให้บริการ ด้านกายภาพและด้านกระบวนการ 
มีความสะอาดน่าใช้บริการ และมีกระบวนการขั้นตอนการสมัครสมาชิกไม่ยุ่งยาก มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับด้านอุปกรณ์ เครื่องมือที่ได้มาตรฐาน 
การบริการ และความปลอดภัยของเครื่องมือ หรืออุปกรณ์ท่ีใช้ในฟิตเนส ซึ่งต้องมีมูลค่าในสายตาของ
ลูกค้าและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ 
   ด้านราคาค่าบริการ ผู้ใช้บริการเห็นถึงความเหมาะสมของอัตราการให้บริการมีความ
ชัดเจนและง่ายต่อการจ าแนกการให้บริการได้ 
   ด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บริการได้รับบริการเสริมที่เหมาะสม (การตรวจทดสอบ
สมรรถภาพความแข็งแรงของร่างกาย) เนื่องจากเป็นการบริการที่สมาชิกสามารถขอใช้บริการฟรี 
(ไม่มีค่าใช้จ่าย) เป็นการให้บริการเพ่ือตอบสนองของสมาชิก ที่ต้องการทราบมวลของกล้ามเนื้อของ
ร่างกาย เพื่อเพ่ิมหรือลดปริมาณและออกแบบการออกก าลังกายได้อย่างถูกต้อง 
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   ด้านบุคลากร ผู้ใช้บริการมีความพอใจเนื่องจากพนักงานมี ใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส 
และเต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดี มีการพูดจาดีท าให้เกิดความประทับใจต่อลูกค้าและเชื่อมั่นว่า
บริการที่ซื้อก็จะดีตามด้วยเช่นกัน 
   ด้านกายภาพและด้านกระบวนการ ห้องน้ าและห้องออกก าลังกายสะอาด  
กลิ่นหอม สดชื่น ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่มีความส าคัญมากกับสถานที่การให้บริการโดยการพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวมให้ลูกค้าประทับใจและมีกระบวนการขั้นตอนการสมัครสมาชิกไม่ยุ่งยาก 
  จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร (2556) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยการเลือกใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้สูงอายุเลือกใช้บริการ 
โดยค านึงถึงปัจจัยการตลาด ได้แก่ ด้านบริการของผู้บริโภค ด้านราคา ด้านความสะดวกสบาย 
และด้านการสื่อสารทางการตลาด มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านผู้บริโภค ผู้สูงอายุเลือกใช้ศูนย์ออกก าลังกายโดยค านึงถึงปัจจัยการตลาด
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และด้านบริการของผู้บริโภค ซึ่งให้ความส าคัญกับการให้ความรู้การออกก าลังกาย
ของครูฝึก การให้เช่าบริการดีวีดีและวีซีดี ท าให้ผู้สูงอายุตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
   ด้านราคา ค่าบริการในศูนย์ออกก าลังกายมีหลายหลายราคาท าให้คนส่วนใหญ่
ค านึงถึงความเหมาะสมด้านราคาในการบริการที่ทางศูนย์ออกก าลังกายก าหนดขึ้นมา ถ้าราคาสูง
เกินไปผู้สูงอายุอาจไม่เลือกใช้บริการ แต่ถ้าศูนย์ออกก าลังกายมีราคาท่ีเหมาะสม การตัดสินใจเลือกใช้
ได้ง่ายขึ้นและส่งผลต่อการเลือกใช้ศูนย์ออกก าลังกายที่เพ่ิมมากขึ้น 
   ด้านความสะดวกสบาย ผู้สูงอายุตัดสินใจเลือกใช้ศูนย์ออกก าลังกายจะค านึงถึง 
ความสะดวกของสถานที่และต้องมีความเพียงพอของอุปกรณ์และเครื่องออกก าลังกาย การเลือกท าเล
ที่เหมาะสมเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย การเดินทางสะดวกและมีความปลอดภัย และมีความสวยงาม 
จะส่งผลให้ผู้บริโภคหรือผู้สูงอายุเกิดความต้องการหรือความพึงพอใจมีการเลือกใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายแห่งนั้น 
   ด้านการสื่อสารทางการตลาด ผู้สูงอายุรับรู้ข่าวสารการออกก าลังกายจากป้าย
ประกาศ การโฆษณาของศูนย์ออกก าลังกายติดตามศูนย์การค้าหรือตามสถานที่ต่าง ๆ ที่สังเกตเห็นได้
ง่ายและมีความบ่อยครั้งส่งผลให้ผู้สูงอายุรู้จักศูนย์ออกก าลังกายได้เร็วขึ้นและผู้สูงอายุเลือกใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายตามท่ีมีการโฆษณาหรือปิดประกาศ 
  นวลอนงค์ ผานัด (2556) ได้ศึกษาโมเดลเชิงสาเหตุอิทธิพลของคุณภาพการให้บริการ 
และคุณค่าท่ีรับรู้ที่มีต่อความไว้เนื้อเชื่อใจ ความพึงพอใจ การบอกต่อและการกลับมาใช้บริการซ้ าของ
ลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบว่า 1) คุณค่าที่รับรู้มีอิทธิพลทางบวก 
ต่อความไว้เนื้อเชื่อใจของลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด(มหาชน) 2) คุณค่าที่รับรู้มีอิทธิพลทางบวก
ต่อความพึงพอใจของลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด 3) ความไว้เนื้อเชื่อใจมีอิทธิพลทางบวก 
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ต่อการบอกต่อของลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) 4) ความไว้เนื้อเชื่อใจมีอิทธิพลทางบวก
ต่อการกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) 5) ความพึงพอใจมีอิทธิพล
ทางบวกต่อการบอกต่อของลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) 6) ความพึงพอใจมีอิทธิพล
ทางบวกต่อการกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้าบริษัท การบินไทยจ้ากัด (มหาชน) มีรายละเอียดดังนี้ 
   คุณค่าที่รับรู้มีอิทธิพลทางบวกต่อความไว้เนื้อเชื่อใจ พบว่า หากลูกค้าบริษัท 
การบินไทย จ ากัด (มหาชน) รับรู้ถึงคุณค่าด้านราคา ด้านคุณภาพ และด้านอารมณ์ที่เพ่ิมมากขึ้น 
จะส่งผลให้เกิดความไว้เนื้อเชื่อใจต่อบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ที่เพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน 
   คุณค่าที่รับรู้มีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจ พบว่า หากบริษัท การบินไทย 
จ ากัด (มหาชน) สร้างการรับรู้ที่ดีที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้าในเรื่องของการก าหนดราคาตั๋วเครื่องบินที่
สมเหตุสมผล คุ้มค่ากับเงินท่ีลูกค้าจ่ายออกไป มีการตั้งราคาที่ไม่แพงเกินไปเมื่อเทียบกับสายการบิน
อ่ืน ๆ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อราคาตั๋วของการบินไทย หากบริษัทฯ ให้บริการด้วยคุณภาพ 
มีความเสมอต้นเสมอปลาย มีความเป็นมืออาชีพ และมีความเป็นมาตรฐานการบริการที่เท่าเทียมกัน
ไม่เอนเอียง จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อบริการของบริษัทฯและหากลูกค้ารับรู้ได้ถึง 
ความสะดวกสบายความทันสมัยของอุปกรณ์สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อีกทั้งทุกครั้งเมื่อบินไปกับ
การบินไทยแล้วลูกค้ามีความสุขใจ ส าราญใจ สบายใจ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อภาพรวมของ
บริษัทฯ นอกจากนี้ การสร้างการรับรู้ในเรื่องของความปลอดภัยถือได้ว่าเป็นสิ่งที่มีความส าคัญเป็น
อย่างยิ่ง ที่จะสร้างความเชื่อมั่นไว้วางใจให้กับบริษัทฯ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อระบบ 
ความปลอดภัยของบริษัทฯ 
   ความไว้เนื้อเชื่อใจมีอิทธิพลทางบวกต่อการบอกต่อ พบว่า หากบริษัท การบินไทย 
จ ากัด (มหาชน) ด าเนินธุรกิจด้วยความโปร่งใส แสดงให้เห็นถึงความซื่อสัตย์สุจริตมอบการบริการที่
ซื่อตรง และจริงใจ สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความไว้เนื้อเชื่อใจวางใจได้ต่อบริษัทฯลูกค้าก็จะบอกต่อ 
แนะน า หรือเล่าประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับไปยังบุคคลใกล้ชิด ครอบครัว มิตรสหายเพื่อนร่วมงาน 
หรือบุคคลอ่ืน ๆ ให้เลือกใช้บริการกับการบินไทย ซึ่งถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์การตลาดทางอ้อมที่มี
ประสิทธิภาพโดยที่ไม่ต้องลงทุน หากลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) รับรู้ถึงความไว้เนื้อ 
เชื่อใจที่เพ่ิมมากข้ึน จะส่งผลให้เกิดการบอกต่อที่เพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน 
   ความไว้เนื้อเชื่อใจมีอิทธิพลทางบวกต่อการกลับมาใช้บริการซ้ า พบว่า หากบริษัท 
การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ด าเนินธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์สุจริต ถูกต้องตรงไปตรงมา ท าให้ลูกค้า
เกิดความไว้เนื้อเชื่อใจได้ หรือมีความม่ันใจในเรื่องของความปลอดภัยเมื่อมาใช้บริการก็จะท าให้ลูกค้า
พิจารณาเลือกกลับมาใช้บริการซ้ าอีกถึงแม้ว่าราคาตั๋วจะ สูงขึ้นตามสภาวะเศรษฐกิจก็ตาม 
ท าให้สามารถสรุปได้ว่า หากลูกค้าบริษัท การบินไทย จ ากัด(มหาชน) รับรู้ถึงความไว้เนื้อเชื่อใจที่เพ่ิม
มากขึ้น จะส่งผลท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ าที่เพ่ิมมากข้ึนเช่นกัน 
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   ความพึงพอใจมีอิทธิพลทางบวกต่อการบอกต่อ พบว่า หากบริษัท การบินไทย จ ากัด 
(มหาชน) บริหารจัดการระบบการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ โดยเริ่มตั้งแต่ระบบการเช็คอิน 
การให้บริการของพนักงานทั้งภาคพ้ืน และพนักงานบนเครื่อง การปรับปรุง และพัฒนารสชาติอาหาร
บนเครื่อง ตลอดจนการให้ความส าคัญต่อระบบความปลอดภัย และหากลูกค้าพึงพอใจต่อบริการที่
ได้รับ ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ลูกค้าก็จะน าไปบอกต่อ หรือพูดถึงประสบการณ์ดี ๆ 
ที่ได้รับ มีการแนะน าครอบครัว มิตรสหาย เพ่ือนร่วมงาน หรือบุคคลอ่ืน ๆ ให้เลือกใช้บริการ 
กับการบินไทย และหากโดยภาพรวมแล้วลูกค้ามีความพึงพอใจทั้งหมด ลูกค้าจะยินดีแก้ต่างให้หากได้
ยินบุคคลอื่น ๆ พูดถึงการบินไทยในแง่ลบ ท าให้สามารถสรุปได้ว่า หากลูกค้าบริษัท การบินไทย 
จ ากัด (มหาชน) รับรู้ถึงความพึงพอใจที่เพ่ิมมากข้ึน จะส่งผลท าให้เกิดการบอกต่อที่เพ่ิมมากข้ึนเช่นกัน 
   ความพึงพอใจมีอิทธิพลทางบวกต่อการกลับมาใช้บริการซ้ า พบว่า หากบริษัท 
การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ปรับปรุงราคาค่าตั๋วเครื่องบินให้มีความเหมาะสมไม่แพงจนเกินไป 
ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และกลับมาใช้บริการอีก และหากบริษัทฯ บริหารจัดการระบบ 
การให้บริการที่มีประสิทธิภาพ ทั้งในเรื่องของระบบการเช็คอินที่รวดเร็ว ทันสมัย การให้บริการของ
พนักงานที่สุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ว่องไว การมีห้องโดยสารที่สะอาด นั่งแล้วรู้สึกสบาย การมีรองรับ
อาหารที่สะอาด รสชาติดี และสะอาด ตลอดจนการมีระบบความปลอดภัยที่มีประสิทธิภาพ 
สามารถสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าได้ จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจ เกิดความประทับใจ และเกิดความ
ผูกพันต่อบริษัทฯ ก่อเกิดความจงรักภักดีตามมา ลูกค้าก็จะกลับมาใช้บริการจากการบินไทยอีก 
ถึงแม้ว่าราคาตั๋วจะสูงขึ้นตามสภาวะเศรษฐกิจก็ตาม ดังนั้นหากลูกค้าบริษัทการบินไทย จ ากัด 
(มหาชน) รับรู้ถึงความพึงพอใจที่เพ่ิมมากขึ้น จะส่งผลท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ าที่เพ่ิมมากข้ึน
เช่นกัน 
  วาสนา บุตรโพธิ์ (2556) ไดศ้ึกษาการพัฒนารูปแบบเชิงสาเหตุของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการของผู้สนับสนุนสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ผลการศึกษาพบว่า 
อิทธิพลโดยรวมต่อความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการของผู้สนับสนุนสโมสรในฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก
จากมากไปน้อย ดังนี้ 1) ความซื่อสัตย์กับผู้สนับสนุนและภาพลักษณ์ของการเป็นผู้สนับสนุน 
2) แรงจูงใจในการท าเพ่ือการกุศล 3) คุณค่าหลักของทัศนคติสร้างแบรนด์ 4) การมีส่วนร่วมของทีม 
5) คุณภาพการบริการและการบอกต่อ 6) ความยึดมั่นจากความรู้สึกและอารมณ์ 7) ความผูกพัน 
8) บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง มีรายละเอียดดังนี้ 
   ความซื่อสัตย์ต่อผู้สนับสนุน (Sponsor Integrity) และภาพลักษณ์ของการเป็น
ผู้สนับสนุน (Sponsor Image) โดยส่วนใหญ่แฟนคลับในสโมสรต่าง ๆ ยินดีสนับสนุนสินค้าและ
บริการของทีมสโมสรตนเอง เนื่องจากรับรู้และเข้าใจว่างบประมาณที่ได้บางส่วนจากผู้สนับสนุน 
ทุกรายการน าไปพัฒนาทีมสโมสรในทุกด้าน อาทิเช่น การพัฒนาสนามแข่งขันให้ได้มาตรฐาน 
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การพัฒนาเทคโนโลยีในการรักษาความปลอดภัย (การติดกล้องวงจรปิด) การสร้างพื้นที่ส าหรับท า
กิจกรรมและลานจอดรถท่ีได้มาตรฐาน รวมถึงการมีร้านจ าหน่ายของที่ระลึกในสถานที่ต่าง ๆ 
และบริเวณสนามแข่งขัน และที่ขาดเสียมิได้คือการพัฒนาทีมบริหารและทีมนักแตะให้ได้มาตรฐาน 
และสโมสรที่ก่อตั้งมาเป็นระยะเวลานานยิ่งมีค่าความซื่อสัตย์ต่อผู้สนับสนุนสูง แสดงถึงสมาชิกใน
สโมสร หรือแฟนคลับมีความซื่อสัตย์ต่อผู้สนับสนุนเป็นระดับสูงกว่าตัวแปรอื่น ๆ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
ความซื่อสัตย์ต่อผู้สนับสนุนมีความส าคัญเป็นล าดับต้นเมื่อเปรียบเทียบกับตัวแปรอ่ืน ๆ แรงจูงใจใน
การท าเพ่ือการกุศล (Charity Motive) แนวโน้มทางสังคมปัจจุบันมุ่งเน้นการทาเพ่ือสังคม 
โดยภาพรวม ผู้สนับสนุนหลักและผู้สนับสนุนร่วมทั้งภาครัฐและภาคเอกชนเข้ามามีบทบาทการให้ 
การสนับสนุนในกิจกรรมกีฬามากขึ้น เป็นผลตามมาให้ผู้บริโภค และสมาชิกทีมสโมสร หรือแฟนคลับ
เต็มใจสนับสนุนสินค้าและบริการต่าง ๆ อันเป็นผลมาจากรับรู้ว่าเป็นการกุศลอีกทางหนึ่ง และเข้าใจ
ว่ารายได้คืนกลับเข้าสู่สังคมและสโมสรของตนทั้งทางตรงและทางอ้อม รวมถึงองค์การของตนให้การ
สนับสนุนงบประมาณบางส่วนต่อสังคมเป็นเวลาต่อเนื่อง ท าให้เพ่ิมความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการ 
เป็นผลเนื่องมาจากสมาชิก หรือแฟนคลับมีแรงจูงใจในการท าเพ่ือการกุศล 
   คุณค่าหลักของทัศนคติสร้างแบรนด์ (Core Brand Attitude) ทีมสโมสร 
สร้างทัศนคติที่ดีต่อแฟนคลับ เพ่ือเชื่อมโยงไปถึงการประเมินภาพรวมต่อสินค้าและบริการของ
ผู้สนับสนุน อาทิเช่น ทีมสโมสรสร้างทีมงานเฉพาะกิจขึ้นมาเพ่ือดูแลแฟนคลับ จัดกิจกรรมเฉพาะ
ให้กับกลุ่มพิเศษของแฟนคลับ และต่อเนื่องไปจนถึงองค์กรที่เก่ียวข้องของแฟนคลับที่ท าเพ่ือ 
สร้างความรู้ ความเข้าใจ และทัศนคติที่ดีต่อผู้บริโภค สมาชิกทีมสโมสร และแฟนคลับ 
เป็นการประชาสัมพันธ์สู่ผู้บริโภคท้ังทางตรง และทางอ้อม และเป็นการให้ข้อมูลที่ต่อเนื่อง 
และมีสื่อเข้ามามีส่วนเกี่ยวข้องในเชิงบวก ยิ่งท าให้ผู้บริโภครับรู้ว่าการประชาสัมพันธ์ดังกล่าว 
เกิดการจดจ าภาพของตราสินค้าหลักอัตราสินค้ารองไปในทางเดียวกัน และมีอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อ
สินค้าและบริการในทางเดียวกัน 
   การมีส่วนร่วมของทีม (Team Attachment) การมีส่วนร่วมของทีมเป็นสิ่งดึงดูดให้
ผู้พบเห็น หรือผู้ชมกีฬา มาเป็นแฟนคลับของสโมสรนั้น ๆ เพ่ิมมากข้ึน ส่งผลทางตรงต่อความตั้งใจซื้อ
สินค้าและบริการและมีค่าความสัมพันธ์ เชิงบวก และมีค่าน้ าหนักของตัวแปรอยู่ในล าดับหนึ่งในสาม
ตัวแปรสังเกตได้ คือ แรงจูงใจด้านความสนใจของผู้ชม แรงจูงใจด้านลักษณะของผู้บริโภค 
และแรงจูงใจด้านการมีส่วนร่วม 
   คุณภาพการบริการ (Service Quality) และการบอกต่อ (Word of Mouth) 
ซึ่งมีคุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ระบบการให้บริการที่ทันสมัย (Tangible) การเอาใจใส่ 
(Responsiveness) การบริการตามความต้องการ (Access) ระบบการรักษาความปลอดภัย 
(Security) และความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Trust) คุณค่าหลักของทัศนคติสร้างตราสินค้า มีการควบคุม
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คุณภาพการบริการได้เป็นไปด้วยความมีมาตรฐานสากล หากสโมสรใดจัดการกับสนามแข่งขันและ
คุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับที่ดี จะสามารถสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภค หรือแฟนคลับได้ 
และสิ่งดังกล่าวสร้างความเชื่อมั่นให้ผู้สนับสนุนยังคงให้การสนับสนุนงบประมาณอย่างต่อเนื่องอีกด้วย 
และส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการของผู้สนับสนุนตามมา 
   ความยึดมั่นจากความรู้สึกและอารมณ์ (Affective Commitment) เป็นความรู้สึก
ของแฟนคลับที่มีต่อสโมสรในแง่มุมของความชื่นชม และยอมรับในชื่อเสียงของสโมสร ซึ่งแสดงออก
มาบนช่องทางต่าง ๆ ที่สโมสรมีไว้ให้ อาทิเช่น เวปบอร์ด (Web Board) และเฟสบุ๊ค (Face book) 
หากความยึดมั่นจากความรู้สึกและอารมณ์อย่างเหนียวแน่นส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการ 
โดยผ่านตัวแปรบรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง และคุณค่า 
   ความผูกพัน (Involvement) การสร้างความรู้สึกที่ดีให้แฟนคลับเข้ามาเชียร์ 
และเกิดความรู้สึกสนุกสนาน เพ่ือสร้างก าลังใจให้กับนักกีฬาของสโมสร และการเชียร์อย่างต่อเนื่อง 
มีปัจจัยอื่นมาสร้างอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อที่มากกว่า และความผูกพันของแฟนคลับในสโมสรต้องใช้
ระยะเวลาในการสร้างค่อนข้างยาวนาน และต้องใช้วิธีหลายวิธีจูงใจให้เกิดความผูกพันอีกด้วย 
ซึ่งในหลาย ๆ สโมสรพยายามที่จะสร้างความผูกพันในระยะยาวให้เกิดข้ึน ทั้งมีความผูกพันเกิด
ความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการ แต่ต้องเป็นความผูกพันที่เกิดจากแรงจูงใจ 
และคุณภาพของสินค้านั้น ๆ ด้วย จึงจะท าให้ลูกค้าเกิดความตั้งใจซื้อสินค้าและบริการและเกิดการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
   บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) แฟนคลับที่มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อ
สินค้าและบริการของการแข่งขันฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก หากเกิดการเปลี่ยนแปลงผู้สนับสนุนหลักใน
ระยะสั้น ท าให้แฟนคลับเปลี่ยนความเชื่ออยู่บ่อย จึงเป็นผลท าให้บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิงไม่ได้รับความ
นิยมเท่าที่ควร โดยมีปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ ได้แก่ พฤติกรรม ทัศนคติ บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง 
  กฤษณะ ฉิมภักดี (2557) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเข้ารับบริการของลูกค้าใน
สถาบันลดน้ าหนักสลิมอัพเซ็นเตอร์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและข้อมูลการเข้าใช้บริการมีความสัมพันธ์กัน มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านผลิตภัณฑ์ มีการรับรองมาตรฐานการผลิตจากองค์กรที่น่าเชื่อถือ ภาชนะบรรจุ
ทันสมัย สะอาด ปิดผนึกอย่างมิดชิด มีการอธิบายสรรพคุณพร้อมข้อแนะน าเอกสารให้ศึกษา
รายละเอียดและทดลองใช้ พร้อมการติดตามผลและสังเกตการเปลี่ยนแปลงของผู้ใช้บริการ 
   ด้านราคา มีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพการให้บริการที่ได้รับ 
รายละเอียดค่าใช้จ่ายเข้ารับบริการมีความชัดเจน สามารถเลือกราคาตามความพึงพอใจ 
และมีราคาการให้บริการที่ถูกกว่าสถาบันอื่น 
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   ด้านสถานที่บริการ สถานที่ตั้งสะดวกในการเดินเข้ามารับบริการ เครื่องมือ อุปกรณ์ 
มีความทันสมัยและพร้อมให้บริการ จัดสถานที่บริการเหมาะสม สะอาดและมีความปลอดภัย 
สถานที่จอดรถพียงพอ มีห้องน้ าเปลี่ยนเสื้อผ้าที่สะอาดเพียงพอต่อการบริการ 
   ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการเผยแพร่โฆษณาตามสื่อต่าง ๆ ได้รับส่วนลดพิเศษ 
ได้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ โดยการซื้อแบบแพคเกจแทนการซื้อรายครั้ง 
   ด้านบุคลากร มีการกล่าวทักทายเป็นมิตรดูแลด้วยความเต็มใจและมีความพร้อมใน
การให้บริการ มีการให้ข้อมูลสมาชิกและสอบถามรายละเอียดการบริการ เอาใจใส่กระตือรือร้นและ
พร้อมให้บริการด้วยความเต็มใจ ได้รับค าแนะน าการควบคุมอาหารด้วยความสุภาพ 
   ด้านเครื่องมือเครื่องใช้ มีความทันสมัย อยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน ความปลอดภัยสูง 
สะอาดเหมาะแก่การให้บริการ 
   ด้านกระบวนการให้บริการ มีการให้บริการที่รวดเร็วและเป็นระบบ ให้ค าแนะน า
ท่านตลอดทุกข้ันตอนของการบริการ จัดเก็บข้อมูลเป็นระบบสามารถหาข้อมูลได้รวดเร็วเมื่อมาใช้
บริการครั้งต่อไป มีความเสมอภาคในการรับบริการและสามารถติดต่อได้ทุกครั้งเมื่อมีปัญหา 
  มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) ศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
สถานออกก าลังกาย (ศูนย์ออกก าลังกาย) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness Center) 
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนประสมทางการตลาดโดยเรียงตามล าดับจากมากไปน้อย 
ได้แก่ ปัจจัยทางด้านบุคลากร ผู้ให้บริการ ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ปัจจัยด้านความสะดวกและความเหมาะสมของค่าสมาชิก ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ปัจจัยด้าน
คลาสออกก าลังกาย และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างเพศชาย 
มีการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ที่มากกว่าเพศหญิง และกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 
31-35 ปี มีการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่มากที่สุด มีรายละเอียดดังนี้ 
   ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการประกอบด้วย 
Trainer มีความตั้งใจในการให้บริการ Trainer มีความรู้/ความสามารถ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
เช่น ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานมีมารยาท/พูดจาสุภาพ เนื่องจากสถานออกก าลังกายเป็นธุรกิจให้บริการ 
เรื่องคนไม่ว่าจะเป็นครูฝึกหรือพนักงานจึงมีความส าคัญกับสมาชิกผู้ใช้บริการ เพราะสามารถท าให้เกิด
ความรู้สึกประทับใจ อยากท่ีจะกลับมาใช้บริการต่อ ในขณะเดียวกันหากพนักงานไม่มีมนุษยสัมพันธ์ 
ไม่ยิ้มแย้มทักทายหรือ พูดจาไม่สุภาพ ก็อาจจะส่งผลให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกไม่พอใจ 
และเลือกท่ีจะเปลี่ยนไปใช้บริการสถานออกก าลังกายอ่ืน ทั้งนี้การฝึกทักษะการให้บริการกับพนักงาน
จะช่วยส่งเสริมให้คุณภาพการบริการเพิ่มสูงขึ้น 
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   ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ประกอบด้วย เสียงเพลงภายในฟิตเนสเข้ากับบรรยากาศ บรรยากาศภายในที่สร้างความรู้สึก
กระฉับกระเฉง และการตกแต่งสถานที่ที่ทันสมัย เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความส าคัญกับเรื่อง
ภาพลักษณ์ค่อนข้างมาก สถานที่ที่ทันสมัยท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกทันสมัยไปด้วย การท าให้ผู้ใช้บริการ
รู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของสถานออกก าลังกาย อีกทั้งสถานออกก าลังกายบ่งบอกความเป็นตัวตนของ
สมาชิก 
   ปัจจัยด้านความสะดวกและความเหมาะสมของค่าสมาชิก มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ประกอบด้วย การมีจ านวนสาขาท่ีสามารถไปใช้บริการได้เพียงพอ ความสะดวกในการเดินทางไปใช้
บริการ ความสะดวกของที่จอดรถ อัตราค่าสมาชิกเหมาะสมกับคุณภาพการการให้บริการ 
และความสะอาดภายในฟิตเนส เนื่องจากปัจจุบันชีวิตของคนส่วนใหญ่เร่งรีบ ต้องท างานแข่งกับเวลา 
ความสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการจึงถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีผู้ใช้บริการค านึงถึงเป็นอันดับต้น ๆ 
การที่สถานออกก าลังกายอยู่ใกล้รถไฟฟ้าจึงถือเป็นข้อได้เปรียบ เนื่องจากการเดินทางโดยรถไฟฟ้า
นอกจากจะสะดวกยังใช้ระยะเวลาไม่นาน ทั้งนี้อัตราค่าสมาชิกท่ีเหมาะสมกับคุณภาพการให้บริการ 
ก็เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้สมาชิกยังคงตัดสินใจใช้บริการสถานออกกาลังกายแห่งเดิม 
   ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ประกอบด้วย 
ความรวดเร็วในการ check in-out ความสามารถในการแก้ปัญหาที่รวดเร็ว การให้บริการแก่ลูกค้า
ทุกระดับเท่าเทียม รายละเอียดต่าง ๆ เช่น ค่าใช้จ่าย เงื่อนไขการใช้บริการมีความชัดเจน 
การให้บริการรวดเร็ว วิธีการช าระค่าสมาชิกท่ีหลากหลาย เนื่องจากการท าสัญญากับสถานออกก าลัง
กายมีเอกสารสัญญาเป็นจ านวนมาก ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ไม่ได้อ่านลงลึกในรายละเอียดทุกตัวอักษร 
ทางพนักงานผู้ขายจ าเป็นที่จะต้องแจ้งรายละเอียดให้ผู้ใช้บริการทราบและเข้าใจก่อนปิดการขาย 
อาจแจ้งถึงเรื่องหลัก ๆ หรือสิ่งที่ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มักละเลย เนื่องจากหากไม่มีการท าความเข้าใจ
ให้ตรงกันตั้งแต่แรกแล้วภายหลังเกิดปัญหาจะท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกว่าพนักงานปกปิด 
และต้องการที่จะขายสมาชิกเพ่ือท ายอดเท่านั้น 
   ปัจจัยด้านคลาสออกก าลังกาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ประกอบด้วย 
คลาสออกก าลังกายมีความแปลกใหม่ การจัดคลาสออกก าลังกายอย่างเป็นระบบ เช่น คลาสมีความ
ต่อเนื่อง ไม่เว้นช่วงยาวจนเกินไป มีกิจกรรมภายในสถานออกก าลังกายให้สมาชิกท า เนื่องจาก
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่นิยมออกก าลังกายแบบคลาสประเภทคาดิโอ เช่น Body Combat, Body Step, 
Body Jam, Zumba เพราะเป็นคลาสที่สร้างสีสันและความรู้สึกสดชื่น กระฉับกระเฉงให้กับ
ผู้ใช้บริการ การเพ่ิมท่วงท่าการเต้นใหม่ๆเข้าไปอยู่เสมอท าให้ผู้ใช้บริการอยากที่จะเข้าร่วมคลาส
เพ่ิมข้ึน 
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   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลเชิงลบต่อการตัดสินใจ แสดงให้เห็นว่าการท่ี 
สถานออกก าลังกายมีอุปกรณ์ที่ทันสมัยได้มาตรฐาน และมีเป็นจ านวนมาก รวมทั้งการมีขนาดพ้ืนที่
ของฟิตเนสที่เหมาะสม จะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายนั้นน้อยลง 
ซึ่งอาจเป็นเพราะการมีอุปกรณ์ท่ีทันสมัยเป็นจ านวนมาก อาจส่งผลต่อความซับซ้อนในการใช้งาน 
หรือผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อาจเน้นที่การออกก าลังกายโดยใช้อุปกรณ์เพียงบางอย่าง การมีอุปกรณ์ที่
ทันสมัยและพ้ืนที่มากเกินไปจึงเป็นเรื่องท่ีเกินจ าเป็น 
  สรายุทธ เกศโสภาสฤษดิ์ (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวก
ต่อความตั้งใจที่จะจงรักภักดีในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยบุคลิกภาพ ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ปัจจัยความปลอดภัย 
ปัจจัยสุขภาพและสมรรถภาพทางร่างกาย ปัจจัยปฏิสัมพันธ์ทางสังคม มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อ
ความตั้งใจที่จะจงรักภักดีในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
มีรายละเอียดดังนี้ 
   ความน่าเชื่อถือ ไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี ผู้ให้บริการมีความสามารถ
ในการให้บริการได้ตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ โดยบริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้อง 
เหมาะสมและได้ผลออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของการให้บริการ ซึ่งความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการ
รู้สึกได้ว่าบริการที่ได้รับนั้นมีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ 
   บริการหลัก ไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี บริการหลัก 
และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ สิ่งที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอไปให้ลูกค้า โดยเป็นกลยุทธ์
ส าคัญในการตลาดความสัมพันธ์ คือ การออกแบบ และการตลาดของบริการหลัก ซึ่งสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าได้ บริการหลักที่ดีเลิศเป็นบริการที่สามารถดึงดูดลูกค้าใหม่ให้สนใจได้ 
บุคลิกภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี โดยมีรูปแบบของพฤติกรรมอันเป็นลักษณะเฉพาะ
ของบุคคล ซึ่งประกอบด้วยความคิดและอารมณ์ท่ีแสดงลักษณะการปรับตัวของแต่ละคน 
เพ่ือให้เข้ากับสถานการณ์ต่าง ๆ ของชีวิตของเขา 
   สภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดีแสดงให้เห็นถึง
ลักษณะทางกายภาพที่ท าให้ผู้ใช้บริการได้รับความสะดวก ได้แก่ เครื่องมืออุปกรณ์ บุคคลากร 
สถานที่และวัสดุในการติดต่อสื่อสารที่ปรากฏให้เห็น การเตรียมวัสดุอุปกรณ์ให้พร้อมให้บริการ 
การเตรียมอุปกรณ์เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ผู้ให้บริการ 
   ความปลอดภัย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี แสดงให้เห็นถึงความรู้สึกท่ี
มั่นใจว่ามีความปลอดภัยในชีวิตทรัพย์สิน รวมทั้งชื่อเสียง การปราศจากความรู้สึกเสี่ยงอันตราย 
และข้อสงสัยต่าง ๆ เช่น การรักษาความลับของลูกค้า การรักษาความปลอดภัย 
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   สถานที่จอดรถ ไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี โดยการบริการเป็นเครื่องมือ
ที่สามารถน ามาใช้ในการสร้างความจงรักภักดีของลูกค้าในระยะยาว และลูกค้ามักจะคาดหวังเสมอว่า
เวลาที่ไปใช้บริการจะมีสถานที่จอดรถที่สามารถจอดรถได้อย่างสะดวกและง่ายดาย 
   สุขภาพและสมรรถภาพทางร่างกาย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี 
ซึ่งสมรรถภาพทางกายเป็นความสามารถของร่างกายในการกระท ากิจกรรมอย่างได้ผล 
และมีประสิทธิภาพ รวมถึงความสมบูรณ์ของร่างกาย โดยปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ ซึ่งประกอบด้วย 
พัฒนาการของกล้ามเนื้อ ความว่องไว และความอดทน 
   ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี ซึ่งปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
เป็นความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ซึ่งบุคคลอาจจะมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน หรือกลุ่มอ่ืนได้มากกว่า 1 คน 
หรือ 1 กลุ่ม และการกระท าของบุคคลอาจถูกตอบสนองจากกลุ่มหนึ่ง ไปยังอีกกลุ่มหนึ่งได้ 
การพิจารณาความภักดีเชิงทัศนคติ พิจารณา 4 มิติ คือ 
    มิติที่ 1 ความเข้าใจ (Cognitive) ลูกค้ามีความรู้ซึ้งเข้าใจถึงขีดข้อจ ากัดให้บริการ
ธุรกิจในระดับท่ีไม่ลึกซ้ึง โดยพิเคราะห์จากการที่ลูกค้ามีความเข้าใจว่าธุรกิจที่ใช้บริการอยู่ประจ า 
มีคุณประโยชน์มากกว่า มีบริการที่ดีมากกว่า ตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากกว่าที่อ่ืน 
    มิติที่ 2 ความรู้สึก (Affective) การรู้สึกมีความชอบต่อธุรกิจที่แห่งใดแห่งหนึ่ง 
นั้น ๆ โดย พิจารณาจากความชอบที่เกิดข้ึน ความถูกใจเมื่อมาใช้บริการ และการบริการของธุรกิจที่มี
ความส าคัญต่อลูกค้า 
    มิติที่ 3 พฤติกรรม (Conation) แรงจูงใจอย่างลึกซึ้งที่จะซื้อซ้ าและเป็นการ
ปฏิบัติในเชิงบวก โดยพิจารณาจากความตั้งใจใช้บริการธุรกิจที่แห่งใดท่ีแห่งหนึ่งนั้นต่อไป 
โดยการที่ลูกค้าเข้าร่วมสมทบกับกิจกรรมต่าง ๆ และลูกค้าไม่เปลี่ยนไปใช้บริการที่นอกเหนือจากนี้ 
    มิติที่ 4 การกระท า (Action) จะเกิดความตั้งใจซื้อร่วมกับการจูงใจที่สร้างข้ึน 
เพ่ือเตรียมพร้อมที่จะแสดงออก ซึ่งความปรารถนาที่จะเอาชนะอุปสรรคและเป็นความประพฤติท่ี
แข็งแกร่งมาก โดยพิจารณาจากการกระท าที่ลูกค้าใช้บริการไม่ใช้จากรายอ่ืนหรือใช้เป็นประจ า
สม่ าเสมอ 
  ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์
และเพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายย่อย ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
มีการศึกษาทั้ง 2 ด้าน 1) ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์จากกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด (7P’s) 2) ด้านการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยใช้เครื่องมือทางการเงิน เก็บข้อมูล
ด้วยแบบสอบถามใช้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวกและวิเคราะห์ทาง
สถิติเชิงพรรณนา (ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน) และสถิติทดสอบ 
Anova ด้านผู้ประกอบการใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบทุติยภูมิและการสัมภาษณ์เชิงลึก 
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น าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้านการประเมินโครงการก่อนการด าเนินงาน (Feasibility Study) ผลการศึกษา
พบว่า ธุรกิจควรมีการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างการรับรู้ให้ผู้ใช้บริการทราบถึงการออกก าลังกาย 
เพ่ือชีวิตประจ าวัน และจัดหาผู้สอนที่มีความรู้โดยตรงเพ่ือรองรับการให้บริการที่เพียงพอ โดยให้ลงทุน
ในส่วนของการออกก าลังกายแบบอิสระ (Free Weight) ควบคู่กัน และวางแผนการก าหนดกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้บริการ มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญเรื่องของอุปกรณ์ที่เพียงพอ 
ความสะอาด การจัดสรรและการใช้สอยพื้นที่ อุปกรณ์เครื่องเล่น ตลอดจนที่นั่งและที่พักผ่อน 
ควรมีที่รองรับอย่างเพียงพอส าหรับผู้ใช้บริการ มีความหลากหลายในการใช้บริการและเครื่องเล่น 
ควรมีการน ารูปแบบที่เน้น Functional Training จะสามารถตอบสนอง ความต้องการของกลุ่ม
ผู้ใช้บริการ 
   ด้านราคา (Price) ต้องให้ความส าคัญการแจ้งเรื่องค่าใช้บริการเพ่ือแลกกับ
ผลประโยชน์ที่จะได้รับ หากผู้ใช้บริการเห็นประโยชน์ที่เหมาะสมก็ยินดีที่จะจ่ายได้โดยเฉพาะรูปแบบ
ธุรกิจศูนย์ออกก าลังกายที่เน้น Functional Training มีโอกาสตอบสนองความต้องของผู้ใช้บริการ 
การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความสนใจในเรื่องสถานที่ตั้งของ
ศูนย์ออกก าลังกาย ซึ่งต้องสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก อาจอยู่ใกล้ที่ท างานหรือที่พักอาศัย
ซึ่งเรื่องสถานที่จอดรถมีความส าคัญ ดังนั้น การเริ่มต้นในระยะแรกอาจไม่จ าเป็นต้องจัดหาที่จอดรถ 
เนื่องจากมีเงินทุนจ ากัด แต่สามารถเลือกสถานที่ตั้งศูนย์ออกก าลังกายใกล้บริเวณห้างสรรพาสินค้า 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความสนใจส่วนลดหรือราคาพิเศษ 
การบอกต่อจากคนอ่ืน ๆ การประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ หากมีการเปลี่ยนแปลงราคา 
การเข้าใช้บริการจะส่งผลให้ปริมาณการเสนอซื้อบริการเปลี่ยนแปลงตาม โดยกลุ่มผู้ใช้บริการส่วน
ใหญ่ยินดีจ่ายไม่เกิน 80 บาท 
   ด้านบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญ 
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ความรู้ขณะให้บริการที่แม่นย า การตอบสนอง (Responsiveness) 
มีความรวดเร็วและกระตือรือร้น มีความแน่นอน (Assurance) ในการนัดหมาย และรักษาสัญญา 
และความเอาใจใส่ (Empathy) ที่ส าคัญต้องไม่ละเลยทุกปัญหาของผู้ใช้บริการ 
   ด้านกระบวนการ (Process) ผู้ใช้บริการต้องการพนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่าง
เท่าเทียมกัน สะดวกและรวดเร็ว มีความปลอดภัย มีช่องทางที่อ านวยความสะดวกในการช าระ
ค่าบริการได้หลายช่องทาง การบริการท าตามกระบวนการเป็นล าดับ ทั้งความเท่าเทียมของสิทธิ เพศ 
ฐานะ ซึ่งเจ้าของกิจการต้องวางระบบให้ดีเพ่ือการบริการเท่าเทียมกันทุกกลุ่ม 
   ด้านการสร้างและนาเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความเป็นระเบียบของสถานที่และการจัดวางอุปกรณ์ 



 

 

  101 

สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ เครื่องเล่นต้องมีความสะอาด ซึ่งรวมถึงบรรยากาศเหมาะแก่
การออกก าลังกายด้วย หากเป็นกิจการที่ประกอบธุรกิจศูนย์ออกก าลังกายขนาดใหญ่ ในการรักษา
ความสะอาดก็จะควบคุมได้ยากยิ่งข้ึน และต้องจ้างพนักงานท าความสะอาดเพ่ิมมากขึ้น แต่กรณีธุรกิจ     
ศูนย์ออกก าลังกายขนาดเล็ก ไม่จ าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่ายส่วนนี้มานัก และถ้าหากน ารูปแบบที่เน้น 
Functional Training มาใช้จะลดต้นทุนไม่เปลืองพ้ืนที่ใช้สอย และด้วยความที่เป็นเครื่องเล่นชิ้นเดียว
ที่มีขนาดใหญ่ จึงท าความสะอาดได้ง่ายและดูแลได้ทั่วถึง 
  จุฬาลักษณ์ เทียนรุ่งรัศมี (2559) เป็นการศึกษาพัฒนาและตรวจสอบโมเดลเชิงสาเหตุ
ของปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้รับบริการการแพทย์แผนไทยในภาคตะวันออกของประเทศไทย 
กลุ่มตัวอย่าง 450 คน ใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย เครื่องมือวิจัยเป็นแบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์ 
โมเดลเชิงสาเหตุด้วยโปรแกรม LISREL 8.80 ผลการวิจัยพบว่า โมเดลเชิงสาเหตุของปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความภักดีของผู้รับบริการการแพทย์แผนไทยในภาคตะวันออกของประเทศไทย มีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของผู้รับบริการมากท่ีสุด คือ ความพึงพอใจของผู้รับบริการ รองลงมา ได้แก่ การรับรู้คุณค่า
ของผู้รับบริการ ข้อร้องเรียนของผู้รับบริการ ความคาดหวังของผู้รับบริการ และการรับรู้คุณภาพของ
ผู้รับบริการตามล าดับ มีรายละเอียดดังนี้ 
   ข้อร้องเรียนของผู้รับบริการ (Customer Complaint) มีอิทธิพลทางตรงเชิงลบต่อ
ตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการ (Customer Loyalty) เมื่อได้รับบริการแล้วมีข้อร้องเรียน 
จ านวนมากจะส่งผลให้ความภักดีต่อบริการลดลง ขณะเดียวกันถ้าข้อร้องเรียนมีจ านวนน้อย 
จะส่งผลให้มีความภักดีมากขึ้น นั่นคือ ผู้มารับบริการจะกลับมาใช้บริการอีก หรือแนะน า 
บอกต่อให้ผู้อื่นมาใช้บริการ 
   ความพึงพอใจของผู้รับบริการ (Customer Satisfaction) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการ (Customer Loyalty) และมีอิทธิพลเชิงลบต่อตัวแปรความภักดี
ของผู้รับบริการส่งผ่านข้อร้องเรียนของผู้รับบริการ (Customer Complaint) เมื่อผู้มารับบริการมี
ความพึงพอใจต่อบริการก็จะไม่มีข้อร้องเรียนอันจะส่งผลเชิงลบต่อความภักดี ส่งผลให้ผู้มารับบริการ
กลับมาใช้บริการอีก และเห็นได้ว่าความพึงพอใจของลูกค้าสามารถมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม
ต่อความภักดีของลูกค้าหรือผู้รับบริการ 
   การรับรู้คุณค่าของผู้รับบริการ (Perceived Value) มีอิทธิพลทางอ้อมเชิงบวกต่อ 
ตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการ (Customer Loyalty) ส่งผ่านตัวแปรความพึงพอใจของผู้รับบริการ
(Customer Satisfaction) และตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการส่งผ่านตัวแปรข้อร้องเรียนของ
ผู้รับบริการ (Customer Complaint) เมื่อผู้รับบริการมีการรับรู้ถึงความคุ้มค่า รับรู้ถึงประโยชน์ที่
ได้รับจากบริการ เมื่อเทียบกับค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายไปหลังการรับบริการ ซึ่งจะน าไปสู่ความภักดีในการ
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ใช้บริการ ดังนั้นหากรับบริการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับที่มากขึ้นจะส่งผลท าให้ผู้รับบริการเกิดความรู้สึก
พึงพอใจเพ่ิมมากขึ้นตามไปด้วย 
   การรับรู้คุณภาพของผู้รับบริการ (Perceived Quality) มีอิทธิพลทางอ้อมเชิงบวก
ต่อตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการ (Customer Loyalty) ส่งผ่านตัวแปรการรับรู้คุณค่าของ
ผู้รับบริการ (Perceived Value) ตัวแปรความพึงพอใจของผู้รับบริการ (Customer Satisfaction) 
และตัวแปรข้อร้องเรียนของผู้รับบริการ (Customer Complaint) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการรับรู้คุณภาพ
ของผู้รับบริการ การรับรู้คุณค่าของผู้รับบริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการข้อร้องเรียนของ
ผู้รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้รับบริการ 
   ความคาดหวังของผู้รับบริการ (Customer Expectations) มีอิทธิพลทางอ้อมเชิง
บวกต่อตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการ (Customer Loyalty) ส่งผ่านตัวแปรการรับรู้คุณภาพของ
ผู้รับบริการ (Perceived Quality) ตัวแปรการรับรู้คุณค่าของผู้รับบริการ (Perceived Value) 
ตัวแปรความพึงพอใจของผู้รับบริการ (Customer Satisfaction) และตัวแปรข้อร้องเรียนของ
ผู้รับบริการ (Customer Complaint) แสดงให้เห็นว่า ความคาดหวังของผู้รับบริการ การรับรู้
คุณภาพของผู้รับบริการ การรับรู้คุณค่าของผู้รับบริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการ ข้อร้องเรียน
ของผู้รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้รับบริการ เมื่อผู้ให้บริการสามารถตอบสนองตามความ
ต้องการของผู้รับบริการ คือ สามารถให้บริการได้ตามท่ีผู้รับบริการคาดหวัง คุณภาพการบริการเป็นที่
ยอมรับได้ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของการให้บริการ ท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ 
แม้มีข้อร้องเรียนก็สามารถแก้ไขให้เป็นที่ยอมรับได้ จึงส่งผลให้การบริการได้รับความภักดีจากผู้มารับ
บริการ หรือการบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างน่าพอใจ ส่งผลให้ผู้มารับบริการมี
การแนะน าให้เพ่ือนหรือญาติมาใช้บริการ อีกท้ังยังตั้งใจที่ใช้บริการอย่างต่อเนื่องต่อไปถึงแม้ว่าจะมี
การเปลี่ยนแปลงบางอย่างไป นอกจากนี้ยังจะพิจารณาใช้บริการเป็นอันดับแรกและจะพูดถึงใน
ทางบวกเก่ียวกับการให้บริการต่อคนรู้จัก 
  พัทธ์ธีรา พระราช (2559) การศึกษาถึงปัจจัยรายด้านมาตรฐานฟิตเนสที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส กรมอนามัย กลุ่มตัวอย่าง 200 คน ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
(Description Analysis) และการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ผลการศึกษาพบว่า 
มาตรฐานฟิตเนสด้านบุคลากรผู้ให้บริการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ มากท่ีสุดคือ เมื่อมาตรฐานฟิตเนส 
ด้านบุคลากรผู้ให้บริการเพ่ิมข้ึนจะท าให้การตัดสินใจซื้อเพ่ิมขึ้น มาตรฐานฟิตเนสด้านการให้บริการ 
เมื่อมาตรฐานฟิตเนสด้านการให้บริการเพิ่มข้ึนจะท าให้การตัดสินใจซื้อเพ่ิมข้ึน โดยตัวแปรอื่น ๆ คงที่ 
บุคลากรผู้ให้บริการในฟิตเนสกรมอนามัย มีความรู้ ความสามารถ มีบุคลิกภาพที่ดี ที่สามารถเป็น 
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ต้นแบบด้านสุขภาพให้กับผู้มาใช้บริการฟิตเนสกรมอนามัยได้ ซึ่งเป็นปัจจัยด้านมาตรฐานฟิตเนส 
ส่งผลต่อการตัดสินใจ มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านกระบวนการทางด้านกายภาพ ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจ
มาใช้บริการฟิตเนสกรมอนามัยเป็นล าดับที่สอง อาจเป็นเพราะการให้บริการของฟิตเนสกรมอนามัย 
มีการตรวจคัดกรองสุขภาวะก่อนการให้บริการในครั้งแรกเพ่ือคัดกรองความเสี่ยง รวมทั้งมีการให้
ค าแนะน า หลักการและขั้นตอนการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านมาตรฐาน
ฟิตเนสมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโดยเฉพาะด้านมาตรฐานบุคลากรผู้ให้บริการ เพราะมีการ
ส่งเสริมให้บุคลากรผู้ให้บริการได้รับการพัฒนาศักยภาพในการท างานให้มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลในการบริการมากขึ้น นอกจากนี้ยังมีปัจจัยมาตรฐานรายด้านอ่ืนประกอบด้วย  
มาตรฐานฟิตเนส ด้านอาคารสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านอุปกรณ์ออกก าลังกาย ด้านการให้บริการ
และด้านความปลอดภัย 
  อาทิตยา วงศ์วานิช (2559) ศึกษาเกี่ยวกับความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการ 
สถานออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า คุณลักษณะของ 
สถานออกก าลังกายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการและมูลค่าความเต็มใจจ่าย คือ คุณลักษณะ
ด้านความสะดวกในการเดินทาง การให้บริการและความรู้ของพนักงาน ความสะดวกในการเดินทาง 
รูปแบบการให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
การให้บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ และอัตราค่าบริการรายเดือน มีรายละเอียดดังนี้ 
   รูปแบบการให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกาย
แบบกลุ่ม พบว่า สถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลัง
กายแบบกลุ่มมีแนวโน้มที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเข้าใช้บริการมากกว่าสถานออกก าลังกายที่ให้บริการ
เฉพาะอุปกรณ์ออกก าลังกายเพียงอย่างเดียว โดยผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อ 
ความหลากหลายของอุปกรณ์ออกก าลังกายและโปรแกรมการออกก าลังกายรูปแบบต่าง ๆ 
เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจเข้าใช้สถานออกก าลังกายหรือศูนย์ออกก าลังกาย 
   ด้านการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอน พบว่า 
ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย รวมไปถึงการศึกษา
เรื่องส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการให้บริการที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
โดยเฉพาะในส่วนของการให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อมและเป็นมิตรของพนักงานใน 
สถานออกก าลังกาย 
   การให้บริการเสริมในสถานออกก าลังกาย พบว่า คุณลักษณะด้านการให้บริการเสริม
และสิ่งอ านวยความสะดวกส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออกก าลังกายอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
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   ด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย พบว่า ผู้บริโภคให้คะแนน
ความส าคัญต่อท าเลที่ตั้งของสถานออกก าลังกายอยู่ในระดับมากที่สุด กล่าวคือ การที่ 
สถานออกก าลังกายตั้งอยู่ในท าเลที่เข้าถึงได้ง่าย สะดวกแก่การเดินทาง สามารถเดินทางได้ทั้งทาง
รถยนต์ รถโดยสารประจ าทาง และไฟฟ้า BTSเป็นปัจจัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการใน 
สถานออกก าลังกาย 
   ราคาหรืออัตราค่าบริการ พบว่า ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
สถานออกก าลังกายของผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อความเหมาะสมของราคา เมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพการบริการที่ได้รับและเปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายอ่ืน ราคามีความส าคัญต่อ 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในส่วนของความเหมาะสมของ
ระดับราคาเมื่อเปรียบเทียบกับการให้บริการ 
  จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) ศึกษาปัจจัยเกี่ยวกับท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับตามอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจจากมากไปน้อย ได้แก่ 
ปัจจัยด้านการบริการ การส่งเสริมการตลาด และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้าน 
การกระตุ้นให้ใช้บริการ ปัจจัยด้านอุปกรณ์และความสะดวก ปัจจัยด้านราคาและบุคลากร 
ปัจจัยด้านค่านิยมส่วนบุคคล และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนปัจจัยด้านกระแสนิยมและกลุ่มอ้างอิง 
ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ผลการวิจัยพบว่า เพศ 
อายุ ระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดังนี้ 
   ปัจจัยด้านการบริการ การส่งเสริมการตลาด และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ผู้ใช้บริการต้องการข้อมูลเงื่อนไขการสมัครสมาชิกอย่างเปิดเผยมีความชัดเจนของเอกสารและ
ข้อตกลง ส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการไม่ได้อ่านเอกสารเงื่อนไขสัญญาครบถ้วน เนื่องด้วยรายละเอียดที่
ค่อนข้างมาก พนักงานจึงต้องอธิบายรายละเอียดแก่ผู้ใช้บริการให้ครบถ้วนและชัดเจน และมีการ
ส่งเสริมการตลาดที่หลากหลายให้เลือก ตรงตามความต้องการของแต่ละคน มีสภาพแวดล้อม 
ทั้งภายในและภายนอกสะอาด ดูดี มีการตกแต่งท่ีทันสมัย สร้างความรู้สึกกระฉับกระเฉง 
จะมีผลอย่างมากต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
   ปัจจัยด้านการกระตุ้นให้ใช้บริการ มีอิทธิพลเชิงลบต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกาย การที่มีหลายสาขา มีการประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ อย่างเหมาะสม 
เสียงเพลงภายในฟิตเนสกระตุ้นให้อยากออกก าลังกาย มีจ าหน่ายเครื่องดื่มและอาหารเสริมที่ตรงกับ 
ความต้องการ เช่น เวย์โปรตีน จะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจใช้บริการน้อยลง เนื่องมาจากกลุ่มตัวอย่าง 
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มีรสนิยมในการฟังเพลงไม่เหมือนกัน การที่ศูนย์ออกก าลังกายมีหลายสาขา อาจจะท าให้ 
อัตราค่าสมาชิกสูงขึ้น รวมทั้งผู้ใช้บริการมักจะมีการเตรียมเวย์โปรตีนมาบริโภคเองหลังออกก าลังกาย 
เนื่องจากราคาท่ีซื้อเป็นกระป๋องขนาดใหญ่ถูกกว่าซื้อปลีกทีละแก้ว นอกจากนี้ การที่ผู้ประกอบการมี
การประชาสัมพันธ์มากเกินไป อาจท าให้ผู้ใช้บริการสับสนและเกิดความร าคาญได้ 
   ปัจจัยด้านอุปกรณ์และความสะดวก อุปกรณ์ออกก าลังกายที่เพียงพอกับสมาชิก 
มีมาตรฐาน มีความปลอดภัย มีความหลากหลาย เพ่ือให้สมาชิกสามารถเลือกออกก าลังกล้ามเนื้อ 
ส่วนต่าง ๆ ได้ครบทุกส่วนของร่างกาย สิ่งเหล่านี้เป็นหลักการพื้นฐานทั่วไปที่ทุกศูนย์ออกก าลังกาย
จะต้องมี ซึ่งผู้ใช้บริการก็มีคาดหวังว่าจะได้รับจากการบริการของศูนย์ออกก าลังกายอยู่แล้ว 
รวมทั้งผู้ใช้บริการมักจะเป็นสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายท่ีอยู่ใกล้ที่พักหรือที่ท างาน ซึ่งท าเลที่ตั้งที่มี
ความสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ และศูนย์ออกก าลังกายที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมงนี้ 
ตอบโจทย์ในเรื่องเวลาในการใช้บริการ ท าให้สามารถเลือกใช้บริการได้ตลอดทั้งวันอยู่แล้ว จึงไม่ได้มี
ความส าคัญกับผู้ใช้บริการเป็นอันดับต้นๆ 
   ปัจจัยด้านราคาและบุคลากร ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องความคุ้มค่ากับ 
ราคาที่จ่าย และศูนย์ออกก าลังกายเป็นธุรกิจการบริการ ปัจจัยด้านพนักงาน ที่มีความเชี่ยวชาญ 
ให้ค าแนะน า เอาใจใส่ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี จึงเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกประทับใจ 
อยากกลับมาใช้บริการอีก ในขณะเดียวกัน หากพนักงานที่ไม่สุภาพ ไม่เอาใจใส่ ก็ส่งผลให้ผู้ใช้บริการ
ไม่ประทับใจ และอาจจะเปลี่ยนใจไปใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายแบรนด์อ่ืนได้ 
   ปัจจัยด้านค่านิยมส่วนบุคคล ปัจจุบันค่านิยมในการดูแลสุขภาพร่างกายของตนเอง
ให้แข็งแรง เอาใจใส่กับการออกก าลังกาย เสริมสร้างความแข็งแรงของกล้ามเนื้อและลดน้ าหนัก 
เพ่ือให้ภาพลักษณ์และรูปร่างตนเองดูดี รู้สึกม่ันใจมากข้ึน จะมีผลอย่างมากต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนส 
   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลเชิงลบต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส โดยอาจมี
สาเหตุมาจากผู้ใช้บริการอาจมองว่าหากศูนย์ออกก าลังกายมีชื่อเสียงมาก จะท าให้มีผู้ใช้บริการ 
จ านวนมาก ท าให้อุปกรณ์ไม่เพียงพอกับจ านวนสมาชิกและต้องรอคิวในการใช้อุปกรณ์นาน 
และการที่ศูนย์ออกก าลังกายจะเพ่ิมการให้บริการผ้าเช็ดตัว ซึ่งศูนย์ออกก าลังกายที่เปิดให้บริการ 
24 ชั่วโมงในปัจจุบัน ส่วนฟิตเนสอื่น ๆ ล้วนไม่มีบริการผ้าเช็ดตัวให้กับสมาชิกอาจจะท าให้ค่าบริการ
เพ่ิมข้ึน จึงมีอิทธิพลเชิงลบต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
  ฟาริดา ยุมาดีนและกิตติ แก้วเขียว (2562) ได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด
บริการ และคุณภาพบริการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้ใช้สถาน
ออกก าลังกาย ส่วนประสมการตลาด คุณภาพบริการและการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย
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ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร (2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างด้านปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรม
ของผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร (3) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 
และ (4) วิเคราะห์คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดชุมพร กลุ่มตัวอย่างการวิจัย คือ สมาชิกประจ าของสถานออกก าลังกายในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดชุมพร จ านวน 268 ท่าน ใช้ วิธีการสุ่มอย่างเป็นระบบ เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลคือ แบบสอบถามที่มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.984 วิเคราะห์ ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับการวิเคราะห์สมมติฐานด้วยสถิติเชิงอนุมาน 
ด้วยการทดสอบไคสแควร์และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจัยส่วนบุคคล
ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
26-35 ปี ส่วนมากมีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มีรายได้ 10,001–20,000 บาท  
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ พฤติกรรมของผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกาย พบว่า 
ผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายส่วนใหญ่มาใช้บริการกับเพ่ือน/กลุ่มคณะ ใช้สถานออกก าลังกาย 
โดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป เช่น วิ่งสายพาน ปั่นจักรยาน ใช้สถานออกก าลังกายเพ่ือลดน้ าหนัก 
และไขมันส่วนเกิน ใช้บริการช่วงเวลา 16.00–19.00 น. ใช้บริการต่อครั้งประมาณ 1-2 ชั่วโมง 
เลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายที่อยู่ใกล้บ้าน ส่วนบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ
สถานออกก าลังกายส่วนใหญ่เป็นเพื่อน ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของสถาน 
ออกก าลังกายในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านราคา 
ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ผลการศึกษาคุณภาพบริการของ 
สถานออกก าลังกาย พบว่า ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ ด้านความเชื่อมั่นต่อผู้รับบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการและด้านความเป็นรูปธรรมของบริการตามล าดับ ผลการศึกษา การตัดสินใจใช้บริการของ
สถานออกก าลังกาย พบว่า เหตุผลที่ตัดสินใจใช้บริการคือผู้ใช้บริการพึงพอใจในภาพรวมของ 
สถานออกก าลังกาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ภาพลักษณ์ท่ีดีในความรู้สึกของ 
ผู้ใช้สถานออกก าลังกาย และจะแนะน าสถานออกก าลังกายให้แก่บุคคลอ่ืนใช้บริการตามล าดับ 
(2) ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผู้ใช้บริการสถาน 
ออกก าลังกาย พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายด้าน 
การใช้บริการสถานออกก าลังกาย ด้านเหตุผลในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ด้านวัตถุประสงค์
ในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ด้านเวลาเฉลี่ยที่ใช้บริการสถานออกก าลังกาย และด้าน 
สถานที่ตั้งมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อยถึงปานกลางในทิศทางเดียวกัน ส่วนตัวแปรอื่น 
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ไม่มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ (3) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ด้านบุคลากร ด้าน กระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 และ (4) ผลการวิเคราะห์คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานออกก าลังกาย  พบว่า คุณภาพบริการด้านความเชื่อมั่นต่อผู้รับบริการ ด้านความเป็น
รูปธรรมของบริการและด้านการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้ 
บริการสถานออกก าลังกายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
  สุจิตรา กฤติยาวรรณและทศา ชัยวรรณวรรต (2562) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม 
การออกก าลังกายของนักศึกษา คณะพยาบาลศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชธานี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมการออกก าลังกายของนักศึกษา คณะพยาบาลศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชธานี ประชากรที่
ศึกษา คือ นักศึกษาคณะพยาบาลศาสตร์ จ านวน 274 ราย เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s alpha 
coefficient) เท่ากับ 0.82 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการออกก าลังกายของนักศึกษา 
ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X̅ = 1.78, S.D. = 0.41) นักศึกษามีความรู้เกี่ยวกับการออกก าลังกาย
อยู่ในระดับปานกลาง ตอบถูกเฉลี่ยร้อยละ 62.25 มีการรับรู้ประโยชน์ของการออกก าลังกายภาพ
รวมอยู่ในระดับสูง (X̅ = 4.26, S.D. = 0.58) รับรู้อุปสรรคของการออก ก าลังกายภาพรวมอยู่ใน

ระดับปานกลาง (X̅=3.66, SD.=1.13) รับรู้ภาวะสุขภาพ ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X̅ = 3.14, 
S.D. = 0.71) รับรู้ความสามารถแห่งตนภาพรวมอยู่ในระดับสูง (X̅ = 3.71, S.D. = 1.03) 
รับรู้แรงสนับสนุนทางสังคมในการออกก าลังกายภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X̅ = 3.34,  
S.D. = 1.04) และรับรู้แรงสนับสนุนทางสิ่งแวดล้อมในการออกก าลังกายภาพรวมอยู่ในระดับ 
ปานกลาง (X̅ = 3.27, S.D. = 1.20) 
  ฐิตารีย์ ดุรงค์ด ารงชัย ฌัชฌานันท์ นิติวัฒนะและมลิจันทร์ ทองค า (2562) 
ได้ศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความภักดีในบริบทของฟิตเนสเซ็นเตอร์: แบบจ าลอง
แนวคิดและข้อเสนอเบื้องต้น จากการศึกษาพบว่า แบบจ าลองแนวคิดการศึกษาอิทธิพลของคุณภาพ
การบริการที่ส่งผลต่อความภักดีในบริบทของฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผ่านความพึงพอใจและการรับรู้คุณค่า 
บทความนี้ได้น าเสนอข้อเสนอเบื้องต้นในบริบทของฟิตเนสเซ็นเตอร์ อันประกอบด้วย คุณภาพ 
การบริการจะส่งผลต่อความภักดี คุณภาพการบริการจะส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าของลูกค้า 
การรับรู้คุณค่าของลูกค้าจะส่งผลต่อความภักดี คุณภาพการบริการจะส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้าจะส่งผลต่อความภักดี และการรับรู้คุณค่าจะส่งผลต่อความพึงพอใจ
และข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในอนาคต อาทิ การศึกษาอิทธิพลของคุณภาพการบริการนอกเหนือจาก
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ความพึงพอใจ การรับรู้คุณค่า และความภักดี เช่น ความตั้งใจอุปถัมภ์ของลูกค้า การรักษาลูกค้า 
ความตั้งใจแสดงพฤติกรรมของลูกค้า 
  อรไท ชั้วเจริญ พรมนัส สิริธรังศรีและกิตติ ชุณหศรีวงศ์ (2562) ปัจจัยที่ส่งผลต่อ 
การบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนสในเขตพ้ืนที่ลาดกระบัง งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรม
การใช้บริการฟิตเนสความพึงพอใจของผู้ใช้บริการที่มีต่อการบริหารจัดการฟิตเนสของประชาชนใน
เขตพ้ืนที่ลาดกระบัง และเสนอแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนส 
โดยท าการวางแผนเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage 
Sampling) จากแบบสอบถามพฤติกรรมและความพึงพอใจในการบริหารจัดการฟิตเนส 
ของผู้ใช้บริการจ านวน 400 คน และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ประกอบด้วยการวิเคราะห์ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentile) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับสถิติเชิงอนุมาน (Inference 
Statistics) ท าการทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติทดสอบที (t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวน
จ าแนกทางเดียว (One-Way ANOVA) ผลวิจัยพบว่า 
   1. ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการฟิตเนสกับเพ่ือน ส าหรับกิจกรรมที่นิยมเล่นคือ
การวิ่งหรือการออกก าลังกายแบบคาร์ดิโอ โดยส่วนใหญ่แล้วมักจะใช้บริการฟิตเนสสัปดาห์ละ 3-5 วัน 
และนิยมมาใช้บริการในช่วงเวลาค่ า (17.00 น.) ซึ่งการเข้าใช้บริการฟิตเนสในแต่ละครั้งจะใช้เวลา
เฉลี่ย 1-1.5 ชั่วโมง ส่วนเหตุผลที่ต้องการมาออกก าลังกายท่ีฟิตเนส เพราะความสะดวกและต้องการมี
สุขภาพร่างกายที่แข็งแรง 
   2. ความพึงพอใจในการบริหารจัดการฟิตเนสในแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/
บริการ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการการให้บริการ (Process)  
และด้านลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) และในภาพรวมมีความพึงพอใจ 
อยู่ในระดับมากท้ังหมด 
   3. แนวทางในการพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจฟิตเนส ประกอบด้วย 
1) ท าการตลาดเชิงรุกโดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่รักษ์สุขภาพเป็นส าคัญ 2) ให้ความส าคัญกับความ
พร้อมของสถานที่ อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกที่พร้อมให้บริการตลอดเวลา 3) สร้างกลยุทธ์ให้
เกิดความผูกพันของลูกค้าที่มีต่อธุรกิจที่จะท าให้ธุรกิจเกิดความยั่งยืน 
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 งานวิจัยในต่างประเทศ 
  Yamaguchi และ Okada (1988) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับการเข้าร่วมเป็นสมาชิกกับ
ศูนย์สุขภาพตามการรับรู้ของผู้ใช้บริการ พบว่า แม้ว่าการมีส่วนร่วมในกิจกรรมกีฬา และ 
การออกก าลังกายจะเพ่ิมมากขึ้น แต่ความตั้งใจที่จะเข้าร่วมกับโปรแกรมกีฬายังมีน้อย วัตถุประสงค์
ของการศึกษาครั้งนี้ก็เพ่ือตรวจสอบปัจจัยในการเข้าร่วมเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพ ตามการรับรู้ของ
ผู้ใช้บริการปัจจัยต่าง ๆ มีดังนี ้1) ความพึงพอใจในอุปกรณ์ สถานที่ และสิ่งอ านวยความสะดวก 
2) ความพึงพอใจที่มีต่อเจ้าหน้าที่ และ 3) ความพึงพอใจในกิจกรรมการออกก าลังกาย ข้อมูลนี้ได้จาก
สมาชิก 186 คน ของศูนย์สุขภาพเอกชน (5 สาขา) ในโตเกียว ประเทศญี่ปุ่น การวิเคราะห์ข้อมูลใช้
การหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ทดสอบสมมติฐาน เพ่ืออธิบายปัจจัยที่มีผล
ต่อการเข้าร่วมเป็นสมาชิกศูนย์สุขภาพ คือ ความพึงพอใจในกิจกรรมการออกก าลังกาย ประมาณ 
ร้อยละ 23 การเข้าร่วมเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพ ได้พิจารณาจากการจัดการที่ดี 
  Hall (1989) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องลักษณะการใช้บริการ ในบิววิส (Beaau Fitness) 
และแอโรบิก เซ็นเตอร์ (Aerobic center) โดยศึกษากับประชากร อันจะก่อให้เกิดความรู้ เพ่ือช่วยให้
สถานบริการมีการพัฒนามากขึ้น และเพ่ือเผยแพร่ข่าวสารของสถานบริการด้านนี้ให้แก่บุคคลทั่วไป
มากขึ้น สถานบริการทั้งสองแห่งอยู่ในเมืองฟินิกส์ และการเก็บรวบรวมข้อมูลจะเก็บจากสถานบริการ
ทั้งสองนี้ เพ่ือน ามาเปรียบเทียบกัน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นสมาชิกของสถานบริการ
ที่อาศัยอยู่นอกเมือง 112 คน และสมาชิกที่อาศัยอยู่ในเมือง 88 คน การเก็บรวบรวมข้อมูล 
โดยการออกไปสัมภาษณ์ตามสถานบริการด้านสุขภาพ ความแตกต่างระหว่างสถานบริการก็คือ 
สถานที่ตั้ง ระยะทางจากบ้านมาถึงสถานบริการด้านสุขภาพของสมาชิกทั้งหมดน้อยกว่า 5 ไมล์ 
ส าหรับเพศที่มาใช้บริการจะมีการวิเคราะห์และแปลความหมายพิเศษ คือ เพศชายจะสนใจเรื่อง 
การเสริมสร้างความแข็งแรงในขณะที่เพศหญิงจะชอบเต้นแอโรบิก ฝึกความอ่อนตัว และ 
การลดน้ าหนัก การท าให้ร่างกายเป็นที่สนใจของเพศตรงข้าม มีรูปลักษณะที่สวยงาม สมาชิกทั้งชาย
และหญิงจะสนใจมากแต่สมาชิกหญิงจะสนใจมากกว่าสมาชิกชายเล็กน้อย 
  Afthinos, Theodorakis และ Nassis (2005) การศึกษาความคาดหวังของลูกค้า 
ในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในกรีกเพศอายุประเภทของศูนย์กีฬาและความแตกต่างของ
แรงจูงใจ กลุ่มตัวอย่างในการศึกษา 346 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย สถิติท่ีใช้เป็น
การทดสอบความแปรปรวน (ANOVA) ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า การบริการที่ลูกค้าต้องการ 
มากที่สุดของศูนย์ออกก าลังกายในกรีซ มีสิ่งเกี่ยวข้องคือ องค์ประกอบที่เป็นรูปธรรมของ 
สิ่งอ านวยความสะดวก องค์ประกอบทางกายภาพ ทัศนคติและปฏิสัมพันธ์และความสามารถของ
พนักงาน ค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วม และการเขียนโปรแกรมและการก าหนดตารางเวลาในการให้บริการ
ลูกค้า ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า การบริการที่ลูกค้าต้องการมากที่สุดของศูนย์ออกก าลังกายในกรีซ 
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มีสิ่งเกี่ยวข้องคือ องค์ประกอบที่เป็นรูปธรรมของสิ่งอ านวยความสะดวก องค์ประกอบทางกายภาพ 
ทัศนคติและปฏิสัมพันธ์และความสามารถของพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วม และการเขียน
โปรแกรมและการก าหนดตารางเวลาในการให้บริการลูกค้า เพศและประเภทของการออกก าลังกาย
เป็นปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อความต้องการของลูกค้า ในการก าหนดความต้องการคุณภาพการบริการ
และความแตกต่างของความคาดหวังในเรื่องการบริการ รวมถึงศูนย์ออกก าลังกายถ้าต้องการดึงดูด
ผู้หญิงจ านวนมากควรเน้นการเขียนโปรแกรมและก าหนดเวลาที่ชัดเจน ซึ่งยอมรับว่าลูกค้าผู้หญิงจะมี
ความคาดหวังที่เฉพาะเจาะจงและมีแนวโน้มที่จะออกก าลังกายแบบส่วนตัวมีความคาดหวังที่สูงขึ้น 
ทั้งในแง่ขององค์ประกอบที่เป็นรูปธรรมของสิ่งอ านวยความสะดวกและการมีปฏิสัมพันธ์กับพนักงาน
ของศูนย์ออกก าลังกาย การค้นพบข้างต้นของพวกเขามีความพยายามและมีแนวโน้มที่จะช่วยในการ
จัดการศูนย์ออกก าลังกายให้ดีขึ้น ดังนี้ 1) รับข้อมูลอย่างเป็นระบบเพ่ือระบุความต้องการของลูกค้า 
2) ด าเนินการตามปกติเพ่ือปรับปรุงการส่งมอบบริการ และ 3) ก าหนดมาตรฐานประสิทธิภาพ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
  Guo-Ming (2007) การศึกษาเกี่ยวกับแบบจ าลองสมการโครงสร้างระหว่างการมีส่วน
ร่วมในการพักผ่อน ความพึงพอใจของผู้บริโภคและความภักดีเชิงพฤติกรรมต่อศูนย์ออกก าลังกายใน
ไต้หวัน กลุ่มตัวอย่าง 520 คน เครือ่งมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบส ารวจทางประชากรมาตราส่วน  
ใช้การจ าลองสมการโครงสร้าง SPSS และ AMOS ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า 
การพักผ่อนหย่อนใจมีความสัมพันธ์เชิงบวกโดยตรงกับความพึงพอใจของผู้บริโภค ชี้ให้เห็นว่า 
ลูกค้าได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ถึงสถานที่ทางกายภาพ การตัดสินใจของผู้บริโภคเก่ียวกับ 
ความพึงพอใจนั้นมาจากการมีปฏิสัมพันธ์กับสถานที่และการมีส่วนร่วมในการพักผ่อน นอกจากนี้ 
ยังพบว่า การมีส่วนร่วมในการพักผ่อนมีความสัมพันธ์เชิงบวกโดยตรงกับความภักดีทางอารมณ์ 
และความภักดีในการลงทุน และจากการศึกษาสามารถท านายระดับความพึงพอใจที่สูงขึ้น 
ซึ่งมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงเป็นปัจจัยส าคัญ ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นสิง่จ าเป็นส าหรบัการพัฒนา 
ความภักดีของลูกค้าต่อหน่วยงานบริการด้านการพักผ่อนหย่อนใจ 
   การมีส่วนร่วมในการพักผ่อน ประกอบด้วยสี่มิติ (ปัญหาด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ทัศนคติของพนักงาน สุขภาพที่ดีและการส่งเสริมการช าระเงิน) เพ่ือตรวจสอบอิทธิพลต่อ 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคซึ่งประกอบด้วยสามมิติ ได้แก่ คุณภาพการบริการ ประสบการณ์ 
การบริการและความคาดหวัง 
   นอกจากนี ้ยังมุ่งเน้นการศึกษาเพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ที่เป็นสาเหตุระหว่าง 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคและทัศนคติความภักดี การศึกษาครั้งนี้มีสาเหตุที่ส าคัญและผลกระทบ
ความสัมพันธ์ระหว่างการมีส่วนร่วมในการพักผ่อนและความพึงพอใจของผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า
การมีส่วนร่วมในการพักผ่อนมีความสัมพันธ์เชิงบวกโดยตรงกับความพึงพอใจของผู้บริโภค 
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และยังพบว่าการรับรู้ของลูกค้าเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ สถานที่ทางกายภาพและความพึงพอใจ 
ของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 
   การค้นพบนี้ชี้ให้เห็นว่า ลูกค้าได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ถึงสิ่งอ านวยความสะดวก
ทางกายภาพและการตัดสินของผู้บริโภคเก่ียวกับความพึงพอใจนั้นมีพ้ืนฐานมาจากการมีส่วนร่วม
ความสัมพันธ์กับสถานที่ในการพักผ่อน 
   การศึกษานี้ยังพบว่า การมีส่วนร่วมในการพักผ่อนมีความสัมพันธ์เชิงบวกโดยตรงกับ
ความภักดีทางอารมณ์และความภักดีการลงทุน ผลลัพธ์เหล่านี้ชี้ให้เห็นว่าการพัฒนาระดับความภักดี
ของผู้บริโภคดูเหมือนจะอธิบายได้ดีท่ีสุดว่าเป็นกระบวนการที่ก้าวหน้า 
   การมีส่วนร่วมในการพักผ่อนเป็นเงื่อนไขที่ส าคัญส าหรับหน่วยงานที่เป็นผู้สนับสนุน
ให้ผู้ใช้บริการที่มุ่งมั่นบริการด้านการพักผ่อนหย่อนใจ  
   ความภักดีจะเกิดข้ึนเมื่อผู้คนเกิดความพึงพอใจกับความคาดหวังของพวกเขาต่อ
ความภักดีทางอารมณ์และความภักดีในการลงทุน 
   อย่างไรก็ตามพบว่า การมีส่วนร่วมในการพักผ่อนไม่ได้มีอิทธิพลโดยตรงต่อ 
ความภักดีเชิงบรรทัดฐาน และไม่ได้มีส่วนช่วยให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความภักดีเชิงบรรทัดฐานขึ้นอยู่กับ
คุณภาพการบริการเป็นส าคัญ 
   การค้นพบครั้งสุดท้ายของการศึกษาครั้งนี้คือ ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่ส าคัญ
ระหว่างความพึงพอใจของผู้บริโภค ความภักดีทางอารมณ์ความภักดีเชิงบรรทัดฐานและความภักดีใน
การลงทุน 
   การค้นพบเหล่านี้คาดการณ์ความพึงพอใจในระดับที่สูงขึ้น ซึ่งมีอิทธิพลต่อ 
การเปลี่ยนแปลงเป็นองค์ประกอบส าคัญและดูเหมือนจ าเป็นส าหรับการพัฒนาความภักดีของลูกค้า
ต่อหน่วยงานบริการด้านการพักผ่อนหย่อนใจ 
   จากการศึกษาครั้งนี้ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้บริโภคและความภักดี
มีความซับซ้อนมากและการค้นพบเหล่านี้ช่วยเปิดเผยกลไก/กระบวนการส าคัญบางอย่างที่ลูกค้าภักดี
ต่อหน่วยงานนันทนาการ 
   ความเข้าใจเกี่ยวกับกลไก/กระบวนการเหล่านี้มีความหมายที่ส าคัญส าหรับผู้จัดการ
และผู้เชี่ยวชาญด้านบริการนันทนาการ ตัวอย่างเช่น กลยุทธ์การตลาดอาจได้รับการพัฒนา 
เพ่ือเสริมสร้างความภักดีของลูกค้าโดยการเพ่ิมบุคคลที่ส าคัญของพฤติกรรมความภักดี 
  Hung-Yung Lin (2010) การศึกษาแรงจูงใจในการเข้าร่วมการออกก าลังกายและ
ความสัมพันธ์คุณภาพบริการ ความพึงพอใจลูกค้าและความภักดีของลูกค้าที่ได้รับการคัดเลือกให้
เหมาะสมกับสถานออกก าลังกายในเมืองไทเปประเทศไต้หวัน กลุ่มตัวอย่าง 475 คน เครื่องมือในการ
วิจัยเป็นแบบสอบถาม ใช้สถิติในการวิเคราะห์ (t-test) ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ผลการวิจัยพบว่า ผู้เข้าร่วม
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การออกก าลังกายส่วนใหญ่มีแรงจูงใจจากเหตุผลด้านสุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนา
ด้านสุขภาพและสมรรถภาพทางกายโดยรวม นอกจากนี้ แรงจูงใจที่เท่าเทียมกันในการเข้าร่วมในการ
ออกก าลังกาย ประกอบด้วย ปัจจัยที่สร้างแรงจูงใจการออกก าลังกาย/สุขภาพ การดูแลรูปร่าง/
ควบคุมน้ าหนัก การจัดการความเครียด/อารมณ์ และสังคม/สติปัญญา ทั้งแสดงให้เห็นว่าลูกค้าท้ังชาย
และหญิงรับรู้ถึงอิทธิพลในระดับเดียวกันต่อปัจจัยจูงใจต่าง ๆ แสดงให้เห็นว่าคุณภาพการบริการที่ดี
จะส่งผลให้ลูกค้าพึงพอใจและภักดี ดังนั้นลูกค้ามีความพึงพอใจส่งผลให้ลูกค้าเกิดความภักดี 
   การศึกษาครั้งนี้ถูกออกแบบเกี่ยวกับแรงจูงใจในการเข้าร่วมการออกก าลังกายและ
ความสัมพันธ์คุณภาพบริการ ความพึงพอใจลูกค้าและความภักดีของลูกค้าที่ได้รับการคัดเลือกให้
เหมาะสมกับสถานออกก าลังกายในเมืองไทเป ประเทศไต้หวัน มีเครื่องมือ 4 ตัว ถูกปรับปรุงเป็น
ระดับคุณภาพการบริการ ระดับความพึงพอใจของลูกค้า การส ารวจความภักดี ทัศนคติการเข้าร่วม
ของสโมสรกีฬา/ฟิตเนส และแรงจูงใจยังคงออกก าลังกาย  เพ่ือวัดคุณภาพการบริการความพึงพอใจ
ของลูกค้า ความภักดีของลูกค้าและแรงจูงใจในการมีส่วนร่วมของการออกก าลังกาย 
   ผลลัพธ์ของการวิเคราะห์ปัจจัยของแรงจูงใจยังคงออกก าลังกายท้ังชายและหญิง 
พบว่า ด้านปัจจัยทางด้านการออกก าลังกายและสุขภาพสูงขึ้น ชี้ให้เห็นว่าผู้เข้าร่วมการออกก าลังกาย
ส่วนใหญ่มีแรงจูงใจจากเหตุผลด้านสุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนาด้านสุขภาพและ
สมรรถภาพทางกายโดยรวม  ที่เป็นผลมาจากการออกก าลังกายส่งผลต่อการท างานของระบบ
ภูมิคุ้มกัน นอกจากนี้ สมาชิกทั้งชายและหญิงจะมีแรงจูงใจที่เท่าเทียมกันในการเข้าร่วมในการ 
ออกก าลังกายกับปัจจัยที่สร้างแรงจูงใจการออกก าลังกาย/สุขภาพ การดูแลรูปร่าง/ควบคุมน้ าหนัก  
การจัดการความเครียด/อารมณ์ และสังคม/สติปัญญา ทั้งแสดงให้เห็นว่าลูกค้าท้ังชายและหญิงรับรู้ถึง
อิทธิพลในระดับเดียวกันต่อปัจจัยจูงใจต่าง ๆ แสดงให้เห็นว่าคุณภาพการบริการที่ดีจะส่งผลให้ลูกค้า
พึงพอใจและภักดี ดังนั้นลูกค้ามีความพึงพอใจส่งผลให้ลูกค้าเกิดความภักดี 
   นอกจากนี้ พบว่าตัวท านายคุณภาพบริการที่ดีที่สุดเพ่ือความพึงพอใจของลูกค้าคือ 
“สิ่งอ านวยความสะดวก” อันดับสอง “สุขภาพ/การออกก าลังกาย” และตัวท านายที่ดีที่สุดของความ
ภักดีของลูกค้าส าหรับความพึงพอใจ คือ ความภักดี “เชิงบรรทัดฐาน” ตามด้วยความภักดี “อารมณ”์ 
และความภักดี “การลงทุน” แสดงให้เห็นว่าสมาชิกท่ีมาออกก าลังกายจะมีความภักดีปกติและจะมี
ความรู้สึกท่ีส าคัญต่อสโมสร เพราะพวกเขาคิดว่าการไปคลับกลายเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตประจ าวันของ
พวกเขาและพวกเขารู้สึกว่าสโมสรสามารถให้โปรแกรมการออกก าลังกายท่ีจ าเป็น มีอุปกรณ์หรือ
ความเชี่ยวชาญของบุคลากรที่ตรงกับความสนใจหรือความต้องการของพวกเขาเป็นผลให้พวกเขา
พอใจกับสโมสร 
  Yu และคณะ (2014) การศึกษาคุณภาพการบริการ การรับรู้คุณค่า ความพึงพอใจของ
ลูกค้า และพฤติกรรมความตั้งใจในการเป็นสมาชิกศูนย์ออกก าลังกายที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป 
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มีกลุ่มตัวอย่าง 203 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม 
ลีสเรล ผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้คุณค่าซึ่งในทางกลับกัน 
ก็มีผลกระทบทางอ้อมต่อความตั้งใจซื้อคืน แต่คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรงต่อ 
ความพึงพอใจของลูกค้า ในส่วนการรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อคืนมีผลกระทบโดยตรงต่อ 
ความพึงพอใจของลูกค้า คุณภาพการให้บริการไม่ได้มีผลกระทบโดยตรงต่อความตั้งใจในการซื้อคืน
และพฤติกรรมการร้องเรียนไม่ใช่ปัจจัยส าคัญ 
   คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้คุณค่าซึ่งในทางกลับกัน 
ก็มีผลกระทบทางอ้อมต่อความตั้งใจซื้อคืน แต่คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรงต่อ 
ความพึงพอใจของลูกค้า ในส่วนการรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อคืนมีผลกระทบโดยตรงต่อ 
ความพึงพอใจของลูกค้า อย่างไรก็ตามคุณภาพการให้บริการไม่ได้มีผลกระทบโดยตรงต่อความตั้งใจใน
การซื้อคืน ผลลัพธ์นี้บ่งชี้ว่าการรับรู้คุณค่าและความพึงพอใจของลูกค้ามีบทบาทเป็นสื่อกลางใน
ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและความตั้งใจซื้อคืน ในด้านพฤติกรรมการร้องเรียนไม่ใช่
ปัจจัยส าคัญอาจเป็นเพราะผู้บริโภคมีอายุมาก ท าให้รู้สึกว่าการบ่น การเอะอะหรือรู้สึกไม่พอใจท า
แล้วไม่มีประโยชน์ 
   ในการศึกษานี้บทบาทของความพึงพอใจของผู้บริโภคดูเหมือนจะมีความส าคัญ 
และมีอิทธิพลมากข้ึนต่อความภักดีน าไปสู่การซื้อคืนความตั้งใจเมื่อเทียบกับบุคคลอ่ืน ๆ เช่น 
คุณภาพการบริการและการรับรู้ ราคา ดังนั้น ผู้จัดการศูนย์กีฬาและฟิตเนสควรท าทุกอย่างเท่าท่ีท าได้
เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของผู้บริโภคในกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป 
   การด าเนินการในศูนย์กีฬาและออกก าลังกายของประเทศเกาหลีใต้และวัฒนธรรม
อ่ืน ๆมันมีความส าคัญส าหรับผู้จัดการศูนย์กีฬาและการออกก าลังกายเม่ือมีการพัฒนาใหม่โปรแกรม
และการส่งเสริมการตลาดส าหรับผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ผู้บริโภคอายุ 60 ปีขึ้น จากการตรวจสอบการมีส่วนร่วมของผู้สูงอายุ พบว่า ผู้สูงอายุมีส่วนร่วมใน
กิจกรรมกีฬาและฟิตเนสที่หลากหลายเพราะพวกเขารับทราบถึงความส าคัญและประโยชน์ของการ
รักษาสุขภาพให้เกิดความแข็งแรง 
   จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผู้จัดการศูนย์กีฬาและฟิตเนสควรตรวจสอบคุณภาพ
บริการเป็นประจ า เพ่ือให้ทราบถึงการรับรู้ของสมาชิกในกลุ่มอายุ 60 ปีขึ้นไป และรักษาคุณภาพ 
การบริการที่สูงไว้ เพื่อป้องกันข้อผิดพลาดของบริการและแก้ไขปัญหาที่คาดไม่ถึงทันที โดยผู้จัดการ
ควรมองหาวิธีการใหม่ ๆ ในการเข้าถึงผู้สูงอายุในทางการตลาดและการตอบสนองความต้องการ
รวมถึงวัตถุประสงค์ด้านสุขภาพด้วย 
  Gonçalves, Meireles และ Carvalho (2016) พฤติกรรมผู้บริโภคในฟิตเนสคลับ: 
กรณีศึกษาความถี่ในการใช้บริการรายสัปดาห์ ความคาดหวัง ความพึงพอใจและความคงอยู่ 



 

 

  114 

มีกลุ่มตัวอย่าง 146 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย ใช้สถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน  
ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการใช้ฟิตเนส ผู้หญิงมีอัตราส่วนร่วมในการออกก าลังกายมีมากกว่า
ผู้ชาย และผู้หญิงมีความต้องการเก่ียวกับการดูแลสุขภาพ รูปร่างรวมถึงการควบคุมน้ าหนัก 
ความถี่เป็นตัวก าหนดความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการของสมาชิก ความพึงพอใจมีอิทธิพลต่อ 
การรักษาไว้ต่อลูกค้าที่มาใช้บริการ ส่วนความคาดหวังมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจการให้บริการ 
และการรักษาไว้ของผู้ใช้บริการ โดยผู้จัดการสโมสรออกก าลังกายจะต้องรักษาคนที่มีความพึงพอใจ
ต่ ากว่า คนที่มีโอกาสน้อยที่ไม่ได้เป็นคนที่ไปคลับน้อยกว่าสัปดาห์ละครั้ง 
   การเปรียบเทียบผลลัพธ์ของการศึกษา 
    1. เพศ อัตราการมีส่วนร่วมของผู้หญิงในตลาดการออกก าลังกายมากกว่าอัตรา
การมีส่วนร่วมของผู้ชาย 
    2. ความต้องการ ผู้หญิงมีความกังวลมากเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพและ
ภาพลักษณ์รูปร่างรวมถึงการควบคุมน้ าหนัก 
    3. ความถี่เป็นตัวก าหนดความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการของสมาชิก 
(วัน/สัปดาห์) 
    4. การเยี่ยมชมบ่อยครั้งเป็นปัจจัยหนึ่งของข้อมูลการเป็นสมาชิกที่ต้องเก็บรักษา
ไว้ 
    5. ความพึงพอใจมีอิทธิพลต่อการรักษาไว้ต่อลูกค้าที่มาใช้บริการ 
    6. ความคาดหวังว่ามีอิทธิพลต่อความพึงพอใจการให้บริการ และพัฒนา
ความรู้สึกพึงพอใจกับการให้บริการ 
    7. ความคาดหวังมีอิทธิพลต่อการรักษาไว้ของผู้ใช้บริการ 
  Rauso (2016) การศึกษาเกี่ยวกับการตรวจสอบระดับความพึงพอใจของสมาชิกเก่าแก่
ที่เป็นลูกค้าของศูนย์ออกกก าลังกายที่อยู่ในมหาวิทยาลัย กลุ่มตัวอย่างอายุ 60 ปีขึ้นไปและเป็น
สมาชิกของ James G. Mill Fitness จ านวน 55 คน วิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนาและทดสอบ 
ค่าไคสแควร์ของความเป็นอิสระ ผลการวิจัยพบว่า ประชากรระหว่างเพศและประเภทสมาชิก 
ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
   ความพึงพอใจโดยรวมขององค์ประกอบการบริการแต่ละรายการพบว่า 
มีความพึงพอใจปานกลาง ถึงมีความพึงพอใจมาก และควรให้ความส าคัญกับการปรับปรุง 
ห้องล็อคเกอร์ซึ่งได้รับคะแนนเฉลี่ยต่ าสุด ผลการวิจัยยังพบว่าอุปกรณ์และราคาควรมีความส าคัญ
สูงสุดในการรักษาสมาชิกเก่า นอกจากนี้สิ่งที่ส าคัญคือสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ควรมีการซื้อและ
บ ารุงรักษา อุปกรณ์มีความทันสมัย ศูนย์ออกก าลังกายควรมีราคาที่ยุติธรรมหรือเสนอส่วนลดหรือ
โปรโมชั่นส าหรับผู้สูงอายุ 
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   ความสามารถในการทดสอบวิเคราะห์และใช้กลยุทธ์โดยยึดตามผลลัพธ์ 
ความพึงพอใจคือประโยชน์ส าหรับธุรกิจอุตสาหกรรมบริการใด ๆ เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งส าหรับสโมสร
และศูนย์ออกก าลังกายเนื่องจากมีการแข่งขันสูงขึ้น ดังนั้น เพ่ือดึงดูดและรักษาลูกค้าให้ประสบ
ความส าเร็จทางธุรกิจ จะเห็นได้ว่าการวัดระดับความพึงพอใจเป็นขั้นตอนแรกในการสามารถ
ตอบสนองลูกค้าได้ดีขึ้น ส่งผลให้สมาชิกคงไว้ซึ่งการซื้อซ้ าและสร้างรายได้มากขึ้น 
  Suwono และ Sihombing (2016) การศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความภักดีของ
ลูกค้าศูนย์ออกก าลังกาย : การศึกษาเชิงธุรกิจ กลุ่มตัวอย่าง 150 คน โดยใช้แบบสอบถามในการ
ส ารวจความคิดเห็น วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม SPSS สถิติสังคมศาสตร์สมการถดถอย 
ผลการวิจัยพบว่ามีสมมติฐาน 3 ข้อรองรับสมมติฐานคือความสัมพันธ์ระหว่างต้นทุนการสลับกับ 
มูลค่าลูกค้า ความสัมพันธ์ระหว่างมูลค่าลูกค้าและความพึงพอใจของลูกค้าและความสัมพันธ์ระหว่าง
ความพึงพอใจของลูกค้าและความภักดีของลูกค้ามีความสัมพันธ์กัน แต่ยังมีสมมติฐานที่ไม่ได้รับการ
สนับสนุนคือความสัมพันธ์ระหว่างสภาพแวดล้อมทางกายภาพและความพึงพอใจของลูกค้า 
ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างต้นทุนการสลับกับมูลค่าลูกค้า ความสัมพันธ์ระหว่างมูลค่า
ลูกค้าและความพึงพอใจของลูกค้าและความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของลูกค้าและความภักดี
ของลูกค้ามีความสัมพันธ์กัน แต่ยังมีสมมติฐานที่ไม่ได้รับการสนับสนุนคือความสัมพันธ์ระหว่าง
สภาพแวดล้อมทางกายภาพและความพึงพอใจของลูกค้า โดยสมมติฐานการวิจัยไม่สนับสนุน
ความสัมพันธ์ระหว่างสภาพแวดล้อมทางกายภาพและความพึงพอใจของลูกค้า สามารถอธิบายได้จาก
หลายปัจจัย ตัวอย่างเช่น สภาพแวดล้อมทางกายภาพที่ดีอาจไม่สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได้เสมอไป เพราะเกณฑ์ความพึงพอใจของลูกค้าไม่ได้ก าหนดเฉพาะสภาพแวดล้อมทางกายภาพ
เท่านั้น แต่ยังรวมถึงคุณภาพการบริการด้วย หรือเกี่ยวกับค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้นเพ่ือให้ได้สภาพแวดล้อม
ทางกายภาพที่ดี จึงจะท าให้ศูนย์ออกก าลังกายสามารถลดความพึงพอใจของลูกค้า 
   ส าหรับสมาชิกของศูนย์ออกก าลังกายที่เริ่มเล่นจะต้องมีเพ่ือนหรือครูฝึก 
ไม่เฉพาะแต่ความสมบูรณ์ของอุปกรณ์เท่านั้น จะต้องมีค าแนะน าเก่ียวกับการใช้หรือมีเพ่ือนในการ
ออกก าลังกายและท าให้ลูกค้าเกิดความเพลิดเพลินกับอุปกรณ์กีฬาตามความคาดหวัง ความพึงพอใจ
ของลูกค้าจะมีผลอย่างมากต่อความภักดีของลูกค้า หากลูกค้าพึงพอใจจะเกิดความภักดีของผู้บริโภค
อย่างแน่นอน 
   เมื่อผู้บริโภคท่ีรู้สึกถึงความต้องการของพวกเขาก็จะมีโอกาสที่ลูกค้าจะยังคงซื้อ 
หรือจะมาใช้บริการจากผู้ให้บริการรายเดิมต่อไป ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญอย่างมากที่จะตอบสนอง 
ความพึงพอใจลูกค้า เพราะศูนย์ออกก าลังกายสามารถรักษาความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้าได้ 
และควรให้ความส าคัญกับการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าจากทุกด้าน 
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ตาราง 4 การสังเคราะห์ตัวแปรจากการทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) แนวคิด ทฤษฎี 
งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

 
ตัวแปรตาม (DV) ตัวแปรต้น (IV) ผู้ศึกษา/ผู้วิจัย ปีท่ีศึกษา กลุ่มที่ศึกษา 

พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ (PB) 

การประเมิน
ทางเลือก (EA) 

Kotler, P. 
Baldinger, A. A., & 
Rubinson, J. 
Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
ศิริวรรณ เสรรีัตน ์
วาสนา บุตรโพธิ ์
อาทิตยา วงศ์วานิช 

1997 
1996 

 
2000 
2006 
2012 
2538 
2556 
2559 

ทฤษฎี 
ทฤษฎี 
 
หนังสือ 
หนังสือ 
หนังสือ 
ทฤษฎี 
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไป 

การตัดสินใจซื้อ 
(PD) 

Kotler, P. 
Grönroos, C. 
Bolton, R. N., & Drew, J. H. 
Parasuraman, A., 
Zeithaml, V. A., & Berry, 
L. L. 
Westbrook, R. A. 
Bendapudi, N., & Berry, L. 
L. 
Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
จารุณี โพธิ์ทอง 
 
การกีฬาแห่งประเทศไทย 
จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร 
กฤษณะ ฉิมภักด ี
 
ศิวาพร มีศิลป ์
จิรศักดิ์ ชาพรมมา 
จุฬาลักษณ ์เทียนรุ่งรัศม ี

1997 
1982 
1991 
1988 

 
1980 
1997 

 
 

2000 
2006 
2012 
2556 

 
2552 
2550 
2557 

 
2558 
2560 
2559 

ทฤษฎี 
ทฤษฎี 
ทฤษฎี 
บทความวิชาการ 
 
นักศึกษา 
บทความวิชาการ 
 
 
หนังสือ 
หนังสือ 
หนังสือ 
พนักงานและ
ผู้ประกอบการ 
ประชาชนท่ัวไป 
ผู้สูงอาย ุ
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไปและ
ผู้ประกอบการ 
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไป 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 
ตัวแปรตาม (DV) ตัวแปรต้น (IV) ผู้ศึกษา/ผู้วิจัย ปีท่ีศึกษา กลุ่มที่ศึกษา 

พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ (PB) 

การตัดสินใจซื้อ 
(PD) 

ฐิตารีย์ ดรุงค์ด ารงชัย, 
ฌัชฌานันท์ นิติวัฒนะ และม
ลิจันทร์ ทองค า 
ฟาริดา ยุมาดีน และกิตติ 
แก้วเขียว 
มุกดาวรรณ  สมบูรณ์วรรณะ 
อาทิตยา วงศ์วานิช 
พัทธ์ธีรา พระราช 

2562 
 

2562 
 

2558 
 

2559 
2559 

แบบจ าลองแนวคิด 
 
ประชาชนท่ัวไป 
 
ประชาชนท่ัวไป 
 
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไป 

การตัดสินใจซื้อ 
(PD) 

การประเมิน
ทางเลือก (EA) 

Kotler, P. 
Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
ศิริวรรณ เสรรีัตน ์
วาสนา บุตรโพธิ ์
อาทิตยา วงศ์วานิช 

1997 
2000 
2006 
2012 
2538 
2556 
2559 

ทฤษฎี 
หนังสือ 
หนังสือ 
หนังสือ 
ทฤษฎี 
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไป 

การค้นหาข้อมลู 
(IS) 

Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร 
อรุณรตัน์ ชินวรณ ์

1997 
2006 
2012 
2550 
2553 

ทฤษฎี 
หนังสือ 
หนังสือ 
ผู้สูงอาย ุ
หนังสือ 

การประเมิน
ทางเลือก (EA) 

การค้นหาข้อมลู 
(IS) 

Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร 
อรุณรตัน์ ชินวรณ ์

1997 
2006 
2012 
2550 
2553 

ทฤษฎี 
หนังสือ 
หนังสือ 
ผู้สูงอาย ุ
หนังสือ 

การค้นหาข้อมลู 
(IS) 

การรับรูป้ัญหาและ
ความต้องการ 
(NPR) 

Alderfer, Clayton P. 
Maslow, A. 
Kotler, P. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 
Kotler, P.& Keller,K.L. 

1969 
1970 
1997 
2006 
2012 

ทฤษฎี 
ทฤษฎี 
ทฤษฎี 
หนังสือ 
หนังสือ 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 
ตัวแปรตาม (DV) ตัวแปรต้น (IV) ผู้ศึกษา/ผู้วิจัย ปีท่ีศึกษา กลุ่มที่ศึกษา 

การค้นหาข้อมลู 
(IS) 

การรับรูป้ัญหาและ
ความต้องการ 
(NPR) 

Goncalves, C.& Meireles, 
P.& Carvalho, M.J. 
มุกดาวรรณ  สมบูรณ์วรรณะ 
ศิวาพร มีศิลป ์
จิรศักดิ์ ชาพรมมา 
สุจิตรา กฤติยาวรรณ และ
ทศา ชัยวรรณวรรต 

 
2016 
 
2556 
2558 
 
2560 
2562 

 
ประชาชนท่ัวไป 
 
ประชาชนท่ัวไป 
ประชาชนท่ัวไปและ
ผู้ประกอบการ 
ประชาชนท่ัวไป 
นักศึกษา 
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บทที่ 3 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยในครั้งนี้ มีความมุ่งหมายเพ่ือพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเป็นการศึกษาวิจัยแบบ
ผสมผสาน (Mixed Methods Research) โดยท าการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
ซ่ึงผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีด าเนินการตามล าดับหัวข้อ ต่อไปนี้ 
  1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3. การสร้างและการตรวจสอบหาคุณภาพเครื่องมือ 
  4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  6. การด าเนินการจริยธรรมวิจัย 
  7. แบบแผนการด าเนินการวิจัย 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 1. ประชากร 
  ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบด้วย นิสิตมหาวิทยาลัยที่มีการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยอย่างน้อย 1 ครั้ง ซึ่งเป็นนิสิตระดับปริญญาตรี ปริญญาโทและ
ปริญญาเอก ที่อยู่ในมหาวิทยาลัยของรัฐ จ านวน 35 แห่ง 
 2. กลุ่มตัวอย่าง 
  2.1 การสุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยก าหนดการสุ่มตัวอย่างเป็นนิสิตในมหาวิทยาลัยที่มาใช้ 
ศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย โดยการเลือกการสุ่มแบบอาศัยความน่าจะเป็น ใช้วิธีการสุ่มแบบ
หลายขั้นตอน มีมหาวิทยาลัยของรัฐ 35 แห่ง (หน่วยการสุ่มหน่วยแรก) แล้วใช้วิธีการสุ่มครั้งท่ี 1  
การสุ่มแบบง่าย เป็นมหาวิทยาลัยของรัฐในประเทศไทย 4 ภาค ได้แก่ ภาคเหนือ ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคกลางและภาคใต้ มีมหาวิทยาลัยของรัฐ 15 แห่ง (หน่วยการสุ่มหน่วยที่ 2) 
สุ่มครั้งที่ 2 การสุ่มแบบแบ่งชั้น เป็นการสุ่มมหาวิทยาลัยของรัฐ 10 แห่ง ใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นนิสิตที่
ศึกษาในมหาวิทยาลัยของรัฐ จ านวน 1,000 คน (หน่วยการสุ่มหน่วยที่ 3) สุ่มครั้งที่ 3 การสุ่มแบบ
แบ่งชั้น เป็นการสุ่มนิสิต จ านวน 880 คน ซึ่งเป็นไปตามก าหนดหน่วยตัวอย่าง 20 เท่าของ
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พารามิเตอร์ (Bollen, 1989 ; Hu and Bentler, 1999) โดยการเลือกแบบเฉพาะเจาะจงตามเกณฑ์
ที่ก าหนดของแต่ละกลุ่มมหาวิทยาลัย โดยมหาวิทยาลัยกลุ่มตัวอย่างต้องมีคุณสมบัติ ดังนี้ 
   2.1.1 เป็นมหาวิทยาลัยที่มีการด าเนินงานศูนย์ออกก าลังกายอย่างต่อเนื่อง 
ตั้งแต่ 3 ปีขึ้นไป 
   2.1.2 มีโครงสร้างการด าเนินงานและคณะกรรมการของศูนย์ออกก าลังกาย 
   2.1.3 มีการจัดเก็บรายได้ของสมาชิก ในรูปแบบของเหมาจ่ายจากค่าธรรมเนียม
การศึกษา การจัดเก็บค่าบริการโดยตรงจากผู้มาใช้บริการและจัดเก็บจากผู้ใช้บริการที่เป็น
บุคคลภายนอก 
   2.1.4 เป็นมหาวิทยาลัยของรัฐตั้งอยู่ในพ้ืนที่ของแต่ละภาค โดยมหาวิทยาลัยที่ผ่าน
เกณฑ์ดังต่อไปนี้ 
    ภาคเหนือ ได้แก่ มหาวิทยาลัยพะเยา 
    ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้แก่ มหาวิทยาลัยขอนแก่น มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 
สุรนารี มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
    ภาคกลาง ได้แก่ มหาวิทยาลัยมหิดล จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
    ภาคใต้ ได้แก่ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 
  2.2 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
   2.2.1 วิธีการสุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยก าหนดวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ตามแนวคิดของ โบลเลน (Bollen, 1989) ฮู และเบนท์เลอร์ (Hu and Bentler, 1999) ควรมีจ านวน
หน่วยตัวอย่างมากกว่า 5-20 ตัวอย่างต่อพารามิเตอร์ ผู้วิจัยได้ค านวณจากองค์ประกอบพารามิเตอร์ 
ซึ่งจากการศึกษาครั้งนี้ มีทั้งหมด 44 พารามิเตอร์ จึงได้ก าหนดหน่วยตัวอย่าง 20 เท่าของพารามิเตอร์ 
เท่ากับอัตราส่วน 1 : 20 ได้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 880 คน โดยจัดเก็บกลุ่มตัวอย่างแต่ละมหาวิทยาลัย 
ตามตาราง 5 
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ตาราง 5 จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามมหาวิทยาลัย 
 

ที ่ ชื่อมหาวิทยาลัย 
จ านวนกลุ่มตัวอย่าง (คน) 

รวม 
ชาย หญิง 

1 มหาวิทยาลัยพะเยา 44 44 88 

2 มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 44 44 88 
3 มหาวิทยาลัยขอนแก่น 44 44 88 

4 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 44 44 88 
5 จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 44 44 88 

6 มหาวิทยาลัยมหิดล 44 44 88 

7 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 44 44 88 
8 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 44 44 88 

9 มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 44 44 88 

10 มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 44 44 88 
รวม 440 440 880 

 
 จากตาราง 4 จะเห็นได้ว่าผู้วิจัยมีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาในแต่ละ
มหาวิทยาลัยเท่า ๆ กัน เพ่ือให้เป็นไปตามแนวคิดของ Bollen (1989) และฮู และเบนท์เลอร์ (Hu 
and Bentler, 1999) จ านวนหน่วยตัวอย่างมากกว่า 5-20 ตัวอย่างต่อพารามิเตอร์ ซึ่งการศึกษา 
ครั้งนี้มีท้ังหมด 44 พารามิเตอร์ จึงได้ก าหนดหน่วยตัวอย่าง 20 เท่าของพารามิเตอร์ โดยเฉลี่ย 
แต่ละมหาวิทยาลัย จ านวน 88 คน จ านวน 10 มหาวิทยาลัย รวมทั้งสิ้น 880 คน แต่เพ่ือให้การศึกษา
ครั้งนี้เกิดความคลาดเคลื่อนน้อยที่สุด ผู้วิจัยได้เก็บกลุ่มตัวอย่างในการตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 
938 คน 
 
   2.2.2 วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยก าหนดกลุ่มสัมภาษณ์ 2 กลุ่ม 
ประกอบด้วย กลุ่มผู้บริหารหรือผู้จัดการ จ านวน 10 คน โดยการเลือกแบบเจาะจงตามกลุ่ม
มหาวิทยาลัย ๆ ละ 1 คน เพื่อเป็นตัวแทนในการให้ข้อมูล และกลุ่มผู้ใช้บริการ โดยการเลือกแบบ
เจาะจง จ านวน 10 คน ซึ่งดูจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลของแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่มี
ค่าพารามิเตอร์ที่ดีที่สุดจึงจะสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้นซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง
เดิมจากการเก็บแบบสอบถาม 
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  2.3 การรับสมัครผู้เข้าร่วมโครงการวิจัย 
   2.3.1 เกณฑ์คัดเข้า 
    1) เป็นนิสิตระดับปริญญาตรี ปริญญาโทและปริญญาเอกท่ีก าลังศึกษาในปัจจุบัน 
    2) ต้องเป็นนิสิตที่เคยเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 1 ครั้ง 
    3) นิสิตอาสาสมัครยินยอมเข้าร่วมโครงการด้วยความสมัครใจ 
    4) นิสิตอาสาสมัครกรอกแบบแสดงความยินยอมให้ท าการวิจัย 
   2.3.2 เกณฑ์คัดออก 
    ระหว่างการเก็บข้อมูลนิสิตรู้สึกอึดอัด หรือรู้สึกไม่สบายใจกับการตอบ
แบบสอบถามหรือสัมภาษณ์สามารถถอนตัวออกจากโครงการวิจัย 
   2.3.3 ความเสี่ยงในการเข้าร่วมวิจัย 
    1) การศึกษาในครั้งนี้เกิดความเสี่ยงต่ าเนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ที่มา
ออกก าลังกายและมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายอยู่แล้ว ซึ่งไม่น่าจะส่งผลกระทบต่อผู้ตอบ 
แบบสอบถามที่ไม่มากไปกว่าความเสี่ยงในชีวิตประจ าวัน 
    2) หากรู้สึกถึงความเสี่ยงผู้เข้าร่วมงานวิจัยสามารถถอนตัวจากการศึกษานี้ 
เมื่อใดก็ได้ถ้ารู้สึกอึดอัด หรือรู้สึกไม่สบายใจกับการตอบแบบสอบถามหรือสัมภาษณ์ 
    3) ผู้เข้าร่วมวิจัยจะไม่มีผลกระทบและไม่เสียสิทธิ์ใด ๆ ในการเรียน 
หรือการท างานทั้งในปัจจุบันและต่อไปในอนาคต 
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือการศึกษาวิจัย คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) และแบบสัมภาษณ์ (Interview) เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ เรื่อง การพัฒนา
โมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน
มหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นเครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยสร้างขึ้น 
จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ตอน คือ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะเป็น
แบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 
  ตอนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจการใช้บริการ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check-List) 
  ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ เป็นแบบสอบถามปลายเปิดให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็น 
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 ซึ่งมีลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธีของ      
ลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) ซึ่งมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินเป็น 
5 ระดับ คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ดังนี้ 
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2542) 
  ระดับคะแนน  ระดับความคิดเห็น 
   5     เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
   4     เห็นด้วย 
   3     เฉย ๆ 
   2     ไม่เห็นด้วย 
   1     ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 โดยมีการแปลความหมายจากค่าเฉลี่ยของคะแนนที่ได้ในแต่ละระดับความคิดเห็นและ 
แสดงให้เห็นอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2542) 
  ระดับค่าคะแนนเฉลี่ย  ความหมาย 
   4.21 – 5.00    มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 
   3.41 – 4.20    มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก 
   2.61 – 3.40    มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง 
   1.81 – 2.60    มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจน้อย 
   1.00 – 1.80    มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด 

 
การสร้างและการตรวจสอบหาคุณภาพเครื่องมือ 
 
 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างและหาคุณภาพของเครื่องมือโดยศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อท าความเข้าใจและใช้เป็นแนวทางในการพัฒนารูปแบบปัจจัยเชิง
สาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ซึ่งมีขั้นตอนดังนี้ 
  ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาเอกสาร ต าราทางวิชาการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือรวบรวมข้อมูล
มาสร้างเครื่องมือดังกล่าวให้มีเนื้อหาครอบคลุมครบถ้วนตามวัตถุประสงค์การวิจัยและถูกต้องตาม
หลักวิชาการ โดยน าข้อมูลมาจัดล าดับตั้งข้อค าถามแบบมีโครงสร้างและโครงสร้างของตัวแปรที่ศึกษา
ตามนิยามเชิงปฏิบัติการ 
  ขั้นตอนที่ 2 สร้างข้อค าถามตามนิยามและตัวแปรในกรณีนี้ผู้วิจัยน าแบบสอบถามมา
พัฒนาให้เหมาะสมกับบริบท โดยปรับเนื้อหาของข้อค าถามให้เหมาะสมกับหน่วยวัด จากนั้นพัฒนา 
ข้อค าถามขึ้นมา โดยเสนออาจารย์ที่ปรึกษาหลักเพ่ือขอข้อแนะน า รวมถึงตรวจสอบค่าความเท่ียงตรง 
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เชิงเนื้อหาของข้อค าถามเดิมกับข้อค าถามที่พัฒนาขึ้นจากผู้เชี่ยวชาญ จากนั้นแก้ไขจัดท า
แบบสอบถาม (ฉบับร่าง) โดยใช้แนวคิด ทฤษฎีจากการสังเคราะห์นิยามและองค์ประกอบตามแนวคิด
ทฤษฎี 
  ขั้นตอนที่ 3 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถาม (ฉบับร่าง) 
พร้อมรายละเอียดเค้าโครงวิทยานิพนธ์ให้ผู้เชี่ยวชาญ 5 ท่านตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity) และค่าอ านาจจ าแนก ส านวนภาษาของแบบสอบถาม (Consistency) 
โดยการหาดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of Item-Objective 
Congruence : IOC) โดยมีผู้เชี่ยวชาญ 5 ท่าน ดังนี้ 
   1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สชุาติ ทวีพรปฐมกุล จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านเนื้อหาการออกก าลังกาย 
   2. อาจารย์ ดร.วีรวัชร์ ทองยอดดี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  
เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านศูนย์ออกก าลังกาย 
   3. อาจารย์ ดร.ชลชัย อานามนารถ มหาวิทยาลัยมหิดล เป็นผู้เชี่ยวชาญด้าน 
ศูนย์ออกก าลังกาย 
   4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชุตมิา เรืองอุตมานันท์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาด 
   5. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ญาณภัทร สีหะมงคล  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านวิจัยและสถิติ 
    เกณฑ์การพิจารณาคุณสมบัติของผู้เชี่ยวชาญ ประกอบด้วย 
     1. จบการศึกษาระดับปริญญาเอก 
     2. มีประสบการณ์บริหารศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยไม่น้อยกว่า 5 ปี 
หรือ 
     3. มีประสบการณ์การด าเนินงานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ การตลาด 
หรือ 
     4. มีผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกาย 
    ขั้นตอนการวัดและการตรวจสอบค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับ
วัตถุประสงค์ (IOC) มีขั้นตอนตรวจสอบ ดังนี้ 
     1. ให้ผู้ทรงคุณวุฒิเทียบแผนผังการสร้างค าถามกับแบบสอบถามที่ผู้วิจัย 
สร้างข้ึน 
     2. ให้ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณาข้อค าถามเทียบกับวัตถุประสงค์ในการวัด 
โดยให้คะแนนดังนี้ 
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      +1  หมายความว่า แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับนิยามศัพท์ 
      0  หมายความว่า ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับนิยามศัพท์ 
      -1  หมายความว่า แน่ใจว่าข้อค าถามไม่สอดคล้องกับนิยามศัพท์ 
     3. น าค่าคะแนนที่ได้จากผู้ทรงคุณวุฒิเพื่อหาค่า IOC 
      การตัดสินค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับนิยามศัพท์ 
ตามหลักเกณฑ์ หากมีค่าตั้งแต่ 0.50-1.00 แสดงว่าข้อค าถามการวัดหรือเป็นตัวแทนของวัตถุประสงค์
ที่ต้องการ หากน้อยกว่า 0.50 แสดงว่าข้อค าถามนั้นไม่เป็นตัวแทนของวัตถุประสงค์ท่ีต้องการวัด 
ซึ่งข้อค าถามในการศึกษาครั้งนี้มีค่า 0.60 จ านวน 2 ข้อ ข้อค าถามที่มีค่า 0.80 จ านวน 14 ข้อ 
และข้อค าถามที่มีค่า 1.00 จ านวน 96 ข้อ (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) ซึ่งข้อค าถามมีค่าดัชนี 
ความสอดคล้องเท่ากับ 0.60-1.00 
  ขั้นตอนที่ 4 ผู้วิจัยปรับแก้ไขค าถาม ตามที่แก้ไขจากผู้เชี่ยวชาญ และส่งแบบสอบถาม
กลับไปยังผู้เชี่ยวชาญให้มีการตรวจสอบซ้ าอีกรอบ โดยมีรายละเอียดข้อค าถามที่มีการแก้ไขตาม
รายละเอียดในภาคผนวก ข 
  ขั้นตอนที่ 5 น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) จ านวน 208 ชุด ซึ่งไม่ใช่กลุ่ม
ตัวอย่างในการวิจัย แล้วน าข้อมูลที่เก็บได้ไปหาคุณภาพของเครื่องมือและการวิเคราะห์ความเท่ียง 

(Reliability) โดยหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient ; α) 
ค่าความเชื่อมั่นของตัวแปรทั้งหมด เรียงล าดับค่าสูงสุดไปหาค่าต่ าสุด ดังนี้ คุณภาพการให้บริการมี
ค่าสูงสุดเท่ากับ .95 รองลงมาส่วนประสมการตลาดเท่ากับ .94 การค้นหาข้อมูลเท่ากับ .92 
การประเมินทางเลือก .86 ความพึงพอใจเท่ากับ .82 การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม
เท่ากับ .79 และค่าต่ าสุดเป็นการรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกายเท่ากับ .71 
 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัย 
  ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัย ด้วยการน าแบบสอบถามที่
ผู้วิจัย ได้พัฒนาขึ้นไปให้ผู้เชี่ยวชาญและอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ท าการตรวจสอบคุณภาพด้าน
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) จ านวน 5 ท่าน เพื่อหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่าง
ข้อ ค าถามกับคุณลักษณะตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ต้องการวัด แล้วคัดเลือกข้อที่มีค่า IOC 
มีค่าความตรงเชิงเนื้อหาอยู่ระหว่าง 0.6-1 น ามาทดลองใช้ 
 การทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 
  ผู้วิจัยท าการวัดความเชื่อม่ันหรือความสอดคล้องภายในด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของ 
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ด้วยการน าแบบสอบถามท่ีได้ด าเนินการปรับปรุง
แก้ไขตามค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญ ไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 208 คน ซึ่งไม่ใช่กลุ่ม
ตัวอย่างในการวิจัย ได้แก่ มหาวิทยาลัยราชภัฏศรีสะเกษ มหาวิทยาลัยการกีฬาแห่งชาติ วิทยาเขต   
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ศรีสะเกษ มหาวิทยาลัยการกีฬาแห่งชาติ วิทยาเขตมหาสารคาม มหาวิทยาลัยการกีฬาแห่งชาติ 
วิทยาเขตอุดรธานี และมหาวิทยาลัยการกีฬาแห่งชาติ วิทยาเขตชัยภูมิ โดยคัดเลือกข้อค าถามที่มีค่า 
ตั้งแต่ 0.60 ขึ้นไป ถือว่าข้อค าถามมีความเชื่อมั่น โดยมีข้อค าถามทั้งสิ้น 122 ข้อ หลังจากค่าหา 
ความเชื่อมั่นแล้วสามารถใช้ได้จริง 121 ข้อ โดยข้อที่ 14 ได้ค่าผลรวมมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
ระหว่างคะแนนรายข้อกับคะแนนรวม (Item total Correlation) เท่ากับ 0.074 ซึ่งไม่มีนัยส าคัญทาง
สถิติ จึงได้ตัดข้อที่ 14 ออกจากแบบสอบถาม 
 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ศึกษาจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จาก 
การใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่มีประสบการณ์ในการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย จ านวน 948 คน โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการจัดเก็บ
แบบสอบถาม จ านวน 938 คน และการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง จ านวน 10 คน และมีผู้ช่วยนักวิจัยใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้ จ านวน 4 คน ได้แก่ นายสมพงษ์ มณีศักดิ์ประเสริฐ นายอนุรักษ์ปภพ 
มีตน นายปรัชญากรณ์ อารยสมโพธิ์ นายกฤชพล อาษาภักดี ซึ่งต้องคุณสมบัติดังนี้ 
  1. ต้องเป็นนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา 
  2. มีประสบการณ์ในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
  3. สามารถสื่อสารและเข้าร่วมเก็บข้อมูลตามตารางการเก็บข้อมูลได้ 
 ผู้วิจัยนัดหมายผู้ช่วยนักวิจัย เพ่ือชี้แจงวัตถุประสงค์ในการท าวิจัยและอธิบายกระบวนการ
เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมีรายละเอียดชี้แจงประกอบด้วย เอกสารชี้แจงผู้เข้าร่วมการวิจัย 
แบบแสดงความยินยอมให้ท าการวิจัยจากอาสาสมัคร เป็นต้น 
 รายละเอียดและข้ันตอนการด าเนินการ ดังนี้ 
  1. ท าหนังสือจากคณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม เพื่อขออนุญาตจาก
อธิการบดีมหาวิทยาลัยที่เป็นกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเพื่อเก็บข้อมูลวิจัย ก่อน 1 สัปดาห์ 
  2. เมื่อได้รับอนุญาตจากมหาวิทยาลัยแล้ว ผู้วิจัยประสานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือด าเนินการเก็บข้อมูล ดังนี้ 
   2.1 เข้าชี้แจงรายละเอียดและขอความอนุเคราะห์นัดหมายเข้าเก็บข้อมูลกับ
ผู้รับผิดชอบหรือผู้ดูแลศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 
   2.2 ผู้วิจัยเลือกการสุ่มอย่างง่ายโดยมีวิธีการข้ันตอนการสุ่ม ดังนี้ 
    2.2.1 เก็บข้อมูลในศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยกลุ่มตัวอย่าง 
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    2.2.2 สอบถามนิสิตเกี่ยวกับการเข้าใช้บริการหากไม่เคยเข้าใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายจะไม่เก็บข้อมูลหากเคยใช้บริการด าเนินการเก็บข้อมูลต่อไป โดยมีกระบวนการสุ่ม
กลุ่มตัวอย่างตามกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (บุญชม ศรีสะอาด, 2545) 
    2.2.3 ผู้วิจัยและผู้ช่วยนักวิจัย แนะน าตัว ชี้แจงวัตถุประสงค์ในการท าวิจัย 
อธิบายค าชี้แจงการตอบแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างทราบ โดยให้กลุ่มตัวอย่างอ่านเอกสารชี้แจง
ผู้เข้าร่วมวิจัย และกรอกแบบแสดงความยินยอมให้ท าการวิจัยจากอาสาสมัคร 
    2.2.4 ผู้เข้าร่วมวิจัยด าเนินการตอบแบบสอบถามการวิจัย ใช้เวลาในการตอบ
แบบสอบถามโดยเฉลี่ย 15 นาที/ฉบับ/คน ซึ่งผู้วิจัยและผู้ช่วยนักวิจัยรอตอบค าถามเป็นรายบุคคล 
เมื่อผู้ตอบแบบสอบถามไม่เข้าใจในข้อค าถาม 
    2.2.5 เมื่อผู้เข้าร่วมวิจัยด าเนินการตอบแบบสอบถามการวิจัยเสร็จ 
ผู้วิจัยและผู้ช่วยนักวิจัย ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม หากพบว่าไม่เรียบร้อย 
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามด าเนินการตอบให้ครบทุกข้อค าถาม 
    2.2.6 การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ผู้วิจัยก าหนดกลุ่มสัมภาษณ์ 2 กลุ่ม 
ประกอบด้วย กลุ่มผู้บริหารหรือผู้จัดการ และกลุ่มผู้ใช้บริการ มีรายละเอียดดังนี้ 
     การสัมภาษณ์ (Interview) ผู้วิจัยได้จัดท าแบบสัมภาษณ์ปลายเปิด พร้อม
ด้วยเครื่องบันทึกเสียง และแบบบันทึกการสัมภาษณ์ ซึ่งจะเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการส่งแบบ
สัมภาษณ์ให้ผู้บริหารหรือผู้จัดการให้ท่านศึกษาก่อนประมาณ 1 สัปดาห์ 
      1. ขั้นสัมภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้จัดการ ผู้วิจัยไปพบ ตามวัน เวลา และ 
สถานที่ที่ได้นัดหมาย พร้อมทั้ง ขออนุญาตบันทึกเสียงและจดบันทึกการสัมภาษณ์ ใช้เวลาในการ
สัมภาษณ์โดยเฉลี่ย 1 ชั่วโมง/คน/มหาวิทยาลัย สัมภาษณ์จ านวน 10 คน 
      2. ขั้นสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ ผู้วิจัยต้องทราบผลการวิเคราะห์ข้อมูลของ 
แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่มีค่าพารามิเตอร์ที่ดีที่สุด จึงจะสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการเพ่ือให้ได้ข้อมูล
เชิงลึกมากขึ้น โดยการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์พร้อมทั้ง ขออนุญาตบันทึกการสนทนาและจดบันทึก
การสัมภาษณ์ ใช้เวลาในการสัมภาษณ์โดยเฉลี่ย 1 ชั่วโมง/คน/มหาวิทยาลัย จ านวน 10 คน 
      3. ขั้นปิดการสัมภาษณ์ เมื่อสัมภาษณ์สิ้นสุดลงผู้วิจัยชี้แจงว่าหลังจากน า 
ข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ไปสรุปผลเรียบร้อยแล้ว จะด าเนินการลบไฟล์ข้อมูลการสัมภาษณ์
ต่อไป 
  3. ผู้วิจัยออกเก็บข้อมูลตามปฏิทินการเก็บข้อมูลประมาณ 1 เดือน 
  4. การวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลตามหลักการทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติข้ันพื้นฐาน การแจกแจงตัวแปรและโปรแกรม (ADANCO) เพ่ือวัดปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
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 ระยะเวลาการด าเนินการศึกษา 
  เดือนพฤศจิกายน 2562 ถึงเดือนกุมภาพันธ์ 2563 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้คอมพิวเตอร์ช่วยในการจัดกระท าข้อมูล โดยใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ADANCO version 2.1.1 (Henseler and Dijkstra, 2015) เพ่ือหาค่าสถิติ
ต่าง ๆ ดังนี้ 
  1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติเชิงพรรณนา 
หรือเรียกอีกชื่อหนึ่งว่า สถิติเชิงบรรยาย เป็นสถิติท่ีน าเสนอสารสนเทศ เพ่ือใช้บรรยายสรุปลักษณะ
ของตัวแปรในกลุ่มตัวอย่าง ข้อมูลที่การเก็บรวบรวมจากผู้ตอบแบบสอบถาม ในงานวิจัยนี้จะใช้สถิติ
เชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) 
โดยการแจกแจงความถี่ เป็นการน าข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้มาจัดหมวดหมู่ จัดประเภทหรือการสร้าง
ตารางแจกแจงความถี่ เพ่ือแสดงจ านวนของข้อมูลว่าแต่ละข้อมูลมีกี่จ านวนซึ่งจะต้องเป็นระเบียบ 
สะดวกในการน าไปใช้และมีความน่าสนใจในการน าไปศึกษา 
  2. การวิเคราะห์สมการโครงสร้างแบบก าลังสองน้อยที่สุดบางส่วน จะพิจารณาประมาณ
ความสัมพันธ์ระหว่างบล็อคในสมการโครงสร้าง (Structural Model) ประกอบด้วย 
   2.1 สมการโครงสร้าง (Construct Model หรือ Inner Model) เป็นการหา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงและสมการการวัด (Measurement Model หรือ Outer Model) 
แสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงและตัวแปรสังเกตได้ โดยวิธีอิงสมการถดถอยเชิงเดี่ยวและ
เชิงซ้อน ในวิธี PLS-SEM ตัวแปรแฝงมีความสัมพันธ์เชิงเส้นกับตัวแปรสังเกตได้ (มนตรี พิริยะกุล, 
2553) ต่างจาก CB-SEM ที่ตัวแปรแฝงสร้างจาก การประมาณการตัวแปรสังเกตได้แต่ไม่มีข้อมูลตัว
แฝงอยู่จริง ในแบบจ าลอง PLS-SEM การประมาณค่าตัวแปรแฝงอัลกอลิทึม จะประเมินได้ค่าดีท่ีสุด
ออกมา ขึ้นอยู่กับการประมาณค่าในแบบจ าลอง Inner หรือ Outer (Lee and others, 2011) 
    อัลกอลิทึม ประมาณการ PLS ประกอบด้วย 3 ขั้นตอนคือ ขั้นตอนที่ 1 
ประมาณค่าตัวเลขท่ีเกี่ยวกับตัวแปรแฝงทั้งหมด ขั้นตอนที่ 2 ใช้คะแนนของตัวแปรแฝงแต่ละตัว
ค านวณค่าอิทธิพล (Path Analysis) ระหว่างตัวแปรแฝง ขั้นตอนที่ 3 ประมาณค่า พารามิเตอร์ เช่น 
ค่าคงที่ (Regression Constants) ของตัวแปรสังเกตได้และตัวแปรแฝง คุณภาพแบบจ าลอง 
PLS-SEM พิจารณาคุณภาพของแบบจ าลองโครงสร้างและแบบจ าลองการวัด 
   2.2 แบบจ าลองการวัด พิจารณาจากความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อถือได้ 
(Reliability) ความเที่ยงตรงมี 2 ชนิดคือ ความเท่ียงตรงเชิงเหมือน (Convergent Validity) 
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วัดด้วยค่าน้ าหนัก (Loading) ที่ต้องมากกว่า 0.5 มีนัยส าคัญ ทางสถิติและความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก  
(Discriminant Validity) วัดจากค่า AVE ที่สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงมีค่าต่ ากว่า รากท่ีสองของ 
AVE (Fornell and larcker, 1981) ความเชื่อถือได้วัดด้วย Cronbach Alpha และ Composite 
Reliability ที่ต้องมากกว่า 0.70 ดังตาราง 6 

 
ตาราง 6 เกณฑ์วัดแบบจ าลอง Outer Model หรือแบบจ าลองการวัด (Measurement Model) 

 
การวัด ดัชนีวัด เกณฑ์ 

Construct Reliability Cronbach Alpha (α) > 0.70 Hair and others (2010) 

Dijkstra-Henseler’s rho (ρA) > 0.70 Henseler, Hubona and 
Ray (2016) 

Jöreskog’s rho (ρc) > 0.70 Henseler, Hubona and 
Ray (2016) 

Composite Reliability คือ 
ความเชื่อมั่นเชิงองค์ประกอบ 
Indicator Reliability คือ  
ความเชื่อมั่นของ ตัวแปรสังเกต
ได้ เป็นค่าความแปรปรวนของ 
ตัวแปรสังเกตได้โดยตัวแปรแฝง 

> 0.70) Bagozzi and Yi (1988) 
และ Hair and others (2010) 
> 0.70 Hulland, (1999) และ Chin 
(1998) 

แสดงถึงความเชื่อถือได้ของ
แบบสอบถาม 

 

Convergent Validity Average Variance Extracted 
(AVE) ค่าเฉลี่ยของความ
แปรปรวนที่ถูกสกัดได้ 

> 0.50) Fornell and Larcker 
(1981) ; Hair and others (2010) 

ความเที่ยงตรงเชิงเหมือน คือ 
ความเที่ยงตรง ของมาตรวัดเพ่ือ
แสดงให้เห็นว่าตัวชี้วัด สามารถ
วัด Construct เดียวกันได้ 

> 0.5 Bagozzi and Yi (1988) และ 
Hair and others (2010) 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

การวัด ดัชนีวัด เกณฑ์ 

Discriminant Validity ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกของ
มาตรวัดแต่ละ Construct ใช้
ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิง
จ าแนก โดยใช้เกณฑ์ Fornell & 
Larcker และ Heterotrait-
Monotrait Ratio of 
Correlations (HTMT) 

Fornell และ Larcker (1981) และ 
Hair and others (2010) เสนอให้ 
(AVE) ของแต่ละตัวแปรแฝงควร
มากกว่าสหสัมพันธ์ระหว่าง 
ตัวแปรแฝง 

Henseler, Ringle and Sarstedt 
(2015) เสนอใช้ HTMT วัด 
Discriminant Validity ได้ดีกว่า
เกณฑ์ของ Fornell and Larcker 
(1981) 

ที่มา: Henseler and others (2009), Wong (2013) และ Henseler, Hubona and Ray (2016) 
 
 จากตาราง 6 เกณฑ์วัดแบบจ าลอง Outer Model หรือแบบจ าลองการวัด 
(Measurement Model) มีการแสดงผลต่างจากโปรแกรมอ่ืน คือ ความเชื่อถือได้ (Reliability) 

วัดโดยค่า Dijkstra-Henseler’s rho (ρA) และ Jöreskog’s rho (ρc) ต้องมีค่า 0.7 ขึ้นไป 
(Henseler, et al., 2016) และไม่น าเสนอค่า Composite Reliability ด้วยเห็นว่าเป็น Sum Score 
ไม่ใช่ Construct Score โดยเฉพาะค่า Cronbach Alpha ผลที่ได้ท าให้ค่าความเชื่อถือได้ต่ ากว่าค่า
จริง ควรก าหนดเป็นค่าความเชื่อถือได้ ขั้นต่ า (Lower Boundary) ในความเชื่อมั่น (Discriminant 
Validity) นอกจากนี้ มีการน าเสนอค่า The Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations 
(HTMT) ของ Henseler, Hubona and Ray (2016) โดยมีค่าน้อยกว่าหนึ่งและมีนัยส าคัญ 
(Henseler, Hubona and Ray, 2016) 
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ตาราง 7 แสดงเกณฑ์การวัดคุณภาพแบบจ าลองโดยรวม (Overall Model) Goodness of Model 
Fit แบบจ าลองโครงสร้างที่ปราศจากสหสัมพันธ์ (Correlated free)  

 
การวัด ดัชนีวัด เกณฑ์ 

Standardized root 
mean squared residual 
(SRMR) 

ดัชนีรากมาตรฐานของ
ค่าเฉลี่ยก าลังสองของ
ส่วนที่เหลือ 

< 0.05 แสดงคุณภาพดี (Byrne, 2013) 
> 0.06 แสดงคุณภาพดี 
(Henseler and others, 2014) 
≤ 0.08 แสดงคุณภาพดี 
(Hu and Bentle, 1999) 
< 0.1 ยอมรับได้ข้อมูลมีความเหมาะสม 
(Kock, 2017) 

Unweighted least 
squares discrepancy 
(dULS) 

ความคลาดเคลื่อนก าลัง
สองน้อยที่สุดไม่ถ่วง
น้ าหนัก 

ค่า HI95 จะต้องต่ ากว่าค่า HI99 
จึงถือว่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวม 
มีคุณภาพดี 

Geodesic discrepancy 
(dG) 

ความคลาดเคลื่อนจาก
รูปร่าง 

 
 จากตาราง 7 ค่าคุณภาพของแบบจ าลองโดยรวม เพ่ือประเมินแบบและวัดความอ่ิมตัวของ
แบบจ าลอง (Saturate Model) หรือแบบจ าลองโครงสร้างที่ต้องปราศจากสหสัมพันธ์ (Correlated 
Free) ด้วยค่าความแตกต่างยกก าลังสองของ Residual ระหว่าง Implied and Sample 
covariance หรือเรียกว่า SRMR (Standard Root Mean Square Residual) โดย SRMR < 95% 
Bootstrap Quantile (HI95 of SRMR) dG (Geodesic Discrepancy) ซ่ึง dG < 95% Bootstrap 
Quantile (HI95 of dG) และ dULS (Unweighted Least Square Discrepancy) ซ่ึง dULS < 95% 
Bootstrap Quantile (HI95 of dULS) (Henseler, Hubona and Ray, 2016) 
  การทดสอบความเที่ยง (Indicator Reliability) การทดสอบความเที่ยงเป็นการทดสอบ
คุณสมบัติของเครื่องมือวัด ซึ่งในการวัดสิ่งที่ต้องการวัด ทั้งนี้ ในการวัดแต่ละครั้งไม่ว่าจะวัดด้วย
จ านวนเท่าใดก็ตามหรือวัดในสภาพการณ์ที่แตกต่างกัน ผลจากการวัดก็จะยังคงเดิม โดยที่ค่า
สัมประสิทธิ์ความเที่ยงประกอบ จะมีค่าระหว่าง 0.00 ถึง 1.00 โดยค่าสัมประสิทธิ์ความเที่ยง
ประกอบ มีค่าเข้าใกล้ 0.00 หมายความว่าเครื่องมือวัดมีความเท่ียงน้อยหรือไม่มีความเที่ยง 
และค่าสัมประสิทธิ์ความเที่ยงประกอบมีค่าเข้าใกล้ 1.00 หมายความว่าเครื่องมือวัดมีความเที่ยงสูง  
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สัมประสิทธิ์ความเที่ยงประกอบมีค่ามากกว่า 0.7 ถือว่าเป็นระดับท่ียอมรับได้ในการทดสอบความ
เที่ยงของข้อมูล (Hair and others, 2011; Hair Jr and others, 2013 ; Wong, 2013; Hair and 
others, 2014) 
  การทดสอบน้ าหนักองค์ประกอบภายนอก (Outer loadings) ใช้วัดความเชื่อมั่น 
ระดับตัวแปรสังเกตซึ่งเป็นค่าที่ตัวแปรแฝงอธิบายความแปรปรวนของ ตัวบ่งชี้ Hair และคณะ (2011) 
แนะน าว่าค่าน้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐาน (Standardize Outer Loadings) ควรมีค่าไม่ต่ ากว่า 
0.70 หากต่ ากว่านี้ควรพิจารณาตัดตัวแปรสังเกตหรือตัวชี้วัดออกการทดสอบความตรงเชิงเหมือน 
(Convergent Validity) การทดสอบความตรงของเครื่องมือวัดในแบบสอบถามในความหมายของ
การวัดจะหมายความว่า ข้อค าถาม (Item) หรือตัวแปรแฝงต่าง ๆ สามารถใช้เป็นตัวแปรบ่งชี้ของ 
Construct เดียวกันนั้นได้เหมือนกันคือ ตัวแปรบ่งชี้ที่แตกต่างกันแต่สร้างมาจากโครงสร้าง 
(Construct) ที่เหมือนกันหรือมีองค์ประกอบเดียวกันจะมีความสัมพันธ์กันสูง ในขณะที่ตัวแปรบ่งชี้
ต่างองค์ประกอบกัน จะมีความสัมพันธ์กันน้อยหรือไม่มีความสัมพันธ์กัน ทั้งนี้สถิติที่ใช้วัดความตรง
เชิงเหมือนคือค่าความแปรปรวนที่สกัดได้เฉลี่ย (Average Variance Extract) หรือ AVE โดยค่าสถิติ 
AVE จะต้องมีค่าไม่ต่ ากว่า 0.5 แสดงว่าตัวแปรแฝงอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรบ่งชี้ได้มากกว่า
ร้อยละ 50 (Hair and others, 2011) 
  การทดสอบความตรงเชิงจ าแนก (Discriminant Validity) ความตรงเชิงจ าแนก คือ 
ความสามารถของเครื่องมือวัดที่มีความสัมพันธ์กันต่ ากับเครื่องมือวัดที่ไม่เหมือนกัน กล่าวคือ ขอบเขต
ที่ตัวแปรบ่งชี้ของตัวแปรแฝงหนึ่งจะต้องแยกขาดจากกันกับตัววัดของตัวแปรแฝงอ่ืน โดยสามารถ
พิจารณาได้ใน 2 ระดับ คือ ระดับของตัวแปรบ่งชี้หรือข้อค าถาม จะต้องเป็นข้อค าถามเพ่ือวัดตัวแปร
แฝงนั้น ๆ และเมื่อต่างตัวแปรแฝงก็จะต้องถามคนละเรื่องและในระดับของตัวแปรแฝง ค่าคะแนน
จะต้องไม่สัมพันธ์กันมาก สามารถพิจารณาความเที่ยงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ 2 ชนิด คือ เกณฑ์ของ 
Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) และค่าน้ าหนักไขว้ (Cross Loadings) เกณฑ์ของ 
Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) เป็นการเทียบระหว่างรากท่ีสองของค่าความ
แปรปรวนสกัดได้เฉลี่ย (AVE) ของตัวแปรแฝงแต่ละตัวกับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงอื่นใน
โมเดล โดยค่า √AVE ของตัวแปรแฝงแต่ละตัวควรมีค่าสูงกว่าค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงกับ

ตัวแปรแฝงอื่นในโมเดลยกก าลังสอง (√AVE > AVE(ξi,ξj)) แสดงว่าตัวแปรแฝงนั้นมีความแปรปรวน
ร่วมกันกับตัวบ่งชี้ในบล็อกเดียวกันมากกว่าตัวแปรอื่นในโมเดลที่มาจากตัวบ่งชี้ต่างบล็อกกัน 
  ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross Loadings) เป็นการพิจารณาค่าความสัมพันธ์ ระหว่าง 
น้ าหนักองค์ประกอบของตัวบ่งชี้ของตัวแปรแฝงนั้นกับน้ าหนักองค์ประกอบของตัวบ่งชี้กับตัวแปรแฝง 
อ่ืนในโมเดล ซึ่งแต่ละตัวบ่งชี้ควรมีน้ าหนักองค์ประกอบกับตัวแปรแฝงที่ตัวบ่งชี้เกี่ยวข้องสูงมากกว่า
ตัวแปรแฝงอื่น (Henseler and Sarstedt, 2013) โดยค่าน้ าหนักควรมีค่าไม่น้อยกว่า 0.70 ซ่ึง
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สามารถต่ ากว่านี้ได้แต่จะต้องไม่ต่ ากว่า 0.50 (Lee and others, 2011) และค่าน้ าหนักควรมีค่าเป็น
บวก 
  3. การประเมินโมเดลภายใน (Inner Model Evaluation) เมื่อผู้วิจัยได้ประเมินโมเดล
การวัดด้านความเชื่อถือได้ ความเท่ียงและความตรงของเครื่องมือแล้วจะต้องด าเนินการประเมิน
แบบจ าลองโครงสร้าง โดยพิจารณาคุณภาพจากค่า Loading และ p-value, R2 และ f2 คือ 
ค่าน้ าหนักมีนัยส าคัญ การพิจารณาค่า R2 Hair และคณะ (2010) เสนอว่า การวิจัยทางสังคมศาสตร์ 
แบ่งค่า R2 เป็น 3 ระดับ คือ 0.25 เป็นระดับ อ่อน (Weak) 0.50 เป็นระดับกลาง (Moderate) 
และ 0.75 เป็นระดับสูง (Substantial) และค่า f2 ซ่ึง Cohen (1992) ระบุว่าถ้า f2 = 0.02 คือ 
Effect size ต่ า แสดงว่าตัวอย่างมีขนาดเล็กท าให้ไม่สามารถ ตรวจพบอิทธิพลของปฏิสัมพันธ์ได้ 
ถ้า f2 = 0.15 คือ Effect size มีค่าปานกลาง แสดงว่าตัวอย่างมีขนาดใหญ่ปานกลาง สูงพอตรวจพบ
อิทธิพลของปฏิสัมพันธ์ได้ และถ้า f2 = 0.35 คือ Effect size สูง แสดงว่าตัวอย่างมีขนาดใหญ่
สามารถ ตรวจพบอิทธิพลของปฏิสัมพันธ์ได้ดี ดังตาราง 8 และรายละเอียดดังนี้ 
 

ตาราง 8 เกณฑ์วัดแบบจ าลอง Inner Model หรือ Structural Model 
 

การวัด ดัชนีวัด เกณฑ์ 
Coefficient of 
determination (R2) 

ค่าความมุ่งมั่นที่ก าหนดไว้
หรือค่าความแม่นย าของ
การท านาย 
 

Chin (1998) ก าหนดให้ 0.19 ขนาดเล็ก 
0.33 ขนาดกลาง และ 0.67 ขนาดใหญ่ 
Hair and others (2010) ก าหนดให้ 
0.25 ขนาดเล็ก, 0.50 ขนาดกลาง 
0.75 ขนาดใหญ่ 

Effect size 
(f2) 

ค่าผลกระทบระหว่างตัว
แปรแฝง 

Cohen (1988) ก าหนดให้ 0.02 มีขนาด 
เล็ก, 0.15 มีขนาดกลาง และ 0.35  
มีขนาดใหญ่ 

Path coefficient ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง 
หรือค่าผลกระทบทางตรง
ของการวิเคราะห์เส้นทาง 

ขนาด, เครื่องหมาย และ p-value 
Hair and others (2010) 

ที่มา: Henseler and others (2016) 
 
   การค านวณสัมประสิทธิ์การท านาย (Coefficient determinant) ค่าสัมประสิทธิ์
การท านาย (Coefficient of Determinant) หรือ R2 เป็นตัวแปรบ่งชี้ ความแม่นย าของการท านาย 
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โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 ในการวิเคราะห์ค่าอิทธิพลระหว่างตัวแปรตามและตัวแปรต้นสามารถ 
อธิบายได้จากสัดส่วนค่าความแปรปรวนของตัวแปรตามท่ีเป็นตัวแปรแฝงภายในที่อธิบายได้ด้วยตัว
แปรต้น ค่าสัมประสิทธิ์การท านายของตัวแปรแฝงภายใน R2 หรือ R-Square โดยที่ R2 ควรมีค่าสูง
หรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับสาขาวิชาที่ศึกษา โดย Hair และคณะ (2014) ระบุว่า R2 ส าหรับการศึกษา 
สาขาวิชาด้านการตลาด (Marketing) ด้านการจัดการ (Management) และด้านระบบสารสนเทศ
เพ่ือการจัดการ (MIS) เท่ากับ 0.75 0.50 และ 0.25 ถือว่ามีค่าสูง ปานกลาง และต่ าตามล าดับ 
กล่าวคือค่า R2 จะต้องไม่ต่ ากว่า 0.25 จึงจะถือว่าตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่าความแปรปรวน 
ในตัวแปรตามได้การวิเคราะห์ผลกระทบต่อความแม่นย าในการท านาย (Effect Size หรือ f2) 
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท านาย (Predictor) และตัวแปรตอบสนอง (Response) ต้องมีค่า f2 
มากกว่า 0.02 ในขณะที่ค่า f2 มากกว่าหรือเท่ากับ 0.02 หมายถึง มีผลกระทบต่อความแม่นย าในการ
ท านายต่ า ถ้าหากค่า f2 มากกว่าหรือเท่ากับ 0.15 หมายถึง มีผลกระทบต่อความแม่นย าในการ
ท านายปานกลาง และหากค่า f2 มากกว่าหรือเท่ากับ 0.35 หมายถึง มีผลกระทบต่อความแม่นย าใน
การท านายสูง (Hair and others, 2014) 
   การวิเคราะห์อิทธิพลทางตรง (Direct Effect) อิทธิพลทางอ้อม (Indirect 
Effect) และอิทธิพลรวม (Total Effect) โดยการค านวณค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพล (Path Coefficient: 
ß) ซึ่งควรมีค่าไม่ต่ ากว่า 0.10 และมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  4. การทดสอบสมมติฐาน (Path Coefficients and Significance Levels) 
การทดสอบสมมติฐาน คือ การค านวณสัมประสิทธิ์เส้นทางของ Inner Model ไม่เป็น 0  
(ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรมีอิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ปลายลูกศร) และสัมประสิทธิ์เส้นทางของ Outer 
Loadings ไม่เป็น 0 และเนื่องจาก PLS-SEM จะใช้การทดสอบการมีนัยส าคัญทางสถิติของ
พารามิเตอร์ ด้วยกระบวนการ Bootstrapping 
 
การด าเนินการจริยธรรมวิจัย 
 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการขอจริยธรรมวิจัยในมนุษย์ เรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ต่อคณะกรรมการ
จริยธรรมการวิจัยในมนุษย์มหาวิทยาลัยมหาสารคาม ดังต่อไปนี้ 
  1. จัดท าโครงการเพ่ือการพิจารณาทางจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ ตามแบบฟอร์มของ 
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
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   2. จัดท าบันทึกเสนอโครงการวิจัยที่เข้าข่ายการพิจารณาแบบเร่งรัด (Expedited 
review) เพ่ือขอรับการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ ผ่านอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ผ่าน
ความเห็นชอบคณบดีคณะศึกษาศาสตร์ เมื่อวันที่ 16 กันยายน 2562 
  3. น าเสนอต่อเสนอคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
ซ่ึงคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์มหาวิทยาลัยมหาสารคาม พิจารณาให้ผู้วิจัยแก้ไขครั้งที่ 1 
เมื่อวันที่ 4 เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2562 
  4. ผู้วิจัยได้ด าเนินการปรับแก้ไขตามมติหรือข้อเสนอแนะ ผ่านอาจารย์ที่ปรึกษา 
วิทยานิพนธ์ ผ่านความเห็นชอบคณบดีคณะศึกษาศาสตร์และยื่นเรื่องขอชี้แจง/แก้ไข โครงการวิจัย
ตามมติหรือข้อเสนอแนะของคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
  5. คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์มหาวิทยาลัยมหาสารคาม พิจารณารับรอง 
โครงการวิจัย แบบเร่งรัด เรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย เมื่อวันที่ 22 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 21 ตุลาคม 
2563 เลขท่ีการรับรอง 180/2562 
  6. ผู้วิจัยด าเนินการจัดเก็บข้อมูลการวิจัยบนพื้นฐานของโครงการวิจัยที่คณะกรรมการ
ได้รับและพิจารณาโครงการวิจัย 
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แบบแผนการด าเนินการวิจัย 
 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี หลักการ และงานวิจัยที่ผ่านมาสามารถน ามาออกแบบ
แผนการด าเนินการวิจัย การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ดังนี้ 
 
ขั้นตอนที่ 1 
สร้างโมเดลความสัมพันธ์ 
โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัย 
ที่ส่งผลการใช้บริการ 
 
ขั้นตอนที่ 2 
การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
 
 
 
ขั้นตอนที่ 3 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 
 
ขั้นตอนที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 
ขั้นตอนที่ 5 
สรุป อภิปรายผล น าเสนอ 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการ 
 

ภาพประกอบ 6 แบบแผนการด าเนินการวิจัย 

1.สร้างเครื่องมือ 
2.หาคุณภาพเครื่องมือ 
  2.1 ตรวจสอบความเท่ียงตรง 
  2.2 หาค่าอ านาจจ าแนก 
  2.3 หาค่าความเชื่อมั่น 

กรอบโมเดลความสัมพันธ์
โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัยที่
ส่งผลต่อการใช้บริการ 

ทบทวน ศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวจิัย
เกี่ยวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 

1.ขออนุญาตพื้นที่เก็บข้อมูล 
2.ชี้แจงรายละเอียดการวิจยั 
3.ลงพื้นที่เก็บรวบรวมข้อมูล 
4. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

1.วิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานและการแจกแจง
แบบสอบถามโดยโปรแกรม SPSS 
2.วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันและ
เส้นทางอิทธิพลโดยใช้โปรแกรม ADANCO 

รายงานวิจยัฉบบัสมบูรณ์ 

1.สรุปผลการวิจัย 
2.อภิปรายผล 
3.เสนอแนะการวิจยัครั้งต่อไป 

เครื่องมือวิจัย 

ข้อมูลที่ใช้ในการวิจยั 

เครื่องมือวิจัย 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิจัยเรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ผู้วิจัยได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ตามล าดับดังต่อไปนี้ 
  1. สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
   2.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ตอน 
    ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม 
    ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
    ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
    ตอนที่ 4 ผลการตรวจสอบโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   2.2 ผลการวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตใน 
อนาคตเกี่ยวกับการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยจากแบบ
สัมภาษณ์ แบ่งเป็น 3 ตอน 
    ตอนที่ 1 ผลการสัมภาษณ์เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
    ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการสัมภาษณ์ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
    ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการสัมภาษณ์ส่วนประสมการตลาด 
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การน าเสนอข้อมูลของการวิจัยครั้งนี้ เพื่อให้มีความสะดวกและมีความเข้าใจ ผู้วิจัยใช้ 
สัญลักษณ์แทนสถิติ ตัวแปร และองค์ประกอบต่าง ๆ ในการน าเสนอสู่การปฏิบัติ ดังต่อไปนี้ 
  1. ตัวแปรแฝงภายนอก (Exogenous Variable) ได้แก 
   NPR  แทน  การรับรู้ปัญหา/ความต้องการ (Need/Problem Recognition) 
  2. ตัวแปรแฝงภายใน (Endogenous Variable) ได้แก 
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   IS  แทน การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
   EA  แทน การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) 
   PD  แทน การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
   PB  แทน พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
  3. ตัวแปรสังเกตได้ (Observed Variable) ประกอบด้วย 
   NPPR  แทน การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกาย 
   NPPR1 แทน ร่างกายแข็งแรงสุขภาพดี 
   NPPR2 แทน รูปร่างดีไม่มีโรค 
   NPPR3 แทน จิตใจแจ่มใส 
   NPSR  แทน การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม 
        (Need/Problem Recognition Social) 
   NPSR1 แทน  กระแสความนิยม 
   NPSR2 แทน  การถูกการยอมรับ 
   NPSR3 แทน  พบปะเพ่ือนและคนรอบข้าง 
   IS1   แทน  สื่อบุคคล (Personal Sources) 
   IS2   แทน  สื่อสิ่งพิมพ์ (Paper Sources) 
   IS3   แทน  สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Sources) 
   IS4   แทน  สื่อเฉพาะกิจ (Specific Sources) 
   EA1  แทน  คุณสมบัติสินค้า (Product) 
   EA2  แทน  ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
   EA3  แทน  ความคุ้มค่า (Value) 
   EA4  แทน  ทัศนคติ (Attitude) 
   MM   แทน  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
   MM1   แทน  ผลิตภัณฑ์ (Product) 
   MM2  แทน  ราคา (Price) 
   MM3  แทน  สถานที่ตั้ง (Place) 
   MM4  แทน  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   MM5  แทน  บุคลากร (People) 
   MM6  แทน  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
   MM7  แทน  กระบวนการ (Process) 
   SQ   แทน  คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
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   SQ1  แทน  รูปธรรมการบริการ (Tangibility) 
   SQ2  แทน  ความเชื่อถือไว้วางใจ (Reliability) 
   SQ3  แทน  การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) 
   SQ4  แทน  ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (Assurance) 
   SQ5  แทน  รู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) 
   RS   แทน  การกลับมาใช้บริการซ้ า (Repeated Service) 
   RS1  แทน  ความจงรักภักดี (Loyalty) 
   RS2  แทน  การยึดติดสินค้า (Product Attachment) 
   SAT  แทน  ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
   SAT1  แทน  คุณภาพสินค้าหรือบริการ (Product or Service Quality) 
   SAT2  แทน  คุณค่าของสินค้าหรือบริการ (Product or Service Values) 
   SAT3  แทน  ความคาดหวังของผู้บริโภค (Consumer Expectations) 
  4.             แสดงตัวแปรหรือองค์ประกอบหรือปัจจัยที่อยู่ปลายลูกศร ท าให้เกิดการ 
เปลี่ยนแปลงโดยตรงกับตัวแปรหรือองค์ประกอบที่อยู่หัวลูกศร 

  5.  แทน  ตัวแปรสังเกตได้ (Observed Variable) 

  6.   แทน  ตัวแปรแฝง (Latent Variable) หรือองค์ประกอบแฝงหรือปัจจัยแฝง 
  7.  สัญลักษณ์ท่ีใช้แทนค่าสถิติ 
   X    แทน ค่าเฉลี่ย (Mean) 
   S.D.    แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

   χ2    แทน ค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi-Square) 
   df    แทน องศาอิสระ (Degree of Freedom) 
   P-value  แทน ค่าความน่าจะเป็น 
   SRMR  แทน ค่าความแตกต่างยกก าลังสองของ Residual ระหว่าง Implied 
        and Sample covariance (Standardized Root Mean 
        Square Residual) 
   dG   แทน ความคลาดเคลื่อนทางภูมิศาสตร์ (Geodesic Discrepancy) 
   dULS   แทน ความคลาดเคลื่อนน้อยที่สุดของจัตุรัสน้อยที่สุด 
        (Unweighted Least Square Discrepancy) 
   R2    แทน ค่าความมุ่งมั่นที่ก าหนดไว้ (Coefficient of Determination) 
   f2    แทน ค่าผลกระทบระหว่างตัวแปรแฝง (Effect Size) 
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   AVE   แทน ค่าเฉลี่ยของความแปรปรวนที่ถูกสกัดได้ (Average Variance 
         Extracted) 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตาราง 9 ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม (n = 938) 
 

ตัวแปร 
(Variable) 

จ านวน 
(n) 

ร้อยละ 
(%) 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
479 
459 

 
51.10 
48.90 

รวม 938 100.00 

2. อายุ 
18 ปี 
19 ปี 
20 ปี 
21 ปี 
22 ปี 
23 ปี 
24 ปี 
25 ปี 
26 ปี 
27 ปี 
29 ปี 
35 ปี 

 
38 
243 
293 
172 
131 
33 
16 
3 
3 
2 
1 
1 

 
4.10 
25.90 
31.20 
18.30 
14.00 
3.50 
1.70 
0.30 
0.30 
0.20 
0.10 
0.10 

รวม 938 100.00 
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ตาราง 9 (ต่อ)  
 

ตัวแปร 
(Variable) 

จ านวน 
(n) 

ร้อยละ 
(%) 

3. ก าลังศึกษาในระดับ 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

 
922 
13 
3 

 
98.30 
1.40 
0.30 

รวม 938 100.00 
4. ก าลังศึกษาในระดับชั้นปี 

ชั้นปีที่ 1 
ชั้นปีที่ 2 
ชั้นปีที่ 3 
ชั้นปีที่ 4 
อ่ืนๆ  

 
269 
352 
166 
140 
11 

 
28.70 
37.50 
17.70 
14.90 
1.20 

รวม 938 100.00 

5. ระยะเวลาต่อครั้งที่ใช้ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของมหาวิทยาลัย 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 
1 ชั่วโมง 
2 ชั่วโมง 
มากกว่า 2 ชั่วโมง 

 
 

131 
341 
315 
151 

 
 

14.00 
36.40 
33.50 
16.10 

รวม 938 100.00 
6. ช่วงเวลาสว่นใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมเข้าใช้บริการ 
มากที่สุด 

0.600-09.00 น. 
09.01-12.00 น. 

 
 
 

17 
30 

 
 
 

1.80 
3.20 
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ตาราง 9 (ต่อ)  
 

ตัวแปร 
(Variable) 

จ านวน 
(n) 

ร้อยละ 
(%) 

12.01-16.00 น. 
16.01-20.00 น. 
อ่ืน ๆ 

57 
786 
48 

6.10 
83.80 
5.10 

รวม 938 100.00 

7. ความถี่ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
มหาวิทยาลัยต่อสัปดาห์ 

1-2 ครั้ง/สัปดาห์ 
3-4 ครั้ง/สัปดาห์ 
5-6 ครั้ง/สัปดาห์ 
มากกว่า 7 ครั้ง/สัปดาห์ 

 
 

394 
419 
108 
17 

 
 

42.00 
44.70 
11.50 
1.80 

รวม 938 100.00 
8. ถ้าท่านเลือกเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
3 วันต่อสัปดาห์ ท่านมาใช้บริการวันไหนบ้าง (เลือกได้ 3 วัน) 

วันอาทิตย์ 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
 
 

182 
756 

 
 
 

19.40 
80.60 

รวม 938 100.00 
วันจันทร์ 

เลือก 
ไม่เลือก 

 
529 
409 

 
56.40 
43.60 

รวม 938 100.00 

วันอังคาร 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
366 
572 

 
39.00 
61.00 

รวม 938 100.00 
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ตาราง 9 (ต่อ)  
 

ตัวแปร 
(Variable) 

จ านวน 
(n) 

ร้อยละ 
(%) 

วันพุธ 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
582 
356 

 
62.00 
38.00 

รวม 938 100.00 

วันพฤหัสบดี 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
292 
646 

 
31.10 
68.90 

รวม 938 100.00 

วันศุกร์ 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
533 
405 

 
56.80 
43.20 

รวม 938 100.00 

วันเสาร์ 
เลือก 
ไม่เลือก 

 
248 
690 

 
26.40 
73.60 

รวม 938 100.00 

 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาจาก 
ตาราง 9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ร้อยละ 51.10 เป็นเพศชายมี  
จ านวน 479 คน และท่ีเหลือร้อยละ 48.90 เป็นเพศหญิงมีจ านวน 459 คน 
  ด้านอาย ุพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20 ปี จ านวน 293 คน  
คิดเป็นร้อยละ 31.20 รองลงมามีอายุ 19 ปี จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 25.90 อายุ 21 ปี 
จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30 อายุ 22 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 อายุ 18 ปี 
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 4.10 อายุ 23 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 อายุ 24 ปี 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 1.70 อายุ 25 ปี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 อายุ 26 ปี 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 อายุ 27 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.20 อายุ 28 ปี   
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จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.20 อายุ 29 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.10 และน้อยที่สุด   
อายุ 35 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.10 
  ด้านก าลังศึกษาในระดับปริญญา พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลัง
ศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 922 คน คิดเป็นร้อยละ 98.30 รองลงมาก าลังศึกษาในระดับ
ปริญญาโท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 1.40 และน้อยที่สุดก าลังศึกษาในระดับปริญญาเอก 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 
  ด้านก าลังศึกษาในระดับชั้นปี พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลัง
ศึกษาในระดับชั้นปีที่ 2 จ านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาก าลังศึกษาในระดับชั้นปีที่ 1 
จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 28.70 ชั้นปีที่ 3 จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 17.70 ชั้นปีที่ 4 
จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 14.90 และน้อยที่สุดก าลังศึกษาในระดับชั้นปีอ่ืน ๆ จ านวน 11 คน   
คิดเป็นร้อยละ 1.20 
  ด้านระยะเวลาต่อครั้งที่ใช้ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการ 1 ชั่วโมงต่อครั้ง จ านวน 341 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.40 รองลงมาเข้ามาใช้บริการ 2 ชั่วโมงต่อครั้ง จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.50 มาใช้บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงต่อครั้ง จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 16.10 และน้อยที่สุด
เข้ามาใช้บริการน้อยกว่า 1 ชั่วโมงต่อครั้งจ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
  ด้านช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมเข้าใช้บริการมากที่สุด พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการช่วงเวลา 16.01-20.00 น. จ านวน 786 คน 
คิดเป็นร้อยละ 83.80 รองลงมาเข้ามาใช้บริการช่วงเวลา 12.01-16.00 น. จ านวน 57 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.10 ช่วงเวลาอ่ืน ๆ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 5.10 ช่วงเวลา 09.01-12.00 น. 
จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 3.20 และน้อยที่สุดเข้ามาใช้บริการช่วงเวลา 06.00-09.00 น.  
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 
  ด้านความถี่ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยต่อสัปดาห์ พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 419 คน 
คิดเป็นร้อยละ 44.70 รองลงมาเข้ามาใช้บริการ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 394 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.00 มาใช้บริการ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 และน้อยที่สุดเข้ามา
ใช้บริการมากกว่า 7 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 
  ด้านการเลือกเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 3 วันต่อสัปดาห์ 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเข้าใช้บริการวันพุธ จ านวน 582 คน 
วันศุกร์ จ านวน 533 คน และวันจันทร์ จ านวน 529 คน รองลงมาเป็นวันอังคาร จ านวน 366 คน 
วันพฤหัสบดี จ านวน 292 คน วันเสาร์ จ านวน 248 คน และน้อยที่สุดวันอาทิตย์ จ านวน 182 คน 
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 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  จากผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออก
ก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ผู้วิจัยจะน าเสนอข้อมูลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันซึ่งเป็น
วัตถุประสงค์ที่ 1 โดยมีตัวแปรทั้งหมด 8 ด้าน ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาและความต้องการทาง
กาย การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านคุณภาพการให้บริการ ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า และด้านความพึง
พอใจ ดังต่อไปนี้ 
   1. ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกาย (Need/Problem and Physical 
Recognition; NPPR) 
    จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการทางกาย (Need/Problem and Physical Recognition ; NPPR) พบว่า 
ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันมีความสอดคล้องข้อมูลเชิงประจักษ์ในด้านการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการทางกายโดยเรียงตามล าดับน้ าหนักองค์ประกอบ พบว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการ
เกี่ยวกับรูปร่างดีไม่มีโรค มีน้ าหนักองค์ประกอบมากที่สุด (NPPR2 = 0.841) รองลงมาเป็น 
ความต้องการมรี่างกายแข็งแรงสุขภาพดี (NPPR1 = 0.832) และจิตใจแจ่มใส (NPPR3 = 0.724) 
ตามล าดับ ตามภาพประกอบ 7 
 

 
 
ภาพประกอบ 7 การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกาย (Need/Problem and Physical 

Recognition) 
 
   2. ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม (Need/Problem and Social 
Recognition ; NPSR) 
    ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านการรับรู้ปัญหา 
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และความต้องการทางสังคม (Need/Problem and Social Recognition ; NPSR) พบว่า 
ผู้ใช้บริการมีความต้องการเก่ียวกับการถูกการยอมรับ (NPSR2 = 0.869) มีน้ าหนักองค์ประกอบ 
มากที่สุด รองลงมาคือการพบปะเพ่ือนและคนรอบข้าง (NPSR3 = 0.867) และปัจจัยที่มีน้ าหนัก
องค์ประกอบน้อยที่สุดเป็นกระแสความนิยม (NPSR1 = 0.851) ดังภาพประกอบ 8 
 

 
 
ภาพประกอบ 8 การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม (Need/Problem and Social 

Recognition) 
 

   3. ด้านการค้นหาข้อมูล (Information Search ; IS) 
    จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านการค้นหาข้อมูล 
(Information Search; IS) พบว่า ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันมีความสอดคล้องข้อมูลเชิง
ประจักษ์ในด้านการค้นหาข้อมูล โดยเรียงตามล าดับน้ าหนักองค์ประกอบ พบว่า ผู้ใช้บริการมีการ
ค้นหาข้อมูลจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ มีน้ าหนักองค์ประกอบมากท่ีสุด (IS3 = 0.889) รองลงมาเป็นสื่อ
เฉพาะกิจ (IS4 = 0.876) สื่อสิ่งพิมพ์ (IS2 = 0.863) และสื่อบุคคล (IS1 = 0.609) ตามล าดับ 
ดังภาพประกอบ 9 

 

 
 

ภาพประกอบ 9 การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
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   4. ด้านการประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative; EA) 
    ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านการประเมินทางเลือก 
(Evaluative of Alternative ; EA) พบว่า ผู้ใช้บริการมีการประเมินผลทางเลือกเกี่ยวกับทัศนคติ 
มีน้ าหนักองค์ประกอบมากท่ีสุด (EA4 = 0.845) รองลงมาคือความตั้งใจซื้อ (EA2 = 0.821) 
ความคุ้มค่า (EA3 = 0.808) และปัจจัยที่มนี้ าหนักองค์ประกอบน้อยที่สุดคือคุณสมบัติสินค้า 
(EA1 = 0.752) ตามภาพประกอบ 10 

 

 
 

ภาพประกอบ 10 การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) 
 
   5. ด้านส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix ; MM) 
    จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix ; MM) พบว่า ผลการวิเคราะห์มีความสอดคล้องข้อมูลเชิงประจักษ์ในด้านส่วน
ประสมการตลาด โดยเรียงตามล าดับน้ าหนักองค์ประกอบ พบว่า การส่งเสริมการตลาด 
มีน้ าหนักองค์ประกอบมากท่ีสุด (MM4 = 0.851) รองลงมาเป็นบุคลากร (MM5 = 0.846) ผลิตภัณฑ์ 
(MM1 = 0.798) กระบวนการ (MM7 = 0.784) ลักษณะทางกายภาพ (MM 6= 0.783) ราคา 
(MM2 = 0.778) และสถานที่ตั้ง (MM3 = 0.753) ตามล าดับ ดังภาพประกอบ 11 

 

 
 

ภาพประกอบ 11 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
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   6. ด้านคุณภาพการให้บริการ (Service Quality; SQ) 
    ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านคุณภาพการให้บริการ 
(Service Quality ; SQ) พบว่า ผู้ใช้บริการมกีารตอบสนองลูกค้า มีน้ าหนักองค์ประกอบมากที่สุด 
(SQ3 = 0.912) รองลงมาคือความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (SQ4 = 0.897) รู้จักและเข้าใจลูกค้า 
(SQ5 = 0.888) ความเชื่อถือไว้วางใจ (SQ2 = 0.886) และปัจจัยที่มีน้ าหนักองค์ประกอบน้อยที่สุด
คือรูปธรรมการบริการ (SQ1 = 0.839) ตามภาพประกอบ 12 

 

 
 

ภาพประกอบ 12 คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
 
   7. ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า (Repeated Service; RS) 
    จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า 
(Repeated Service ; RS) พบว่า ผู้ใช้บริการมีความจงรักภักด ี(RS1 = 0.940) และการยึดติดสินค้า 
(RS2=0.940) มีน้ าหนักองค์ประกอบเท่ากันซึ่งมีความสอดคล้องข้อมูลเชิงประจักษ์ 
ดังภาพประกอบ 13 

 

 
 

ภาพประกอบ 13 การกลับมาใช้บริการซ้ า (Repeated Service) 
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   8. ด้านความพึงพอใจ (Satisfaction; SAT) 
    ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านความพึงพอใจ 
(Satisfaction ; SAT) พบว่า ผู้ใช้บริการมีการพิจารณาคุณค่าของสินค้าหรือบริการ มีน้ าหนัก
องค์ประกอบมากท่ีสุด (SAT2 = 0.894) รองลงมาเป็นความคาดหวังของผู้บริโภค (SAT3 = 0.884) 
และคุณภาพสินค้าหรือบริการ (SAT1 = 0.842) ตามล าดับ ดังภาพประกอบ 14 

 

 
 

ภาพประกอบ 14 ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 
 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  การวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นวัตถุประสงค์ท่ี 2 ได้วิเคราะห์สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงด้วยกระบวนการสุ่มซ้ าจากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap 
Resampling) สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ประกอบด้วย การอนุมานผลทางตรง (Direct Effects 
Inference) การอนุมานผลทางอ้อม (Indirect Effects Inference) และผลรวมของผลกระทบ 
(Total Effects Inference) ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
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ตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงด้วยกระบวนการสุ่มซ้ า
จากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยการอนุมานผลทางตรง (Direct 
Effects Inference) 

 

ตัวแปร/ผลทางตรง 
(Variable/Direct effect) 

Original 
coefficient 

Mean 
value 

Standard 
error 

t-value P-value 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การค้นหาข้อมูล 0.3870 0.3865 0.0315 12.2795 0.0000 

การค้นหาข้อมูล -> การประเมินทางเลือก 0.4945 0.4954 0.0262 18.8837 0.0000 
การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ 0.2521 0.2512 0.0378 6.6618 0.0000 

การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ 0.5490 0.5497 0.0369 14.8625 0.0000 
การประเมินทางเลือก -> 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.2221 0.2220 0.0368 6.0298 0.0000 

การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 0.6247 0.6247 0.0365 17.0970 0.0000 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝง
ด้วยกระบวนการสุ่มซ้ าจากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยการอนุมานผล
ทางตรง (Direct Effects Inference) ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรทุกตัวแปรมี
อิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ปลายลูกศร ดังนี้ 1) การรับรู้ปัญหาและความต้องการกับการค้นหาข้อมูล 
มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.3870 สถิติที (t-value) เท่ากับ 12.2795 และ P-value 
มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ 
การค้นหาข้อมูล 2) การค้นหาข้อมูลกับการประเมินทางเลือก มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.4945 สถิติที (t-value) เท่ากับ 18.8837 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหา
ข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก   3) การค้นหาข้อมูลกับการตัดสินใจ
ซื้อ มีคา่สัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.2521 สถิติที (t-value) เท่ากับ 6.6618 และ P-value 
มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ 
4) การประเมินทางเลือกกับการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.5490 สถิติที 
(t-value) เท่ากับ 14.8625 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการประเมินทางเลือก 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ 5) การประเมินทางเลือกกับพฤติกรรมภายหลัง 
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การซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.2221 สถิติที (t-value) เท่ากับ 6.0298 และ P-value มีค่า 
0.0000 แสดงให้เห็นว่าการการประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 6) การตัดสินใจซื้อกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.6247 สถิติที (t-value) เท่ากับ 17.0970 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการตัดสินใจ
ซื้อมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 
ตาราง 11 แสดงผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงด้วยกระบวนการสุ่มซ้ า

จากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยการอนุมานผลทางอ้อม 
(Indirect Effects Inference) 

 

ตัวแปร/ผลทางอ้อม 
(Variable/Indirect Effect) 

Original 
coefficient 

Mean 
value 

Standard 
error 

t-value P-value 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การประเมินทางเลือก 0.1914 0.1919 0.0223 8.5730 0.0000 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การตัดสินใจซื้อ 0.2026 0.2025 0.0211 9.6007 0.0000 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.1691 0.1691 0.0180 9.3892 0.0000 

การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ 0.2715 0.2725 0.0252 10.7761 0.0000 
การค้นหาข้อมูล -> พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 0.4369 0.4372 0.0212 20.5628 0.0000 
การประเมินทางเลือก  -> พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 0.3429 0.3431 0.0275 12.4709 0.0000 

 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝง
ด้วยกระบวนการสุ่มซ้ าจากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยการอนุมานผล
ทางอ้อม (Indirect Effects Inference) ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรทุกตัวแปรมี
อิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ปลายลูกศร ดังนี้ 1) การรับรู้ปัญหาและความต้องการกับการประเมินผล
ทางเลือก มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.1914 สถิติที (t-value) เท่ากับ 8.5730 และ P-value 
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มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
การประเมินทางเลือก 2) การรับรู้ปัญหาและความต้องการกับการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์
เส้นทางเท่ากับ 0.2026 สถิติที (t-value) เท่ากับ 9.6007 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็น
ว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ 3) การรับรู้
ปัญหาและความต้องการกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.1619 
 สถิติที (t-value) เท่ากับ 9.3892 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 4) การค้นหาข้อมูล
กับการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.2715 สถิติที (t-value) เท่ากับ 10.7761 และ 
P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจ
ซื้อ 5) การค้นหาข้อมูลกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.4369 สถิติที 
(t-value) เท่ากับ 20.5628 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหาข้อมูลไม่มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 6) การประเมินทางเลือกกับพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.2221 สถิติที (t-value) เท่ากับ 6.0298 และ 
P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการประเมินทางเลือกไม่มคีวามสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 
ตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงด้วยกระบวนการสุ่มซ้ า

จากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยผลรวมของผลกระทบ 
(Total Effects Inference) 

 
ตัวแปร/ผลรวมของผลกระทบ 

(Variable/Total effect) 
Original 

coefficient 
Mean 
value 

Standard 
error 

t-value P-value 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การค้นหาข้อมูล 0.3870 0.3865 0.0315 12.2795 0.0000 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การประเมินทางเลือก 0.1914 0.1919 0.0223 8.5730 0.0000 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.1691 0.1691 0.0180 9.3892 0.0000 
การค้นหาข้อมูล -> การประเมินทางเลือก 0.4945 0.4954 0.0262 18.8837 0.0000 
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ตาราง 12 (ต่อ) 
 

ตัวแปร/ผลรวมของผลกระทบ 
(Variable/Total effect) 

Original 
coefficient 

Mean 
value 

Standard 
error 

t-value P-value 

การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ 0.2715 0.2725 0.0252 10.7761 0.0000 

การค้นหาข้อมูล > พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 0.4369 0.4372 0.0212 20.5628 0.0000 

การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ 0.5490 0.5497 0.0369 14.8625 0.0000 
การประเมินทางเลือก -> 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.2221 0.2220 0.0368 6.0298 0.0000 
การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 0.6247 0.6247 0.0365 17.0970 0.0000 

 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงด้วยกระบวนการ
สุ่มซ้ าจากตัวอย่างที่เลือกมาแล้ว (Bootstrap Resampling) ด้วยผลรวมของผลกระทบ (Total 
Effects Inference) ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรทุกตัวแปรมีอิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่
ปลายลูกศร ดังนี้ 1) การรับรู้ปัญหาและความต้องการกับการค้นหาข้อมูล มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง
เท่ากับ 0.3870 สถิติที (t-value) เท่ากับ 12.2795 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่า 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการค้นหาข้อมูล 2) การรับรู้
ปัญหาและความต้องการกับการประเมินผลทางเลือก มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.1914  
สถิติที (t-value) เท่ากับ 8.5730 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก 3) การรับรู้ 
ความต้องการกับการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.1914 สถิติที (t-value)  
เท่ากับ 8.5730 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ความต้องการไม่มีความสัมพันธ์
เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ 4) การรับรู้ปัญหาและความต้องการกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.1619 สถิติที (t-value) เท่ากับ 9.3892 และ P-value มีค่า 
0.0000 แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 5) การค้นหาข้อมูลกับการประเมินทางเลือก มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง
เท่ากับ 0.4945 สถิติที (t-value) เท่ากับ 18.8837 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่า 
การค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก 6) การค้นหาข้อมูลกับ 
การตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.2715 สถิติที (t-value) เท่ากับ 10.7761 
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และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหาข้อมูลมีและไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรง
กับการตัดสินใจซื้อ 7) การค้นหาข้อมูลกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.4369 สถิติที (t-value) เท่ากับ 20.5628 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการค้นหา
ข้อมูลไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 8) การประเมินทางเลือกกับ 
การตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.5490 สถิติที (t-value) เท่ากับ 14.8625  
และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
การตัดสินใจซื้อ 9) การประเมินทางเลือกกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง
เท่ากับ 0.2221 สถิติที (t-value) เท่ากับ 6.0298 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่า 
การประเมินทางเลือกมี/ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
10) การตัดสินใจซื้อกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.6247  
สถิติที (t-value) เท่ากับ 17.0970 และ P-value มีค่า 0.0000 แสดงให้เห็นว่าการตัดสินใจซื้อ 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 
 ตอนที่ 4 การตรวจสอบโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
  ในขั้นตอนนี้ ผู้วิจัยน าเสนอข้อมูลมาอธิบายรายละเอียดการตรวจสอบโมเดลปัจจัยเชิง
สาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยซึ่งเป็น
วัตถุประสงค์ที่ 3 แบ่งออกเป็น 2 วิธีการ ดังต่อไปนี้ 
  วิธีการที่ 1 ผลการวิเคราะห์การประเมินคุณภาพตัวชี้วัด กรณี reflective 
measurement model ; Convergence validity ของการทดสอบตัวแปร ในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยได้น า
ข้อมูลมาอธิบายรายละเอียดผลการวิเคราะห์การทดสอบตัวแปรที่เก่ียวข้องของทิศทางในการทดสอบ
โมเดล (reflective measurement model ; Convergence validity) ประกอบด้วย การวัดค่า
ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกโดยใช้เกณฑ์ของ Fornell-Larcker Criterion (Discriminant Validity: 
Fornell-Larcker Criterion) การวัดค่าความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกโดยใชเกณฑ์ของ Heterotrait-
Monotrait Ratio of Correlations (HTMT)  (Discriminant Validity: Heterotrait-Monotrait 
Ratio of Correlations (HTMT)) การวัดค่าความตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross 
loadings) และการบอกค่าการสรุปการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัด มีดังต่อไปนี้ 
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ตาราง 13 แสดงค่าการสรุปการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัด 
 

Variables 
Loading 
> 0.5 

AVE 
> 0.5 

Dijkstra-
Henseler’s 

rho (ρA) > 0.7 

Jöreskog’s 

rho (ρc) 
> 0.7 

Cronbach’s 

alpha (α) 
> 0.7 

การรับรู้ปัญหาและความ
ต้องการ  0.7451 0.8582 0.8528 0.6824 

การรับรู้ปัญหาและความ
ต้องการทางกาย 0.7792     

การรับรู้ปัญหาและความ
ต้องการทางสังคม 0.9397     

การค้นหาข้อมูล  0.6638 0.8330 0.8866 0.8264 
สื่อบุคคล 0.6689     

สื่อสิ่งพิมพ์ 0.8376     

สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 0.8823     
สื่อเฉพาะกิจ 0.8531     

การประเมินทางเลือก  0.6496 0.8208 0.8811 0.8199 

คุณสมบัติสินค้า 0.7690     
ความตั้งใจซื้อ 0.8069     

ความคุ้มค่า 0.8066     
ทัศนคติ 0.8400     

การตัดสินใจซื้อ  0.9129 0.9068 0.9545 0.9047 

ส่วนประสมการตลาด 0.9581     
คุณภาพการบริการ 0.9529     

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  0.7965 0.7544 0.8867 0.7456 

การกลับมาใช้บริการซ้ า 0.9072     
ความพึงพอใจ 0.8775     

 
 จากตาราง 13 แสดงค่าการสรุปการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัด 
ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นได้ว่าการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัดผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดไว้  
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ซ่ึงพิจารณาคุณภาพจากความเที่ยงตรงเชิงเหมือน ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกและความเชื่อถือได้ของ
มาตรวัดค่าน้ าหนักตัวชี้วัด (Loading) ต้องมากกว่า 0.5 ซึ่งตัวแปรมีค่าตั้งแต่ 0.6689 ถึง 0.9581 
ส่วนค่า AVE (Average Variance Extracted) มีค่าตั้งแต่ 0.6496 ถึง 0.9129 แสดงว่ามาตรวัด 
มีความเท่ียงตรงเชิงเหมือนเพราะ AVE ของตัวแปรแฝงทุกตัวมีค่ามากกว่า 0.5 ความเที่ยงตรงเชิง
จ าแนกพิจารณาจาก AVE และสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงมีค่าต่ ากว่ารากที่สองของ AVE 
ตามเกณฑ์ของ Fornell และ Larcker (1981) ; Hair และคณะ (2010)  

  ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือที่วัดด้วย Dijkstra-Henseler’s rho (ρA) ผลการวิเคราะห์แสดง
ให้เห็นว่าการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัดผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดทุกตัวแปร ซึ่งทุกค่าต้อง
มากกว่า 0.7 โดยมีค่าระหว่าง 0.7544 (Reliability) ถึง 0.9068 (Customer Control) เป็นไปตาม
เกณฑ์ของ Henseler, Hubona และ Ray (2016) 

  ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือที่วัดด้วย Jöreskog’s rho (ρc) ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า
การประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัดผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดทุกตัวแปร ซึ่งทุกค่าต้องมากกว่า 0.7 
โดยการวิเคราะห์มีค่าระหว่าง 0.8528 (Reliability) ถึง 0.9545 (Customer Control)  
เป็นไปตามเกณฑ์ของ Henseler, Hubona และ Ray (2016) 

  ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือที่วัดด้วย Cronbach Alpha (α) ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็น
ว่าการประเมินคุณภาพของแบบจ าลองการวัดผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนด 4 ตัวแปรและพบว่ามี 1 ตัวแปรคือ 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ มีค่าต่ ากว่าเกณฑ์แต่ก็ยังสามารถยอมรับได้ ซึ่งมีค่าระหว่าง 0.6824 
(Reliability) ถึง 0.9047 (Customer Control) เป็นไปตามเกณฑ์ของ Hair และคณะ (2010) 
 
ตาราง 14 แสดงค่าความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกโดยใช้เกณฑ์ของ Fornell-Larcker Criterion 

(Discriminant Validity: Fornell-Larcker Criterion) 
 

Construct 
การรับรู้ 

ปัญหาและ 
ความต้องการ 

การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ 
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ 0.7451     
การค้นหาข้อมูล 0.1497 0.6638    

การประเมินทางเลือก 0.2866 0.2446 0.6496   
การตัดสินใจซื้อ 0.2245 0.2741 0.4538 0.9129  

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.2325 0.1777 0.4133 0.5995 0.7965 
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 จากตาราง 14 การวิเคราะห์ความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ของ Fornell-Larcker 
(Fornell-Larcker Criterion) ใช้การเปรียบเทียบค่ารากท่ีสองของความแปรปรวนสกัดได้เฉลี่ย AVE 
(Average Variance Extracted) ระหว่างตัวแปรแฝงกับตัวแปรแฝงอื่น ๆ ผลการวิเคราะห์พบว่า 
ตัวแปรแฝงมีความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก 3 ตัวแปร ได้แก่ ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ 
ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดย √AVE จะต้องมีค่าตั้งแต่ 0.7 
และตัวแปรแฝงแต่ละตัวแปรมีค่าสูงกว่าค่า AVE ระหว่างตัวแปรแฝงกับตัวแปรแฝงอ่ืน ๆ  
ยกก าลังสอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ (Need/Problem Recognition) มีค่า √AVE 
ในบล็อกเดียวกันสูงที่สุด คือ 0.7451 และเมื่อเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างการค้นหาข้อมูล 
(Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 
0.1497 0.2866 0.2245 และ 0.2325 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 0.7451 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝง 
การรับรู้ความต้องการ (Problem Recognition) มีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ 
Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) 
  2. ด้านการค้นหาข้อมูล (Information Search) มีค่า √AVE ในบล็อกเดียวกันสูงที่สุด 
คือ 0.6638 และเมื่อเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง การประเมินทางเลือก (Evaluative of 
Alternative) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 0.2446 0.2741 และ 0.1777 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 0.6638 
จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการค้นหาข้อมูล (Information Search) มีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกท่ี
สามารถยอมรับได้ตามเกณฑ์ของ Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) 
  3. ด้านการประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) มีค่า √AVE ในบล็อก
เดียวกันสูงที่สุด คือ 0.6496 และเม่ือเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง การตัดสินใจซื้อ (Purchase 
Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 0.4538 และ 
0.4133 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 0.6496 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการประเมินทางเลือก 
(Evaluative of Alternative) มีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกที่สามารถยอมรับได้ตามเกณฑ์ของ 
Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) 
  4. ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) มีค่า √AVE ในบล็อกเดียวกันสูงที่สุด คือ 
0.9129 และเมื่อเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 0.5995 ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 0.9129 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการตัดสินใจ
ซื้อ (Purchase Decision) มีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ Fornell-Larcker (Fornell-
Larcker Criterion) 
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  5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) มีค่า √AVE ในบล็อก
เดียวคือ 0.7965 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) มี
ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ Fornell-Larcker (Fornell-Larcker Criterion) 
 
ตาราง 15 แสดงค่าความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกโดยใช้เกณฑ์ของ Heterotrait-Monotrait Ratio of 

Correlations (HTMT) (Discriminant Validity : Heterotrait-Monotrait Ratio of 
Correlations (HTMT)) 

 

Construct 
การรับรู้ปัญหาและ

ความต้องการ 
การค้นหา

ข้อมูล 
การประเมิน
ทางเลือก 

การ 
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

การรับรู้ปัญหาและ
ความต้องการ      

การค้นหาข้อมูล 0.4731     

การประเมินทางเลือก 0.7163 0.5946    
การตัดสินใจซื้อ 0.5982 0.5988 0.7779   

พฤติกรรมภายหลัง 
การซื้อ 0.6793 0.5272 0.8159 0.9417  

 
 จากตาราง 15 การวิเคราะห์ความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ของ Heterotrait-
Monotrait Ratio of Correlations (HTMT) ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรแฝงมีความเที่ยงตรงเชิง
จ าแนกทุกตัวแปร โดยใช้การเปรียบเทียบค่ารากท่ีสองของความแปรปรวนที่ค่าสหสัมพันธ์ของ 
ทุกตัวแปรแฝงต้องมีค่าน้อยกว่า 1 จึงจัดได้ว่ามีความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. การรับรู้ปัญหาและความต้องการ (Need/Problem Recognition) ในบล็อก
เดียวกันมีการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 0.4731 0.7163 0.5982 
และ 0.6793 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 1 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการรับรู้ปัญหาและความต้องการ 
(Need/Problem Recognition) มีความตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ Heterotrait-Monotrait 
Ratio of Correlations (HTMT) 
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  2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) มีค่า √AVE ในบล็อกเดียวกัน 
มีการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 
มีค่า √AVE เท่ากับ 0.5946 0.5988 และ 0.5272 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 1 จึงสรุปได้ว่าตัวแปร
แฝงการค้นหาข้อมูล (Information Search) มีความตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ Heterotrait-
Monotrait Ratio of Correlations (HTMT) 
  3. การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) มีค่า √AVE ในบล็อกเดียวกัน 
มีการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่าง การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ (Post purchase Behavior) มีค่า √AVE เท่ากับ 0.7779 และ 0.8159 ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 1 
จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) มีความตรงเชิงจ าแนก
ตามเกณฑ์ของ Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations (HTMT) 
  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) มีค่า √AVE ในบล็อกเดียวกัน 
มีการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ของพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 
มีค่า √AVE เท่ากับ 0.9417 ซึ่งมีค่าต่ ากว่า 1 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรแฝงการตัดสินใจซื้อ (Purchase 
Decision) มีความตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ของ Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations 
(HTMT) 
  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) ไม่มีค่า √AVE ในบล็อก 
 

ตาราง 16 แสดงผลการวิเคราะห์ความตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross loadings) 
 

ตัวแปร Variable 
 

ค่าน้ าหนัก Weight 

การรับรู้
ปัญหาและ

ความต้องการ 

การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ 
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

ความต้องการทางกาย 0.7792 0.2220 0.4458 0.3828 0.4136 

ความต้องการทางสังคม 0.9397 0.4070 0.4874 0.4378 0.4325 

สื่อบุคคล 0.3996 0.6689 0.4108 0.3617 0.3814 
สื่อสิ่งพิมพ์ 0.2309 0.8376 0.3567 0.3951 0.2843 

สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 0.3389 0.8823 0.4442 0.5104 0.3887 

สื่อเฉพาะกิจ 0.2684 0.8531 0.3797 0.4158 0.2961 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 

ตัวแปร Variable 
 

ค่าน้ าหนัก Weight 

การรับรู้ปัญหา
และความ
ต้องการ 

การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ 
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

คุณสมบัติสินค้า 0.3885 0.4534 0.7690 0.5844 0.4823 

ความตั้งใจซื้อ 0.4665 0.3774 0.8069 0.4683 0.5048 
ความคุ้มค่า 0.3749 0.3682 0.8066 0.5489 0.5316 

ทัศนคติ 0.4969 0.3910 0.8400 0.5610 0.5519 

ส่วนประสมการตลาด 0.4833 0.5369 0.6779 0.9581 0.7305 
คุณภาพการให้บริการ 0.4203 0.4616 0.6074 0.9529 0.7498 

การกลับมาใช้บริการซ้ า 0.4510 0.4107 0.6353 0.7122 0.9072 
ความพึงพอใจ 0.4078 0.3376 0.5048 0.6683 0.8775 

 
 จากตาราง 16 การวิเคราะห์ความตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross 
loadings) พบว่า ค่าน้ าหนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตในตัวแปรแฝงผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด 
จ านวน 13 ตัวแปรบ่งชี้ และมี 1 ตัวแปรบ่งชี้ที่มีค่าต่ ากว่าเกณฑ์ ซึ่งค่าน้ าหนักไขว้ต้องมีค่ามากกว่า
หรือเท่ากับ 0.7 ตามรายละเอียดดังนี้ 
  1. การรับรู้ปัญหาและความต้องการ มีค่าน้ าหนักไขว้ความต้องการทางกายเท่ากับ 
0.7792 และค่าน้ าหนักความต้องการทางสังคมเท่ากับ 0.9397 ซึ่งทุกองค์ประกอบผ่านเกณฑ์ที่
ก าหนด 
  2. การค้นหาข้อมูล มีตัวแปรทั้งหมด 4 ตัวแปร โดยค่าน้ าหนักไขว้เกี่ยวกับสื่อบุคคล 
มีค่า 0.6689 ซึ่งมีค่าต่ ากว่าเกณฑ์ แต่ยังสามารถยอมรับโดยมีค่าน้ าหนักไขว้ต้องไม่น้อยกว่า 0.50 
(Lee and others, 2011) ค่าน้ าหนักไขว้ของสื่อสิ่งพิมพ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ และสื่อเฉพาะกิจ เท่ากับ 
0.8376 0.8823 0.8531 ตามล าดับ โดยทุกองค์ประกอบของตัวแปรผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด 
  3. การประเมินทางเลือก มีตัวแปรทั้งหมด 4 ตัวแปร ซึ่งมีค่าน้ าหนักไขว้เกี่ยวกับ
คุณสมบัติสินค้า ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่าและทัศนคติ เท่ากับ 0.7690 0.8069 0.8066 ตามล าดับ 
โดยทุกองค์ประกอบของตัวแปรผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด 
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  4. การตัดสินใจซื้อ มีค่าน้ าหนักไขว้ของส่วนประสมทางการตลาดเท่ากับ 0.9581 และ
ค่าน้ าหนักไขว้คุณภาพการให้บริการเท่ากับ 0.9529 โดยทุกองค์ประกอบของตัวแปรผ่านเกณฑ์ที่
ก าหนด 
  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าน้ าหนักไขว้การกลับมาใช้บริการซ้ าเท่ากับ 0.9072 
และค่าน้ าหนักไขว้ความพึงพอใจเท่ากับ 0.8775 ซึ่งทุกองค์ประกอบของตัวแปรผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด 
 ดังนั้น หากเราพิจารณาค่าความสัมพันธ์ระหว่างน้ าหนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตของ
ตัวแปรแฝงนั้น ๆ กับตัวแปรแฝงอื่น ๆ ในโมเดล พบว่า มีค่าความสัมพันธ์ในระดับที่ต่ ากว่า จึงสรุปได้
ว่าตัวแปรแฝงทั้ง 5 ตัวแปร ได้แก่ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ(Need/Problem Recognition) 
การค้นหาข้อมูล (Information Search)การประเมินทางเลือก (Evaluative of Alternative) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 
มีความตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross loadings) 
 
  วิธีการที่ 2 ตรวจสอบโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในส่วนนี้จะแสดงค่าสถิติเพ่ือให้เห็นคุณภาพแบบจ าลอง
โดยรวม (Overall Model) ในการทดสอบโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ซึ่งแสดงค่าสถิติความคลาดเคลื่อนก าลังสอง 
น้อยที่สุดไม่ถ่วงน้ าหนัก (the unweighted least squares discrepancy : dULS) ความคลาดเคลื่อน
จากรูปร่าง (the geodesic discrepancy : dG) และดัชนีรากมาตรฐานของค่าเฉลี่ยก าลังสองของ
ส่วนที่เหลือ (Standardized root mean squared residual : SRMR) โดยค่าสถิติทั้งสามค่านี้ของ
แบบจ าลองSaturated และ Estimated ต้องมีค่าต่ ากว่าที่ระดับ HI99 แต่สูงกว่า HI95  
จึงนับว่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวมมีคุณภาพดี (Henseler, Hubona and Ray, 2016) 
 

ตาราง 17 แสดงค่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวม (Overall Model) ค่าสถิติ 
 

ค่าสถิติ 
(Statistic) 

Goodness of Model Fit 
(Saturated Model) 

Goodness of Model Fit 
(Estimated Model) 

Value HI95 HI99 Value HI95 HI99 

SRMR 0.0730 0.0435 0.0444 0.1188 0.0455 0.0480 
dULS 0.5597 0.1989 0.2072 1.4819 0.2172 0.2421 

dG 0.2746 0.2057 0.2079 0.3244 0.2054 0.2078 
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 จากตาราง 17 แสดงค่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวม (Overall Model) พบว่า คุณภาพของ
แบบจ าลองโดยรวมเก่ียวกับการวัดค่าความอ่ิมตัวแบบจ าลอง (Saturated Model) จากค่าสถิติของ 
SRMR, dULS และค่า dG พบว่า ค่า HI95 (0.0435, 0.1989 และ 0.2057 ตามล าดับ) น้อยกว่า HI99 
(0.0444, 0.2072 และ 0.2079 ตามล าดับ) แสดงว่า ค่าคุณภาพแบบจ าลองเกี่ยวกับการวัด 
ค่าความอ่ิมตัวแบบจ าลอง มีคุณภาพดีและสามารถอธิบายข้อมูลได้ดี 
  ซึ่งผลการวัดค่าคุณภาพแบบจ าลองโดยรวมเก่ียวกับการประเมินแบบจ าลอง 
(Estimated Model) มีคุณภาพดีและสามารถอธิบายข้อมูลได้ดี ในทิศทางเดียวกันกับการวัด 
ค่าความอ่ิมตัวแบบจ าลอง (Saturated Model) ตามรายละเอียดค่าสถิติของ SRMR, dULS 
และค่า dG (HI95 : 0.0455, 0.2172 และ 0.2054 ตามล าดับ) ซึ่งน้อยกว่า HI99 (0.0480, 0.2421 
และ 0.2079 ตามล าดับ) เป็นไปตามเกณฑ์ของค่า SRMR ≤ 0.08 ถึง 0.12 (Henseler, Hubona 
and Ray, 2016) 
 

ตาราง 18 แสดงค่าผลกระทบระหว่างตัวแปร (Effect Overview) 
 

ผลกระทบ 
(Effect) 

Beta Indirect 
effects 

Total 
effect 

Cohen's 
f2 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> การค้นหาข้อมูล 0.3870  0.3870 0.1761 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> การประเมิน
ทางเลือก  0.1914 0.1914  

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> การตัดสินใจซื้อ  0.2026 0.2026  
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ  0.1691 0.1691  

การค้นหาข้อมูล -> การประเมินทางเลือก 0.4945  0.4945 0.3237 
การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ 0.2521 0.2715 0.5236 0.0964 

การค้นหาข้อมูล -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  0.4369 0.4369  
การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ 0.5490  0.5490 0.4569 

การประเมินทางเลือก -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.2221 0.3429 0.5650 0.0721 

การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.6247  0.6247 0.5706 
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 จากตาราง 18 ค่าสถิติ f2 มีค่าน้ าหนักต่ า ปานกลางและสูง ตั้งแต่ 0.0721 ถึง 0.5706 
โดยค่าน้ าหนักต่ ามี 2 เส้นทางคือ การประเมินทางเลือก -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และการค้นหา
ข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ ที่ค่าน้ าหนัก 0.0721 และ 0.0964 ในส่วนค่าน้ าหนักปานกลาง 
มี 2 เส้นทางคือ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> การค้นหาข้อมูล และ การค้นหาข้อมูล ->  
การประเมินทางเลือก ที่ค่าน้ าหนัก 0.1761 และ 0.33237 นอกจากนี้ค่า f2 มีนัยส าคัญ 1 เส้นทาง 
คือ การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าน้ าหนัก 0.5706 ซึ่งถือได้ว่ามีผลกระทบต่อ
ความแม่นย าในการท านายสูงสุด ตามรายละเอียดเพิ่มเติมในภาพประกอบ 15 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 15 โมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน

มหาวิทยาลัย 
 
 จากภาพประกอบ 15 โมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของนิสิตในมหาวิทยาลัย สามารถวิเคราะห์อิทธิพลได้จ านวน 6 เส้นทาง จากค่าสถิติ R2  ใช้เกณฑ์ของ
Hair, et al. (2010) ซึ่งก าหนดค่าน้ าหนัก 0.25 มีค่าต่ า ค่าน้ าหนัก 0.50 มีค่าปานกลางและ 
ค่าน้ าหนัก 0.75 มีค่าสูง จึงสรุปผลตามกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ ขั้นก่อนการซื้อ มีเส้นทางท่ี 1  
การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> การค้นหาข้อมูล มีค่าน้ าหนัก 0.3870 อยู่ในระดับต่ า  
และเส้นทางที่ 2 การค้นหาข้อมูล -> การประเมินทางเลือก มีค่าน้ าหนัก 0.4945 อยู่ในระดับ 
ปานกลาง ขั้นการซื้อ มีเส้นทางที่ 3 การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ มีค่าน้ าหนัก 0.2521 
อยู่ในระดับต่ า และเส้นทางท่ี 4 การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ มีค่าน้ าหนัก 0.5490 
อยู่ในระดับปานกลาง ขั้นหลังการซื้อ มีเส้นทางท่ี 5 การประเมินทางเลือก -> พฤติกรรมภายหลัง 
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การซื้อ มีค่าน้ าหนัก 0.2221 อยู่ในระดับต่ า และเส้นทางท่ี 6 การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ มีค่าน้ าหนัก 0.6247 อยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ค่า R2 มีนัยส าคัญ 2 เส้นทาง คือ 
การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ และ การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
มีค่าน้ าหนัก 0.5490 และ 0.6427 อยู่ในระดับปานกลาง  ซึ่งถือได้ว่าตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่า
ความแปรปรวนในตัวแปรตามได้ 

 
ตาราง 19 แสดงค่าแบบจ าลองโครงสร้าง (Structural Model) 

 

โครงสร้างตัวแปร 
(Construct of Variables) 

ADANCO 

Coefficient of 
determination (R2) 

Adjusted R2 

การค้นหาข้อมูล 0.1507 0.1488 

การประเมินทางเลือก 0.2456 0.2438 
การตัดสินใจซื้อ 0.5020 0.5007 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 0.6265 0.6257 

 
 จากตาราง 19 แสดงค่าแบบจ าลองโครงสร้างโดยการวิเคราะห์โปรแกรม ADANCO 
ได้ก าหนดค่าสัมประสิทธิ์ Coefficient of determination (R2) และการปรับค่าสัมประสิทธิ์ 
Adjusted R2 ดังต่อไปนี้ การค้นหาข้อมูล 0.1507 ปรับค่าได้ 0.1488 การประเมินทางเลือก 0.2456 
ปรับค่าได้ 0.2438 การตัดสินใจซื้อ 0.5020 ปรับค่าได้ 0.5007 และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
0.6265 ปรับค่าได้ 0.6257 แสดงให้เห็นว่าการวิเคราะห์โครงสร้างแบบจ าลองโมเดลมีความสอดคล้อง
กันไปในทิศทางเดียวกันทั้งโมเดล (ฉันธะ จันทะเสนา, 2562) 
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ตาราง 20 แสดงค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมของตัวแปรที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

 

ตัวแปร 
(Variables) 

อิทธิพลทางตรง 
(Direct effect) 

อิทธิพลทางอ้อม 
(Indirect effect) 

อิทธิพลรวม 
(Total effect) 

การรับรู้ปัญหาและความต้องการ - 0.1691 0.1691 

การค้นหาข้อมูล - 0.4369 0.4369 
การประเมินทางเลือก 0.2221 0.3429 0.5650 

การตัดสินใจซื้อ 0.6247 - 0.6247 

 
 จากตาราง 20 ตัวแปรทั้ง 4 ตัวสามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อได้ร้อยละ 62.6 (R-Squared = 0.626) สามารถกล่าวได้ว่า การตัดสินใจเข้าใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการภายหลังการซื้อนั้น พบว่า 
การตัดสินใจซื้อเป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลรวมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากที่สุด ซึ่งมีค่าเท่ากับ 
0.6247 ล าดับต่อมาการประเมินทางเลือกเป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลรวมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมี
ค่าเท่ากับ 0.5650 การค้นหาข้อมูลมีอิทธิพลรวมมีค่าเท่ากับ 0.4369 ต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
และการรับรู้ปัญหาและความต้องการ เป็นตัวแปรมีอิทธิพลรวมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อน้อยที่สุด 
ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.1691 ในส่วนตัวแปรที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมี 3 ตัวแปร 
ได้แก่ การค้นหาข้อมูลมีอิทธิพลทางอ้อมมากท่ีสุดมีค่าเท่ากับ 0.4369 ล าดับต่อมาเป็นตัวแปรด้าน
การประเมินทางเลือกมีอิทธิพลทางอ้อมมีค่าเท่ากับ 0.3429 และการรับรู้ปัญหาและความต้องการ
เป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อน้อยที่สุดมีค่าเท่ากับ 0.1691  
และตัวแปรที่มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมี 2 ตัวแปรคือ การตัดสินใจซื้อ 
เป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากท่ีสุด ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.6247 
และการประเมินทางเลือกเป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อโดยมีค่าเท่ากับ 
0.2221 แสดงให้เห็นว่าโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อใบริการศูนย์ออกกังกาย
ในมหาวิทยาลัยสามารถท านายพฤติกรรมภายหลังการซื้อซึ่งสามารถน าไปใช้ได้รอยละ 62.6 
ส่วนที่เหลืออีกร้อละ 37.4 ยังไม่ทราบผล 
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 ผลการวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเก่ียวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้จัดการ
ศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย แบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ผลการสัมภาษณ์เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
   ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ผู้จัดการหรือผู้บริหารศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 
จ านวน 10 คน พบว่า เป็นเพศชาย จ านวน 9 คน และเพศหญิง จ านวน 1 คน ระดับการศึกษา
ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี มีประสบการณ์ในการท างานมากกว่า 5 ปี 
  ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการสัมภาษณ์ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
เข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารหรือผู้จัดการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 
ผู้วิจัยสัมภาษณ์ตามแบบสัมภาษณ์เชิงโครงสร้าง มีข้อค าถาม 5 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
    ข้อที่ 1 ผู้วิจัยสามารถสรุปประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
มหาวิทยาลัย ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลังกายชัดที่สุด
แน่นอนเรื่องของร่างกายแต่สังคมมันเป็นผลพลอยได้ มันควบคู่กันไปก็เกิดสังคมของโครงการ 
ออกก าลังกายก็เกิดข้ึนไม่ใช่แค่ 2 มิติ หากแต่มีมิติเชิงปัญญา มิติในเชิงจิตใจ ซึ่ง 4 มิตินี้เกี่ยวโยงใน
กิจกรรมออกก าลังกายซึ่งเราฝึกแบบไม่รู้ตัว สังเกตดูผู้บริหารที่จบพลศึกษากับผู้บริหารที่จบจาก 
สาขาอ่ืนมีการสอนต่างกัน ในเวลาฝึกไม่เคยเห็นคุณค่าของการออกก าลังกายมาใช้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 อย่างแรกเลยก็คือเรื่องของสุขภาพ เขามาแล้วเขาก็
อยากมีสุขภาพดีบางคน ส่วนมากแล้วจะเป็นบุคลากรซึ่งส่วนมากจะนั่งท างานกันเยอะ พอนั่งท างาน
แล้วมันก็เกิดเขาเรียกว่าออฟฟิศซินโดรม บางคนปวดจนต้องไปพบแพทย์แล้วแพทย์ก็แนะน าให้มา
ออกก าลังกาย ส่วนใหญ่ก็เจอที่เยอะส่วนใหญ่จะเป็นอาจารย์ ถ้าเป็นนักศึกษาส่วนใหญ่นักศึกษาท่ี
แยกมาเนี่ย ส่วนมากเขาก็จะเป็นผู้ชายเขาเข้ามาเขาก็อยากได้หุ่นมีหุ่นที่สุขภาพดี แต่ถ้าเป็นวัยที่
สูงอายุข้ึนมาเขาก็อยากมีสุขภาพดี ในลักษณะงานที่ต้องนั่งโต๊ะนาน ๆ มันก็จะมีการตึงของกล้ามเนื้อ 
บางส่วนการที่ออกก าลังกายมันก็จะช่วยให้กล้ามเนื้อแข็งแรง ก็จะเกิดความแข็งแรงมากขึ้นความ
ทนทานในการท างานมากขึ้น ท าให้เกิดการปวดลดลงหรือน้อยลง ในส่วนด้านสังคมนั้นมีการพบปะ
และการเจอหน้า คุยกันอย่างเช่นกลุ่มนักศึกษาที่มาเล่นตอนเย็น มาจากหลายคณะแต่ว่ามาเล่น
ด้วยกัน มันก็เกิดชุมชนขึ้นมาอย่างเช่นคลาสข้างบนอาจารย์จากหลาย ๆ คณะมาเล่นด้วยกันมันก็มี
การพูดคยุแลกเปลี่ยนกันเจอหน้ากัน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ประโยชน์จริง ๆ แล้วเป็นสถานที่รองรับคนในจ านวนได้
จ านวนมากในขณะที่ พื้นที่เนี่ยไม่ได้เยอะไม่ได้มากมายเมื่อเทียบกับชนิดกีฬา ประกอบกับมันเป็น 
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ค่านิยมหรือแนวโน้มของคนรุ่นใหม่ที่จะชอบออกก าลังกายฟิตเนส เพราะว่าในวงการฟิตเนส 
เป็นกิจกรรมที่ ทุกคนเข้ามาใช้บริการได้ ไม่ว่าอายุมากหรืออายุน้อยแล้วก็แข็งแรงไม่แข็งแรง 
และท่ีส าคัญก็คือเป็นการออกก าลังกายที่ไม่ต้องอาศัยทักษะหมายถึงเช่นเพราะในห้องฟิตเนส 
มีอุปกรณ์พวกลูกวิ่งครบทุกอย่าง พวกเวทเทรนนิ่งท่าทางการออกก าลังกายท่ีพูดง่าย ๆ ก็คือ 
เข้ามาทุกคนก็สามารถออกก าลังกายเล่นได้โดยที่ต้องมีครูฝึกแนะน าหนักมาก หนักน้อย  
เปรียบเทียบกับบางกีฬาอย่างเช่นเทนนิสเนี่ย กว่าจะออกก าลังกายกว่าจะออกก าลังกายได้ 
คุณต้องไปซ้อมตีซ้อมนั่นซ้อมนี่ ในขณะเดียวกันในห้องฟิตเนสคุณเข้ามาปั๊บสามารถท่ีจะขี่จักรยาน 
ได้เลย เดินเร็ววิ่งเร็วอะไรได้หมดไม่ยาก เครื่องไม้เครื่องมือก็ออกก าลังกายได้ไม่ยาก ในด้านร่างกาย
นั้นมีการออกก าลังกายทุกส่วนกล้ามเนื้อทุกมัดไม่ว่าจะเป็นระบบคาดิโอ ระบบระบบกล้ามเนื้อ 
แต่ละมัด สามารถท่ีจะเริ่มต้นจากเบา ๆ ไปถึงเทรนถึงแข็งแรงได้ขนาดไหนแล้วแต่ความพึงพอใจ 
ในด้านสังคมเป็นจุดที่ว่าได้เจอคนหลากหลาย ได้เพ่ือนง่าย เพราะบางคนมาเยอะเพราะบางคนออก
ก าลังกายก็ได้เพ่ือนได้อะไร แล้วก็มันก็เพราะว่าการออกก าลังกายมันมีหลายมิติเพราะบางคน 
ออกก าลังกายให้มีกล้ามเนื้อ มีรูปร่างดี บางคนก็อาจจะมาเพราะว่าลดน้ าหนัก บางคนอยากเพ่ิม
กล้ามเนื้อสวยงามของพวกหนุ่มสาว คนที่สูงอายุหน่อยก็ต้องการที่จะลดน้ าหนัก เบาหวาน ความดัน 
ตามท่ีแพทย์สั่งมาหรืออะไรก็แล้วแต่ มันได้ทุกวัย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ประโยชน์อะไรบ้างใช่ไหมครับก็เราว่าการเสริมสร้าง
สุขภาพให้นักศึกษามันสามารถมีความสามารถในด้านของการศึกษาของเขาก็คือ สุขภาพที่ดี 
มันก็น าพาไปถึงการใช้ชีวิตที่ดีได้ ท าให้เขาไม่ต้องกังวลการเรียนของเขาว่าในเรื่องของสุขภาพต้องมา
เจ็บ ๆ ป่วย ก็จะได้ท าการเรียนให้เต็มที่ เพราะว่านักศึกษาเราก็เรียนค่อนข้างหนัก โดยเฉพาะ 
สายวิทยาศาสตร์อะไรพวกนี้ เรียนกัน 07.00-21.00 น. แต่ถ้าหากเรามองในมิติทางสังคม 
ศูนย์ออกก าลังกายถือได้ว่าเป็นพื้นที่หนึ่งที่ก่อให้เกิดสังคมเล็ก ๆ ขึ้นมา อย่างที่เราเห็นได้ชัดก็คือ 
เวลาใช้อุปกรณ์เฉพาะส่วนท าให้พวกนี้ก็จับกลุ่มกันเล่นมีการแลกเปลี่ยนและแนะน าวิธีการเล่น 
มีกลุ่มสังคมข้างนอกเข้ามาใช้บริการด้วยยิ่งท าให้เกิดสังคมเพ่ิมมากข้ึน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ในมุมมองของผมปัจจุบันนักศึกษาทั่วไปค่อนข้างที่จะ
สนใจในเรื่องของการออกก าลังกายมากข้ึน เพราะเห็นความส าคัญการสร้างเสริมสุขภาพให้แข็งแรง 
การมีรูปร่างที่ดี แล้วอีกอย่างฟิตเนสก็เป็นกิจกรรมหนึ่งที่กลุ่มคนมีชื่อเสียง ดารา นักแสดง  
ค่อนข้างที่จะสื่อออกมาชัดเจนมันท าให้เกิดกระแสสังคม กลุ่มแฟนคลับหรือว่าประชาชนทั่วไปที่
ติดตาม คนที่เขาชอบก็อยากจะมาเข้าแบบนั้นบ้าง อย่างน้อยได้ถ่ายรูปลง Instagram Facebook 
อะไรอย่างนี้นะครับ ถึงจะไม่ได้ประโยชน์โดยตรง แต่ก็เป็นสิ่งหนึ่งที่กระตุ้นให้เขามาใช้บริการ 
อีกอย่างหนึ่งก็คิดว่ามันค่อนข้างที่จะพร้อมในเรื่องของการให้บริการ 



 

 

  168 

     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 การออกก าลังกายทุกส่วนมันจ าเป็นต้องมีการเสริม
กล้ามเนื้อถูกไหมครับ เพราะว่าเราไปเล่นฟุตบอล นักกีฬาฟุตบอลคนทั่วไปบอกให้คุณไปวิ่ง  
คุณไปเล่นอะไรกับคุณก็ไม่ได้ทุกส่วน แต่ในฟิตเนสได้ประโยชน์ก็คือเป็นตัวที่เสริมสร้างกล้ามเนื้อ 
คือ ระบบไหลเวียนโลหิตมันจะอยู่ในระบบของฟิตเนสทั้งหมด ฟิตเนสเป็นตัวที่ผมคิดว่าปัจจุบันนี้ 
ฟิตเนสเป็นตัวหลักท่ีท าให้นักกีฬาแกร่งข้ึน ไปเล่นบอลอย่างเดียวหรือไปเล่นอย่างได้แต่พลังที่ไม่
สมบูรณ์แต่ถ้าเรามีฟิตเนส เราสามารถสร้างกล้ามเนื้อโดยสมบูรณ์ได้ และปัจจุบันนี้คนที่มีเวลาจ ากัดก็
มาเล่นตรงนี้ได้ ในด้านสังคมจริง ๆ ก็คือสามารถมีเพ่ือนฝูงพูดคุย เดี๋ยวนี้ความรู้ด้านนี้มันมีใน
อินเทอร์เน็ตเยอะ เขาอาจจะมาคุยมาโต้ตอบกันได้ง่ายขึ้น แล้วก็ศึกษามากข้ึน ถ้าสังคมเราถ้าสมมุติว่า
เรามีความรู้ด้านนี้ดี ๆ เราก็สามารถอธิบายและให้เขาเข้ามาศึกษาได้ มันก็เป็นองค์ประกอบร่วมกับ
สังคมและชุมชนได้ เพราะร่างกายดีสุขภาพมันก็ต้องดีตาม 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ในมุมมองผมนะที่จริงมันเป็นลักษณะของเป้าหมายแรก
อย่างที่ผมบอกต้องการเป็นที่เรียนรู้ของเด็กวิทยาศาสตร์การกีฬามากกว่า เป้าหมายที่ 2 ก็คือ 
มีเจตนาหาเงินเลย ที่สอดคล้องกับนโยบายของมหาวิทยาลัยซึ่งเป็นวัตถุประสงค์หลัก ๆ หากมองถึง
ประโยชน์ทางด้านร่างกายคงเป็นการสร้างสุขภาพให้แข็งแรง การสร้างกล้ามเนื้อเพ่ือให้ตนเองมี 
บุคลิกภาพท่ีดี การลดน้ าหนัก การผ่อนคลายความเครียดจากการเรียนและการท างาน ในส่วนด้าน
สังคมนั้นเกิดการปฏิสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มเพ่ือน กลุ่มนักกีฬาและบุคลากรทั้งภายในและภายนอก
มหาวิทยาลัย เพราะศูนย์ออกก าลังกายของเราเปิดรับบริการจากภายนอกด้วย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 มันต้องได้มากอยู่แล้ว โดยเฉพาะสุขภาพได้มากท่ีสุด 
ที่เขาเลือกท่ีจะเข้ามาบริการตรงนี้ เพราะมาท่ีนี่แล้วมันก็ไม่ใช่ที่แรกของวิทยาเขตก าแพงแสน 
มันมีฟิตเนสอยู่แล้ว เป็นฟิตเนสส่วนกลางของมหาวิทยาลัยนั้นแหละ แต่ก็ไม่ได้ไปดูเขานะ เรามีหน้าที่
ท ายังไงก็ได้ให้ผู้ที่มาใช้บริการสุขภาพดีกลับไป ในช่วงหนึ่งเดือนแรกเราเปิดให้บริการฟรี 
โดยประชาสัมพันธ์ว่าวิทยาเขตนี้มีคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา และในคณะมีฟิตเนส เขาก็มาเล่นฟรี 
โดยพื้นฐานการออกก าลังกายเรามีอยู่แล้วเราก็เปิด โยคะ แอโรบิก สอนออกก าลังกายการใช้เครื่อง
เขาก็มีความสุข เขาก็โอเคกับการออกก าลังกายที่เป็นลักษณะแบบนี้ ซึ่งเขาไม่เคยได้สัมผัส 
เด็กได้สุขภาพ คุ้มค่าไหมก็คุ้มค่าอยู่แล้ว เพราะว่าเด็กมีสุขภาพดีขึ้นไม่ได้ดีขึ้นเฉพาะร่างกาย 
ยังท าให้เด็กมีเพ่ือนนอกคณะมากขึ้น มีเพ่ือนที่เป็นบุคลากรในการออก าลังกายท าให้เด็กมีสังคม
เพ่ิมข้ึน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 มุมมองส่วนหนึ่งผมมองนิสิตผมก่อน นิสิตได้พัฒนา
วิชาชีพก่อน ได้เริ่มต้นจากการฝึกเวทเทรนนิ่ง เริ่มต้นดูแลสุขภาพตัวเองครับ ส่วนที่ 2 ที่เป็นนิสิตนอก
สาขาวิชาที่เขามา เขามาเทรนเนี่ยหนึ่งคือถ้ามองตรง ๆ หลายคนอ้วนหลายคนอยากลดความอ้วน 
อีกส่วนหนึ่งเด่น ๆ ก็คือ ผู้ชายที่ออกก าลังกายอยู่แล้วพอมันมีตรงนี้เขาก็อย่ามาใช้ตรงนี้ 
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เพราะค่าใช้บริการมันถูก ถ้าเป็นรายวันก็แค่ 25 บาทรายเดือนก็แค่ 400 บาท คือถ้ามองว่า 
ความกว้างของสถานที่ อุปกรณ์อะไรอย่างเนี้ยมันไม่ได้ดีกว่าฟิตเนสหน้ามอ แต่ว่าถูกกว่าอะไรอย่างนี้
ครับก็คือถ้ามองปัจจัยเชิงเหตุเขาก็คือ สุขภาพ ต้องการมีสุขภาพดี 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 หากมองประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลัง
กายแล้ว อย่างแรกท่ีเห็นภาพชัดเจนคือเรื่องของสุขภาพของผู้มาใช้บริการ ซึ่งแต่ละคนที่เข้ามาใช้
บริการนั้นล้วนมีวัตถุประสงค์ในการออกก าลังกายที่แตกต่างกัน มีเป้าหมายการออกก าลังกายท่ี
แตกต่างกัน รวมถึงการสร้างเสริมสมรรถนะของนักกีฬาของมหาวิทยาลัยเช่นกัน และในมิติที่สองมอง
ประโยชน์เกี่ยวกับการเกิดชุมชนหรือสังคมเล็ก ๆ ในการออกก าลังกายมีการพบปะพูดคุยกันและกัน 
ได้รู้จักเพ่ือนที่มาออกก าลังกายมากยิ่งขึ้นผ่านกิจกรรมคลาสต่าง ๆ รวมถึงการใช้บริการต่าง ๆ 
ท าให้เกิดสังคมเพ่ิมขึ้น 
     ผู้วิจัยสารมารถสรุปประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
มหาวิทยาลัย เป็น 2 ส่วน คือ ประโยชน์ทางด้านร่างกายเกี่ยวกับการสร้างเสริมสุขภาพ ร่างกาย 
จิตใจ ปัญญา การสร้างกล้ามเนื้อและสมรรถภาพทางกาย การมีร่างกายที่ดีสุขภาพดี การมีรูปร่างดี 
บุคลิกภาพที่ดี ลดน้ าหนัก รักษาเบาหวาน ความดันโลหิต เป็นต้น และประโยชน์ทางด้านสังคม 
เมื่อมาใช้บริการเกิดการพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนกันและกัน เกิดกระแสค่านิยมในการออกกก าลังกาย 
รวมถึงการพบเจอคนที่หลากหลายมากขึ้น เกิดชุมชนหรือสังคมเล็ก ๆ 
ส าหรับผู้ที่รักการออกก าลังกาย 
    ข้อที่ 2 ผู้วิจัยสามารถสรุปแนวทางการให้ข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายแก่นิสิต
รับทราบเกี่ยวกับการให้บริการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ตอนนี้ถ้าเรื่องของการประชาสัมพันธ์โซเชียลมีเดีย 
(Social Media) แล้วก็ เราเพิ่งเริ่มจะทดสอบสมรรถภาพทางกายเพ่ือสุขภาพเพ่ือเขาจะได้รู้ว่าขณะนี้
เขาเป็นยังไง เขาอยากจะพัฒนาในด้านไหน ผมว่ามันเป็นเทรน เชื่อไหมว่าชุดนี้ไม่ต่ ากว่า  
50 60 ล้านชุดเก่านี้ก็ไม่น้อย 10 ล้าน 20 30 ล้าน พวกนี้บุญวาสนาดี แล้วก็เทรนของการออกก าลัง
กายในการพัฒนาไม่เหมือนสมัยก่อน ตอนเย็นยังไม่ต้องพูดถึงเราต้องจัดคิว กิจกรรมการออกก าลัง
กายมันเหมือนปัจจัยหนึ่งที่ขาดไม่ได้ เหมือนแบบคนต้องกินข้าว เกิน 50% ที่เด็กจะมาเล่น 
ถามว่าถึงร้อยเปอร์เซ็นหรือเปล่าคงไม่ แต่ก็พูดว่ามันเกิน 50% เขาจะมีกิจกรรมของเขา 
ตามความสนใจ เพราะของเราใช้ฟรี 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ศูนย์ออกก าลังกายท่ีนี่มีการประชาสัมพันธ์ผ่านเพจ
เฟสบุ๊ค แล้วก็หลัก ๆ เลยตรงศูนย์ออกก าลังกายจะตั้งอยู่ใจกลางของมหาวิทยาลัย ซึ่งบางคนเลิกงาน
หรือเลิกเรียนแล้วเขาก็จะมาซึ่งจะมีที่จอดรถด้านข้างและสะดวก มีการแจกโปรชัวร์ในช่วงของ
โปรโมชั่นเราจะมีโปรโมชั่น อย่างเช่น เดือนมกราคมท าโปรโมชั่นต้อนรับปีใหม่โดยหากต่ออายุ 
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1 เดือน ก็จะแถมให้อีก 5 วัน หากต่ออายุ 1 ปีก็จะแถมให้ 3 เดือน เราก็จะท าแผ่นพับ 
แล้วก็ติดประกาศอาจจะมีคูปองแจก 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ช่องทางก็คือเราก็จะมีเว็บไซต์มีโซเชียลมีเดียจริง ๆ 
แล้วถ้าเป็นนักศึกษาเนี่ยเราเริ่มตั้งแต่ปีแรกเราจะมีการปฐมนิเทศแล้วก็เอาข้อมูลนี้ให้เด็กดูอยู่แล้ว 
แนะน าสถานที่ให้เด็ก 3,000-4,000 คน ว่าฟิตเนสของเราเป็นอะไรยังไงแล้วก็มีการทดสอบ
สมรรถภาพทางกายให้ด้วยส าหรับปี 1 ส่วนป้ายประชาสัมพันธ์ก็มีเช่นกัน รวมถึงแผ่นพับ 
มีการบอกต่อ ๆ กัน ถือได้ว่าเรามีช่องทางที่หลากหลายพอสมควร 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ก็เรามีช่องทางทางออนไลน์เพจเฟสบุ๊ค (Facebook) 
ก็จะมีการประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ เรื่อย ๆ แล้วจะมีเพจศูนย์บริการการกีฬาให้ติดตามและสื่อกิจกรรม
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นของศูนย์ออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 หลักๆก็คือทางเว็บไซต์มหาวิทยาลัย เราก็จะมีหนังสือท่ี
ส่งถึงตามหน่วยงานต่าง ๆ เราก็จะมีประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุแล้วก็สื่อออนไลน์ต่าง ๆ ช่วง
ปฐมนิเทศเนี่ยทางผมเนี่ย จะต้องไปน าเสนอว่าส่วนงานของเราเนี่ยมีอะไรที่เป็นสวัสดิการให้กับ
นักศึกษาบา้งเขาก็จะได้รับทราบข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทางนี้ ส่วนหนึ่งก็คือเด็กมีความสมัครใจมี
ความชอบในการที่จะมาออกก าลังกายอย่างที่ 2 มันมีวิชากีฬาเมื่อก่อนเป็นวิชาบังคับแล้วเด็กเขาเลือก
เรียน สมัยผมมาใหม่ๆ แล้วก็หยุดคิดกับกิจกรรมนั้นไปตลอด หัวหน้ากองศึกษาทั่วไปก็ได้ปรับเปลี่ยน
รายวิชานี้ใหม่ว่า ให้มีเนื้อหา ที่มันเก่ียวข้อง ให้เด็กได้ออกภาคสนามลงมือปฏิบัติ ให้แต่ละสัปดาห์มี
หลากหลายชนิดกีฬา ในแต่ละรายวิชาเนี่ยมันจะมีการบังคับคะแนนของนักศึกษาที่จะมาจากชั่วโมง
การออกก าลังกายของเขาหลังจากท่ีเขาไปเรียนกับเราแล้วเขาจะต้องใช้เวลานอกเวลาเรียนเนี่ยไปท า
กิจกรรมเหล่านี้แล้วแต่เขาจะไปอะไรแต่ว่าเราบังคับว่าเทอม 1 เนี่ย 30 ครั้งค่าเฉลี่ยก็คือสัปดาห์ละ 
3 วัน วันละครึ่งชั่วโมงเขาก็จะได้ 30 ครั้งเด็กก็จะไปแบบนี้ แล้วอีกส่วนหนึ่งก็คือเด็กก็จะมาด้วยความ
พอใจ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 ท ายังไงให้เขารู้จักฟิตเนสใช่ไหมครับ ช่องทาง 
การสื่อสารของผมนะครับก็จะใช้เว็บของศูนย์กีฬา ศูนย์กีฬามีอะไรบ้างก็คือบางช่วง บอกผ่านทางวิทยุ
ของมหาวิทยาลัย ก็มาสัมภาษณ์ว่าเรามีบริการอะไรบ้าง เราลงการให้บริการในหนังสือปฐมนิเทศของ
นักศึกษาใหม่ ว่ามีบริการของศูนย์กีฬามีอะไรบ้าง เราสามารถติดต่อได้ที่ไหนอะไรอย่างเนี้ยครับ 
ช่องทางสุดท้ายก็คือท าเป็นป้ายไวนิลประชาสัมพันธ์ แต่เดียวนี้เฟสบุ๊คมันเผยแพร่และมันไปได้เร็ว 
เพราะในเว็บของเราคนจะเข้ามาดูเยอะ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ช่องทางในการรับทราบข้อมูลการให้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายที่นี่เป็นแบบปากต่อปาก แล้วก็เข้าไปในเว็บไซต์ของคณะเรา ซึ่งตอนนี้ยังไม่ได้เน้น
เชิงพาณิชย์อย่างเต็มที่ โดยคนที่มาใช้บริการมาเล่นแล้วประทับใจ ราคาถูกท าให้เขาไปบอกต่อ 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 มีการประชาสัมพันธ์โดยมีแผ่นพับ ใบปลิว  
แล้วก็ท าหนังสือเป็นบันทึกข้อความไปตามแต่ละหน่วยงานเพ่ือประชาสัมพันธ์ว่าเรามี 
ศูนย์ออกก าลังกายแล้วก็ขอติดแผ่นประชาสัมพันธ์บนบอร์ดในแต่ละหน่วยงานในช่วงนั้น 
แจกใบปลิวตามตลาดทั้งตลาดในมหาลัยและตลาดสดในตัวอ าเภอเราก็เข้าไป แบบเชิงรุก 
มีการท าเพจประชาสัมพันธ์บน Facebook มีตารางกิจกรรมที่เรามี แต่ในความต่อเนื่องเราไม่มี 
เพราะเราไม่มีเจ้าหน้าที่ที่เป็นเทรนเนอร์ที่จะมานั่งท าตรงนี้ได้ทุกอย่างที่เป็นเหมือนเอกชน 
แต่เราก็มีการประชาสัมพันธ์ต่อไปเรื่อย ๆ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ผมไม่มี Facebook แต่ว่าความท่ีตัวอาคารตัวนี้ 
เป็นตัวอาคารที่อยู่ ณ จุดที่มีกิจกรรมฟิตเนส จะไปเล่นกีฬาฟุตซอลเดินผ่านมาก็จะเห็น ใครที่จะมา
ติดต่อกิจกรรมกีฬาต้องมาติดต่อที่นี่ตรงนี้ อีกอย่างนึงนิสิตมีกีฬาที่เขาต้องการ Member เขาก็จะพา
มาแล้วก็ข่าวมันก็จะกระจายครับ เชื่อว่าบุคลากร ไม่ว่าจะเป็นเจ้าหน้าที่หรือนิสิตรู้จักที่ตรงนี้ 
ทุกคนแต่ว่ารู้มากรู้น้อยตรงนั้น ที่เราไม่ได้พัฒนาเว็บไซต์หรือพัฒนา Facebook เนี่ยด้วย ข้อ 1 
ก็คือเราไม่มีเวลา ก็อย่างที่บอกเรามีงานท า ข้อ 2 เราเข้าใจว่าในตัวนี้มันไม่ได้ท าในเชิงตัวธุรกิจ 
อย่างเต็มที่ แต่คนที่เข้ามาเนี่ยเข้าใจไง ก็เข้าใจกันแบบนั้นเขาก็ต้องการความสะดวกสบายเต็มที่ 
อย่างที่เห็นผมไม่มีล็อคเกอร์ให้ห้องน้ าก็อย่างที่เห็น พอมีอะไรมันก็จะมีแบบท าไมต้องเป็นอย่างนู้น
อย่างนี้ เลยตัดปัญหาไปอย่างนั้นไม่ต้องให้คนที่ชอบมันก็ชอบลองเข้าชมไป คนที่มาเสนอแนะก็มา
แนะน าว่ามันเกิดอะไรขึ้น เราก็จะอธิบายให้เขาเข้าใจ แต่ถ้าท าในเชิงธุรกิจเราก็ต้องมีช่องทาง 
เพราะว่าอยากให้คนเข้ามาเต็มที่แต่ตรงนี้เราไม่ได้ ต้องการให้คนเข้ามาเต็มที่ แต่ว่าเราต้องเข้าใจ
บริบทของเราว่าเรามีข้อจ ากัดอะไรคือเราท าอะไรไม่ได้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ช่องทางการให้ข้อมูลของศูนย์ออกก าลังกายที่นี่มีการ
ใช้สื่อเฟสบุ๊ค เว็ปเพจคณะและมหาวิทยาลัย การบอกต่อปากต่อปาก ออกรายการสถานีวิทยุของ
มหาวิทยาลัย การออกบูธกิจกรรม อาทิ ช่วงกิจกรรมปฐมนิเทศนิสิตใหม่ วันเปิดโลกกิจกรรม 
รวมถึงพ้ืนที่สวนสุขภาพทั้งในมหาวิทยาลัยและนอกมหาวิทยาลัย มีการจัดท าแผ่นพับ ป้ายไวนิล 
ป้ายไฟ เป็นต้น รวมถึงการออกแบบเกี่ยวกับการเรียนการสอนให้นิสิตได้มาลองใช้บริการทั้งคลาส 
และฟิตเนส 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปแนวทางการให้ข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายแก่นิสิตรับทราบ
เกี่ยวกับการให้บริการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย ซึ่งมีช่องทางในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสื่อ 
4 ช่องทาง คือ สื่อบุคคล อาทิ การบอกปากต่อปาก การปฐมนิเทศนิสิตใหม่ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ อาทิ 
การประชาสัมพันธ์โซเชียลมีเดีย สื่อออนไลน์ ประชาสัมพันธ์ผ่านเพจเฟสบุ๊ค เว็บไซต์หรือเว็บเพจของ
มหาวิทยาลัย ประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุมหาวิทยาลัย สื่อสิ่งพิมพ์ อาทิ หนังสือส่งถึงตามหน่วยงาน
ต่าง ๆ หนังสือปฐมนิเทศของนักศึกษาใหม่ การท าเป็นป้ายไวนิล แผ่นพับ เป็นต้น และสื่อเฉพาะกิจ 
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อาทิ จัดบู๊ทพ้ืนที่ในชุมชนสวนสุขภาพ การจัดบูธประชาสัมพันธ์ช่วงปฐมนิเทศ การทดสอบ
สมรรถภาพทางกายส าหรับปี 1 
    ข้อที่ 3 ผู้วิจัยสามารถสรุปหลักการบริหารจัดการเก่ียวกับองค์ประกอบ 
ในศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผมใช้ Pass Model โมเดลที่ผมคิดเองตัวแรกคือ 
P (Prepared) การเตรียมความพร้อมสถานที่ต้องสะอาด เพื่อความพร้อมที่นิสิตจะมาใช้ 
คุณมีสถานที่แล้ว มีภาษีประชาชนหรือของรัฐเราอยู่ได้ ตัวที่สอง A (Activity) ผมใช้แนวทางให้มี
กิจกรรมสอนแนะน าการเล่นที่ถูกวิธีตั้งแต่พ้ืนฐานขึ้นไปเรื่อย ๆ ซึ่งกิจกรรมเนี่ยมีหลายประเภท 
มีหลายระดับระดับ มีทั้งฟรีและก็มีค่าลงทะเบียน ตัวที่สาม S (Staff) เรามีเพียงพอไหม มีความรู้ไหม 
เราต้องมีการพัฒนามีการเตรียมตัว สุดท้ายคือ S (Service Mind) ต้องบริการ เจ้าหน้าที่ผมถ้าจะลอง
สัมผัสดูหรือว่าไปท่ีอ่ืนรับประกันได้ว่าไม่เหมือนกัน มาสมัยนี้ผมเพ่ิมคอนเซปต์อินโนเวชั่น 
ต้องมีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยสนับสนุนตอนนี้ไอทีเกิดข้ึนเยอะแยะเกิดจากอะไรเราจะพัฒนาเรื่อง
มาตรฐานด้วย เช่น ตู้ล็อคเกอร์ เป็นต้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ในส่วนของผมหลักการบริหารไม่เชิงเป็นการบริหาร 
ผมก็ท างานอยู่ที่นี่ดูความเรียบร้อยเฉยๆ ในหน้างานมันก็แบ่งอยู่แล้วว่าคนนี้แบ่งหน้าที่กัน ว่าวันนี้อยู่
ชั้นล่างก็คือเรามีการแบ่งสัดส่วนกัน กระจายว่าวันนี้เข้าเช้าสลับกัน สลับกันว่าถ้าวันนี้ช่วงบ่ายเข้าเวร
คนนี้ประจ าที่ชั้น 2 นะ คนนี้ประจ าชั้น 1 ทุกคนมีกรอบงานอยู่แล้วว่าต้องด าเนินการอะไรบ้าง 
และต้องเข้าใจบริบทว่าการที่จะเปลี่ยนรูปแบบการให้ทุกเดือนนั้น เสียงตอบรับจากคนเข้าคลาส 
ตอบรับกลับมาว่าเปลี่ยนบ่อยเขาต้องบริหารจัดการเวลา คือส่วนใหญ่จะเป็นอาจารย์คือเขามีเวลา
ล็อคของเขาอยู่แล้ว เขาจัดตารางไปเองเรียบร้อยแล้ว เขาก็จะมาตามตารางของเราอย่างนี้ตลอด 
เราก็เลยบอกว่าเอาอย่างนี้ดีกว่าเปลี่ยนทุก 6 เดือน เขาก็จะได้ล็อคเวลาซึ่งจะมีบางคลาสที่จะมีลูกค้า
ประจ าอยู่ ลูกค้าประจ าที่เข้าตลอด 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 จริง ๆ แล้วในการน าเอาหลักการบริหารมาประยุกต์ใช้
ในการท างานนั้นมีหลากหลายมาก เท่าที่ได้บริหารงานมาตั้งแต่ตั้งต้นของศูนย์ออกก าลังกาย 
ผมใช้หลัก 4M มาด าเนินการและบริหารจัดการเพราะว่าเป็นหลักท่ีน ามาใช้บริหารง่าย แต่ก็ยังเอา
หลักการบริหารอื่น ๆ มาประยุกต์ใช้เช่นกัน บางครั้งต้องปรับการบริหารตามสภาวการณ์ 
หรือเหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้นในขณะนั้นมาเป็นองค์ประกอบเช่นกัน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ถ้าเป็นเรื่องหลักการการบริหารผมจะยึดว่า คือ 
ทุกคนจะมีหน้าที่ของตัวเองเราจะมีกรอบงานของตัวเองที่จะไม่เหยียดกันเพราะว่าจะให้คน ๆ นั้น
รับผิดชอบหน้าที่ของตัวเองได้อย่างชัดเจน แต่ว่าทั้งหมดต้องสามารถทดแทนกันได้ เพราะว่ามันจะมี
จังหวะที่ใครไปสักคนอาจจะไม่ต้องท าจนรายงานอะไรก็ได้ แต่ว่าคุณต้องรู้จักข้อมูลคนที่เข้ามาใช้
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บริการฟิตเนสได้อย่างถูกต้องแล้วค่อยประสานงานต่อก็ได้คือหน้าที่ของคนคนนั้นต้องชัดเจนทุกคน
ต้องรับทราบว่าเพ่ือของเราเนี่ยท าอะไรอยู่ขนาดไหนบ้างแล้วข้อมูลในส่วนของสนามกีฬาเนี่ยมี
อะไรบ้าง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 เนื่องจากสภาพปัจจุบันอยู่ระหว่างการปรับเปลี่ยน 
การบริหารงานและด าเนินงานจึงยังไม่สามารถตอบชัดเจนได้แต่เราก็ปฏิบัติตามระเบียบราชการ
เหมือนกันทั่วไป 
     ผู้ให้สัมภาษณค์นที่ 6 หลักบริหารจัดการก็คือ คือผมมองว่าโจทย์ที่มหาลัยตั้ง
ไว้กับเราสร้างรายได้ด้วย ในขณะเดียวกันเราก็ต้องบริการให้กับนักศึกษาและบุคลากรด้วย 
เราก็เลยบอกว่าเราจัดล าดับความส าคัญด้วย อันดับ 1 เรื่องของกิจกรรมการเรียนการสอน อันดับ 2 
เรื่องของกีฬาแล้วก็การให้บริการเป็นอันดับ 3 แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นการเรียนการสอนก็ต้องไม่เกินเวลาที่เรา
ก าหนด เพราะว่าเราให้ความส าคัญตรงนี้ในส่วนของเรื่องอย่างอ่ืน ความพร้อมของสถานที่ความพร้อม
ของอุปกรณ์ ขอร้องให้ความพร้อมในเรื่องของพวกนี้ การเตรียมความพร้อมของอุปกรณ์ 
เพราะเมื่อต้องการมาขอใช้เราก็จะได้รู้ว่า 1 2 3 4 5 ผู้มาขอใช้ต้องการอะไร จะได้รู้ว่าที่เขาขอมา 
เรายังขาดอะไร เราก็จะเตรียมความพร้อมต่อ ใช้หลักการเตรียมความพร้อมให้บริการ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 จริง ๆ ตรงนี้หลักส าคัญเลยก็คือในเรื่องของคน 
แล้วก็ Marketing คือ การตลาดของเราไม่ได้ท าเลยคือหนึ่งมันขายได้ ชื่อของมันอยู่ดีแล้ว 
ด้วยชื่อของมหาลัย ด้วยชื่อของวิทยาศาสตร์การกีฬา แต่ว่าคนที่จะเป็นเทรนเนอร์ตรงนี้คือ 
ด้วยความที่พอเป็นพนักงานของรัฐ ก็จะมีเงินเดือนขึ้นให้เรื่อย ๆ เงินเดือนก็จะประเมินตามภาระงาน
ไปเรื่อย ๆ ซึ่งเงินเดือนพวกนี้ ก็จะขึ้นเป็นเปอร์เซ็นต์อยู่ละ 4 เปอร์เซ็นต์ 3 เปอร์เซ็นต์ขึ้นไปอยู่แล้ว 
จะไม่มีตัด แล้วก็มีค่า PT ค่าแทนก็ได้เงินพิเศษ เงินค่อนข้างเยอะ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 เริ่มต้นเลยในความคิดตัวเองไม่ได้เรียนเรื่องบริหารไม่ได้
เรียนเรื่องการจัดการแต่เราใช้ประสบการณ์จากการท างานในฟิตเนสประมาณหกปีเต็ม ก็เป็น
เทรนเนอร์ในโรงแรมเขาจะบอกแค่ว่าการให้บริการต้องดี หลักๆเลยต้องในส่วนของเราก่อน 
ก่อนที่จะไปให้ใครเขามองที่ตัวเรา เราจะท าอย่างไรให้ดูสะอาด บุุคลิกภาพเป็นยังไง แต่งหน้าได้ 
แต่ไม่ใช่จัดจ้านเกินไปเราต้องยิ้มแย้มแจ่มใสอันนี้ในเรื่องของตัวเรา ในส่วนที่สองคือพ้ืนที่ที่เรามีเรามี
อะไร ถามว่ามันใหญ่ครบมีทุกเครื่องไหม แต่เราต้องจัดให้มันครบองค์ประกอบทางร่างกาย 
เราจัดพื้นที่ให้สะอาดให้ปลอดภัยอันนี้คือสิ่งที่เราดูสิ่งแวดล้อม 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 คือโดยส่วนตัวเรา คือเราอยู่ในวงการฟิตเนสนะถ้าพูด
ตรง ๆ ผมยังไม่ได้ท างานเลยตรงไหนแต่ว่าก็รับ เราพยายามมองเอาธุรกิจมาเป็นห้องเรียนก่อน 
คนที่จะเป็นเทรนเนอร์ ต้องผ่านอะไรบ้าง กีฬามาท าและก็ประเมินเป็นเทนเนอร์เหมือนผมเป็นคนพูด
ตรง ๆ เหมือนผมเป็นผู้จัดการ ผู้จัดการฟิตเนสที่เดียวอาจจะเป็นหัวหน้าทีม น้องเป็นฟิตเนส
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ขับเคลื่อนโมเดลเป็นโครงสร้างธุรกิจฟิตเนสนั่นแหละแต่ว่า แต่มันก็ไม่ได้อะไรขนาดนั้นเพราะเราก็
ไม่ได้มีความรู้ทางการตลาด แต่ใช้โมเดลที่ธุรกิจฟิตเนสเขาท าให้หาสมาชิกมาเข้าใช้บริการ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10  หากมองถึงหลักการบริหารแล้ว ที่นี่ใช้หลักการ
บริหาร 4M ในการด าเนินงานและหลัก 7P มาเป็นองค์ประกอบในการท างานซึ่งแต่ละส่วนมี
ความส าคัญและเชื่อมโยงกันและกันจะขาดออกจากกันอันใดอันหนึ่งคงไม่ได้ เพราะเรามองถึงลูกค้า
มาเป็นอันดับหนึ่ง ซึ่งเมื่อเข้ามาใช้บริการแล้วต้องเกิดความประทับใจ สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้มาใช้บริการได้ เป็นเหตุให้เราต้องพิจารณาในการเลือกเอาหลักการบริหารที่ครอบคลุม
ทุกขั้นตอนในการด าเนินงาน 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปหลักการบริหารจัดการเก่ียวกับองค์ประกอบในศูนย์ออก
ก าลังกาย คือ การจัดล าดับความส าคัญของกิจกรรมการเรียนการสอน และบริหารให้ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า/สมาชิก ภาระงานสามารถทดแทนกัน ต้องรู้จักข้อมูลคนที่เข้ามาใช้บริการฟิตเน
สได้อย่างถูกต้อง ทราบข้อมูลพ้ืนฐานของศูนย์ออกก าลังกาย สร้างรายได้และบริการที่ดี การให้บริการ
ตามหลักของ Pass Model โมเดล PASS ประกอบด้วย P คือ Prepared การเตรียมความพร้อมที่จะ
ให้บริการนิสิต A คือ Activity สอนแนะน าการเล่นที่ถูกวิธีตามระดับการเล่น S คือ Staff ต้องมีเพียง
พอที่จะให้ความรู้และบริการ S คือ Service Mind ต้องบริการ และยังมีการน าหลักการบริหาร 4M 
และ 7P มาประยุกต์ใช้ในการด าเนินงานด้วย 
    ข้อที่ 4 ผู้วิจัยสามารถสรุปยุทธศาสตร์เพื่อให้นิสิตตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกาย ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ยุทธศาสตร์ผมใช้ในเรื่องของการพัฒนาสุขภาพ 
ยุทธศาสตร์ต่อไปคือการบริการ ยุทธศาสตร์ต่อไปคือยุทธศาสตร์ในเชิงสร้างสรรค์ อีกอันหนึ่งก็คือ
ยุทธศาสตร์การมีส่วนร่วมและการร่วมมือกับองค์กรหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 การสร้างความประทับใจในการให้บริการที่สนับสนุน
การสร้างเสริมสุขภาพให้สมาชิกมีความสุขและสนุกทุกครั้งที่มาออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 มีการทดสอบสมรรถภาพทางกายแล้วก็มีการสัมภาษณ์
ด้วยว่าคุณมาออกก าลังกายเพ่ืออะไร ลดน้ าหนัก เพ่ิมกล้ามเนื้อส่วนหน้าแขน หน้าท้องหรืออะไรก็
แล้วแต่ ทีนี้เวลาเราจะมีเป้าหมายภายใน 3 เดือน 4 เดือนมาทดสอบใหม่ อันนี้อาจจะเป็นอีกอันนึงที่
คนซีเรียสทีผ่่านมาเด็กบางคนไม่ได้ซีเรียสมาออกเพ่ือความสนุกสนานมาเพ่ือจะได้มาใช้ เพราะว่า
สุขภาพส่วนใหญ่ก็ไม่ได้มีปัญหามาก ยกเว้นเด็กบางคนที่อ้วนจริง ๆ ต้องดูแลอย่างใกล้ชิด อาจจะมีซัก 
10 หรือ 20 เปอร์เซ็นต์ที่แบบซีเรียสเพราะว่าพวกอยากให้ร่างกายเขาเปลี่ยนแปลงแต่ก็มีพวก
ประเภทที่แบบมาตามกระแสนิยมแบบมาเล่นนิดหน่อยแล้วก็หายไปแล้วพวกนี้จะมีเยอะอาจจะเกือบ 
50% เลยก็ได้ 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 การสร้างกระแสความส าคัญของการออกก าลังกายให้
ห่างไกลจากโรคและสร้างความตระหนักโดยการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ตามวาระ เช่น ประกวดหนุ่มสาว
หุ่นดี เป็นต้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 เจ้าหน้าที่ของศูนย์กีฬาเขาจะจัดโครงการ 
แล้วก็บางโครงการก็จะให้เด็กเข้ามาร่วมฝึกทักษะ เข้ามาร่วมแข่งขันหรือว่าท าอะไรก็แล้วแต่ช่วงของ
กีฬาสีซึ่งเด็กก็จะมาซ้อมแล้วก็มันก็จะมีในเรื่องของคะแนนความดีซึ่งมหาวิทยาลัยก าหนดเงื่อนไขว่า
นักศึกษาทุกคนเข้ามาเรียนจะต้องมีคะแนนความดีครบ 100 คะแนนถึงจะจบ ในส่วนของ  
100 คะแนน ก็จะมีในเรื่องของการออกก าลังกายร่วมด้วยฉะนั้นมันก็เป็นเหมือนแรงจูงใจให้เด็กเนี่ย
ต้องกลับมาใช้บริการเพ่ือที่จะเก็บคะแนนในส่วนนี้ ก็จะมีโครงการเต้นแอโรบิคเต้นตามผู้น า 
บางทีเราก็มีการโปรโมทว่าสนามกีฬาและมีความพร้อมที่จะให้ใช้บริการมีคุณภาพอย่างนี้พอดีเข้ามาดู
เขาก็เห็นแล้วเขาก็มาใช้บริการสนามกีฬา 2-3 ปีแล้วที่เราใช้รูปแบบนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 หลักของผมก็คือเราต้องเตรียมความพร้อม ถ้าท่านใด
ต้องการอยู่เนี่ยผมเชื่อว่าเด็กก็ต้องมาใช้ แต่ถ้าเราไม่มีเด็กมาใช้มันก็จะมีปัญหากับเรา ผมก็เลยมองว่า
ยุทธศาสตร์ตอนนี้มันก็เลยต้องกระตุ้น สื่อสารก่อนให้เขาเข้ามาใช้ โดยมีอะไรบ้างแล้ว รวมทั้งเปิด
โอกาสให้เขาได้เข้ามาทดสอบมาประเมินเมื่อมาใช้แล้วคุณมีความสุขก็พอใจแล้ว ยังมีการประเมินผล 
แบบสอบถามคิดแบบสอบถามข้ึนมา แต่ละจุดบริการมีอย่างไรบ้างมีจุดอ่อนจุดแข็งอย่างไร แล้วเราก็
จะมาปรับประจ าปีเพราะว่าทุกปีเราก็จะมีประชุม สัมมนาเจ้าหน้าที่ศูนย์กีฬา เพ่ือมามองดูว่าเรามี
จุดอ่อนอะไร เราจะช่วยกันแก้อย่างไรก็คือ ถามความคิดเห็นเขาของทุกคนให้มีส่วนร่วม ตอนนี้โลกมัน
เปลี่ยนไปแล้วนะคุณต้องพัฒนาตัวเอง ในขณะเดียวกันผู้ที่ใช้บริการก็ต้องมีความประทับใจในการ
บริการ ที่ส าคัญคือการสื่อสารการพูดการจา ผมย้ ามากเลยว่าคนของเราบางทีลืมตัวคิดว่าบ้านตัวเอง 
เพราะว่าเด็กถ้าเขามาใช้ไม่ประทับใจเขาก็ไม่มาในเรื่องนี้เราก็ต้องเน้นเหมือนกัน เด็กมาใช้บริการแล้ว
เกิดความประทับใจเขาจะบอกต่อไปเอง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 มันไม่เหมือนก็พยายามกระตุ้น ในมุมมองผมเคยบอก
เขาว่าเมื่อไรวิทยาลัยท าพ้ืนที่ดี ๆ เด็กก็เข้ามาแน่นอน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 เรื่องของการประชาสัมพันธ์ว่าเรามีอะไรที่ที่อ่ืนไม่มี 
โปรโมชั่นปีหนึ่งครึ่งหนึ่งแล้วก็การจัดกิจกรรมเพ่ือประชาสัมพันธ์ ไม่มีอะไรที่จะท าให้นิสิตตัดสินใจที่
จะเข้ามาใช้บริการแต่มันก็ยังสู้สิ่งที่ถูกกว่าและฟรีไม่ได้ ถามว่านิสิตมาใช้บริการเยอะไหม สัดส่วนก็
เยอะกว่าบุคลากร เพราะมีุกิจกรรมมีคลาสที่หลากหลายกว่าที่อ่ืนจึงท าให้มีนิสิตเข้ามาใช้บริการเยอะ 
แต่ถามว่ากี่เปอร์เซ็นของมหาลัยไม่ถึง10 เปอร์เซ็นอยู่แล้วเพราะมีฟิตเนสอ่ืนที่ถูกกว่า เราก็มองว่าสิ่งที่
เรามีคือกิจกรรมที่มีความหลากหลายให้เทียบเท่ากับฟิตเนสชั้นน า 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ผมดูที่ตัวเทนเนอร์เป็นหลักก่อนนะ ก็คืออย่างท่ีบอกว่า
ผมไม่รับ walk in ที่เป็นรายเดือนถ้าเป็นรายเดือนอย่างน้อยก็เป็นเมมเบอร์เรา คือเราก็ไม่ได้บอกว่า
ตัวแทนเนอร์ของเราพร้อมหรอกมันก็มี อ้วนบ้างหรือว่าผอมบ้างอะไร ก็คือหนึ่งพยายามให้เทรนเนอร์ 
เขามีอะไรที่เขาโดดเด่นมาก่อน เล่นเป็นไหมอะไรอย่างนี้แต่ผมไม่ค่อยมีคลาสมากเพราะว่ามันไม่ทัน 
ก็คือหลักๆเลยตัวที่ดึงดูดผมคิดว่า มันน่าจะเป็นเรื่องของสถานที่ และความพร้อมของอุปกรณ์ท่ีมันมี
สถานที่และความพร้อมของอุปกรณ์แล้ว แล้วก็บุคลากรประมาณอย่างนั้นที่คนเขาเข้ามานะครับก็ 
ผมเชื่อว่าถ้าคุณพูดว่า จะไปออกก าลังกายก็ต้องพูดถึงเด็กวิทย์กีฬา เดี๋ยวนี้นะแต่ก่อนอาจจะไม่ถึง
ขนาดนั้น แต่ว่าเดี๋ยวนี้มันเห็นภาพชัดขึ้น แรงดึงดูดก็น่าจะเป็นอุปกรณ์สถานที่และคน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ส่งแรกเลยเรามองถึงการพัฒนาและส่งเสริมให้นิสิตรัก
การออกก าลังกายโดยการจัดกิจกรรมที่หลากหลายมีการสร้างแรงจูงใจ เช่น การแข่งขันประลองลด
น้ าหนัก การแข่งขันเพ่ือสร้างกล้ามเนื้อ และยังมีสิ่งหนึ่งที่เชื่อว่าทุกคนต่างมีความต้องการคือเรื่องของ
การสร้างความประทับใจในการใช้บริการในทุก ๆ ด้าน รวมถึงการจัดกิจกรรมคลาสที่หลากหลายและ
จัดกิจกรรมตามวาระในโอกาสต่าง ๆ ที่เป็นกระแสเทศกาลหรือวันส าคัญเป็นต้น 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปยุทธศาสตร์เพื่อให้นิสิตตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออก
ก าลังกายตามกรอบแนวคิดของยุทธศาสตร์ SSAPE ประกอบด้วย 
      S-Support คือ การพัฒนาและส่งเสริมสุขภาพภายใต้การสนับสนุนจาก 
มหาวิทยาลัย 
      S-Service คือ การให้บริการต้องมีความพร้อมที่จะให้ใช้บริการอย่างมี
คุณภาพการเตรียมความพร้อมในการให้บริการเชื่อว่านิสิตต้องมาใช้บริการและต้องสร้างความ
ประทับใจในการบริการที่ส าคัญคือการสื่อสารการพูดการจา 
      A-Activity คือ การจัดกิจกรรมเชิงสร้างสรรค์ต้องจัดกิจกรรมให้เด็กเกิด
ความสนุกสนาน การสร้างกระแสนิยมด้วยกิจกรรมที่หลากหลาย มีคะแนนความดีของมหาลัย 
เป็นแรงจูงใจให้นิสิตเข้ามาใช้บริการ 
      P-Participation คือ การมีส่วนร่วมและการร่วมมือกับองค์กรหน่วยงาน 
ต้องกระตุ้นโดยการสื่อสารให้ลองเข้ามาใช้บริการหากพึงพอใจนิสิตก็จะมาใช้บริการ 
      E-Evaluation คือ การประเมินผลแบบสอบถามความคิดเห็นแต่ละจุด
ของการให้บริการเป็นอย่างไรบ้าง เพื่อน ามาปรับปรุงระบบการด าเนินการของศูนย์ออกก าลังกาย 
    ข้อที่ 5 ผู้วิจัยสามารถสรุปกระบวนการเพ่ือให้นิสิตตัดสินใจกลับมาใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 สิ่งต่าง ๆ ที่เราพูดนั่นแหละก็ยังมีกิจกรรมอยู่บ่อย ๆ 
มีการจัดไนท์สปอต ทดลองจัด 1 สัปดาห์ จันทร์ถึงพฤหัสบดีช่วงกลางคืน เวลา 4 ทุ่ม 5 ทุ่ม 
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ถึงเท่ียงคืน สุดท้ายท ากิจกรรมไนท์รัน เราต้องคิดริเริ่มกิจกรรมต่าง ๆ ใหม่ ๆ ด้วยไม่ใช่ท าเหมือนเดิม 
ผมมีกิจกรรมในเมืองด้วยจักรยานเพื่อสุขภาพแล้ว ผมจัดกีฬาเพ่ือสุขภาพเพ่ือสังคม ในทีมหนึ่งให้
ประกอบด้วยนิสิตบุคลากรอาจารย์ กีฬาวอลเลย์บอลผมให้ 9 คนในทีม กีฬาแบดมินตันผมให้ 3 คน 
โดยการคิดใหม่ๆให้คนมีส่วนร่วมมากยิ่งขึ้น  กิจกรรมการเรียนการสอนผมจะจัดให้มีน้ าดื่มอาจารย์
ส าหรับอาจารย์ที่มาใช้พื้นที่ในการสอน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 แนวทางก็คือเรื่องของราคา ของเราถ้าเป็นนักศึกษา
หรือบุคลากรในมหาลัยจะเป็น 40 บาท คือมีแอร์ถ้ามาออกก าลังกายของเราก็จะมีเครื่องปรับอากาศ
ถ้าเทียบกับข้างนอก 40 บาทก็จะไม่มีแอร์ นี่เป็นจุดขายของเราจากการสอบถามคนที่มาใช้บริการคือ
ของเรามีแอร์และมีที่จอดรถสะดวกกว้างขวางสามารถรองรับได้เป็นอย่างดี 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 การที่จะให้นักศึกษากลับมาใช้บริการอีกจริง ๆ แล้ว
เนี่ยเรื่องของการที่เด็กมาใช้บริการคือเป็นการบริการฟรี ไม่ต้องกังวลเรื่องของราคา ในเรื่องของ
เครื่องมือเราเทียบกับเอกชนได้เลย ถ้าเด็กมองเรื่องสุขภาพถ้ารู้สึกว่าร่างกายมันไม่ดีก็จะกลับมาเอง 
มีกิจกรรมที่น่าสนใจและหลากหลาย สิ่งส าคัญอีกประการหนึ่งคือเรื่องการให้บริการที่ประทับใจ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 คือเราต้องท าให้ประทับใจก่อนถึงจะกลับมาใช้ซ้ าได้ 
ถ้าเราดีแล้วเด็กก็จะออกไปพูดต่อได้ว่าเรามีดีอยู่ เราต้องสร้างความประทับใจตัวเองก่อน 
นอกเหนือจากตัวผลิตภัณฑ์ที่ดีแล้วก็ต้องมีบริการใหม่ ๆ แล้วก็การให้บริการที่ได้รูปแบบที่ดีข้ึน 
และง่ายขึ้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ยังอยู่ระหว่างการพัฒนาระบบและปรับปรุงให้เป็นไป
ตามนโยบายของมหาวิทยาลัย ผมจึงไม่สามารถให้ข้อมูลได้ชัดแต่ส่วนหนึ่งคือเรามีข้ันตอนการสมัครที่
ไม่ยุ่งยากเข้าใช้บริการได้ง่าย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 การสร้างความประทับใจเขาก็ต้องกลับมาใช้ซ้ า 
เขาใช้แล้วเขาประทับใจก็กลับมาใช้ซ้ ากลับมาใช้บริการอีก รวมถึงราคาไม่สูง ถ้าเราตั้งราคาไว้สูง 
มันก็เป็นตัวหนึ่งที่เป็นตัวเลือกของเขาเพราะตอนนี้เอกชนแข่งขันกับเรา เราเองต่างหากที่ช้ากว่า
เอกชนเพราะข้อจ ากัดเยอะ ผมก็เชื่อว่าทุกมหาลัยมีข้อจ ากัด 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ในกระบวนการเกี่ยวกับกรอบหน้าที่มีความชัดเจนครับ
ว่าแต่ละคนมีหน้าที่อะไร ตั้งแต่การให้บริการ 08 : 30 น. ถึง 20 : 00 น.ทุกวัน มีระบบบันทึกชัดเจน 
มีซอฟต์แวร์ เรื่องของรหัสต่าง ๆ โดยมหาวิทยาลัยจะมีการบังคับประกันคุณในเชิงที่เป็นตัวชี้วัดบาง
ตัว ในเรื่องของการประเมินถามลูกค้า แจกแบบสอบถามทางมหาวิทยาลัยได้ท าแบบสอบถามใน 
ฟิตเนสด้วย 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 การให้บริการต้องดีที่สุดพยายามบอกนิสิตว่าเราต้อง
ให้บริการที่ดีที่สุดเพราะมันคือสิ่งที่เขาประทับใจในตัวเรา ลูกค้าติดเพราะเรามีประสบการณ์เขาให้
ความเชื่อมั่น มีกิจกรรมที่หลากหลาย ราคาของสมาชิกไม่แพง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 อันนี้พูดตรง ๆ เลยซึ่งเป็นส่วนของเทรนเนอร์เลย 
เหมือนการเทรนของเทรนเนอร์ในฟิตเนสเลย แต่ว่าผมจะช่วยเขาอย่างหนึ่งคือ จะมีตัวโปรแกรมของ
เขา แล้วก็เราจะท าเป็นรายบุคคล สมาชิกคนนี้ต้องการอะไรลดความอ้วน เพ่ิมกล้ามเนื้อหรือว่าออก
ก าลังกายเพ่ือสุขภาพ แล้วก็ซักประมาณอาทิตย์สองอาทิตย์ผมก็พยายามขอไอ้ตัวนั้น มาดูเขาเพ่ือที่จะ
เช็ค ถ้าเช็คแล้วมันมีผลตามนั้นก็แสดงว่าโปรแกรมของเทนเนอร์ทีุ่ออกให้เมมเบอร์มันได้ผล 
พอได้ผลเนี่ยตัวเมมเบอร์เขาก็จะเห็นเองว่าตัวเขาได้ผลตัวเขาเปลี่ยนแปลง พอครบโปรแกรม 1 เดือน 
เขาก็จะต่ออีก อะไรประมาณนั้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ในส่วนฟิตเนสของเราหากมองในเรื่องของราคาถือมา
ไม่แพงเมื่อเทียบกับเอกชน เพราะเรามีเครื่องออกก าลังกายค่อนข้างหลากหลายครบทุกส่วน 
ผู้ใช้บริการสามารถใช้บริการได้ตามความต้องการ การจัดคลาสออกก าลังกายนั้นแต่ก่อนเรามีวันละ
คลาสเราก็มีการประเมินความต้องการของสมาชิกเราจึงเปิดให้บริการเพ่ิมข้ึนเป็นวันละสองคลาส 
มีการน าระบบฐานข้อมูลของผู้สมัครสมาชิกเป็นส่วนหนึ่งในการอ านวยความสะดวกการเข้ามาใช้
บริการ 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปกระบวนการเพื่อให้นิสิตตัดสินใจกลับมาใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกาย คือ การสร้างความประทับใจ หากมาใช้บริการแล้วเกิดประทับใจเขาก็กลับมาใช้
บริการอีก มีราคาถูกไม่สูงมาก มีอุปกรณ์ออกก าลังกายเครื่องมือที่ทันสมัย มีกิจกรรมที่น่าสนใจ 
จัดกิจกรรมอยู่บ่อย ๆ มีพ้ืนที่ให้บริการส่วนต่าง ๆสะดวกสบาย มีรูปแบบการบริการที่ดีขึ้นและง่าย 
มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาช่วยในการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการต่าง ๆ และสร้างจุดเด่นของ 
ศูนย์ออกก าลังกายให้เด่นชัด 
 
  ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการสัมภาษณ์ส่วนประสมการตลาด (7Ps) 
   Product (ผลิตภัณฑ์) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 เทรนเนอร์เรามี 2 ประเภท คือใครมาใหม่ไม่รู้จักวิธีใช้ 
ก็จะแนะน าโดยนักวิทยาศาสตร์การกีฬาและนิสิตที่มาฝึกงานช่วยงานได้ มีการจ้างงานนิสิตมาช่วยดู
และการให้บริการ และมีบางคนที่ต้องการจะจ้าง PT ส่วนตัวสามารถติดต่อที่เจ้าหน้าที่บริการ
ประจ าวันได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 เทรนเนอร์ที่นี่ไม่จ าเป็นต้องมีใบรับรองขอแค่น าคลาสได้  
เพราะว่าที่นี่ก็จะทั้งเทรนทั้งคลาส ซึ่งจะมีการบริหารจัดการเกี่ยวกับเวรจะมีเข้าเช้าสัปดาห์ละ 2 วัน  
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ซึ่งปกติต าแหน่งเราก็จะมี 7 คน เข้าเช้าวันละ 2 และสลับเข้าเช้าได้ และตอนบ่ายก็จะมีเทรนเนอร์ 
แต่ตอนนี้เหมือนกับว่าเป็นนโยบายของทางมหาวิทยาลัย ซึ่งมันต้องเขาเรียกว่ามันต้องประหยัด 
บุคลากรในฟิตเนสก็จะน้อยลง เหลือแค่ 5 คน ไม่พอแน่นอนเพราะว่าลูกค้าต่อวัน เป็นร้อยคนอยู่ครับ 
เพราะว่าจะเยอะมากในช่วงเย็น อย่างว่าวิธีแก้ปัญหาก็คือ เราจะจ้างนักศึกษามาช่วยงานตอนเย็น 
ในช่วง 17.00 น. ซึ่งจะมีคนเยอะแล้วก็จะมีนักศึกษาที่จ้างมาเป็นชั่วโมงแล้วครับ มาช่วยงาน 2 คน
เพ่ือยืนรอรับลูกค้าไว้ข้างบนข้างล่าง เพราะว่าพวกผมจะต้องสลับกันขึ้นไปสอนคลาสข้างบนวันละ 
2 ชั่วโมง แต่ละปีก็จะมีการส่งประเมิน แล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานหลักแล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานรอง 
เป็นงานที่ส่งเสริมกิจกรรม ในแต่ละปีก็จะต้องมีการไปอบรม เหมือนกับท าอบรมเพ่ือไปเติมความรู้ 
แล้วก็ท ากิจกรรมจะเป็นก็คือของผมงานหลักก็จะเป็นการดูแล ลูกค้าอย่างนี้ครับแล้วก็สอนคลาสอย่าง
นี้แล้วก็ในส่วนของงานรองก็จะมีงานของเรื่องทดสอบสมรรถภาพ นักกีฬามหาวิทยาลัยก่อนที่จะไป
แข่งผู้ให้สัมภาษณ์ ปัญหาในเรื่องการบริหารก็มีปัญหาอยู่ครับ หนึ่งเลยเรื่องบุคลากร บุคลากร 
ไม่เพียงพอ ค่อนข้างน้อย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ในเรื่องของเทรนเนอร์เทรนเนอร์จริง ๆ ของเราเนี่ยมันเป็น
ลักษณะของสถานศึกษาเพราะฉะนั้นเนี่ยเรามีครูบาอาจารย์ซึ่งให้ดูแลเรื่องนี้อยู่เหมือนกันแต่ถามว่าจะ
พอไหมอาจจะเพียงพอแต่ว่าเราจะใช้เด็กวิทยาศาสตร์การกีฬาที่มีการเรียนการสอนพวกนี้น ามา
ฝึกงานในนั้นด้วยส่วนหนึ่งแล้วก็เป็นเด็กจ้างงานอีกส่วนหนึ่งชั่วโมงละ 140 บาท 2 อย่างประกอบกัน 
ถ้าเรามีการจัดการบริหารแบบนี้มันก็จะช่วยในเรื่องของการเซฟค่าใช้จ่าย เพราะว่าจะมีอาจารย์หรือ
เจ้าหน้าที่คอยควบคุมก ากับว่าเด็กก่อนที่จะมาใช้เนี่ยต้องมีการเข้าอบรมก่อน ในเรื่องของการเรียน
การสอนการทดสอบสมรรถภาพทางกายถึงจะใช้ได้ เราจะมีการประเมินแบบสอบถามประเมินความ
พึงพอใจของการใช้บริการ ท าทุกปีเป็นปกติ ด้านบุคลากร ให้เขาประเมินในทุกมิติเป็นรายครั้ง
เพราะว่าเราต้องส่งให้กับทางฝ่ายประเมินของมหาลัยด้วยความพึงพอใจของการใช้บริการในเรื่องของ
โปรแกรมในเรื่องของพนักงานในเรื่องของอุปกรณ์ในเรื่องของกิจกรรมพึงพอใจไหมมากน้อยแค่ไหน
ระยะเวลาเหมาะสมมั้ย ส่วนใหญ่อยู่ในระดับดีมาก 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ถ้าของฟิตเนสตรงนี้เนี่ยเราจะมีน้องเทรนเนอร์จ้างเป็น 
คอร์สไป จะไม่มีเป็นการให้บริการฟรี ก็คือจะมีแค่เจ้าหน้าที่ประจ าคอยให้ค าแนะน าการใช้อุปกรณ์
แบบเบื้องต้น ซึ่งต้องรู้ว่าจะตั้งลู่วิ่งยังไง แนะน าการใช้อุปกรณ์ยังไงแค่นั้นเอง 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 อยู่ระหว่างการปรับปรุงระบบการบริหารจัดการ 
ยังไม่มีเทรนเนอร์มีแค่เจ้าหน้าที่มาคอยให้บริการเท่านั้น 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 ฟิตเนสนี้ของผมยังไม่มีเทรนเนอร์คือต้องให้เข้าไปเรียนรู้ 
ถ้าผมมีสายของอาจารย์เนี่ยผมจะให้เด็กมาฝึกงาน คือตอนนี้ผมยังไม่มีตัวนั้นคือยังเสียดายอยู่ 
ก็มีเด็กฝึกงานแต่ก็ถือว่าไม่มากนัก ก็มีเจ้าหน้าที่ฝ่ายการเงิน เจ้าหน้าที่ฝ่ายการเงินเขาจะต้องอยู่ 
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ประจ าเพราะต้องใช้ระบบ ระบบจัดเก็บของผมใช้ระบบคอมพิวเตอร์ เมื่อก่อนเราใช้คูปองหลังมาแล้ว
ใช้โปรแกรมเม่ือคุณมาคุณก็เข้ามาสแกน มันก็จะขึ้นที่จอคอมพิวเตอร์ว่า อาจารย์กี่บาทของผมกี่บาท
ของคนนี้กี่บาท ถ้าเขาจ่ายเงินสดก็จะมีช่องให้เขียนเงินสดแต่ก็ใช้คอมพิวเตอร์เหมือนกัน ใช้ในการ
ควบคุมโดยใช้ QR Code บัตรสมาชิกเนี่ยสามารถเติมเงินได้นอกจากจะ ก็เอาบัตรตอนนี้สามารถเติม
เงินได้ แล้วก็จะมีระบบรักษาบัตรปีละ 25 บาทถ้าเขาเติมเงินมา 100 บาทระบบก็จะหัก 25 บาท
เหลือ 75 บาทอย่างนี้ครับ แต่ละวันต้องน าส่งแล้วก็อีกวันนึงก็มาเช็คในระบบ พ้ืนฐานอุปกรณ์รองพื้น
ผมยังมองว่าอุปกรณ์ของเราพ้ืน ๆ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 เทรนเนอร์กลับมาก็จะเป็นคนที่จบวิทยาศาสตร์การกีฬา 
ไม่พอ จ ากัดในการควบคุมเรื่องของคนของมหาวิทยาลัยก็มีจ ากัดอยู่หลายอย่าง ทุกวันนี้ก็มีการสอบ
ผ่านภาษาอังกฤษไม่งั้นก็เข้ามาท างานไม่ได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 ที่นี่เราไม่ใช้ค าว่าเทนเนอร์เพราะเด็กยังไม่จบปริญญาตรี
เป็นแค่ผู้ช่วย เรามีการฝึกเรื่องความแข็งแรง ความทนทาน วิธีการดูแลความปลอดภัยแล้วเด็กได้เรียน
ในวิชาด้วยแต่เรามาเทรนนอกรอบสอนในเรื่องของบุคลิกภาพการแต่งตัวของเทรนเนอร์เป็นยังไง 
สอนวิธีการพูดแล้วจะสอนในเรื่องของการเล่นคลาส ต้องเรียนรู้และใครมีแววทางไหนก็ไปทางนั้น 
ก็ให้เค้าไปฝึกพอฝึกได้ระดับหนึ่งแล้วก็ให้เค้าไปสอนเมมเบอร์ ดูช่วงแรกให้เป็นชาโด้ก่อน ขึ้นพร้อมกับ
ครูก่อน หลังๆก็ให้เค้าข้ึนคนเดียว การขึ้นคนเดียวก็มีประมาแน่นอน แต่การขึ้นคนเดียวเค้าก็จะถูก
ลูกค้าด่ามันจะท าให้เขาพัฒนาตัวเองกับอีกอันหนึ่งคือการเต้นเพื่อสุขภาพให้กับหน่วยงานอื่น ๆ 
เด็กก็จะได้เรียนรู้จากกลุ่มอ่ืนในอาชีพเขา ซึ่งฟิตเนสจะมีการประเมินการให้บริการทุกเดือน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 คุณภาพการให้บริการ ผมให้ 70% ผ่านอยู่นะแต่ไม่ได้เป็น
การผ่านแบบดีเลิศอะไร แปลว่าคนที่ 80% 90% ก็มีนะครับแต่โดยภาพรวม อยู่ที่ 70 เปอร์เซ็นต์ 
ไม่ผ่านก็มีนะ แต่เราพยายามจะไม่ว่านิสิตต่อหน้า แต่ก็จะพยายามเรียกเขามามาคุยกันก่อน ความรู้
ความสามารถทางการออกก าลังกาย คือผมเปิดโอกาสตั้งแต่ปี 2 ไป แล้วปี 2 ก็จะไม่ม่ันใจแอบไปดูพ่ี 
ไปแอบดูอาจารย์ ผมจะไม่สอนโดยตรงผมจะให้พ่ีไปสอนอีกที แล้วก็ปี 3 จะเริ่มข้ึนมาได้ แต่โดยส่วน
ใหญ่ก็คือ ความรู้ความสามารถ Anatomy แล้วก็หลักการออกก าลังกาย จริง ๆ แล้วเนี่ย ตัวผมเนี่ย 
ถ้าถามว่าอยากได้เขาเป็นยังไงก็ อยากให้เขาเป็นมืออาชีพครับ แต่อย่าลืมว่า ณ เวลานี้ตรงนี้เขาเรียน 
ความเป็นมืออาชีพของเขาเนี่ยมันจะปรากฏตอนที่เขาท างานแล้ว ตรงนี้เขาไม่ได้มีสมาชิกเขาก็ยังอยู่
ได้ แต่ว่าด้วยความที่เราอย่างปี 3 พอปี 4 จะไปฝึกงานเนี่ย ผมจะไม่ให้กลับบ้านเลยเพราะว่าจะต้อง
กลับมาเทรนใหม่อย่างแอโรบิคก็ต้องกลับมาเต้นมาเทรนใหม่ พวกเวทเทรนนิ่งอะไรอย่างเนี้ยครับแต่
เราก็สอนได้ไม่เยอะอย่างเช่น เต้นแอโรบิค ก็ลงบล็อกเราก็ได้สัก 2-3 บล็อกเพราะว่า วิชาเรามันได้แค่
นั้น จึงจะต้องสอนตัวนั้นอีกตัวนี้อีกอะไรประมาณนั้นครับ 
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    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 มองในเรื่องของคุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่และ
เทรนเนอร์แล้ว ที่นี่ถือได้ว่ามีการดูแลและให้บริการส าหรับลูกค้าได้เป็นอย่างดี เห็นได้จากค าชมของ
สมาชิกท่ีมาใช้บริการรวมถึงการปฏิบัติหน้าที่ในแต่ละส่วน 
    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดผลิตภัณฑ์ในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการของ Trainer คุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่ คือ ผู้ที่เป็น
เทรนเนอร์ต้องจบวิทยาศาสตร์การกีฬาหรือสาขาที่เก่ียวข้อง มีภาระหน้าที่งานหลักแล้วก็จะมี
ภาระหน้าที่งานรอง มีการพัฒนาโดยการส่งไปอบรมเพ่ือไปเติมความรู้ มีอาจารย์ เจ้าหน้าที่ซึ่งให้ดูแล
เรื่องนี้โดยตรง และมีนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาที่มีการเรียนการสอนมาฝึกงาน อาจารย์หรือเจ้าหน้าที่
คอยควบคุมก่อนใช้บริการ มีการประเมินความพึงพอใจของการใช้บริการ ประเมินบุคลากรในทุกมิติ 
และมีเจ้าหน้าที่ประจ าคอยตอบค าถามและแนะน าเบื้องต้นในการใช้อุปกรณ์ 
   Price (ราคา) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ค่าสมาชิกส่วนใหญ่ตามปกติเนี่ยที่นี่น่าจะเป็นรายแรก ๆ 
ที่คิดคือ ไม่ว่าจะเป็นนิสิตหรือบุคลากร ใช้บริการหรือไม่ไม่รู้ จริง ๆ ก็เก็บอยู่ในค่ากิจกรรม 
ซึ่งผมว่าหลักคิดนี้ถูกต้องแล้ว 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ถ้าเป็นบุคลากรในมหาวิทยาลัยและเด็กสาธิตใน
มหาวิทยาลัยผมว่าราคาถูก ตกปี 5,000-10,000 ซ่ึงถ้าเทียบกับเอกชนจะตกปีละประมาณ 
15,000 ตอนแรกก็จะประมาณ 18,000 บาทถ้าไปลงชื่อสมัครเป็นกลุ่ม เขาก็จะลงชื่อไว้ครบ 5 คน 
ก็จะได้ประมาณราคาประมาณ 15,000 บาท ซึ่งต่างกัน 4,000 บาท แต่เอกชนยังแถมให้อีก 2 เดือน 
จะมีส่วนลดช่วงเดือนสิงหาคมจะเป็นเดือนที่มีโปรโมชั่นแถมเดือนให้อะไรอย่างนี้ครับ  
เฉลี่ยตกมาก็พอๆกัน เทียบกับอุปกรณ์ของเอกชนนะครับ โดยราคาปัจจุบันนี้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 นักศึกษาเข้ามาใช้บริการฟรี เพราะนักศึกษาถูกเรียกเก็บ
รวมกันในค่าบ ารุงการศึกษาแล้วจัดงบลงมาคล้าย ๆ ว่าเฉลี่ยให้ สมมุติว่าคนหนึ่งจ่ายค่าลงทะเบียน
เสร็จเขาก็เฉลี่ยหารเลยหมื่นเดียวก็ไม่รู้ว่ามหาวิทยาลัยแบ่งมายังไงมันมีท้ังค่าห้องสมุดค่ารถโดยสาร
ฟรีค่าอินเตอรเ์น็ต ค่าอะไรก็ไม่รู้เยอะแยะ บวกมาหมดแล้วในก้อนนึง จริง ๆ แล้วเนี่ยงบประมาณเนี้ย
ให้มาแทบจะไม่มีการปรับเปลี่ยนมากท้ัง ๆ ที่เด็กนักศึกษาเพ่ิมข้ึนเราพยายามที่จะบอกแต่ด้วยทาง
มหาลัยก็ข้อมาจ ากัดด้วย ปัจจุบันคือนักศึกษาเพ่ิมข้ึนกีฬาเพ่ิมข้ึนแต่เงินให้น้อยลงปีนี้เราก็ขาดอยู่
เกือบล้านแล้วค่อยไปขอเพ่ิมเพราะว่าเรายังขาดในเรื่องของงบสวัสดิการสวัสดิการประมาณ 8-9 แสน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 มีครับผมจะเป็นการสมัครสมาชิก สมาชิกรายปีมี 2 ราคาก็
คือ 1,000 บาท-5,000บาท ราคาสมาชิกคนทั่วไปก็จะคิด 5,000 บาทต่อปีเล่นได้ฟิตเนส สระว่ายน้ า 
แล้วก็แบดมินตัน ส่วนราคาสมาชิกที่ 2 1,000 เนี่ยก็คือเป็น service เหมือนกันหมดแต่เราจะจัดให้ใน
ส่วนของบุคลากรแล้วก็ครอบครัวอย่างเช่นสามีภรรยาแล้วก็ลูก นี่คือส่วนลดจาก 5,000 เลย 
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    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 สมาชิกปีละ 800 เด็กนักศึกษาวันละ 20 ก็ในกรณีของคู่
สมรสบุตรหก็เข้าได้เรทนึงก็ 20 40 100 ต่อครั้งนอกจากจะมีเสียค่าบริการต่อปีแล้วก็จะมีเสีย
ค่าบริการต่อครั้ง ซาวน่าอยู่ท่ีราคา 50 บาทต่อครั้ง มีผ้าให้พร้อม ฟิตเนสที่นี่ก็จะมีผ้าให้เป็นผ้าขนหนู 
ก็คือคุณช าระเงินรับคูปองเข้าฟิตเนสได้เลย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 ด้วยนโยบายของผู้บริหารมีการปรับเปลี่ยนให้ด าเนินการ
จัดเก็บค่าธรรมเนียมการใช้บริการสนามกีฬา ศูนย์ออกก าลังกาย สระว่ายน้ า เราก าลังปรับปรุง
รายละเอียดค่าใช้จ่าย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 อัตราค่าสมาชิกของศูนย์ออกก าลังกายในนี่ มี 6 ประเภท 
ประเภทที่ 1 ราย 3 เดือน 2,100 บาท ราย 6 เดือน 3,850 บาท รายปี 6,600 บาท ประเภทที่ 2 
บุคลากรและครอบครัว ราย 3 เดือน 2,500 บาท ราย 6 เดือน 4,750 บาท ราย 1 ปี 8,250 บาท 
ช่วงเวลา 11.00-14.00 น. 6,000 บาท และตลอดชีพ 50,000 บาท ประเภทที่ 3 ศิษย์เก่าและ
ข้าราชการหน่วยงานอื่น ๆ ราย 3 เดือน 2,750 บาท ราย 6 เดือน 5,000 บาท ราย 1 ปี 8,800 บาท 
ช่วงเวลา 11.00-14.00 น. 6,900 บาท และตลอดชีพ 65,000 บาท ประเภทที่ 4 ส่วนงานภายใน
มหาวิทยาลัย ราย 1 ปี 6,000 บาท ประเภทที่ 5 บุคคลทั่วไป ราย 1 ปี 10,000 บาท และตลอดชีพ 
85,000 บาท ประเภทที่ 6 บุคคลทั่วไป (จ่ายรายเดือน) แรกเข้า 2,500 บาทและจ่าย 1,000 บาท/
เดือน หากเว้นการช าระสมาชิดติดต่อกัน 2 เดือนถือว่าหมดสมาชิกภาพ และตลอดชีพ 85,000 บาท 
ซึ่งมีการบริการเช่าล็อคเกอร์ 300 บาท/เดือน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 ที่นี่มีให้บริการ 2 แห่ง ตอนนั้นเราดูรวม ๆ ว่าเขาก าหนด
ยังไงเก็บ 10 บาทหรือ15 บาทนี่แหละ แต่เราก็มาบอกว่าตรงนั้น มีเครื่องเล่นไม่กี่ตัว 10 ตัวแต่เรามี
เยอะกว่าตรงนั้นไม่เปิดแอร์แต่เราเปิดแอร์ตรงนั้นไม่มีครูฝึกแต่เรามีฝึกตรงนั้นไม่มีคลาส แต่เรามีคลาส
ก็เลยขอ 30 บาทละกัน ส าหรับนิสิต คนมีเงินเดือนก็เพ่ิมมาเป็น 50 บาท คนนอก 60 บาทก็ไม่ได้
เยอะมาก ต่อวันต่อเดือนคิดยังไง ใส่ศูนย์เพ่ิมไปเลยอีกตัวหนึ่งเพ่ือให้ง่ายแต่คิดให้เค้าดูว่าถ้าคุณมา
หลายวัน 50 บาท บุคลากรถ้าคุณมาสามวันต่อสัปดาห์คุณจ่ายรายเดือนคุ้มกว่า แต่ถ้าคุณคิดว่าคุณมา
ได้สองวันต่อสัปดาห์คุณจ่ายรายครั้งเถอะ แล้วตอนนั้นก็มีคลาสแค่ช่วงฟรี พอเปิดสอนคลาสแล้ววัน
ละสองคลาส พอมาเป็นช่วงเก็บเงินเนี่ยก็เป็นสองคลาสมาเรื่อย ๆ แล้วพอมาหลังหลังเพิ่มคลาสเล็ก
เป็นเวลาครึ่งชั่วโมงเข้ามาแต่ก็ยังไม่ได้เพ่ิมค่าสมาชิก 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 การก าหนดราคาการใช้บริการที่นี่นักเรียนสาธิต/นิสิต 
มมส. รายวัน 30 บาท สมาชิกรายเดือน 300 บาท สมาชิกรายปี 2,400 บาท ส าหรับนักเรียน/นิสิต 
ต่างสถาบัน รายวัน 40 บาทสมาชิกรายเดือน 400 บาท สมาชิกรายปี 3,200 บาท ส าหรับอาจารย์/
บุคลากร มมส. รายวัน 50 บาท สมาชิกรายเดือน 500 บาท สมาชิกรายปี 4,000 บาท ส าหรับบุคคล
ทั่วไป รายวัน 80 บาท สมาชิกรายเดือน 800 บาท สมาชิกรายปี 6,400 บาท บริการสตรีม/ซาวน่า 
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สมาชิก 40 บาท/ครั้ง ไม่ใช่สมาชิก 80 บาท/ครั้ง บริการนวดเพ่ือสุขภาพ สมาชิก 125 บาท/ชั่วโมง 
ไมใ่ช่สมาชิก 200 บาท/ชั่วโมง บริการเพ่ือการฟ้ืนฟูและบ าบัดหลังการบาดเจ็บ สมาชิกครั้งละ  
150 บาท ไม่ใช่สมาชิก ครั้งละ 220 บาท บริการทดสอบสมรรถภาพทางกาย สมาชิก 40 บาท/ครั้ง 
บุคคลทั่วไป 100 บาท/ครั้ง 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ราคาในส่วนของราคาก็คือตามนี้บอกไปได้ก็คือหลายส่วน 
ก็ตัดไปราคาก่อนที่เราท าเนี่ย เราเอาโมเดลของหลายๆที่มาดู ว่าเราควรจะเท่าไหร่ อย่างรายวัน 
25 บาท แต่ตอนนี้ก็ไม่มีนะ ตอนนี้ก็คือสมาชิกรายเดือน เราต้องเน้นที่รายเดือน 
    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดราคาในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวกับ
ค่าบริการของสมาชิก ซึ่งส่วนใหญ่มหาวิทยาลัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ในการจัดการเรียนการสอน 
จึงไม่เน้นการเรียกเก็บสมาชิกและบางแห่งไม่มีการแก็บค่าสมาชิกเพราะถูกเก็บรายการค่าใช้จ่ายรวม
กับเงินค่าบ ารุงการศึกษาของนักศึกษาตั้งแต่แรกเริ่มแล้ว และพบว่าหลาย ๆ แห่งเริ่มมีการปรับตัวใน
การบริหารจัดการเกี่ยวราคาและค่าบ ารุงต่าง ๆ เพื่อให้มีการด าเนินกิจกรรมสามารถเลี้ยงตัวเองได้ 
โดยไม่ต้องอาศัยงบประมาณจากมหาวิทยาลัย 
   Place (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ได้ถ้าเราไม่ได้มาตรฐานเราไม่ควรจะอยู่ในมหาวิทยาลัย 
การที่เราจัดกลุ่ม กลุ่มหนึ่งคือคาดิโอ กลุ่มหนึ่งคือ Muscle ถามว่าอุปกรณ์จะพัฒนาครบส่วนไหมอันนี้
ก็คือหลักการ มาตรฐานของอุปกรณ์ต้องได้ การที่จะแนะน าการใช้ต้องได้มาตรฐาน มีนิสิตทาง
วิทยาศาสตร์การกีฬามาแนะน าระบบความปลอดภัยเรามี เราให้ความสนใจอันที่ 1 ก็คือมีการส่ง
เจ้าหน้าที่เข้าอบรมทุกปีอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง อบรมในเรื่องของการกู้ชีพ เดือนหน้าผมจะเริ่มทุก
สนามให้สาธิตว่าเหมือนคนหมดสติท าไงไฟไหม้ท าไง เจอที่ต้องรู้ว่าเกิดเหตุนี้ต้องท ายังไงคนที่ 1 2 3 
เนี่ยจะต้องอยู่ตรงไหนท าอะไร ต้องรู้หน้าที่ของตัวเอง 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 เรามีระบบการดูแลความปลอดภัย มี aed อันนี้ของทาง
มหาลัยมาติดให้ เพราะว่าบุคลากรที่อายุ 60 ค่อนข้างเยอะ กรณีเกิดเหตุเราสามมารถประสานไปยัง 
รพ.ได้เลย ภายใน 5 นาทีสามารถส่งถึงโรงพยาบาลได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ส่วนใหญ่คือ ระบบร่วมประสานธุรกิจในส่วนของพ้ืนที่เนี้ย 
ก็จะเป็นของส่วนกลางดูแลเราไม่ได้ดูแล รปภ ก็เป็นของส่วนกลางส่งมา แม่บ้านก็ส่วนกลางส่งมาเราก็
ไม่ได้ดูเขาจัดการของเขาให้อยู่ประจ าอะไรยังไง เขามีเฉพาะของเขา แต่เราก็สามารถขอเพ่ิมเติมเข้าไป
ได้ว่าเราต้องการอะไรยังไง มีแบบสมมุติในกี่นาทีถ้าเกิดอุบัติเหตุ เราก็มีข้ันตอนของการส่งผู้ป่วย 
เบื้องต้นปฐมพยาบาลเบื้องต้นเรียกรถพยาบาลมาเพ่ือส่งต่อ พวกเรามีการเทรนการฝึกทุก 6 เดือน 
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    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ในพื้นที่ให้บริการเรามี CCTV แล้วก็จะมีเจ้าหน้าที่ดูแล
ความปลอดภัยในพ้ืนที่การบริการ แล้วเราก็มีเครื่อง AED วางเป็นจุดในพื้นที่ที่ใกล้กัน ห่างกันระยะ
ประมาณ 400 500 เมตร ในพ้ืนที่ของมหาวิทยาลัย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 อยู่ระหว่างการปรับปรุงระบบการบริหารจัดการ 
แต่ก็มีแค่เจ้าหน้าที่มาคอยให้บริการดูแลความปลอดภัยเท่านั้น หากเกิดกรณีฉุกเฉินสามารถแจ้ง 
ส่วนงานโรงพยาบาลมารับและดูแลต่อไปได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 ความปลอดภัยก็คือเจ้าหน้าที่ ที่อยู่ที่นั่นจะต้องมีด้วยเดิม
เราจะเจ้าหน้าที่ ของเราไปเสริมเห็นว่าเขาว่างจากการท างานก็ให้เขาไปอยู่ที่นั่น มันก็ไม่ได้เต็มร้อย
เปอร์เซ็นต์ที่ส าคัญเราให้เงินด้วยนะ ผมก็มองว่ามันสิ้นเปลืองหรือเปล่าเพราะคุณอยู่ไม่ร้อยเปอร์เซ็นต์ 
แตถ่้าคุณอยู่ถึงร้อยเปอร์เซ็นต์มันก็ไม่มีปัญหาแต่ถ้าคุณอยู่ไม่ถึงร้อยเปอร์เซ็นต์ผมก็ไม่รู้จะจ่ายไปท าไม 
ก็เลยยกเลิกไปก็สังเกต 1 สมาชิกเนี่ย ถ้าเด็กปี 1 มาใหม่ ๆ ผมจะจัดเจ้าหน้าที่ไปอยู่สัก 1-2 เดือน 
เพราะต้องหลังถ้าใช้อุปกรณ์เป็นพวกเวทเป็นต้น เขาจะบ ารุงรักษาอย่างไรซึ่งตรงนี้เป็นหัวใจหลัก 
ก็พยายามให้เจ้าหน้าที่การเงินเนี่ยพอเล่นเสร็จก็พยายามดูให้หน่อย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ที่นี่มี support มีเครื่อง a e d เครื่องกระตุกหัวใจไฟฟ้า 
ถ้ามีกรณีฉุกเฉินเราก็จะใช้เครื่อง aed ไว้ก่อน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 มีเจ้าหน้าที่ดูแลการให้บริการเพ่ือให้สมาชิกท่ีมาใช้บริการ 
มีความปลอดภัยในการใช้อุปกรณ์ นอกจากนี้เรามีกล่องปฐมพยาบาลเบื้องต้นกรณีสมาชิก 
ออกก าลังกายแล้วเกิดอุบัติเหตุหรือบากเจ็บเล็กน้อย กรณีเกิดอุบัติเหตุที่หนักเรียกรถพยาบาลน าส่ง
ต่อไป 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 เรามี รปภ. ประจ าและก็เจ้าหน้าที่วิทยาศาสตร์การกีฬา 
แล้วก็ตัวนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาเอง คือผมให้สิทธิเขาในฐานะผู้ช่วย ผู้ช่วยนักวิทยาศาสตร์การกีฬา 
มีสิทธิตักเตือน Member ทุกคนก็คือติดประกาศไว้แล้วว่าถ้าคุณใช้อุปกรณ์ผิดประเภท ผิดลักษณะ
นิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาเตือนได้ ถ้านิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาเตือนแล้วไม่ฟังผมตัดสิทธิ์การเข้าใช้
บริการ แต่พอเขาเตือนแล้วนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาต้องมาบอกผมว่า รักษาความปลอดภัยจะเป็น
ประมาณนี้ครับ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ความปลอดภัยเรามีเตรียมการทางด้านห้องปฐมพยาบาล 
การปฐมพยาบาลเบื้องต้น กรณีท่ีเกิดอุบัติเหตุรุนแรงแจ้งศูนย์บริการทางการแพทย์เพ่ือดูแลตามล าดับ 
นอกจากนี้เรายังมีกล้องวงจรปิดในการดแความปลอดภัยระหว่างการให้บริการและเป็นการรักษา
ทรัพย์สินของสมาชิกที่มาใช้บริการ ซึ่งการให้บริการจะได้รับการบริการที่รวดเร็วเพราะเรามีเจ้าหน้า
คอยให้บริการในแต่ละจุด 
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    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายในการด าเนินการศูนย์ออก
ก าลังกายเกี่ยวข้องกับความมีประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็วการ
ให้บริการต่อลูกค้าของศูนย์ออกก าลังกายซึ่งเห็นได้จากมาตรฐานการจัดพื้นที่เป็นกลุ่ม กลุ่มพัฒนา
ระบบไหลเวียนโลหิต กลุ่มพัฒนากล้ามเนื้อมีมาตรฐานของอุปกรณ์ ขั้นตอนแนะน า การใช้ต้องได้
มาตรฐาน มีนิสิตทางวิทยาศาสตร์การกีฬามาแนะน า การดูแลความปลอดภัยอันดับแรก มีการส่ง
เจ้าหน้าที่เข้าอบรมทุกปีอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง อบรมในเรื่องของการกู้ชีพ การจ าลองเหตุการณ์
เหมือนคนหมดสติท าอย่างไร  หากเกิดไฟไหม้ท าอย่างไร เจอเหตุการณ์ต้องรู้ว่าเกิดเหตุนี้ต้องท ายังไง
คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 ต้องอยู่ตรงไหนท าอะไร ต้องรู้หน้าที่ของตัวเอง ระบบความปลอดภัยมี AED 
มหาลัยมาติดตั้งให้และมีระบบร่วมประสานภารกิจในส่วนของพ้ืนที่ มีการปฐมพยาบาลเบื้องต้น 
มีข้ันตอนของการส่งผู้ป่วย และมีการเทรนการฝึกทุก 6 เดือน 
   Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 เรามีการจัดกิจกรรมอย่างต่อเนื่องแล้วก็มีกิจกรรมอ่ืน
เพ่ิมเติมไม่ใช่เฉพาะแค่นี้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 มีการโปรโมชั่นอยู่นี่ยังไม่หลากหลายมาก ด้วยอยู่ใน
มหาวิทยาลัย เวลาถ้าจะด าเนินการเรื่องเงินเงินทองทองเนี่ย มันจะต้องมีกระบวนการส่งเรื่องท าเรื่อง
ผ่านขึ้นไปก่อน ว่าโปรโมชั่นนี้ได้ไหมไม่ใช่ว่าจะสามารถด าเนินการได้เลย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 มีโปรแกรมการจัดรวมคนรักสุขภาพ ทดสอบสมรรถภาพ
ทางกาย กิจกรรมโยคะ การ Challenge แอโรบิค ลีลาศส่งเสริมนี่คือกิจกรรมที่เราจัดเป็นประจ า 
อยู่แล้ว 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 เราใช่สื่อโซเชียลในการจัดกิจกรรม และมีกิจกรรมอ่ืนอยู่
ครับแล้วแต่ช่วงเวลาเราจะมี 2 ประเภทก็คือช่วงใกล้เปิดเทอมแล้วก็จะส่งซื้อในเรื่องของทักษะก็คือ
ทางออฟไลน์ก็จะมีป้ายสแกนแล้วก็ในส่วนถ้ามันเป็นงานข้างนอกมีการติดต่อทางเทศบาลทั้งอ าเภอ
เพ่ือที่จะลงป้ายข้างนอกบ้างในส่วนของออฟไลน์ แล้วก็สื่อ Content ต่าง ๆ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 โปรโมชั่นถ้าเม่ือก่อนประจ าเดือน ถ้าช่วงไหนที่ลูกค้าน้อย
เราก็จะให้เจ้าหน้าที่ไปคิดโปรโมชั่น ก็จะมีโปรโมชั่นแล้วแต่ช่วง อย่างเช่นโปรโมชั่นอะไรครับ 
ที่เคยท ามาก็จะถ้าสมัครสมาชิกรายปีก็อาจจะแถมในเรื่องของการเข้าใช้ซาวน่า สตรีม แล้วก็ถ้าไม่
สมัครเป็นรายปีสมัครแค่เป็นจ านวนครั้งเราก็อาจจะมีโปรโมชั่นเพ่ิมจ านวนครั้งให้ ประมาณนี้ครับ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 เราจะมีการไปจัดออกก าลังกายในสถานที่ต่าง ๆ 
โดยให้นักศึกษาฝึกงานของเราเนี่ยไปจัดบูธ 1 โครงการ 
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    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ผ่านมาเรากระตุ้นบุคคลภายนอกเข้ามามาใช้ให้เยอะขึ้น
โดยการที่เป็นแค่สมาชิก โดยการปรับราคาลดลง เรามีหนังสือแจ้งตามคณะแล้วก็มีส่วนลดพิเศษ  
ต่ว่าตอนนี้โปรโมชั่นของเราเหลือ 200 บาท/วัน ใช้บริการครบทุกอย่างคนก็เลยเข้ามาใช้เยอะ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 การท าโปรโมชั่นของเราในแต่ละครั้งมันค่อนข้างยาก 
เพราะในการท าโปรโมชั่นทุกครั้งเราต้องขออนุญาตมหาลัยขออนุญาตคณะขออนุญาตมหาลัย 
เพราะมันเกี่ยวในเรื่องของการเงินแต่จะเลี่ยงไม่ไปกระทบในเรื่องยอดเดือนละ 300 เราก็ใช้วิธีการ
โปรโมชั่นภายในเอา หนึ่งปีมีหนึ่งครั้งโดยที่ว่าให้ภายในเจ็ดวันเนี่ยสมัครสองคนสามคนจ่ายแค่สองคน
เป็นลักษณะซื้อหนึ่งแถมหนึ่งซื้อหนึ่งเดือนแถมหนึ่งเดือน แต่ก็ไม่ได้ท าบ่อย ๆ มันต้องมีการขออนุญาต
ก่อนถึงจะท าได้ มีล่าสุดคริสมาสเราก็ไม่ได้ให้เทนเนอร์มาร่วมกับเราแต่ศูนย์ออกก าลังกายเช่นคลาส
ครูผู้สอนทุกคลาสในวันคริสต์มาสก็ต้องเขียวแดงให้เค้ารู้ว่ามันเป็นตรีม แล้วที่ก าลังจะถึงคือ 
วันวาเลนไทน์ก็คิดไว้แล้วว่าจะมีปาร์ตี้วาเลนไทน์ก็คือเต้นมาราธอนกับสีชมพูขาวโดยที่ไม่ได้ส่งผล
กระทบต่อรายได้ของคณะคือเราก็พยายามท าให้ได้มากที่สุดอะไรที่เราท าได้สมุดว่ามีปาร์ตี้บางครั้งก็มี
ประกวดชุดแล้วก็ซ้ือของรางวัลตุ๊กตาเล็ก ๆ น้อย ๆ สิ่งที่จะต้องท าให้เค้าเห็นว่าเรามีสีสันถามว่าถ้าคน
ที่ไม่คิดท่ีจะท าเด็กคิดไม่ได้เพราะเด็กไม่เคยไปเห็นข้างนอกหรือถ้าเด็กคิดได้แล้วมาเสนอผู้จัดการ 
ไม่เห็นด้วยก็ท าอะไรไม่ได้แต่ถ้าครั้งแรกที่พ่ีท า พี่คุยกับเด็กแล้วพ่ีถึงไปคุยกับอาจารย์เพราะอาจารย์
โอเคเค้าก็ให้ท าเพราะให้ท าทันทีถามว่ามันดีไหมมันดีเพราะเด็กมีกิจกรรมเพราะถ้าเค้าไปเจอในชีวิต
จริงในการเป็นเทนเนอร์เค้าต้องท าเยอะอยู่แล้วและเมมเบอร์เค้าก็มีสีสันในตัวของเขาด้วย สงกานก็
ย้ายจากห้องข้างในมาเล่นข้างนอกแล้วก็ฉีดน้ าเต้นซุมบ้า มีความสนุกท่ีแตกต่างกันออกไป 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ในส่วนการส่งเสริมการขายที่เราท าประจ าและได้รับ 
การตอบรับอย่างดีคือเรื่องของการจัดโปรโมชั่นมา 3 จ่าย 2 การให้ส่วนลดส าหรับนิสิตใหม่หรือ
บุคลากรภายใน มีการจัดกิจกรรมตามเทศกาลต่าง ๆ เรามีการปรับเป็นช่วง ๆ ให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์นั้น เช่น โปรโมชั่น รายวัน เล่นสะสมแต้มครบ 10 ครั้ง  เล่นฟรี 2 ครั้ง โปรโมชั่นสุดฮิต 
สมัครรายเดือนมา 3 จ่าย 2 คน โปรโมชั่น PT ส าหรับนิสิต ป.ตรี 2,000 บาท (10 ครั้ง) โปรโมชั่น 
Group Exercise (6 คนข้ึนไปถึง 8 คน) คนละ 600 บาท โปรโมชั่น ลด 50% รายเดือนและรายปี 
ส าหรับบุคลากรศึกษาศาสตร์ โปรโมชั่น ลด 50% ส าหรับผู้สูงอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ด้านนี้เรายังไม่มีเลยครับ ก็อาจมีลักษณะใครที่เป็นสมาชิก 
2-3 เดือนอะไรอย่างเดือนต่อไป ไม่จ่ายค่าเทรนก็เหมือนสมาชิกจะได้โปรโมชั่นของมันไป ไม่มีอะไร
เลยครับอย่างที่บอกเรามีงานหลัก บางคนก็คิดว่าผมนั่งอยู่ตรงนี้ผมดูแต่ตรงนี้ บางคนเข้ามาบอกว่าดู
แต่ตรงนี้หรือเปล่า แต่บางคนเขาก็รู้อยู่แล้วอย่างเช่นนี้ในการศึกษาเขาก็รู้ว่าคุณต้องท าหลักสูตร 
นู่นนี่นั่นไปหลายอย่าง 
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    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดการส่งเสริมการขายในการด าเนินการศูนย์ออก
ก าลังกายเกี่ยวข้องกับการโฆษณา การขายโดยตรง การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า การบริการ 
โดยมีกิจกรรมประกวด จัดแข่งขันการออกก าลังกายมีการจัดกิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ตามวาระของ
เดือนนั้น ๆ มีโปรแกรมการจัดรวมคนรักสุขภาพทดสอบสมรรถภาพทางกายกิจกรรมโยคะ แอโรบิก 
ลีลาศ สมัครสมาชิกรายปีก็อาจจะแถมในเรื่องของการเข้าใช้ซาวน่า สตรีม แล้วก็ถ้าไม่สมัครเป็นรายปี
สมัครแค่เป็นจ านวนครั้งเราก็อาจจะมีโปรโมชั่นเพ่ิมจ านวนครั้งจัดบูธประชาสัมพันธ์โครงการในการ
ส่งเสริมการออกก าลังกาย 
   People (บุคลากร) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 มีแต่ในฟิตเนสไม่ค่อยมี แต่ถ้าพูดถึงภาพรวมของศูนย์กีฬา 
มี เป็นธรรมชาติของมนุษย์ ใครก็อยากจะขี้เกียจอยากจะสบาย ดูเรื่อง Performance ก่อนแล้วก็ต้อง
มีคุณธรรมด้วยไม่ใช่เก่งแต่นิสัยไม่ดีก็ไม่เอาแล้วก็มีประสบการณ์ เคยเป็น PT ในฟิตเนสต่าง ๆ 
การส่งเสริมการพัฒนาแล้วก็ถ้ามีคอร์สที่ไหนแล้วก็จะส่งเขาไปอบรมที่นั่น มันไม่มีสูตรส าเร็จ 
ว่าจะน้อยหรือมากมันไม่ได้ขึ้นอยู่กับช่วงเวลา 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 เรามีเจ้าหน้าที่บริการ ซึ่งจะมีการบริหารจัดการเก่ียวกับ
เวรจะมีเข้าเช้าสัปดาห์ละ 2 วัน ซึ่งปกติต าแหน่งเราก็จะมี 7 คน เข้าเช้าวันละ 2 และสลับเข้าเช้าได้ 
และตอนบ่ายก็จะมีเทรนเนอร์แต่ตอนนี้เหมือนกับว่าเป็นนโยบายของทางมหาวิทยาลัย ซึ่งมันต้องเขา
เรียกว่ามันต้องประหยัด บุคลากรในฟิตเนสก็จะน้อยลง เหลือแค่ 5 คน ไม่พอแน่นอนเพราะว่าลูกค้า
ต่อวัน เป็นร้อยคนอยู่ครับ เพราะว่าจะเยอะมากในช่วงเย็น อย่างว่าวิธีแก้ปัญหาก็คือ เราจะจ้าง
นักศึกษามาช่วยงานตอนเย็น ในช่วง 17.00 น. ซึ่งจะมีคนเยอะแล้วก็จะมีนักศึกษาที่จ้างมาเป็นชั่วโมง
แล้วครับ มาช่วยงาน 2 คนเพ่ือยืนรอรับลูกค้าไว้ข้างบนข้างล่าง เพราะว่าพวกผมจะต้องสลับกันข้ึนไป
สอนคลาสข้างบนวันละ 2 ชั่วโมง แต่ละปีก็จะมีการส่งประเมิน แล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานหลักแล้วก็
จะมีภาระหน้าที่งานรอง เป็นงานที่ส่งเสริมกิจกรรม ในแต่ละปีก็จะต้องมีการไปอบรม เหมือนกับท า
อบรมเพ่ือไปเติมความรู้ แล้วก็ท ากิจกรรมจะเป็นก็คือของผมงานหลักก็จะเป็นการดูแล ลูกค้าอย่างนี้
ครับแล้วก็สอนคลาสอย่างนี้แล้วก็ในส่วนของงานรองก็จะมีงานของเรื่องทดสอบสมรรถภาพนักกีฬา
มหาวิทยาลัย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 พวกที่ฟิตเนสก็ต้องมีโมเดล พวกเราแต่ก่อนมาเนี่ยก็ต้อง
เป็นหนุ่มสาวพอเวลาผ่านไปมันก็เยอะขึ้นจริง ๆ แล้วอาชีพก็ต้องเป็นพวกหนุ่มสาวเพราะฉะนั้นก็เลย
เป็นคนที่ควบคุม ก็ต้องกลายเป็นคนที่อยู่เบื้องหลังพวกครูฝึกเนี่ยก็ต้องเอาพวกคนหนุ่มนักศึกษาท่ี
รูปร่างดีหน้าตาดีเนี่ยมาเป็นผู้ฝึกสอน มันจะได้เป็นภาพลักษณ์ของฟิตเนส 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 มีการเทรนก่อนครับหลักๆก็จะเป็นเรื่องของ Service 
Mind แล้วค่อยตามด้วยความรู้ของกีฬา มีครับ ปีนึงก็จะมีสัก 2-3 ครั้งแล้วแต่รอบเพราะเราจะต้อง
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แบ่งรอบกันไปด้วย คือการรับสมัครมาแล้วก็สัมภาษณ์ เป็นเรื่องของความคิดของเขาในการให้บริการ
แล้วถ้าเกิดเขามีประสบการณ์ในเรื่องของการท างานการบริการพวกนี้ก็ดี จริง ๆ ก็ดูตามความส าเร็จ
ของงานที่ท าได้ ปกติการท างานก็จะมีการประเมินรายปีทุกครั้งก็มีการประเมินการให้คะแนนของ
เจ้าหน้าที่แต่ละคนก็จะประเมินลูกน้องออกไปแล้วก็ส่งให้หัวหน้าดู ก็ผมจะดูตามภารกิจที่มอบหมาย
ไปและส าเร็จหรือเปล่า มีผลงานดีมากน้อยขนาดไหนมีผลกระทบอะไรบ้างปัญหาที่เกิดขึ้นที่เขา
สามารถแก้ได้แก้ไม่ได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 เทรนเนอร์ของเรายังไม่มีเนื่องอยู่ระหว่างการปรับเปลี่ยน
โครงสร้างการบริหารจัดการใหม่ แต่เรามีเจ้าหน้าที่คอยให้บริการและอ านวยความสะดวกในการเข้า
มาใช้บริการ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 เรายังไม่มีเทรนเนอร์ที่อยู่ประจ าฟิตเนส มีเพียงเจ้าหน้าที่
ให้บริการทั่วไปเพราะข้อจ ากัดด้วยงบประมาณและสภาพการใช้บริการอยู่ระหว่างการปรับปรุงให้มี
ระบบมากยิ่งข้ึน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ตัวบุคลากร ก็มีส่งไปอบรม ไปอบรมพวกท่ีมันเป็นซี
ลายเส้น ตอนนี้ที่จะเอาไปประเมินหลักๆก็คือ Service เพราะว่าพอมันยิ่งนานไปใจรักการบริการมัน
ยิ่งน้อยลง ก็เลยต้องออกแบบพวกนี้เข้าไปด้วย เพราะว่ามันไม่เหมือนเอกชน เพราะว่าเอกชนเขาจะ
บีบ ถ้าขายไม่ตรงเป้าก็จะโดนตัดนู่นนี่นั่น แต่ว่าอันนี้เราเราไม่ได้ตั้งเลยว่าเดือนนึงคุณต้องเทรน
เท่าไหร่ แล้วก็ยางรีเซฟชั่นอย่างเงี้ยเขาก็ไม่ได้มีค่าคอมให้เขา คือเขาไม่จ าเป็นต้องขาย ลูกค้ามาคือเขา
ตั้งใจมาสมัครอยู่แล้ว ก็ไม่ได้ซีเรียสให้เขาซื้อคอร์สหรือว่าสมัครสมาชิก อันนี้เป็นจุดบอดของระบบ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 ไม่พอต้องมีเทนเนอร์อย่างน้อยหนึ่งคนเพื่อที่จะสลับกับ
เจ้าหน้าที่ส่วนกลางของคณะซึ่งเทนเนอร์คนนี้ต้องไม่เอาไปใช้งานที่อื่นเพราะพ่ีก็ชัดเจนในที่ประชุม
ว่าเทนเนอร์คนนี้ ไม่ใช่บอกว่าตอนนี้ไม่มีลูกค้าก็ให้เขาไปขนโต๊ะ ในส่วนของงบประมาณของคณะจะมี
งบประมาณสนับสนุนให้พัฒนาตัวเองทุก ๆ ปี ปีละ 10,000 บาท คุณจะใช้อันไหนก็ได้อย่างพ่ีใช้เงิน 
10,000 บาทไปเรียนโยคะเพ่ือพัฒนาตัวเองมาใช้ในการเรียนการสอนและท าประโยชน์ให้กับคณะ
ต่อไป 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ด้านบุคลากรผมให้ 70 เปอร์เซ็นต์ความสามารถ 
70 บุคลิกภาพ แต่นิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาบุคลิกภาพและความน่าเชื่อถือผมให้ 65 บุคลากร
นักวิทยาศาสตร์การกีฬาผมให้เขา 85%เขามีการพัฒนาตัวเองเพราะตอนที่เขาเข้ามาเนี่ยเขาไม่มีอะไร
เลยอย่างน้อยเขาก็เป็นคนเรียนนวดแผนไทยเองแล้วเขาก็ไปเรียนนวดสปอร์ต สัมภาษณ์ ณ เวลานี้
วิชานวดเพ่ือสุขภาพเขาเป็นแกนหลักเลยนะครับ นวดเพ่ือสุขภาพนวดสปอร์ตเขาเป็นคนสอนเลยนะ
ครับปี 2 เขาก็สอน เขามีการพัฒนาตัวเอง คือเขาเป็นคนที่ตอนเรียนเขาเป็นศิษย์เก่าท่ีนี่ ไม่เคยเล่น
ฟิตเนสแต่ว่าเขาก็มาเล่นเอาเอง นุ่นนี่นั่นไป ในบางจังหวะอย่างเช่นมันจะเป็น Personal เทรนเนอร์
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ผมสอนเอง เขาอยู่กับเรา เราก็อยากพัฒนาเขา เรา 40-50 แล้วเขา 20 คนที่จะเดินหน้าต่อไปก็คือเขา
และคนที่เป็นแกนหลักของไปก็คือเขา แต่เขาพัฒนาตัวเองดีครับ อันนี้คิดเป็นเทรนเนอร์คิดตามระบบ
จริง ๆ ที่ไม่ใช่นิสิตนะ ขอไปแต่มันไม่ได้ครับไม่ได้เลย เขาจะลดด้วยแต่ว่าไม่ลดของเรานะลดของคน
อ่ืนอะไรอย่างเนี้ยครับจริง ๆ ถ้าสามารถมีเทรนเนอร์ได้สัก 5 คนตรงนี้ ไม่ต้องท าอะไรนะ เดือนละ 
5 คน เนี้ยไม่ใช่อัตราจ้างด้วยนะ เป็นเงินงบประมาณแผ่นดินในลักษณะนักวิทยาศาสตร์การกีฬา 
ผมสามารถท าก าไรให้ได้เทอมละ 4-5 แสน เต็มรูปแบบเลยครับแต่มันก็เจอระบบตรงนั้น 
จึงยากต่อการด าเนินงาน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 บุคลากรของเรามี 2 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็นอาจารย์ที่มาดูแล
ความเรียบร้อยในการให้บริการประจ าวัน ส่วนที่ 2 เป็นครูฝึกและเจ้าหน้าที่ในการให้บริการ 
ซึ่งมีการคัดเลือกโดยพิจารณาความสนใจของนิสิตสาขาวิทยาศาสตร์การกีฬาเข้ามาใน 2 ลักษณะคือ 
การสอนคลาสและครูฝึกสอนสมาชิก โดยมีอาจารย์ผู้รับผิดชอบในการคัดเลือกชัดเจน มีระบบ 
การจัดเวรปฏิบัติหน้าที่ประจ าวัน หมุนเวียนกันปฏิบัติหน้าที่ในแต่ละส่วน ในส่วนของการพัฒนาของ
บุคลากรนั้น เรามีการพัฒนาและเตรียมความพร้อมทุก ๆ ปี มีการสอนโดยให้รุ่นพ่ีสอนรุ่นน้อง 
มีการถ่ายทอดการน าคลาสและการเป็นครูฝึกรุ่นต่อรุ่น 
    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดบุคลากรในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวข้องกับเจ้าหน้าที่บริการ ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ในการรับเข้ามาท างานพิจารณาเรื่องของ
ความคิดในการให้บริการหรือประสบการณ์ในเรื่องของการท างานการบริการศูนย์ออกก าลังกาย 
มีประสบการณ์หรือเคยเป็น PT ในฟิตเนส ต่าง ๆ สามารถที่จะแนะน าคนมาออกก าลังกายได้ดี 
มีใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส เต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดีสามารถเป็นโมเดลได้ ซึ่งถือว่าเป็น
ภาพลักษณ์ของฟิตเนส มีการพูดจาดี มีความน่าเชื่อถือ มีทักษะความรู้และมีความสามารถในการ
ให้บริการแล้วที่ส าคัญต้องมีคุณธรรม และยังมีการส่งเสริมการพัฒนาไปอบรมในการให้บริการ 
และพัฒนาบุคลากร มีการประเมินบุคลากรดูตามความส าเร็จของงานที่ท าได้และประเมินตามล าดับ 
การบังคับบัญชา 
   Physical evidence (ลักษณะทางกายภาพ) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ส าคัญนะ ถ้าจะสังเกตดูแม้กระทั่งประตูผมจะไม่ติดก็ได้ 
เดิมที สมัยไอทีซี จุดละเท่านี้ผมบอกไม่เอาไปซื้อจานมาติดทีวีในฟิตเนส เนี่ยก็การจัดการถามว่ามี 
Entertain ไหม ล าโพงเห็นไหมเต็มเลย เรื่องกลิ่นเรื่องอะไรก็มีบ้างในฟิตเนส เราก็แค่เป็นจุดจุดไป 
    สัมภาษณ์คนที่ 2 อย่างแรกเลยก็คือเรื่องของสุขภาพ เขามาแล้วเขาก็อยากมี
สุขภาพดีบางคน ส่วนมากแล้วจะเป็นบุคลากรซึ่งส่วนมากจะนั่งท างานกันเยอะ พอนั่งท างานแล้วมันก็
เกิดเขาเรียกว่าออฟฟิศซินโดรม บางคนปวดจนต้องไปพบแพทย์แล้วแพทย์ก็แนะน าให้มาออกก าลัง
กาย ส่วนใหญ่ก็เจอที่เยอะส่วนใหญ่จะเป็นอาจารย์ ถ้าเป็นนักศึกษาส่วนใหญ่นักศึกษาที่แยกมาเนี่ย 



 

 

  190 

ส่วนมากเขาก็จะเป็นผู้ชายเขาเข้ามาเขาก็อยากได้หุ่นมีหุ่นที่สุขภาพดี แต่ถ้าเป็นวัยที่สูงอายุขึ้นมาเขาก็
อยากมีสุขภาพดี ในลักษณะงานที่ต้องนั่งโต๊ะนาน ๆ มันก็จะมีการตึงของกล้ามเนื้อ บางส่วนการที่
ออกก าลังกายมันก็จะช่วยให้กล้ามเนื้อแข็งแรง ก็จะเกิดความแข็งแรงมากข้ึนความทนทานในการ
ท างานมากข้ึน ท าให้เกิดการปวดลดลงหรือน้อยลง 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ต้องยอมรับว่าที่นี่เราจัดมาตรฐานของพื้นที่ เครื่องมือ 
ต่าง ๆ ให้เป็นไปตามมาตรฐานที่สุด และเชื่อได้ว่าในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่นี่มาตรฐานที่สุดก็ว่า
ได้ ท าไมถึงกล้าพูดเพราะเราส ารวจมาหมดแล้ว ซึ่งในแต่ละมหาวิทยาลัยก็มีการด าเนินการ
เช่นเดียวกัน ซึ่งแตกต่างตามแต่ละบริบทของมหาวิทยาลัย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 จริง ๆ แล้วรู้สึกว่ามันยังขาดอยู่ยังขาดเรื่องการให้ความ
ปลอดภัยจริง ๆ มันก็เป็นความประมาทของผู้มาใช้บริการด้วย ผมคิดว่าผมใส่เต็มที่น่าจะเพ่ิมข้ึนมาอีก
สัก 5 เปอร์เซ็นต์ 7% พอได้สักเครื่อง 2 เครื่อง 3 เครื่องพอได้อยู่ว่ามันก็ค่อนข้างแน่นแล้วด้วยตัว
พ้ืนที่เราเองมันลิมิตแล้ว ถ้าเราจะเพ่ิมมากกว่านี้เราต้องเพ่ิมตัวอาคาร ไม่อย่างนั้นเราก็ต้องมีการ
พิจารณาเพ่ิมพ้ืนที่เลยอาคารอ่ืนมาเสริมเพราะตอนนี้ก็เป็นอาคารที่ติดกับสระว่ายน้ าเพดานก็จะต่ า 
การระบายอากาศค่อนข้างยาก แล้วก็มีปัญหาเรื่องแอร์เสียบ่อย 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ในบรรยากาศโดยรวมของห้องนี้ พวกเครื่องมืออุปกรณ์ก็
น่าจะมีมาก่อนแล้ว ปรับเปลี่ยนบ้างทาสีใหม่บ้าง ทั้งหมดก็คือบริเวณโดยรอบเพ่ิงจะท าแล้วก็อุปกรณ์
โดยรอบก็เพ่ิงจะซ้ือได้ไม่นาน พร้อม ๆ กับการเปิดในพ้ืนที่เมื่อก่อนจะเป็นนักศึกษาเข้ามาใช้เรียนใช้
สอนแล้วก็ออกก าลังกายเราก็ยังไม่มีค่าการเก็บ ค่าใช้บริการ แต่พอระยะหลัง ก็มีการเก็บค่าเข้าใช้
บริการเป็นรายวัน ในเรื่องของเซฟตี้ฟิตเนสไม่มี เพราะว่าเจ้าหน้าที่ท่ีดูแล เขาไม่ได้มาสายทางด้าน
ของวิทย์กีฬากรมพละเจ้าหน้าที่มาดูแลที่นี่ก็คือเจ้าหน้าที่บริหารงานทั่วไป ดูแลภาพรวมในเรื่องของ
การแจ้งซ่อม แต่ถ้าเกิดเหตุฉุกเฉินทางมหาลัยก็มีหน่วยงานกลางที่สามารถแจ้ง พยาบาลมาท าการ
ปฐมพยาบาลเบื้องต้นได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 อุปกรณ์ของเราได้มาตั้งแต่เป็นเจ้าภาพกีฬามหาวิทยาลัย 
ตอนนี้ก็เก่าไปหมดแล้ว แต่ก็ยังสามารถใช้งานได้ ทางฟิตเนสก็มีความต้องการที่จะได้อุปกรณ์ใหม่ๆ
เช่นกัน แต่ด้วยค่าใช้จ่ายสูง ประกอบกับปัจจุบันที่ทางมหาวิทยาลัยให้นโยบายในการหาวิธีการ
อย่างไรให้ได้มาซึ่งงบประมาณมาบริหารจัดการเองได้โดยไม่ต้องพ่ึงงบมหาวิทยาลัยถือว่าเป็นโจทย์
ใหญ่ที่สุด 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 พื้นที่ค่อนข้างแคบ ก็พยายามจัดให้เครื่องออกก าลังกายให้
มีครบทุกส่วน แต่อยากได้พ้ืนที่ให้กว้างกว่านี้อยู่แต่ก็อย่างว่ามีข้อจ ากัดหลายอย่างหลัก ๆ 
เรื่องงบประมาณ 
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    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 ถ้าในส่วนของศูนย์เราเปิดให้บริการกลางวันการเรียน 
การสอนในบางเทอมที่อาจจะต้องเข้าไปใช้ในนั้นถ้าเทอมไหนมีการเรียนการสอนต้องใช้ จะต้องการ
ประกาศเพ่ือให้สมาชิกรับทราบล่วงหน้าเพราะไม่งั้นสมาชิกเค้าก็จะมาเอาเงินที่เขาเสียไปแล้วเค้า
มาแล้วเค้าไม่ได้เล่น แล้วก็ในเรื่องของงานวิจัยส่วนใหญ่แล้วอุปกรณ์ในการท างานวิจัยที่เกี่ยวกับ
สปอร์ตมันก็จะมีในห้องส่วนตัวของเขาอยู่แล้วซึ่งอาจจะเป็นเครื่องเล่นที่คล้ายๆกัน ก็เหมือนกัน 
แต่เขาซื้อแยกไปอยู่แล้วแต่ถ้าในส่วนของศูนย์วิจัยเองก็จะใช้ของเค้าก็ท าได้แต่ต้องมีการแจ้งให้ทราบ
ล่วงหน้าเพระว่ามันจะเกี่ยวข้องกับการให้บริการ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 เราเจอปัญหามีกลิ่นอับก าลังหาวิธีจัดการกลิ่น กลิ่นห้องน้ า
จริง ๆ มันไม่ใช่กลิ่นห้องน้ าโดยตรงแต่มันเป็นกลิ่นจากท่อเกิดจากระบบอาคารนี้ประสบปัญหาเยอะ 
นอกจากนี้มีการสร้างบรรยากาศโดยการเปิดเพลงหลัง 16.30 น. เพราะเกรงใจอาจารย์ท่านอื่น
เนื่องจากห้องพักติดกันครับ ส่วนของคนที่เข้ามาใช้บริการก็ต้องมาลงทะเบียนเช็คชื่อว่ามีตัวตนไหม
เช็คชื่อว่าเหลือกี่วันอย่างนี้ครับ แล้วก็เซ็นชื่อเข้ามาใช้บริการ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ในศูนย์ออกก าลังกายเราให้ความส าคัญความสะอาด 
เรื่องกลิ่น การสร้างบรรยากาศเรื่องเสียงมีการควบคุมความดังให้พอดี มีการจัดโทรทัศน์วงจรปิดแล่ก็
มีหลายเครื่องช ารุดไม่สามารถใช้งานได้ การดูแลให้ความปลอดภัยผู้มาใช้บริการ มีระบบถ่ายเท
อากาศแต่ยังไม่ดีพอเพราะพ้ืนที่เราค่อนข้างจ ากัดแต่เราก็สามารถจัดสถานที่ให้เหมาะสมกับ 
การออกก าลังกาย การจัดพ้ืนที่ให้เอ้ือต่อการบริการ ตรวจสอบและปรับเปลี่ยนอุปกรณ์ตามอายุ 
การใช้งาน มีการควบคุมอุปกรณ์และการตรวจสอบทุกครั้งหลังจากให้บริการ 
    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดลักษณะทางกายภาพในการด าเนินการ 
ศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมภายในศูนย์ออกก าลังกายที่สมาชิกมาใช้บริการเราให้
ความส าคัญความสะอาด กลิ่น เครื่องเสียง โทรทัศน์วงจรปิด การดูแลให้ความปลอดภัยผู้มาใช้บริการ 
มีเสียงเพลงภายในฟิตเนส มีสภาพอากาศที่เหมาะสมในการออกก าลังกาย การจัดพ้ืนที่ให้เอ้ือต่อ 
การบริการ ตรวจสอบและปรับเปลี่ยนอุปกรณ์ตามอายุการใช้งาน มีการควบคุมอุปกรณ์ 
และการตรวจสอบทุกครั้งหลังจากให้บริการ จัดการกับอุปกรณ์ท่ีช ารุดไม่ให้อยู่ในบริเวณพ้ืนที่ 
การบริการ จัดท าแผนการจัดซื้ออุปกรณ์ในส่วนที่จ าเป็นและต้องให้บริการตามความต้องการของนิสิต 
   Process (กระบวนการ) 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ก็มีปัญหาบ้างแต่ไม่มากนัก เราไม่ได้บริหารงานบนโต๊ะนะ
แล้วก็ได้ไปดูด้วย Complex หรือ 5 ชั้นผมเดินบันได เรามีระบบเซ็นเซอร์เดินผ่านไฟติด ส่วนใหญ่ 
ร้อยละ 80 ผู้บริหารสั่งอย่างเดียวไม่ตาม เราต้องดูด้วยติดตามด้วยฉะนั้นการสั่งการเนี่ยโอเคเราก็ใช้
แต่บางที เราจะล้วงแค่บางเรื่องไม่ใช่จะล้วงทุกเรื่องเวลาผมเจออะไรผมจะถ่ายรูปถ่ายนี่แล้วก็ท านั่น
ท านี่บางอย่างเราไม่ได้สั่งจะซ้ืออย่างเดียว ไม่ค่อยมี แต่ก่อนตอนนี้เราก็เริ่มเก็บข้อมูลมากขึ้น ผมได้ 
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Concept จากโลตัส เราต้องแลกบัตร ผมก็มาใช้ ระบบนี้ตั้งแต่การเข้า ใช้ finger ได้ใช้บัตรนิสิตได้ 
เพ่ือเป็นข้อมูลทางราชการ ประเมินที่ภาระหน้าที่ ว่าเขาจะรับภาระหน้าที่อะไร แล้วผลผลที่เกิดข้ึนคือ
อะไร ประเมินความดีความชอบ ขาดลามาสาย แต่ละด้านก็จะให้น้ าหนักไม่เท่ากัน ส่วนใหญ่ 
ความคิดเห็นเนี่ยจะฟ้องมากกว่า เอาง่ายๆโดย เคยมีการฟ้องแต่เราก็บริการเต็มที่ จะถามว่ามีไหมมี 
ที่สระน้ าลึกเนี่ยผู้ปกครองมารับหลานแล้วบอกว่าห้องอาบน้ ามันลื่นเวลาเขาเสนอหรือประเมินอะไรมา
เราก็ต้องแก้ไขไม่ใช่สักแต่จะฟัง เป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย จัดความส าคัญของกลุ่มผู้ใช้ 
ยังสนามแบบนี้ก็มีเหตุการณ์ผมก็ได้แก้ไขไปแล้วกรณีที่ สนิทกับเจ้าหน้าที่ ให้เจ้าหน้าที่จองไว้ให้เลย 
ผมว่าแก้ปัญหาโดยมันมีอยู่ 2 สนามผมก็ให้มาจองที่ สนามนี้สนามเดียว แล้วเราไม่เอาระบบการเซ็น
เราให้เขียนชื่อให้ชัดเจนคณะอะไร ข้อมูลที่สามารถติดต่อได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 เรามีระบบการปฏิบัติงานและสายงานที่ชัดเจนให้บริการได้
อย่างรวดเร็ว เพราะเรามีคู่มือปฏิบัติงานฉะนั้นแต่ละคนที่รับผิดชอบจะต้องปฏิบัติตามขั้นตอน 
ในขั้นตอนการสมัครสมาชิกหรือมาใช้บริการไม่ยุ่งยาก เจ้าหน้าที่มีการแจ้งรายละเอียดให้ผู้ใช้บริการ
ทราบเกี่ยวกับเงื่อนไขการสมัครรวมทั้งข้อมูลข่าวสารกิจกรรมต่าง ๆ ในการให้บริการฟิตเนส 
มีความเสมอภาคในการให้บริการ มีการให้ค าแนะน าตลอดทุกขั้นตอนของการบริการ ที่ส าคัญเรามี
การจัดเก็บข้อมูลเป็นระบบสามารถหาข้อมูลได้รวดเร็ว เช่น กรณีสมาชิกลืมน าบัตรมาเราอนุโลมให้แต่
ยังคงมีการตรวจสอบข้อมูลสมาชิกเสมอๆ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 โครงสร้างก็คือของเราก็จะมีอยู่ 5 อย่างก็จะมีงานธุรการ 
มีหน้าที่ที่จะจัดการภาพรวมทั้งหมด อีกอย่างหนึ่งก็คือในเรื่องของงานวิทยาศาสตร์การกีฬาหรือ
เรียกว่าหน้างานกีฬาอันที่ 3 ก็คือเรื่องของสถานที่ ก็คือดูแลทั้งสถานที่ต่าง ๆ ทั้งหมด อีกอย่างหนึ่งก็
คืองานสารสนเทศแล้วก็งานของมหาวิทยาลัยมันจะมีทั้งหมด 5 งานแล้วในโครงสร้างนี้ก็จะ
ปรับเปลี่ยนแล้วแต่สถานที่แล้วแต่หน่วยงานแต่ละหน่วยงานหลักการของการบริหาร ผมจะเน้นงานที่
เป็นหลักจริง ๆ แล้วเน้นด้านวิทยาศาสตร์การกีฬาเป็นหลักงานเพราะเป็นกีฬาเพ่ือสุขภาพ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ในกระบวนการบริหารจัดการเกี่ยวกับส่วนงานต่าง ๆ 
เราท าระบบเองทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นเรื่องบุคลากร ทะเบียนบุคคล ระบบบัญชีการเงิน ระบบเรื่อง
ความปลอดภัย ระบบอินเตอร์เน็ตอย่างนี้ และระบบฐานลูกค้าของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
    ผู้ให้สัมภาษณค์นที่ 5 เราคงต้องปรับใหม่หมดครับ เพราะอย่างที่ทราบข้างต้นว่า 
เราก าลังปรับระบบการบริหารจัดการใหม่ คงต้องอาศัยเวลาในการจัดท ากระบวนการต่าง ๆ ให้
สามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 กระบวนการการสมัครสมาชิกของเราก็คือ 1 นักศึกษาก่อน 
ถ้านักศึกษานี้เราให้เป็นสมาชิกอัตโนมัติ ก็คือนักศึกษาเป็นสมาชิกของศูนย์กีฬาด้วย เราจะใช้บัตรของ
เขามาขึ้นทะเบียนและให้เขาเสียรายปีปีละ 50 บาท ถ้าเป็นบุคลากรเป็นสมาชิกของศูนย์ก็จะเป็น 
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150 บาท ทุกคนที่มาใช้บริการต้องเป็นสมาชิก ถ้าไม่เป็นสมาชิกก็จะต้องจ่ายแพงกว่า การเก็บข้อมูล 
เราใช้ระบบคอมพิวเตอร์ เก็บในโปรแกรมศูนย์คอมเก็บในโปรแกรมเลยสุดท้ายมันก็ขึ้น เด็กต้องสมัคร
ก่อนเพ่ือบันทึกเป็นสมาชิก และบัตรของเราก็จะเป็นบัตรอิเล็กทรอนิกส์เติมเงินได้ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 ในกระบวนการชองภาระหน้าที่ถือว่ามีความชัดเจนครับ 
ว่าแต่ละคนมีหน้าที่อะไร บริการ 18.30 น. ถึง 20.00 น. ทกุวัน มีการจัดเก็บข้อมูลที่เป็นฐานข้อมูล
สมาชิกต่าง ๆ มีระบบบันทึกชัดเจนมีซอฟต์แวร์เรื่องของรหัสต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการให้บริการใน
มหาวิทยาลัยจะมีการบังคับประกันคุณภาพในเชิงที่เป็นตัวชี้วัดบางตัว ในเรื่องของการประเมินถาม
ลูกค้าจากแบบสอบถามในภาพรวมของมหาวิทยาลัย และยังได้ท าแบบสอบถามในฟิตเนสด้วย 
โดยเป็นการแจกแล้วกรอกแบบสอบถามซึ่งก าลังพัฒนาเป็นอิเล็กทรอนิกส์และเราต้องปรับในเรื่องของ
แอปพลิเคชั่นให้มากข้ึน 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 คณบดีฝ่ายวิชาการแล้วก็หัวหน้าศูนย์ในแต่ละส่วนของพ่ี
เป็นหน่วยพัฒนาสุขภาพด้วยการออกก าลังกายก็คือผู้จัดการฟิตเนสเป็นหัวหน้าหน่วยทั้งหมดขึ้นอยู่
กับคณบดีฝ่ายวิชาการ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ในกระบวนการรับสมัครไม่ยากเลยเดินเข้ามาแล้วบอกว่า
ผมสมัครสมาชิกรายเดือน แล้วก็ออกใบเสร็จรับเงินให้ครับ แต่ว่าเวลาจ่ายเงินก็อย่างที่ว่าก็คือสัปดาห์
แรกก็จะให้จ่ายค่าสมาชิกได้เลย ถ้ามาสมัครสัปดาห์ที่ 2 3 ก็ให้ไปจ่ายสัปดาห์สุดท้าย ถ้าเป็นระบบผม
อยากท าเป็นตัวสแกนนิ้ว ถ้าเป็นสแกนนิ้วที่ประตูได้ เพราะตรงนี้ก็จะไม่มีใครนอกจากนิสิต
วิทยาศาสตร์การกีฬา สแกนนิ้วเปิดประตูปุ๊บคนนี้แหละอาจารย์ ในส่วนของนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬา
ก็จะบันทึกเพราะว่าเขาไม่เสียเงินอยู่แล้วการเข้าเล่น แต่ละวันก็บันทึกไว้ บางรายวิชาก็จะเอาไปดูว่า
เด็กคนนี้เข้าใช้บริการหรือไม่ ก็จะเอาไปดูได้ ถ้ามีระบบสแกนนิ้วแค่นี้ก็จบ 
    ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 การด าเนินงานของศูนย์ออกก าลังกายปฏิบัติตามระเบียบ
ทางราชการ ก็มีปัญหาอยู่เหมือนกันแต่ก็พยายามบริหารจัดการให้สามารถด าเนินการได้ มีการ
บริหารงานจากหัวหน้าหน่วยตามล าดับ มีการประชุมสรุปการด าเนินงานทุกเดือน ระบบการสมัคร
สมัครได้ด้วยตนเอง และมีระบบฐานข้อมูลของสมาชิก รวมทั้งมีการประเมินความพึงพอใจในการ
ให้บริการ 
    ผู้วิจัยสามารถสรุปการก าหนดกระบวนการในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวข้องกับระบบการปฏิบัติงานให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  กระบวนการสั่งการจากบนลงล่าง 
ผู้บริหารก ากับและติดตามให้อ านาจในการท างานตามระบบสายงานและจะลงลึกบางเรื่องหากไม่มี
การจัดการให้เสร็จตามที่ก าหนด มีกระบวนการขั้นตอนระบบสมัครสมาชิกง่ายเชื่อมต่อข้อมูลจาก
ส่วนกลางของมหาวิทยาลัย มีความเสมอภาคในการให้บริการ มีการให้ค าแนะน าตลอดทุกข้ันตอนของ
การบริการ  การเข้าใช้บริการใช้บัตรนิสิตและบัตรบุคลากร สแกนเพื่อเข้าใช้บริการได้ ผู้บริหาร 
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ประเมินผลการด าเนินงานของบุคลากรการปฏิบัติหน้าที่ตามกรอบและภาระงานที่มอบหมาย 
ก าหนดความหนักของงานไม่เท่ากัน  มีการประเมินความพึงพอใจการให้บริการของศูนย์ออกก าลัง
กายด้วยแบบสอบถาม การแสดงความคิดเห็นบนสื่อออนไลน์  การสุ่มสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ 
กล่องแสดงความคิดเห็น เป็นต้น กระบวนการให้บริการเป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย 
จัดล าดับความส าคัญของกลุ่มผู้ใช้ แจ้งระบบจัดเก็บของข้อมูลใช้ระบบคอมพิวเตอร์ ควบคุมโดยใช้ 
QR Code 
 
  ผลการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
   ตอนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
    ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 
จ านวน 10 คน พบว่า เป็นเพศชาย จ านวน 7 คน และเพศหญิง จ านวน 3 คน อายุ 19-21 ปี  
ก าลังศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรี เข้ามาใช้บริการครั้งละ 1-2 ชั่วโมง ช่วงเวลา 16.00-20.00 น. 
เข้าใช้บริการ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่มาใช้บริการวันจันทร์ถึงวันศุกร์ 
   ตอนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
    ข้อที่ 1 ผู้วิจัยสามารถสรุปผลผู้ใช้บริการเกี่ยวกับเหตุผลอะไรที่ต้องมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย (ทางกาย/ทางสังคม) ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณค์นที่ 1 เหตุผลของผมอยากมีสุขภาพที่ดี มีร่างกายแข็งแรง 
ไม่เจ็บไข้ได้ป่วยครับ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 มีอุปกรณ์ท่ีเราต้องการใช้ในการออกก าลังกาย 
และมีผู้คนที่สนใจเหมือนกันไปใช้บริการในที่ ๆ เดียวกัน ท าให้มีเพ่ือนใหม่ๆ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 มาใช้บริการฟิตเนสได้พบปะเพ่ือนฝูง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 เพื่อดูแลสุขภาพร่างกายให้แข็งแรง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ท าให้เราได้เพ่ือนและสังคมของคนมาออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 เพื่อมาออกก าลังกายและพบปะผู้คน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 มาออกก าลังกายเพ่ือช่วยลดไขมันส่วนเกิน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 บรรยากาศดี ร่มรื่น ใกล้ที่พัก 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ต้องการมีสุขภาพที่ดี ร่างกายจะได้แข็ง 
และคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ท าให้สุขภาพจิตดี ร่าเริง แจ่มใส ช่วยท าให้ผ่อนคลาย
ได้ดี 
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     ผู้วิจัยสามารถสรุปเกี่ยวกับเหตุผลอะไรที่ต้องมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
ซึ่งผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายกายมีเหตุผลของการมาใช้บริการ 2 เหตุผลหลัก ประกอบด้วย 
เหตุผลทางด้านร่างกายโดยให้เหตุผลเกี่ยวกับอยากมีสุขภาพที่ดี ร่างกายแข็งแรง เพ่ือช่วยลดไขมัน
ส่วนเกิน สุขภาพจิตดี ร่าเริง แจ่มใส ช่วยท าให้ผ่อนคลายที่ดีและเหตุผลทางด้านสังคมเกี่ยวกับการ
พบปะเพ่ือน การได้รู้จักเพ่ือนใหม่ เรียนรู้การเข้าสังคมและการมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
    ข้อที่ 2 ผู้วิจัยสามารถสรุปผลผู้ใช้บริการเกี่ยวกับการได้รับข้อมูลศูนย์ 
ออกก าลังกายผ่านช่องทาง ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผมเห็นผ่านทางอินเทอร์เน็ตของมหาวิทยาลัยช่วง
กระแสการออกก าลังกายเกี่ยวกับการประกวดหนุ่มสาวสุขภาพดี 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ทุกช่องทางท่ีเป็นไปได้ ส่วนใหญ่ทราบจากเพ่ือนครับ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ทราบจากการประกาศเสียงตามสายหอพักใน
มหาวิทยาลัยและเพจของศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 เห็นเพื่อนพูดถึงศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
ผมจึงลองไปใช้บริการครับ พอไปใช้เท่านั้นแหละ ท าให้ผมมาใช้บริการเกือบทุกวัน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 เว็ปไซต์ของคณะและทราบจากอาจารย์ที่สอน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 ข้อมูลที่หนูทราบส่วนมากจาก Facebook, Line 
ประมาณนี้คะ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 เพจของมหาวิทยาลัยและเพจของศูนย์ออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 ได้รับทราบจากมหาวิทยาลัยมีการแจ้งผ่านการ
ปฐมนิเทศนิสิตใหม่ มีการจัดบูธรับสมัครสมาชิก รวมถึงการบริการและสวัสดิการของมหาวิทยาลัย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ทราบจากสื่อออนไลน์ ทางเฟส เพจ เว็ปไซด์ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 เพจศูนย์ออกก าลังกายและป้ายประชาสัมพันธ์ของ
มหาวิทยาลัย 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปเกี่ยวกับช่องทางการได้รับทราบข้อมูลของศูนย์ออกก าลัง
กายโดยผ่านช่องทาง มีรายละเอียด ดังนี้ 1) สื่อบุคคล เช่น เพ่ือน การบอกต่อ (ปากต่อปาก) 
อาจารย์และเจ้าหน้าที่ เป็นต้น 2) สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น ป้ายประชาสัมพันธ์ของมหาวิทยาลัย เป็นต้น 
3) สื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเทอร์เน็ต สื่อออนไลน์ Facebook, Line เว็ปเพจของมหาวิทยาลัย 
เพจศูนย์ออกก าลังกาย เป็นต้น และ 4) สื่อเฉพาะกิจ เช่น การจัดบูธประชาสัมพันธ์วันปฐมนิเทศ 
นิสิตใหม ่
    ข้อที่ 3 ผู้วิจัยสามารถสรุปผลผู้ใช้บริการก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกาย ได้พิจารณาองค์ประกอบ ดังนี้ 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 สะดวกในการเดินทางเพราะอยู่ไม่ไกลสามารถเดินทาง
ได้ง่าย บางวันเดินไป บางวันวิ่งไป บางวันก็ปั่นจักรยานไปถือว่าสะดวกมาก 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ดูเรื่องความครบครันของอุปกรณ์มีเยอะหรือเปล่า 
สถานที่เหมาะสมหรือเปล่า อุปกรณ์เพียงพอหรือไม่และเรื่องการบริการที่เราไปใช้แล้วเกิดความ 
สบายใจ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 มีความสะดวกในการไปไปใช้บริการและได้รับบริการ
แล้วเกิดความประทับใจหรือไม่ เพราะบางครั้งอยากจะผ่อนคลาย ถ้าเข้าไปใช้บริการแล้ววุ่นวาย 
ก็ไม่อยากเข้าไป 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ต้องการมาออกก าลังกายเพราะมีเครื่องออกก าลังกาย
ครบ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ดูจากราคาท่ีฟิตเนสก าหนดในอัตราค่าบริการ อุปกรณ์
หลากหลายหรือไม่ บรรยากาศและสถานที่มีความเหมาะสมมากน้อยแค่ไหน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 มีการจัดพ้ืนที่หรือสถานที่จอดรถผู้มาใช้บริการของ 
ฟิตเนส 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 เครื่องออกก าลังกาย การบริการ ความพร้อมของ
สถานที่ออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 พิจารณาจากกิจกรรมที่ให้บริการในศูนย์ออกก าลังกาย
มีความหลากหลายหรือเปล่า มีเทรนเนอร์ให้ค าแนะน าในการออกก าลังกาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 เป็นห้องแอร์หรือเปล่าและสิ่งอ านวยความสะดวกสบาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ความทันสมัยของอุปกรณ์ออกก าลังกายและความ
หลากหลายของอุปกรณ์ 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปเกี่ยวกับองค์ประกอบก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย ผู้ใช้บริการพิจารณา ดังนี้ 1) คุณสมบัติสินค้า ผู้ใช้บริการพิจารณา
เกี่ยวกับอุปกรณ์ออกก าลังกายมีความหลากหลาย มีความทันสมัย ใช้แล้วรู้สึกปลอดภัย  
ความหลากหลายของกิจกรรมออกก าลังกาย รวมทั้งการมีสภาพแวดล้อมที่ดีเหมาะแก่การ 
ออกก าลังกาย 2) ความตั้งใจซื้อ ผู้ใช้บริการมีความต้องการมาออกก าลังกายเพราะมีเครื่อง 
ออกก าลังกายครบ มีความสะดวกในการเดินทาง  3) ความคุ้มค่า ผู้ใช้บริการพิจารณาเกี่ยวกับราคาที่
ฟิตเนสก าหนดในอัตราค่าบริการ และ 4) ทัศนคติ ผู้ใช้บริการพิจารณาเก่ียวกับการบริการที่เราไปใช้
แล้วเกิดความสบายใจ 
    ข้อที่ 4 ผู้วิจัยสามารถสรุปผลผู้ใช้บริการเกี่ยวกับสาเหตุที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย ดังนี้ 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 ศูนย์ออกก าลังกายอยู่ในบริเวณใกล้ที่พักอาศัยสามารถ
เดินทางไปออกก าลังกายได้สะดวกสบาย แถมยังมีกิจกรรมการออกก าลังกายเยอะดี มีแอโรบิก ลีลาศ 
ซุ้มบ้า ข้อดีคือไม่เสียค่าบริการ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 อยากมีเทรนเนอร์มาดูแลและคอยแนะน าวิธีการ 
ออกก าลังกายอย่างไรให้ถูกต้องออกก าลังกายอย่างไรร่างกายเราจะได้แข็งแรง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 ต้องการเจอผู้คนที่ออกก าลังกาย เพ่ือกระตุ้น 
และสร้างบรรยากาศให้กับตนเองท าให้เรามีความตั้งใจในการออกก าลังกายมากข้ึน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ต้องการเพิ่มกล้ามเนื้ออยากเข้าโปรแกรมการเพ่ิม
กล้ามเนื้อจากเทรนเนอร์ ซึ่งเขาน่าจะเป็นผู้เชี่ยวชาญในการแนะน าการออกก าลังกายได้เป็นอย่างดี 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ใกล้สถานที่อยู่อาศัยท าให้เดินทางไปใช้บริการได้ง่าย 
สะดวก 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 การบริการที่ดีจากเจ้าหน้าประจ าศูนย์ออกก าลังกาย 
การแนะน าขั้นตอนการใช้บริการรวมทั้งแนะน าการใช้อุปกรณ์ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 มีอุปกรณ์หลากหลายให้เล่น เห็นการจัดวางของ
อุปกรณ์การออกก าลังกายเป็นกลุ่ม ๆ มีความเป็นระเบียบเรียบร้อยของอุปกรณ์ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 คงเป็นราคาของการให้บริการแต่ละกิจกรรมไม่แพง 
สามารถเลือกกิจกรรมตามที่เราสนใจได้ รวมถึงเทรนเนอร์ที่ให้บริการถ้ามองถึงฟิตเนสที่อ่ืน 
หรอืฟิตเนสภายนอกมหาวิทยาลัยราคาค่อนข้างสูงมาก ซึ่งเทียบการให้บริการแล้วแทบจะไม่ 
แตกต่างกัน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 ผมเชื่อว่าการออกก าลังกายท าให้มีสุขภาพดี 
ผมมาใช้บริการเพราะอยากมีหุ่นดี ร่างกายดูแล้วสมส่วน สามารถเลือกอุปกรณ์ในการออกก าลังกายได้
มากมาย 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 เห็นทางศูนย์ออกก าลังกายมีการประชาสัมพันธ์
กิจกรรมภายในศูนย์น่าสนใจดี จึงพูดคุยกับเพ่ือนๆแล้วชวนกันมาเข้าร่วมกิจกรรมและท าให้มาออก
ก าลังกายอย่างต่อเนื่อง อีกอย่างเขามีการจัดกิจกรรมกระตุ้นให้คนมาออกก าลังกายทุก ๆ เดือน 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปเกี่ยวกับเหตุผลที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กายในมหาวิทยาลัย ของผู้ใช้บริการซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ์ กล่าวถึงมีโปรแกรมออกก าลัง
กาย มีกิจกรรมการออกก าลังกายและอุปกรณ์ในการออกก าลังกายหลากหลาย 2) ราคา พูดถึง
เกี่ยวกับราคาของการให้บริการแต่ละกิจกรรมไม่แพง 3) สถานที่ตั้ง กล่าวถึงศูนย์ออกก าลังกายตั้งใกล้
ที่พักอาศัยท าให้เดินทางไปใช้บริการได้ง่ายและสะดวก 4) การส่งเสริมการขาย มีการจัดกิจกรรม
กระตุ้นให้คนมาออกก าลังกายทุก ๆ เดือน 5) บุคลากร มีเทรนเนอร์ที่เชี่ยวชาญมาดูแลและคอย 
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แนะน าวิธีการออกก าลังกายให้ถูกต้อง มีการบริการที่ดีจากเจ้าหน้าประจ าศูนย์ออกก าลังกาย 
6) ลักษณะทางกายภาพ มีการจัดพื้นที่ของอุปกรณ์เป็นสัดส่วนมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
และ 7) กระบวนการ มีการแนะน าข้ันตอนการใช้บริการรวมทั้งแนะน าการใช้อุปกรณ์ 
    ข้อที่ 5 ผู้วิจัยสามารถสรุปผลผู้ใช้บริการเก่ียวกับสิ่งที่ท าให้ตัดสินใจกลับมาใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย ดังนี้ 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 สิ่งที่ท าให้ผมกลับมาใช้บริการอีก ผมมีเพ่ือนลากมา
ครับช่วงแรก ๆ ไม่ค่อยอยากมาเท่าไหร่ แต่ไป ๆ มา ๆ สักพัก คราวนี้เพ่ือนไม่ได้ชวนมาครับ 
ผมมาเองเพราะรู้สึกว่ามาออกก าลังกายแล้วร่างกายแข็งแรงขึ้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ชอบบรรยากาศท่ีนี่ โล่ง โปร่งสบาย ดูเป็นสัดส่วนดี 
มีอุปกรณ์เยอะดี คนมาเล่นก็เยอะ คึกครืนเหมาะกับการมาออกก าลังกายมาก 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 การออกก าลังกายท่ีบ้านท าให้เราไม่มีแรงกระตุ้นมาก
พอ จึงตัดสินใจมาใช้บริการที่นี่ แถมยังมีกิจกรรมการออกก าลังกายมากมาย เลือกตามที่ชอบได้ 
ยังมีการแนะน าการใช้บริการแต่ละจุดของเทรนเนอร์ในแต่ละวัน 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 4 ประทับใจเทรนเนอร์คอยแนะน าการใช้อุปกรณ์และ
ขั้นตอนการออกก าลังกายทุกครั้งที่มาใช้บริการที่นี่เป็นเหตุผลเดียวเท่านั้น ส่วนอื่น ๆ ก็ถือว่าโอเค 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 5 ใกล้ที่อยู่อาศัย ศูนย์ออกก าลังกายมีการดูแล 
ความสะอาด สังเกตจากอุปกรณ์ทุกตัวจะมีผ้าขนหนูไว้ให้บริการ เมื่อใช้บริการเสร็จแล้วต้องเช็ด 
ท าความสะอาดก่อนออกจากเครื่องนั้น 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 6 เมื่อเข้าใช้บริการที่นี่อย่างแรกเมื่อเดินเข้ามามีเจ้าหน้าที่
ทักทายต้อนรับท าให้ประทับใจแล้วแนะน าการจองเครื่อง/อุปกรณ์ในการมาออกก าลังกาย 
เหตุที่ต้องจองเพราะว่านิสิตมาใช้บริการเยอะมากจึงจ าเป็นต้องจอง และยังมีเทรนเนอร์คอยแนะน า
วิธีการใช้อปุกรณ์ต่าง ๆ ด้วย ท าให้รู้สึกม่ันใจในการมาออกก าลังกายทุกครั้ง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 7 รู้สึกคุ้มค่ากับราคาท่ีก าหนด แล้วยังมีอุปกรณ์ที่
หลากหลายได้มาตรฐานเห็นได้จากยี่ห้อของอุปกรณ์แต่ละตัวดูค่อนข้างแพง อันนี้ได้ถามเจ้าหน้าที่ท่ี
ให้บริการแล้ว เป็นจริงอย่างที่ว่า 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 8 อุปกรณ์มีมาตรฐาน สิ่งที่ชอบอีกคือการมีป้ายบอก
วิธีการใช้อุปกรณ์แต่ละตัวว่าต้องท าอย่างไรบ้าง ได้กล้ามเนื้อมัดไหน ท าอย่างไรให้ถูกต้อง 
ซึ่งสามารถเล่นได้เอง 
     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 เป็นความชอบส่วนตัวในการออกก าลังกายอยู่แล้ว 
ก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ 
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     ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 ส่วนตัวชอบเข้าคลาสเต้น ซึ่งปกติจะเข้าฟิตเนสแล้วไป
ใช้อุปกรณ์เพ่ือกระชับกล้ามเนื้อก่อนประมาณ 30 นาที แล้วค่อยเข้าคลาสเต้นในแต่ละวันก็มีคลาส 
2-3 คลาส แต่เลือกคลาสที่พัฒนาระบบของร่างกายได้หลายๆส่วน มากกว่าเฉพาะส่วน 
     ผู้วิจัยสามารถสรุปเกี่ยวกับปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจกลับมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายอีกในอนาคตซึ่งเกิดจาก 1) ความเป็นรูปธรรมการบริการ มีป้ายบอกวิธีการใช้
อุปกรณ์ มีการดูแลความสะอาด อุปกรณ์ได้มาตรฐาน การจัดวางอุปกรณ์แบ่งเป็นโซน ๆ  
2) ความเชื่อถือไว้วางใจ เทรนเนอร์มีการแนะน าการใช้บริการจุดต่าง ๆ 3) การตอบสนองลูกค้า 
เจ้าหน้าที่ทักทายต้อนรับและสอบถามการมาใช้บริการ 4) ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า มีการจองอุปกรณ์ใน
การใช้บริการตามล าดับ 5) รู้จักและเข้าใจลูกค้า การบริการที่ดี ดูแลเอาใจใส่ผู้มาใช้บริการ 
6) ความจงรักภักดี เป็นความชอบในการออกก าลังกายอยู่แล้วก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ 7) การยึดติด
สินค้า เกิดจากเพ่ือนให้มาใช้บริการ 
 
ตาราง 21 แสดงผลการสรุปการสัมภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้จัดการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

ประโยชน์ของการให้บริการศูนย์
ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 

1) ประโยชน์ทางด้านร่างกายเกี่ยวกับการสร้างเสริมสุขภาพ 
ร่างกาย จิตใจ ปัญญา การสร้างกล้ามเนื้อและสมรรถภาพทาง
กาย การมีร่างกายที่ดีสุขภาพดี การมีรูปร่างดี บุคลิกภาพที่ดี 
ลดน้ าหนัก รักษาเบาหวาน ความดันโลหิต เป็นต้น 
2) ประโยชน์ทางด้านสังคมเมื่อมาใช้บริการเกิดการพบปะ
พูดคุยแลกเปลี่ยนกันและกัน เกิดกระแสค่านิยมในการออกก
ก าลังกาย รวมถึงการพบเจอคนที่หลากหลายมากข้ึน เกิดชุมชน
หรือสังคมเล็ก ๆส าหรับผู้ที่รักการออกก าลังกาย 

แนวทางการให้ข้อมูลศูนย์ออก
ก าลังกายแก่นิสิตรับทราบ 

มีช่องทางในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสื่อ 4 ช่องทาง คือ 
1) สื่อบุคคล อาทิ การบอกปากต่อปาก การปฐมนิเทศนิสิตใหม่ 
2) สื่ออิเล็กทรอนิกส์ อาทิ การประชาสัมพันธ์โซเชียลมีเดีย สื่อ
ออนไลน์ ประชาสัมพันธ์ผ่านเพจเฟสบุ๊ค เว็บไซต์หรือเว็บเพจ
ของมหาวิทยาลัย ประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุมหาวิทยาลัย 

  
 



 

 

  200 

ตาราง 21 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

 3) สื่อสิ่งพิมพ์ อาทิ หนังสือส่งถึงตามหน่วยงานต่าง ๆ หนังสือ
ปฐมนิเทศของนักศึกษาใหม่ การท าเป็นป้ายไวนิล แผ่นพับ 
เป็นต้น และ 4) สื่อเฉพาะกิจ อาทิ จัดบูทพ้ืนที่ในชุมชน 
สวนสุขภาพ การจัดบูธประชาสัมพันธ์ช่วงปฐมนิเทศ 
การทดสอบสมรรถภาพทางกายส าหรับปี 1 

หลักการบริหารจัดการเกี่ยวกับ
องค์ประกอบในศูนย์ออกก าลัง
กาย 

การจัดล าดับความส าคัญของกิจกรรมการเรียนการสอน 
และบริหารให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า/สมาชิก 
ภาระงานสามารถทดแทนกัน ต้องรู้จักข้อมูลคนที่เข้ามาใช้
บริการฟิตเนสได้อย่างถูกต้อง ทราบข้อมูลพื้นฐานของศูนย์ออก
ก าลังกาย สร้างรายได้และบริการที่ดี การให้บริการตามหลัก
ของ Pass Model โมเดล PASS ประกอบด้วย P คือ 
Prepared การเตรียมความพร้อมที่จะให้บริการนิสิต A คือ 
Activity สอนแนะน าการเล่นที่ถูกวิธีตามระดับการเล่น S คือ 
Staff ต้องมีเพียงพอที่จะให้ความรู้และบริการ S คือ Service 
Mind ต้องบริการ และยังมีการน าหลักการบริหาร 4M และ 7P 
มาประยุกต์ใช้ในการด าเนินงานด้วย 

ยุทธศาสตร์เพื่อให้นิสิตตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กาย 

ยุทธศาสตร์ SSAPE ประกอบด้วย 1) S-Support คือ การ
พัฒนาและส่งเสริมสุขภาพภายใต้การสนับสนุนจาก 
มหาวิทยาลัย 2) S-Service คือ การให้บริการต้องมีความพร้อม
ที่จะให้ใช้บริการอย่างมีคุณภาพ การเตรียมความพร้อมในการ
ให้บริการเชื่อว่านิสิตต้องมาใช้บริการและต้องสร้างความ
ประทับใจในการบริการที่ส าคัญคือการสื่อสารการพูดการจา 
3) A-Activity คือ การจัดกิจกรรมเชิงสร้างสรรค์ต้องจัด
กิจกรรมให้เด็กเกิดความสนุกสนาน การสร้างกระแสนิยมด้วย
กิจกรรมที่หลากหลาย มีคะแนนความดีของมหาลัยเป็น
แรงจูงใจให้นิสิตเข้ามาใช้บริการ 4) P-Participation คือ  
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ตาราง 21 (ต่อ) 
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

 การมีส่วนร่วมและการร่วมมือกับองค์กรหน่วยงาน ต้องกระตุ้น
โดยการสื่อสารให้ลองเข้ามาใช้บริการหากพึงพอใจนิสิตก็จะมา
ใช้บริการ 5) E-Evaluation คือ การประเมินผลแบบสอบถาม
ความคิดเห็นแต่ละจุดของการให้บริการเป็นอย่างไรบ้าง 
เพ่ือน ามาปรับปรุงระบบการด าเนินการของศูนย์ออกก าลังกาย 

กระบวนการเพ่ือให้นิสิต
ตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกาย 

การสร้างความประทับใจ หากมาใช้บริการแล้วเกิดประทับใจ
เขาก็กลับมาใช้ใช้บริการอีก มีราคาถูกไม่สูงมาก มีอุปกรณ์ออก
ก าลังกายเครื่องมือที่ทันสมัย มีกิจกรรมที่น่าสนใจ จัดกิจกรรม
อยู่บ่อย ๆ มีพ้ืนที่ให้บริการส่วนต่าง ๆสะดวกสบาย มีรูปแบบ
การบริการที่ดีขึ้นและง่าย มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาช่วยในการ
บริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการต่าง ๆ และสร้างจุดเด่นของ
ศูนย์ออกก าลังกายให้เด่นชัด 

 
ตาราง 22 แสดงผลการสรุปการสัมภาษณ์ของผู้บริหาร/ผู้จัดการเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (7Ps) 
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

Product (ผลิตภัณฑ์) การก าหนดผลิตภัณฑ์ในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวกับ
คุณภาพการให้บริการของ Trainer คุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่ 
คือ ผู้ที่เป็นเทรนเนอร์ต้องจบวิทยาศาสตร์การกีฬาหรือสาขาที่เก่ียวข้อง 
มีภาระหน้าที่งานหลักแล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานรอง มีการพัฒนาโดยการ
ส่งไปอบรมเพ่ือไปเติมความรู้ มีอาจารย์ เจ้าหน้าที่ซึ่งให้ดูแลเรื่องนี้
โดยตรง และมีนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาที่มีการเรียนการสอนมาฝึกงาน 
อาจารย์หรือเจ้าหน้าที่คอยควบคุมก่อนใช้บริการ มีการประเมินความพึง
พอใจของการใช้บริการ ประเมินบุคลากรในทุกมิติ และมีเจ้าหน้าที่
ประจ าคอยตอบค าถามและแนะน าเบื้องต้นในการใช้อุปกรณ์ 
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ตาราง 22 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

Price (ราคา) 
 

การก าหนดราคาในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเก่ียวกับค่าบริการ
ของสมาชิก ซึ่งส่วนใหญ่มหาวิทยาลัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ในการจัดการ
เรียนการสอน จึงไม่เน้นการเรียกเก็บสมาชิกและบางแห่งไม่มีการเก็บ 
ค่าสมาชิกเพราะถูกเก็บรายการค่าใช้จ่ายรวมกับเงินค่าบ ารุงการศึกษา
ของนักศึกษาตั้งแต่แรกเริ่มแล้ว และพบว่าหลาย ๆ แห่งเริ่มมีการปรับตัว
ในการบริหารจัดการเกี่ยวราคาและค่าบ ารุงต่าง ๆ เพ่ือให้มีการด าเนิน
กิจกรรมสามารถเลี้ยงตัวเองได้โดยไม่ต้องอาศัยงบประมาณจาก
มหาวิทยาลัย 

Place 
(ช่องทางการจัด
จ าหน่าย) 

การก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวข้องกับความมีประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และ
ความรวดเร็วการให้บริการต่อลูกค้าของศูนย์ออกก าลังกายซึ่งเห็นได้จาก
มาตรฐานการจัดพ้ืนที่เป็นกลุ่ม กลุ่มพัฒนาระบบไหลเวียนโลหิต 
กลุ่มพัฒนากล้ามเนื้อมีมาตรฐานของอุปกรณ์ ขั้นตอนแนะน า การใช้ต้อง
ได้มาตรฐาน มีนิสิตทางวิทยาศาสตร์การกีฬามาแนะน า การดูแลความ
ปลอดภัยอันดับแรก มีการส่งเจ้าหน้าที่เข้าอบรมทุกปีอย่างน้อยปีละ 
1 ครั้ง อบรมในเรื่องของการกู้ชีพ การจ าลองเหตุการณ์เหมือนคนหมดสติ
ท าอย่างไร  หากเกิดไฟไหม้ท าอย่างไร เจอเหตุการณ์ต้องรู้ว่าเกิดเหตุนี้
ต้องท ายังไงคนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 ต้องอยู่ตรงไหนท าอะไร ต้องรู้หน้าที่
ของตัวเอง ระบบความปลอดภัยมี AED มหาลัยมาติดตั้งให้และมีระบบ
ร่วมประสานภารกิจในส่วนของพื้นที่ มีการปฐมพยาบาลเบื้องต้น 
มีข้ันตอนของการส่งผู้ป่วย และมีการเทรนการฝึกทุก 6 เดือน 

Promotion 
(การส่งเสริมการขาย) 

การก าหนดการส่งเสริมการขายในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวข้องกับการโฆษณา การขายโดยตรง การส่งเสริมการขายทางด้าน
ลูกค้า การบริการ โดยมีกิจกรรมประกวด การจัดแข่งขันการออกก าลัง
กายมีการจัดกิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ตามวาระของเดือนนั้น ๆ  
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ตาราง 22 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

 มีโปรแกรมการจัดรวมคนรักสุขภาพทดสอบสมรรถภาพทางกายกิจกรรม
โยคะ แอโรบิก ลีลาศ สมัครสมาชิกรายปีก็อาจจะแถมในเรื่องของการเข้า
ใช้ซาวน่า สตรีม แล้วก็ถ้าไม่สมัครเป็นรายปีสมัครแค่เป็นจ านวนครั้งเราก็
อาจจะมีโปรโมชั่นเพ่ิมจ านวนครั้งจัดบูธประชาสัมพันธ์โครงการในการ
ส่งเสริมการออกก าลังกาย 

People (บุคลากร) 
 

การก าหนดบุคลากรในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเก่ียวข้องกับ
เจ้าหน้าที่บริการ ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ในการรับเข้ามาท างาน
พิจารณาเรื่องของความคิดในการให้บริการหรือประสบการณ์ในเรื่องของ
การท างานการบริการศูนย์ออกก าลังกาย มีประสบการณ์หรือเคยเป็น PT 
ในฟิตเนส ต่าง ๆ สามารถท่ีจะแนะน าคนมาออกก าลังกายได้ดี มีใบหน้า
ยิ้มแย้มแจ่มใส เต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดีสามารถเป็นโมเดลได้ 
ซึ่งถือว่าเป็นภาพลักษณ์ของฟิตเนส มีการพูดจาดี มีความน่าเชื่อถือ 
มีทักษะความรู้และมีความสามารถในการให้บริการแล้วที่ส าคัญต้องมี
คุณธรรม และยังมีการส่งเสริมการพัฒนาไปอบรมในการให้บริการและ
พัฒนาบุคลากร มีการประเมินบุคลากรดูตามความส าเร็จของงานที่ท าได้
และประเมินตามล าดับการบังคับบัญชา 

Physical evidence 
(ลักษณะทางกายภาพ) 

การก าหนดลักษณะทางกายภาพในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกาย
เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมภายในศูนย์ออกก าลังกายท่ีสมาชิกมาใช้
บริการเราให้ความส าคัญความสะอาด กลิ่น เครื่องเสียง โทรทัศน์วงจรปิด 
การดูแลให้ความปลอดภัยผู้มาใช้บริการ มีเสียงเพลงภายในฟิตเนส 
มีสภาพอากาศที่เหมาะสมในการออกก าลังกาย การจัดพ้ืนที่ให้เอ้ือต่อการ
บริการ ตรวจสอบและปรับเปลี่ยนอุปกรณ์ตามอายุการใช้งาน มีการ
ควบคุมอุปกรณ์และการตรวจสอบทุกครั้งหลังจากให้บริการ จัดการกับ
อุปกรณ์ที่ช ารุดไม่ให้อยู่ในบริเวณพ้ืนที่การบริการ จัดท าแผนการจัดซื้อ
อุปกรณ์ในส่วนที่จ าเป็นและต้องให้บริการตามความต้องการของนิสิต 
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ตาราง 22 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

Process 
(กระบวนการ) 
 

การก าหนดกระบวนการในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวข้องกับ
ระบบการปฏิบัติงานให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  กระบวนการสั่งการ
จากบนลงล่าง ผู้บริหารก ากับและติดตามให้อ านาจในการท างานตาม
ระบบสายงานและจะลงลึกบางเรื่องหากไม่มีการจัดการให้เสร็จตามที่
ก าหนด มีกระบวนการขั้นตอนระบบสมัครสมาชิกง่ายเชื่อมต่อข้อมูลจาก
ส่วนกลางของมหาวิทยาลัย มีความเสมอภาคในการให้บริการ มีการให้
ค าแนะน าตลอดทุกขั้นตอนของการบริการ  การเข้าใช้บริการใช้บัตรนิสิต
และบัตรบุคลากร สแกนเพ่ือเข้าใช้บริการได้ ผู้บริหารประเมินผลการ
ด าเนินงานของบุคลากรการปฏิบัติหน้าที่ตามกรอบและภาระงานที่
มอบหมาย ก าหนดความหนักของงานไม่เท่ากัน  มีการประเมินความพึง
พอใจการให้บริการของศูนย์ออกก าลังกายด้วยแบบสอบถาม การแสดง
ความคิดเห็นบนสื่อออนไลน์  การสุ่มสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ กล่องแสดง
ความคิดเห็น เป็นต้น กระบวนการให้บริการเป็นไปตามระเบียบของ
มหาวิทยาลัย จัดล าดับความส าคัญของกลุ่มผู้ใช้ แจ้งระบบจัดเก็บของ
ข้อมูลใช้ระบบคอมพิวเตอร์ ควบคุมโดยใช้ QR Code 

 
ตาราง 23 แสดงการสรุปผลการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 

 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

เหตุผลอะไรที่ต้องมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

ผู้ใช้บริการมีเหตุผลของการมาใช้บริการ 2 เหตุผลหลัก 
ประกอบด้วย 1) เหตุผลด้านร่างกายโดยให้เหตุผลเกี่ยวกับอยากมี
สุขภาพที่ดี ร่างกายแข็งแรง เพ่ือช่วยลดไขมันส่วนเกิน สุขภาพจิต
ดี ร่าเริง แจ่มใส ช่วยท าให้ผ่อนคลายที่ดี 2) เหตุผลด้านสังคม
เกี่ยวกับการพบปะเพ่ือน การได้รู้จักเพ่ือนใหม่ เรียนรู้การเข้าสังคม
และการมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
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ตาราง 23 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

การได้รับข้อมูลศูนย์ออกก าลัง
กายผ่านช่องทางใด 

ผู้ใช้บริการได้รับทราบข้อมูลของศูนย์ออกก าลังกายโดยผ่าน
ช่องทาง มีรายละเอียด ดังนี้ 1) สื่อบุคคล เช่น เพ่ือน การบอกต่อ 
(ปากต่อปาก) อาจารย์และเจ้าหน้าที่ เป็นต้น 2) สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น 
ป้ายประชาสัมพันธ์ของมหาวิทยาลัย เป็นต้น 3) สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
เช่น อินเทอร์เน็ต สื่อออนไลน์ Facebook, Line เว็ปเพจของ
มหาวิทยาลัย เพจศูนย์ออกก าลังกาย เป็นต้น และ 4) สื่อเฉพาะกิจ 
เช่น การจัดบูทประชาสัมพันธ์วันปฐมนิเทศนิสิตใหม่ 

การพิจารณาองค์ประกอบ
ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงองค์ประกอบก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย ดังนี้ 1) คุณสมบัติสินค้า 
ผู้ใช้บริการพิจารณาเกี่ยวกับอุปกรณ์ออกก าลังกายมีความ
หลากหลาย มีความทันสมัย ใช้แล้วรู้สึกปลอดภัย ความ
หลากหลายของกิจกรรมออกก าลังกาย รวมทั้งการมี
สภาพแวดล้อมที่ดีเหมาะแก่การออกก าลังกาย 2) ความตั้งใจซื้อ 
ผู้ใช้บริการมีความต้องการมาออกก าลังกายเพราะมีเครื่องออก
ก าลังกายครบ มีความสะดวกในการเดินทาง 3) ความคุ้มค่า 
ผู้ใช้บริการพิจารณาเกี่ยวกับราคาท่ีฟิตเนสก าหนดในอัตรา
ค่าบริการ และ 4) ทัศนคติ ผู้ใช้บริการพิจารณาเกี่ยวกับการบริการ
ที่เราไปใช้แล้วเกิดความสบายใจ 

สาเหตุที่ผู้ใช้บริการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กายในมหาวิทยาลัย 

เหตุผลที่ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัย ของผู้ใช้บริการซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
1) ผลิตภัณฑ์ กล่าวถึงมีโปรแกรมออกก าลังกาย มีกิจกรรม 
การออกก าลังกายและอุปกรณ์ในการออกก าลังกายหลากหลาย 
2) ราคา พูดถึงเกี่ยวกับราคาของการให้บริการแต่ละกิจกรรมไม่
แพง 3) สถานที่ตั้ง กล่าวถึงศูนย์ออกก าลังกายตั้งใกล้ที่พักอาศัยท า
ให้เดินทางไปใช้บริการได้ง่ายและสะดวก  4) การส่งเสริมการขาย 
มีการจัดกิจกรรมกระตุ้นให้คนมาออกก าลังกายทุก ๆ เดือน 
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ตาราง 23 (ต่อ)  
 

ข้อค าถาม/ประเด็น สรุป 

 5) บุคลากร มีเทรนเนอร์ที่เชี่ยวชาญมาดูแลและคอยแนะน าวิธีการ
ออกก าลังกายให้ถูกต้อง มีการบริการที่ดีจากเจ้าหน้าประจ าศูนย์
ออกก าลังกาย 6) ลักษณะทางกายภาพ มีการจัดพ้ืนที่ของอุปกรณ์
เป็นสัดส่วนมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย และ 7) กระบวนการ 
มีการแนะน าขั้นตอนการใช้บริการรวมทั้งแนะน าการใช้อุปกรณ์ 

สิ่งที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจ
กลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กาย 

ปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์ 
ออกก าลังกายอีกในอนาคตซึ่งเกิดจาก 1) ความเป็นรูปธรรม 
การบริการมีป้ายบอกวิธีการใช้อุปกรณ์ มีการดูแลความสะอาด 
อุปกรณ์ได้มาตรฐาน การจัดวางอุปกรณ์แบ่งเป็นโซน ๆ 
2) ความเชื่อถือไว้วางใจ เทรนเนอร์มีการแนะน าการใช้บริการจุด
ต่าง ๆ 3) การตอบสนองลูกค้า เจ้าหน้าที่ทักทายต้อนรับและ
สอบถามการมาใช้บริการ 4) ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า มีการจอง
อุปกรณ์ในการใช้บริการตามล าดับ 5) รู้จักและเข้าใจลูกค้า 
การบริการที่ดี ดูแลเอาใจใส่ผู้มาใช้บริการ 6) ความจงรักภักดี 
เป็นความชอบในการออกก าลังกายอยู่แล้วก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ 
7) การยึดติดสินค้า เกิดจากเพ่ือนให้มาใช้บริการ 
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บทที่ 5 
 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย สามารถสรุปผล อภิปรายผลและ
ข้อเสนอแนะดังนี้ 
  1. ความมุ่งหมายของการวิจัย 
  2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  5. สรุปผล 
  6. อภิปรายผล 
  7. ข้อเสนอแนะ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 
 1. เพ่ือวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 2. เพ่ือวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 3. เพ่ือตรวจสอบโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
ของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 4. เพ่ือวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเก่ียวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ ดังนี้ 
  1. แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ตอน คือ 
   ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ตอนที่ 2 แบบสอบถามด้านกระบวนการตัดสินใจ 
   ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 
  2. แบบสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
   ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
   ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   ส่วนที่ 3 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (7Ps) 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 1. ผู้วิจัยได้ด าเนินการจัดเก็บแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 
และมีผู้ช่วยนักวิจัยในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 2. ขั้นตอนการด าเนินการ ดังนี้ 
  2.1 ท าหนังสือจากคณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม เพื่อขออนุญาตจาก
อธิการบดีมหาวิทยาลัยที่เป็นกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเพื่อเก็บข้อมูลวิจัย ก่อน 1 สัปดาห์ 
  2.2 เมื่อได้รับอนุญาตจากมหาวิทยาลัยแล้ว ผู้วิจัยประสานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือด าเนินการเก็บข้อมูล ดังนี้ 
   2.2.1 เข้าชี้แจงรายละเอียดและขอความอนุเคราะห์นัดหมายเข้าเก็บข้อมูลกับ
ผู้รับผิดชอบหรือผู้ดูแลศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 
   2.2.2 ผู้วิจัยเลือกการสุ่มอย่างง่ายโดยมีวิธีการข้ันตอนการสุ่ม ดังนี้ 
    1) เก็บข้อมูลในศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยกลุ่มตัวอย่าง 
    2) สอบถามนิสิตเกี่ยวกับการเข้าใช้บริการหากไม่เคยเข้าใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายจะไม่เก็บข้อมูลหากเคยใช้บริการด าเนินการเก็บข้อมูลต่อไป 
   2.2.3 ผู้วิจัยและผู้ช่วยนักวิจัย แนะน าตัว ชี้แจงวัตถุประสงค์ในการท าวิจัย อธิบาย
ค าชี้แจงการตอบแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างทราบ โดยให้กลุ่มตัวอย่างอ่านเอกสารชี้แจงผู้เข้าร่วม 
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วิจัย และกรอกแบบแสดงความยินยอมให้ท าการวิจัยจากอาสาสมัคร ตอบค าถามเป็นรายบุคคล 
เมื่อผู้ตอบแบบสอบถามไม่เข้าใจในข้อค าถาม 
  2.3 การสัมภาษณ์ ผู้วิจัยก าหนดกลุ่มสัมภาษณ์ 2 กลุ่ม ประกอบด้วย กลุ่มผู้บริหาร 
หรือผู้จัดการ และกลุ่มผู้ใช้บริการ มีรายละเอียดดังนี้ 
   การสัมภาษณ์ (Interview) ผู้วิจัยได้จัดท าแบบสัมภาษณ์ปลายเปิด พร้อมด้วยเทป
บันทึกเสียง และแบบบันทึกการสัมภาษณ์ ซึ่งจะเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการส่งแบบสัมภาษณ์ให้
ผู้บริหารหรือผู้จัดการให้ท่านศึกษาก่อนประมาณ 1 สัปดาห์ 
    1. ขั้นสัมภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้จัดการ ผู้วิจัยไปพบ ตามวัน เวลา และ 
สถานที่ที่ได้นัดหมาย พร้อมทั้ง ขออนุญาตบันทึกเสียงและจดบันทึกการสัมภาษณ์ ใช้เวลาในการ
สัมภาษณ์โดยเฉลี่ย 1 ชั่วโมง/คน/มหาวิทยาลัย สัมภาษณ์จ านวน 10 คน 
    2. ขั้นสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ ผู้วิจัยต้องทราบผลการวิเคราะห์ข้อมูลของ 
แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่มีค่าพารามิเตอร์ที่ดีที่สุด จึงจะสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการเพ่ือให้ได้ข้อมูล
เชิงลึกมากขึ้น โดยการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์พร้อมทั้ง ขออนุญาตบันทึกการสนทนาและจดบันทึก
การสัมภาษณ์ ใช้เวลาในการสัมภาษณ์โดยเฉลี่ย 1 ชั่วโมง/คน/มหาวิทยาลัย จ านวน 10 คน 
    3. ขั้นปิดการสัมภาษณ์ เมื่อสัมภาษณ์สิ้นสุดลงผู้วิจัยชี้แจงว่าหลังจากน า 
ข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ไปสรุปผลเรียบร้อยแล้ว จะด าเนินการลบไฟล์ข้อมูลการสัมภาษณ์
ต่อไป 
 3. ผู้วิจัยออกเก็บข้อมูลตามปฏิทินการเก็บข้อมูลประมาณ 1 เดือน 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ADANCO version 2.1.1 
(Henseler and Dijkstra, 2015) ส าหรับการวิเคราะห์ องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 
factor analysis : CFA) และการวิเคราะห์รูปแบบโครงสร้างเชิงเส้น (Linear structural equation 
model : SEM) เพ่ือหาค่าสถิติต่าง ๆ ดังนี้ 
  1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในงานวิจัยนี้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) เป็นการน าข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมได้มาจัดหมวดหมู่ จัดประเภทหรือการสร้างตารางแจกแจงความถี่ เพ่ือแสดงจ านวนของ
ข้อมูลว่าแต่ละข้อมูลมีกี่จ านวนซึ่งจะต้องเป็นระเบียบ สะดวกในการน าไปใช้และมีความน่าสนใจใน
การน าไปศึกษา 
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  2. การวิเคราะห์สมการโครงสร้างแบบก าลังสองน้อยที่สุดบางส่วน จะพิจารณาประมาณ
ความสัมพันธ์ระหว่างบล็อคในสมการโครงสร้าง (Structural Model) ประกอบด้วย 1) สมการ
โครงสร้าง (Construct Model หรือ Inner Model) เป็นการหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงและ
สมการการวัด (Measurement Model หรือ Outer Model) แสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝง
และตัวแปรสังเกตได้ 2) แบบจ าลองการวัด พิจารณาจากความเท่ียงตรง (Validity) และความเชื่อถือ
ได้ (Reliability) ความเที่ยงตรงมี 2 ชนิด คือ ความเที่ยงตรงเชิงเหมือน (Convergent Validity)  
และความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก (Discriminant Validity) 
  3. การประเมินโมเดลภายใน (Inner Model Evaluation) โดยการประเมินแบบจ าลอง 
โครงสร้าง ซึ่งพิจารณาคุณภาพจากค่า Loading และ p-value, การค านวณค่าสัมประสิทธิ์ 
การท านาย (Coefficient of Determinant) หรือ R2 และการวิเคราะห์ผลกระทบต่อความแม่นย าใน
การท านาย (Effect Size) หรือ f2  รวมถึงการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรง (Direct Effect) อิทธิพล
ทางอ้อม (Indirect Effect) และอิทธิพลรวม (Total Effect) 
  4. การทดสอบสมมติฐาน (Path Coefficients and Significance Levels) การ
ทดสอบสมมติฐาน คือ การค านวณสัมประสิทธิ์เส้นทางของ Inner Model ไม่เป็น 0 (ตัวแปรที่อยู่ต้น
ลูกศรมีอิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ปลายลูกศร) และสัมประสิทธิ์เส้นทางของ Outer Loadings ไม่เป็น 0 
และเนื่องจาก PLS-SEM จะใช้การทดสอบการมีนัยส าคัญทางสถิติของพารามิเตอร์ ด้วยกระบวนการ 
Bootstrapping 

 
สรุปผล 
 
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยที่วิเคราะห์เชิงสาเหตุหรือการวิเคราะห์เส้นทางความสัมพันธ์ 
เชิงสาเหตุที่ส่งผลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิต
ในมหาวิทยาลัย โดยมีรายละเอียดต่อไปนี้ 
  ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   จากผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย มีทัง้หมด 5 ด้าน ประกอบด้วย 
    1. ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ผู้วิจัยกล่าวถึงองค์ประกอบ  
2 องค์ประกอบ คือ การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกายและการรับรู้ปัญหาและความต้องการ
ทางสังคม จากการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันมีความสอดคล้องข้อมูลเชิงประจักษ์ในด้านการรับรู้
ปัญหาและความต้องการทางกายจะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการเกี่ยวกับรูปร่างดีไม่มีโรค 
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ต้องการมีร่างกายแข็งแรงสุขภาพดี และจิตใจแจ่มใส ในส่วนการรับรู้ปัญหาและความต้องการทาง
สังคม จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีความต้องการเกี่ยวกับการถูกการยอมรับ การพบปะเพ่ือน 
และคนรอบข้าง รวมถึงกระแสความนิยม 
    2. ด้านการค้นหาข้อมูล จากการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านการค้นหา
ข้อมูล จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีการค้นหาข้อมูลจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ สื่อเฉพาะกิจ สื่อสิ่งพิมพ์ 
และสื่อบุคคล 
    3. ด้านการประเมินทางเลือก จากการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิง
สาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
ในด้านการประเมินทางเลือก จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีการประเมินทางเลือกเก่ียวกับทัศนคติ 
ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่า และคุณสมบัติสินค้า 
    4. ด้านการตัดสินใจซื้อ ผู้วิจัยกล่าวถึงองค์ประกอบ 2 องค์ประกอบ คือ 
ส่วนประสมการตลาดและคุณภาพการให้บริการ ซึ่งจากการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิง
สาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
ด้านส่วนประสมการตลาด เห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีความเห็นส่วนประสมการตลาดเกี่ยวกับการส่งเสริม
การตลาด บุคลากร ผลิตภัณฑ์ กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ ราคา และสถานที่ตั้ง ในส่วนด้าน
คุณภาพการให้บริการนั้น จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีการตอบสนองลูกค้า สร้างความเชื่อมั่นต่อลูกค้า 
รู้จักและเข้าใจลูกค้า มีความเชื่อถือไว้วางใจ และเห็นรูปธรรมการบริการ 
    5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ผู้วิจัยกล่าวถึงองค์ประกอบ 2 องค์ประกอบ 
คือ การกลับมาใช้บริการซ้ าและความพึงพอใจ ซึ่งจากการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิง
สาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า เกิดจากผู้ใช้บริการมีความจงรักภักดีและการยึดติดสินค้าหรือยึดติด 
ศูนย์ออกก าลังกาย ในส่วนความพึงพอใจ จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีการพิจารณาคุณค่าของสินค้า 
หรือบริการ ความคาดหวังของผู้บริโภค และคุณภาพสินค้าหรือบริการ 
   สรุปได้ว่า องค์ประกอบเชิงยืนยันที่เป็นปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย มี 8 องค์ประกอบ ได้แก่ การรับรู้ปัญหา
และความต้องการทางกาย การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคม ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการ
ประเมินทางเลือก ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านคุณภาพการให้บริการ ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า 
และด้านความพึงพอใจ 
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  ผลการวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   ผลการวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแผงจาก
กระบวนการสุ่มซ้ า (Bootstrap Resampling) ด้วยการอนุมานผลทางตรง การอนุมานผลทางอ้อม
และผลรวมของผลกระทบ สามารถสรุปผลดังนี้ การอนุมานผลทางตรง พบว่า การรับรู้ปัญหาและ
ความต้องการมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการค้นหาข้อมูล การค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิง
บวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก การค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจ
ซื้อ การประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ การประเมินทางเลือก 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ และการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์เชิง
บวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ในด้านของการอนุมานผลทางอ้อม พบว่า การรับรู้ปัญหา
และความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก การรับรู้ปัญหาและ
ความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ
ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิง
บวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ การค้นหาข้อมูลไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ และการประเมินทางเลือกไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ หากดูผลรวมของผลกระทบ พบว่า การรับรู้ปัญหาและความต้องการมีความสัมพันธ์เชิงบวก
ทางตรงกับการค้นหาข้อมูล การรับรู้ปัญหาและความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
การประเมินทางเลือก การรับรู้ความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
การค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก การค้นหาข้อมูลมี 
และไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการตัดสินใจซื้อ การค้นหาข้อมูลไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวก
ทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ 
การตัดสินใจซื้อ การประเมินทางเลือกมีหรือไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ และการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
   สรุปได้ว่า ผลการวิเคราะห์ความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
แผงจากกระบวนการสุ่มซ้ า (Bootstrap Resampling) จากการอนุมานผลทางตรง การอนุมานผล
ทางอ้อมและผลรวมของผลกระทบ ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรทุกตัวแปรมีอิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ 
ปลายลูกศร 
 



 

 

  213 

  ผลการศึกษาการตรวจสอบความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   ผลการตรวจสอบโมเดลความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยจากการประเมิน
คุณภาพแบบจ าลองการวัด ความเท่ียงตรงเชิงจ าแนก และคุณภาพแบบจ าลองโดยรวม สามารถสรุป
ผลได้ดังนี้ การประเมินคุณภาพแบบจ าลองการวัด พบว่า ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือที่วัดด้วย Dijkstra-

Henseler’s rho (ρA) และ Jöreskog’s rho (ρc) ผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนดทุกตัวแปร ในส่วนค่าดัชนีวัด

ความเชื่อถือที่วัดด้วย Cronbach Alpha (α) ผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด 4 ตัวแปรและพบว่ามี 1 ตัวแปร
คือ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ มีค่าต่ ากว่าเกณฑ์แต่ก็ยังสามารถยอมรับได้ ความเที่ยงตรงเชิง
จ าแนก พบว่า ค่าความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกด้วยเกณฑ์ของ Fornell-Larcker Criterion, 
Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations (HTMT) และเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross 
loadings) มีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกเป็นไปตามเกณฑ์ของ Fornell-Larcker Criterion, 
Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations (HTMT) และเกณฑ์ค่าน้ าหนักไขว้ (Cross 
loadings) ในขณะที่คุณภาพแบบจ าลองโดยรวม พบว่า คุณภาพแบบจ าลองโดยรวมเก่ียวกับ 
การประเมินแบบจ าลอง (Estimated Model)  
   มีคุณภาพดีและสามารถอธิบายข้อมูลได้ดีในทิศทางเดียวกันกับการวัดค่าความอ่ิมตัว 
และสามารถสรุปอิทธิพลได้จ านวน 6 เส้นทาง โดยสรุปผลตามกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ 
ขั้นก่อนการตัดสินใจซื้อ มีเส้นทาง 2 เส้นทางเส้นทางที่ 1 การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การค้นหาข้อมูล มีค่าน้ าหนักอยู่ในระดับปานกลางและเส้นทางท่ี 2 การค้นหาข้อมูล -> การประเมิน
ทางเลือก มีค่าน้ าหนักอยู่ในระดับปานกลาง ขั้นการตัดสินใจซื้อ มีเส้นทาง 2 เส้นทางได้แก่เส้นทางที่ 
3 การค้นหาข้อมูล -> การตัดสินใจซื้อ มีค่าน้ าหนักอยู่ในระดับต่ า และเส้นทางที่ 4 การประเมิน
ทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ 
   มีค่าน้ าหนักอยู่ในระดับปานกลาง ในส่วนขั้นหลังการตัดสินใจซื้อ มีเส้นทาง  
2 เส้นทาง ได้แก ่เส้นทางที่ 5 การประเมินทางเลือก -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าน้ าหนัก 
อยู่ในระดับต่ า และเส้นทางท่ี 6 การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีค่าน้ าหนัก 
อยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งถือได้ว่าตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่าความแปรปรวนในตัวแปรตามได้ 
   กล่าวโดยสรุป ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
นิสิตในมหาวิทยาลัยเกี่ยวกับการประเมินคุณภาพแบบจ าลองการวัด ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือผ่าน
เกณฑ์ที่ก าหนดและสามารถยอมรับได้ทุกตัวแปร มีความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกทุกตัวมีคุณภาพดีและ
สามารถอธิบายข้อมูลได้ดี ส่งผลต่อความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของสาเหตุการตัดสินใจใช้บริการ



 

 

  214 

ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย เป็นไปตามกระบวนการตัดสินใจ 3 ขั้น ขั้นก่อนการตัดสินใจซื้อ 
ขั้นการตัดสินใจซื้อและขั้นหลังการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย  การรับรู้ปัญหาและความต้องการ -> 
การค้นหาข้อมูล -> การประเมินทางเลือก -> การตัดสินใจซื้อ -> พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  ผลการศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้จัดการ
ศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัย 
   จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
นิสิตในมหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัยในอนาคต มีปัจจัยเกี่ยวกับการสร้างความประทับใจ หากมาใช้บริการแล้วเกิดประทับใจ
เขาก็กลับมาใช้ใช้บริการอีก มีราคาถูกไม่สูงมาก มีอุปกรณ์ออกก าลังกายเครื่องมือที่ทันสมัย 
มีกิจกรรมที่น่าสนใจ จัดกิจกรรมอยู่บ่อย ๆ มีพ้ืนที่ให้บริการส่วนต่าง ๆ สะดวกสบาย มีรูปแบบ 
การบริการที่ดีขึ้นและง่าย มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาช่วยในการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการต่าง ๆ 
และสร้างจุดเด่นของศูนย์ออกก าลังกายให้เด่นชัด และนอกจากนี้ยังมีปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจ
กลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายอีกในอนาคตซึ่งเกิดจาก 1) ความเป็นรูปธรรมการบริการ มีป้าย
บอกวิธีการใช้อุปกรณ์ มีการดูแลความสะอาด อุปกรณ์ได้มาตรฐาน การจัดวางอุปกรณ์แบ่งเป็นโซน ๆ 
2) ความเชื่อถือไว้วางใจ เทรนเนอร์มีการแนะน าการใช้บริการจุดต่าง ๆ 3) การตอบสนองลูกค้า 
เจ้าหน้าที่ทักทายต้อนรับและสอบถามการมาใช้บริการ 4) ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า มีการจองอุปกรณ์ใน
การใช้บริการตามล าดับ 5) รู้จักและเข้าใจลูกค้า การบริการที่ดี ดูแลเอาใจใส่ผู้มาใช้บริการ  
6) ความจงรักภักดี เป็นความชอบในการออกก าลังกายอยู่แล้วก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ 7) การยึดติด
สินค้า เกิดจากเพ่ือนชักชวนให้มาใช้บริการ 
   สรุปไดว้่า แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการในอนาคตของศูนย์ออกก าลังกาย 
ของนิสิตในมหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มการกลับมาใช้บริการในอนาคตต้องอาศัยความเป็น
รูปธรรมการบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้า ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า รู้จักและเข้าใจ
ลูกค้า ความจงรักภักดีและการยึดติดสินค้า 
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อภิปรายผล 
 
 ผู้วิจัยได้น าผลการศึกษา การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้ 
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ซึ่งสามารถน ามาอภิปรายผลข้อมูลทั่วไปและ
วัตถุประสงค์ ดังต่อไปนี้ 
  ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ที่ 1 
ได้ดังต่อไปนี้ 
    1. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยในด้านการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการทางกายจะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการเกี่ยวกับรูปร่างดีไม่มีโรค 
ต้องการมีร่างกายแข็งแรงสุขภาพดี และจิตใจแจ่มใส แสดงให้เห็นว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการ
ทางกายมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย พิจารณาจากผู้ใช้บริการ 
มีความต้องการเสริมสร้างสมรรถภาพทางกายท่ีดี มีสุขภาพแข็งแรง  ซึ่งเป็นไปตามหลักทฤษฎี 
ความต้องการของแอลเดอร์เฟอร์ โดย Feildman และ Arnold (1983) กล่าวว่า บุคคลมีความ
ต้องการมีชีวิตอยู่ (Existence Needs) จึงต้องมีสุขภาพที่ดี มีร่างกายแข็งแรงโดยการออกก าลังกาย 
สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า การออกก าลังกายมีประโยชน์ทางด้านร่างกาย
เกี่ยวกับการสร้างเสริมสุขภาพ ร่างกาย จิตใจ ปัญญา การสร้างกล้ามเนื้อและสมรรถภาพทางกาย 
การมีร่างกายท่ีดีสุขภาพดี สอดคล้องกับงานวิจัยของ Hung-Yung (2010) พบว่า ผู้เข้าร่วม 
การออกก าลังกายส่วนใหญ่มีการรับรู้ปัญหาและความต้องการแรงจูงใจจากเหตุผลความคุ้มค่าด้าน
สุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนาด้านสุขภาพ และสมรรถภาพทางกายโดยรวม 
ซึ่งการออกก าลังกายนั้นยังช่วยลดน้ าหนัก กระชับสัดส่วน ท าให้รูปร่างดี สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์
ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ประโยชน์ทางด้านร่างกายของการออกก าลังกายนั้นจะท าให้มีรูปร่างดี 
บุคลิกภาพที่ดี ลดน้ าหนัก และสอดคล้องกับงานวิจัยของ น าชัย อินทุภูติ (2559) พบว่า การรับรู้ใน
เรื่องการดูแลสุขภาพ มีความต้องการเกี่ยวกับการมีสุขภาพที่ดีจะท าให้ประหยัดรายจ่ายด้านการรักษา
ทางการแพทย์ ซึ่งทราบว่าการออกก าลังกายอย่างถูกวิธีจะช่วยให้มีสุขภาพที่ดี นอกจากนี้ยังท าให้
ผ่อนคลายความเครียด จิตใจแจ่มใส สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ประโยชน์
ทางด้านร่างกายช่วยให้เสริมสร้างจิตใจผ่อนคลายความเครียดได้และพัฒนาทางด้านปัญญา 
รักษาเบาหวาน ความดันโลหิต เป็นต้นและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ น าชัย อินทุภูติ (2559)  
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พบว่า มีความตระหนักรู้มีการรับรู้ในเรื่องการดูแลสุขภาพของตนเอง มีความต้องการที่จะออกก าลัง
กายอย่างสม่ าเสมอ ซึ่งทราบว่าการออกก าลังกายอย่างถูกวิธีจะช่วยให้มีสุขภาพที่ดีและป้องกัน 
ภาวะเสี่ยงจากโรคต่าง ๆ ได้ หากขาดการออกก าลังกายแล้วจะส่งผลต่อสุขภาพโดยตรงไม่ว่าจะเป็น
ระบบหายใจ เช่น โรคถุงลมโป่งพอง โรคหลอดลมอักเสบเรื้อรัง โรคหอบหืด ภูมิแพ้ ระบบหัวใจ 
และหลอดเลือด เช่น โรคความดันโลหิตสูง โรคกล้ามเนื้อหัวใจผิดปกติ โรคหัวใจขาดเลือด 
โรคคลอเลสตอรอลในหลอดเลือดหัวใจสูง โรคหลอดเลือดหัวใจ ระบบกระดูกและกล้ามเนื้อ เช่น 
โรคกระดูกบาง โรคกระดูกพรุน โรคข้อเสื่อม ปวดหลัง กระดูกหักและเนื้อเยื่อฉีกขาดง่าย 
โรคกล้ามเนื้ออ่อนแรง โรคข้อยึดข้อติด ระบบประสาท เช่น อัมพฤต อัมพาต และระบบเผาผลาญ
พลังงาน เช่น น้ าหนักเกิน โรคอ้วน โรคเบาหวาน (เจริญ กระบวนรัตน์, 2548) 
     สรุปได้ว่า การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางกายมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อ
การตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ผู้ใช้บริการต่างต้องการให้รูปร่างของตนเองดูดี เมื่อรูปร่างดี
จะท าให้รู้สึกมั่นใจมากข้ึน ท าให้เพลิดเพลินผ่อนคลาย รวมทั้งกระแสในปัจจุบันนี้มีค่านิยมในการดูแล
สุขภาพร่างกายของตนเองให้แข็งแรง เอาใจใส่กับการออกก าลังกาย เสริมสร้างความแข็งแรงของ
กล้ามเนื้อ การลดน้ าหนัก เห็นประโยชน์ของการรักษาสุขภาพให้เกิดความแข็งแรง มีแรงจูงใจจาก
เหตุผลด้านสุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนาด้านสุขภาพและสมรรถภาพทางกายที่เป็น
ผลมาจากการออกก าลังกายส่งผลต่อการท างานของระบบภูมิคุ้มกันที่ดี นอกจากนี้ยังมีปัจจัยที่สร้าง
แรงจูงใจการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพเกี่ยวกับการดูแลรูปร่าง การควบคุมน้ าหนัก การจัดการ
ความเครียด การจัดการทางอารมณ์ สังคมและสติปัญญา 
    2. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยในด้านการรับรู้ปัญหา 
และความต้องการทางสังคม มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการเก่ียวกับการถูกการยอมรับ การพบปะเพ่ือนและคนรอบข้าง 
รวมถึงกระแสความนิยม พิจารณาจากการออกก าลังกายท าให้ได้รับการยอมรับจากเพ่ือนรวมถึง 
การออกก าลังกายท าให้รู้จักเพ่ือนใหม่มากข้ึน ซึ่งเป็นไปตามหลักทฤษฎีความต้องการของ 
แอลเดอร์เฟอร์ โดย Feildman และ Arnold (1983) กล่าวว่า ความต้องการของบุคคลมีความ
ต้องการสัมพันธ์ภาพกับคนอ่ืน (Relatedness Needs) และสอดคล้องกับทฤษฎีความต้องการของ
เมอร์เรย์ (Murray’s Manifest Needs) สามารถอธิบายได้ว่าบุคคลอาจมีความต้องการด้านใดด้าน
หนึ่งที่จ าเป็นและส าคัญเก่ียวกับการท างานซึ่งมีความต้องการมิตรสัมพันธ์ (Needs for Affiliation) 
รวมทัง้สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ประโยชน์ทางด้านสังคมเมื่อมาใช้บริการ
เกิดการพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนกันและกัน ส่งผลท าให้นิสิตได้พบปะกับเพ่ือน รุ่นพี่ รุ่นน้องรวมถึง 
เกิดการพูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในหลาย ๆ เรื่อง สอดคล้องกับ สุจิตรา กฤติยาวรรณ 
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และทศา ชัยวรรณวรรต (2562) กล่าวว่า พฤติกรรมการการออกก าลังกายของนักศึกษามีความ
ต้องการที่จะได้พบปะกัน รวมทั้งสอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ประโยชน์
ทางด้านสังคมเม่ือมาใช้บริการเกิดการพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนกันและกัน นอกจากนี้  
การออกก าลังกายได้รับความนิยมในปัจจุบัน ท าให้หันมาออกก าลังกายรวมถึงการออกก าลังกาย 
ท าให้เข้าสังคมและคนอ่ืนได้ง่าย สอดคล้องกับทฤษฎีของ Maslow (1970) ได้เรียงล าดับ 
ความต้องการพ้ืนฐานที่เรียกว่า Hierarchy of Needs ซึ่งมีความต้องการการยอมรับนับถือจากผู้อ่ืน 
เนื่องจากทุกคนมีเกียรติและศักดิ์ศรีของความเป็นมนุษย์เท่าเทียมกัน สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์
ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ประโยชน์ทางด้านสังคมเม่ือมาใช้บริการเกิดกระแสค่านิยมในการออกก าลัง
กาย มีการพบเจอคนที่หลากหลายมากขึ้น เกิดชุมชนหรือสังคมเล็ก ๆส าหรับผู้ที่รักการออกก าลังกาย 
แต่ยังมีการศึกษาของ จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) กล่าวว่า ปัจจัยด้านกระแสนิยมและกลุ่มอ้างอิง ไม่
ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
     สรุปได้ว่า การรับรู้ปัญหาและความต้องการทางสังคมมีความส าคัญอย่างยิ่ง
ต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ผู้ใช้บริการต้องการสร้างภาพลักษณ์และรูปร่างตนเองดูดี 
รู้สึกม่ันใจมากข้ึน ท าให้มีเพ่ือนหรือกลุ่มทางสังคมเพ่ิมมากขึ้น นอกจากนี้ มีเพ่ือน แฟน บุคคลใน
ครอบครัว (เช่น พ่อ แม่ พ่ีน้อง สามี/ภรรยา) กระตุ้นให้อยากเข้าใช้ศูนย์ออกก าลังกาย รวมถึง
นักแสดง นักร้อง นายแบบ นางแบบ ที่ใช้บริการที่เข้าศูนย์ออกก าลังกายนั้น ๆ กระตุ้นให้ท่านอยาก
เข้าใช้ศูนย์ออกก าลังกายรวมถึงบุคคลอ่ืนทาง Social Network กระตุ้นให้สมาชิกอยากเข้า 
ศูนย์ออกก าลังกายเช่นกัน หากผู้ใช้บริการไม่มีทักษะทางสังคมอาจส่งผลต่อการด ารงชีวิตซึ่งปกติวิสัย
ของมนุษย์แล้วย่อมมีความเก่ียวโยงซึ่งกันและกัน หากแต่มนุษย์เป็นสัตว์สังคมต้องการการยอมรับจาก
บุคคลในสังคมนั้นๆ เห็นได้ว่าในปัจจุบันนี้มีช่องทางในการแสดงออกถึงการยอมรับจากผู้คนมากมาย 
เช่น Website , Facebook, Instagram, Blogger Review เป็นต้น 
    3. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านการค้นหาข้อมูล 
จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีการค้นหาข้อมูลจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ สื่อเฉพาะกิจ สื่อสิ่งพิมพ์ 
และสื่อบุคคล โดยพิจารณาจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ซึ่งเห็นได้ว่าเฟสบุ๊ค อินเทอร์เน็ต เว็ปไซต์เป็นปัจจัย
ส าคัญที่ท าให้ตัดสินใจมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย เป็นไปตามแนวคิดของ Kotler และ Keller 
(2012) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นมีขั้นตอนการค้นหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตมาใช้เป็น
องค์ประกอบการตัดสินใจ สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า มีช่องทางในการให้
ข้อมูลเกี่ยวกับสื่ออิเล็กทรอนิกส์ อาทิ การประชาสัมพันธ์โซเชียลมีเดีย สื่อออนไลน์ ประชาสัมพันธ์
ผ่านเพจเฟสบุ๊ค เว็บไซต์หรือเว็บเพจของมหาวิทยาลัย ประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุมหาวิทยาลัย 
สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) ผู้ใช้บริการได้รับทราบข้อมูลของศูนย์ออกก าลังกาย 
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โดยผ่านช่องทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเทอร์เน็ต สื่อออนไลน์ Facebook, Line เว็ปเพจของ 
มหาวิทยาลัย เพจศูนย์ออกก าลังกาย เป็นต้น สอดคล้องกับ อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ได้กล่าวถึง 
การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronics Media) ได้แก่ วิทยุกระจายเสียง วิทยุ 
โทรทัศน์ ภาพยนตร์ อินเทอร์เน็ต เป็นต้น ในส่วนของสื่อเฉพาะกิจมีการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์
เคลื่อนที่ในการปฐมนิเทศนิสิตใหม่ สอนคล้องกับ จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร (2556) กล่าววา่ 
ปัจจัยการเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายนั้นมีการจัดกิจกรรมอีเว้นเพ่ือให้ผู้คนรับรู้ข้อมูลการ
ให้บริการ สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า มีช่องทางในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสื่อ
เฉพาะกิจ อาทิ จัดบูทพ้ืนที่ในชุมชนสวนสุขภาพ การจัดบูธ ประชาสัมพันธ์ช่วงปฐมนิเทศ การทดสอบ
สมรรถภาพทางกายส าหรับปี 1 เป็นต้น สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) ผู้ใช้บริการได้
รับทราบข้อมูลของศูนย์ออกก าลังกายโดยผ่านช่องทางสื่อเฉพาะกิจ เช่น การจัดบูทประชาสัมพันธ์วัน
ปฐมนิเทศนิสิตใหม่ สอดคล้องกับ อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ได้กล่าวถึงการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสื่อ
เฉพาะกิจ (Specialized Media) ได้แก่ จดหมายข่าว คู่มือ การจัดนิทรรศการ สื่อพ้ืนบ้าน เป็นต้น  
ในส่วนของสื่อสิ่งพิมพ์มีการจัดท าป้ายโฆษณา โปสเตอร์ร่วมถึงการท าแผ่นพับประชาสัมพันธ์ 
สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า มีช่องทางในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสื่อสิ่งพิมพ์ 
อาทิ หนังสือส่งถึงตามหน่วยงานต่าง ๆ หนังสือปฐมนิเทศของนักศึกษาใหม่ การท าเป็นป้ายไวนิล 
แผ่นพับ เป็นต้น สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) ผู้ใช้บริการได้รับทราบข้อมูลของ 
ศูนย์ออกก าลังกายโดยผ่านช่องทางสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น ป้ายประชาสัมพันธ์ของมหาวิทยาลัย เป็นต้น 
สอดคล้องกับ อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ได้กล่าวถึงการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสื่อสิ่งพิมพ์ (Printed 
Media) ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วารสาร เป็นต้น และสื่อบุคคลที่มีการบอกต่อแบบปากต่อปาก
จากเพ่ือนหรือบุคคลอ่ืน สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า มีช่องทางในการให้
ข้อมูลเกี่ยวกับสื่อบุคคล อาทิ การบอกปากต่อปาก การปฐมนิเทศนิสิตใหม่ สอดคล้องกับ 
บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) ผู้ใช้บริการได้รับทราบข้อมูลของศูนย์ออกก าลังกายโดยผ่านช่องทางสื่อ
บุคคล เช่น เพ่ือน การบอกต่อ (ปากต่อปาก) อาจารย์และเจ้าหน้าที่ เป็นต้น สอดคล้องกับ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวถึงสื่อที่จะช่วยในการค้นหาข้อมูลจากแหล่งบุคคลได้แก่ เพ่ือน 
คนรู้จัก ครอบครัว เป็นต้น สอดคล้องกับ อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ได้กล่าวถึงการค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับสื่อบุคคล (Personal Media) ได้แก่ ประชาชน บุคลากร ครอบครัว ครู นักเรียน ผู้น า 
ความคิดเห็น ผู้ประกอบอาชีพต่าง ๆ เป็นต้น และสอดคล้องกับ จุฑารัตน์ ปริวงศ์กุลธร (2556) พบว่า
ผู้สูงอายุรับรู้ข่าวสารการออกก าลังกายจากป้ายประกาศ การโฆษณาของศูนย์ออกก าลังกายติดตาม
ศูนย์การค้าหรือตามสถานที่ต่าง ๆ ที่สังเกตเห็นได้ง่ายและมีความบ่อยครั้งส่งผลให้ผู้สูงอายุรู้จัก 
ศูนย์ออกก าลังกายได้เร็วขึ้นและผู้สูงอายุเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายตามที่มีการโฆษณา 
หรือปิดประกาศ 
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     สรุปได้ว่า การค้นหาข้อมูล มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย เพราะว่าการรับรู้ข่าวสารศูนย์ออกก าลังกายของผู้ใช้บริการในสถานการณ์ปัจจุบัน
เกิดจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ได้แก่ เฟสบุ๊ค อินเทอร์เน็ต เว็ปไซต์ สื่อเฉพาะกิจโดยการจัดกิจกรรม
ประชาสัมพันธ์เคลื่อนที่ในการปฐมนิเทศนิสิตใหม่ สื่อสิ่งพิมพ์มีการจัดท าป้ายโฆษณา โปสเตอร์ร่วมถึง
การท าแผ่นพับประชาสัมพันธ์ และสื่อบุคคลเกิดจากการบอกต่อแบบปากต่อปากจากเพ่ือนหรือบุคคล
อ่ืน โดยผู้ใช้บริการเห็นได้จากป้ายประกาศ การโฆษณาของศูนย์ออกก าลังกายติดตามศูนย์การค้าหรือ
ตามสถานที่ต่าง ๆ ที่สังเกตเห็นได้ง่ายมีการโฆษณาหรือปิดประกาศ แสดงออกมาบนช่องทางต่าง ๆ 
อาทิเช่น เวปบอร์ด (Web Board) และเฟสบุ๊ค (Facebook) นอกจากนีส้มาชิกจะมีการบอกต่อปาก
ต่อปาก แนะน า หรือเล่าประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับไปยังบุคคลใกล้ชิด ครอบครัว มิตรสหายเพื่อน
ร่วมงานหรือบุคคลอ่ืน ๆ ทั้งนี้ หากไม่มีการค้นหาข้อมูลอาจท าให้การรับรู้เกี่ยวกับข่าวสารต่าง ๆ 
ล่าช้าได้ ซึ่งส่งกระทบต่อการตัดสินใจได้เช่นกัน เพราะในสภาพปัจจุบันนี้การค้นหาข้อมูลเป็น
ปัจจัยพื้นฐานส าคัญอย่างมากที่ต้องรับรู้ข้อมูลเพื่อน ามาประกอบการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กายในมหาวิทยาลัยรวมถึงการใช้บริการในส่วนอื่น ๆ 
    4. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านการประเมินทางเลือก 
จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีการประเมินทางเลือกเก่ียวกับทัศนคติ ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่า 
และคุณสมบัติสินค้า ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler (1997) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อนั้นมีการ
ประเมินทางเลือกของสินค้าพิจารณาจากคุณสมบัติสินค้า ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่าและทัศนคติ 
สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ที่กล่าวถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการประเมิน
ทางเลือกโดยมีคุณสมบัติสินค้า ความตั้งใจซื้อ ความคุ้มค่าและทัศนคติ ในการตัดสินใจซื้อ 
สามารถพิจารณาจากทัศนคติที่สามารถรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย  
สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ (2563) กล่าวว่า ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงองค์ประกอบก่อนที่จะ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยจากทัศนคติซึ่งผู้ใช้บริการพิจารณาเก่ียวกับ
การบริการที่เราไปใช้แล้วเกิดความสบายใจ ล าดับต่อมาเก่ียวกับความตั้งใจซื้อซึ่งผู้ใช้บริการมีความ
ต้องการออกก าลังกายในศูนย์ออกก าลังกาย สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ (2563) กล่าวว่า 
ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงองค์ประกอบก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัยจากความตั้งใจซื้อ ผู้ใช้บริการมีความต้องการมาออกก าลังกายเพราะมีเครื่องออกก าลัง
กายครบ มีความสะดวกในการเดินทาง ในด้านความคุ้มค่ามีคุณภาพการบริการที่ดีคุ้มค่ากับอัตรา-
ค่าธรรมเนียมที่จ่ายไป สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ (2563) กล่าวว่า ผู้ใช้บริการพิจารณาถึง
องค์ประกอบก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยจากความคุ้มค่า 
ผู้ใช้บริการพิจารณาเกี่ยวกับราคาท่ีศูนย์ออกก าลังกายก าหนดในอัตราค่าบริการ และนอกจากนี้ 
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คุณสมบัติสินค้าที่ผู้ใช้บริการเลือกอุปกรณ์ออกก าลังกายมีความทันสมัย ปลอดภัย สอดคล้องกับ 
บทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ (2563) กล่าวว่า ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงองค์ประกอบก่อนที่จะตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัยจากคุณสมบัติสินค้า ผู้ใช้บริการพิจารณาเก่ียวกับ
อุปกรณ์ออกก าลังกายมีความหลากหลาย มีความทันสมัย ใช้แล้วรู้สึกปลอดภัย ความหลากหลายของ
กิจกรรมออกก าลังกาย รวมทั้งการมีสภาพแวดล้อมที่ดีเหมาะแก่การออกก าลังกาย 
     สรุปได้ว่า การประเมินทางเลือก มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย เพราะว่าการมีทัศนคติท่ีดีต่อผู้ใช้บริการของศูนย์ออกก าลังกายสามารถ
เชื่อมโยงถึงการประเมินภาพรวมการบริการ หากมาใช้บริการแล้วเกิดความรู้สึกดีต่อการให้บริการ 
จะส่งผลให้เกิดความตั้งใจซื้อสินค้าหรือใช้บริการ หากสร้างการรับรู้ที่ดีที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้าใน
เรื่องของการก าหนดราคาท่ีสมเหตุสมผล คุ้มค่ากับเงินท่ีลูกค้าจ่ายออกไป มีการตั้งราคาที่ไม่แพง
เกินไปเมื่อเทียบกับสถานออกก าลังกายอ่ืน ๆ จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อราคาในการบริการ 
หากให้บริการด้วยคุณภาพ มีความเสมอต้นเสมอปลาย มีความเป็นมืออาชีพ และมีความเป็น
มาตรฐานการบริการที่เท่าเทียมกันไม่เอนเอียง จะส่งผลท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อบริการของศูนย์ออก
ก าลังกายและหากลูกค้ารับรู้ได้ถึงความสะดวกสบายความทันสมัยของอุปกรณ์สิ่งอ านวยความสะดวก
ต่าง ๆ ให้ความส าคัญต่อความหลากหลายของอุปกรณ์ออกก าลังกายและโปรแกรมการออกก าลังกาย
รูปแบบต่าง ๆ อีกท้ังทุกครั้งเมื่อมาใช้บริการแล้วลูกค้ามีความสุขใจ ส าราญใจ สบายใจ จะส่งผลท าให้
ลูกค้าพึงพอใจต่อภาพรวมของศูนย์ออกก าลังกาย จะท าให้เกิดการเข้าใช้บริการทันที และหากไม่มี
การประเมินทางเลือกเป็นเหตุหนึ่งที่ท าให้ผู้ใช้บริการไม่มาใช้บริการเพราะไม่ทราบถึงวัตถุประสงค์ที่
ตนเองมาใช้บริการ เกิดความไม่แน่นอนไม่สามารถคาดการณ์ได้ ส่งผลต่อความเสี่ยงในหลายๆด้าน 
อาทิ ความเสี่ยงด้านสินค้า ด้านกายภาพ ความคุ้มค่า ด้านสังคม ด้านจิตใจ รวมถึงระยะเวลาที่จะ
ตัดสินใจใช้บริการอีกด้วย หากผู้ใช้บริการไม่มีการประเมินทางเลือกก็ไม่อาจทราบได้ว่ามาใช้บริการ
แล้วเกิดประโยชน์อะไร คุ้มค่าหรือไม่ อุปกรณ์ได้มาตรฐานหรือไม่ 
    5. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านส่วนประสมการตลาด 
จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด โดยสามารถอภิปรายได้ดังต่อไปนี้ 
     5.1 การส่งเสริมการขายมีการบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ เกี่ยวกับกิจกรรม 
ศูนย์ออกก าลังกาย เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า แนวคิด
เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) และการบริหารการตลาดยุคใหม่ 
ซึ่งข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) นั้นพบกระบวนการส่งเสริมการขาย 
เป็นส่วนส าคัญในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า  
การส่งเสริมการขายในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเก่ียวข้องกับการโฆษณา การขายโดยตรง  
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การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า การบริการ โดยมีกิจกรรมประกวด การจัดแข่งขันการออก 
ก าลังกายมีการจัดกิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ตามวาระของเดือนนั้น ๆ มีโปรแกรมการจัดรวมคนรัก
สุขภาพทดสอบสมรรถภาพทางกายกิจกรรมโยคะ แอโรบิก ลีลาศ สมัครสมาชิกรายปีมีบริการเสริมใน
เรื่องของการเข้าใช้ซาวน่า สตรีม ถ้าไม่สมัครเป็นรายปีสมัครแค่เป็นจ านวนครั้งเราก็อาจจะมีโปรโมชั่น
เพ่ิมจ านวนครั้ง มีการจัดบูธประชาสัมพันธ์โครงการในการส่งเสริมการออกก าลังกาย สอดคล้องกับ 
จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) พบว่า ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ 
ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความ
สนใจส่วนลดหรือราคาพิเศษ การบอกต่อจากคนอ่ืน ๆ การประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ หากมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาการเข้าใช้บริการ จะส่งผลให้ปริมาณการเข้าใช้บริการเปลี่ยนแปลงด้วย ซึ่ง
สอดคล้องกับ Somphong, Kutintara และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า การจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขายตรงจ าเป็นต้องมีการสื่อสารกับนักการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ การบอกต่อแบบปากต่อปาก
ระหว่างลูกค้ากับเพ่ือนญาติหรือคนรู้จักหลังจากใช้บริการจะเป็นวิธีที่ดีที่สุดที่ไม่ได้มีค่าใช้จ่าย 
แต่สามารถท าให้พวกเขารู้และรู้จักศูนย์ออกก าลังกายได้เป็นอย่างดี มีการประชาสัมพันธ์ด้วย
โปรโมชั่นการขายที่ศูนย์การค้าหรือผู้คนในหมู่บ้านจัดสรร อพาร์ทเมนท์ โรงงานและนิคม
อุตสาหกรรม เป็นต้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ อรรถพล ฐิติวร, มาเรียม นะมิ และอัมพล ชูสนุก 
(2560) พบว่า การส่งเสริมการขายมีอิทธิพลทางบวกต่อ ความไว้เนื้อเชื่อใจและมีอิทธิพลทางบวกต่อ
ความพึงพอใจท าให้ตัดสินใจใช้บริการ 
      สรุปได้ว่า การส่งเสริมการขายมีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้า 
หรือผู้ใช้บริการ พิจารณาจากกิจกรรมของศูนย์ออกก าลังกายจากการบอกกล่าวของนิสิต อาทิ 
มีการจัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือกระตุ้นให้มาออกก าลังกายเป็นประจ า มีการให้ส่วนลดหรือราคาพิเศษและ
ของสมนาคุณ มีการเสนอราคาแบบแพ็คเกจซึ่งจะประหยัดกว่าการซื้อรายครั้ง และมีการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไอจี ไลน์ เป็นต้น หากไม่มีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย อาจส่งผลต่อผู้ใช้บริการในการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
เพราะขาดแรงจูงใจ ขาดแรงกระตุ้นที่จะสนับสนุนเข้าใช้บริการ ซึ่งสามารถยืนยันได้ว่าการส่งเสริม
การขายเป็นส่วนส าคัญในการเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
     5.2 ด้านบุคลากรพิจารณาจากครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีความรู้ 
ความเชี่ยวชาญด้านวิทยาศาสตร์การกีฬา, พลศึกษา และสามารถถ่ายทอดให้ผู้รับบริการได้ดี 
เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) และการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้น บุคลากรเป็น
ส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) 
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กล่าวว่า ด้านบุคลากรมีการก าหนดบุคลากรในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวข้องกับ
เจ้าหน้าที่บริการ ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ในการรับเข้ามาท างานพิจารณาเรื่องของความคิดในการ
ให้บริการหรือประสบการณ์ในเรื่องของการท างานการบริการศูนย์ออกก าลังกาย มีประสบการณ์ 
หรือเคยเป็น PT ในฟิตเนสต่าง ๆ สามารถท่ีจะแนะน าคนมาออกก าลังกายได้ดี มีใบหน้ายิ้มแย้ม
แจ่มใส เต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดีสามารถเป็นโมเดลได้ ซึ่งถือว่าเป็นภาพลักษณ์ของฟิตเนส 
มีการพูดจาดี มีความน่าเชื่อถือ มีทักษะความรู้และมีความสามารถในการให้บริการแล้วที่ส าคัญต้องมี
คุณธรรม และยังมีการส่งเสริมการพัฒนาไปอบรมในการให้บริการและพัฒนาบุคลากร มีการประเมิน
บุคลากรดูตามความส าเร็จของงานที่ท าได้ สอดคล้องกับ ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ความส าคัญ ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ความรู้ขณะให้บริการที่แม่นย า การตอบสนอง 
(Responsiveness) มีความรวดเร็วและกระตือรือร้น มีความแน่นอน (Assurance) ในการนัดหมาย 
และรักษาสัญญา และความเอาใจใส่ (Empathy) ที่ส าคัญต้องไม่ละเลยทุกปัญหาของผู้ใช้บริการ 
สอดคล้องกับ จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) พบว่า บุคลากรเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ 
Somphong, Kutintara และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า การให้บริการต้องอาศัยบุคลากรเป็น
หลัก การจ้างคนที่มีทักษะเหมาะสมส าหรับต าแหน่งนั้น ๆ เป็นสิ่งส าคัญส าหรับการส่งเสริมบริการที่มี
ประสิทธิภาพและสร้างความแตกต่างที่ชัดเจนเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง คุณค่าของบริการจะถูก
ประเมินทันทีจากพฤติกรรมของพนักงานในขณะที่พวกเขาก าลังให้บริการแก่ผู้บริโภค พนักงานต้องมี
ทักษะและความรู้เพ่ือให้บริการอย่างมืออาชีพ พนักงานยังเป็นส่วนส าคัญท่ีท าให้ภาพลักษณ์ของ
องค์กรเป็นไปตามท่ีคาดหวังจากผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) 
กล่าวว่า ปัจจัยด้านบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ 
(Fitness Center) 
      สรุปได้ว่า บุคลากรมีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย พิจารณาจากเทรนเนอร์มีความรู้ ความเชี่ยวชาญด้าน
วิทยาศาสตร์การกีฬา พลศึกษา รวมทั้งสามารถถ่ายทอดให้ผู้รับบริการได้ดี เอาใจใส่ให้บริการด้วย
ความเต็มใจเหมือนกันทุกรายโดยไม่เลือกปฏิบัติ มีการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับข้อมูลการให้บริการ 
มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาสุภาพ บุคลิกภาพดี และบุคลากรมีเพียงพอต่อการให้บริการ 
หากไม่บุคลากรในการให้บริการจะส่งผลกระทบต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยและอาจไม่มี
นิสิตมาใช้บริการ ดังนั้นสามารถยืนยันได้ว่าบุคลากรเป็นส่วนส าคัญในการให้บริการท าให้นิสิตมา
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
     5.3 ด้านผลิตภัณฑ์ผู้ใช้บริการพิจารณาจากมีเครื่องออกก าลังกายแข็งแรง
ทนทาน วิธีการใช้ง่าย ได้มาตรฐาน เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) 
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ได้กล่าวว่า แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix)  
และการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้น ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า ด้านการก าหนดผลิตภัณฑ์ในการ
ด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการของ Trainer คุณภาพการให้บริการของ
เจ้าหน้าที่ คือ ผู้ที่เป็นเทรนเนอร์ต้องจบวิทยาศาสตร์การกีฬาหรือสาขาที่เก่ียวข้อง มีภาระหน้าที่งาน
หลักแล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานรอง มีการพัฒนาโดยการส่งไปอบรมเพ่ือไปเติมความรู้ มีอาจารย์ 
เจ้าหน้าที่ซึ่งให้ดูแลเรื่องนี้โดยตรง และมีนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาที่มีการเรียนการสอนมาฝึกงาน 
อาจารย์หรือเจ้าหน้าที่คอยควบคุมก่อนใช้บริการ มีการประเมินความพึงพอใจของการใช้บริการ 
ประเมินบุคลากรในทุกมิติ และมีเจ้าหน้าที่ประจ าคอยตอบค าถามและแนะน าเบื้องต้นในการใช้
อุปกรณ์ สอดคล้องกับ ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญเรื่องของอุปกรณ์ท่ีเพียงพอ 
ความสะอาด การจัดสรรและการใช้สอยพื้นที่ อุปกรณ์เครื่องเล่น ตลอดจนที่นั่งและที่พักผ่อน 
ควรมีที่รองรับอย่างเพียงพอส าหรับผู้ใช้บริการ มีความหลากหลายในการใช้บริการและเครื่องเล่น 
ควรมีการน ารูปแบบที่เน้น Functional Training จะสามารถตอบสนอง ความต้องการของ 
กลุ่มผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับ จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) พบว่า ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สอดคล้องกับ Somphong, Kutintara และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า ผู้ใช้บริการเลือก
ผลิตภัณฑ์หรือบริการตรงตามหลักการออกก าลังกาย การเตรียมความพร้อมให้การบริการ การเลือก
โดยพิจารณาจากความต้องการของผู้บริโภค การรับรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคในพื้นที่ส าหรับ 
การออกก าลังกายและบริการ ศูนย์ออกก าลังกายมีสนามกีฬาขนาดต่าง ๆ และอุปกรณ์ออกก าลังกาย
อ่ืน ๆ ซึ่งสอดคล้องกับ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) กล่าวว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness Center) สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
อรรถพล ฐิติวร, มาเรียม นะมิ และอัมพล ชูสนุก (2560) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการมีอิทธิพล
ทางบวกต่อความไว้เนื้อเชื่อใจและมีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจท าให้ตัดสินใจใช้บริการ 
      สรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์มีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย พิจารณาจากศูนย์ออกก าลังกายมีเครื่องออกก าลังกายแข็งแรง
ทนทาน วิธีการใช้ง่าย ได้มาตรฐาน มีการจัดโปรแกรมออกก าลังกายให้เลือกใช้บริการที่หลากหลาย 
ไม่ว่าจะเป็นการลดน้ าหนัก กระชับสัดส่วน การเพ่ิมกล้ามเนื้อ มีคลาสเต้นออกก าลังกายที่หลากหลาย
รวมถึงมีคอร์ส บริการครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ที่มีความรู้ความสามารถ หากไม่มีผลิตภัณฑ์ในการ
ให้บริการที่ดีพอจะส่งผลกระทบต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยและท าให้นิสิตไม่อยากมาใช้
บริการ ดังนั้นจากการศึกษาสามารถยืนยันได้ว่าด้านผลิตภัณฑ์มีส่วนส าคัญในการให้บริการท าให้นิสิต
มาเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพ่ิมขึ้น 
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     5.4 ด้านกระบวนการมีช่วงเวลาการเปิด-ปิดให้บริการที่เหมาะสม เป็นไปตาม
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด 
ส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) และการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้น ด้านกระบวนการเป็น
ส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) 
กล่าวว่า การก าหนดกระบวนการในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเก่ียวข้องกับระบบ 
การปฏิบัติงานให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว กระบวนการสั่งการจากบนลงล่าง ผู้บริหารก ากับ 
และติดตาม ให้อ านาจในการท างานตามระบบสายงานและจะลงลึก บางเรื่องหากไม่มีการจัดการให้
เสร็จตามที่ก าหนด มีกระบวนการขั้นตอนระบบสมัครสมาชิกง่าย เชื่อมต่อข้อมูลจากส่วนกลางของ
มหาวิทยาลัย มีความเสมอภาคในการให้บริการ มีการให้ค าแนะน าตลอดทุกข้ันตอนของการบริการ  
การเข้าใช้บริการใช้บัตรนิสิตและบัตรบุคลากร สแกนเพ่ือเข้าใช้บริการได้ ผู้บริหารประเมินผล 
การด าเนินงานของบุคลากรการปฏิบัติหน้าที่ตามกรอบและภาระงานที่มอบหมาย ก าหนดความหนัก
ของงานไม่เท่ากัน มีการประเมินความพึงพอใจการให้บริการของศูนย์ออกก าลังกายด้วยแบบสอบถาม 
การแสดงความคิดเห็นบนสื่อออนไลน์ การสุ่มสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ กล่องแสดงความคิดเห็น 
เป็นต้น กระบวนการให้บริการเป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย จัดล าดับความส าคัญของกลุ่มผู้ใช้ 
แจ้งระบบจัดเก็บของข้อมูลใช้ระบบคอมพิวเตอร์ ควบคุมโดยใช้ QR Code สอดคล้องกับ 
ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า ผู้ใช้บริการต้องการพนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 
สะดวกและรวดเร็ว มีความปลอดภัย มีช่องทางที่อ านวยความสะดวกในการช าระค่าบริการได้หลาย
ช่องทาง การบริการท าตามกระบวนการเป็นล าดับ ทั้งความเท่าเทียมของสิทธิ เพศ ฐานะ ซึ่งเจ้าของ
กิจการต้องวางระบบให้ดีเพ่ือการบริการเท่าเทียมกันทุกกลุ่ม สอดคล้องกับ Somphong, Kutintara 
และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า ต้องอาศัยวิธีการให้บริการที่เก่ียวข้องกับกิจกรรมและแนวทาง
ปฏิบัติเพื่อให้บริการตรงตามความต้องการแก่ผู้บริโภคอย่างรวดเร็วและท าให้พวกเขาพึงพอใจ รวมถึง
การบริการข้อมูลเพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ 
(2558) กล่าวว่า ปัจจัยด้านกระบวนการบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ขนาดใหญ่ (Fitness Center) 
      สรุปได้ว่า ด้านกระบวนการมีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้า 
หรือผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย พิจารณาจากศูนย์ออกก าลังกายมีช่วงเวลา 
การเปิด-ปิดให้บริการที่เหมาะสม มีรายละเอียดและเงื่อนไขการให้บริการที่ชัดเจนและเป็นระบบ 
มีข้ันตอนให้บริการง่ายตามเงื่อนไขสัญญาที่ให้ไว้กับนิสิต มีระบบการดูแลความปลอดภัยในการใช้ห้อง
ออกก าลังกาย มีข้ันตอนการลงทะเบียนเข้าใช้บริการ มีการแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็วตาม 
ความต้องการ มีระบบการช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง ซึ่งหากไม่มีกระบวนการในการให้บริการที่
ดีพอจะส่งผลกระทบต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยและท าให้นิสิตไม่มาใช้บริการ ดังนั้น 
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จากการศึกษาสามารถยืนยันได้ว่าด้านกระบวนการมีส่วนส าคัญในการให้บริการสามารถท าให้นิสิตมา
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
     5.5 ด้านลักษณะทางกายภาพแสดงให้เห็นถึงบรรยากาศภายในสร้าง
ความรู้สึกอยากออกก าลังกาย เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า 
แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) และการบริหารการตลาด
ยุคใหม่นั้น ด้านลักษณะทางกายภาพเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า การก าหนดลักษณะทางกายภาพในการ
ด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมภายในศูนย์ออกก าลังกายท่ีสมาชิกมาใช้
บริการเราให้ความส าคัญความสะอาด กลิ่น เครื่องเสียง โทรทัศน์วงจรปิด การดูแลให้ความปลอดภัย 
ผู้มาใช้บริการ มีเสียงเพลงภายในฟิตเนส มีสภาพอากาศท่ีเหมาะสมในการออกก าลังกาย การจัดพ้ืนที่
ให้เอ้ือต่อการบริการ ตรวจสอบและปรับเปลี่ยนอุปกรณ์ตามอายุการใช้งาน มีการควบคุมอุปกรณ์และ
การตรวจสอบทุกครั้งหลังจากให้บริการ จัดการกับอุปกรณ์ที่ช ารุดไม่ให้อยู่ในบริเวณพ้ืนที่การบริการ 
จัดท าแผนการจัดซื้ออุปกรณ์ในส่วนที่จ าเป็นและต้องให้บริการตามความต้องการของนิสิต สอดคล้อง
กับ ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความเป็นระเบียบของสถานที่และ
การจัดวางอุปกรณ์ สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ เครื่องเล่นต้องมีความสะอาด ซึ่งรวมถึง
บรรยากาศเหมาะแก่การออกก าลังกายด้วย สอดคล้องกับ จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) พบว่า 
การน าเสนอลักษณะทางกายภาพเป็นปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ 
Somphong, Kutintara และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า การน าเสนอภาพทางกายภาพของ 
ศูนย์กฬีาและการออกก าลังกายไปท่ีผู้บริโภคและการสร้างคุณภาพทั่วไปในแง่ของรูปแบบการบริการ 
การเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการโดยการสวมใส่เครื่องแบบที่ดูดีและสะอาด มีการสื่อสารอย่างสุภาพกับ
ผู้บริโภคและให้บริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ควรได้รับ หรือส่วนประกอบทั้งหมดที่
ผู้บริโภคสามารถสัมผัสได้ก่อนได้รับบริการ ซึ่งสอดคล้องกับ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) 
กล่าวว่า ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness Center) 
      สรุปได้ว่า ด้านลักษณะทางกายภาพมีส่วนช่วยในการตัดสินใจของลูกค้า
หรือผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย ซึ่งพิจารณาจากบรรยากาศภายในสร้างความรู้สึก
อยากออกก าลังกาย มีการเปิดเสียงเพลงเพ่ือสร้างบรรยากาศ ความเป็นระเบียบของศูนย์ออกก าลัง
กาย อุณหภูมิภายในห้องออกก าลังกายมีความเหมาะสม และพ้ืนที่ให้บริการภายในห้องออกก าลังกาย
ปราศจากกลิ่นรบกวน ซึ่งหากขาดองค์ประกอบลักษณะทางกายภาพจะส่งผลกระทบต่อศูนย์ออก
ก าลังกายของมหาวิทยาลัยและท าให้นิสิตไม่อยากมาใช้บริการ ดังนั้นจากการศึกษาสามารถยืนยันได้ 
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ว่าด้านลักษณะทางกายภาพมีส่วนส าคัญในการให้บริการสามารถท าให้นิสิตมาเลือกใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
     5.6 ด้านราคาเมื่อเทียบราคากับศูนย์บริการภายนอก อัตราค่าธรรมเนียมของ
ศูนย์ออกก าลังกายภายในไม่แพง เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) 
ได้กล่าวว่า แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix)  
และการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้น ด้านราคาเป็นส่วนส าคัญที่จะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า การก าหนดราคาในการด าเนินการ 
ศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวกับค่าบริการของสมาชิก ซึ่งส่วนใหญ่มหาวิทยาลัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ในการ
จัดการเรียนการสอน จึงไม่เน้นการเรียกเก็บสมาชิกและบางแห่งไม่มีการเก็บค่าสมาชิกเพราะ 
ถูกเก็บรายการค่าใช้จ่ายรวมกับเงินค่าบ ารุงการศึกษาของนักศึกษาตั้งแต่แรกเริ่มแล้ว และพบว่า 
หลาย ๆ แห่งเริ่มมีการปรับตัวในการบริหารจัดการเกี่ยวราคาและค่าบ ารุงต่าง ๆ เพื่อให้มีการด าเนิน
กิจกรรมสามารถเลี้ยงตัวเองได้โดยไม่ต้องอาศัยงบประมาณจากมหาวิทยาลัย สอดคล้องกับ 
ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า ต้องให้ความส าคัญการแจ้งเรื่องค่าใช้บริการเพ่ือแลกกับผลประโยชน์ที่
จะได้รับ หากผู้ใช้บริการเห็นประโยชน์ที่เหมาะสมก็ยินดีที่จะจ่ายได้โดยเฉพาะรูปแบบธุรกิจฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ที่เน้น Functional Training มีโอกาสตอบสนองความต้องของผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับ 
จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) พบว่า ราคาเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์
ที่เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ Somphong, 
Kutintara และ Rattamanee (2019) กล่าวว่า การก าหนดราคาจะต้องมีราคาไม่แพงและเป็นที่
ยอมรับส าหรับผู้บริโภค โดยการส ารวจตลาดและก าลังซื้อของผู้บริโภคในพื้นที่และพ้ืนที่โดยรอบ 
จึงถูกก าหนดอย่างเหมาะสมตามคุณภาพการบริการที่ต้องการและความเต็มใจของลูกค้าที่ยินดีจ่าย
เพ่ือใช้บริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ อรรถพล ฐิติวร, มาเรียม นะมิ และอัมพล ชูสนุก (2560) 
พบว่า ราคามีอิทธิพลทางบวกต่อความ ไว้เนื้อเชื่อใจและมีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจ 
ท าให้ตัดสินใจใช้บริการ 
      สรุปได้ว่า ด้านราคามีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย พิจารณาจากนิสิตมีการเทียบราคากับศูนย์บริการออกก าลังกาย
ภายนอก ซึ่งอัตราค่าธรรมเนียมของศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยไม่แพง มีการบอก
รายละเอียดอัตราค่าธรรมเนียมสมาชิกที่ชัดเจนในการเข้าใช้บริการแต่ละกิจกรรม อัตราค่าบริการของ
โปรแกรมออกก าลังกาย ค่าบริการครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ไม่แพง ซึ่งหากมีราคาการให้บริการที่แพง
จะส่งผลกระทบต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยและท าให้นิสิตไม่มาใช้บริการ จากการศึกษา
สามารถยืนยันได้ว่าราคามีส่วนส าคัญในการก าหนดค่าบริการหากก าหนดราคาท่ีเหมาะสมสามารถท า
ให้นิสิตมาเลือกใช้บริการศูนย์อกก าลังกายของมหาวิทยาลัยมากขึ้น 
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     5.7 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายพิจารณาจากการมีสภาพสิ่งแวดล้อม
เหมาะสมโดยรอบ สะอาดและปลอดภัย เป็นไปตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) 
ได้กล่าวว่า แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการและการบริหารการตลาดยุค
ใหม่นั้น ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) กล่าวว่า การก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายในการ
ด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายเกี่ยวข้องกับความมีประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และ
ความรวดเร็วการให้บริการต่อลูกค้าของศูนย์ออกก าลังกายซึ่งเห็นได้จากมาตรฐานการจัดพ้ืนที่เป็น
กลุ่ม กลุ่มพัฒนาระบบไหลเวียนโลหิต กลุ่มพัฒนากล้ามเนื้อมีมาตรฐานของอุปกรณ์ ขั้นตอนแนะน า 
การใช้ต้องได้มาตรฐาน มีนิสิตทางวิทยาศาสตร์การกีฬามาแนะน า การดูแลความปลอดภัยอันดับแรก 
มีการส่งเจ้าหน้าที่เข้าอบรมทุกปีอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง อบรมในเรื่องของการกู้ชีพ การจ าลอง
เหตุการณ์เหมือนคนหมดสติท าอย่างไร หากเกิดไฟไหม้ท าอย่างไร เจอเหตุการณ์ต้องรู้ว่าเกิดเหตุนี้
ต้องท ายังไงคนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 ต้องอยู่ตรงไหนท าอะไร ต้องรู้หน้าที่ของตัวเอง ระบบความ
ปลอดภัยมี AED มหาลัยมาติดตั้งให้และมีระบบร่วมประสานภารกิจในส่วนของพ้ืนที่ มีการปฐม
พยาบาลเบื้องต้น มีขั้นตอนของการส่งผู้ป่วย และมีการเทรนการฝึกทุก 6 เดือน สอดคล้องกับ 
ศิวาพร ศรีศิลป์ (2558) พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความสนใจในเรื่องสถานที่ตั้งของ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ซึ่งต้องสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก อาจอยู่ใกล้ที่ท างานหรือที่พักอาศัย 
ซึ่งเรื่องสถานที่จอดรถมีความส าคัญ สอดคล้องกับงานวิจัยของ อรรถพล ฐิติวร, มาเรียม นะมิ  
และอัมพล ชูสนุก (2560) พบว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลทางบวกต่อความไว้เนื้อเชื่อใจและ
มีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจท าให้ตัดสินใจใช้บริการ 
      สรุปได้ว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีส่วนสนับสนุนการตัดสินใจของ
ลูกค้าหรือผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย โดยพิจารณาจากศูนย์ออกก าลังกายมี
สภาพสิ่งแวดล้อมเหมาะสมโดยรอบ สะอาด ปลอดภัย ที่ตั้งมีความเหมาะสมสะดวกในการเดินทางไป
ใช้บริการ พื้นท่ีจอดรถที่เพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ มีป้ายทางไปศูนย์ออกก าลังกายเห็นง่ายและชัดเจน 
รวมทั้งมีรถให้บริการผ่านหน้าศูนย์ออกก าลังกาย ซึ่งหากไม่มีช่องทางการจัดจ าหน่ายจะส่งผลกระทบ
ต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเป็นเหตุให้นิสิตไม่มาเลือกใช้บริการ ซึ่งจากการศึกษาสามารถ
ยืนยันได้ว่าด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีส่วนส าคัญในการให้บริการสามารถท าให้นิสิตมาเลือกใช้
บริการศูนย์อกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพิ่มข้ึนได้ 
     สรุปผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย สามารถสรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาดมีความส าคัญ
อย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ผู้วิจัยสามารถสรุปปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับส่วน
ประสมการตลาด คือ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
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กระบวนการ (Process) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ราคา (Price) และสถานที่ตั้ง 
(Place) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย มีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการน าไปใช้
ในการให้บริการ ดังนั้น การบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัยของรัฐจึงมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งที่ต้องน าส่วนประสมการตลาดมาใช้ในการให้บริการ เพ่ือให้ผู้บริหารศูนย์ออกก าลังกายทราบ
แนวทางการการด าเนินงานขององค์กร รวมถึงเพ่ือให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการมีความพึงพอใจมากที่สุด 
และหากไม่ได้น าไปประยุกต์ใช้อาจส่งผลกระทบท าให้เกิดข้อจ ากัดในการให้บริการต่าง ๆ รวมถึง 
อาจส่งผลกระทบต่อระบบการด าเนินงานภายในศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยได้ 
แต่อย่างไรก็ตามผู้ศึกษาวิจัยเห็นสมควรและยืนยันที่จะมีการน าส่วนประสมการตลาดไปประยุกต์ใช้ใน
การด าเนินงานภายในศูนย์ออกก าลังกายมหาวิทยาลัยของรัฐในอนาคตต่อไป 
    6. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยด้านคุณภาพการให้บริการ 
จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการมีตัดสินใจใช้บริการโดยมีองค์ประกอบเกี่ยวกับการตอบสนองลูกค้า 
ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า รู้จักและเข้าใจลูกค้า ความเชื่อถือไว้วางใจ และรูปธรรมการบริการ 
ผู้วิจัยสามารถอภิปรายได้ดังต่อไปนี้ 
     6.1 การตอบสนองลูกค้า ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยมีเจ้าหน้าที่
ให้บริการด้วยความยินดีในการช่วยเหลือสมาชิก เป็นไปตามแนวคิดของ Rabin (1983) กล่าวว่า 
การท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจตรงกับความต้องการของลูกค้าเป็นการตอบสนองความต้องการ
เบื้องต้นท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากขึ้น สอดคล้องกับ Parasuraman และคณะ (1985) 
กล่าวถึงการตอบสนองความต้องการ ซึ่งต้องมีความตั้งใจพร้อมที่จะให้บริการของพนักงานรวมถึง
ความเหมาะสมของระยะเวลาที่ให้บริการมาประกอบด้วย และยังสอดคล้องกับ  Tenner และ 
Detoro (1992) กล่าวว่า ผู้รบับริการมีความต้องการที่จะให้ความคาดหวังของตนได้รับการตอบสนอง
หรือบรรลุผลอย่างครบถ้วนจึงจะยอมรับการให้บริการนั้น ๆ 
      สรุปได้ว่า การตอบสนองลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญอันดับแรกท่ีนิสิตตัดสินใจมา
ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพราะมีเจ้าหน้าที่ให้บริการด้วยความยินดีในการ
ช่วยเหลือสมาชิก การบริการที่รวดเร็ว ว่องไว แสดงถึงการเอาใจใส่ในงานบริการอย่างเต็มที่ 
มีความกระตือรือร้นในการให้บริการและท างานได้ถูกต้องเรียบร้อย ดังนั้น หากไม่มีการให้บริการที่
เหมาะสมตรงตามความต้องการของผู้ใช้บริการอาจเป็นเหตุให้นิสิตไม่อยากมาใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
     6.2 ด้านความเชื่อมั่นต่อลูกค้า ผู้ใช้บริการเห็นการใส่เครื่องแบบของ
เจ้าหน้าที่ดูดี สะอาดเรียบร้อย เป็นไปตามแนวคิดของ Parasuraman และคณะ (1985), Zeithaml, 
Parasuraman และ Berry (1990) และ Lovelock (1996) กล่าวถึง การให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า 



 

 

  229 

ซึ่งผู้ให้บริการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ ความสามารถในการให้บริการและตอบสนอง 
ความต้องการของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทที่ดี ใช้การติดต่อสื่อสารที่มี
ประสิทธิภาพและให้ความมั่นใจว่าผู้รับบริการจะได้รับบริการที่ดีที่สุด สอดคล้องกับ สรายุทธ 
เกศโสภาสฤษดิ์ (2558) พบว่า บุคลิกภาพมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดี โดยมีรูปแบบของ
พฤติกรรมอันเป็นลักษณะเฉพาะของบุคคล ซึ่งประกอบด้วยความคิดและอารมณ์ที่แสดงลักษณะ 
การปรับตัวของแต่ละคนเพ่ือให้เข้ากับสถานการณ์ต่าง ๆ ของการให้บริการ 
      สรุปได้ว่า ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่นิสิตตัดสินใจมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพราะการใส่เครื่องแบบของเจ้าหน้าที่ดูดี สะอาดเรียบร้อยนั้น
สามารถสร้างความเชื่อมั่นให้กับนิสิตที่มาใช้บริการ รวมถึงครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีความรู้และ
ความสามารถในการให้ค าแนะน าการออกก าลังกายและอุปกรณ์ได้ทุกชนิด การเก็บรักษาข้อมูลของ
สมาชิกเป็นอย่างดีไม่มีการเผยแพร่ออกไปสู่สาธารณะ เจ้าหน้าที่จัดล าดับการให้บริการก่อนหลัง 
โดยไม่เลือกปฏิบัติ และศูนย์ออกก าลังกายต้องมีคือห้องปฐมพยาบาล ถังดับเพลิงและเครื่องกระตุก
หัวใจ (AED) เพ่ือให้บริการในกรณีเกิดเหตุฉุกเฉินระหว่างการออกก าลังกาย 
     6.3 ด้านรู้จักและเข้าใจลูกค้า ผู้ใช้บริการได้รับการดูแลให้ความช่วยเหลือ
ตลอดเวลาเมื่อมีความต้องการ เป็นไปตามแนวคิดของ Parasuraman และคณะ (1985), Zeithaml, 
Parasuraman และ Berry (1990) และ Lovelock (1996) กล่าวว่า การรู้จักและเข้าใจลูกค้า 
ผู้ให้บริการมีความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ผู้รับบริการตามความต้องการที่แตกต่างของผู้รับบริการ
แต่ละคน สอดคล้องกับ Hyun และคณะ (2014) พบว่า การรับรู้คุณค่า ความพึงพอใจของลูกค้า 
มีผลกระทบโดยตรงต่อลูกค้า ฉะนั้นการให้บริการควรเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า ซึ่งสามารถ
รับรู้ได้จากการประเมินความพึงพอใจของลูกค้าส่งผลต่อการพัฒนาคุณภาพการให้บริการลูกค้าต่อไป 
      สรุปได้ว่า การรู้จักและเข้าใจลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่นิสิตตัดสินใจมาใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพราะนิสิตได้รับการดูแลให้ความช่วยเหลือตลอดเวลา 
เมื่อมีความต้องการในการใช้บริการ ตลอดทั้งมีการดูแลเอาใจใส่ เข้าใจสมาชิกและรับฟังความต้องการ
ทุกอย่าง รวมถึงการได้รับทราบข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจนถูกต้องและเจ้าหน้าที่ให้บริการ
ตามความต้องการบนพ้ืนฐานความแตกต่างของสมาชิก 
     6.4 ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ มีการให้บริการสม่ าเสมอเหมือนเดิมทุกครั้งที่
ใช้บริการ เป็นไปตามแนวคิดของ Parasuraman และคณะ (1985), Zeithaml, Parasuraman และ 
Berry (1990) และ Lovelock (1996) กล่าวว่า ผู้ให้บริการมีความสามารถในการให้บริการได้ตรงกับ
สัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ โดยบริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้อง เหมาะสมและได้ผลออกมา
เช่นเดิมในทุกจุดของการให้บริการ ซึ่งความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการรู้สึกได้ว่าบริการที่ได้รับนั้น 
มีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ สอดคล้องกับ สรายุทธ เกศโสภาสฤษดิ์ (2558) พบว่า 
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ความเชื่อถือไว้วางใจเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายซึ่งผู้ให้บริการ
บริการด้วยความถูกต้องตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับสมาชิก 
      สรุปได้ว่า ความเชื่อถือไว้วางใจ เป็นสิ่งส าคัญที่นิสิตตัดสินใจมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยเพราะการให้บริการสม่ าเสมอเหมือนเดิมทุกครั้งที่ใช้บริการนั้น
เปรียบเสมือนการให้บริการมีความเป็นมืออาชีพในทุก ๆ จุดบริการ รวมถึงเจ้าหน้าที่บริการให้บริการ
ตามค ามั่นสัญญาที่ให้ไว้ หากไม่ได้สร้างความเชื่อถือไว้วางใจจะส่งผลให้ผู้ใช้บริการไม่มาใช้บริการ
ส่งผลกระทบต่อศูนย์ออกก าลังกายในที่สุดได้ 
     6.5 ด้านรูปธรรมการบริการ มีการจัดวางอุปกรณ์ออกก าลังกายเป็นสัดส่วน 
ท าให้สะดวกในการใช้บริการ เป็นไปตามแนวคิดของ Parasuraman และคณะ (1985), Zeithaml, 
Parasuraman และ Berry (1990) และ Lovelock (1996) กล่าวว่า รูปธรรมการบริการ 
เป็นความตั้งใจจากผู้ให้บริการ บริการที่ถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรมจะท าให้ผู้รับบริการรับรู้ถึง 
การให้บริการนั้น ๆ ได้ชัดเจนขึ้นเห็นได้จากลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏให้เห็นถึงสิ่งอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น สถานที่ บุคลากร อุปกรณ์ เครื่องมือ เอกสารที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารและ
สัญลักษณ์ รวมทั้งสภาพแวดล้อมท่ีท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าได้รับการดูแลอย่างดี สอดคล้องกับ
การศึกษาของ Afthinos, Nicholas และ Theodorakis (2005) พบว่า การบริการที่ลูกค้าต้องการ
มากที่สุดมีองค์ประกอบที่เป็นรูปธรรมของสิ่งอ านวยความสะดวก องค์ประกอบทางกายภาพ ทัศนคติ
และปฏิสัมพันธ์และความสามารถของพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วม และการเขียนโปรแกรมและ
การก าหนดตารางเวลาในการให้บริการลูกค้าเห็นชัดเจน 
      สรุปได้ว่า รูปธรรมการบริการ มีความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเนื่องจากศูนย์ออกก าลังกายมีการจัดวางอุปกรณ์ 
ออกก าลังกายเป็นสัดส่วน ท าให้ฉันสะดวกในการใช้บริการ มีอุปกรณ์พร้อมให้บริการและแสงสว่าง
เพียงพอเหมาะสม รวมถึงมีป้ายบอกวิธีการเล่นของอุปกรณ์ในแต่ละชนิด มีการจัดสภาพแวดล้อม
ตกแต่งที่ทันสมัย มีกลิ่นหอมสดชื่น และมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอต่อการบริการ หากศูนย์ออกก าลังกาย
ไม่มีในรายละเอียดข้างต้นส่งผลต่อนิสิตไม่มาใช้บริการและยังส่งผลกระทบในระยะต่อไปในอนาคต 
ดังนั้น ศูนย์ออกก าลังกายควรมีการจัดการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยให้เป็นรูปธรรม 
ในทุก ๆ ด้าน 
      สรุป การอภิปรายผลคุณภาพการให้บริการ แสดงให้เห็นว่าคุณภาพ 
การให้บริการมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ซึ่งถือได้ว่าคุณภาพ
การให้บริการ เป็นปัจจัยหนึ่งที่ผู้ใช้บริการมีความต้องการที่จะได้รับจากการบริการซึ่งเกิดจาก 
ความเชื่อมั่นต่อลูกค้ามี ระบบการให้บริการที่ทันสมัย รวมทั้งการรู้จักและเข้าใจลูกค้าเกี่ยวกับ 
การเอาใจใส่ การบริการตามความต้องการ มีระบบการรักษาความปลอดภัยท าให้เกิดความเชื่อถือ 
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ไว้วางใจในการเข้าใช้บริการทุกครั้ง ส่งผลให้เกิดรูปธรรมการบริการของศูนย์ออกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัย มีการควบคุมคุณภาพการบริการได้เป็นไปด้วยความมีมาตรฐานสากล ดังนั้น 
หากศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยไม่มีคุณภาพการให้บริการนิสิตอาจมีแนวโน้มไม่มาเลือกใช้
บริการ รวมทั้งยังส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยได้ 
    7. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านการกลับมาใช้บริการซ้ า 
เกิดจากผู้ใช้บริการมีความจงรักภักดีและการยึดติดสินค้าหรือยึดติดศูนย์ออกก าลังกาย โดยพิจารณา
จากการอภิปรายตามรายละเอียดดังนี้ 
     7.1 ความจงรักภักดี ผู้ใช้บริการมีความตั้งใจที่จะกลับมาใช้บริการอีกใน
อนาคต เป็นไปตามแนวคิดของ Bendapudi และ Berry (1997) กล่าวว่า ความจงรักภักดี เป็น
พฤติกรรมในการกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ าของผู้บริโภคอาจมีผลมาจากนิสัยหรือพฤติกรรมของ
แต่ละบุคคลที่มีความตั้งใจซื้อ สอดคล้องกับ Hung-Yung (2010) พบว่า คุณภาพการบริการที่ดีจะ
ส่งผลให้ลูกค้าพึงพอใจและภักดี ดังนั้นลูกค้ามีความพึงพอใจส่งผลให้ลูกค้าเกิดความภักดี สอดคล้อง
กับ Hyun และคณะ (2014) พบว่า คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้คุณค่า 
ซึ่งในทางกลับกันก็มีผลกระทบทางอ้อมต่อความตั้งใจซื้อคืน แต่คุณภาพการบริการมีผลกระทบ
โดยตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้า ในส่วนการรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อคืนมีผลกระทบโดยตรง
ต่อความพึงพอใจของลูกค้า คุณภาพการให้บริการไม่ได้มีผลกระทบโดยตรงต่อความตั้งใจในการซื้อคืน 
สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ (2563) กล่าวว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจกลับมาใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายอีกในอนาคตซึ่งเกิดจากความจงรักภักดี เป็นความชอบในการออกก าลังกาย
อยู่แล้วก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ และสอดคล้องกับ Zeithmal, Berry และ Parasuraman (1996) 
กล่าวว่า การกลับมาใช้บริการซ้ าเป็นปฏิกิริยาในการตอบสนองบางอย่างของลูกค้าที่มีความตั้งใจใน
การที่จะกลับมาซื้อซ้ าหรือใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต 
      สรุปได้ว่า ความจงรักภักดี มีความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเนื่องจากนิสิตมีความตั้งใจที่จะกลับมาใช้บริการอีก 
ในอนาคต โดยยึดมั่นตลอดการศึกษาอยู่จะเป็นสมาชิกเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายและ 
จะไม่เปลี่ยนใจในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายอ่ืน โดยจะกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
แม้ว่าราคาจะเพ่ิมข้ึน แสดงให้เห็นว่านิสิตมีความจงรักภักดีต่อศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย
และหากศูนย์ออกก าลังกายมีการให้บริการไม่ตรงตามความต้องการส่งผลต่อความพึงพอใจของนิสิตที่
อาจไม่มาใช้บริการได้เช่นกัน 
     7.2 การยึดติดสินค้า โดยผู้ใช้บริการจะพูดถึงประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับให้กับ
เพ่ือนหรือบุคคลอ่ืน ๆ ฟัง เป็นไปตามแนวคิดของ Calik (1997) กล่าวว่า การยึดติดสินค้าเป็น
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ความสัมพันธ์ที่คล้ายกับความเป็นมิตรภาพของผู้บริโภค ซึ่งการกลับมาซื้อซ้ านั้นอาจจะมีสาเหตุมา
จากการที่ราคาสินค้าหรือบริการถูกลงหรือไม่มียี่ห้ออ่ืน ๆ สอดคล้องกับ บทสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ 
(2563) กล่าวว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายอีกในอนาคต 
ซึ่งเกิดจากการยึดติดสินค้า ประสบการณ์ที่ผ่านมาและเกิดจากเพ่ือนชักชวนให้มาใช้บริการ สอดคล้อง
กับ Anderson และคณะ (1994) กล่าวว่า การซื้อซ้ าหรือการกลับมาใช้บริการซ้ าเป็นเรื่องของ
ทัศนคติของบุคคลที่อาจมาจากประสบการณ์ในอดีตจากการซื้อสินค้า หรือใช้บริการแล้วเกิด 
ความพึงพอใจจนท าให้เกิดการตัดสินใจกลับมาซื้อหรือใช้บริการซ้ าอีก Rauso (2016) พบว่า 
ระดับความพึงพอใจเป็นขั้นตอนแรกในการสามารถตอบสนองลูกค้าได้ดีขึ้น ส่งผลให้สมาชิกคงไว้ซึ่ง
การซื้อซ้ าและสร้างรายได้มากขึ้นและเป็นพ้ืนฐานของการรับรู้ความต้องการของลูกค้า 
      สรุปได้ว่า การยึดติดสินค้าเป็นส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเนื่องจากนิสิตมีการพูดถึงประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับให้กับ
เพ่ือนหรือบุคคลอ่ืน ๆ ฟัง มีการบอกต่อให้เพ่ือนหรือบุคคลอ่ืน ๆ ให้มาใช้บริการ รวมถึงการแนะน า
เพ่ือนหรือบุคคลอ่ืน ๆ ให้มาใช้บริการ และหากได้ยินบุคคลอ่ืน ๆ พูดถึงศูนย์ออกก าลังกายในแง่ลบ
นิสิตยินดีจะช่วยแก้ต่างให้ แสดงให้เห็นว่านิสิตมีการยึดติดสินค้าในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของนิสิตในมหาวิทยาลัย ส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน หากขาดการยึดติดสินค้าจะท าให้
นิสิตไม่กลับมาใช้บริการซ้ าศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยแน่นอน 
      สรุปจากการอภิปรายจะเห็นว่าการกลับมาใช้บริการซ้ า มีความส าคัญ
อย่างยิ่งต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ซึ่งเกิดจากความพึงพอใจ ความไว้เนื้อเชื่อใจกับ
ความคาดหวังการด าเนินงานด้วยความซื่อสัตย์สุจริต ท าในสิ่งที่ถูกต้อง ตรงไปตรงมา จะท าให้ลูกค้า
เกิดความไว้เนื้อเชื่อใจ และตั้งใจที่จะใช้บริการอย่างต่อเนื่อง รวมถึงมีการแนะน าให้เพ่ือน หรือญาติมา
ใช้บริการ ท าให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจต่อการบริการที่ได้รับจากศูนย์ออกก าลังกาย เป็นเหตุให้ลูกค้า
พิจารณาในการใช้บริการ มีความม่ันใจในเรื่องของความปลอดภัยเมื่อมาใช้บริการ ก็จะท าให้ลูกค้า
พิจารณาเลือกกลับมาใช้บริการซ้ าอีกถึงแม้ว่าราคาจะสูงขึ้นก็ตาม ซึ่งผู้บริโภครู้สึกถึงความต้องการก็
จะมีโอกาสที่ลูกค้าจะยังคงซ้ือหรือจะมาใช้บริการจากผู้ให้บริการรายเดิมต่อไป และเป็นสิ่งส าคัญอย่าง
มากที่จะตอบสนองความพึงพอใจลูกค้า เพราะศูนย์ออกก าลังกายสามารถรักษาความสัมพันธ์ระยะ
ยาวกับลูกค้าได้และควรให้ความส าคัญกับการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าจากทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็น
ทางอารมณ์ ความรู้สึก พฤติกรรม การกระท าและความภักดี หากผู้ใช้บริการไม่มีความรู้สึกถึง 
ความจงรักภักดีและไม่ยึดติดสินค้าหรือไม่ยึดติดศูนย์ออกก าลังกายก็ส่งผลให้ผู้ใช้บริการไม่เกิด 
ความพึงพอใจแล้วมีโอกาสที่ไม่กลับมาใช้บริการซ้ าแน่นนอน 
    8. ผลการศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ในด้านความพึงพอใจ 



 

 

  233 

จะเห็นได้ว่าผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจเลือกคุณค่าของสินค้าหรือบริการ ความคาดหวังของผู้บริโภค
และคุณภาพสินค้าหรือบริการ โดยสามารถอภิปรายผลพิจารณาจากรายละเอียดดังนี้ 
     8.1 คุณค่าของสินค้าหรือบริการ เป็นปัจจัยเชิงสาเหตุแรกท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย ซึ่งพิจารณาจากกระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็นระบบชัดเจนในการให้บริการตามเงื่อนไขสัญญา เป็นไปตามแนวคิดของ  
จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2549) กล่าวว่า คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับเป็นการ
เปรียบเทียบสินค้าหรือบริการที่มีระดับราคาท่ีแตกต่างกันได้ คุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้น 
จะมีความสัมพันธ์กับคุณภาพของสินค้าและบริการ และระดับความพึงพอใจในเชิงบวก สอดคล้องกับ 
Afthinos, Nicholas และ Theodorakis (2005) พบว่า การบริการที่ลูกค้าต้องการมากท่ีสุดของ 
ศูนย์ออกก าลังกายคือ องค์ประกอบที่เป็นรูปธรรมของสิ่งอ านวยความสะดวก องค์ประกอบทาง
กายภาพ ทัศนคติและปฏิสัมพันธ์และความสามารถของพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วม 
การออกแบบโปรแกรมและการก าหนดตารางเวลาในการให้บริการลูกค้า สอดคล้อง ธรรมพฤฒ  
แสงประเสริฐ (2558) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านความประพฤติและการแสดงออกของ
พนักงานส่งผลต่อความเชื่อมั่นของผู้บริโภค แสดงให้เห็นว่าคุณค่าของสินค้าหรือบริการมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการ 
      สรุปได้ว่า คุณค่าของสินค้าหรือบริการ มีความส าคัญต่อความพึงพอใจ
ผู้ใช้บริการ กระบวนการด าเนินงานที่เป็นระบบชัดเจนในการให้บริการตามเงื่อนไขสัญญา 
มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายช่วยกระตุ้นออกก าลังกายจะท าให้นิสิตตัดสินใจมาใช้บริการมากขึ้น 
นอกจากนี้นิสิตจะพิจารณาเลือกใช้บริการก็ต่อเมื่อมีบุคลากรคอยให้บริการ ดังนั้นศูนย์ออกก าลังกาย
ของมหาวิทยาลัยควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับเรื่องดังกล่าวข้างต้น 
     8.2 ด้านความคาดหวังของผู้บริโภคพิจารณาถึงภาพรวมความพึงพอใจต่อ
คุณภาพการให้บริการ เกี่ยวกับความเป็นรูปธรรมของการบริการ การปฏิบัติตามสัญญาที่ไห้ไว้ 
บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว เจ้าหน้าที่มีความรู้และการเอาใจใส่ เข้าใจถึงความต้องการของสมาชิก 
เป็นไปตามแนวคิดของ Oliver (1980) กล่าวว่า ความสามารถในการตอบสนองความต้องการทาง
อารมณ์โดยรวมที่รับรู้ได้ถึงความแตกต่างระหว่างความคาดหวังก่อนการบริโภคและการรับรู้ผลหลัง
การบริโภคเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังในสิ่งที่ต้องการ สอดคล้องกับแนวคิดของ จิตตินันท์ เดชะคุปต์ 
(2549) กล่าวว่า ความคาดหวังของผู้บริโภคอาจเกิดจากประสบการณ์ในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ 
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการจากแหล่งต่าง ๆ เช่น การโฆษณาหรือการบอกต่อ ดังนั้น ความคาดหวังจึง
เป็นบทสรุปของประสบการณ์เกี่ยวกับคุณภาพของสินค้าหรือบริการจากอดีตจนถึงปัจจุบัน 
ขณะเดียวกันความคาดหวังของผู้บริโภคก็เป็นความคาดหวังด้านคุณภาพ ที่สามารถสร้าง 
ความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้ และสอดคล้องกับ Tenner และ Detoro (1992) ได้กล่าวถึง 
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ความคาดหวังในการรับริการ มีความต้องการที่จะให้ความคาดหวังของตนได้รับการตอบสนอง 
หรือบรรลุผลอย่างครบถ้วน และมีแนวโน้มที่จะยอมรับการให้บริการนั้นโดยท าการเปรียบเทียบกับ
ประสบการณ์จริงที่เคยได้รับ ก่อนที่จะช าระค่าบริการเสมอ ซึ่งผู้รับบริการจะเกิดความพึงพอใจก็
ต่อเมื่อได้รับบริการที่ตอบสนองต่อความต้องการของเขา 
      สรุปได้ว่า ความคาดหวังโดยรวมแล้วนิสิตพึงพอใจต่อคุณภาพ 
การให้บริการ เกี่ยวกับความเป็นรูปธรรมของการบริการ ปฏิบัติตามสัญญาที่ไห้ไว้ บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว เจ้าหน้าที่มีความรู้และการเอาใจใส่ เข้าใจถึงความต้องการของสมาชิก รวมถึงลักษณะทาง
กายภาพและบรรยากาศท่ีดีเป็นที่ปรารถนาของผู้ใช้บริการ นอกจากนี้หากสถานที่ตั้งศูนย์ออกก าลัง
กายสามารถเดินทางสะดวกเข้าใช้บริการได้ง่ายก็จะท าให้นิสิตตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของมหาวิทยาลัยมากข้ึน 
     8.3 ด้านคุณภาพสินค้าหรือบริการ ซึ่งมีความคิดเห็นเกี่ยวกับราคาเป็นสิ่งที่
ส าคัญที่ช่วยให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจมาใช้บริการ เป็นไปตามแนวคิดของ จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2549) 
กล่าวว่า การประเมินคุณภาพของสินค้าหรือบริการอันเป็นผลมาจากการใช้สินค้าหรือบริการใน
ปัจจุบันหรือผลสะสมจากประสบการณ์ในการใช้สินค้าและบริการนั้น ในอดีตคุณภาพของสินค้า 
และบริการนี้จะส่งผลโดยตรงในเชิงบวกต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค สอดคล้องกับแนวคิดของ 
Westbrook (1980) กล่าวว่า จิตใจของแต่ละบุคคลในการประเมินผลจากผลลัพธ์หรือจาก
ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับการบริโภคสินค้าหรือการใช้บริการนั้นล้วนกล่าวถึงคุณภาพสิ้นค้า 
หรือบริการ สอดคล้อง ธรรมพฤฒ แสงประเสริฐ (2558) พบว่า คุณภาพในการปฏิบัติงาน 
ความสัมพันธ์ของปัจจัยคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อความเชื่อม่ันของผู้บริโภค และผู้บริโภค 
มีความเชื่อมั่นด้านความเอาใจใส่ในการให้บริการ 
      สรุปได้ว่า ด้านคุณภาพสินค้าหรือบริการมีความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย ซึ่งนิสิตพิจารณาจากราคาเป็นสิ่งที่ส าคัญที่ช่วยให้
ผู้ใช้บริการตัดสินใจมาใช้บริการ รวมทั้งบางมหาวิทยาลัยมีการให้บริการฟรีท าให้นิสิตเข้ามาใช้บริการ 
นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้สมาชิกเลือกใช้บริการ ซึ่งนิสิตพิจารณาจากอุปกรณ์
เครื่องเล่นหลากหลาย มีที่นั่งและท่ีพักผ่อนเพียงพอส าหรับผู้ใช้บริการ มีคลาสเต้นหลากหลายในการ
ให้บริการและมรีูปแบบการให้บริการหลากหลายเป็นเหตุให้นิสิตมาใช้บริการ 
      สรุปองค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ด้านความพึงพอใจ มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อ
การตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายความพึงพอใจของผู้รับบริการมีความส าคัญต่องานบริการ 
โดยหากมีการด าเนินงานบริการที่สามารถท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ เกิดความรู้สึกที่ดีและ
เกิดความประทับใจในบริการที่ได้รับ จะท าให้ผู้รับบริการเกิดการติดใจและกลับมาใช้บริการเป็น



 

 

  235 

ประจ า ซึ่งมีองค์ประกอบของความพึงพอใจ ประกอบด้วย คุณค่าของสินค้าหรือบริการ ความคาดหวัง 
และคุณภาพของสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค หากผู้ใช้บริการไม่พึงพอใจอาจส่งผลท าให้นิสิตไม่มี
การมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 
  สรุปการศึกษาการวิเคราะห์ความสัมพันธ์โมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   จากการศึกษาวิเคราะห์ความสัมพันธ์โมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นวัตถุประสงค์ในข้อ 2 สามารถอภิปราย
ผลได้ดังนี้ 
    ผลรวมของผลกระทบของนิสิตที่แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยเห็นได้จาก การรับรู้
ปัญหาและความต้องการมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการค้นหาข้อมูล แต่ไม่มีความสัมพันธ์เชิง
บวกทางตรงกับการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การค้นหา
ข้อมูลมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับการประเมินทางเลือก แต่ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรง
กับการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์เชิงบวก
ทางตรงกับการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แต่ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์เชิงบวกทางตรงกับพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ ซึ่งค่าความแม่นย าของการท านายไม่ต่ ากว่าเกณฑ์ที่ก าหนดจึงมีความสัมพันธ์เชิงบวกระหว่าง
ตัวแปร (Hair and others, 2014) เป็นไปตามแนวคิดของ Kotler และ Keller (2012) กล่าวว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น จะประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหาและความต้องการ การค้นหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีดังกล่าว และยัง
สอดคล้องกับ จุฬาลักษณ์ เทียนรุ่งรัศมี (2559) พบว่า ความพึงพอใจของผู้รับบริการซึ่งอยู่ในขั้นการ
ตัดสินใจซื้อมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อตัวแปรความภักดีของผู้รับบริการซึ่งอยู่ในพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ รวมถึงสอดคล้องกับ Hyun และคณะ (2014) พบว่า คุณภาพการบริการมีผลกระทบโดยตรง
ต่อการรับรู้คุณค่าและความพึงพอใจของลูกค้า ในส่วนการรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อคืนมี
ผลกระทบโดยตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้า คุณภาพการให้บริการไม่ได้มีผลกระทบโดยตรงต่อ
ความตั้งใจในการซื้อคืน 
    กล่าวสรุปได้ว่า การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปรแผงจากกระบวนการสุ่มซ้ า ตัวแปรที่อยู่ต้นลูกศรทุกตัวแปรมีอิทธิพลต่อตัวแปรที่อยู่ปลาย
ลูกศรและตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่าความแปรปรวนในตัวแปรตามได้ตามทฤษฎีกระบวนการ
ตัดสินใจ 
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  สรุปการศึกษาการตรวจสอบความสอดคล้องโมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
   สรุปผลการศึกษาการประเมินคุณภาพตัวชีวัดและการตรวจสอบความสอดคล้อง
โมเดลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
ซึ่งเป็นวัตถุประสงค์ในข้อ 3 สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 
    สรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน
มหาวิทยาลัยเกี่ยวกับการประเมินคุณภาพแบบจ าลองการวัด ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือผ่านเกณฑ์ที่
ก าหนดและสามารถยอมรับได้ทุกตัวแปร เป็นไปตามแนวคิดของ Henseler, Hubona และ Ray 
(2016) และ Hair และคณะ (2010) กล่าวว่า ค่าดัชนีวัดความเชื่อถือผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดทุกตัวแปร
โดยพิจารณาค่าของตัวแปรทุกค่าต้องมากกว่า 0.7 ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกทุกตัวมีคุณภาพดีและ
สามารถอธิบายข้อมูลได้ดี เป็นไปตามแนวคิดของ Fornell และ Larcker (1981) กล่าวว่า 
ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกทุกตัวแปรมีความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกตามเกณฑ์ สอดคล้องกับแนวคิดของ 
Henseler, Ringle และ Sarstedt (2015) กล่าวว่า ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกทุกตัวแปรมีความ
เที่ยงตรงเชิงจ าแนกท่ีสามารถยอมรับได้ตามเกณฑ์ ผลการตรวจสอบโมเดลความสัมพันธ์โครงสร้างเชิง
เส้นของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน
มหาวิทยาลัย พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน
มหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้น สามารถวิเคราะห์อิทธิพลได้จ านวน 6 เส้นทาง 
สามารถสรุปผลตามกระบวนการตัดสินใจได้ดังนี้ 
     ขั้นก่อนการตัดสินใจซื้อ มีองค์ประกอบคือ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ 
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก ซึ่งสามารถอธิบายเส้นทางได้ 2 เส้นทาง ดังนี้ เส้นทางท่ี 1 
การรับรู้ปัญหาและความต้องการส่งผลต่อการค้นหาข้อมูลซึ่งมีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2006) ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น กล่าวคือ การค้นหาข้อมูลส่งผลต่อการรับรู้ปัญหาและความต้องการ 
ที่มีความสัมพันธ์ก่อนการตัดสินใจซ้ือ เพราะก่อนตัดสินใจซื้อนั้น ผู้บริโภคต้องมีการค้นหาข้อมูลจาก
การรับรู้ปัญหาและความต้องการของผู้ซื้อเพ่ือให้ได้ตรงตามความต้องการจึงจะตัดสินใจซื้อ 
รวมถึงทฤษฎีของ Feildman และ Arnold (1983) กล่าวว่า บุคคลมีความต้องการมีชีวิตอยู่ 
(Existence Needs) จึงต้องมีสุขภาพที่ดี มีร่างกายแข็งแรงโดยการออกก าลังกาย สอดคล้องกับ 
Hung-Yung (2010) พบว่า ผู้เข้าร่วมการออกก าลังกายส่วนใหญ่มีการรับรู้ความต้องการเกี่ยวกับ
ความต้องการทางกายจากเหตุผลความคุ้มค่าด้านสุขภาพและความคาดหวังที่จะได้รับการพัฒนาด้าน
สุขภาพและสมรรถภาพทางกาย ยังสอดคล้องกับ Hyun และคณะ (2014) พบว่า ผู้สูงอายุมีส่วนร่วม
ในกิจกรรมกีฬาและฟิตเนสที่หลากหลายเพราะพวกเขารับทราบถึงความส าคัญและประโยชน์ของการ
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รักษาสุขภาพให้เกิดความแข็งแรง ซึ่งสัมพันธ์กับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า รูปแบบ
พฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการการซื้อของผู้บริโภคนั้นมี ขั้นตอนการรับรู้
ปัญหาและความต้องการ สอดคล้องกับ Kotler และ Keller (2012) กล่าวว่า กระบวนการข้ันแรก
ของการตัดสินใจซื้อ เกิดจากการกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก ว่าผู้บริโภคต้องการสินค้าหรือบริการ
อะไรเพื่อตอบสนองความต้องการหรือแก้ไขปัญหา เส้นทางที่ 2 การค้นหาข้อมูลส่งผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งมีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler และ 
Keller (2006) ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น กล่าวคือ 
การค้นหาข้อมูลส่งผลการประเมินทางเลือกต่อการตัดสินใจซ้ือ เพราะก่อนตัดสินใจซื้อนั้น ผู้บริโภค
ต้องมีประเมินทางเลือกจากการค้นหาข้อมูลเพื่อให้ได้ตรงตามความต้องการจึงจะตัดสินใจซื้อ และ
สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า รูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการการซื้อของผู้บริโภคนั้นมีการค้นหาข้อมูล สอดคล้องกับ Kotler และ Keller (2012))  
กล่าวว่าผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูล โดยวิธีการต่าง ๆ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจซื้อ เช่น จากแหล่งบุคคล ที่
เป็นคนใกล้ชิด เพ่ือน ครอบครัว จากประสบการณ์ตนเอง จากร้านค้า จากข้อมูลอินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
     ขั้นการตัดสินใจซื้อ มีเส้นทาง 2 เส้นทางที่สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อ 
ดังนี้ เส้นทางที่ 1 การค้นหาข้อมูลส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ มีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2012) ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น กล่าวคือ การตัดสินใจซื้อส่งผลต่อการค้นหาข้อมูลเช่นกัน 
เพราะก่อนตัดสินใจซื้อนั้น ผู้บริโภคต้องมีการค้นหาข้อมูลเพ่ือให้ได้ตรงตามความต้องการจึงจะ
ตัดสินใจซื้อ และสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า ผู้บริโภคจะด าเนินการค้นหาข้อมูล
ให้ได้มาซึ่งความต้องการและถูกกระตุ้นมากพอจึงจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
เส้นทางท่ี 2 การประเมินทางเลือกส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2012) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคจะมี
การประเมินทางเลือกโดยการเปรียบเทียบ ข้อดี ข้อเสีย เพ่ือหาทางเลือกที่คุ้มค่าท่ีสุด อาจจะดูจาก
ความโดดเด่นของแบรนด์หรือคุณลักษณะอื่น ๆ ของผลิตภัณฑ์และบริการ ส่งผลท าให้ผู้บริโภคการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ตรงตามความต้องการและพอใจมากท่ีสุด สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
(2539) กล่าวว่า รูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการการซื้อของผู้บริโภค
นั้นมีการประเมินทางเลือก และยังสอดคล้องกับ ปราณี เอี่ยมละออภักดี (2549) กล่าววา่  
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแตกต่างกันตามประเภทผลิตภัณฑ์ สามารถแบ่งพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค โดยมีการประเมินทางเลือกราคา เวลา ความเสี่ยงจากการซื้อและผลกระทบ
ต่อภาพลักษณ์ที่บุคคลต้องการ รวมถึงการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับความแตกต่างของตราผลิตภัณฑ์ 
ในตลาดด้วย 
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     ขั้นหลังการตัดสินใจซื้อ มีเส้นทาง 2 เส้นทางที่สามารถอธิบายพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ ได้แก่เส้นทางที่ 1 การประเมินทางเลือกส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
ซึ่งมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นไปตามทฤษฎี Kotler และ 
Keller (2012) ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น กล่าวคือ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อส่งผลต่อการประเมินทางเลือกเช่นกัน และสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
(2539) กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลจะเกิดความเข้าใจและมีการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ท าให้
ผู้บริโภคนั้นมีพฤติกรรมภายหลังการซื้อทั้งทางตรงและทางอ้อม และเส้นทางที่ 2 การตัดสินใจซื้อ
ส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อและมีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นไปตาม
ทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2012) ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
5 ขั้น กล่าวคือ พฤติกรรมภาย  ซึ่งมีความสอดคล้องและสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น 
กล่าวคือ พฤติกรรมภายหลังการซื้อส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเช่นกัน สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
(2539) กล่าวว่า รูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการการซื้อของผู้บริโภค
นั้นมีการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ สอดคล้องกับ Kotler และ Keller (2012) 
กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการไปแล้ว ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบสินค้าที่ได้รับจาก
ความคาดหวัง ยังสอดคล้องกับ Suwono และ Sihombing (2016) กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคท่ีรู้สึกถึง
ความต้องการของพวกเขาก็จะมีโอกาสที่ลูกค้าจะยังคงซ้ือหรือจะมาใช้บริการจากผู้ให้บริการรายเดิม
ต่อไป ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญอย่างมากท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจลูกค้า เพราะศูนย์ออกก าลังกายสามารถ
รักษาความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้าได้และควรให้ความส าคัญกับการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า
จากทุกด้าน 
     กล่าวโดยสรุป การประเมินคุณภาพแบบจ าลองการวัด ค่าดัชนีวัด 
ความเชื่อถือผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดและสามารถยอมรับได้ทุกตัวแปร ความเท่ียงตรงเชิงจ าแนกทุกตัว 
มีคุณภาพดีและสามารถอธิบายข้อมูลได้ดี ซ่ึงถือได้ว่าตัวแปรต้นสามารถอธิบายค่าความแปรปรวน 
ในตัวแปรตามได้ เป็นไปตามหลักทฤษฎีของการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ก่อนการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจ
ซื้อและหลังการตัดสินใจซื้อ ตามกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น ได้แก่ การรับรู้ปัญหาและความ
ต้องการ  การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
นอกจากนี้ ยังมีปัจจัยที่เป็นสาเหตุในการตัดสินใจความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการเกี่ยวกับ
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ การปฏิบัติตามสัญญาที่ไห้ไว้ มีการบริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
มีเจ้าหน้าที่ที่มีความรู้และการเอาใจใส่และมีความเข้าใจถึงความต้องการของสมาชิกที่เข้ามาใช้บริการ 
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  ผลการศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
   ผลการศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นวัตถุประสงค์ในข้อ 4 สามารถ
อภิปรายผลได้ดังนี้ 
    จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของนิสิตในมหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายใน
มหาวิทยาลัยในอนาคต มีปัจจัยเกี่ยวกับการสร้างความประทับใจ หากมาใช้บริการแล้วเกิดประทับใจ
เขาก็กลับมาใช้ใช้บริการอีก มีราคาถูกไม่สูงมาก มีอุปกรณ์ออกก าลังกายเครื่องมือที่ทันสมัย 
มีกิจกรรมที่น่าสนใจ จัดกิจกรรมอยู่บ่อย ๆ มีพ้ืนที่ให้บริการส่วนต่าง ๆ สะดวกสบาย มีรูปแบบ 
การบริการที่ดีขึ้นและง่าย มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาช่วยในการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการต่าง ๆ 
และสร้างจุดเด่นของศูนย์ออกก าลังกายให้เด่นชัด รวมถึงการน าเอาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุการ
ตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยมาประยุกต์ใช้ตามกรอบทฤษฎี
กระบวนการตัดสินใจซื้อของ Kotler และ Keller (2012) ซึ่งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539)  
กล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภคนั้นต้องมีตอบสนองของผู้ซื้อโดยการตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือก
ผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า การเลือกผู้ขาย การเลือกเวลาในการซื้อ การเลือกปริมาณการซื้อ 
ซึ่งเป็นส่วนส าคัญในการกลับมาใช้บริการในอนาคตที่ผู้บริหารมหาวิทยาลัยหรือผู้จัดการศูนย์ออก
ก าลังกายรวมถึงผู้ประกอบการศูนย์ออกก าลังกายต้องพิจารณาในการบริหารจัดการให้ตรงตามความ
ต้องการและตอบสนองต่อนิสิตของมหาวิทยาลัย และนอกจากนี้ยังมีปัจจัยที่ท าให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจ
กลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายอีกในอนาคตซึ่งเกิดจาก 1) ความเป็นรูปธรรมการบริการ 
มีป้ายบอกวิธีการใช้อุปกรณ์ มีการดูแลความสะอาด อุปกรณ์ได้มาตรฐาน การจัดวางอุปกรณ์แบ่งเป็น
โซน ๆ 2) ความเชื่อถือไว้วางใจ เทรนเนอร์มีการแนะน าการใช้บริการจุดต่าง ๆ 3) การตอบสนอง
ลูกค้า เจ้าหน้าที่ทักทายต้อนรับและสอบถามการมาใช้บริการ 4) ความเชื่อม่ันต่อลูกค้า มีการจอง
อุปกรณ์ในการใช้บริการตามล าดับ 5) รู้จักและเข้าใจลูกค้า การบริการที่ดี ดูแลเอาใจใส่ผู้มาใช้บริการ 
6) ความจงรักภักดี เป็นความชอบในการออกก าลังกายอยู่แล้วก็จะมาใช้บริการบ่อย ๆ 7) การยึดติด
สินค้า เกิดจากเพ่ือนชักชวนให้มาใช้บริการ ยังสอดคล้องสัมพันธ์กับบทสัมภาษณ์ผู้บริหาร (2563) 
กล่าวว่า แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการของนิสิตในอนาคตจ าเป็นต้องมีการด าเนินงาน
ภายในศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย ซึ่งประกอบด้วย 1) การสนับสนุน คือ การพัฒนาและ
ส่งเสริมสุขภาพภายใต้การสนับสนุนจากมหาวิทยาลัย 2) การบริการ คือ การให้บริการต้องมีความ
พร้อมที่จะให้ใช้บริการอย่างมีคุณภาพ การเตรียมความพร้อมในการให้บริการเชื่อว่านิสิตต้องมาใช้
บริการและต้องสร้างความประทับใจในการบริการที่ส าคัญคือการสื่อสารการพูดการจา 3) กิจกรรม 



 

 

  240 

คือ การจัดกิจกรรมเชิงสร้างสรรค์ต้องจัดกิจกรรมให้เด็กเกิดความสนุกสนาน การสร้างกระแสนิยม
ด้วยกิจกรรมท่ีหลากหลาย มีคะแนนความดีของมหาลัยเป็นแรงจูงใจให้นิสิตเข้ามาใช้บริการ 
4) การมีส่วนร่วม คือ การมีส่วนร่วมและการร่วมมือกับองค์กรหน่วยงาน ต้องกระตุ้นโดยการสื่อสาร
ให้ลองเข้ามาใช้บริการหากพึงพอใจนิสิตก็จะมาใช้บริการ 5) การประเมินผล คือ การประเมินผล
แบบสอบถามความคิดเห็นแต่ละจุดของการให้บริการเป็นอย่างไรบ้าง เพ่ือน ามาปรับปรุงระบบ 
การด าเนินการของศูนย์ออกก าลังกาย สอดคล้องกับงานวิจัยของ Hung-Yung (2010) พบว่า 
คุณภาพการบริการที่ดีจะส่งผลให้ลูกค้าพึงพอใจและภักดี ดังนั้นลูกค้ามีความพึงพอใจส่งผลให้ลูกค้า
เกิดความภักดี 
    สรุปได้ว่า แนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการในอนาคตของ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มการกลับมาใช้บริการในอนาคตต้อง
อาศัยความเป็นรูปธรรมการบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้า ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า 
การรู้จักและเข้าใจลูกค้า ความจงรักภักดีและการยึดติดสินค้า หากศูนย์ออกก าลังกายมีการ
ด าเนินงานตามกระบวนการดังกล่าวส่งผลให้นิสิตกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
มหาวิทยาลัยเพิ่มขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
 
 1. ข้อเสนอแนะทั่วไป 
  ผู้บริหาร ผู้จัดการ ผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจ สามารถน าโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายไปประยุกต์ใช้ได้ ดังต่อไปนี้ 
   1.1 ก่อนการตัดสินใจ ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงความคุ้มค่าและทัศนคติ โดยเฉพาะ
คุณภาพการบริการที่ดีคุ้มค่ากับอัตรา/ค่าธรรมเนียมที่จ่ายไปและการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจาก 
การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ในส่วนของช่องทางการได้รับข้อมูล ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงการใช้สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์เกี่ยวกับ เฟสบุ๊ค อินเตอร์เน็ต 
   1.2 การตัดสินใจ ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับ 
การส่งเสริมการตลาดและบุคลากร โดยเฉพาะการบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ เกี่ยวกับกิจกรรม 
ศูนย์ออกก าลังกาย และพิจารณาถึงเทรนเนอร์มีความรู้ ความเชี่ยวชาญด้านวิทยาศาสตร์การกีฬา 
พลศึกษา และสามารถถ่ายทอดให้ผู้รับบริการได้ดี 
   1.3 หลังการตัดสินใจ ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงปัจจัยการกลับมาใช้บริการซึ่งพิจารณา
เกี่ยวกับการยึดติดสินค้ามากที่สุด โดยเฉพาะการพูดถึงประสบการณ์ดี ๆ ที่ได้รับให้กับเพ่ือนหรือ
บุคคลอื่น ๆ ฟัง 
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   1.4 ความพึงพอใจ ผู้ใช้บริการพิจารณาถึงคุณค่าของสินค้าและบริการ ซึ่งให้บริการ 
ต้องมีกระบวนการด าเนินงานที่เป็นระบบชัดเจนในการให้บริการตามเงื่อนไขสัญญา มีการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายมีส่วนช่วยกระตุ้นออกก าลังกายและบุคลากรเป็นสิ่งที่ผู้ใช้บริการพิจารณาเลือกใช้
บริการเช่นกัน 
   1.5 สามารถน าเอาทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจมาเป็นกลยุทธ์การพัฒนาศูนย์ 
ออกก าลังกายต่อไป 
 2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาค้นคว้าต่อไป 
  2.1 ควรมีการเปรียบเทียบระหว่างเพศของกลุ่มคนที่เข้ามาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ในมหาวิทยาลัยเกี่ยวกับสาเหตุการใช้บริการ 
  2.2 ศึกษาเกี่ยวกับการเปรียบเทียบบุคลากรและบุคคลภายนอกของมหาวิทยาลัยที่มีผล
ต่อการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
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แบบสอบถาม 

การวิจัยเรื่อง “การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย” 

 
ค าชี้แจง 
 1. การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย 6 ประการ คือ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่ 
มีอิทธิพลต่อสาเหตุก่อนการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
2) เพ่ือศึกษาการบริการที่มีอิทธิพลต่อปัจจัยเชิงสาเหตุในการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของนิสิตในมหาวิทยาลัย 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลภายหลังการตัดสินใจใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 4) เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุเกี่ยวกับความพึงพอใจที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 5) เพื่อตรวจสอบ
โมเดลความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย  6) เพ่ือศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการ
ของนิสิตในอนาคตเก่ียวกับการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในมหาวิทยาลัย 
 2. แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาดุษฎีบัณฑิต 
สาขาวิทยาศาสตร์การออกก าลังกายและการกีฬา คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
ซึ่งข้อมูลที่ได้รับถือเป็นผลงานทางวิชาการซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาและการพัฒนา 
ศูนย์ออกก าลังกาย ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อไป โดยท่านจะไม่ได้รับผลกระทบ 
จากการตอบแบบสอบถามแต่อย่างใด ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามด้วยความคิดเห็นที่แท้จริงมากท่ีสุด และขอขอบคุณทุกท่านที่สละเวลา 
ตอบแบบสอบถามชุดนี้  
 3. ข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยขอรับรองว่าจะรักษาข้อมูลเป็นความลับ  
จะไม่น าเสนอ/เปิดเผยข้อมูลที่จะส่งผลกระทบต่อตัวท่านและ/หรือองค์กรที่ท่านสังกัด 
และขอความกรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ผู้วิจัยขอขอบคุณในความอนุเคราะห์ของท่าน
เป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 

วัฒนพงษ์  คงสืบเสาะ 
         นิสิตปริญญาเอก/ผู้วิจัย 
         มือถือ : 081-5455626 

Email address: Wattha.k@msu.ac.th 
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แบบสอบถาม 
การวิจัยเรื่อง “การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 

ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย” 
 
ค าชี้แจง  แบบสอบถามชุดนี้ มี 3 ตอน ประกอบด้วย  
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ตอนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจการใช้บริการ    
 ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ลงใน ( ) หน้าข้อความที่ตรงกับท่านมากที่สุด  
 
1. เพศ  ( ) 1. ชาย  ( ) 2. หญิง  
2. อายุ  ............. ปี   
3. ก าลังศึกษาในระดับ ( ) 1. ปริญญาตรี  ( ) 2. ปริญญาโท ( ) 3. ปริญญาเอก 
4. ก าลังศึกษาในระดับชั้นปี 
 ( ) 1. ชั้นปีที่ 1   ( ) 2. ชั้นปีที่ 2   ( ) 3. ชั้นปีที่ 3 
 ( ) 4. ชั้นปีที่ 4   ( ) 5. อ่ืน ๆ......................    
5. ระยะเวลาต่อครั้งที่ใช้ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 

( ) 1. น้อยกว่า 1 ชั่วโมง ( ) 2. 1 ชั่วโมง 
 ( ) 3. 2 ชั่วโมง   ( ) 4. มากกว่า 2 ชั่วโมง 
6. ช่วงเวลาสว่นใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมเข้าใช้บริการมากที่สุด 
 ( ) 1. 06.00-09.00 น.  ( ) 2. 09.01-12.00 น.   ( ) 3. 12.01-16.00 น.  
 ( ) 4. 16.01-20.00 น.   ( ) 5. อ่ืน ๆ.......................    
7. ความถี่ในการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยต่อสัปดาห์ 
 ( ) 1. 1-2 ครั้ง/สัปดาห์   ( ) 2. 3-4 ครั้ง/สัปดาห์   
 ( ) 3. 5-6 ครั้ง/สัปดาห์   ( ) 4. มากกว่า 7 ครั้ง/สัปดาห์ 
8. ถ้าท่านเลือกเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัย 3 วันต่อสัปดาห์ ท่านมาใช้บริการ
วันไหนบ้าง (เลือกได้ 3 วัน) 
 ( ) อาทิตย์   ( ) จันทร์   ( ) อังคาร  ( ) พุธ 
 ( ) พฤหัสบดี   ( ) ศุกร์   ( ) เสาร์   
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ตอนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องตารางที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกับกระบวนการ  
 ตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ดังนี้   
 5=เห็นด้วยอย่างยิ่ง  4=เห็นด้วย  3=เฉยๆ  2=ไม่เห็นด้วย 1=ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 

 

ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 
เห็

นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

4 
เห็

นด
้วย

 

3 
เฉ

ยๆ
 

2 
ไม

่เห็
นด

้วย
 

1 
ไม

่เห็
นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

ท่านมีการรับรู้ความต้องการในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย      
9 ช่วยเสริมสร้างสมรรถภาพทางกายที่ดี มีสุขภาพแข็งแรง       

10 ช่วยลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรคและป้องกันโรคได้      
11 ช่วยลดน้ าหนัก กระชบัสัดส่วนท าให้รูปร่างดี      

12 ช่วยในการฟืน้ฟูร่างกาย/บ าบัดร่างกายให้เคลื่อนไหวได้สะดวก      
13 ท าให้ผ่อนคลายความเครียด จิตใจแจ่มใส (สนุกสนาน)      

14 การออกก าลังกายท าให้เข้าสังคมและคนอ่ืนได้ง่าย      

15 การออกก าลังกายท าให้ได้รับการยอมรับจากเพื่อน      
16 การออกก าลังกายท าให้รู้จักเพื่อนใหม่มากข้ึน      

17 ท าให้ได้พบปะกับเพื่อน รุน่พี่ รุ่นน้อง      
18 เกิดการพูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในทุก ๆ เรื่อง      

19 การออกก าลังกายได้รับความนยิมในปัจจบุัน ท าให้หันมาออก
ก าลังกาย  

     

ช่องทางที่ท่านได้รับทราบข้อมูลการให้บริการศูนย์ออกก าลังกาย      
20 เพื่อน/บุคคลอื่น (ปากต่อปาก)      

21 เจ้าหน้าที่/คณาจารย/์ผู้บริหารของมหาวิทยาลัย      
22 ป้ายโฆษณา/โปสเตอร์      

23 แผ่นพับ      
24 นิตยสาร/วารสาร      

25 จดหมายข่าว      
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ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
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26 หนังสือพิมพ ์      

27 อินเทอร์เน็ต      
28 เว็บไซต์/อินเทอร์เน็ต      

29 เฟสบุ๊ค      

30 อินสตาแกรม      
31 ช่องโทรทัศน์ออนไลน์และวิทยุกระจายเสียงของมหาวิทยาลัย      

32 อิเล็กทรอนิกส์บอร์ด      
33 วิทยุกระจายเสียง      

34 การจัดบูธประชาสัมพันธ ์      
35 การจัดกิจกรรมประชาสัมพนัธ์เคลื่อนที่      

เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย      
36 มีอุปกรณ์ออกก าลังกายมีความทันสมัย ปลอดภัย      

37 มีอุปกรณ์การออกก าลังกายที่หลากหลาย เพียงพอ      
38 มีกิจกรรมให้เลือกออกก าลังกายได้หลากหลาย      

39 มีการให้ข้อมูลการบริการตรงตามความต้องการ      

40 ฉันต้องการออกก าลังกายในศูนย์ออกก าลังกาย       
41 ฉันออกก าลังกายจะนึกถึงศูนยอ์อกก าลังกายเป็นอันดบัแรก      

42 ฉันจะแนะน าเพื่อนให้มาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย      
43 มีอัตรา/ค่าธรรมเนียมสมาชิกเข้าใช้บริการที่เหมาะสม      

44 มีคุณภาพการบริการที่ดีคุ้มค่ากบัอัตรา/ค่าธรรมเนียมที่จา่ยไป      
45 มีสิทธิประโยชน์จากการเปน็สมาชิกอ่ืน ๆมากมาย       

46 ฉันรู้สึกดี สุขใจ ทุกคร้ังเมื่อมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย      
47 ฉันมีความรู้สึกประทับใจ เมื่อมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย       

48 ฉันรับรู้ถึงประโยชนท์ี่ได้รบัจากการใช้บริการศูนย์ 
ออกก าลังกาย 
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ข้อ ข้อค าถาม 
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ท่านตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายเพราะ      

49 มีคอร์สบริการครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีความรู้ความสามารถ      
50 มีคลาสเต้นออกก าลังกายที่หลากหลายให้เลือก      

51 มีโปรแกรมออกก าลังกายให้เลือกใช้บริการที่หลากหลาย เชน่ 
ลดน้ าหนัก กระชับสัดส่วน เพิ่มกล้ามเนื้อ เป็นตน้ 

     

52 มีเครื่องออกก าลังกายแข็งแรงทนทาน วิธีการใช้งา่ย ได้
มาตรฐาน 

     

53 เมื่อเทียบราคากับศูนยบ์ริการภายนอก อัตราค่าธรรมเนียม
ของศูนย์ออกก าลังกายภายในไม่แพง 

     

54 มีการบอกรายละเอียดอัตราค่าธรรมเนียมสมาชิกทีช่ัดเจนใน
การเข้าใช้บริการแต่ละกิจกรรม 

     

55 อัตราค่าบริการของโปรแกรมออกก าลังกายมีราคาไม่แพง      
56 อัตราค่าบริการครูฝึกส่วนตวั/เทรนเนอร์ ไม่แพง      

57 ที่ตั้งศูนย์ออกก าลังกายมีความเหมาะสมสะดวกในการ
เดินทางมารับบริการ 

     

58 มีพื้นที่จอดรถที่เพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ      
59 มีรถโดยสารประจ าทางผา่นหนา้ศูนย์ออกก าลังกาย      

60 มีป้ายทางไปศูนย์ออกก าลังกายเห็นง่ายและชัดเจน      
61 มีสภาพสิ่งแวดล้อมเหมาะสมโดยรอบ สะอาดและปลอดภัย      

62 มีการให้ส่วนลดหรือราคาพิเศษและของสมนาคุณ       
63 มีการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อกระตุ้นให้มาออกก าลังกาย 

เป็นประจ า 
     

64 มีการเสนอราคาแบบแพ็คเกจประหยัดกว่าการซื้อรายคร้ัง      

65 มีการบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ เก่ียวกับกิจกรรมศูนย์ออก
ก าลังกาย 
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ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 
เห็

นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

4 
เห็

นด
้วย

 

3 
เฉ

ยๆ
 

2 
ไม

่เห็
นด

้วย
 

1 
ไม

่เห็
นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

65 มีการบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ เก่ียวกับกิจกรรมศูนย์ออก
ก าลังกาย 

     

66 มีการโฆษณาผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ เช่น เฟสบุ๊ค IG LINE      

67 เจ้าหน้าที่ต้อนรบัมีเพียงพอต่อการให้บริการ      
68 ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีมนษุย์สัมพันธ์ทีด่ี ยิ้มแย้มแจ่มใส 

พูดจาสุภาพ บุคลิกภาพดี 
     

69 ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ให้ค าแนะน า/ค าปรึกษาเก่ียวกับ
ข้อมูลการให้บริการ 

     

70 เจ้าหน้าทีบ่ริการเอาใจใส่ ให้บริการด้วยความเต็มใจ 
เหมือนกันทุกรายโดยไม่เลือกปฏิบัติ 

     

71 ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีความรู้ ความเชี่ยวชาญด้าน
วิทยาศาสตร์การกีฬา, พลศึกษา และสามารถถ่ายทอดให้
ผู้รับบริการไดด้ ี

     

72 มีความเป็นระเบียบของศูนย์ออกก าลังกาย      

73 มีการเปิดเสียงเพลงเพื่อสร้างบรรยากาศการออกก าลังกาย      

74 บรรยากาศภายในสร้างความรู้สกึอยากออกก าลังกาย      
75 อุณหภูมิภายในห้องออกก าลังกายมีความเหมาะสม      

76 พื้นที่ให้บริการภายในห้องออกก าลังกายปราศจากกลิ่นรบกวน      
77 มีรายละเอียดและเงื่อนไขการให้บริการที่ชัดเจน เปน็ระบบ      

78 มีขั้นตอนการลงทะเบียนเข้าใชบ้ริการดีมีระบบ      
79 มีระบบการช าระคา่บริการได้หลายช่องทาง      

80 มีการแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็วตามความต้องการ      
81 มีระบบการดูแลความปลอดภัยในการใช้ห้องออกก าลังกาย      

82 มีช่วงเวลาการเปิด-ปิดให้บริการที่เหมาะสม      
83 มีขั้นตอนให้บริการง่ายตามเงื่อนไขสัญญาที่ให้ไว้กับท่าน      

 



 

 

  266 

ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 
เห็

นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

4 
เห็

นด
้วย

 

3 
เฉ

ยๆ
 

2 
ไม

่เห็
นด

้วย
 

1 
ไม

่เห็
นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

หลังจากทีใ่ช้บริการศูนย์ออกก าลังกายท่านกลับมาใชบ้ริการอีก
เพราะ 

     

84 มีการจัดวางอุปกรณ์ออกก าลังกายเป็นสัดส่วน ท าให้ฉัน
สะดวกในการใชบ้ริการ 

     

85 มีอุปกรณ์พร้อมให้บริการและแสงสวา่งเพียงพอเหมาะสม      

86 ห้องออกก าลังกายมีการจัดสภาพแวดล้อมตกแต่งที่ทันสมัย      
87 มีป้ายบอกวิธีการเล่นของอุปกรณ์ในแต่ละชนิด      

88 มีห้องออกก าลังกายและห้องน้ าสะอาด ที่มีกลิน่หอมสดชืน่        
89 มีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอต่อการบริการ        

90 เจ้าหน้าทีบ่ริการให้บริการตามค ามั่นสัญญาที่ให้ไว้       
91 การให้บริการ มีความเป็นมืออาชีพในทุก ๆ จุดบริการ      

92 มีการให้บริการสม่ าเสมอเหมือนเดิมทุกครั้งที่ใช้บริการ      

93 เจ้าหน้าทีป่ฏิบัติงานให้บริการทีร่วดเร็ว      
94 เจ้าหน้าที่มีความกระตือรือร้นในการให้บริการและท างานได้

ถูกต้องเรียบร้อย 
     

95 เจ้าหน้าที่ให้บริการด้วยความยนิดีในการช่วยเหลือสมาชิก       

96 ฉันได้รับการบริการที่รวดเร็ว ว่องไว แสดงถึงการเอาใจใส่ใน
งานบริการอย่างเต็มที ่

     

97 ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์มีความรู้และความสามารถในการให้
ค าแนะน าการออกก าลังกายและอุปกรณ์ได้ทุกชนิด 

     

98 เจ้าหน้าที่จัดล าดบัการให้บริการตามล าดบัก่อน-หลังโดยไม่
เลือกปฏิบัติ 

     

99 เจ้าหน้าที่มีการเก็บรักษาข้อมูลของสมาชิกอย่างดี      

100 การใส่เครื่องแบบของเจ้าหน้าทีดู่ดี สะอาดเรียบร้อย      
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ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 
เห็

นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

4 
เห็

นด
้วย

 

3 
เฉ

ยๆ
 

2 
ไม

่เห็
นด

้วย
 

1 
ไม

่เห็
นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

101 ศูนย์ออกก าลังกายมีห้องปฐมพยาบาล ถังดบัเพลิงและเครื่อง
กระตุกหัวใจ (AED) 

     

102 เจ้าหน้าที่ดูแลเอาใจใส่ เข้าใจสมาชิกและรบัฟังความต้องการ       

103 ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจนและถูกต้อง      
104 ได้รับการดูแลให้ความช่วยเหลือตลอดเวลาเมื่อฉันต้องการ      

105 เจ้าหน้าที่ให้บริการตามความตอ้งการที่แตกต่างของสมาชิก      
106 จะไม่เปลีย่นใจในการเข้าใชบ้ริการศูนย์ออกก าลังกายอื่น       

107 ตลอดการศึกษาที่ก าลงัศึกษาอยู่ฉันจะเปน็สมาชิกเข้าใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย 

     

108 ฉันมีความตั้งใจที่จะกลับมาใชบ้ริการอีกในอนาคต      
109 ฉันจะกลับมาใชบ้ริการศูนย์ออกก าลังกายแม้วา่ราคาจะเพิ่มข้ึน      

110 ฉันจะแนะน าเพื่อนของฉันหรือบุคคลอื่น ๆ ให้มาใช้บริการ      

111 ฉันพูดถึงประสบการณ์ดี ๆ ที่ไดร้ับให้กับเพื่อน 
หรือบุคคลอื่น ๆ ฟัง 

     

112 ฉันบอกต่อให้เพื่อนหรือบุคคลอื่น ๆ ให้มาใช้บริการ      

113 หากฉันได้ยินบุคคลอ่ืน ๆ พูดถึงศูนย์ออกก าลังกายในแง่ลบ 
ฉันยินดีจะช่วยแก้ตา่งให้ 
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ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องตารางที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกับ 
 ความพึงพอใจการใช้ บริการศูนย์ออกก าลังกาย ดังนี้  
 5=มากที่สุด    4=มาก    3=ปานกลาง 2=น้อย        1=น้อยท่ีสุด 
 

ข้อ ข้อค าถาม 

ระดับความพึงพอใจ 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

ปัจจัยอะไรทีผู่้ใชบ้ริการมีความพึงพอใจศูนย์ออกก าลังกาย      
114 ผลิตภัณฑ์เปน็ปัจจัยส าคัญที่ท าให้สมาชิกเลือกใช้

บริการ 
     

115 ราคาเป็นสิ่งที่ส าคัญทีช่่วยให้ผู้ใช้บริการตัดสนิใจ 
มาใช้บริการ 

     

116 สถานที่ตัง้ศูนย์ออกก าลังกายสามารถเดินทาง
สะดวกเข้าใช้บริการได้ง่าย  

     

117 บุคลากรเป็นสิ่งทีผู่้ใช้บริการพิจารณาเลือกใช้บริการ        

118 การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายมีส่วนชว่ยกระตุ้น
ออกก าลังกาย 

     

119 ลักษณะทางกายภาพและบรรยากาศที่ดีเปน็ที่
ปรารถนาของผู้ใชบ้ริการ 

     

120 กระบวนการด าเนินงานที่เป็นระบบชัดเจนในการ
ให้บริการตามเงื่อนไขสัญญา 

     

121 โดยรวมแล้วทา่นพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการ 
เก่ียวกับความเป็นรูปธรรมของการบริการ ปฏิบัติ
ตามสัญญาที่ไห้ไว้ บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
เจ้าหน้าที่มีความรู้และการเอาใจใส่ เข้าใจถึงความ
ต้องการของสมาชิก 
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ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ   
 1. ท่านต้องการให้ศูนย์ออกก าลังกายปรับปรุงเกี่ยวกับอะไรบ้าง
................................................................................................................................................................
........................................................................... .....................................................................................
............................................................................................... .................................................................
................................................................................................. ...............................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................. ...............................................................................
...................................................................................................................................................... ..........
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
 2. ศูนย์ออกก าลังกายมีจุดเด่นอะไรที่ท าให้คุณประทับใจ
..........……………………………………………………...........................................................................................
................................................................................................................................................................
.......................................................................................................... ......................................................
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................. ................................................................................ ..............
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................................. ...................
.................................................................................................. ..............................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................  
 
 

 
ผู้วิจัยขอขอบคุณท่านที่กรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างสูง 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้จัดการ/ผู้บริหาร 
เรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 

ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
วันที่...........เดือน.......................................พ.ศ. ...........................  
ผู้ให้สัมภาษณ์............................................................................................................... ....................... 
เริ่มสัมภาษณ์เวลา........................................น. สิ้นสุดการสัมภาษณ์เวลา......................... ................น. 
สถานที่สัมภาษณ์.............................................................................................................. ................... 
_________________________________________________________________________ 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิต
ในมหาวิทยาลัย 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
    ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 ส่วนที่ 3 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 วุฒิทางการศึกษาสูงสุด........................................สาขาวิชา.................................................... 
 ประสบการณ์ในการบริหารฟิตเนสเซ็นเตอร์หน่วยงานของรัฐ................ปี....................เดือน 
 สถานที่ท างาน................................................................ต าแหน่ง.......................................... 
 โทรศัพท์................................โทรสาร................................... E-mail.................................... 
 ช่วงเวลาในการเปิดให้บริการ.................................................................................................  
 
ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 1. ท่านเห็นประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร 
............................................................................................................................. ................................... 
 2. ท่านมีแนวทางการให้ข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายแก่นิสิตรับทราบช่องทางใดบ้าง 
............................................................................................................................. ................................... 
 3. หลักการบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกาย ท่านพิจารณาถึงองค์ประกอบอะไรบ้าง 
............................................................................................................................. ................................... 
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 4. ท่านมียุทธศาสตร์อย่างไรเพ่ือให้นิสิตตัดสินใจเลือกให้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
.................................................................................................................................. .............................. 
 5. ท่านมีกระบวนการอะไรเพื่อให้นิสิตตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย  
.................................................................................................................................................... ............ 
 
ส่วนที่ 3 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
 1. ท่านมกีารก าหนดผลิตภัณฑ์ในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?  (Product) 
(คุณภาพการให้บริการของTrainer คุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่) 
ประเด็น 
1. สภาพการก าหนดผลิตภัณฑป์ัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการก าหนดผลิตภัณฑ์
............................................................................................................................. ...................................  
2. แนวทางการก าหนดผลิตภัณฑ์ในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการในการ
จัดการ
........................................................................................................................................ ........................ 
 
 2. ท่านมกีารก าหนดราคาในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   (Price)  
(ก าหนดราคาเดียว ราคาขายแบบแพ็กเกจ การให้ส่วนลด การให้เครดิต)  
ประเด็น 
1. สภาพการก าหนดราคาปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการก าหนดราคา
..................................................................................................................... ...........................................  
2. แนวทางการจัดการก าหนดราคาในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการในการ
จัดการ
............................................................................................................................. ................................... 
 
 3. ท่านมกีารก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   
(Place) (กล่าวถึงความมีประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็วการให้บริการ
ต่อลูกค้า) 
ประเด็น 
1. สภาพการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการจัด
จ าหน่าย
............................................................................................................................. ...................................  



 

 

  272 

2. แนวทางการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/
วิธีการในการจัดการ
............................................................................................................................. ................................... 
 
 4. ท่านมกีารส่งเสริมการขายในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   (Promotion) 
(การโฆษณา การขายโดยตรง การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า การบริการ)  
ประเด็น 
1. สภาพการส่งเสริมการขายปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการส่งเสริมการขายปัจจุบัน
............................................................................................................................................................. ...  
2. แนวทางการส่งเสริมการขายในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการในการจัดการ
............................................................................................................................. ................................... 

 
 5. ท่านมบีุคลากรในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   (People) 
(เจ้าหน้าที่บริการ ครูฝึกส่วนตัว/เทรนเนอร์ ที่ประจ าศูนย์ออกก าลังกายต้องมีใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส 
เต็มใจในการให้บริการ มีบุคลิกดี มีการพูดจาดี มีความน่าเชื่อถือ มีทักษะความรู้และมีความสามารถ
ในการให้บริการ)  
ประเด็น 
1. สภาพบุคลากรปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการของบุคลากรปัจจุบัน
............................................................................................................................. ...................................  
2. แนวทางของบุคลากรในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการในการจัดการ
............................................................................................................................. ................................... 
 
 6. ท่านมกีารน าเสนอลักษณะทางกายภาพในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   
(Physical evidence) (สภาพแวดล้อมภายในศูนย์ออกก าลังกายที่สมาชิกมาใช้บริการสามารถรับรู้
และสัมผัสได้ เช่น ความเป็นระเบียบของสถานที่ มีเสียงเพลงภายในฟิตเนสเข้ากับบรรยากาศ 
มีสภาพอากาศที่เหมาะสมในการออกก าลังกาย)  
ประเด็น 
1. สภาพการน าเสนอลักษณะทางกายภาพปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพปัจจุบัน
............................................................................................................................. ...................................  
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2. แนวทางการน าเสนอลักษณะทางกายภาพในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการ
ในการจัดการ
............................................................................................................................. ................................... 
 
 7. ท่านมกีระบวนการในการด าเนินการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร?   (Process) 
(ระบบการปฏิบัติงานให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  มีกระบวนการขั้นตอนการสมัครสมาชิกไม่ยุ่งยาก 
การแจ้งรายละเอียดให้ผู้ใช้บริการทราบชัดเจน  มีความเสมอภาคในการให้บริการ มีการให้ค าแนะน า
ตลอดทุกขั้นตอนของการบริการ  จัดเก็บข้อมูลเป็นระบบสามารถหาข้อมูลได้รวดเร็วเมื่อมาใช้บริการ)  
ประเด็น 
1. สภาพของกระบวนการปัจจุบันเป็นอย่างไร/สภาพปัญหาการด าเนินการของกระบวนการปัจจุบัน
............................................................................................................................. ...................................  
2. แนวทางกระบวนการในอนาคตควรเป็นอย่างไร/แนวทางแก้ไขปัญหา/วิธีการในการจัดการ
................................................................................................................................................ ................ 
 
 

*****ผู้วิจัยขอขอบคุณท่านส าหรับการอนุเคราะห์ในการให้ข้อมูลเป็นอย่างสูง***** 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้ใช้บริการ 
เรื่อง การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 

ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 
วันที่...........เดือน.......................................พ.ศ. ...........................  
ผู้ให้สัมภาษณ์................................................................................................................................. ..... 
เริ่มสัมภาษณ์เวลา........................................น. สิ้นสุดการสัมภาษณ์เวลา.........................................น.  
สถานที่สัมภาษณ์.............................................................................................................. ................... 
_________________________________________________________________________ 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิต
ในมหาวิทยาลัย 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
    ศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 
ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 
ก าลังศึกษาชั้นปีที่....................................................สาขาวิชา................................................................ 
คณะ.................................................................มหาวิทยาลัย................................................................. 
โทรศัพท์.................................... โทรสาร.......................................E-mail.............................................. 
 
ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย 
 1. ท่านมีเหตุผลอะไรที่ต้องมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย (ทางกาย/ทางสังคม) 
............................................................................................................................. ................................... 
 2. ท่านได้รับข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายผ่านช่องทางใดบ้าง 
............................................................................................................................... ................................. 
 3. ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ท่านพิจารณาองค์ประกอบอะไรบ้าง 
............................................................................................................................................ .................... 
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 4. เหตุใดท่านจึงตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
................................................................................................................................................................  
 5. อะไรที่ท าให้ท่านตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย  
............................................................................................................................. ................................... 
 
 

*****ผู้วิจัยขอขอบคุณท่านส าหรับการอนุเคราะห์ในการให้ข้อมูลเป็นอย่างสูง***** 
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ภาคผนวก ข 
สรุปผู้เชี่ยวชาญประเมินแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์การวิจัย (IOC) 
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สรุปผู้เชี่ยวชาญประเมินแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์การวิจัย ( IOC ) 
เรื่อง “การพัฒนาโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

การใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตในมหาวิทยาลัย”  
 

ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

1 เพศ  ( ) 1. ชาย 
( ) 2. หญิง 

เพศ  ( ) 1. ชาย 
( ) 2. หญิง 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

2 อายุ ………….ปี   อายุ ………….ปี   +1 +1 
ควรเป็น
ช่วงอายุ 

+1 
ควรเป็น
ช่วงอายุ 

จะลดการ
แปลผล 

+1 0 
ควรแบ่ง
ช่วงอายุ 

ไม่ปรับแก้ไข 
เนื่องจากช่วงอายุ
กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่อยู่ระหว่าง 18-
22 ปี ผู้วิจัยต้องการ
ทราบอายุที่แท้จริง
ของกลุ่มตัวอย่างว่า
ส่วนใหญ่ผู้มาใช้
บริการมีอายุกี่ปี 

3 0.8 

3 ระดับการศึกษา 
(ก าลังศึกษา) 
( ) 1. ปริญญาตรี  
( ) 2. ปริญญาโท  
( ) 3. ปริญญาเอก 

ก าลังศึกษาในระดับ  
( ) 1. ปริญญาตรี  
( ) 2. ปริญญาโท  
( ) 3. ปริญญาเอก 

+1 +1 +1 
ก าลัง

ศึกษาใน
ระดับ 

+1 0 
หรือเพิ่ม
ต่ ากว่า ป.

ตรี 

ไม่ปรับแก้ เนื่องจาก
กลุ่มตัวอย่างเน้น
กลุ่มเฉพาะก าลัง
ศึกษาระดับปริญญา
ตรีข้ึนไป 

4 0.8 

4 ระดับชั้นป ี
( ) 1. ชั้นปีที่ 1  
( ) 2. ชั้นปีที่ 2  
( ) 3. ชั้นปีที่ 3  
( ) 4. ชั้นปีที่ 4  
( ) 5. ชั้นปีที่ 5  
( ) 6. ชั้นปีที่ 6  

ก าลังศึกษาในระดับ 
ชั้นป ี
( ) 1. ชั้นปีที่ 1 
( ) 2. ชั้นปีที่ 2  
( ) 3. ชั้นปีที่ 3  
( ) 4. ชั้นปีที่ 4  
( ) 5. อื่น ๆ.............  

+1 +1 +1 
สถานภาพ 

+1 0 
ก าลัง
ศึกษา  

ปี1 ปี2 ปี
3 ปี4 

ผู้วิจัยต้องการทราบ
กลุ่มตัวอย่างก าลัง
ศึกษาระดับชั้นปี
เท่าใด 

4 0.8 

5 ระยะเวลาที่ใช้ใน
การเข้าใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย
ของมหาวิทยาลัย 
( ) 1. น้อยกว่า 1 
ชั่วโมง/ครั้ง 
( ) 2. 1 ชั่วโมง/ครั้ง 
( ) 3. 2 ชั่วโมง/ครั้ง            
( ) 4. มากกว่า 3 
ชั่วโมง/ครั้ง 

ระยะเวลาต่อครั้งที่
ใช้ในการเข้าใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกายของ
มหาวิทยาลัย 
( ) 1. น้อยกว่า 1 
ชั่วโมง 
( ) 2. 1 ชั่วโมง 
( ) 3. 2 ชั่วโมง  
( ) 4. มากกว่า 2 
ชั่วโมง 

0 
( ) 4. 

มากกว่า 2 
ชั่วโมง 

+1 +1 
ระยะเวลาต่อ
ครั งที่ใช้ใน
การเข้าใช้

บริการศูนย์
ออกก าลัง
กายของ

มหาวิทยาลัย
มากกว่า 2 

ชั่วโมง 
ตัด “ครั้ง 
1-4 ออก” 

+1 0 
ระยะเวลา
ความนาน
ที่ใช้ในการ

เข้าใช้
บริการ 

ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 1 
คนที่ 3 และคนที่ 5 

1 0.6 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

6 ช่วงเวลาที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามนิยมเข้า
ใช้บริการมากที่สุด 
( ) 1. 06.00-09.00 น.  
( ) 2. 09.01-12.00 น.   
( ) 3. 12.01-16.00 น.  
( ) 4. 16.01-20.00 น.   
( ) 5. หลัง 20.01 น. 

ช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่
ผู้ตอบแบบสอบถาม
นิยมเข้าใช้บริการมาก
ที่สุด 
( ) 1. 06.00-09.00 น.  
( ) 2. 09.01-12.00 น.   
( ) 3. 12.01-16.00 น.  
( ) 4. 16.01-20.00 น.   
( ) 5. อื่น ๆ................ 

0 
( ) 5. หลัง 
20.00 น. 

+1 +1 
ส่วนใหญ่

มาใช้
บริการใน
ช่วงเวลา 

+1 0 
( )1. 06.00-
09.00น.  
( )2. 09.01-
13.00น.   
( )3. 13.01-
17.00น.  
( )4. 17.01-
20.00น.   

ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 1 คน
ที่ 3 และคนที่ 5 

1 0.6 

7 วันที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามนิยม
เข้าใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของ
มหาวิทยาลัย 
( ) อาทิตย์ ( ) จันทร์ 
( ) อังคาร  
( ) พุธ ( ) พฤหัสบดี 
( ) ศุกร์   
( ) เสาร์ 

ถ้าท่านเลือกมาเข้า
ใช้บริการศูนย์ออก
ก าลังกายของ
มหาวิทยาลัย 3 วัน
ต่อสัปดาห์ท่านมัก
มาใช้บริการวันไหน
บ้าง (เลือกได้ 3 วัน) 
( ) อาทิตย์ ( ) จันทร์  
( ) อังคาร ( ) พุธ 
( ) พฤหัสบดี 
( ) ศุกร์  ( ) เสาร ์

+1 
ข้อ 7 กับ

ข้อ 8 
สลับข้อ

กัน 

+1 +1 
ส่วนใหญ่

มาใช้
บริการวัน 

+1 +1 ต้องการทราบวัน
ส่วนใหญ่ของกลุ่ม
ตัวอย่างเข้ามาใช้
บริการศูนย์ฯมีวัน
ใดบ้าง 

4 1 

8 ความถ่ีในการเข้าใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกายของ
มหาวิทยาลัย...........
ครั้ง/สัปดาห์ 

ความถ่ีในการเข้าใช้
บริการศูนย์ออกก าลัง
กายของมหาวิทยาลัย
ต่อสัปดาห์ 
( ) 1. 1-2 ครั้ง/
สัปดาห์   
( ) 2. 3-4 ครั้ง/
สัปดาห์   
( ) 3. 5-6 ครั้ง/
สัปดาห์   
( ) 4. มากกว่า 7 ครั้ง/
สัปดาห์ 

+1 +1 
ถ้ามากกว่า 
1 ครั้ง/วัน 
ให้นับเป็น
ครั้ง และ

ควรแบ่งเป็น
ช่วง 

+1 
ความถ่ี

สัปดาห์ละ ( 
) 1 ครั้ง   
( ) 2 ครั้ง 

...... 
 ( ) มากกว่า 

5 ครั้ง 

+1 0 
( ) 1-3 ครั้ง 
( ) 4-5 ครั้ง 
( ) 6-7 ครั้ง 

ปรับตามข้อเสนอแนะ
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 คน
ที่ 3 และคนที่ 5 

1 0.8 

9 เพื่อเสริมสร้าง
สมรรถภาพทางกาย
ที่ดี มีสุขภาพ
แข็งแรง  

ช่วยเสริมสร้าง
สมรรถภาพทางกาย
ที่ดี มีสุขภาพ
แข็งแรง  

+1 +1 
ช่วย

เสริมสร้าง
สมรรถภา
พทางกาย

ที่ดี มี
สุขภาพ
แข็งแรง 

+1 +1 
ข้อ 9-14 
อาจปรับ
ค าให้มี
ลักษณะ

เหมือนกัน 
“เพื่อ” 

+1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2  

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

10 เพื่อช่วยลดความ
เสี่ยงต่อเกิดโรคและ
ป้องกันโรคได้ 

ช่วยลดความเสี่ยง
ต่อการเกิดโรคและ
ป้องกันโรคได้ 

+1 +1 
ช่วยลด

ความเสี่ยง
ต่อการ
เกิดโรค
และ

ป้องกัน
โรคได้ 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2  

5 1 

11 ช่วยลดน้ าหนัก 
กระชับสัดส่วนท าให้
รูปร่างดี 

ช่วยลดน้ าหนัก 
กระชับสัดส่วนท าให้
รูปร่างดี 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

12 ช่วยในการฟื้นฟู
ร่างกาย/บ าบัด
ร่างกายให้
เคลื่อนไหวได้สะดวก 

ช่วยในการฟื้นฟู
ร่างกาย/บ าบัด
ร่างกายให้
เคลื่อนไหวได้สะดวก 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

13 ท าให้ผ่อนคลาย
ความเครียด 
สนุกสนาน 

ท าให้ผ่อนคลาย
ความเครียด จิตใจ
แจ่มใส (สนุกสนาน) 

+1 +1 
ท าให้ผ่อน

คลาย
ความเครีย
ด จิตใจ
แจ่มใส 

0 
จิตใจ 

+1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3  

4 0.8 

14 ท าให้บุคลิกภาพดี 
รู้สึกมั่นใจในตนเอง
มากข้ึน 

ท าให้บุคลิกภาพดี 
เพิ่มความมั่นใจใน
ตนเองมากข้ึน 

+1 +1 
เพิ่มความ

มั่นใจ 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2  

5 1 

15 เพราะการออกก าลัง
กายได้รับความนิยม
ในปัจจุบัน ท าให้ฉัน
หันมาออกก าลังกาย 

การออกก าลังกาย
ได้รับความนิยมใน
ปัจจุบัน ท าให้หันมา
ออกก าลังกาย (ย้าย
ไปอยู่ข้อสุดท้าย) 

+1 +1 
ตัด “ฉัน” 
ออกทุกข้อ 

+1 
ควรย้าย
ไปอยู่ข้อ
สุดท้าย

ของกลุ่มนี้ 

+1 
 

+1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
คนที่ 3 และคนที่ 4 

5 1 

16 ฉันมาออกก าลังกาย
แล้วท าให้เข้าสังคม
และคนอื่นได้ง่าย 

การออกก าลังกาย
ท าให้เข้าสังคมและ
คนอื่นได้ง่าย 

+1 +1 
การออก
ก าลังกาย
ท าให้เข้า
สังคมและ
คนอื่นได้

ง่าย 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

17 การมาออกก าลัง
กายท าให้ฉันได้รับ
การยอมรับจาก
เพื่อน 

การออกก าลังกาย
ท าให้ได้รับการ
ยอมรับจากเพื่อน 

+1 +1 
การออก
ก าลังกาย

ท าให้
ได้รับการ
ยอมรับ

จากเพื่อน 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

 
 



 

 

  280 

ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

18 การออกก าลังกาย
ท าให้ฉันรู้จักเพื่อน
ใหม่มากข้ึน 

การออกก าลังกาย
ท าให้รู้จักเพื่อนใหม่
มากข้ึน 

+1 +1 
การออก
ก าลังกาย
ท าให้รู้จัก
เพื่อนใหม่
มากข้ึน 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

19 ท าให้ฉันได้พบปะ
กับเพื่อน รุ่นพี่ รุ่น
น้อง 

ท าให้ได้พบปะกับ
เพื่อน รุ่นพี่ รุ่นน้อง 

+1 +1 
ท าให้ได้

พบปะกับ
เพื่อน รุ่น
พี่ รุ่นน้อง 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

20 เกิดการแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นในทุกๆ 
เรื่อง 

เกิดการพูดคุยและ
แลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นในทุก ๆ 
เรื่อง 

+1 +1 
การพูดคุย

มี
ปฏิสัมพัน

ธ์ ? 

+1 +1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

21 เพื่อน/บุคคลอื่น 
(ปากต่อปาก) 

เพื่อน/บุคคลอื่น 
(ปากต่อปาก) 

+1 +1 
ข้อ 21-35 
ควรจัด
กลุ่มให้
กระชับ
กว่านี้ 

+1 +1 +1 ต้องการให้มีสื่อครบ 
สื่อบุคคล สื่อ
สิ่งพิมพ์ สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ และ
สื่อเฉพาะกิจ 

5 1 

22 เจ้าหน้าที่/
คณาจารย์/ผู้บริหาร
ของมหาวิทยาลัย 

เจ้าหน้าที่/
คณาจารย์/ผู้บริหาร
ของมหาวิทยาลัย 

+1 +1 +1 
เพิ่ม 

“คณาจาร
ย์” 

+1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ 

5 1 

23 ป้ายโฆษณา/
โปสเตอร์ 

ป้ายโฆษณา/
โปสเตอร์ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

24 แผ่นพับ แผ่นพับ +1 +1 +1 +1 +1  5 1 

25 นิตยสาร/วารสาร นิตยสาร/วารสาร +1 +1 
ไม่น่าจะมี

แล้ว 

+1 +1 +1  5 1 

26 จดหมายข่าว จดหมายข่าว +1 +1 
น่าจะ

ประเภท
เดียวกัน
กับ 25 

+1 +1 +1  5 1 

27 หนังสือพิมพ์ หนังสือพิมพ์ +1 +1 +1 
มี

หนังสือพิ
มพ์ด้วย
หรือ 

+1 +1  5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

28 อินเทอร์เน็ต อินเทอร์เน็ต +1 +1 
ตัว

เดียวกัน
กับ 29 

+1 +1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

29 เว็บไซต์ เว็บไซต์/
อินเทอร์เน็ต 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

30 เฟสบุ๊ค เฟสบุ๊ค +1 +1 +1 +1 +1  5 1 

31 อินสตาแกรม อินสตาแกรม +1 +1 +1 +1 +1  5 1 

32 ช่องโทรทัศน์ของ
มหาวิทยาลัย 

ช่องโทรทัศน์
ออนไลน์และ
วิทยุกระจายเสียง
ของมหาวิทยาลัย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

33 อิเล็กทรอนิกส์บอร์ด อิเล็กทรอนิกส์บอร์ด +1 +1 
รวมกับข้อ 

23 

+1 +1 +1  5 1 

34 วิทยุกระจายเสียง วิทยุกระจายเสียง +1 +1 
รวมกับข้อ 

32 

+1 +1 +1  5 1 

35 การจัดบูธประชา
สัมพันธ์ 

การจัดบูธประชา
สัมพันธ์ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

36 การจัดกิจกรรมแห่
โฆษณา 

การจัดกิจกรรม
ประชาสัมพันธ์
เคลื่อนที่ 

+1 +1 
คิดว่าไม่มี

แล้ว 

+1 
การ

ประชาสัม
พันธ์

เคลื่อนที่ 

+1 
 

+1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

5 1 

37 มีอุปกรณ์ออกก าลัง
กายมีความทันสมัย 

มีอุปกรณ์ออกก าลัง
กายมีความทันสมัย 
ปลอดภัย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

38 อุปกรณ์การออก
ก าลังกายที่
หลากหลาย 

มีอุปกรณ์การออก
ก าลังกายที่
หลากหลาย 
เพียงพอ 

+1 +1 
มีอุปกรณ์การ
ออกก าลังกาย
ที่หลากหลาย 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

39 มีคลาสให้เลือกออก
ก าลังกายได้
หลากหลาย 

มีกิจกรรมให้เลือก
ออกก าลังกายได้
หลากหลาย 

+1 +1 
1.

ปลอดภัย 
2.เพียงพอ 
3.มีการ

ดูแลรักษา
ความ

สะอาด4.
สะอาด 

+1 
มีกิจกรรม
ให้เลือก

ออกก าลัง
กายได้

หลากหลา
ย 

+1 
คลาส 

เปลี่ยนเป็
นกิจกรรม 

+1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
คนที่ 3 และคนที่ 4 

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

40 มีการให้ข้อมูลการ
บริการตรงตาม
ความต้องการ 

มีการให้ข้อมูลการ
บริการตรงตาม
ความต้องการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

41 ฉันต้องการออก
ก าลังกายในศูนย์
ออกก าลังกาย  

ฉันต้องการออก
ก าลังกายในศูนย์
ออกก าลังกาย  

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

42 ฉันออกก าลังกายจะ
นึกถึงศูนย์ออกก าลัง
กายมหาวิทยาลัย
เป็นอันดับแรก 

ฉันออกก าลังกายจะ
นึกถึงศูนย์ออกก าลัง
กายเป็นอันดับแรก 

+1 +1 
ฉันออก

ก าลังกาย
จะนึกถึง
ศูนย์ออก
ก าลังกาย
เป็นอันดับ

แรก 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

43 ฉันจะแนะน าเพื่อน
ให้มาใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกาย 

ฉันจะแนะน าเพื่อน
ให้มาใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกาย 

+1 +1 
ข้อนี้ไม่ถือ
เป็นความ
ต้ังใจซื้อ 

+1 +1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

44 อัตรา/ค่าธรรมเนียม
สมาชิกเข้าใช้บริการ
มีความเหมาะสม  

มีอัตรา/
ค่าธรรมเนียม
สมาชิกเข้าใช้บริการ
ที่เหมาะสม  

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

45 การบริการที่ได้รับมี
ความคุ้มค่ากับ
อัตรา/ค่าธรรมเนียม
ที่จ่ายไป 

มีคุณภาพการ
บริการที่ดีคุ้มค่ากับ
อัตรา/ค่าธรรมเนียม
ที่จ่ายไป 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

46 มีคุณภาพการ
บริการที่ดีได้สิทธิ
ประโยชน์อื่น ๆ 
มากมาย  

มีสิทธิประโยชน์จาก
การเป็นสมาชิกอื่น 
ๆ มากมาย  

+1 +1 
คุณภาพ
และสิทธิ
ประโยชน์

คนละ
เรื่องกัน 

+1 +1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

47 ฉันรู้สึกดี สุขใจ ทุก
ครั้งเมื่อมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

ฉันรู้สึกดี สุขใจ ทุก
ครั้งเมื่อมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

48 ฉันมีความรู้สึก
ประทับใจ เมื่อมาใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย  

ฉันมีความรู้สึก
ประทับใจ เมื่อมาใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย  

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

49 ฉันรับรู้ถึงประโยชน์
ที่ได้รับจากการใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย 

ฉันรับรู้ถึงประโยชน์
ที่ได้รับจากการใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

50 มีคอร์สบริการครูฝึก
ส่วนตัว/เทรนเนอร์ 

มีคอร์สบริการครูฝึก
ส่วนตัว/เทรนเนอร์มี
ความรู้
ความสามารถ 

+1 +1 +1 
มีคอร์สบริ
การครูฝึก
ส่วนตัว/

เทรนเนอร์ที่มี
ความรู้ความ 

สามารถ 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 

51 มีคลาสเต้นออก
ก าลังกายที่
หลากหลายให้เลือก 

มีคลาสเต้นออก
ก าลังกายที่
หลากหลายให้เลือก 

+1 +1 
พิจารณา
ร่วมกับ

หน้า 5-6 
ซ้ ากัน 

+1 +1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

52 มีโปรแกรมออก
ก าลังกายให้เลือกใช้
บริการที่หลากหลาย 
เช่น ลดน้ าหนัก 
กระชับสัดส่วน เพิ่ม
กล้ามเนื้อ เป็นต้น 

มีโปรแกรมออก
ก าลังกายให้เลือกใช้
บริการที่หลากหลาย 
เช่น ลดน้ าหนัก 
กระชับสัดส่วน เพิ่ม
กล้ามเนื้อ เป็นต้น 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

53 มีเครื่องออกก าลัง
กายที่ทันสมัย
หลากหลายและได้
มาตรฐาน 

มีเครื่องออกก าลัง
กายแข็งแรงทนทาน 
วิธีการใช้ง่าย ได้
มาตรฐาน 

+1 +1 
ซ้ ากัน 

หน้า 5-6 

0 
คล้ายกับ
ข้อ 37 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

4 0.8 

54 อัตราค่าธรรมเนียม
การเข้าใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย
ภายในถูกกว่า
ภายนอก
มหาวิทยาลัย  

เมื่อเทียบราคากับ
ศูนย์บริการภายนอก 
อัตราค่าธรรมเนียม
ของศูนย์ออกก าลัง
กายภายในไม่แพง 

+1 +1 
เมื่อเทียบ

กับ
ศูนย์บริกา
รภายนอก

อัตรา
ค่าธรรมเนี
ยมภายใน
ไม่แพง 

+1 
คล้ายกับ
ข้อ 44 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

5 1 

55 มีการบอก
รายละเอียดอัตรา
ค่าธรรมเนียม
สมาชิกที่บ่งบอก
ชัดเจนเกี่ยวกับ
ค่าใช้จ่ายในการเข้า
ใช้บริการแต่ละ
กิจกรรม 

มีการบอก
รายละเอียดอัตรา
ค่าธรรมเนียม
สมาชิกที่ชัดเจนใน
การเข้าใช้บริการแต่
ละกิจกรรม 

+1 +1 
 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2  

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

56 อัตราค่าบริการของ
โปรแกรมออกก าลัง
กายมีราคาถูก 

อัตราค่าบริการของ
โปรแกรมออกก าลัง
กายมีราคาไม่แพง 

+1 +1 
อัตรา

ค่าบริการ
ของ

โปรแกรม
ออกก าลัง

กายมี
ราคาไม่

แพง 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

57 อัตราค่าบริการครู
ฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์ ไม่แพง 

อัตราค่าบริการครู
ฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์ ไม่แพง 

+1 +1 +1 
ครูฝึกกับ

เทรนเนอร์ 
เลือกใช้ค า 

+1 +1 ปรับตาม
ข้อเสนอแนะ 

5 1 

58 ที่ต้ังศูนย์ออกก าลัง
กายมีความ
เหมาะสม สะดวกใน
การเดินทางมารับ
บริการ 

ที่ต้ังศูนย์ออกก าลัง
กายมีความ
เหมาะสมสะดวกใน
การเดินทางมารับ
บริการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

59 มีพ้ืนที่จอดรถที่
เพียงพอต่อผู้มาใช้
บริการ 

มีพ้ืนที่จอดรถที่
เพียงพอต่อผู้มาใช้
บริการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

60 มีรถโดยสารรถ
ประจ าทางผ่านหน้า
ศูนย์ออกก าลังกาย 

มีรถโดยสารประจ า
ทางผ่านหน้าศูนย์
ออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

61 มีป้ายศูนย์ออกก าลัง
กายบอกชัดเจน 

มีป้ายทางไปศูนย์
ออกก าลังกายเห็น
ง่ายและชัดเจน 

+1 +1 
การมีป้าย

ไม่น่า
เกี่ยวกับ

สถานที่ตั้ง 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

62 มีสภาพสิ่งแวดล้อม
เหมาะสม สะอาด
และปลอดภัย 

มีสภาพสิ่งแวดล้อม
เหมาะสมโดยรอบ 
สะอาดและ
ปลอดภัย 

+1 +1 
มีสภาพ

สิ่งแวดล้อม
เหมาะสม
โดยรอบ 

สะอาดและ
ปลอดภัย 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

63 มีการจัดส่วนลดหรือ
ราคาพิเศษ ของ
สมนาคุณ  

มีการให้ส่วนลดหรือ
ราคาพิเศษและของ
สมนาคุณ  

+1 +1 
63/65 
เขียนให้
ขาดจาก

กัน 

+1 +1 +1 ผู้วิจัยสอบถาม
รายละเอียด
ผู้เชี่ยวชาญ 

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

64 จัดกิจกรรมคลาส
เพื่อกระตุ้นให้มา
ออกก าลังกายเป็น
ประจ า 

มีการจัดกิจกรรม
พิเศษเพื่อกระตุ้นให้
มาออกก าลังกาย
เป็นประจ า 

+1 +1 
จัดกิจกรรม
พิเศษเพื่อ

กระตุ้นให้มา
ออกก าลัง
กายเป็น
ประจ า 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

65 การซื้อแบบแพ็คเกจ
ประหยัดกว่าการซื้อ
รายครั้ง 

มีการเสนอราคา
แบบแพ็คเกจ
ประหยัดกว่าการซื้อ
รายครั้ง 

+1 +1 
63/65 เขียน
ให้ขาดจาก

กัน 

+1 +1 +1 ผู้วิจัยสอบถาม
รายละเอียด
ผู้เชี่ยวชาญ 

5 1 

66 การบอกต่อจาก
บุคคลต่าง ๆ
เกี่ยวกับกิจกรรม
ศูนย์ออกก าลังกาย 

มีการบอกต่อจาก
บุคคลต่าง ๆ
เกี่ยวกับกิจกรรม
ศูนย์ออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

67 มีการสื่อโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เช่น 
เฟสบุ๊ค 

มีการโฆษณาผ่านสื่อ
ประชาสัมพันธ์ เช่น 
เฟสบุ๊ค IG LINE 

+1 +1 
มีการโฆษณา

ผ่านสื่อ
ประชาสัมพัน

ธ์ เช่น 
เฟสบุ๊ค IG 

LINE 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

68 เจ้าหน้าที่ฝ่าย
ต้อนรับมีเพียงพอต่อ
การให้บริการ 

เจ้าหน้าที่ต้อนรับมี
เพียงพอต่อการ
ให้บริการ 

+1 +1 
มีฝ่ายหรือไม่

มีฝ่าย 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ 

5 1 

69 เจ้าหน้าที่ต้อนรับมี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
ยิ้มแย้มแจ่มใส 
พูดจาสุภาพ 
บุคลิกภาพดี 

ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส พูดจาสุภาพ 
บุคลิกภาพดี 

+1 +1 
เหมือนให้

ความส าคัญ
จนท. ต้อนรับ

เกินไป 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

70 เจ้าหน้าที่ให้
ค าแนะน า/
ค าปรึกษาเกี่ยวกับ
ข้อมูลการให้บริการ 

เครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์ให้
ค าแนะน า/
ค าปรึกษาเกี่ยวกับ
ข้อมูลการให้บริการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

71 เจ้าหน้าที่บริการเอา
ใจใส่ ให้บริการแก่
ฉันด้วยความเต็มใจ 
เหมือนกันทุกราย
โดยไม่เลือกปฏิบัติ 

เจ้าหน้าที่บริการเอา
ใจใส่ ให้บริการด้วย
ความเต็มใจ 
เหมือนกันทุกราย
โดยไม่เลือกปฏิบัติ 

+1 +1 +1 
ตัด แก่ฉัน 

ออก 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

72 ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มีความรู้ 
ความเชี่ยวชาญด้าน
วิทยาศาสตร์การ
กีฬา, พลศึกษา และ
สามารถถ่ายทอดให้
ผู้รับบริการได้ดี 

ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มีความรู้ 
ความเชี่ยวชาญด้าน
วิทยาศาสตร์การ
กีฬา, พลศึกษา และ
สามารถถ่ายทอดให้
ผู้รับบริการได้ดี 

+1 +1 +1 
คุณสมบัติ
ไม่ควรอยู่

จุดนี้ 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 

73 ความเป็นระเบียบ
ของศูนย์ออกก าลัง
กาย 

มีความเป็นระเบียบ
ของศูนย์ออกก าลัง
กาย 

+1 +1 
73-77   
“มี” 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

74 มีการเปิดเสียงเพลง
เพื่อสร้างบรรยากาศ
การออกก าลังกาย 

มีการเปิดเสียงเพลง
เพื่อสร้างบรรยากาศ
การออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

75 บรรยากาศภายใน
สร้างความรู้สึก
อยากออกก าลังกาย 

บรรยากาศภายใน
สร้างความรู้สึก
อยากออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

76 อุณหภูมิภายในห้อง
ออกก าลังกายมี
ความเหมาะสม 

อุณหภูมิภายในห้อง
ออกก าลังกายมี
ความเหมาะสม 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

77 พื้นที่ให้บริการ
ภายในห้องออก
ก าลังกายปราศจาก
กลิ่นรบกวน 

พื้นที่ให้บริการ
ภายในห้องออก
ก าลังกายปราศจาก
กลิ่นรบกวน 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

78 รายละเอียดและ
เง่ือนไขการ
ให้บริการมีความ
ชัดเจน เป็นระบบ 

มีรายละเอียดและ
เง่ือนไขการ
ให้บริการที่ชัดเจน 
เป็นระบบ 

+1 +1 
มี

รายละเอีย
ดและ
เง่ือนไข

การ
ให้บริการ
ที่ชัดเจน 
เป็นระบบ 

+1 
เง่ือนไข

รายละเอีย
ดการ

ให้บริการ
มีความ
ชัดเจน 

เป็นระบบ 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

5 1 

79 มีข้ันตอนการ
ลงทะเบียนเข้าใช้
บริการง่ายไม่ยุ่งยาก 

มีข้ันตอนการ
ลงทะเบียนเข้าใช้
บริการดีมีระบบ 

+1 +1 +1 
มีข้ันตอน

การ
ลงทะเบีย
นเข้าใช้

บริการดีมี
ระบบ 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 

 
 
 
 



 

 

  287 

ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

80 ลูกค้าสามารถช าระ
ค่าบริการได้หลาย
ช่องทาง 

มีระบบการช าระ
ค่าบริการได้หลาย
ช่องทาง 

+1 +1 
มีระบบการ

ช าระ
ค่าบริการได้

หลาย
ช่องทาง 

+1 
สมาชิก
สามารถ
ช าระ

ค่าบริการได้
หลาย

ช่องทาง 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

5 1 

81 ปัญหาได้รับการแก้ไข
สะดวกและรวดเร็ว
ตามความต้องการ 

มีการแก้ไขปัญหา
อย่างรวดเร็วตามความ
ต้องการ 

+1 +1 
มีการแก้ไข
ปัญหาอย่าง
รวดเร็วตาม

ความ
ต้องการ 

+1 
ย้ายไปข้อ
สุดท้าย 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 ในฉบับ

สมบูรณ์ 

4 1 

82 มีระบบการดูแลความ
ปลอดภัยในการใช้ห้อง
ออกก าลังกาย 

มีระบบการดูแลความ
ปลอดภัยในการใช้ห้อง
ออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

83 ช่วงเวลาการเปิด-ปิด
ให้บริการมีความ
เหมาะสม 

มีช่วงเวลาการเปิด-ปิด
ให้บริการที่เหมาะสม 

+1 +1 
มีช่วงเวลา

การเปิด-ปิด
ให้บริการที่
เหมาะสม 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

84 มีข้ันตอนให้บริการง่าย
ตามเง่ือนไขสัญญาที่
ให้ไว้กับท่าน 

มีข้ันตอนให้บริการง่าย
ตามเง่ือนไขสัญญาที่
ให้ไว้กับท่าน 

+1 +1 
ข้ันตอน

ให้บริการ
ง่ายตาม
เง่ือนไข

สัญญาที่ให้
ไว้ 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

85 การจัดวางอุปกรณ์
ออกก าลังกายเป็น
สัดส่วน ท าให้ฉัน
สะดวกในการใช้
บริการ 

มีการจัดวางอุปกรณ์
ออกก าลังกายเป็น
สัดส่วน ท าให้ฉัน
สะดวกในการใช้
บริการ 

+1 +1 
มีการจัดวาง
อุปกรณ์ออก
ก าลังกาย

เป็นสัดส่วน 
ท าให้สะดวก

ในการใช้
บริการ 

0 
85-90 ควร
ถาม 4 M 
มากกว่า 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
ไม่ปรับแก้ตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3
เนื่องจากผู้วิจัย

ต้องการค าตอบการ
กลับมาใช้บริการอีก 

โดยมีความเป็น
รูปธรรมที่สัมผัสและ
จับต้องได้ในลักษณะ
ทางกายภาพ รวมถึง
ถึงบรรยากาศในศูนย์
ออกก าลังกายของ

มหาวิทยาลัย 

4 0.8 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

86 มีอุปกรณ์พร้อม
ให้บริการและแสง
สว่างเพียงพอ
เหมาะสม 

มีอุปกรณ์พร้อม
ให้บริการและแสง
สว่างเพียงพอ
เหมาะสม 

+1 +1 0 +1 +1  4 0.8 

87 ห้องออกก าลังกายมี
การจัด
สภาพแวดล้อม
ตกแต่งที่ทันสมัย 

ห้องออกก าลังกายมี
การจัด
สภาพแวดล้อม
ตกแต่งที่ทันสมัย 

+1 +1 0 +1 +1  4 0.8 

88 มีป้ายบอกวิธีการ
เล่นของอุปกรณ์ใน
แต่ละเครื่อง 

มีป้ายบอกวิธีการ
เล่นของอุปกรณ์ใน
แต่ละชนิด 

+1 +1 
มีป้ายบอก
วิธีการเล่น

ของ
อุปกรณ์

แต่ละชนิด 

0 +1 +1  4 0.8 

89 ห้องออกก าลังกาย
และห้องน้ าสะอาด 
มีกลิ่นหอมสดชื่น   

มีห้องออกก าลังกาย
และห้องน้ าสะอาด 
ที่มีกลิ่นหอมสดชื่น   

+1 +1 
มีห้องออก

ก าลังกาย
และห้องน้ า
สะอาด ที่มี
กลิ่นหอม
สดชื่น 

0 +1 +1  4 0.8 

90 มีที่นั่งพักผ่อน
เพียงพอต่อการ
บริการ   

มีที่นั่งพักผ่อน
เพียงพอต่อการ
บริการ   

+1 +1 0 +1 +1  4 0.8 

91 เจ้าหน้าที่บริการ
ให้บริการตามค าม่ัน
สัญญาที่ให้ไว้  

เจ้าหน้าที่บริการ
ให้บริการตามค าม่ัน
สัญญาที่ให้ไว้  

+1 +1 
 

+1 +1 +1  5 1 

92 การให้บริการ มี
ความเป็นมืออาชีพ
ในทุกๆจุดบริการ 

การให้บริการ มี
ความเป็นมืออาชีพ
ในทุกๆจุดบริการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

93 สามารถแก้ปัญหาได้
ถูกต้องตามความ
ต้องการของสมาชิก 

มีการให้บริการ
สม่ าเสมอเหมือนเดิม
ทุกครั้งที่ใช้บริการ 

+1 +1 
เหมือนจะ

ซ้ ากับ
กระบวนก
ารหน้า 9 

+1 +1 
 

“แก้ปัญห
า” จัด

กิจกรรม
หรือจัด

โปรแกรม 

+1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

94 เจ้าหน้าที่ปฏิบัติงาน
ให้บริการที่รวดเร็ว 

เจ้าหน้าที่ปฏิบัติงาน
ให้บริการที่รวดเร็ว 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

95 เจ้าหน้าที่มีความ
กระตือรือร้นในการ
ให้บริการและ
ท างานได้ถูกต้อง
เรียบร้อย 

เจ้าหน้าที่มีความ
กระตือรือร้นในการ
ให้บริการและ
ท างานได้ถูกต้อง
เรียบร้อย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

96 เจ้าหน้าที่ให้บริการ
ด้วยความยินดีใน
การช่วยเหลือ
สมาชิก  

เจ้าหน้าที่ให้บริการ
ด้วยความยินดีใน
การช่วยเหลือ
สมาชิก  

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

97 ฉันได้รับการบริการ
ที่รวดเร็ว ว่องไว 
แสดงถึงการเอาใจใส่
ในงานบริการอย่าง
เต็มที่ 

ฉันได้รับการบริการ
ที่รวดเร็ว ว่องไว 
แสดงถึงการเอาใจใส่
ในงานบริการอย่าง
เต็มที่ 

+1 +1 
ซ้ าข้อ 
94+96 

+1 
ฉัน 

+1 +1 
มีความ

เท่าเทียม
สม่ าเสมอ
กับการ

ให้บริการ 

ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

98 ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มีความรู้
และความสามารถ
ในการให้ค าแนะน า
ออกก าลังกาย 
อุปกรณ์ได้ทุกชนิด 

ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มีความรู้
และความสามารถ
ในการให้ค าแนะน า
การออกก าลังกาย
และอุปกรณ์ได้ทุก
ชนิด 
 

+1 +1 
ครูฝึกส่วนตัว/
เทรนเนอร์มี
ความรู้และ

ความสามารถใน
การให้

ค าแนะน าการ
ออกก าลังกาย 
และอุปกรณ์ได้

ทุกชนิด 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

99 เจ้าหน้าที่จัดล าดับ
การให้บริการ
ตามล าดับก่อน-หลัง
โดยไม่เลือกปฏิบัติ 

เจ้าหน้าที่จัดล าดับ
การให้บริการ
ตามล าดับก่อน-หลัง
โดยไม่เลือกปฏิบัติ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

100 เจ้าหน้าที่มีการเก็บ
รักษาข้อมูลของ
สมาชิกอย่างดี 

เจ้าหน้าที่มีการเก็บ
รักษาข้อมูลของ
สมาชิกอย่างดี 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

101 การใส่เครื่องแบบ
ของเจ้าหน้าที่ดูดี 
สะอาดเรียบร้อย 

การใส่เครื่องแบบ
ของเจ้าหน้าที่ดูดี 
สะอาดเรียบร้อย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

102 ศูนย์ออกก าลังกายมี
แผนเตรียมความ
พร้อมส าหรับ
เหตุการณ์ฉุกเฉิน 

ศูนย์ออกก าลังกายมี
ห้องปฐมพยาบาล 
ถังดับเพลิงและ
เครื่องกระตุกหัวใจ 
(AED) 

+1 +1 
ลูกค้าจะรู้
ได้ยังไงว่า

มี 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

103 เจ้าหน้าที่ดูแลเอาใจ
ใส่ เข้าใจสมาชิก
และรับฟังความ
ต้องการ  

เจ้าหน้าที่ดูแลเอาใจ
ใส่ เข้าใจสมาชิก
และรับฟังความ
ต้องการ  

+1 +1 
คล้ายกับ
ข้อ 105 

+1 +1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

104 ฉันได้รับทราบข้อมูล
ข่าวสารต่างๆได้
อย่างชัดเจนและ
ถูกต้อง 

ได้รับทราบข้อมูล
ข่าวสารต่างๆได้
อย่างชัดเจนและ
ถูกต้อง 

+1 +1 
ได้รับทราบ

ข้อมูล
ข่าวสารต่างๆ

ได้อย่าง
ชัดเจนและ

ถูกต้อง 

+1 
ฉัน 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

10
5 

ฉันได้รับการดูแลให้
ความช่วยเหลือ
ตลอดเวลาเม่ือฉัน
ต้องการ 

ได้รับการดูแลให้
ความช่วยเหลือ
ตลอดเวลาเม่ือฉัน
ต้องการ 

+1 +1 
ได้รับการ
ดูแลให้
ความ

ช่วยเหลือ
ตลอดเวล
าเม่ือฉัน
ต้องการ 

+1 
ฉัน 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

10
6 

เจ้าหน้าที่ให้บริการ
ตามความต้องการที่
แตกต่างของ
ผู้ใช้บริการ 

เจ้าหน้าที่ให้บริการ
ตามความต้องการที่
แตกต่างของสมาชิก 

+1 +1 
เจ้าหน้าที่
ให้บริการ
ตามความ
ต้องการที่
แตกต่าง

ของ
สมาชิก 

+1 +1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

10
7 

ฉันจะไม่เปลี่ยนใจใน
การเข้าใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย  

จะไม่เปลี่ยนใจใน
การเข้าใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย
อื่น  

+1 +1 
ฉันจะไม่

เปลี่ยนใจใน
การเข้าใช้

บริการศูนย์
ออกก าลัง
กายอื่น 

+1 
ฉันจะไม่
เปลี่ยนใจ
ในการเป็น

สมาชิก
ศูนย์ออก
ก าลังกาย 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

10
8 

ตลอดการศึกษาที่
ก าลังศึกษาอยู่ฉันจะ
เป็นสมาชิกเข้าใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย 

ตลอดการศึกษาที่
ก าลังศึกษาอยู่ฉันจะ
เป็นสมาชิกเข้าใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกาย 

+1 +1 
คล้ายกับ 

109 

+1 
ความหมา
ยเดียวกัน

กับข้อ 
107 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

10
9 

ฉันมีความต้ังใจที่จะ
กลับมาใช้บริการอีก
ในอนาคต 

ฉันมีความต้ังใจที่จะ
กลับมาใช้บริการอีก
ในอนาคต 

+1 +1 +1 
ฉัน 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 

11
0 

ฉันจะกลับมาใช้ศูนย์
ออกก าลังกายแม้ว่า
ราคาจะเพิ่มข้ึน 

ฉันจะกลับมาใช้
บริการศูนย์ออก
ก าลังกายแม้ว่าราคา
จะเพิ่มข้ึน 

+1 +1 
ฉันจะกลับมา

ใช้บริการ
ศูนย์ออก
ก าลังกาย 

+1 
ฉัน 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

111 ฉันจะแนะน าเพื่อน
ของฉันหรือบุคคล
อื่นๆ ให้มาใช้บริการ 

ฉันจะแนะน าเพื่อน
ของฉันหรือบุคคล
อื่นๆ ให้มาใช้บริการ 

+1 +1 
ข้อ 111-

114 
เหมือน
เป็นการ

บอกต่อไม่
ตรงค า
นิยาม 

+1 
ฉัน 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

ข้อ 111-121 

5 1 

112 ฉันพูดถึง
ประสบการณ์ดี ๆ ที่
ได้รับให้กับเพื่อน
หรือบุคคลอื่น ๆฟัง 

ฉันพูดถึง
ประสบการณ์ดี ๆ ที่
ได้รับให้กับเพื่อน
หรือบุคคล 
อื่น ๆ ฟัง 

+1 +1 +1 
ฉัน 

+1 +1  5 1 

113 ฉันบอกต่อให้เพื่อน
หรือบุคคลอื่น ๆ ให้
มาใช้บริการ 

ฉันบอกต่อให้เพื่อน
หรือบุคคลอื่น ๆ ให้
มาใช้บริการ 

+1 +1 +1 
ฉัน 

+1 +1  5 1 

114 หากฉันได้ยินบุคคล
อื่น ๆ พูดถึงศูนย์
ออกก าลังกายในแง่
ลบ  
ฉันยินดีจะช่วยแก้
ต่างให้ 

หากฉันได้ยินบุคคล
อื่น ๆ พูดถึงศูนย์
ออกก าลังกายในแง่
ลบ ฉันยินดีจะช่วย
แก้ต่างให้ 

+1 +1 +1 
ฉัน 

+1 +1  5 1 

115 ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัย
ส าคัญที่ท าให้
สมาชิกเลือกใช้
บริการ 

ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัย
ส าคัญที่ท าให้
สมาชิกเลือกใช้
บริการ 

+1 +1 
ข้อ 115-
121 ไม่ใช่
ค าถาม

ของความ
พึงพอใจ 

0 
ไม่เข้าใจ
หมายถึง

อะไร 

+1 +1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

และคนที่ 3 

4 0.8 

116 ราคาเป็นสิ่งที่ส าคัญ
ที่ช่วยให้ผู้ใช้บริการ
ตัดสินใจมาใช้
บริการ 

ราคาเป็นสิ่งที่ส าคัญ
ที่ช่วยให้ผู้ใช้บริการ
ตัดสินใจมาใช้
บริการ 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

117 สถานที่ตั้งศูนย์ออก
ก าลังกายสามารถ
เดินทางสะดวกเข้า
ใช้บริการได้ง่าย  

สถานที่ตั้งศูนย์ออก
ก าลังกายสามารถ
เดินทางสะดวกเข้า
ใช้บริการได้ง่าย  

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

118 บุคลากรเป็นสิ่งที่
ผู้ใช้บริการพิจารณา
เลือกใช้บริการ   

บุคลากรเป็นสิ่งที่
ผู้ใช้บริการพิจารณา
เลือกใช้บริการ   

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

119 การจัดกิจรรม
ส่งเสริมการขายมี
ส่วนช่วยกระตุ้นออก
ก าลังกาย 

การจัดกิจรรม
ส่งเสริมการขายมี
ส่วนช่วยกระตุ้นออก
ก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 
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ข้อ ข้อค าถามเดิม 
ข้อค าถามปรับปรุงตาม

ข้อเสนอแนะของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจัย 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

เหตุผลผู้วิจัย 
ในการปรับปรุง 

รวม IOC 

12
0 

ลักษณะทาง
กายภาพเป็น
ผู้ใช้บริการปรารถนา
ถึงบรรยากาศเข้าใช้
บริการ 

ลักษณะทาง
กายภาพและ
บรรยากาศที่ดีเป็นที่
ปรารถนาของ
ผู้ใช้บริการ 

+1 +1 0 
ไม่เข้าใจ
ค าถาม

ควรปรับ 

+1 
 

+1 ขอค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 

และคนที่ 3 

4 0.8 

12
1 

กระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็น
ระบบชัดเจนในการ
ให้บริการตาม
เง่ือนไขสัญญา 

กระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็น
ระบบชัดเจนในการ
ให้บริการตาม
เง่ือนไขสัญญา 

+1 +1 +1 +1 +1  5 1 

12
2 

โดยรวมแล้วท่านพึง
พอใจต่อคุณภาพ
การให้บริการ 
เกี่ยวกับความเป็น
รูปธรรมของการ
บริการ ปฏิบัติตาม
สัญญาที่ไห้ไว้ 
บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว เจ้าหน้าที่มี
ความรู้และการเอา
ใจใส่ เข้าใจถึงความ
ต้องการของสมาชิก 

โดยรวมแล้วท่านพึง
พอใจต่อคุณภาพ
การให้บริการ 
เกี่ยวกับความเป็น
รูปธรรมของการ
บริการ ปฏิบัติตาม
สัญญาที่ไห้ไว้ 
บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว เจ้าหน้าที่มี
ความรู้และการเอา
ใจใส่ เข้าใจถึงความ
ต้องการของสมาชิก 

+1 +1 +1 +1 +1   1 

12
3 

ท่านต้องการให้ศูนย์
ออกก าลังกาย
ปรับปรุงเกี่ยวกับ
อะไร 

 +1 +1 +1 
สลับข้อกับ 

124 
 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 

12
4 

ศูนย์ออกก าลังกายมี
จุดเด่นอะไรที่ท าให้
คุณประทับใจ 

 +1 +1 +1 
สลับข้อกับ 

123 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 3 

5 1 

 ข้อเสนอแนะ 
(เพิ่มเติม) 

 +1 เป็น
แบบสอบถา
มที่ค่อนข้าง
ยาว มีข้อ

ค าถามเยอะ
และมีความ
คล้ายกัน 

ควรเขียนให้
กระชับ และ
ลองให้คนท า 

1.ปรับค าถาม 
ค าตอบและ
จัดล าดับ 
เช็คข้อซ้ า 

2.ภาษา ศัพท์ 
ผู้ตอบ

แบบสอบถา
ม ลูกค้า 
สมาชิก 

3.หลักข้อ
ค าถามควร
อยู่ในกรอบ

และ
เรียงล าดับ
ของทฤษฏี 

4M 8P 

+1 +1 ปรับแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะ

ผู้เชี่ยวชาญคนที่ 2 
และคนที่ 3 

3 0.6 

ค่าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ 0.97 
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แบบสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการและผู้จัดการ/ผู้บริหาร 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญ 1 
ด้านการวิจยั 

ผู้เช่ียวชาญ 2 
ด้านการตลาด 

ผู้เช่ียวชาญ 3 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 4 
ด้าน Fitness 

ผู้เช่ียวชาญ 5 
การจัดการ 
Fitness 

รวม IOC 

1 ท่านมเีหตุผลอะไรทีต่้องมาใช้
บริการศนูย์ออกก าลังกาย  

ข้อ 1 กับข้อ 
4 ดูเหมือน
คล้ายกัน 

+1 
ข้อ 1-4-5 
เป็นเหตุผล
เดียวกนั 

+1 +1 +1 4 0.8 

2 ท่านได้รับขอ้มูลศนูย์ออกก าลัง
กายผ่านชอ่งทางใดบ้าง 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

3 ก่อนทีจ่ะตัดสนิใจเลอืกใช้
บริการศนูย์ออกก าลังกาย ท่าน
พิจารณาองค์ประกอบอะไรบ้าง 

+1 0 
ค าตอบข้อ 3 

จะเป็น
ค าตอบข้อ 1-

2-4-5 

+1 +1 +1 4 0.8 

4 เหตุใดท่านจึงตัดสนิใจเลอืกใช้
บริการศนูย์ออกก าลังกาย 

+1 0 
ข้อ 4 5 

ใกล้เคียงกนั 

+1 +1 +1 4 0.8 

5 อะไรทีท่ าให้ท่านตัดสนิใจ
กลับมาใช้บรกิารศนูย์ออกก าลัง
กาย  

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

6 ท่านเห็นประโยชน์ของการ
ให้บริการศนูย์ออกก าลังกาย
อย่างไร 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

7 ท่านมแีนวทางการให้ขอ้มูล
ศูนย์ออกก าลงักายแก่นิสติ
รับทราบชอ่งทางใดบ้าง 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

8 หลักการบริหารจัดการศูนย์
ออกก าลังกาย ทา่นพิจารณาถึง
องค์ประกอบอะไรบ้าง 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

9 ท่านมียุทธศาสตร์อย่างไร
เพื่อให้นิสิตตดัสินใจเลือก
ให้บริการศนูย์ออกก าลังกาย 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

10 ท่านมกีระบวนการอะไรเพื่อให้
นิสิตตัดสนิใจกลับมาใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลงักาย 

+1 +1 +1 +1 +1 5 1 

 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม +1 ควรมีค าถาม
เกี่ยวกับ 7P’s 

ในค าถาม
แบบ

สัมภาษณ ์

+1 +1 +1 4 0.8 

ค่าความเชื่อม่ันของเคร่ืองมือ 0.94 



 

 

  294 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
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สรุปการสัมภาษณ์ผู้บริหาร/ผู้จัดการศูนย์ออกก าลังกาย 
 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของนิสิตใน
มหาวิทยาลัย 
1. ท่านเห็นประโยชน์ของการให้บริการศูนย์ออกก าลังกายอย่างไร 
 1.1 การสร้างเสริมสุขภาพ ร่างกาย จิตใจ ปัญญา 
 1.2 การมีร่างกายดีสุขภาพดี 
 1.3 การมีรูปร่างดี หุ่นดีบุคลิกภาพที่ดี 
 1.4 ลดน้ าหนัก 
 1.5 รักษาเบาหวาน ความดัน 
 1.6 การพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนกันและกัน 
 1.7 กระแสค่านิยมในการออกกก าลังกาย 
 1.8 การสร้างกล้ามเนื้อและสมรรถภาพทางกาย 

1.9 การพบเจอคนที่หลากหลาย  
2. ท่านมีแนวทางการให้ข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายแก่นิสิตรับทราบช่องทางใดบ้าง 
 2.1 ประชาสัมพันธ์ Social Media สื่อออนไลน์ 
 2.2 ประชาสัมพันธ์ผ่านเพจ facebook 
 2.3 เว็บไซต์มหาวิทยาลัย หนังสือส่งถึงตามหน่วยงานต่างๆ  
 2.4 ประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุ 
 2.5 จัดบูธประชาสัมพันธ์ช่วงปฐมนิเทศ 
 2.6 มีเว็บไซต์ มีสื่อ Social มีการทดสอบสมรรถภาพทางกายส าหรับปี 1 
 2.7 ช่องทางทางออนไลน์ Facebook ก็จะมีการประชาสัมพันธ์ต่างๆ 
 2.8 มีวิชาการออกก าลังกายให้นิสิตเลือกเรียน  
 2.9 เว็บเพจและสถานีวิทยุของมหาวิทยาลัย ลงในหนังสือปฐมนิเทศของนักศึกษาใหม่  

2.10 ท าเป็นป้ายไวนิล  
3. หลักการบริหารจัดการศูนย์ออกก าลังกาย ท่านพิจารณาถึงองค์ประกอบอะไรบ้าง 
 3.1 Pass Model โมเดล PASS ประกอบด้วย  
  P ตัวแรก คือ Prepared การเตรียมความพร้อมที่จะให้บริการนิสิต  
  A คือ Activity สอนแนะน าการเล่นที่ถูกวิธีตามระดับการเล่น  
  S คือ Staff ต้องมีเพียงพอที่จะให้ความรู้และบริการ  
  S คือ Service Mind ต้องบริการ  
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 3.2 ความต้องการของลูกค้า/สมาชิก  
 3.3 ภาระงานสามารถทดแทนกัน 
 3.4 ต้องรู้จักข้อมูลคนที่เข้ามาใช้บริการฟิตเนสได้อย่างถูกต้อง  
 3.5 ทราบข้อมูลพ้ืนฐานของศูนย์ออกก าลังกาย 
 3.6 สร้างรายได้และบริการ กิจกรรมการเรียนการสอน การให้บริการ  
4. ท่านมียุทธศาสตร์อย่างไรเพ่ือให้นิสิตตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 4.1 ยุทธศาสตร์ผมใช้ในเรื่องของ พัฒนาสุขภาพ ยุทธศาสตร์ต่อไปคือการบริการ 
ยุทธศาสตร์ต่อไปคือยุทธศาสตร์ในเชิงสร้างสรรค์ ยุทธศาสตร์การมีส่วนร่วมและการร่วมมือกับองค์กร
หน่วยงาน 
 4.2 การทดสอบสมรรถภาพทางกาย  
 4.3 จัดกิจกรรมให้เด็กเกิดความสนุกสนาน 
 4.4 การสร้างกระแสนิยมด้วยกิจกรรมที่หลากหลาย  
 4.5 คะแนนความดีของมหาลัย นิสิตทุกคนจะต้องมีคะแนนความดีครบ 100 คะแนนถึงจะ
จบ ซึ่งจะมีในเรื่องของการออกก าลังกายร่วมด้วยซึ่งเป็นแรงจูงใจให้นิสิตกลับมาใช้บริการเพื่อที่จะเก็บ
คะแนนในส่วนนี้  
 4.6 มีความพร้อมที่จะให้ใช้บริการอย่างมีคุณภาพ 
 4.7 การเตรียมความพร้อมในการให้บริการเชื่อว่านิสิตต้องมาใช้บริการ  
 4.8 ต้องกระตุ้นโดยการสื่อสารให้ลองเข้ามาใช้บริการก่อน  
 4.9 เปิดโอกาสให้นิสิตได้เข้ามาทดสอบใช้แล้วคุณมีความสุขก็พอใจ 
 4.10 การประเมินผล แบบสอบถามคิดแบบสอบถามแต่ละจุดบริการมีอย่างไรบ้าง 
 4.11 ต้องมีความประทับใจในการบริการ ที่ส าคัญคือการสื่อสารการพูดการจา  
5. ท่านมีกระบวนการอะไรเพื่อให้นิสิตตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 5.1 จัดกิจกรรมอยู่บ่อย ๆ เช่น Nice Sport จันทร์ถึงพฤหัสบดีกลางคืน 18.00-22.00 น. 
และไนท์รัน  
 5.2 ราคาถูก มีที่จอดรถสะดวกกว้าง 
 5.3 อุปกรณ์ออกก าลังกายเครื่องมือทันสมัย มีกิจกรรมที่น่าสนใจ  
 5.4 การสร้างท าให้ประทับใจก่อนถึงจะกลับมาใช้ซ้ าได้ 
 5.5 การมีผลิตภัณฑ์ที่ดี product ที่ดีแล้วก็ต้องมี service ใหม่ๆแล้วก็การให้บริการที่ได้
รูปแบบที่ดีขึ้นและง่ายขึ้น  
 5.6 มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาช่วยในการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการ  
 5.7 มาใช้บริการแล้วเกิดประทับใจเขาก็กลับมาใช้ซ้ ากลับมาใช้บริการอีก และราคาไม่สูง  
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ส่วนที่ 2 การสัมภาษณ์เก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาด 
 1. Product (ผลิตภัณฑ์) 
  1.1 เทรนเนอร์เรามี 2 ประเภท คือนักวิทยาศาสตร์การกีฬาและนิสิตที่มาฝึกงาน
ช่วยงาน 
  1.2 ใบรับรองการออกก าลังกายต่าง ๆ หากมีจะดีแต่ถ้าไม่มีขอแค่น าคลาสได้ถือว่า
สามารถเทรนได้ 
  1.3 การบริหารจัดเวร และก็จะมีเข้าเช้าสัปดาห์ละ 2 วันๆละ 2 คน สลับเข้าเช้าและ
ตอนบ่าย 
  1.4 มีนักศึกษาจ้างงาน มาช่วยงาน 2 คนเพ่ือรอรับให้บริการ 
  1.5 มีการส่งประเมิน แล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานหลักแล้วก็จะมีภาระหน้าที่งานรอง  
  1.6 มีการไปอบรม เหมือนกับท าอบรมเพ่ือไปเติมความรู้  
  1.7 เรามีอาจารย์ เจ้าหน้าที่ซึ่งให้ดูแลเรื่องนี้โดยตรง และมีนิสิตวิทยาศาสตร์การกีฬาที่
มีการเรียนการสอนมาฝึกงาน 
  1.8 อาจารย์หรือเจ้าหน้าที่คอยควบคุมก่อนใช้บริการมีการเข้าอบรม การทดสอบ
สมรรถภาพทางกาย  
  1.9 มีการประเมินแบบสอบถามประเมินความพึงพอใจของการใช้บริการ ท าทุกปีเป็น
ปกติ  
  1.10 ประเมินบุคลากรในทุกมิติเป็นรายครั้ง ประเมินความพึงพอใจของการใช้บริการใน
เรื่องของโปรแกรมในเรื่องของพนักงานในเรื่องของอุปกรณ์ในเรื่องของกิจกรรมพึงพอใจไหมมากน้อย
แค่ไหนระยะเวลาเหมาะสมหรือไม่ 
  1.11 เทรนเนอร์จ้างเป็นคอร์สไปจะไม่มีเป็นการให้บริการฟรี ก็คือจะมีแค่เจ้าหน้าที่
ประจ าคอยตอบค าถามและแนะน าเบื้องต้นในการใช้อุปกรณ์  
 2. Price (ราคา) 
  2.1 ค่าบริการคิดรวมกับการเก็บค่าธรรมเนียมการศึกษา 
  2.2 มีการก าหนดภายใต้กรอบวัตถุประสงค์ของการจัดตั้งศูนย์ออกก าลังกาย 
  2.3 นิสิตใช้บริการฟรีส าหรับมหาวิทยาลัยที่มีการเก็บค่าธรรมเนียมการศึกษารวม
ทั้งหมด 
  2.4 มหาวิทยาลัยที่มีการจัดเก็บค่าบริการเฉพาะเป็นไปตามประกาศของมหาวิทยาลัย 
สมาชิกรายปี รายเดือน รายวัน และบริการพิเศษ เช่น ซาวน่า สตรีม เป็นต้น  
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 3. Place (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 
  3.1 มาตรฐานการจัดพ้ืนที่เป็นกลุ่ม กลุ่มคาดิโอ กลุ่ม Muscle มาตรฐานของอุปกรณ์ 
ขัน้ตอนแนะน า 
  3.2 การใช้ต้องได้มาตรฐาน มีนิสิตทางวิทยาศาสตร์การกีฬามาแนะน า 
  3.3 ระบบความปลอดภัยเรามาอันดับที่ 1 การส่งเจ้าหน้าที่เข้าอบรมทุกปีอย่างน้อยปี
ละ 1 ครั้ง อบรมในเรื่องของการกู้ชีพ การจ าลองเหตุการณ์เหมือนคนหมดสติท าอย่างไร  หากเกิดไฟ
ไหม้ท าอย่างไร เจอเหตุการณ์ต้องรู้ว่าเกิดเหตุนี้ต้องท ายังไงคนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 ต้องอยู่ตรงไหนท า
อะไร ต้องรู้หน้าที่ของตัวเอง  
  3.4 ระบบความปลอดภัยมี AED มหาลัยมาติดตั้งให้  
  3.5 มีระบบร่วมประสานภารกิจในส่วนของพ้ืนที่ มีการปฐมพยาบาลเบื้องต้น มีขั้นตอน
ของการส่งผู้ป่วย และมีการเทรนการฝึกทุก 6 เดือน 
 4. Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
  4.1 มีกิจกรรมประกวด จัดแข่งขันการออกก าลังกาย 
  4.2 มีการจัดกิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ตามวาระของเดือนนั้น ๆ 
  4.3 มีโปรแกรมการจัดรวมคนรักสุขภาพทดสอบสมรรถภาพทางกายกิจกรรมโยคะ 
แอโรบิค ลีลาศ 
  4.4 สมัครสมาชิกรายปีก็อาจจะแถมในเรื่องของการเข้าใช้ซาวน่า สตรีม แล้วก็ถ้าไม่
สมัครเป็นรายปีสมัครแค่เป็นจ านวนครั้งเราก็อาจจะมีโปรโมชั่นเพ่ิมจ านวนครั้ง 
  4.5 จัดบูธประชาสัมพันธ์โครงการในการส่งเสริมการออกก าลังกาย 
 5. People (บุคลากร) 
  5.1 บุคลากรดูเรื่อง Performance ก่อนแล้วก็ต้องมีคุณธรรมด้วยไม่ใช่เก่งแต่นิสัยไม่ดีก็
ไม่เอาแล้วก็มีประสบการณ์ เคยเป็น PT ในฟิตเนสต่าง ๆ การส่งเสริมการพัฒนาแล้วก็ถ้ามีคอร์สที่
ไหนแล้วก็จะส่งเขาไปอบรมที่นั่น 
  5.2 ต้องมีโมเดล ซึ่งบุคลากรต้องเป็นพวกหนุ่มสาวบุคลิกภาพดี หากท างานมานานก็
ต้องกลายเป็นคนที่อยู่เบื้องหลังพวกครูฝึก จ าเป็นต้องเอาคนหนุ่มนักศึกษาที่รูปร่างดีหน้าตาดี 
มาเป็นผู้ฝึกสอน ซึ่งจะได้เป็นภาพลักษณ์ของฟิตเนส  
  5.3 โครงสร้างของหน่วยงานในการบริหารบุคลากรขึ้นตรงต่อรองอธิการบดีที่ดูแล และ
ตรงต่ออธิการบดีตามบริบทของแต่ละมหาวิทยาลัย 
  5.4 มีการอบรมและพัฒนาบุคลากรในการให้บริการ  
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  5.5 การรับสมัครบุคลากรเป็นไปตามประกาศของมหาวิทยาลัย มีการสัมภาษณ์ 
เป็นเรื่องของความคิดในการให้บริการหรือประสบการณ์ในเรื่องของการท างานการบริการศูนย์ออก
ก าลังกาย 
  5.6 การประเมินบุคลากรดูตามความส าเร็จของงานที่ท าได้และประเมินตามล าดับการ
บังคับบัญชา 
 6. Physical evidence (ลักษณะทางกายภาพ) 
  6.1 ให้ความส าคัญความสะอาด กลิ่น เครื่องเสียง โทรทัศน์วงจรปิด  
  6.2 การดูแลให้ความปลอดภัยผู้มาใช้บริการ 
  6.3 การจัดพ้ืนที่ให้เอ้ือต่อการบริการ ปรับเปลี่ยนอุปกรณ์ตามอายุการใช้งาน 
  6.4 มีการควบคุมอุปกรณ์และการตรวจสอบทุกครั้งหลังจากให้บริการ 
  6.5 จัดการกับอุปกรณ์ท่ีช ารุดไม่ให้อยู่ในบริเวณพ้ืนที่การบริการ 
  6.6 จัดท าแผนการจัดซื้ออุปกรณ์ในส่วนที่จ าเป็นและต้องให้บริการตามความต้องการ
ของนิสิต  
 7. Process (กระบวนการ) 
  7.1 กระบวนการสั่งการจากบนลงล่าง ผู้บริหารก ากับและติดตามให้อ านาจในการ
ท างานตามระบบสายงานและจะลงลึกบางเรื่องหากไม่มีการจัดการให้เสร็จตามที่ก าหนด 
  7.2 การเข้าใช้บริการใช้บัตรนิสิตและบัตรบุคลากร สแกนเพ่ือเข้าใช้บริการได้ 
  7.3 ระบบสมคัรสมาชิกง่ายเชื่อมต่อข้อมูลจากส่วนกลางของมหาวิทยาลัย 
  7.4 ผู้บริหารประเมินผลการด าเนินงานของบุคลากรการปฏิบัติหน้าที่ตามกรอบและ
ภาระงานที่มอบหมาย ก าหนดความหนักของงานไม่เท่ากัน 
  7.5 มีการประเมินความพึงพอใจการให้บริการของศูนย์ออกก าลังกายด้วยแบบสอบถาม 
การแสดงความคิดเห็นบนสื่อออนไลน์  การสุ่มสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ กล่องแสดงความคิดเห็น 
เป็นต้น 
  7.6 กระบวนการให้บริการเป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย จัดล าดับความส าคัญ
ของกลุ่มผู้ใช้  
  7.7 ระบบจัดเก็บของข้อมูลใช้ระบบคอมพิวเตอร์ ควบคุมโดยใช้ QR Code 
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สรุปการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 
1. เหตุผลอะไรที่ต้องมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย (ทางกาย/ทางสังคม) 
 1.1 อยากมีสุขภาพท่ีดี ร่างกายแข็งแรง 
 1.2 มีอุปกรณ์ท่ีเราต้องการใช้ในการออกก าลังกาย และมีผู้คนที่สนใจเหมือนกันไปใช้
บริการในที่ ๆ เดียวกัน ท าให้มีเพ่ือน 
 1.3 พบปะเพ่ือนฝูง 
 1.4 เพ่ือดูเเลสุขภาพร่างกายให้เเข็งเเรง 
 1.5 สะดวก 
 1.6 เพ่ือพบปะผู้คน 
 1.7 ราคาถูก 
 1.8 บรรยากาศดี ร่มรื่น ใกล้ที่พัก 
 1.9 ต้องการมีสุขภาพที่ดี ร่างกายจะได้แข็งและคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
 
2. ท่านได้รับทราบข้อมูลศูนย์ออกก าลังกายผ่านช่องทางใดบ้าง 
 2.1 อินเทอร์เน็ต สื่อออนไลน์ 
 2.2 ทุกช่องทางท่ีเป็นไปได้ 
 2.3 โซเซียลมีเดีย 
 2.4 ปากต่อปาก 
 2.5 เวปไซต์ 

2.6 Facebook,Line 
 

3. ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ท่านพิจารณาองค์ประกอบอะไรบ้าง 
 3.1 สะดวกในการเดินทาง 
 3.2 ความครบครันของอุปกรณ์ สถานที่ อุปกรณ์และบริการที่เราไปใช้แล้วสบายใจ 
 3.3 ความสะดวกในการไปออกก าลังกาย 
 3.4 สะอาด มีเครื่องออกก าลังกายครบ 
 3.5 ราคา อุปกรณ์ บรรยากาศ สถานที่ 
 3.6 สถานที่จอดรถ 
 3.7 เครื่องออกก าลังกาย การบริการ ความพร้อมของสถานที่ออกก าลังกาย 
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4. เหตุใดท่านจึงตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 4.1 อยู่ในบริเวณท่ีพักอาศัย 
 4.2 อยากมีสุขภาพแข็งแรง 
 4.3 ต้องการเจอผู้คนที่ออกก าลังกาย ท าให้เรามีความหวัง 
 4.4 ต้องการเพ่ิมกล้ามเนื้อ 
 4.5 ใกล้สถานที่อยู่อาศัย 
 4.6 การบริการที่ดี 
 4.7 มีอุปกรณ์หลากหลาย 
 4.8 ราคา 

4.9 เพราะการออกก าลังกายท าให้มีสุขภาพที่ดี 
 

5. อะไรที่ท าให้ท่านตัดสินใจกลับมาใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
 5.1 เพ่ือให้มีร่างกายที่แข็งแรง 
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