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บทความวิจัยนีม้ีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยด้านขอ้มูลส่วนบุคคลกับส่วน

ประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม  และ 2) เพื่อศึกษาความสมัพันธร์ะหว่างปัจจัยดา้น
รูปแบบการด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม  เป็นการศึกษาเชิง
ปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใชบ้ริการอายุ 11 ปีขึน้ไป จ านวน 364 คน โดยการสุ่มเลือกโดยบังเอิญ  โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน 1) ขอ้มูลส่วนบุคคล 2) รูปแบบการด าเนินชีวิต 3) 
ส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะหข์อ้มลูดว้ยสถิติ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสหสมัพันธ ์
ผลการศึกษาพบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ในช่วงอายุ 26 - 30 ปี โดยกลุ่มอายตุ ่าสดุ คือ 11 - 15 
ปี อาชีพส่วนใหญ่ คือ พนักงานบริษัทเอกชนลกูจา้ง รายไดเ้ฉลี่ยอยู่ที่ 20,001 - 30,000 บาทต่อเดือน สถานะผู้
เขา้ใชส้่วนใหญ่เป็นผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป โดยรวมมีปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตอยู่ในระดบัมาก  เรียงตามล าดับ 
ไดแ้ก่ 1) ดา้นความคิดเห็น 2) ดา้นความสนใจ และ 3) ดา้นกิจกรรม ส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก 
โดยดา้นราคาเป็นอันดบัหนึ่ง รองลงมา คือ สญัลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม และสุดทา้ย คือ ดา้นผลิตภัณฑ์ ผลการ
วิเคราะหส์รุปไดว้่า 1) ขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้สถานะของผูเ้ขา้ใชท้ี่แตกต่างกัน
สง่ผลต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัยกเวน้ดา้นอาชีพ พบว่า ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นสถานที่และดา้นส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยส าคญัที่ .05 และ 2) รูปแบบการด าเนินชีวิตกับ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง 
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This research aimed to: (1) study and compare the influence of personal demographic 

factors on the marketing mix among users of the Indoor Sports Training Center; and (2) examine the 
relationship between lifestyle factors and the marketing mix among the same user group. This 
quantitative study employed accidental sampling to select 364 participants aged 11 years and older. 
Data were collected through a structured questionnaire consisting of three sections: (1) personal 
demographic information, (2) lifestyle factors, and (3) marketing mix components. Descriptive 
statistics (percentage, mean, standard deviation) and Pearson’s correlation coefficient were used for 
data analysis. The findings revealed that most users were male, aged 26–30 years, with the youngest 
group ranging from 11–15 years. A majority were private-sector employees or wage earners, earning 
a monthly income between 20,001 and 30,000 baht. Most were categorized as general users. 
Overall, lifestyle factors were rated at a high level, in the following order: opinions, interests, and 
activities. Similarly, the marketing mix was also rated highly, with price ranked highest, followed by 
physical evidence, and product. The results indicated that: (1) demographic factors—namely 
gender, age, occupation, income, and user type—did not significantly influence the overall marketing 
mix, except for occupation, which showed a statistically significant influence on the "place" and 
"promotion" dimensions at the 0.05 level; and (2) lifestyle factors demonstrated a moderate positive 
correlation with the marketing mix. 
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ปริญญานิพนธฉ์บับนีส้  าเร็จลุล่วงได้ เน่ืองจากไดร้บัความกรุณา ค าแนะน าจากอาจารย์
ประจ าคณะทุกท่าน ขอกราบขอบพระคุณ  อาจารย์ ดร.สราวุธ ชัยวิชิต อาจารยท์ี่ปรึกษาการท า
ปริญญานิพนธฉ์บบันี ้ส าหรบัความกรุณา ที่คอยติดตามดแูล ช่วยเหลือ กระตุน้ และควบคุมการท า
ปรญิญานิพนธนี์ใ้หส้  าเรจ็ลลุว่งไปได ้

ขอขอบพระคุณคณะผูบ้ริหารการกีฬาแห่งประเทศไทย  และผูอ้  านวยการฝ่ายธุรกิจกีฬา 
การกีฬาแห่งประเทศไทยที่ใหค้วามอนเุคราะหใ์นการเก็บขอ้มลูและขอขอบคณุพี่ๆในที่ท  างานที่คอย
ช่วยเหลือแบ่งเบาเรื่องงานในช่วงที่ท  าปรญิญานิพนธฉ์บบันีจ้ึงส าเรจ็ลลุว่งไปได ้

ขอขอบพระคุณเพื่อนๆพี่ๆร่วมรุ่นการศึกษาปริญญาโท  สาขาการจัดการกีฬาและ
นนัทนาการ รหสั 64 ที่คอยช่วยเหลือในทกุๆดา้นทัง้ช่วยแนะน า และใหก้ าลงัใจในตอนที่ก าลงัจะยอม
แพ ้และคอยเตือนสติใหค้อยท าวิทยานิพนธฉ์บบันีใ้หส้  าเรจ็ลลุว่งได ้

ขอขอบคุณนางสาวเบญจมาศ บุญสิมมา ที่คอยเป็นก าลังในการท าวิทยานิพนธ์ฉบับนี  ้
และใหค้วามช่วยเหลือสนบัสนนุทกุอย่างตลอดเวลาที่ท  าวิทยานิพนธใ์นครัง้นี ้

และสดุทา้ยนีข้อขอบพระคณุ นายจกัรวาล จิระพรพาณิชย ์และนางจ าเนียร จิระพรพาณิช ์
ผูเ้ป็นบิดา และมารดา ที่เลีย้งดมูาเป็นอย่างดี ใหก้ารสนบัสนนุทนุการศกึษา และสนบัสนนุในทกุๆสิ่ง
ที่อยากจะท าทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต อีกทัง้ยงัใหก้ าลงัใจแก่ผูว้ิจยัตลอดมา 
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบันค่านิยมการดูแลสุขภาพก าลังเป็นกระแสที่ผูค้นใหค้วามสนใจเป็นจ านวนมาก    

ไม่ว่าจะเป็นเด็กนักเรียน นักศึกษา คนท างานทุกอาชีพ วิธีการดูแลสุขภาพที่นิยมมากที่สุด คือ      
การออกก าลงักายเพราะเป็นกิจกรรมที่มีความสนกุสนานสามารถเลน่เป็นงานอดิเรกการออกก าลงั
กายมีหลายรูปแบบย่อมเป็นไปตามลักษณะเฉพาะตัวของผู้ออกก าลังกายตามความถนัด       
ความสนใจแต่ละบุคคล หลงัจากการระบาดของโควิด-19 ผ่านไปยิ่งท าใหก้ระแสการออกก าลัง
กายของผูค้นเพิ่มมากขึน้ ท าใหม้ีสถานประกอบการที่ใหบ้ริการดา้นการออกก าลงักายมากขึน้ดว้ย
ท าใหเ้ห็นว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผูค้นเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงไป ผูค้นหนัมาออกก าลงักาย
มากขึน้ ดูแลสขุภาพมากขึน้ ท าใหอ้าจจะมีปัจจัยที่ส่งผลท าใหส้่วนประสมการตลาดในการออก
ก าลังกายเปลี่ยนแปลงไป ในปัจจุบัน ส่วนภาครฐัไดใ้หค้วามส าคัญกับการออกก าลังกายโดยมี
นโยบายต่างๆ เพื่อรองรบัเรื่องการออกก าลังกายโดยเฉพาะ กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาใน
ฐานะที่ เป็นหน่วยงานที่รับผิดชอบด้านการกีฬาของประเทศ ได้เล็งเห็นความส าคัญจึงได้
ด  าเนินงานจดัท าแผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัที่ 7 (พ.ศ. 2566 - 2570) เพื่อใชเ้ป็นกรอบและ
ทิศทางในการพฒันาการกีฬาของประเทศใหบ้รรลเุป้าหมายทัง้ดา้นการกีฬาขัน้พืน้ฐาน การกีฬา
เพื่อมวลชน การกีฬาเพื่อความเป็นเลิศ กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2566) โดยมีการกีฬาแห่ง
ประเทศไทยเป็นสื่อกลางและถือว่าเป็นองคก์รชัน้น าของประเทศ โดยมีการสนับสนุนในดา้นการ
กีฬารวมถึงสนบัสนนุในดา้นการออกก าลงักาย และจดัเป็นสถานที่ที่มีการใหบ้รกิารแบบครบวงจร
ในเรื่องของการออกก าลังกาย การกีฬาแห่งประเทศไทยนั้นมีเป้าหมายหรือวิสัยทัศน์ คือ 
พัฒนาการกีฬาให้ประสบความส าเร็จในระดับนานาชาติ และบริหารจัดการองค์กรอย่างมี
มาตรฐานเพื่อสรา้งมลูค่าทางเศรษฐกิจและสงัคมใหก้ับประเทศอย่างยั่งยืน การกีฬาแห่งประเทศ
ไทย (2568)  

จากกระแสการออกก าลงักายที่เพิ่มขึน้ส่งผลใหม้ีผูป้ระกอบการดา้นสถานออกก าลงักาย
ตอ้งด าเนินงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางการตลาดมากขึน้ โดยที่สถานออกก าลงักายต่าง ๆ ลว้น
แต่มีการบริการ  ที่เหมือน ๆ กันถึงแมก้ารกีฬาแห่งประเทศไทยจะเปิดใหบ้ริการมานานแลว้แต่
จ านวนผูเ้ขา้ใชแ้สดงใหเ้ห็นว่ายงัเป็นที่สนใจกบัประชาชน ซึ่งศนูยฝึ์กกีฬาในรม่นัน้มีผูเ้ขา้ใชบ้ริการ
ที่ 4,000 คนต่อเดือน โดยการศึกษาที่ผ่านมาจากกรุงเทพมหานครขอ้มูลผูเ้ขา้ใช้ศูนยอ์อกก าลัง
กายในย่านอโศก สุขุมวิท คลองเตย 3 เขตรวมกันจ านวนผู้เขา้ใช้อยู่ที่  30,000 คนต่อเดือนใน
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สถานการณท์ี่รูปแบบการด าเนินชีวิตและการตลาดเปลี่ยนไปมากจึงเป็น   ที่น่าสนใจในการศึกษา
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้เขา้ใช้ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย ประกอบด้วย 
กิจกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests: I) และความคิดเห็น (Opinions: O) ซึ่งเป็นการ
วิเคราะหล์กัษณะจิตวิทยาทางสงัคมของผูบ้รโิภคโดยจะวิเคราะหว์่าผูบ้รโิภคใชเ้วลาและทรพัยากร
ต่าง ๆ    ของตนเองอย่างไรในแต่ละวนัและอะไรในสิ่งแวดลอ้มที่ผูบ้รโิภคสนใจและใหค้วามส าคญั
การวิเคราะหต์ามลกัษณะดงักล่าวบางครัง้เรียกสัน้ ๆ ว่า AIO เพื่อการอา้งอิง (กิตติคุณ บุญเกตุ, 
2557; ดารา ทีปะปาล, 2553) และอีก 1 ตวัแปรที่มีความส าคญักบัการตลาด คือ ส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจัด
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ซึ่งเป็นตวัแปรที่สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ที่ส  าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจทางดา้นการบริการ (Kotler, 1997; 
พิบูล ทีปะปาล, 2545; ศิริวรรณ เสรีรตัน ,์ 2552) เพื่อที่จะน าขอ้มลูในการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทาง
ในการพฒันาธุรกิจใหต้รงกบัความตอ้งการและมีความเขา้ใจในผูบ้รโิภคยคุปัจจบุนัมากขึน้ 

จากความส าคญัที่กลา่วมานัน้ จึงมีความสนใจในการท าวิจยั เรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่าง
รูปแบบการด าเนินชีวิตกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬา
แห่งประเทศไทย เพื่อจะเป็นประโยชนแ์ก่ผูป้ระกอบการดา้นการออกก าลังกายไดท้ราบถึงกลุ่ม
ประชากรที่เขา้ใชเ้ป็นอย่างไรรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัและน าส่วนของส่วน
ประสมทางการตลาดของการวิจยัครัง้นีไ้ปวางแผนใชใ้นธุรกิจใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัดา้นขอ้มลูส่วนบคุคลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬา

ในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยกบัสว่นประสมทางการตลาด 
2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใช้

บรกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อทราบถึงปัจจัยดา้นขอ้มลูส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคในปัจจบุนั และสามารถใช้

เป็นฐานขอ้มลูในการศกึษาเพื่อเติม ส าหรบับคุคลที่สนใจ 
2. เพื่อทราบถึงปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต ของผู้บริโภคในปัจจุบัน และ

สามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศกึษาเพื่อเติม ส าหรบับคุคลที่สนใจ 
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3. เพื่อทราบถึงปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน และ
สามารถใช้เป็นฐานข้อมูลในการศึกษาเพื่อเติม ส าหรับบุคคลที่สนใจ  และให้ผู้ประกอบการ 
ทางดา้นศนูยกี์ฬา ประเมินความเป็นไปไดใ้นการน าผลการวิจยัครัง้นี ้มาใชใ้นการพิจารณารูปแบบ
ทางการด าเนินธุรกิจที่เหมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของผูค้นในยคุปัจจบุนัมากที่สดุ 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้คือ กลุ่มผูท้ี่มาใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่ง
ประเทศไทยที่มีอายตุัง้แต่ 11 ปีขึน้ไป ที่สามารถตดัสินใจเลือกบรกิารดว้ยตวัเอง และเคยใชห้รอืใช้
บรกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ในการกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 4,000 คน (ขอ้มลูจากศนูยฝึ์กกีฬาใน
รม่การกีฬาแห่งประเทศไทย ณ วนัที่ 30 ตลุาคม 2566) 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีค้ือ กลุ่มผูท้ี่มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ที่มีอายุ

ตัง้แต่ 11 ปีขึน้ไป ที่สามารถตดัสินใจเลือกบรกิารดว้ยตวัเอง และเคยใชห้รือใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬา
ในรม่ 364 คนซึ่งขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ค านวนไดจ้ากสตูร ของ ทาโร ่ยามาเน่ โดยไดก้ าหนดได้
ก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% Yamane (1973) 

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้

1.1 ขอ้มลูสว่นบคุคล 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 อาย ุ11-15 ปี 
1.1.2.2 อาย ุ16-20 ปี 
1.1.2.3 อาย ุ21-25 ปี 
1.1.2.4 อาย ุ26-30 ปี 
1.1.2.5 อาย ุ31-35 ปี 
1.1.2.6 อาย ุ36-40 ปี 
1.1.2.7 อาย ุ41-45 ปี 
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1.1.2.8 อาย ุ46 ปีขึน้ไป 
1.1.3  อาชีพ 

1.1.3.1 นกัเรยีน/ นกัศกึษา 
1.1.3.2 พนกังานบรษัิทเอกชน/ ลกูจ าง 
1.1.3.3 ขา้ราชการ 
1.1.3.4 พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.3.5 พ่อบา้น/แม่บา้น 
1.1.3.6 อื่นๆ 

1.1.4 รายได ้
1.1.4.1 ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน 
1.1.4.2 10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
1.1.4.3 20,001-30,000 บาทต่อเดือน 
1.1.4.4 30,001-40,000 บาทต่อเดือน 
1.1.4.5 40,001-50,000 บาทต่อเดือน 
1.1.4.6 มากกว่า 50,001 บาทต่อเดือน 

1.1.5 สถานะของผูเ้ขา้ใช ้
1.1.5.1 ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป 
1.1.5.2 ผูเ้ขา้เรยีนกีฬารายเดือนศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

1.2 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
1.2.1 กิจกรรม 
1.2.2 ความสนใจ 
1.2.3 ความคิดเห็น 

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
2.1 สว่นประสมทางการตลาด 

2.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.1.2 ดา้นสถานที่ 
2.1.3 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
2.1.4 ดา้นบคุลากร 
2.1.5 ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม 
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2.1.6 ดา้นกระบวนการ 
2.1.7 ดา้นราคา 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1.รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลที่อยู่ในสังคม ที่

แสดงออกในรูปของ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 
กิจกรรม ซึ่งหมายถึงปฏิกิริยาที่แสดงออกเช่น ดโูทรทศัน ์จ่ายของในรา้นคา้ หรอืเล่า

ใหเ้พื่อนฟังเก่ียวกบับรกิารซอ่มรถของอู่ประจ า แมว้่าปฏิกิรยิานีใ้ครๆ ก็เห็นอยู่แต่ไม่สามารถจะเดา
เหตผุลของการกระท าไดห้มดและก็ไม่ค่อยจะมีใครท าการวดัเพื่อหาเหตผุลของปฏิกิรยิานี ้

ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรือวัตถุโดยมีระดับของ  ความ
ตื่นเตน้ ที่เกิดขีน้เมื่อไดต้ัง้ใจติดต่อกนั หรอืมีความตัง้ใจเป็นพิเศษกบัมนั 

ความคิดเห็น เป็นไปในรูปค าพูด  หรือเขียนตอบที่บุคคลตอบต่อสถานการณ์  
ที่กระตุน้เรา้ที่มีการถามค าถาม ความคิดเห็นเราใชเ้พื่ออธิบายการแปลความหมาย  การคาดคะเน 
และการประเมินค่า 

2.ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใช ้เพ่ือใหบ้รรล ุ
วตัถปุระสงคท์างการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย 7ดา้น ที่จะตอ้งใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบัความ 
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร ไดแ้ก่ 

2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง การที่ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยมีความ
หลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกและเครื่องมือที่น่าสนใจ 

2.2 ด้านราคา หมายถึง ค่าใช้จ่ายในการมาใช้บริการที่ศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬา  
แห่งประเทศไทยได้แก่ ความเหมาะสมและคุ้มค่าของราคาค่าเช่าสนามเมื่อเทียบกับความ
หลากหลายของการบรกิารและสิ่งอ านวยความสะดวก ค่าใชจ้่ายในการเขา้ใชถ้กูกว่าเมื่อเทียบกบั
สถานที่ออกก าลงักายที่อื่น 

2.3 ดา้นช่องทางการเดินทางมาศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย หมายถึง 
ช่องทางต่างๆ ที่ใชใ้นการเขา้ถึงศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย เช่น ความสะดวกใน
การมาศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยความหลากหลายของช่องทางการเดินทางมาใช้
บรกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยและความเหมาะสมของเวลา เปิด-ปิด ศนูยฝึ์ก
กีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 
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2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การที่ผู้ใช้บริการได้รับข้อมูลข่าวสารผ่าน
หนังสือพิมพ ์นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ์และอินเตอรเ์น็ต การมีการลดราคาค่าบริการในช่วงที่จัด
โปรโมชั่น หรอืการสมคัรสมาชิก 

2.5 ด้านคุณภาพบุคลากร หมายถึง การที่เจ้าหน้าที่สามารถอ านวยความสะดวกแก่
ผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างเสมอภาค มีมนษุยส์มัพนัธท์ี่ดีกบัผูใ้ชบ้รกิาร แต่งกายสภุาพเรยีบรอ้ย 

2.6 ดา้นลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สถานที่จอดรถ บริเวณหอ้งพักรบัรองรา้นคา้ 
ร้านอาหาร สภาพแวดล้อมภายในบริเวณศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย  
ขนาดมาตรฐานของตวัสนามต่างๆภายในศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

2.7 ดา้นกระบวนการ หมายถึง กระบวนการในการรกัษาความปลอดภยัที่เหมาะสม มี
การบริการใหค้  าแนะน าและความสะดวกในการใหบ้ริการภายในศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย 

3.ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม กกท. หมายถึง สนามกีฬาที่เปิดใหป้ระชาชนบุคคลทั่วไปสามารถ
เขา้มาใชบ้ริการเพื่อออกก าลงักาย รวมทัง้พกัผ่อน หย่อนใจ โดยมีการแบ่งพืน้ที่เป็นสดัส่วนชดัเจน 
ประกอบด้วย ห้องแบดมินตัน 6 คอร์ท  สนามบาสเก็ตบอล และวอลเลย์บอล 1 สนาม  
หอ้งยิมนาสติก หอ้งเทเบิลเทนนิส หอ้งมวยและยโูด และศนูยฟิ์ตเนส 
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กรอบแนวคิดในงานวิจัย 

 

ค าถามการวิจัย 
1. ความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลูส่วนบุคคลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่มของ การ

กีฬาแห่งประเทศไทย  กบัสว่นประสมทางการตลาดเป็นอย่างไร 
2. ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตมีของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม

ของ การกีฬาแห่งประเทศไทย กบัสว่นประสมทางการตลาดเป็นอย่างไร 
 
 



 
 

 

บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

การจัดท าวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทาง
การตลาด ของผู้เข้าใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย  ผู้วิจัยได้รวบรวม
หลกัการ แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง รวมไปจนถึงการทบทวนงานวิจยัทัง้ใน และต่างประเทศ มี
หวัขอ้ดงัต่อไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
4. การกีฬาแห่งประเทศไทย 
5. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์
Kotler และ Armstrong (2018) กล่าวคือแนวคิดดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic)  

ที่เป็น ที่นิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความแตกตางของผู้บริโภครายละเอียด
ดงันี ้

อาย ุ(Age) เป็นปัจจยัหนึ่งที่สง่ผลต่อความชอบความตอ้งการของผูบ้รโิภคท าใหส้ามารถ
วิเคราะหไ์ดว้า่แต่ละช่วงอายเุป็นกลุ่มผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะแบบใด มีความตอ้งการอย่างไรเพื่อที่จะ
สามารถแบ่งสว่นตลาดและสามารถเขา้ถึงกลุม่ผูบ้รโิภคเปา้หมายไดอ้ย่างแม่นย ามากยิ่งขึน้  

เพศ (Sex) ผูห้ญิงและผูช้ายมีความชอบทศันคติและความคิดที่แตกต่างกนัท าใหว้ิธีการ
ที่นักการตลาดจะใชก้บผูห้ญิงและผูช้ายไม่เหมือนกันแต่ในปัจจุบนัเรื่องเพศก็เปลี่ยนไปในทางที่
ซบัซอ้นมากยิ่งขึน้ผูห้ญิงในปัจจบุันอาจไม่ใช่คนที่ท  างานบา้นท ากับขา้วรอสามีอยู่ที่บา้นแลว้แต่ 
ผูช้ายอาจจะเป็นคน าแทนก็เป็นไดท้  าใหน้ักการตลาดจะตอ้งระมัดระวังในการวิเคราะห์เรื่องนี ้
เพื่อใหส้ามารถน ามาประยกุตใ์ชก้บัการตลาดของตนเองไดอ้ย่างมีประสทิธิภาพ  

รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation)รายได ้การศึกษา 
และ อาชีพเป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่งสวนตลาดโดยรายไดส้ามารถบอกไดว้่าผูบ้ริโภคมีก าลงัซือ้ 
ผลิตภณัฑน์ัน้ๆหรอืไมใ่นขณะเดียวกนัเม่ือประกอบกบัปัจจยัดา้นการศกึษาและอาชีพก็จะสง่ผลให้
เห็นถึงรูปแบบในการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคซึ่งแมอ้าจจะมีรายไดไ้ม่เพียงพอต่อการซือ้แต่อาจจะ 
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มีวิถีชีวิตที่สามารถท าไดก้็ไดท้  าใหน้กัการตลาดส่วนใหญ่มกัเชื่อมโยงปัจจัยเรื่องรายไดก้บัปัจจัย 
ดา้นอื่นๆเพื่อใหส้ามารถวิเคราะหก์ารแบ่งสว่นตลาดไดช้ดัเจนมากยิ่งขึน้  

Schiffman และ Wisenblit (2015) กล่าวคือ แนวคิดทางดา้นประชากรศาสตรท์  าไดโ้ดย
การแบ่งกลุ่มของผบริโภคตามอายุ รายได ้เชือ้ชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพสมรส ประเภทและ
ขนาดของใชใ้นครวัเรือน และที่ตัง้ทางภมิูศาสตรต์วัแปรเหล่านีส้ามารถซกัถามหรือท าการสงัเกต
ไดอ้ย่าง ง่ายดาย สิ่งเหล่านช่วยใหน้ักการตลาดได ้และสามารถจ าแนกผูบ้ริโภคแต่ละประเภท
ตามที่ก าหนด ไวไ้ดอ้ย่างชดัเจน  

จากที่กล่าวมาขา้งตน้ ท าใหเ้ห็นว่าปัจจัยในดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัที่แพรห่ลาย
มกัน ามาใชใ้นการศึกษาเก่ียวกับการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคคือ เพศ อายุ รายไดก้ารศึกษา
และ อาชีพเพื่อใช้ในการก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคและสามารถน าไปสรา้งกลยุทธ์ที่ตรงตามความ
ตอ้งการ ของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งขึน้ท าใหเ้กิดผลิตภัณฑท์ี่เป็นที่ตอ้งการของผูบ้ริโภคและท าให้
ธุรกิจเจาะกลุม่ผูบ้รโิภคไดต้ามความตองการ และประสบความส าเรจ็ได ้

2. แนวคิดทฤษฎีทีเ่กี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึงรูปแบบของการ

ด ารงชีวิตในโลกมนุษย์โดยการแสดงออกในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น  
ซึ่งรูปแบบการด ารงชีวิตขึน้อยู่  กับวัฒนธรรมชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล  
นักการตลาดมีความเชื่อว่าการเลือกผลิตภัณฑ์ ของบุคคลขึ ้นอยู่กับค่านิยม วัฒนธรรม  
และรูปแบบการด ารงชีวิตประจ าวนัของบคุคลนัน้ๆ 

Kotler (2010) กล่าวว่า  รูปแบบการด า เนิ นชีวิตของบุคคลหนึ่ งๆ  คื อ  รูปแบบ 
การด าเนินชีวิตในโลกที่แสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของ
บุคคลนั้นๆ โดยรูปแบบของการด ารงชีวิตจะแสดงออกถึงตัวบุคคลนั้นที่มีปฏิสัมพันธ์ กับ
สิ่งแวดลอ้มของเขาทัง้หมดตัง้แต่อดีตถึงปัจจบุนั 

 อดลุย ์จาตรุงคกลุ (2550) กลา่วว่ารปแบบการด าเนินชีวิตคือแบบแผนของการด ารงชวีติ
ของบุคคลที่แสดงออกในทางกิจกรรม (วิธีการใชเ้วลาของบุคคล) ความสนใจ (อะไรที่บุคคลรูส้ึก
ชื่นใจที่จะท าได)้ และความคิดเห็น (บคุคลคิดถึงบุคคลสถานที่และสิง่ของอย่างไร) รูปแบบของการ
ด าเนินชีวิตแสดงออกมาในรูป Psychographics หรือเทคนิคในการวดัรูปแบบของ การใชช้ีวิตและ
ใชจ้ าแนกรูปแบบต่างๆของการใชช้ีวิตประจ าวนั 

ดารา ทีปะปาล (2553) ไดก้ล่าวว่านักการตลาดใช้การวิเคราะหล์ักษณะจิตวิทยาทาง
สงัคมของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑใ์นการจัดแบ่งรูปการด ารงชีวิตของผูบ้ริโภค ลักษณะจิตวิทยาทาง
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สงัคม (Psychographics) เป็นค าที่น  ามาใชเ้พื่อประเมินแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค โดยการ
วิเคราะห ์กิจกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests: I) และความคิดเห็น (Opinions: O) โดย
จะวิเคราะหว์่าผูบ้ริโภคใช้เวลาและทรัพยากรต่างๆ ของตนเองอย่างไรในแต่ละวันและอะไรใน
สิ่งแวดลอ้มที่ผูบ้ริโภคสนใจและใหค้วามส าคญัและผูบ้ริโภคคิดเก่ียวกบัตนเองคิดถึงโลกรอบๆตัว
เขาอย่างไรการวิเคราะหต์ามลกัษณะดงักล่าวบางครัง้เรียกสัน้ๆว่า AIO เพื่อการอา้งอิง กิตติคุณ 
บญุเกต ุ(2557) 

รายละเอียดแลว้ความหมายของ AIO มีดงันี ้
A คือ กิจกรรม ซึ่งหมายถึงปฏิกิริยาที่แสดงออกเช่น ดูโทรทศัน ์จ่ายของในรา้นคา้ หรือ

เลา่ใหเ้พื่อนฟังเก่ียวกบับริการซ่อมรถของอู่ประจ า แมว้่าปฏิกิริยานีใ้ครๆ ก็เห็นอยู่แต่ไม่สามารถจะ
เดาเหตผุลของการกระท าไดห้มดและก็ไม่ค่อยจะมีใครท าการวดัเพื่อหาเหตผุลของปฏิกิรยิานี ้ 

I  คือ ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตกุารณห์รือวตัถโุดยมีระดบัของ ความ
ตื่นเตน้ ที่เกิดขีน้เมื่อไดต้ัง้ใจติดต่อกนั หรอืมีความตัง้ใจเป็นพิเศษกบัมนั  

O คือ ความคิดเห็น เป็นไปในรูปค าพูด หรือเขียนตอบที่บุคคลตอบต่อสถานการณ ์  
ที่กระตุน้เรา้ที่มีการถามค าถาม ความคิดเห็นเราใชเ้พื่ออธิบายการแปลความหมาย การคาดคะเน 
และการประเมินค่า เช่น เชื่อในสิ่งซึ่งบุคคลอื่นตั้งใจความเชื่อเก่ียวกับเหตุการณ์ในอนาคต 
ประเมินรางวัลที่จะได้รับจากการเลือกทางเลือกและโทษที่จะเป็นผลของการเลือกทางเลือก 
รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นรูปแบบเฉพาะของกิจกรรมในแต่ละวนั ที่แสดงความเป็น ตวัตนของคน
นัน้ๆ โดยที่รูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะเป็นเอกลกัษณท์ี่ไม่เหมือนใคร คนแต่ละคน
จะเลือกท า ในสิ่งที่แตกต่างจากคนอื่นๆ ซึ่งอาจจะมีใครคนอื่น ๆ ท าในสิ่งเหล่านี ้เหมือนกันก็
เป็นไดจ้ึงมีคนจ านวนหนึ่งที่มีรูปแบบการด าเนินชีวติที่เหมือนกนัจากที่กลา่วมาขา้งตน้ 

รูปแบบการด าเนินชีวิตจะถกูก าหนดดว้ยปัจจยัต่างๆ ซึ่งประกอบไปดว้ยประสบการณท์ี่
ผ่านมาลกัษณะที่ติดมาตัง้แต่เกิด และสถานการณใ์นปัจจบุนัสิ่งดงักลา่วเหล่านีม้ีความสมัพนัธต์่อ 
พฤตกรรมการบริโภคจะมีการด าเนินชีวิตเป็นของตนเอง และจะไดร้บัการปรุงแต่งขดัเกลาโดยผ่าน
การปฏิสมัพนัธ ์ทางสงัคมไปตามล าดบัขัน้ตอนของวงจรชีวิต 

Kotler และ Keller (2016) ได้กล่ าวถึ ง  AIO ว่ า เป็น เครื่อ งมื อส าคัญ ในการท า 
segmentation โดยเฉพาะในยุคดิจิทลัที่ผูบ้ริโภคมีความหลากหลายทางความคิดและพฤติกรรม
สูง ทั้งนี ้AIO ช่วยใหเ้ขา้ใจรูปแบบการใชช้ีวิตที่ซับซอ้น เช่น การชอบซือ้สินคา้ออนไลน ์การให้
ความส าคญักับสิ่งแวดลอ้ม หรือการสนับสนุนแบรนดท์ี่มีจริยธรรม โดย Kotler แนะน าใหก้ารท า
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การตลาดยคุใหม่ตอ้งอิงกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตมากกว่าปัจจยัพืน้ฐานแบบเดิม (เช่น อาย ุเพศ 
หรอืรายได)้ 

จากแนวคิดที่ เก่ียวข้องกับทฤษฎีและแนวคิดรูปแบบด า เนินชีวิต ได้แก่  กิจกรรม
(Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) เน่ืองจากผูว้ิจัยเห็นว่า ปัจจัย
ดงักลา่วมีผลต่อพฤตกรรมการเขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ กกท. เพราะปัจจบุนันีรู้ปแบบด ารงชีวิตของ
ผู้บริโภค ในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย กิจกรรม  (Activities) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ย่อมมีผลต่อพฤตกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน
ค่อนขา้งมาก 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
Kotler (1997) และ พิบูล ทีปะปาล (2545) ได้น าเสนอว่า การด าเนินกิจกรรมทาง

การตลาดในองคก์รไม่สามารถพึ่งพาเพียงกลยุทธ์เดียว แต่จ าเป็นตอ้งอาศัยองคป์ระกอบหลาย
ดา้นที่ท  างานร่วมกันอย่างเป็นระบบ ซึ่งเรียกรวมกันว่า "ส่วนประสมทางการตลาด" (Marketing 
Mix) อนัเป็นเครื่องมือส าคญัที่องคก์รสามารถปรบัใชเ้พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างครอบคลมุ เดิมทีแนวคิดนีป้ระกอบดว้ย 4 ปัจจัยหลกั 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซึ่งเหมาะสมกับการตลาดในยคุที่เนน้การจ าหน่ายสินคา้เป็นหลกัอย่างไร 
ก็ตาม เม่ือโครงสรา้งเศรษฐกิจและพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะการเติบโตของภาค
บริการ จึงได้มีการขยายองค์ประกอบของ Marketing Mix ให้ครอบคลุมมิติใหม่ ๆ ที่มีผลต่อ
ประสบการณ์ของลูกค้า โดยเพิ่มอีก 3 ปัจจัย ไดแ้ก่ บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) จนกลายเป็นแนวคิด 7Ps ซึ่งสามารถ
ตอบโจทย์ความซับซ้อนของตลาดบริการได้ดียิ่ งขึ ้น  แนวคิดนี ้ยังสอดคล้องกับงานของ 
สดุาดวง เรืองรุจิระ (2543) ที่อธิบายว่าส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps เป็นแนวคิดที่ช่วยให้
ผูป้ระกอบการสามารถออกแบบกลยทุธก์ารตลาดไดค้รอบคลมุและเหมาะสมกบับรบิทขององคก์ร 
โดยเฉพาะในธุรกิจที่ไม่สามารถจับตอ้งผลิตภัณฑ์ไดโ้ดยตรง เช่น ธุรกิจบริการ การศึกษา หรือ
สุขภาพ ซึ่ งแนวทางนี้ยังได้รับการสนับสนุนจาก  อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 ,  312-314)  
เสรี วงษ์มณฑา (2542,  น. 11) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552,  น. 80-81) ซึ่งต่างเห็นพ้องว่าส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps เป็นกรอบแนวคิดที่ส  าคญัในการพฒันาแผนกลยทุธท์างการตลาดอย่าง
มีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการเพิ่มความพงึพอใจและความภกัดีของลกูคา้ในระยะยาว 
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3.1 ด้านผลิตภัณฑ ์(Product)  
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ โดย การ

บริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ แนวคิดดา้นผลิตภัณฑต์าม 
Armstrong และ Kotler (2009,  p. 616) ชีใ้หเ้ห็นว่าผลิตภณัฑค์ือสิ่งที่ธุรกิจน าเสนอแก่ลกูคา้ เพื่อ
สรา้งความพงึพอใจทัง้ในแง่ประโยชนใ์ชส้อยและคณุค่าทางจิตใจ โดยอาจอยู่ในรูปของสินคา้ที่จบั
ตอ้งได ้หรือบริการที่จับตอ้งไม่ได ้แต่ตอ้งมีคุณค่าในมุมมองของผูบ้ริโภค การวางแผนกลยุทธ์
ผลิตภณัฑจ์ึงตอ้งครอบคลมุหลายมิติส  าคญั ไดแ้ก่ 1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์คือ การสรา้ง
จดุเด่นที่ชดัเจนเพื่อใหส้ินคา้และบรกิารสามารถแยกตวัออกจากคู่แข่งได ้ซึ่งเป็นการเนน้ความโดด
เด่นด้านคุณภาพ คุณลักษณะ หรือแม้แต่ประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับ 2) องค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์คือ ผลิตภณัฑไ์ม่ไดห้มายถึงแค่ตวัสินคา้หลกั แต่รวมถึงคณุสมบตัิเสริม เช่น รูปลกัษณ ์
บรรจภุณัฑ ์เครื่องหมายการคา้ และคณุภาพ ซึ่งลว้นส่งผลต่อการรบัรูข้องผูบ้ริโภค 3) การก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบภาพลักษณ์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
คาดหวงัของกลุม่เปา้หมาย เพ่ือสรา้งการรบัรูท้ี่แตกต่างในใจของผูบ้รโิภค 4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์
จะมุ่งเนน้การปรบัปรุงหรอืพฒันาอย่างต่อเน่ือง เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑย์งัคงความสดใหม่ ทนัสมยั และ
ตอบสนองความตอ้งการที่เปลี่ยนแปลงของลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

โดยสรุปแลว้ กลยุทธด์า้นผลิตภัณฑไ์ม่ไดจ้ ากัดเพียงแค่การออกแบบสินคา้เท่านั้น 
แต่ยงัรวมถึงการสรา้งคณุค่า การสรา้งความแตกต่าง และการปรบัตวัใหท้นักบัความตอ้งการของ
ตลาด เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัในระยะยาว 

3.2 ด้านราคา (Price) 
ราคา หมายถึง มลูค่าที่ลกูคา้ตอ้งจ่ายเพื่อแลกกับผลิตภณัฑห์รือบริการ ซึ่งไม่เพียง

เป็นตวัเลขที่แสดงในรูปของเงินตราเท่านัน้ แต่ยงัสะทอ้นถึงการประเมินคุณค่า (Value) ที่ลูกคา้
ไดร้บัจากการบรโิภคสินคา้และบรกิารนัน้ โดยหากคณุค่าที่ไดร้บัสงูกว่าราคาที่ตอ้งจ่าย ย่อมส่งผล
ให้เกิดการตัดสินใจซื ้อ Armstrong และ Kotler (2009,  p. 616-617) การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ราคาจึงตอ้งพิจารณาทัง้ปัจจยัภายนอกและภายในองคก์ร ไม่ว่าจะเป็นสภาพการแข่งขนั ตน้ทนุที่
เก่ียวข้อง คุณค่าที่ลูกค้ารับรู ้รวมถึงปัจจัยแวดล้อมอื่น ๆ ที่อาจส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
นอกจากนี ้ราคายงัถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อภาพลกัษณแ์บรนดแ์ละการรบัรู ้
ของตลาดเปา้หมาย 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541) ไดเ้สริมว่า การตั้งราคาควรมีความชัดเจนใน
เป้าหมาย เช่น การสรา้งก าไร การขยายส่วนแบ่งตลาด หรือการสื่อสารภาพลกัษณส์ินคา้ กลยทุธ์
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ดา้นราคาจึงอาจหลากหลาย เช่น การตัง้ราคาพรีเมียม การใชส้่วนลดต่าง ๆ หรือนโยบายสินเชื่อ 
ทัง้นีค้วรค านึงถึงขอ้ก าหนดทางกฎหมายและผลกระทบที่อาจเกิดขึน้  ปัจจยัส าคญัที่ควรค านึงถึง
ในการก าหนดราคา ไดแ้ก่ 1) คณุค่าที่ลกูคา้รบัรูไ้ด ้ลกูคา้มกัเปรียบเทียบราคากบัสิ่งที่พวกเขาเชื่อ
ว่าจะได้รับ หากรูส้ึกว่าได้ "มากกว่าที่จ่าย" จะเกิดความเต็มใจในการซือ้  2) ต้นทุนของสินค้า  
ทัง้ตน้ทุนทางตรงและทางออ้มควรถูกน ามาคิดวิเคราะหอ์ย่างรอบคอบ 3) ระดับการแข่งขันใน
ตลาด ราคาอาจใชเ้ป็นเครื่องมือในการตอบโตคู้่แข่งหรอืสรา้งความไดเ้ปรียบ 4) ปัจจยัอื่น ๆ – เช่น 
ภาวะเศรษฐกิจ กฎหมาย หรอืกลยทุธส์ง่เสรมิการขาย 

กล่าวโดยสรุป ราคาไม่ ได้เป็น เพียงต้นทุนที่ ลูกค้าต้องจ่าย แต่ เป็นหนึ่ งใน
องค์ประกอบทางการตลาดที่มีผลต่อการรบัรูคุ้ณค่าและพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค  
หากก าหนดไดอ้ย่างเหมาะสม จะช่วยส่งเสริมความสามารถในการแข่งขนัและสรา้งความยั่งยืน
ใหก้บัองคก์ร 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ ค่าธรรมเนียมที่เขา้รบับริการ ซึ่งลกูคา้ตอ้งจ่ายใหแ้ก่ผูใ้หบ้ริการ ซึ่งราคามีความส าคญัต่อ
การรบัรูใ้นคุณค่าของบริการที่น าเสนอมี ผลต่อการรบัรูใ้นคุณภาพ และมีบทบาทต่อการสรา้ง
ภาพลกัษณข์องบริการ การประเมินของผูบ้ริโภค ส าหรบับริการนัน้ผูบ้ริโภคจะน าความรูเ้ก่ียวกับ
ราคาอา้งอิง คณุภาพ และตน้ทนุที่มิใช่ตวัเงิน คือ ตน้ทนุดา้นเวลา ตน้ทนุในการคน้หา ตน้ทนุความ
สะดวก และตน้ทนุดา้นจิตใจมาเก่ียวขอ้งในการ ตดัสินใจใชบ้รกิาร การก าหนดราคาหรอืค่าบรกิาร 
ที่เหมาะสมนัน้ควรไดพ้ิจารณาเทียบตน้ทนุการผลิตก าไรที่ควรไดร้บัและคู่แข่งขนัในตลาดเดียวกนั 
เพื่อใหม้ีความใกลเ้คียงกนั ซึ่งมีหลกัในการก าหนดราคาอยู่ 3 ประการ ดงันี ้

การก าหนดราคาตามหลักเศรษฐศาสตร ์(Economics Price) เป็นการตั้งราคา
โดยค านึงถึงตน้ทนุก าไรที่ควรไดร้บัในการบรกิารตามสถานการณท์ี่เหมาะสม 

การก าหนดราคาตามโอกาส (Psychological Price) เป็นการกาหนดราคาตาม
ความรูส้ึกจากการรบัรูข้องผูบ้ริโภคที่มาใชบ้ริการ ว่าเป็นที่พึงพอใจและเหมาะสมกับค่าของเงินที่
ตอ้งจ่ายไป ซึ่งควรเหมาะสมกับค่าของเงินที่ตอ้งจ่ายไป เหมาะสมกับคณุภาพของสินคา้และการ
ใหบ้รกิารดว้ย 

การก าหนดราคาตามสถานการณ์ตลาด (Market Price) วิธีนีถื้อว่าเป็นการตั้ง
ราคาสินคา้หรอืบรกิารที่เป็นมาตรฐานตามตลาดทั่วไปและขึน้อยู่กบั ลกัษณะของบรกิารว่ามีความ
สอดคลอ้งกนัหรอืไม่ 
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Monroe (1990) ไดก้ล่าวไวว้่า ราคา (Price) ไม่ไดเ้ป็นเพียงตวัเลขหรือจ านวนเงินที่
ลูกค้าตอ้งจ่ายเพื่อแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการเท่านั้น แต่ยังมีบทบาทส าคัญในฐานะตัวชีว้ัด
คุณค่า (Value Indicator) ที่ลูกค้าน าไปใช้ในการประเมินคุณภาพสินค้าและบริการก่อนการ
ตัดสินใจซื ้อ โดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง คุณค่าที่คาดว่าจะได้รับ (Perceived Value)  
กบัราคาที่ตอ้งจ่าย ซึ่งหากลกูคา้มองว่าคณุค่าเกินกว่าราคาที่จ่าย ก็จะน าไปสู ่ความพึงพอใจและ
ความตัง้ใจซือ้ ในทางกลบักนั หากลกูคา้มองว่าราคาไม่สมเหตสุมผล ก็จะเกิดการปฏิเสธการซือ้ได้
เช่นกัน นอกจากนี ้Monroe ยังเสนอว่า การรบัรูร้าคาของลูกคา้ (Perceived Price) มีผลต่อการ
รับรู ้คุณภาพ (Perceived Quality) และการรับรู ้ความคุ้มค่า (Perceived Value) ซึ่งส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซือ้ของผูบ้รโิภคอย่างมีนยัส าคญั 

3.3 ด้านสถานที ่(Place)  
สถานที่ในทางการตลาดหมายถึงช่องทางและกระบวนการที่ใชใ้นการน าเสนอสินคา้

และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยมีเป้าหมายเพื่อใหส้ินคา้หรือบริการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและทนัต่อความตอ้งการของตลาด แนวทางในการจัดจ าหน่ายอาจอยู่ใน
รูปของช่องทางตรง (Direct) หรอืผ่านคนกลาง เช่น ผูค้า้สง่ ผูค้า้ปลีก หรือตวัแทนจ าหน่าย ซึ่งตอ้ง
เลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้และพฤติกรรมของลกูคา้ 

Kotler (2003) อธิบายการจดัจ าหน่ายออกเป็น 2 องคป์ระกอบหลกั ไดแ้ก่  
1. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channels) เป็นเสน้ทางที่สินคา้เคลื่อนที่

จากผูผ้ลิตไปยังผูบ้ริโภค ซึ่งอาจผ่านหรือไม่ผ่านคนกลาง โดยช่องทางที่เลือกใชค้วรสามารถส่ง
มอบสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และคุม้ค่ากบัตน้ทนุการจดัจ าหน่าย 

2. การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution หรือ Logistics) ครอบคลมุกิจกรรม
ต่าง ๆ เช่น การขนส่ง การเก็บรกัษาสินค้า และการบริหารสินคา้คงคลัง เพื่อใหส้ินคา้สามารถ
เขา้ถึงผูบ้รโิภคไดต้ามเวลาและสถานที่ที่ตอ้งการ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541) เนน้ว่า โครงสรา้งของช่องทางการจัดจ าหน่าย
ต้องเชื่อมโยงกับลักษณะธุรกิจ ความจ าเป็นในการใช้คนกลาง และพฤติกรรมของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย ขณะเดียวกนั การเลือกท าเลที่ตัง้ (Location) ก็มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งในธุรกิจ
บริการ เพราะจะเป็นตัวก าหนดความสะดวกในการเข้าถึงและระดับการใช้บริการของ
กลุม่เปา้หมาย 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2551) ไดเ้สนอรูปแบบช่องทางการใหบ้ริการไว ้4 ประเภท 
ได้แก่ การให้บริการหน้ารา้น , การให้บริการ ณ สถานที่ของลูกค้า , การใช้ตัวแทน , และการ
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ใหบ้ริการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส ์ซึ่งสามารถน ามาใชป้ระกอบการพิจารณาออกแบบช่องทาง
ใหเ้หมาะสมกบัธุรกิจและกลุม่เปา้หมาย 

ดา้นสถานที่เป็นองคป์ระกอบที่ส  าคัญในการเชื่อมต่อระหว่างสินคา้และผูบ้ริโภค  
ซึ่งครอบคลมุทัง้ ช่องทางจ าหน่ายและกระบวนการส่งมอบ ที่ควรไดร้บัการออกแบบใหส้อดคลอ้ง
กับกลยุทธ์ขององค์กรและพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อสรา้งความสะดวกและเพิ่มโอกาสในการ
ตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ 

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาดถือเป็นเครื่องมือสื่อสารหลักที่องคก์รใช้ในการเชื่อมโยงกับ

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อกระตุ้นให้เกิดความสนใจ ความต้องการ และความพึงพอใจในสินค้าและ
บริการ โดยการสื่อสารนีส้่งผลทัง้ทางดา้นความรูส้ึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้
Etzel และคณะ (2007) 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพตอ้งใชก้ารสื่อสารแบบบูรณาการ หรือ IMC ซึ่งหมายถึงการประสานและผสมผสาน
เครื่องมือสง่เสรมิต่าง ๆ ใหเ้หมาะสมกบัลกูคา้เปา้หมาย โดยเครื่องมือหลกัใน IMC ประกอบดว้ย 

1. การโฆษณา (Advertising) การเผยแพร่ขอ้มูลผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน ์วิทย ุ
สื่อสิ่งพิมพ ์หรอือินเทอรเ์น็ต เพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละความสนใจในสินคา้และบรกิารในวงกวา้ง 

2. การประชาสมัพนัธแ์ละการใหข้่าว (Public Relations and Publicity) การสื่อสาร
ที่เนน้สรา้งภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือขององคก์ร โดยอาจเป็นการน าเสนอผ่านสื่อโดยตรง
หรอืผ่านบคุคลที่สาม เพื่อเพิ่มความไวว้างใจของสาธารณชน 

3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) การติดต่อแบบตวัต่อตวัระหว่างผูข้าย
กับผูซ้ือ้ โดยเนน้การแลกเปลี่ยนขอ้มูล และการเสนอขายที่สามารถปรบัใหต้รงกับความตอ้งการ
เฉพาะบคุคลได ้

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การใช้กิจกรรมกระตุ้นการซื ้อ เช่น  
การลดราคา แจกของแถม หรือคปูอง เพื่อเพิ่มยอดขายในระยะสัน้และกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซือ้ทนัที 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การติดต่อสื่อสารกับลูกคา้โดยตรงผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ เช่น โทรศัพท์ อีเมล ไปรษณีย์ หรือข้อความ เพื่อส่งเสริมการขายโดยไม่ผ่าน  
คนกลาง 
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ศิวฤทธ์ิ พงศกรรงัศิลป์ (2555) ไดล้่าวว่า แต่ละเครื่องมือในการส่งเสริมการตลาดมี
จุดเด่นต่างกัน เช่น การโฆษณามีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในวงกวา้ง การขายโดยพนักงานช่วยสรา้ง
ความสมัพนัธแ์ละตอบโจทยร์ายบคุคล ขณะที่การสง่เสริมการขายมีประสิทธิภาพในระยะสัน้ สว่น
การประชาสัมพันธ์ช่วยสรา้งความเชื่อมั่นในระยะยาว และการตลาดทางตรงเป็นช่องทางที่
สามารถวดัผลไดโ้ดยตรงและรวดเรว็ 

การส่งเสริมการตลาดไม่เพียงแต่เป็นการกระตุน้ยอดขาย แต่ยงัเป็นกลไกส าคัญที่
ช่วยสรา้งความสมัพนัธก์ับลกูคา้ เสริมสรา้งภาพลักษณ ์และเพิ่มคุณค่ารบัรูใ้นสินคา้และบริการ 
หากเลือกใชเ้ครื่องมือไดส้อดคลอ้งกับพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย จะสามารถสรา้งผลลพัธท์าง
การตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

3.5 ด้านบุคคล (People)  
องคป์ระกอบดา้นบุคลากรในสว่นประสมทางการตลาดบริการ หมายถึงผูท้ี่มีบทบาท

ในการสง่มอบคณุค่าและประสบการณแ์ก่ลกูคา้โดยตรง ไม่ว่าจะเป็นเจา้ของกิจการ ผูบ้ริหาร หรือ
พนกังานทกุระดบั รวมถึงบคุลากรเบือ้งหลงั เช่น แม่บา้น หรอืเจา้หนา้ที่สนบัสนนุอื่น ๆ ซึ่งลว้นเป็น
กลไกส าคญัที่สง่ผลต่อภาพลกัษณแ์ละความพงึพอใจของลกูคา้ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวไวว้่า บุคคลคือหนึ่งในองคป์ระกอบ
ส าคญัของการใหบ้ริการ เนื่องจากเป็นผูส้รา้งประสบการณโ์ดยตรงใหก้บัผูบ้รโิภค ความประทบัใจ
ที่เกิดจากพนกังาน เช่น การพูดจา ท่าที การแกปั้ญหา และการแสดงออกถึงความใส่ใจ ลว้นมีผล
ต่อการรบัรูค้ณุค่าของลกูคา้ โดยสรุป บคุลากรไม่ใช่เพียงกลไกในการปฏิบตัิงานเท่านัน้ แต่ยงัเป็น 
"ตวัแทนของแบรนด"์ ที่สามารถสรา้งความแตกต่างและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั หากองคก์ร
สามารถบริหารจัดการดา้นบุคคลไดอ้ย่างเหมาะสม ย่อมสามารถสรา้งความพึงพอใจและความ
ภกัดีในกลุม่ลกูคา้ไดอ้ย่างยั่งยืน 

Valarie (2004) ได้กล่าวไว้ว่า บุคคลหรือพนักงานในที่ นี ้จะหมายถึง ปัจจัยที่
เก่ียวขอ้งกับบุคคลทัง้หมดที่มีส่วนรว่มในการน าเสนอบริการใหก้ับลกูคา้ซึ่งมีอิทธิพลต่อการรบัรู ้
ของลกูคา้ ซึ่งบุคคลในที่นีจ้ะรวมถึงพนักงาน ของผูป้ระกอบการ, ลกูคา้ที่มาใชบ้ริการ และลกูคา้
อื่น ๆที่ร่วมอยู่ในสิ่งแวดล้อมของบริการนั้น ๆ ซึ่งพนักงานมีความส าคัญเป็นอย่างมากใน
ความส าเรจ็ของกิจการในสภาพแวดลอ้มที่ลกูคา้มีความคาดหวงักบัสินคา้และบรกิารที่สงูขึน้และ
มีความภักดีกับตราสินคา้ที่ ลดนอ้ยลงพนักงานจึงเป็นองคป์ระกอบที่ส  าคญัในการใหบ้ริการกับ
ลูกค้าตามความคาดหวัง โดย บทบาทของพนักงาน 2 ประการ คือ 1) เพื่อแลกเปลี่ยนขอ้มูล
ข่าวสารระหว่างองคก์รกับสิ่งแวดลอ้มภายนอก 2)เพื่อท าหนา้ที่เป็นตัวแทนขององคก์รในการมี
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ปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ จากบทบาทดงักล่า ท าใหพ้นกังานตอ้งเผชิญกบัความขดัแยง้ในระดบัต่าง ๆ 
ที่จะเกิดขึน้ไม่ว่าจะเป็นความขัดแย้งระหว่าง ความคาดหวังขององค์กรกับลูกค้า หรือ ความ
แตกต่างระหว่างความต้องการของลูกค้าในแต่ละรายดังนั้นผู้ประกอบการ หรือ องค์กรที่มี
ประสิทธิภาพจะตอ้งใหค้วามส าคญัของพนกังานที่เรยีกว่า“การตลาดภายใน” ซึ่งหมายถึง กลยทุธ์
การจดัการที่มุ่งเนน้ในการแสวงหาวิธีการที่จะพฒันาใหม้ีจิตส านึกในการใหบ้รกิารลกูคา้ 

Parasuraman และคณะ (1988) ได้กล่าวไว้ว่า คุณภาพการให้บริการ (Service 
Quality) หมายถึง ระดบัของความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัของลกูคา้ก่อนใชบ้รกิาร กบัการ
รบัรูถ้ึงประสบการณ์จริงที่ไดร้บัจากบริการนั้น โดยคุณภาพการบริการเกิดจากการประเมินของ
ลกูคา้เอง ซึ่งจะมีผลโดยตรงต่อความพึงพอใจและความภกัดีต่อองคก์ร ทัง้นี ้Parasuraman และ
คณะ ได้พัฒนา โมเดล SERVQUAL ซึ่งประกอบด้วย 5 มิติส  าคัญ ได้แก่ 1) ความเชื่อถือได ้
(Reliability) 2) ความตอบสนอง (Responsiveness) 3) ความมั่นใจ (Assurance) 4) ความเห็นใจ 
(Empathy) และ 5) ลกัษณะที่เป็นรูปธรรม (Tangibles) ซึ่งแต่ละมิติสะทอ้นถึงความคาดหวงัและ
การรบัรูข้องลูกคา้เก่ียวกับคุณภาพการบริการในมิติต่าง ๆ ที่องค์กรสามารถน าไปพัฒนาและ
ปรบัปรุงเพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสดุแก่ลกูคา้ได ้

3.6 ด้านสัญลักษณท์ีเ่ป็นรูปธรรม (Physical Evidence)  
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม หมายถึง องคป์ระกอบทางกายภาพที่ลกูคา้รบัรูไ้ดด้ว้ย

ประสาทสมัผสั เช่น การจัดตกแต่งสถานที่ การแต่งกายของบุคลากร วิธีการใหบ้ริการ หรือแมแ้ต่
การจัดแสดงผลิตภัณฑ์ ลว้นเป็นเครื่องมือส าคัญที่ช่วยสะท้อนคุณภาพของแบรนด์และสรา้ง
ประสบการณ์ที่แตกต่างในการรบับริการ โดยเฉพาะในภาคธุรกิจบริการ ซึ่งมักไม่มีรูปธรรมของ
ผลิตภัณฑใ์หจ้ับตอ้งได ้สิ่งแวดลอ้มที่ลูกคา้พบเห็นจึงกลายเป็นตัวแทนของคุณภาพและความ
เชื่อมั่น 

 สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546,  น. 106) ได้อธิบายว่า ลักษณะกายภาพเหล่านี ้ไม่
เพียงแต่เป็นสิ่งที่ลกูคา้สามารถจบัตอ้งหรือมองเห็นในระหว่างการใชบ้ริการเท่านัน้ แต่ยงัสามารถ
ท าหนา้ที่เป็นตวักลางสื่อสารความหมายถึงภาพลกัษณข์ององคก์รและแนวทางการด าเนินธุรกิจ
ผ่านการรบัรูท้างสายตาและประสบการณโ์ดยตรงดงันัน้ การออกแบบองคป์ระกอบทางกายภาพ
ใหม้ีเอกลกัษณแ์ละสรา้งความประทบัใจ จึงเป็นหนึ่งในกลยทุธท์ี่ช่วยสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง 
และยงัสง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารของลกูคา้ไดอ้ย่างมีนยัส าคญั 

ทฤษฎีภูมิทัศน์บริการ Zeithaml (2013) ได้อธิบายถึงอิทธิพลของลักษณะทาง
กายภาพ กล่าวคือทฤษฎีดังกล่าวไดแ้บ่งองคป์ระกอบออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่หนึ่งสิ่งกระตุน้  
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อนัไดแ้ก่ การออกแบบสถานที่ใหบ้ริการตามวัตถุประสงคข์องการบริการว่าเป็นการบริการแบบ
บริการตนเอง หรือ มีพนักงานที่คอยใหบ้ริการปรึกษา ส่วนที่สองคือ การตอบสนองภายในตัว
บุคคลหรือผูร้บัการ กระตุน้ หมายถึง ลกัษณะกายภาพดงักล่าวมีผลต่อบุคคลหรือลกูคา้ เช่น รูส้ึก
ผ่อนคลายหรือ ตื่นเตน้ เม่ือเขา้มารบับรกิาร และสดุทา้ยคือ พฤติกรรมการแสดงออกของลกูคา้ว่า
เป็นอย่างไรเช่น ลูกคา้มี ความพึงพอใจและกลับมาใชบ้ริการอีก (พฤติกรรมการเขา้หา) หรือไม่
อยากกลบัมาใชบ้รกิารอีก (พฤติกรรมการหลีกหนี) โดยทฤษฎีดงักลา่วสามารถอธิบายไดด้งั ภาพที่ 
2 โดยผู้ประกอบการจะตอ้ง พิจารณาว่าใช้ปัจจัย หรือ สิ่งกระตุน้ที่เหมาะสมกับลูกคา้ รวมทั้ง
สถานที่ใหบ้ริการ ตลอดจน พนกังาน เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมในเชิงบวก (พฤติกรรมการเขา้หา) ของ
ลกูคา้นอกจากนีค้วรมีการ บารุงรกัษา และปรบัปรุงลกัษณะทางกายภาพใหม้ีความทนัสมยัและมี
ประสิทธิภาพอยู่เสมอ 

C.H.Lovelock และ Wright (1999) ไดก้ล่าวไวว้่า ลักษณะทางกายภาพ(Physical 
evidence) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปธรรมต่าง ๆ ที่สามารถมองเนน้หรือรบัรูไ้ด ้และใช้เครื่องมือบ่งชีถ้ึง
คุณภาพของบริการ ซึ่งการจัดการลักษณะทางกายภาพใหเ้กิดผลส าเร็จตามวัตถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายของกิจการ ควรปฏิบัติตามแนวทางดังนี ้ 1. ก าหนดวัตถุประสงค์ที่ชัดเจนเก่ียวกับ
ลกัษณะทางกายภาพ โดยเนน้ใหผ้ลกระทบที่เกิดจากลกัษณะทางกายภาพสอดคลอ้งกบัภมูิทศัน ์
ภารกิจหลกั และเป้าหมายโดยรวมของกิจการเป็นส าคญั 2. สรา้งผงักระบวนการบริการ เพื่อช่วย
ให้สามารถมองเห็นกระบวนการและผู้เก่ียวข้องทั้งหมดในการให้บริการได้ชัดเจนมากขึ ้น  
3. วิเคราะหบ์ทบาทของลักษณะทางกายภาพ โดยพิจารณาจากลักษณะของการใหบ้ริการของ
กิจการ เช่น การให้บริการทางไกลและภูมิทัศน์ บริการที่มีความซับซ้อน หรือบริการที่ลูกค้า
ใหบ้รกิารตนเองและภมูิทศันบ์รกิารมีความซบัซอ้นนอ้ย 

Bitner (1992 ) ได้ก ล่ า ว ไว้ว่ า  ส ภ าพ แวดล้อมท างกายภ าพ ของบ ริก า ร 
(Servicescape) มีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งต่อประสบการณ์ของผู้ใช้บริการ โดยหมายถึงกา ร
ออกแบบและองคป์ระกอบต่างๆของสภาพแวดลอ้มที่ลกูคา้และพนกังานรบัรูข้ณะเกิดปฏิสมัพนัธ์
กนัในกระบวนการใหบ้รกิาร ซึ่งมีอิทธิพลต่อทัง้พฤติกรรมลกูคา้ และพฤติกรรมของพนกังานบรกิาร 
รวมถึงการประเมินคุณภาพบริการโดยรวม Bitner ได้เสนอว่า Servicescape ประกอบด้วย 
องคป์ระกอบหลกั 3 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. Ambient Conditions (สภาวะแวดลอ้มทั่วไป) เช่น แสง สี กลิ่น เสียง อณุหภมูิ 
2. Spatial Layout and Functionality (การจัดวางพืน้ที่และการใชง้าน) เช่น การจัด

ต าแหน่งอปุกรณ ์การออกแบบเสน้ทางการเดิน 
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3. Signs, Symbols, and Artifacts (สญัลกัษณ ์ป้าย และสิ่งของตกแต่ง) ซึ่งสื่อสาร
ภาพลกัษณแ์ละช่วยน าทางใหก้บัลกูคา้ 

โดยองคป์ระกอบเหล่านีล้ว้นส่งผลต่อ การรบัรูค้ณุภาพบริการ ความพึงพอใจ ความ
ตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารซ า้ และ พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth) ของลกูคา้ 

3.7 ด้านกระบวนการ (Process)  
ดา้นกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบตัิ

ในดา้นการบรกิารที่น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถกูตอ้งรวดเรว็ โดยใน แต่
ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององค์กร  
ซึ่ง หากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน จะท าให้
กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ สง่ผลใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ ทัง้นีก้ระบวนการท างานใน
ด้านของการ บริการ จ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานที่ชัดเจน เพื่อให้พนักงาน
ภายในองคก์รทุกคน เกิดความเขา้ใจตรงกัน สามารถปฏิบัติใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกันไดอ้ย่าง
ถกูตอ้งและราบรื่น เช่นเดียวกบั กนกพรรณ สขุฤทธ์ิ (2557,  น. 33) 

Adrian (1993) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการ หมายถึง กระบวนมีความส าคญัต่อธุรกิจ
ในการลดตน้ทุนของกิจการจากกระบวนการในการใชท้รพัยากรอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้
สามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ซึ่งก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั โดยการที่จะ
ออกแบบผังกระบวนการ (Service blueprint) ได้จ าเป็นที่จะตอ้งเขา้ใจกระบวนการกิจกรรมที่
ส  าคญัในการผลิตรวมทัง้กระบวนการในการตัดสินใจซือ้ก่อน ซึ่งกระบวนการในการตดัสินใจซือ้
ของลกูคา้ได ้

Gronroos (1984) ไดก้ล่าวไวว้่า บริการ (Service) คือกิจกรรมหรือกระบวนการที่มี
ลกัษณะไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangible) ซึ่งเกิดขึน้จากการมีปฏิสมัพนัธร์ะหว่างผูใ้หบ้ริการกับ
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อสนองตอบความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ และสรา้งคณุค่าใหแ้ก่
ลูกค้า โดย Gronroos ได้น าเสนอว่า คุณภาพการบริการ (Service Quality) ประกอบด้วย  
2 มิติหลัก คือ 1) คุณภาพเชิงเทคนิค (Technical Quality) ซึ่งหมายถึง สิ่งที่ลูกคา้ไดร้บัจริงจาก
บริการ และ 2) คุณภาพเชิงกระบวนการหรือเชิงหนา้ที่ (Functional Quality) ซึ่งหมายถึง วิธีการที่
บริการถูกส่งมอบให้แก่ลูกคา้ รวมถึงประสบการณ์และความรูส้ึกที่ไดร้ับระหว่างกระบวนการ
ใหบ้ริการ นอกจากนีย้งัมี ภาพลกัษณอ์งคก์ร (Corporate Image) ซึ่งท าหนา้ที่เป็นกรอบการรบัรู ้
ของลกูคา้ และมีผลต่อการประเมินคณุภาพโดยรวมของบรกิารดว้ย 
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แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
Belch และ Belch. (2009) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

ว่า เป็นการประสานงานและบูรณาการเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดหลากหลายรูปแบบ เช่น 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน 
รวมถึงการตลาดผ่านสื่อดิจิทลั โดยมุ่งสรา้งประสบการณแ์บรนดท์ี่สอดคลอ้งและมีผลต่อการรบัรู ้
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) เป็นกระบวนการทาง 
กลยุทธท์ี่บูรณาการการใชเ้ครื่องมือสื่อสารต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนัอย่างมีประสิทธิภาพและสอดคลอ้ง
กัน เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดร้บัสารที่ชัดเจนและมีผลต่อการสรา้งความสมัพันธ์ในระยะยาวกับแบรนด ์
โดย IMC มุ่งเนน้ความสอดคลอ้งของสารในทกุช่องทาง เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือของแบรนด ์และ
สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัทางการตลาด 

Berman และ Evans (2013) ไดก้ลา่วไวว้่า แนวคิดการตลาด (Marketing Concept) 
เป็นกระบวนการที่เนน้การตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของลกูคา้เป็นส าคญั โดย
การวางแผนและด าเนินกิจกรรมทางการตลาดทัง้หมดอย่างบรูณาการ เพื่อน าเสนอคณุค่า (Value) 
ใหก้ับลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขนั ซึ่งตอ้งอาศัยความเขา้ใจเชิงลึกเก่ียวกับความ
ตอ้งการของลกูคา้ รวมถึงการพฒันาและน าเสนอผลิตภณัฑ ์บรกิาร หรอืประสบการณท์ี่ตอบสนอง
ได้ตรงจุด องค์กรจึงต้องมีการวิจัยตลาด การแบ่งกลุ่มตลาด การก าหนดกลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาด ตลอดจนการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในระยะยาว เพ่ือสรา้งความไดเ้ปรยีบในการ
แข่งขนัและรกัษาฐานลูกคา้ไวอ้ย่างยั่งยืน แนวคิดการตลาดในยุคปัจจุบันไม่ใช่เพียงการมุ่งขาย
สินคา้เท่านั้น แต่ต้องเน้นการสรา้งความพึงพอใจแก่ลูกค้าในทุกขั้นตอนของกระบวนการทาง
การตลาด โดยการท าความเขา้ใจความตอ้งการที่แทจ้รงิของลกูคา้ และน าเสนอคณุค่าที่เหมาะสม
ผ่านผลิตภณัฑ ์บรกิาร และประสบการณท์ี่สง่มอบใหก้บัลกูคา้อย่างต่อเน่ืองและเป็นระบบ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาด สรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาดส าหรบัธุรกิจ
บรกิารแบ่งได ้7 ดา้นขา้งตน้ ซึ่งจากงานวิจยันีไ้ดศ้กึษาเก่ียวกบั “ความสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทางการตลาดของผู้เข้าใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม” ท าให้ผู้วิจัย
จ าเป็นตอ้งศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมการตลาดทัง้ 7 ดา้น ตามที่ไดก้ลา่วมาขา้งตน้ 

4. การกีฬาแห่งประเทศไทย (กกท.) 
4.1 ประวัติและวัตถุประสงคข์องการกีฬาแห่งประเทศไทย 

การกีฬาแห่งประเทศไทย (กกท.) หรือ Sports Authority of Thailand (SAT) เป็น
องค์กรรัฐวิสาหกิจที่จัดตั้งขึน้ตาม พระราชบัญญัติการกีฬาแห่งประเทศไทย พ.ศ. 2528 ซึ่ง
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ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เมื่อวนัที่ 17 ตุลาคม 2528 เพื่อแทนที่ “องคก์ารส่งเสริมกีฬาแห่ง
ประเทศไทย” ที่ก่อตัง้เมื่อวันที่ 12 กันยายน 2507 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหก้ารบริหารงานดา้น
การกีฬามีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ และสามารถรองรบัการขยายตวัของกิจกรรมกีฬาในระดบัชาติ
ต่อมา เมื่อมี พระราชบัญญัติปรับปรุงกระทรวง ทบวง กรม พ.ศ. 2545 กกท. ได้โอนไปสังกัด 
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา แทนส านกันายกรฐัมนตรี ตัง้แต่วนัที่ 9 ตุลาคม 2545 เป็นตน้มา
ด้วยเหตุผลทางบริบทที่ เปลี่ยนแปลงไป จึงได้มีการปรับปรุงกฎหมายอีกครั้ง โดยตราเป็น 
พระราชบญัญตัิการกีฬาแห่งประเทศไทย พ.ศ. 2558 ซึ่งประกาศในราชกิจจานเุบกษา เม่ือวนัที่ 26 
มีนาคม 2558 โดยเนือ้หาของกฎหมายฉบบัใหม่นี ้ไดเ้พิ่มบทบัญญัติใหม่ เช่น การจัดตัง้กองทุน
พฒันาการกีฬาแห่งชาติ การก ากบัดแูลสมาคมกีฬา และการสง่เสรมิการกีฬาคนพิการ 

4.2 ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 
เม่ือกลา่วถึงสนามกีฬาของการกีฬาแห่งประเทศไทย มี สนามกีฬาที่เปิดใหป้ระชาชน

บุคคลทั่วไปสามารถเขา้มาใชบ้ริการเพื่อออกก าลังกาย รวมทัง้พักผ่อน หย่อนใจ โดยมีการแบ่ง
พืน้ที่เป็นสดัส่วนชดัเจน 6 แห่ง ที่ประชาชนนิยมมาใชบ้ริการออกก าลงักาย ไดแ้ก่ สนามฟุตบอล 
สนามเทนนิส ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ ศนูยฟิ์ตเนส สระว่ายน า้ และสวนสขุภาพ (งานวิจัยนีจ้ะกล่าวถึง 
ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มโดยเฉพาะ) ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มประกอบดว้ย หอ้งแบดมินตัน จ านวน 6 คอรท์ 
หอ้งบาสเก็ตบอลและ วอลเลยบ์อล จ านวน 1 สนาม หอ้งยิมนาสติก หอ้งเทเบิลเทนนิส หอ้งมวย
และยโูด เปิดใหบ้ริการวนัจนัทร ์– อาทิตย ์เวลา 09.00 – 21.00 น. วนัจนัทร ์เวลา 13.00 – 21.00 
น. บุคคลทั่วไปครัง้ละ 30 บาท เฉพาะแบดมินตนัค่าเช่าคอรท์ เวลา 18.00 – 21.00 น. ชั่วโมงละ 
120 บาท ศูนยฟิ์ตเนส เป็นศูนยอ์อกก าลงักายที่มีอุปกรณอ์อกก าลงักายครบถว้น ทัง้ในส่วนของ
การพัฒนา สมรรถภาพของระบบหัวใจและปอด (Cardiovascular) การเสริมสรา้งกล้ามเนื ้อ 
(Weight training) และโซนกิจกรรม (Conditioning) เปิดใหบ้ริการวนัจันทร ์– ศุกร ์เวลา 06.00 – 
21.00 น. วันเสาร ์เวลา 08.00 – 21.00 น. อัตราค่าบริการบุคคลทั่วไป ครัง้ละ 30 บาท สวน
สขุภาพ 

5. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
Lin Wei (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้บะหมี่กึ่งส าเร็จรูปของ

ผูบ้รโิภคในเมืองเซินเจิน้มณฑลกวางตุง้ สาธารณะประชาชนจีน โดยงานวิจยันีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อ 
1) ศกึษาพฤติกรรมการซือ้บะหมี่กึ่งส าเร็จรูปของผูบ้รโิภควยัท างานในเมืองเซินเจิน้มณฑลกวางตุง้
สาธารณะประชาชนจีน 2) ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรม์ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้บะหมี่
กึ่งส าเร็จรูปของผู้บริโภควัยท างานในเมืองเซินเจิน้มณฑลกวางตุ้ง สาธารณะประชาชนจีน  
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3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยไดแ้ก่ ปัจจัยดา้นรูปแบบการด า เนินชีวิต ปัจจัยดา้นส่วน
ประสมการตลาดและปัจจัยความกังวลเก่ียวกับบะหมี่กึ่งส าเร็จรูปกับพฤติกรรมการซือ้บะหมี่กึ่ง
ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภควยัท างานในเมืองเซินเจิน้มณฑลกวางตุง้ สาธารณะประชาชนจีน ระเบียบ
วิธีการวิจัยใช้แบบผสมคือใช้การสัมภาษณ์ผู้บริโภค 10 ราย และแบบสอบถามโดยมีผู้ตอบ
แบบสอบถามดว้ยกนัทัง้สิน้ 400 ราย ผลการวิจัยพบว่า ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้บะหมี่
ส  าเร็จรูปของผูบ้ริโภควัยท างานในเมืองเซินเจิน้มณฑลกวางตุง้ สาธารณะประชาชนจีนไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นการส่วนประสมการตลาด และดา้น
ความกงัวลของผูบ้รโิภคเก่ียวกบับะหม่ีกึ่งส าเรจ็รูป 

Kim (2010) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัในการตดัสินใจซือ้ชดุกีฬาและความชอบแบ
รนดข์องนกัศึกษามหาวิทยาลยั การวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือก
ซือ้ชุดกีฬาและความชอบแบรนดข์องนักศึกษา กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาครัง้นีค้ือนักศึกษา
มหาวิทยาลัย 614 คนที่ไดร้บัการคัดเลือกโดยการสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่มจาก Daegu และ North 
Gyeongsang Province ขอ้มูลที่เก็บรวบรวมไดร้บัการวิเคราะหด์ว้ย crosstab และผลการวิจัย
พบว่าถา้ บริษัท กีฬามีนักศึกษาเป็นตลาดเป้าหมายอันดบัแรก บริษัท จ า เป็นตอ้งพิจารณาการ
ออกแบบและการใชป้ระโยชน ์ประการที่สอง บริษัท จ าเป็นตอ้งขยายการขายทางอินเทอรเ์น็ตใน
ขณะที่ยงัคงรกัษากลยทุธส์  าหรบัการจดัวางศนูยก์ารคา้เฉพาะทางและหา้งสรรพสินคา้ไวเ้พื่อขาย
เสือ้ผา้กีฬา ประการที่สามนกัศึกษาวิทยาลยัมีสิทธ์ิเลือกซือ้เสือ้ผา้กีฬา ดงันัน้ บริษัท จดัจ าหน่าย
จึงตอ้งการกลยุทธก์ารตลาดทางตรงที่ก าหนดเป้าหมายไปที่นักศึกษาวิทยาลัย ประการที่สี่การ
ออกแบบที่เรียบง่ายของการเพิ่มแนวโนม้แฟชั่นเป็นสิ่งจ าเป็น ประการที่หา้ บริษัท เครื่องแต่งกาย
จ าเป็นตอ้งขยายการผลิตและจ าหน่ายจัมเปอรแ์ละกางเกงตามเสือ้ยืด สีที่หกในชุดกีฬาจะตอ้ง
ประกอบดว้ยการออกแบบตามสีเทาหรือสีด  า เพื่อให ้บริษัท กีฬาไดร้บัการปรบัเปลี่ยนใหเ้ขา้กับ
สภาพแวดลอ้มของตลาดโลกในปัจจุบนัตอ้งใชค้วามพยายามอย่างต่อเน่ืองในการเขา้ใจแนวโนม้
ของผูบ้ริโภคและการใชส้ีและการออกแบบใหม่ นอกจากนี ้บริษัท ยงัสามารถแข่งขนักับคู่แข่งได้
ดว้ยการผลิตผลิตภัณฑท์ี่มีความหลากหลายซึ่งมีการใชง้านตามความตอ้งการของตลาดแบบ
แบ่งกลุม่ 

Yap และ Othman (2010) ศึกษาความแตกต่างระหว่างกลุ่มผูท้ี่ออกก าลงักายมาก
และนอ้ย โดยเนน้วิเคราะหข์อ้มูลประชากรศาสตรแ์ละปัจจัยทางสังคมเชิงการรบัรู ้ภายใตก้รอบ
แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior; Ajzen, 1991) ผลการวิจัย
พบว่า กลุ่มที่ออกก าลงักายมากมกัมีอายุนอ้ยกว่า มีทศันคติเชิงบวก รบัรูแ้รงสนับสนุนจากสงัคม 
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และมีความเชื่อมั่นในตนเองสงูกว่ากลุ่มที่ออกก าลงักายนอ้ย โดยเฉพาะตวัแปรดา้น “การควบคมุ
พฤติกรรมที่รบัรู”้ (Perceived Behavioral Control) เป็นปัจจัยที่จ  าแนกพฤติกรรมไดอ้ย่างชัดเจน 
นักการตลาดจึงสามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย วางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์และออกแบบกลยทุธส์ง่เสรมิการตลาดที่ตรงกบัลกัษณะผูบ้รโิภคกลุม่สขุภาพไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ 

Tsitskari และ Batrakoulis (2022) ไดศ้ึกษากลยุทธก์ารตลาดของธุรกิจสขุภาพและ
ฟิตเนสในประเทศกรีซ โดยเนน้มุมมองของผูจ้ัดการซึ่งเป็นผูม้ีบทบาทส าคัญในการก าหนดและ
ด าเนินกลยุทธ์ ผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์ผูจ้ัดการ 18 ราย พบว่ากลยุทธ์ส  าคัญที่ใช้ ไดแ้ก่ 
การตลาดดิจิทัลผ่านโซเชียลมีเดีย การสรา้งความสัมพันธก์ับลูกคา้ การตลาดแบบปากต่อปาก 
และการสร้างแบรนด์ โดยเฉพาะหลังสถานการณ์ COVID-19 ธุรกิจต่าง ๆ ต้องปรับตัวสู่
แพลตฟอรม์ออนไลนแ์ละบรกิารสขุภาพแบบผสมผสาน (hybrid) ปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกใชก้ล
ยทุธป์ระกอบดว้ยขนาดธุรกิจ กลุม่เปา้หมาย งบประมาณ และระดบัการแข่งขนัในตลาด บทความ
นีส้ะทอ้นถึงความจ าเป็นในการใชก้ลยทุธก์ารตลาดที่ยืดหยุ่นและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา สรุปคือบทความนีใ้หภ้าพรวมที่มีคุณค่าเก่ียวกับกลยุทธก์ารตลาดที่
ผูจ้ัดการของธุรกิจสุขภาพและฟิตเนสในกรีซน ามาใช ้โดยเนน้ย า้ถึงความส าคัญของการตลาด
ดิจิทัล การสรา้งความสมัพันธก์ับลูกคา้ และความจ าเป็นในการปรบัตวัต่อการเปลี่ยนแปลงของ
ตลาด ผู้จัดการที่ประสบความส าเร็จคือผู้ที่สามารถผสมผสานกลยุทธ์เหล่านี ้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อดึงดูดและรกัษาลกูคา้ในอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขนัสงูและมีการพฒันาอย่าง
ต่อเน่ือง 

กมลวรรณ วนิชพันธุ์ (2557) ได้ศึกษาเรื่องรูปแบบการด าเนินชีวิตและลักษณะ
บุคลิกภาพในกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอรเ์รชั่น X และเจนเนอรเ์รชั่น Y ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้
แฟชั่นผ่านทางออนไลน ์งานวิจยัมีจดุประสงค ์เพื่อความแตกต่างรูปแบบการด าเนินชีวิตลกัษณะ
บุคลิกภาพของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอรเ์รชั่น X และผูบ้ริโภคเจเนอรเ์รชั่น Y ในการตดัสินใจเลือกซือ้
สินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลน ์โดยตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษามาจากประชากรที่เป็นผูบ้รโิภคกลุม่เจ
เนอรเ์รชั่น X และผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอรเ์รชั่น Y ในเพศหญิงและเพศชาย ที่เคยซือ้สินคา้แฟชั่นซึ่งใช้
วิธีการสุม่ตวัอย่างตามสะดวกจานวน 400 คน และเครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษา คือ แบบสอบถามที่
มีค่าความเชื่อถือไดเ้ท่ากับ 0.970 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูลเบือ้งตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละค่าเฉลี่ยสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงที่ใชใ้นการทดสอบสมมตุิฐาน 
คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มเจเนอรเ์รชั่น X และ Y ส่วนใหญ่เป็น 
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เพศหญิง มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพลูกจ าง/พนักงานบริษัท มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
ตัง้แต่ 15,001 - 35,000 บาท โดยกลุ่มเจเนอรเ์รชั่น Y มีรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น 
(Opinion) และมีลกัษณะบุคลิกภาพการเปิดเผยตนเอง(Extroversion) มากที่สดุ ส่วนกลุ่มเจเนอร์
เรชั่น X มีรูปแบบการดาเนินชีวิตดา้นกิจกรรม (Activities) และมีลกัษณะบุคลิกภาพความมั่นคง
ทางอารมณ์ (Emotional Stability) มากที่สุด สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตและลกัษณะบุคลิกภาพในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลนใ์นกลุ่ม
ผู้บริโภคเจเนอรเ์รชั่น X และ Y และรูปแบบการด าเนินชีวิตและลักษณะบุคลิกภาพ ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเจเนอรเ์รชั่น X และ Y ในการตดัสินใจเลือกชือ้สินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลนแ์ตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สุชาดา ว่องวานิช (2550) ไดศ้ึกษาเรื่อง "ส่วนประสมการตลาดการใหบ้ริการและ
แรงจูงใจที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้บ้านมือสองของลูกค้าผ่านบริษัท ลินน์
โฮมมอรท์เก็จ จ ากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร" โดยผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดการ
ใหบ้ริการดา้นผลิตภัณฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต ่ากับ
แนวโนม้พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้บา้นมือสองของลูกคา้ผ่าน บริษัท ลินนโ์ฮมมอรท์เก็จ จ ากัด  
ในเขตกรุงเทพมหานคร และแรงจงูใจดา้นเหตผุลและอารมณม์ีความสมัพนัธท์างบวกกบัแนวโนม้
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้บ้านมือสองของลูกค้าผ่านบริษัท ลินน์โฮมมอรท์เก็จ จ ากัด ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ์ (2554) ไดศ้ึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยทางการตลาด
บน เฟซบุค(Facebook) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแรงจูงใจ และปัจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค 
(Facebook) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัย คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจานวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ส าหรบัการเก็บรวบรวมขอ้มลูสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู คือ ค่า
รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความสมัพนัธ ์โดยการหาค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพันธเ์พียรส์ัน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีแรงจูงใจบนเฟซบุค ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
สินคา้ และบริการโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง จ าแนกเป็นมีระดบัแรงจงูใจ ดา้นเหตผุลในระดบั
ปานกลาง และมีระดบัแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์อยู่ในระดบัมาก โดยกิจกรรมที่สรา้งแรงจูงใจใหก้ับ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครไดม้ากเป็นอนัดบัแรก คือ การท ากิจกรรมเพื่อสงัคมบนหนา้แฟน
เพจ (Fan Page หรอื Facebook Page) 
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ธวชัชยั สขุสมโภชน ์(2556) ไดศ้ึกษาเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางของผูบ้รโิภค ที่สง่ผลต่อความตอ้งการใชเ้ครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อส ารวจปัจจัยรูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางของผูบ้ริโภคต่อความตอ้งการใชเ้ครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
เพื่อส ารวจรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อส ารวจ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อส ารวจความ
ตอ้งการใช้เครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและ เพื่อวิเคราะหก์าร
ส่งผลของปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางของผูบ้ริโภค ที่
ส่งผลต่อความต้องการใช้เครื่องส าอางของผู้ชาย ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู และทดสอบความตรงของเนือ้หาและความ
น่าเชื่อถือ กับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คนไดร้ะดบัความเชื่อมั่น 0.912 และแจกกบัผูช้ายที่เคยใช ้
หรือที่ใชเ้ครื่องส าอางในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 400 คน และโดยใชว้ิธีการทางสถิติเชิง
พรรณนา และสถิติเชิงอนมุาน ไดแ้ก่ การวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงพห ุและการเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ย 
พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคและพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางส่งผลต่อความ
ตอ้งการใชเ้ครื่องส าอางของผูช้ายแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ผูต้อบแบบสอบถาม 
มีระดบัความส าคญัต่อ รูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นต่างๆ ที่สง่ผลต่อ ความตอ้งการใชเ้ครื่องส าอาง
ของผูช้ายในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีระดบัความส าคัญ
มากที่สดุ คือ ดา้นความสนใจ และสิ่งที่ชอบผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัต่อพฤติกรรม
การซือ้เครื่องส าอางของผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีระดบัความส าคญัมากที่สดุ 
ในประเด็นเรื่องการเลือกซือ้เครื่องส าอาง โดยพิจารณาจากคุณภาพที่ไดม้าตรฐานของผลิตภณัฑ ์
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความตอ้งการใชเ้ครื่องส าอางโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีระดับ
ความตอ้งการใชม้ากที่สดุ คือ ดา้นความคุม้ค่าของเครื่องส าอาง 

กิตติคณุ บญุเกต ุ(2557) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทางการตลาด ทศันคติและพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด การวิจัยนีม้ีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลักษณะ
พืน้ฐานส่วนบุคคล ปัจจัยทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอล
บุรีรมัยย์ูไนเต็ดของผูบ้ริโภคในจังหวัดบุรีรมัย ์เปรียบเทียบระหว่างผูท้ี่เป็นแฟนบอลและไม่เป็น
แฟนบอลของสโมสรฟุตบอล บุรีรมัย ์ยไูนเต็ด 2) เพ่ือศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ การซือ้ผลิตภณัฑ์
สโมสรฟุตบอลบุรีรมัย ์ยูไนเต็ดของผูบ้ริโภคในจังหวดับุรีรมัย ์โดยเป็นการศึกษาวิจัย เชิงปริมาณ
(Quantitative Research) ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ประชากร
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เป้าหมาย คือ ประชาชนที่ อาศยัอยู่ในจงัหวดับุรีรมัยแ์ละมีอายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป การสุ่มตวัอย่าง
ใช้วิธีการสุ่มสองขั้นแบบ แบ่งกลุ่ม โดยขั้นที่  1 ท าการสุ่มอ าเภอมา 8 อ าเภอ จากทั้งหมด  
23 อ าเภอ ในจังหวัดบุรีรัมย์ ขั้นที่2 ใช้แผนการสุ่มแบบโควตาในการสุ่มประชากรเป้าหมาย  
ได้ตัวอย่าง 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  

ร้อยละ(Percentage) ค่ า เฉลี่ ย  (𝑥̅) ส่วน เบี่ ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) และ 
การวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression) 

วรุตม์ ประไพพักตร ์(2557) ศึกษาเรื่องปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ ซือ้สินคา้ประเภทเครื่องครวัในเขต
อ าเภอเมือง การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1.) เพื่อศึกษาปัจจัยในด้านบุคคลที่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื ้อสินค้าเครื่องครัวของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง  
2.) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้เครื่องครวัของ
ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง และ 3.) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้สินค้า
เครื่องครวัของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือ จังหวัดระยอง ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภคส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้เครื่องครวั ในดา้นค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซือ้
สินค้าแหล่งข้อมูลช่วงเวลาในการซื ้อ วันในการซื ้อสถานที่ซื ้อ และวัตถุประสงค์ในการซื ้อ  
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เครื่องครวัในดา้นการรบัรู ้
ถึงความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้นการตัดสินใจซือ้ และ
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

อภิวิทย ์ยั่งยืนสถาพร (2558) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบ้รโิภคที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้
หอ้งบันทึกเสียงสรา้งมลูค่าสาหรบัมลัติมีเดียและงานตดัต่อ การวิจัยนีม้ีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของลูกค้าในการใช้ห้องบันทึกเสียง และเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจและ
การตลาดด้านสื่อมัลติมีเดีย ประชากรที่ ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือประซากรที่ ใช้บริการห้อง
บนัทึกเสียง ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจานวนแน่นอน ผูศ้ึกษาไดก้ารค านวณหาขนาด
ตวัอย่างเท่ากับ 400 คนการสุ่มตัวอย่างส าหรบัการวิจัยครัง้นีจ้ะใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลาย
ขัน้ตอน โดยเรยีงลาดบัเป็น 2 ขัน้ตอนดงันี ้ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง และ
ขั้นตอนที่  2 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี ้ผู้วิจัยจะใช้
แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยสรา้งใหส้อดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคข์องการวิจยัทฤษฎี
ที่ เก่ียวข้อง ซึ่งแบ่งออกเป็นแต่ละส่วนดังนี ้ ส่วนที่  1. ข้อมูลทั่ วไป ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2. พฤติกรรมใชบ้ริการหอ้งบันทึกเสียง ส่วนที่ 3.ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อหอ้ง
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บนัทึกเสียงสรา้งมลูค่าสาหรบัมลัติมีเดียและงานตดัต่อ การเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม
สามารถวิเคราะหข์อ้มูลโดยใช้ค่าความถ่ี และรอ้ยละ ของสถานภาพผูต้อบแบบสอบถามและ
ขอ้มลู ดา้นพฤติกรรม สว่นวิเคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดใชค้่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบน
มาตรฐานผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า เพศส่วนใหญ่  
เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี  สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และรายไดต้่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกคา้ใน
การใชห้อ้งบนัทึกเสียงพบว่าบคุคลที่อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารตนเอง ความถ่ีในการบรกิาร
ต่อเดือน 1 ครัง้ต่อเดือนค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ในการบริการ 10,001 - 15,000 บาท ช่วงเวลาใน
การบริการช่วงเชา้ และเหตุผลที่ใชบ้ริการหอ้งบนัทึกเสียงใชบ้ริการเพื่อตอ้งการมีทกัษะทางดา้น
การรอ้งเพลงเพิ่มขึน้ความคิดเห็นที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้รโิภค
ใช้ห้องบันทึกเสียงสรา้งมูลค่าส าหรับมัลติมีเดียและงานตัดต่อ ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ค่ารวมอยู่ในระดบัมาก ใหค้วามส าคญัมากที่สดุ 

พิมพาพร งามศรวีิเศษ (2555) ไดท้  าการศึกษาถึงองคป์ระกอบดา้นการตลาดบรกิาร
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมายงัสวนสตัวด์สุิตและสวนสตัวซ์าฟารีเวิลด ์โดย
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้คือบุคคลทั่วไปที่มีอายุ 15 ปีขึน้ไป ซึ่งเคยใช้บริการสวนสัตวท์ั้งสองแห่ง รวม
จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใชเ้ก็บขอ้มลูคือแบบสอบถาม และวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยสถิติพรรณนา
และการทดสอบไคสแควร ์(Chi-Square) ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า กลุ่มนักท่องเที่ยวให้
ความส าคญักบัหลายองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่  1) ดา้นผลิตภณัฑ์
และบริการ: นักท่องเที่ยวใหค้วามส าคญักับบรรยากาศที่เป็นธรรมชาติและรม่รื่นภายในพืน้ที่สวน
สตัว ์ซึ่งช่วยเสรมิประสบการณเ์ชิงบวกในการท่องเที่ยว 2) ดา้นราคา: ราคาค่าบตัรที่เหมาะสมเมื่อ
เทียบกับจ านวนและความหลากหลายของสตัวท์ี่จัดแสดง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการ  
3) ดา้นช่องทางและสถานที่ตั้ง: ความสะดวกในการเดินทางเป็นปัจจัยส าคัญ โดยนักท่องเที่ยว
เลือกสถานที่ที่เขา้ถึงไดง้่าย 4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด: โปรโมชั่น เช่น ส่วนลดในช่วงวนัหยดุ มี
ผลต่อความสนใจในการมาเที่ยว 5) ดา้นบุคลากร: การใหบ้ริการของพนักงานที่แสดงความเป็น
มิตรและใส่ใจต่อลูกค้าและสัตว์ เป็นจุดที่ได้รับการประเมินว่าส าคัญ  6) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ: การจัดพืน้ที่อยู่อาศยัของสตัวใ์หเ้หมาะสมตามธรรมชาติและปลอดภยั ช่วยเพิ่มความ
มั่นใจในการเข้าชม 7) ด้านกระบวนการบริการ: การมีระบบความปลอดภัยที่ชัดเจนและมี
ประสิทธิภาพ เป็นอีกปัจจยัหนึ่งที่ไดร้บัความสนใจ และในส่วนของพฤติกรรมการท่องเที่ยว พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมักมาเที่ยวในวันหยุดสุดสัปดาห์ โดยได้รับอิทธิพลจากครอบครัว มี
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วัตถุประสงค์เพื่อพักผ่อน และใช้งบประมาณเฉลี่ยไม่เกิน 500 บาทต่อครัง้  นอกจากนี ้ยังพบ
ความสมัพนัธเ์ชิงสถิติระหว่างคุณลกัษณะส่วนบุคคล (เช่น อายุ อาชีพ รายได)้ กบัพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยว โดยเฉพาะอย่างยิ่งในดา้นวตัถปุระสงคข์องการเดินทางที่แตกตา่งกนัตามเพศ และความ
แตกต่างของปัจจยัการตลาดในแต่ละมิติที่มีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวอย่างมีนยัส าคญั 

 
 

 



 
 

 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้เป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ โดยไดด้  าเนินตามขัน้ตอน ดงันี ้

1.การก าหนดกลุม่ประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2.การสรา้งเครื่องมือในการวิจยั 
3.ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือวิจยั 
4.การหาคณุภาพเครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษา 
5.การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
6.การจดัท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
7.สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์
8.สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

การก าหนดกลุ่มประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้ คือ กลุม่ผูท้ี่มาใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ที่มีอายตุัง้แต่ 
11 ปี ขึน้ไป ที่สามารถตดัสินใจเลือกบริการดว้ยตวัเอง และเคยใชห้รือใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่
ในการกีฬาแห่งประเทศไทย  จ านวน 4,000 คน (ขอ้มลูจากศนูยฝึ์กกีฬาในรม่การกีฬาแห่งประเทศ
ไทย ณ วนัที่ 30 ตลุาคม 2566) 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีค้ือ กลุ่มผูท้ี่มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ที่มีอายุ

ตัง้แต่ 11 ปีขึน้ไป ที่สามารถตดัสินใจเลือกบริการดว้ยตวัเอง และเคยใชห้รือใชบ้ริการสนามกีฬา  
ในร่ม จ านวน 4,000 คน ดังนั้นจึงใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่  
(Yamane, 1973) ไดก้ าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5%  ไดข้นาด
กลุม่ตวัอย่าง 364 คน 

𝑛 =  
𝑁

1 +  𝑁𝑒2
 

 
n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่เราตอ้งการจะรูจ้ากจ านวนประชากร (คน) 
N = ขนาดของจ านวนประชากรทัง้หมด (คน) 
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e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ใชใ้นงานวิจยั (เปอรเ์ซ็นต)์ 
จากสตูรเม่ือก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% จะ

ไดข้นาดกลุม่ตวัอย่างดงันี ้

𝑛 =
4000

1 + 4000(0.05)2
 

 

𝑛 =
4000

11
 

 
n = 363.64 หรือ 364 ตัวอย่าง 

 

การสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย 
การวิจัยครงันีผู้ว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม (Nominal Scale, Ordinal Scale) เป็นเครื่องมือใน 

การเก็บรวบรวมขอ้มลู ซึ่งสรา้งขึน้เพื่อศกึษาเรื่อง “ความสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบั
ส่วนประสมทางการตลาด ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย”โดย
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่นดงันี ้

ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคล ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และสถานะผูเ้ขา้ใช้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีค  าถามหลาย
ค าตอบใหเ้ลือก จ านวน 5 ขอ้ แต่ละขอ้มีระดบัการวดัขอ้มลูดงันี ้

1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 
1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงอนัดบั (Ordinal Scale) 
การก าหนดเกณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศยัสตูรค านวณโดยใชสู้ตรความ

กวา้ง ระหว่างอนัตรภาคชนัดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 35) ดงัต่อไปนี ้
 

ความกวา้งของอตัรภาคชัน้ =
ขอ้มลูที่มีค่ามากที่สดุ − ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
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ช่วงอายุ =
51 − 11

8
 

 
ช่วงอายแุต่ จะมีค่าเท่ากบั 5 
แสดงช่วงอายขุองกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นแบบสอบถาม 

2.1 อาย ุ11-15 ปี 
2.2 อาย ุ16-20 ปี 
2.3 อาย ุ21-25 ปี 
2.4 อาย ุ26-30 ปี 
2.5 อาย ุ31-35 ปี 
2.6 อาย ุ36-40 ปี 
2.7 อาย ุ41-45 ปี 
2.8 อาย ุ46 ปีขึน้ไป 

3. อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 
3.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
3.2 พนกังานบรษัิทเอกชน/ลกูจ าง 
3.3 ขา้ราชการ 
3.4 พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
3.5 พ่อบา้น/แม่บา้น 
3.6 อื่น ๆ  

4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงอนัดบั (Ordinal Scale) 
4.1 ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน 
4.2 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน 
4.3 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 
4.4 30,001 – 40,000 บาทต่อเดือน 
4.5 40,001 – 50,000 บาทต่อเดือน 
4.6 50,001 บาทขึน้ไป 

5. สถานะการเขา้ใช ้เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 
5.1 ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป 
5.2 ผูเ้ขา้เรยีนกีฬาที่ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 
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ส่วนที่ 2 รูปแบบของการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชศู้นยฝึ์กกีฬาในร่ม โดยใช้ทฤษฎี
รูปแบบของการด าเนินชีวิต (AIO) ที่เนน้ เก่ียวกบัดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ ดา้นความคิดเห็น 
ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีค  าถามหลายค าตอบใหเ้ลือกเป็นลักษณะของค าถามปลายปิด (Close-
ended Question) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูแบบ นามบญัญตัิ (Nominal Scale) จ านวน 3 ขอ้ 

ขอ้ที่ 1 ดา้นกิจกรรม ( A ) 
ขอ้ที่ 2 ดา้นความสนใจ ( I ) 
ขอ้ที่ 3 ความคิดเห็น ( O ) 

โดยมีการให้คะแนนทัศนคติ ดังนี ้
5 คะแนน หมายถึง  ระดบัทศันคติมีอิทธิพลมากที่สดุ 
4 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลมาก 
3 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลปานกลาง 
2 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลนอ้ย 
1 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลนอ้ยที่สดุ 

ส่วนที่ 3  ส่วนประสมทางการตลาดมีของผูเ้ขา้ใชศู้นยฝึ์กกีฬาในร่ม โดยใชท้ฤษฎี
ส่วนประสมการตลาด 7 ดา้น ซึ่งเป็น แบบสอบถามที่มีค  าถามหลายค าตอบใหเ้ลือกเป็นลกัษณะ
ของค าถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ (Nominal 
Scale) จ านวน 7 ขอ้ 

ขอ้ที่ 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ขอ้ที่ 2 ดา้นสถานที่ (Place) 
ขอ้ที่ 3 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ขอ้ที่ 4 ดา้นบคุลากร (People) 
ขอ้ที่ 5 ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม (Physical Evidence) 
ขอ้ที่ 6 ดา้นกระบวนการ (Process) 
ขอ้ที่ 7 ดา้นราคา (Price) 

โดยมีการให้คะแนนทัศนคติ ดังนี ้
5 คะแนน หมายถึง  ระดบัทศันคติมีอิทธิพลมากที่สดุ 
4 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลมาก 
3 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลปานกลาง 
2 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลนอ้ย 
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1 คะแนน  หมายถึง ระดบัทศันคติมีอิทธิพลนอ้ยที่สดุ 

ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
1.ศึกษาขอ้มลูจากต ารา เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต กับ

ส่วนประสมทางการตลาด ของผู้เข้าใช้ศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม เพื่ อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 

2.ปรบัปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามที่มีความเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัแนวคิด
และทฤษฎีที่ใชใ้นการวิจยั 

3.น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาวิทยานพินธ ์เพื่อท าการตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง และใหข้อ้เสนอแนะ เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามที่มีขอ้ความวตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

4.น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบไปปรบัปรุงแกไ้ขใหถ้กูตอ้ง จากนัน้น าเสนอต่อ 
ผูเ้ชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบแกไ้ข 

5.น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยแจกแบบสอบถาม
จ านวน 364 ชดุ 

การหาคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
1.น าแบบสอบถามฉบับร่างที่ด  าเนินการแก้ไขเรียบรอ้ยแล้วตามข้อเสนอแนะของ

ผู้ทรงคุณวุฒิไปเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญอย่างน้อย 5 ท่าน ช่วยพิจารณาตรวจสอบหาค่าความ
เที่ยงตรงเชิงเนือ้หา (Content Validity) ความสมบูรณถ์กูตอ้งตามเนือ้หาวตัถปุระสงคท์ี่ก  าหนดไว้
ในการศกึษา และลงความเห็นโดยเกณฑด์งันี ้

แน่ใจว่าขอ้ความนัน้มีความสอดคลอ้งตามวตัถปุระสงคท์ี่ตอ้งการใหค้ะแนน 
+1 

ไม่แน่ใจว่าขอ้ความนัน้มีความสอดคลอ้งตามวตัถปุระสงคท์ี่ตอ้งการใหค้ะแนน 
 0 

แน่ใจว่าขอ้ความนัน้ไม่มีความสอดคลอ้งตามวตัถปุระสงคท์ี่ตอ้งการใหค้ะแนน 
-1 
น าผลคะแนนที่ผูเ้ชี่ยวชาญใหม้าพิจารณาแต่ละขอ้แลว้น าค่าคะแนนนั้นไปหาค่าดัชนี

ความสอดคลอ้ง (IOC) ระหว่างขอ้ค าถามกบัสิ่งที่ตอ้งการวดั โดยผูศ้ึกษาไดน้ าขอ้ค าถามเสนอต่อ
ผูเ้ชี่ยวชาญแลว้มีผลคะแนนอยู่ที่ 1 ทกุขอ้ค าถาม 
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2. น าแบบสอบถามที่แกไ้ขแลว้ เสนอต่อผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบอีกครัง้ เพื่อเป็นการ
พิจารณาความถกูตอ้งของแบบสอบถาม 

3. เมื่อตรวจสอบความถูกตอ้แลว้น าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแลว้ไปท าการทดลองใช ้
(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างที่ใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างจรงิ จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเชื่องมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัโดยหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ของครอนบาค มีค่าเท่ากับ 
.934 และน าไปใชก้บักลุม่ตวัอย่างจรงิ 

การเก็บรวบรวมข้อมลู 
ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อทาการวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทางการตลาด ของผู้เข้าใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย มีขัน้ตอนการเก็บรวบรวมขอ้มลู ดงันี ้ 

1. ผูว้ิจยัขอหนงัสือรบัรอง และขอความอนเุคราะหเ์ก็บขอ้มลูเพื่อการวิจยัจากบณัฑิต
วิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อนาไปเสนอและขออนุญาตผูบ้ริหารฝ่ายธุรกิจกีฬา 
การกีฬาแห่งประเทศไทย เพื่อขอความอนเุคราะหใ์นการแจกแบบสอบถาม และเก็บขอ้มลูการวิจยั
ไปยงัผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่การกีฬาแห่งประเทศไทย 

2. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติ
ใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างจริง ผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 30 คน 
ผูว้ิจยัจะเป็นผูแ้จกแบบสอบถามดว้ยตนเอง  

3. ผูว้ิจัยแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองกับผูเ้ข้าใช้ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มการกีฬาแห่ง
ประเทศไทย 

4. ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามที่ไดม้าตรวจสอบความถูกตอ้งและนาแบบสอบถามมา
ด าเนินการวิเคราะหห์าค่าทางสถิติ 

การจัดท าและวิเคราะหข้์อมูล 
วิธีจัดกระท าข้อมูล 
ผูว้ิจยัวิเคราะหข์อ้มลูที่ไดศ้กึษารูปแบบการใชช้ีวิตของผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬา

แห่งประเทศไทยที่มีความสมัพนัธต์่อสว่นประสมทางการตลาด มาหาค่าทางสถิติ  
1. ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มลูที่ไดจ้ากแบบสอบถามมาวิเคราะหโ์ดยการหาค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่า

สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแจกแจงความถ่ี และหาความสมัพนัธข์องรูปแบบการใชช้ีวิตของผูเ้ขา้
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ใช้ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยที่มีความสัมพันธ์ต่อส่วนประสมทางการตลาด 
พรอ้มทัง้น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรยีง  

2. ผูว้ิจยัสรุปรูปแบบการใชช้ีวิตของผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยที่
มีความสมัพนัธต์่อสว่นประสมทางการตลาด มาสรุปในรูปแบบความเรยีง 

การวิเคราะหข้์อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) จะใช้ในการวิเคราะหข์อ้มูลในส่วนที่ 1-3 

ของแบบสอบถาม การน าเสนอขอ้มูลในรูปของค่าความถ่ี (Frequency) ตารางแสดงค่ารอ้ยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistic) สถิติที่ใชใ้นการ วิเคราะห ์ดงันี ้
ขอ้ที่ 1 วิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และสถานะการเขา้ใช ้ที่แตกต่างกัน กับส่วนประสม
ทางการตลาด โดยใชส้ถิติ T-Test , F-Test 

ขอ้ที่ 2 วิเคราะหค์วามสัมพันธร์ะหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชศู้นยฝึ์ก
กีฬาในร่มการกีฬาแห่งประเทศไทย กับส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้การหาความสัมพันธ์
ระหว่างตวัแปรโดยใช ้Pearson Correlation 

สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อการวิจยั ใชส้ถิติดงันี ้

1.1. ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
1.2. ค่าเฉลี่ย (Mean) 
1.3. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
ใชก้ารวิเคราะหใ์นรูปของค่าความถ่ี (Frequency) ตารางแสดงค่ารอ้ยละ (Percentage) 

ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เกณฑก์ารแปลความหมาย มีเกณฑใ์นการแปลผลดงันี ้
4.50 – 5.00 มากที่สดุ 
3.50 – 4.49 มาก 
2.50 – 3.49 ปานกลาง 
1.50 – 2.49 นอ้ย 
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1.00 – 1.49 นอ้ยที่สดุ 
ใชก้ารหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพียรส์นั (Pearson Correlation coefficient) 

เกณฑก์ารแปลความหมาย ผู้วิจัยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ดว้ยวิธีของเพียรส์ัน 
(Pearson Correlation coefficient) มีเกณฑใ์นการแปลผล ดงันี ้

r = .50 ถึง 1.00  ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างบวกอยู่ในระดบัสงู 
r = .30 ถึง .49  ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างบวกอยู่ในระดบัปาน 

กลาง 
r = .10 ถึง .29  ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างบวกอยู่ในระดบัต ่า 
r = .00   ถือว่าขอ้มลูไมม่ีความสมัพนัธก์นั 
r = - .50 ถึง -1.00  ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างลบอยู่ในระดบัสงู 
r = - .30 ถึง - .49  ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างลบอยู่ในระดบัปาน 
กลาง 
r = - .10 ถึง - .29 ถือว่าขอ้มลูมีความสมัพนัธท์างลบอยู่ในระดบัต ่า 
 



 
 

 

บทที ่4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

สัญลักษณใ์นการวิเคราะหข้์อมูล  
การวิเคราะหข์อ้มลูและแปลผลความหมายขอ้มลูผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณต์่างๆแทน

ความหมายดงันี ้ 

𝑥̅ แทน  ค่าเฉลี่ย  
S.D. แทน ค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
df แทน ระดบัขัน้ความเป็นอิสระ  
SS แทน ผลรวมก าลงัสองของคะแนน  
MS แทน ค่าเฉลี่ยของผลบวกก าลงัสองของคะแนน 
t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาแบบ t – test  
F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาแบบ F – test  
*  แทน  นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  

ผลการวิเคราะหข้์อมูล  
การวิจยันีเ้ป็นการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัสว่นประสมทาง

การตลาด ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยโดยผูว้ิจัยไดน้ าเสนอใน
รูปการวิเคราะหต์ามล าดบัดงันี ้ 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬา
แห่งประเทศไทย 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหปั์จจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์ก
กีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬา
ในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 
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ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลส่วนบุคคลของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬา
แห่งประเทศไทย 

ตาราง 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ  
          ชาย  
          หญิง  

 
189 
175 

 
51.92 
48.08 

          รวม  364 100.00 
2. อาย ุ
          อาย ุ11 – 15 ปี                               
          อาย ุ 16 - 20 ปี 
          อาย ุ21 - 25 ปี                                
          อาย ุ26 - 30 ปี     
          อาย ุ31 - 35 ปี 
          อาย ุ36 - 40 ปี 
          อาย ุ 41 - 45 ปี                              
          อาย ุ46 ปี ขึน้ไป    

 
24 
36 
49 
59 
51 
57 
40 
48 

 
6.59 
9.89 
13.46 
16.21 
14.01 
15.66 
10.99 
13.19 

          รวม  364 100.00 
3. อาชีพ 
          นกัเรยีน/ นกัศกึษา                     
          พนกังานบรษัิทเอกชน/ ลกูจา้ง 
          ขา้ราชการ 
          พนกังานรฐัวิสาหกิจ      
          พ่อบา้น/แม่บา้น      
          อื่น ๆ       

 
62 
140 
38 
90 
24 
10 

 
17.03 
38.46 
10.44 
24.73 
6.59 
2.75 

          รวม  364 100.00 

ตาราง 1 (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
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4. รายได ้
          ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน 
          10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
          20,001-30,000 บาทต่อเดือน 
          30,001-40,000 บาทต่อเดือน 
          40,00 1-50,000 บาทต่อเดือน 
          มากกว่า 50,001 บาทต่อเดือน  

 
23 
85 
165 
82 
8 
1 

 
6.32 
23.35 
45.33 
22.53 
2.20 
0.27 

          รวม  364 100.00 
5. สถานะของผูเ้ขา้ใช ้
          ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       
          ผูเ้ขา้เรยีนกีฬารายเดือนศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

 
264 
100 

 
72.53 
27.47 

          รวม  364 100.00 

 
จากตาราง 1 พบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย  จ านวน 

364 คน จ าแนกขอ้มลูรายดา้นดงันี ้ 
เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 189 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.92 เป็นเพศหญิง

จ านวน 175 คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.08 
อายุ ส่วนใหญ่ อายุ 26 - 30 ปี จ านวน 59 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.21 รองลงมา คือ 

อายุ 36 - 40 ปี จ านวน 57 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.66 และสดุทา้ย คือ อายุ 11 - 15 ปี จ านวน 24 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.59 ตามล าดบั    

อาชีพ ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ ลกูจา้ง จ านวน 140 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
38.46 รองลงมา คือ พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.76 และสุดทา้ย คือ 
อื่น ๆ  จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.75 ตามล าดบั  

รายได ้ส่วนใหญ่รายได ้20,001-30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 165 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 45.33 รองลงมา คือ รายได้ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน จ านวน 85 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
23.35 และสุดทา้ย คือ รายไดม้ากกว่า 50,001 บาทต่อเดือน จ านวน 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.27 
ตามล าดบั 

สถานะของผู้เข้าใช้ ส่วนใหญ่เป็นผู้เข้าใช้ทั่วไป จ านวน 264 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
72.53 และเป็นผูเ้ขา้เรยีนกีฬารายเดือนศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ จ านวน 100 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.47 
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหปั์จจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์ก
กีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตาราง 2 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 𝑥̅ S.D. แปลผล 
ดา้นกิจกรรม  4.01 0.48 มาก 
ดา้นความสนใจ  4.17 0.48 มาก 
ดา้นความคิดเห็น  4.30 0.54 มาก 

รวม 4.16 0.39 มาก 

 
จากตาราง 2 พบว่า ปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาใน

รม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต อยู่ใน

ระดบัมาก (𝑥̅=4.16, S.D.=0.39) โดยจ าแนกขอ้มลูรายดา้นดงันี ้ 
ส่วนใหญ่ผู้เขา้ใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยมีปัจจัยดา้น

รูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.30, S.D.=0.54) รองลงมา คือ 

ดา้นความสนใจ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.17, S.D.=0.48) และสดุทา้ย คือ ดา้นกิจกรรม อยู่ในระดบั

มาก (𝑥̅=4.01, S.D.=0.48) ตามล าดบั 
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ตาราง 3 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรมของผู้
เขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านกิจกรรม 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1. การท างานล่วงเวลา เช่น ช่วงเย็นหรือ
วนัหยดุนัน้ถือเป็นเรื่องปกติของท่าน 

3.89 0.85 มาก 

2. ท่านมักจะใชเ้วลาพักผ่อนโดยการออก
ก าลงักายเป็นประจ า 

4.10 0.68 มาก 

3. ท่านชอบท ากิจกรรมที่แสดงถึงการดแูล
ใสใ่จตวัเองและสขุภาพ 

4.12 0.73 มาก 

4. ท่านมกัจะเลือกซือ้คอรส์ออกก าลงักาย, 
สอนกีฬามากกว่ามาออกก าลงักายเอง 

3.92 0.83 มาก 

5. ท่านมักจะออกก าลังกายโดยอาศัยผู้
เล่นคนเดียว เช่น ว่ายน า้, มวย, ออกก าลงั
กายดว้ยแรงตา้น 

4.00 0.72 มาก 

6. ท่านมักจะออกก าลังกายโดยอาศัยผู้
เล่ น ก ล่ า ย ค น  เช่ น  บ า ส เก ต บ อ ล , 
วอลเลยบ์อล, ฟตุซอล 

4.05 0.80 มาก 

รวม 4.01 0.48 มาก 

 
จากตาราง 3 พบว่า ปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรมของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ

ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยดา้นรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.01, S.D.=0.48) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 
สว่นใหญ่ท่านชอบท ากิจกรรมที่แสดงถึงการดแูลใสใ่จตวัเองและสขุภาพ อยู่ในระดบั

มาก (𝑥̅=4.12, S.D.=0.73) รองลงมา คือ ท่านมักจะใชเ้วลาพักผ่อนโดยการออกก าลังกายเป็น

ประจ า อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.10, S.D.=0.68) และสดุทา้ย คือ การท างานล่วงเวลา เช่น ช่วงเย็น

หรอืวนัหยดุนัน้ถือเป็นเรื่องปกติของท่าน อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=3.89, S.D.=0. 58) ตามล าดบั 
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ตาราง 4 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความสนใจ 
ของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านความสนใจ 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1. ท่านติดตามข่าวสารเก่ียวกับแวดวง
กีฬาอยู่เป็นประจ า 

4.14 0.72 มาก 

2. ท่านชอบสนทนาเก่ียวกับเรื่องกีฬาและ
การออกก าลงักายอยู่เสมอ 

4.27 0.67 มาก 

3. ท่านชอบอ่านหนงัสือ วารสาร บทความ
ที่เก่ียวขอ้งกับการกีฬาและออกก าลงักาย
อยู่เสมอ 

4.13 0.72 มาก 

4. การเลื อกชนิ ด กีฬาของท่ าน ได้รับ
อิทธิพลมาจากบคุคลที่ท่านชื่นชอบ 

4.13 0.78 มาก 

5. ท่านชอบเดินชมสินค้าอุปกรณ์กีฬา 
และเสือ้ผ้ากีฬาหรือเครื่องมือออกก าลัง
กายเป็นประจ า 

4.17 0.72 มาก 

รวม 4.17 0.48 มาก 

 
จากตาราง 4 พบว่า ปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความสนใจของผูเ้ขา้ใชบ้รกิาร

ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยดา้นรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตดา้นความสนใจ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.17, S.D.=0.48) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 
ส่วนใหญ่ท่านชอบสนทนาเก่ียวกับเรื่องกีฬาและการออกก าลังกายอยู่เสมอ อยู่ใน

ระดับมาก (𝑥̅=4.27, S.D.=0.67) รองลงมา คือ ท่านชอบเดินชมสินคา้อุปกรณ์กีฬา และเสือ้ผา้

กีฬาหรือเครื่องมือออกก าลงักายเป็นประจ า อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.17, S.D.=0.72) และสดุทา้ย 
คือ ท่านชอบอ่านหนงัสือ วารสาร บทความที่เก่ียวขอ้งกบัการกีฬาและออกก าลงักายอยู่เสมอ อยู่

ในระดบัมาก (𝑥̅=4.13, S.D.=0.72) และการเลือกชนิดกีฬาของท่านไดร้บัอิทธิพลมาจากบุคคลที่

ท่านชื่นชอบ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.13, S.D.=0.78) ตามล าดบั 
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ตาราง 5 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น 
ของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านความคิดเหน็ 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1. ท่านคิดว่าการออกก าลังกายช่วยให้
รูปรา่งดี 

4.27 0.67 มาก 

2. ท่านคิดว่าการออกก าลังกายช่วยให้
สขุภาพจิตและอารมณด์ี 

4.34 0.63 มาก 

3. ท่านคิดว่าการดแูลสขุภาพดว้ยการออก
ก าลังกายสามารถท าไดทุ้กที่ ทุกเวลา ไม่
ตอ้งรอเลิกงาน 

4.28 0.73 มาก 

รวม 4.30 0.54 มาก 

 
จากตาราง 4 พบว่า ปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น ของผูเ้ขา้ใช้

บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจยัดา้นรูปแบบ

การด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.30, S.D.=0.54) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้
ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่ท่านคิดว่าการออกก าลงักายช่วยใหสุ้ขภาพจิตและอารมณ์ดี  อยู่ในระดับ

มาก (𝑥̅=4.34, S.D.=0.63) รองลงมา คือ ท่านคิดว่าการดูแลสุขภาพด้วยการออกก าลังกาย

สามารถท าไดท้กุที่ ทกุเวลา ไม่ตอ้งรอเลิกงาน อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.28, S.D.=0.73) และสดุทา้ย 

คือ ท่านคิดว่าการออกก าลังกายช่วยให้รูปร่างดี  อยู่ ในระดับมาก ( 𝑥̅=4.27, S.D.=0.67) 
ตามล าดบั 
  



 44 
 
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬา
ในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตาราง 6 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅ S.D. แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.01 0.56 มาก 
ดา้นสถานที่  4.09 0.54 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  4.09 0.58 มาก 
ดา้นบคุลากร  4.11 0.61 มาก 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม  4.12 0.61 มาก 
ดา้นกระบวนการ  4.10 0.59 มาก 
ดา้นราคา  4.21 0.49 มาก 

รวม 4.10 0.42 มาก 

 
จากตาราง 6 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาใน

ร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ใน

ระดบัมาก (𝑥̅=4.10, S.D.=0.42) โดยจ าแนกขอ้มลูรายดา้นดงันี ้ 
ส่วนใหญ่ผู้เขา้ใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยมีปัจจัยดา้น

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านราคา อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.21, S.D.=0.49) รองลงมา คือ ด้าน

สญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.12, S.D.=0.61) และสดุทา้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์

อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.01, S.D.=0.56) ตามล าดบั 
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ตาราง 7 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผู้
เขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มี เครื่องมือและ
อปุกรณใ์หบ้รกิารที่ไดม้าตรฐาน 

4.07 0.86 มาก 

2.ศนูยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มีการจดัหาอุปกรณ์
และเครื่องมือเพิ่มเติมให ้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการในทกุกิจกรรม 

4.16 0.76 มาก 

3.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มีการบ ารุงรักษา
เครื่องมือและอปุกรณอ์ย่าง สม ่าเสมอ 

3.99 0.79 มาก 

4.ศูนย์ฝึก กีฬาในร่มฯ มีอุปกรณ์ และ
เครื่องมือที่ทนัสมยั 

3.89 0.77 มาก 

5.ศู น ย์ ฝึ ก กี ฬ า ใน ร่ม ฯ  มี ก า ร รัก ษ า
มาตรฐานการใหบ้รกิารอยู่เสมอ 

3.94 0.72 มาก 

รวม 4.01 0.56 มาก 

 
จากตาราง 7 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูเ้ขา้ใชบ้ริการ

ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.01, S.D.=0.56) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 
ส่วนใหญ่ศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีการจัดหาอุปกรณแ์ละเครื่องมือเพิ่มเติมให ้เพียงพอ

ต่อความตอ้งการในทุกกิจกรรม อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.16, S.D.=0.76) รองลงมา คือ ศูนยฝึ์ก

กีฬาในร่มฯ มี เครื่องมือและอุปกรณ์ให้บริการที่ ได้มาตรฐาน  อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.07 , 
S.D.=0.86) และสุดทา้ย คือ ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มีอุปกรณ์และเครื่องมือที่ทันสมัย อยู่ในระดับ

มาก (𝑥̅=3.89, S.D.=0.77) ตามล าดบั 
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ตาราง 8 ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ของผูเ้ขา้
ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านสถานที่ 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.การเดินทางมายงัศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มี
ความสะดวกและคลอ่งตวั 

4.04 0.76 มาก 

2.ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีพืน้ที่จอดรถรองรบั
เพียงพอ 

4.12 0.70 มาก 

3.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มีบรรยากาศที่เอือ้
ต่ อการออกก าลั งกาย  ห รือ เข้า  ร่วม
กิจกรรม 

4.17 0.75 มาก 

4.ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มีหอ้งสุขาหรือหอ้ง
อาบน า้เพียงพอ 

4.07 0.79 มาก 

5.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ ตั้งอยู่บริเวณที่
สามารถสงัเกตไดง้่าย 

4.04 0.78 มาก 

รวม 4.09 0.54 มาก 

 
จากตาราง 8 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูย์

ฝึกกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นสถานที่ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.09, S.D.=0.54) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 
ส่วนใหญ่ศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีบรรยากาศที่เอือ้ต่อการออกก าลงักาย หรือเขา้ ร่วม

กิจกรรม อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.17, S.D.=0.75) รองลงมา คือ ศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีพืน้ที่จอดรถ

รองรบัเพียงพอ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.12, S.D.=0.70) และสดุทา้ย คือ การเดินทางมายงัศนูยฝึ์ก

กีฬาในรม่ฯ มีความสะดวกและคล่องตวั อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.04, S.D.=0.76) และศนูยฝึ์กกีฬา

ในรม่ฯ ตัง้อยู่บรเิวณที่สามารถสงัเกตไดง้่าย อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.04, S.D.=0.78) ตามล าดบั 
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ตาราง 9 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.มีการปรับปรุงบอร์ดประชาสัมพันธ์
ข่าวสารหรือองค์ความรูต้่างๆ ให้มีความ
น่าสนใจและทนัต่อเหตกุารณ ์

4.11 0.80 มาก 

2.ช่องทางการสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการ
กบัศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีความหลากหลาย 
เช่น เฟสบุ๊ค ไลน ์กลอ่งรบัความคิดเห็น 

4.19 0.71 มาก 

3.มีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็น 
ขอ้รอ้งเรยีนต่างๆ ที่ชดัเจน 

4.10 0.81 มาก 

4.มีช่วงการจดัโปรโมชั่นลดอตัราค่าบรกิาร
หรอืค่าสมาชิก 

4.02 0.73 มาก 

5.มีการจัดท าประชาสัมพันธ์หรือโฆษณา
ตามสื่อต่างๆ อาทิ วิทยุ แผ่นพับ ใบปลิว 
ฯลฯ อย่างต่อเน่ือง 

4.05 0.81 มาก 

รวม 4.09 0.58 มาก 

 
จากตาราง 9 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูเ้ขา้

ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.09, S.D.=0.58) โดยจ าแนก
ขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่ช่องทางการสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการกับศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มีความ

หลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรับความคิดเห็น  อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.19, S.D.=0.71) 
รองลงมา คือ มีการปรบัปรุงบอรด์ประชาสมัพนัธข์่าวสารหรอืองคค์วามรูต้่างๆ ใหม้ีความน่าสนใจ

และทันต่อเหตุการณ์ อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.11, S.D.=0.80) และสุดท้าย คือ มีช่วงการจัด

โปรโมชั่นลดอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชิก อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.02, S.D.=0.73) ตามล าดบั 
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ตาราง 10 ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของผู้
เขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านบุคลากร 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.เจ้าหน้าที่ มี จ านวนเพียงพอต่อการ
ใหบ้รกิาร 

4.04 0.84 มาก 

2.เจา้หนา้ที่มีมนษุยส์มัพนัธด์ี 4.21 0.73 มาก 
3.เจ้าหน้าที่มีความรูแ้ละมีความสามารถ
ในการใหบ้รกิาร 

4.11 0.76 มาก 

4.เจ้าหน้าที่มีความกระตือรือร้นในการ
ใหบ้รกิาร 

4.11 0.80 มาก 

5.เจ้าหน้าที่มีประสบการณ์และมีความ
เป็นมืออาชีพในการใหบ้รกิาร 

4.05 0.80 มาก 

รวม 4.11 0.61 มาก 

 
จากตาราง 10 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ

ศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบคุลากร อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.11, S.D.=0.61) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่เจา้หนา้ที่มีมนษุยส์มัพนัธด์ี อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.21, S.D.=0.73) รองลงมา 

คือ เจ้าหน้าที่มีความรู้และมีความสามารถในการให้บริการ  อยู่ ในระดับมาก (𝑥̅=4.11 , 

S.D.=0.76) และเจ้าหน้าที่มีความกระตือรือรน้ในการให้บริการ อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.11, 
S.D.=0.80) และสุดท้าย คือ เจ้าหน้าที่มีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ  อยู่ในระดับมาก 

(𝑥̅=4.04, S.D.=0.84) ตามล าดบั 
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ตาราง 11 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นสัญลกัษณ์ที่
เป็นรูปธรรมของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านสัญลักษณท์ีเ่ป็นรูปธรรม 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.มีการจัดหรือตกแต่ งพื ้นที่ เพื่ อสร้าง
บรรยากาศในการใชบ้รกิาร 

4.12 0.79 มาก 

2.ศู น ย์บ ริก า รฯ  มี ค ว าม ก ว้า งข ว า ง 
เหมาะสม 

4.19 0.74 มาก 

3.ศูนยบ์ริการฯ มีป้ายบอกทางทั้งภายใน
และภายนอก ศนูยบ์รกิาร 

4.15 0.83 มาก 

4.มีการแบ่งพื ้นที่ ภายในศูนย์บริการฯ 
ชดัเจน 

4.10 0.80 มาก 

5.เครื่องแบบเจา้หนา้ที่ที่ใหบ้ริการมีความ
เหมาะสม 

4.06 0.77 มาก 

รวม 4.12 0.61 มาก 

 
จากตาราง 11 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรมของ

ผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.12, S.D.=0.61) โดย
จ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่ศูนย์บริการฯ มีความกว้างขวาง เหมาะสม  อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.19, 
S.D.=0.74) รองลงมา คือ ศนูยบ์ริการฯ มีป้ายบอกทางทัง้ภายในและภายนอก ศนูยบ์รกิาร อยู่ใน

ระดับมาก (𝑥̅=4.15, S.D.=0.83) และสุดท้าย คือ เครื่องแบบเจ้าหน้าที่ที่ ให้บริการมีความ

เหมาะสม อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.06, S.D.=0.77) ตามล าดบั 
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ตาราง 12 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
ของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านกระบวนการ 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.มีปา้ยแนะน าการใหบ้รกิารที่ชดัเจน 4.12 0.81 มาก 
2.มีช่องทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก 4.18 0.76 มาก 
3.มีความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 4.13 0.77 มาก 
4.มีการเตรียมพรอ้มอุปกรณ์แกไ้ขปัญหา
หากเกิดเหตรุา้ย เช่น อคัคีภยั 

4.06 0.78 มาก 

5.มีขัน้ตอนการใหบ้รกิารที่ชดัเจน 4.04 0.76 มาก 
รวม 4.10 0.59 มาก 

 
จากตาราง 12 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการของผู้เข้าใช้

บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.10, S.D.=0.59) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้
ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่มีช่องทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก  อยู่ในระดับมาก (𝑥̅=4.18, S.D.=0.76) 

รองลงมา คือ มีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.13, S.D.=0.77) และ

สดุทา้ย คือ มีขัน้ตอนการใหบ้รกิารที่ชดัเจน อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.04, S.D.=0.76) ตามล าดบั 
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ตาราง 13 ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูเ้ขา้
ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ด้านราคา 𝑥̅ S.D. แปลผล 
1.มีราคาเหมาะสมกบัสถานที่ 4.15 0.72 มาก 
2.มีราคาเหมาสมกบัอปุกรณท์ี่มีบรกิาร 4.24 0.65 มาก 
3.มีราคาอยู่ในเกณฑท์ี่รบัได ้ 4.23 0.64 มาก 
4.มีราคาที่เหมาะสมกับความสะดวกใน
การเขา้ใชบ้รกิาร 

4.21 0.67 มาก 

5.มีราคาที่คุม้ค่ากบัการเขา้ใช ้ 4.20 0.64 มาก 
รวม 4.21 0.49 มาก 

 
จากตาราง 13 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูย์

ฝึกกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย จ านวน 364 คน โดยรวมมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.21, S.D.=0.64) โดยจ าแนกขอ้มลูรายขอ้ดงันี ้ 

ส่วนใหญ่มีราคาเหมาสมกับอุปกรณท์ี่มีบริการ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.24, S.D.=0.65) 

รองลงมา คือ มีราคาอยู่ในเกณฑท์ี่รบัได้ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.23, S.D.=0.64) และสดุทา้ย คือ 

มีราคาเหมาะสมกบัสถานที่ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.15, S.D.=0.72) ตามล าดบั 
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ตอนที ่4 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธร์ะหว่างข้อมูลส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ตาราง 14 ค่าความสมัพนัธร์ะหว่างเพศต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบบสถิติทดสอบหา
ความแตกต่างค่าที (t-test)  

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

t-test for Equality of Means 
เพศ 𝑥̅ S.D. t df Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 3.98 0.54 -.999 362 .319 
หญิง 4.04 0.59    

ดา้นสถานที่  
 

ชาย 4.07 0.55 -.624 362 .533 
หญิง 4.11 0.53    

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ชาย 4.09 0.58 .009 362 .993 
หญิง 4.09 0.58    

ดา้นบคุลากร  
 

ชาย 4.07 0.65 -1.095 362 .274 
หญิง 4.14 0.57    

ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม  ชาย 4.13 0.63 .108 362 .914 
หญิง 4.12 0.59    

ดา้นกระบวนการ  ชาย 4.11 0.58 .276 362 .782 
หญิง 4.10 0.60    

ดา้นราคา ชาย 4.17 0.50 -1.676 362 .095 
หญิง 4.25 0.46    

โดยรวม ชาย 4.09 0.42 -.720 362 .405 
หญิง 4.12 0.43    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดจ าแนกตามเพศ พบว่า เพศที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ไม่แตกต่างกนั  
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ตาราง 15 ค่าความสมัพนัธร์ะหว่างอายตุ่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบบสถิติทดสอบหา
ความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 

ระหว่างกลุม่ 2.464 8 .308 .966 .462 
ภายในกลุม่ 113.137 355 .319   

 รวม 115.600 363    

ดา้นสถานที่  
 

ระหว่างกลุม่ 2.238 8 .280 .963 .465 
ภายในกลุม่ 103.178 355 .291   

 รวม 105.417 363    

ดา้นการสง่เสรมิ 
การตลาด  

ระหว่างกลุม่ 3.894 8 .487 1.477 .164 
ภายในกลุม่ 117.008 355 .330   

 รวม 120.901 363    

ดา้นบคุลากร ระหว่างกลุม่ 2.758 8 .345 .933 .489 
ภายในกลุม่ 131.111 355 .369   

 รวม 133.869 363    

ดา้นสญัลกัษณ ์
ที่เป็นรูปธรรม  

ระหว่างกลุม่ 3.156 8 .395 1.076 .379 
ภายในกลุม่ 130.181 355 .367   

 รวม 133.337 363    

ดา้นกระบวนการ  
 

ระหว่างกลุม่ 3.209 8 .401 1.143 .334 
ภายในกลุม่ 124.582 355 .351   

 รวม 127.791 363    

ดา้นราคา 
 

ระหว่างกลุม่ 2.525 8 .316 1.344 .220 
ภายในกลุม่ 83.337 355 .235   

 รวม 85.861 363    

ปัจจยัสว่นประสม 
ทางการตลาด 

ระหว่างกลุม่ 1.802 8 .225 1.256 .266 
ภายในกลุม่ 63.667 355 .179   

  รวม 65.469 363    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05  
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดจ าแนกตามอาย ุพบว่า อายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ไม่แตกต่างกนั  
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ตาราง 16 ค่าความสมัพนัธร์ะหว่างอาชีพต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบบสถิติทดสอบหา
ความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระหว่างกลุม่ 1.389 5 .278 .871 .501 
ภายในกลุม่ 114.211 358 .319   

 รวม 115.600 363    

ดา้นสถานที่ 
 

ระหว่างกลุม่ 5.325 5 1.065 3.809 .002 * 

ภายในกลุม่ 100.092 358 .280   

 รวม 105.417 363    

ดา้นการสง่เสรมิ 
การตลาด 

ระหว่างกลุม่ 3.812 5 .762 2.331 .042 * 
ภายในกลุม่ 117.089 358 .327   

 รวม 120.901 363    

ดา้นบคุลากร 
ระหว่างกลุม่ 2.310 5 .462 1.257 .282 
ภายในกลุม่ 131.559 358 .367   

 รวม 133.869 363    

ดา้นสญัลกัษณ ์
ที่เป็นรูปธรรม 

ระหว่างกลุม่ 1.294 5 .259 .701 .623 
ภายในกลุม่ 132.044 358 .369   

 รวม 133.337 363    

ดา้นกระบวนการ 
 

ระหว่างกลุม่ 1.781 5 .356 1.012 .410 
ภายในกลุม่ 126.010 358 .352   

 รวม 127.791 363    

ดา้นราคา 
 

ระหว่างกลุม่ .808 5 .162 .680 .639 
ภายในกลุม่ 85.054 358 .238   

 รวม 85.861 363    

ปัจจยัสว่นประสม 
ทางการตลาด 

ระหว่างกลุม่ 1.020 5 .204 1.133 .343 
ภายในกลุม่ 64.449 358 .180   

 รวม 65.469 363    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพ พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน ยกเวน้ดา้นสถานที่ และดา้นส่งเสริมการตลาดที่มีความสมัพนัธอ์ย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 17 ค่าความสมัพนัธร์ะหว่างรายไดต้่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบบสถิติทดสอบหา
ความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระหว่างกลุม่ 1.971 5 .394 1.242 .289 
ภายในกลุม่ 113.629 358 .317   

 รวม 115.600 363    

ดา้นสถานที่ 
 

ระหว่างกลุม่ 1.939 5 .388 1.342 .246 
ภายในกลุม่ 103.478 358 .289   

 รวม 105.417 363    

ดา้นการสง่เสรมิ 
การตลาด 

ระหว่างกลุม่ 3.192 5 .638 1.942 .087 
ภายในกลุม่ 117.710 358 .329   

 รวม 120.901 363    

ดา้นบคุลากร 
ระหว่างกลุม่ 2.105 5 .421 1.144 .337 
ภายในกลุม่ 131.764 358 .368   

 รวม 133.869 363    

ดา้นสญัลกัษณ ์
ที่เป็นรูปธรรม 

ระหว่างกลุม่ 1.842 5 .368 1.003 .416 
ภายในกลุม่ 131.496 358 .367   

 รวม 133.337 363    

ดา้นกระบวนการ 
 

ระหว่างกลุม่ .715 5 .143 .403 .847 
ภายในกลุม่ 127.076 358 .355   

 รวม 127.791 363    

ดา้นราคา 
 

ระหว่างกลุม่ 2.073 5 .415 1.771 .118 
ภายในกลุม่ 83.788 358 .234   

 รวม 85.861 363    

ปัจจยัสว่นประสม 
ทางการตลาด 

ระหว่างกลุม่ 1.461 5 .292 1.634 .150 
ภายในกลุม่ 64.008 358 .179   

 รวม 65.469 363    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05  
จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดจ าแนกตามรายได้ พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนั  
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ตาราง 18 ค่าความสมัพันธร์ะหว่างสถานะของผูเ้ขา้ใชต้่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบบ
สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

t-test for Equality of Means 
สถานะของผู้เข้าใช้ 𝑥̅ S.D. t df Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       3.99 0.578 -.948 362 .344 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.06 0.53    

ดา้นสถานที่  
 

ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.08 0.56 -.679 362 .498 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.12 0.49    

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.09 0.60 -.145 362 .885 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.10 0.51    

ดา้นบคุลากร  
 

ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.08 0.63 -1.521 362 .129 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.18 0.55    

ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็น
รูปธรรม  

ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.11 0.62 -.993 362 .321 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.18 0.56    

ดา้นกระบวนการ  ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.07 0.60 -1.608 362 .109 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.19 0.58    

ดา้นราคา ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.18 0.49 -1.715 362 .087 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.28 0.47    

ปัจจยัสว่นประสม 
ทางการตลาด 

ผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป       4.08 0.43 -1.446 362 .149 
ผูเ้ขา้เรียนกีฬารายเดือน 
ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ 

4.16 0.39    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดจ าแนกตามสถานะของผูเ้ขา้ใช ้พบว่า สถานะของผูเ้ขา้ใช้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  
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ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้เข้าใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย 

ตาราง 19 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 

r p ระดับความสัมพันธ ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ .382** .000 ปานกลาง 
ดา้นสถานที่  .383** .000 ปานกลาง 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  .384** .000 ปานกลาง 
ดา้นบคุลากร  .277** .000 ต ่า 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม  .301** .000 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการ  .320** .000 ปานกลาง 
ดา้นราคา  .303** .000 ปานกลาง 

รวม .448** .000 ปานกลาง 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 19 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย โดยรวม
เท่ากับ .448 นั่นคือปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 20 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ ์

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มี เครื่องมือและ
อปุกรณใ์หบ้รกิารที่ไดม้าตรฐาน 

.230** .000 ต ่า 

2.ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มีการจดัหาอปุกรณ์
และเครื่องมือเพิ่ มเติมให้ เพียงพอต่อ
ความตอ้งการในทกุกิจกรรม 

.279** .000 ต ่า 

3.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ มีการบ ารุงรักษา
เครื่องมือและอปุกรณอ์ย่าง สม ่าเสมอ 

.314** .000 ปานกลาง 

4.ศูนย์ฝึก กีฬาในร่มฯ มีอุปกรณ์ และ
เครื่องมือที่ทนัสมยั 

.285** .000 ต ่า 

5.ศู น ย์ ฝึ ก กี ฬ า ใน ร่ม ฯ  มี ก า ร รัก ษ า
มาตรฐานการใหบ้รกิารอยู่เสมอ 

.278** .000 ต ่า 

รวม .382** .000 ปานกลาง 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 20 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้เข้าใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย โดยรวมเท่ากับ .382 นั่นคือปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 
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ตาราง 21 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานที่ของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านสถานที่ 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.การเดินทางมายงัศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ฯ มี
ความสะดวกและคลอ่งตวั 

.188** .000 ต ่า 

2.ศูนย์ฝึก กีฬาในร่มฯ มีพื ้นที่ จอดรถ
รองรบัเพียงพอ 

.333** .000 ปานกลาง 

3.ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มีบรรยากาศที่เอือ้
ต่ อการออกก าลั งกาย  ห รือ เข้า  ร่วม
กิจกรรม 

.296** .000 ต ่า 

4.ศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯ มีหอ้งสุขาหรือหอ้ง
อาบน า้เพียงพอ 

.264** .000 ต ่า 

5.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ ตั้งอยู่บริเวณที่
สามารถสงัเกตไดง้่าย 

.286** .000 ต ่า 

รวม .383** .000 ปานกลาง 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 21 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศ
ไทย โดยรวมเท่ากับ .383 นั่นคือปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานที่มีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 
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ตาราง 22 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.มีการปรับปรุงบอร์ดประชาสัมพันธ์
ข่าวสารหรือองคค์วามรูต้่างๆ ใหม้ีความ
น่าสนใจและทนัต่อเหตกุารณ ์

.283** .000 ต ่า 

2.ช่องทางการสื่อสารระหว่างผูใ้ช้บริการ
กั บ ศู น ย์ ฝึ ก กี ฬ า ใน ร่ ม ฯ  มี ค ว า ม
หลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรับ
ความคิดเห็น 

.347** .000 ปานกลาง 

3.มีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็น 
ขอ้รอ้งเรยีนต่างๆ ที่ชดัเจน 

.209** .000 ต ่า 

4.มี ช่ ว งก า รจั ด โป ร โม ชั่ น ล ด อั ต ร า
ค่าบรกิารหรอืค่าสมาชิก 

.299** .000 ต ่า 

5.มีการจัดท าประชาสมัพนัธห์รือโฆษณา
ตามสื่อต่างๆ อาทิ วิทยุ แผ่นพับ ใบปลิว 
ฯลฯ อย่างต่อเน่ือง 

.305** .000 ปานกลาง 

รวม .384** .000 ปานกลาง 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 22 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
สว่นประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬา
แห่งประเทศไทย โดยรวมเท่ากับ .384 นั่นคือปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 23 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบคุลากรของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.เจ้าหน้าที่ มีจ านวนเพียงพอต่อการ
ใหบ้รกิาร 

.222** .000 ต ่า 

2.เจา้หนา้ที่มีมนษุยส์มัพนัธด์ี .192** .000 ต ่า 
3.เจา้หนา้ที่มีความรูแ้ละมีความสามารถ
ในการใหบ้รกิาร 

.216** .000 ต ่า 

4.เจ้าหน้าที่มีความกระตือรือรน้ในการ
ใหบ้รกิาร 

.222** .000 ต ่า 

5.เจ้าหน้าที่มีประสบการณ์และมีความ
เป็นมืออาชีพในการใหบ้รกิาร 

.219** .000 ต ่า 

รวม .277** .000 ต ่า 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 23 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศ
ไทย โดยรวมเท่ากับ .277 นั่นคือปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบคุลากรมีความสมัพนัธท์างบวกระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 24 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรมของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศ
ไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านสัญลักษณท์ีเ่ป็นรูปธรรม 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.มีการจัดหรือตกแต่งพื ้นที่ เพื่ อสร้าง
บรรยากาศในการใชบ้รกิาร 

.250** .000 ต ่า 

2.ศู น ย์บ ริก า รฯ  มี ค ว ามก ว้า งข วา ง 
เหมาะสม 

.244** .000 ต ่า 

3.ศูนยบ์ริการฯ มีป้ายบอกทางทัง้ภายใน
และภายนอก ศนูยบ์รกิาร 

.209** .000 ต ่า 

4.มีการแบ่งพื ้นที่ภายในศูนย์บริการฯ 
ชดัเจน 

.220** .000 ต ่า 

5.เครื่องแบบเจา้หนา้ที่ที่ใหบ้ริการมีความ
เหมาะสม 

.238** .000 ต ่า 

รวม .301** .000 ปานกลาง 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 24 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรมของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การ
กีฬาแห่งประเทศไทย โดยรวมเท่ากับ .301 นั่นคือปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรมมีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 25 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการ 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.มีปา้ยแนะน าการใหบ้รกิารที่ชดัเจน .264** .000 ต ่า 
2.มีช่องทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก .222** .000 ต ่า 
3.มีความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร .239** .000 ต ่า 
4.มีการเตรียมพรอ้มอุปกรณ์แกไ้ขปัญหา
หากเกิดเหตรุา้ย เช่น อคัคีภยั 

.188** .000 ต ่า 

5.มีขัน้ตอนการใหบ้รกิารที่ชดัเจน .310** .000 ปานกลาง 
รวม .320** .000 ปานกลาง 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 25 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการของผูเ้ขา้ใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่ง
ประเทศไทย โดยรวมเท่ากับ .320 นั่นคือปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั .05 
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ตาราง 26 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต 
r p ระดับความสัมพันธ ์

1.มีราคาเหมาะสมกบัสถานที่ .227** .000 ต ่า 
2.มีราคาเหมาสมกบัอปุกรณท์ี่มีบรกิาร .211** .000 ต ่า 
3.มีราคาอยู่ในเกณฑท์ี่รบัได ้ .193** .000 ต ่า 
4.มีราคาที่เหมาะสมกับความสะดวกใน
การเขา้ใชบ้รกิาร 

.196** .000 ต ่า 

5.มีราคาที่คุม้ค่ากบัการเขา้ใช ้ .282** .000 ต ่า 
รวม .303** .000 ปานกลาง 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

จากตาราง 26 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัย
สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย 
โดยรวมเท่ากบั .303 นั่นคือปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคามีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 



 
 

 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

ในงานวิจัยเรื่องความสมัพนัธร์ะกว่างรูปแบบการใชช้ีวิตและส่วนประสมทางการตลาด
ของผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ ดงันี ้

ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นขอ้มลูส่วนบุคคลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬา

แห่งประเทศไทยมีความสมัพนัธก์บัสว่นประสมทางการตลาดอย่างไร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การ

กีฬาแห่งประเทศไทยมีความสมัพนัธก์บัสว่นประสมทางการตลาดอย่างไร 

ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท้ี่เขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ที่มีอาย ุ11 ปีขึน้ไป จ านวน 364 คน 

จากประชากร 4,000 คน ค านวณโดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ ไดก้ าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% 
ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5%   

สรุปผลการวิจัย 
ส่วนที ่1 สรุปผลการวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคล 
ผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่การกีฬาแห่งประเทศไทยมีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 364 คน

ส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นรอ้ยละ 51.92 รองลงมาคือเพศหญิงรอ้ยละ 48.08 ดา้นอายุพบว่า
ประชากรส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 30 ปี จ านวน 59 คนคิดเป็นร้อยละ 16.21 รองลงมาคืออาย ุ 
36 - 40 ปีจ านวน 57 คนคิดเป็นรอ้ยละ 15.66 อาย ุ31 - 35 ปีจ านวน 51 คนคิดเป็นรอ้ยละ 14.01 
อายุ 21 - 25 ปีจ านวน 49 คนคิดเป็นรอ้ยละ 13.46 อาย ุ46 ปีขึน้ไปจ านวน 48 คนคิดเป็นรอ้ยละ 
13.19  อายุ 41 - 45 ปีจ านวน 40 คนคิดเป็นรายละ 10.99 อายุ 16 - 20 ปีจ านวน 36 คนคิดเป็น
ร้อยละ 9.89 และอายุ 11 - 15 ปีจ านวน 24 คนคิดเป็นรายละ 6.59 ด้านอาชีพพบว่ากลุ่ม
ประชากรส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง จ านวน 140 คนคิดเป็นรอ้ยละ 
38.46 รองลงมาคือพนกังานรฐัวิสาหกิจจ านวน 90 คนคิดเป็นรอ้ยละ 24.73 นกัเรยีนและนกัศกึษา
จ านวน 62 คนคิดเป็นรอ้ยละ 17.03 ขา้ราชการจ านวน 38 คนคิดเป็นรอ้ยละ 10.44 เพราะบา้น
และแม่บา้นจ านวน 24 คนคิดเป็นรอ้ยละ 6.59 และอื่นๆจ านวน 10 คนคิดเป็นรอ้ยละ 2.75 ดา้น
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รายไดพ้บว่ากลุ่มประชากรส่วนใหญ่มีรายไดอ้ยู่ที่ 20,001 - 30,000 บาทต่อเดือนจ านวน 165 คน
คิดเป็นรอ้ยละ 45.33 รองลงมารายได ้10,001 ถึง 20,000 บาทต่อเดือนจ านวน 85 คนคิดเป็นรอ้ย
ละ 23.35 30,001 - 40,000 บาทต่อเดือน จ านวน 82 คนคิดเป็นรอ้ยละ 22.53 ต ่ากว่า 10,000 
บาทต่อเดือนจ านวน 23 คนคิดเป็นรอ้ยละ 6.32 40,001 - 50,000 บาทต่อเดือน จ านวน 8 คนคิด
เป็นรอ้ยละ 2.20 มากกว่า 50,001 บาทต่อเดือน  จ านวน 1 คนคิดเป็นรอ้ยละ 0.27 สถานะของผู้
เขา้ใชพ้บว่าประชากรส่วนใหญ่เป็นเพียงผูเ้ขา้ใชท้ั่วไปจ านวน 264 คนคิดเป็นรอ้ยละ 72.53 และ
เป็นผูเ้ขา้เรยีนกีฬารายเดือนของศนูยฝึ์กกีฬาในรม่จ านวน 100 คนคิดเป็นรอ้ยละ 27.47 

ส่วนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ในภาพรวมพบว่ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบั

มาก (𝑥̅ = 4.16) และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.39 โดยเม่ือพิจารณาอนัดบัรูปแบบใน
การด าเนินชีวิตจากมากไปนอ้ยสามารถสรุปไดด้งันี ้ 

1. ดา้นกิจกรรม มีทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.01) และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.48 โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักจะท ากิจกรรมที่แสดงถึงการดูแลใส่ใจตัวเองและ
สขุภาพเป็นอันดับแรก อันดับที่สองผูต้อบแบบสอบถามมักจะใชเ้วลาพักผ่อนโดยการออกก าลัง
กายเป็นประจ า อนัดบัที่สามผูต้อบแบบสอบถามมกัจะออกก าลงักายโดยอาศยัผูเ้ลน่หลายคน เช่น 
บาสเกตบอล,วอลเลยบ์อล,ฟุตบอล อนัดบัที่สี่ผูต้อบแบบสอบถามมักออกก าลังกายโดยอาศยัผู้
เล่นคนเดียว เช่น ว่ายน า้,มวย,ออกก าลงักายดว้ยแรงตา้น อนัดบัที่หา้ผูต้อบแบบสอบถามมกัจะ
เลือกซือ้คอรส์ออกก าลังกาย/สอนกีฬามากกว่าออกก าลังกายด้วยตัวเอง อันดับที่หกผู้ตอบ
แบบสอบถามมกัจะท างานลว่งเวลาเช่นช่วงเย็นหรอืวนัหยดุ 

2. ด้านความสนใจ มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก(𝑥̅ = 4.17) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.48 โดยกลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่มกัจะชอบสนทนาเก่ียวกบัเรื่องกีฬาและการออก
ก าลงักายอยู่เสมอเป็นอนัดบัแรก อนัดบัสองคือชอบเดินชมสินคา้อปุกรณกี์ฬาและเสือ้ผา้กีฬาหรือ
เครื่องมือออกก าลงักายอยู่เป็นประจ า อนัดบัสามผูต้อบแบบสอบถามติดตามข่าวสารเก่ียวกบัแวด
วงกีฬาอยู่เป็นประจ า อนัดบัที่สี่คือผูต้อบแบบสอบถามชอบอ่านหนงัสือวรสารบทความที่เก่ียวขอ้ง
กบัการกีฬาและออกก าลงักายอยู่สม ่าเสมอและผูต้อบแบบสอบถามเลือกชนิดกีฬาตามบคุคลที่ชื่น
ชอบ 

3. ด้านความคิดเห็น มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.30) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.54 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คิดว่าการออกก าลังกายช่วยให้สุขภาพจิตและ
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อารมณ์ดีเป็นอนัดับแรก อนัดบัที่สองกลุ่มตัวอย่างคิดว่าการดูแลสุขภาพดว้ยการออกก าลงักาย
สามารถท าไดทุ้กที่ทุกเวลาไม่ตอ้งรอเลิกงาน อันดับที่สามกลุ่มตัวอย่างคิดว่าการออกก าลงักาย
ช่วยใหรู้ปรา่งดี 

ส่วนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะหข้์อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของศูนยฝึ์ก
กีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญใน

ภาพรวมพบว่ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (𝑥 ̅= 4.10) และมีค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.42 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.01) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.56 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีทัศนคติเรื่องการจัดหาอุปกรณ์และ
เครื่องมือเพิ่มเติมใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการในทุกกิจกรรมเป็นล าดับแรก อันดับที่สองผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการมีเครื่องมือและอปุกรณใ์หบ้รกิารที่ไดม้าตรฐาน อนัดบัที่สาม
มีการบ ารุงรักษาเครื่องมือและอุปกรณ์อย่างสม ่าเสมอ อันดับที่สี่มีการรักษามาตรฐานการ
ใหบ้รกิารอยู่เสมอ อนัดบัที่หา้มีอปุกรณแ์ละเครื่องมือที่ทนัสมยั 

2. ดา้นสถานที่ มีทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.09) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.54 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีทศันคติกบัเรื่องบรรยากาศที่เอือ้ต่อการออกก าลงักาย
หรือเขา้รว่มกิจกรรมเป็นอนัดบัแรก อนัดบัที่สองเรื่องพืน้ที่จอดรถรองรบัเพียงพอ อนัดบัที่สามเรื่อง
หอ้งสขุาหรือหอ้งอาบน า้เพียงพอ อนัดบัที่สี่เรื่องความสะดวกและความคล่องตวั และตัง้อยู่บรเิวณ
ที่สามารถสงัเกตไดง้่าย 

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.09) และมีค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.58 ผูต้อบแบบสอบถามมีทศันคติในเรื่องช่องทางการสื่อสารระหว่าง
ผูใ้ชบ้ริการกับศูนยฝึ์กกีฬาในร่มมีความหลากหลายเช่น Facebook LINE กล่องรบัความคิดเห็น
เป็นอันดับแรก อันดับสองมีการปรบัปรุงบอรด์ประชาสัมพันธ์ข่าวสารหรือองคค์วามรูต้่างๆใหม้ี
ความน่าสนใจและทนัต่อเหตกุารณ ์อนัดบัสามมีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็นขอ้รอ้งเรยีน
ต่างๆที่ชัดเจน อันดับสี่มีการจัดท าประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาตามสื่อต่างๆอาทิวิทยุแผ่นพับ
ใบปลิวอย่างต่อเน่ือง อนัดบัหา้มีช่วงการจดัโปรโมชั่นลดอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชิก 

4. ดา้นบุคคล มีทัศนคติอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.11) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.61 โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัพึงพอใจในเรื่องเจา้หนา้ที่มีมนุษยส์มัพนัธด์ีเป็นอนัดบั
แรก อันดับที่สองเจา้หนา้ที่มีความรูแ้ละมีความสามารถในการใหบ้ริการ และเจา้หนา้ที่มีความ
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กระตือรือรน้ในการใหบ้ริการ อันดับสี่เจา้หน้าที่มีประสบการณ์และมีความเป็นมืออาชีพในการ
ใหบ้รกิาร อนัดบัหา้เจา้หนา้ที่มีจ านวนเพียงพอต่อการใหบ้รกิาร 

5. ด้านสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรมมีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.12) และมีค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.61 โดยกลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ใหท้ศันคติในเรื่อง ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่มี
ความกว้างขวางเหมาะสม เป็นอันดับแรก อันดับสองคือเรื่องมีป้ายบอกทางทั้งภายในและ
ภายนอกศนูยฝึ์ก อนัดบัสามมีการจดัหรือตกแต่งพืน้ที่เพื่อสรา้งบรรยากาศในการใชบ้รกิาร อนัดบั
สี่มีการแบ่งพืน้ที่ภายในศูนยฝึ์กอย่างชัดเจน อันดับหา้เครื่องแบบเจ้าหน้าที่ที่ใหบ้ริการมีความ
เหมาะสม 

6. ด้านกระบวนการ มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.10) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.59 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีทัศนคติในเรื่องมีช่องทางการติดต่อสื่อสารที่
สะดวกเป็นอนัดบัแรก อนัดบัสองมีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ อนัดบัสามมีป้ายแนะน า
การใหบ้รกิารที่ชดัเจน อนัดบัสี่มีการเตรียมพรอ้มอปุกรณแ์กไ้ขปัญหาหากเกิดเหตรุา้ยเช่นอคัคีภยั 
อนัดบัหา้มีขัน้ตอนใหบ้รกิารที่ชดัเจน 

7. ดา้นราคา มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.21) และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.49 โดยกลุ่มตวัอย่างใหท้ศันคติกบัเรื่องมีราคาเหมาะสมกบัอปุกรณท์ี่มีบรกิารเป็นอนัดบั
แรก อนัดบัที่สองมีราคาอยู่ในเกณฑท์ี่รบัได ้อนัดบัที่สามมีราคาที่เหมาะสมกบัความสะดวกในการ
เขา้ใชบ้รกิาร อนัดบัที่สี่มีราคาที่คุม้ค่ากบัการเขา้ใช ้อนัดบัที่หา้มีราคาเหมาะสมกบัสถานที่ 

อภปิรายผล 
จากการวิจัยเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทาง

การตลาด ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศูนยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทยสามารถอภิปรายผลได้
ดงันี ้

1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม 
การกีฬาแห่งประเทศไทยมีความสัมพันธก์ับส่วนประสมทางการตลาดอย่างไร 

ขอ้มลูส่วนบคุคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และสถานะผูเ้ขา้ใช ้ที่แตกต่างกนั
ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของศูนย์ฝึก กีฬาในร่ม  การกีฬาแห่ งประเทศไทย  
ไม่แตกต่างกนั 

จากผลการศึกษาวิจัยครัง้นีพ้บว่า เพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ไม่แตกต่างกนั ผลการวิจยัไดส้อดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ ศิรริตัน ์ขานทอง (2563) ได้
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่นกัท่องเที่ยวใหค้วามส าคญัในการท่องเที่ยวตลาดน า้



 69 
 
ตลิ่งชัน พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีเพศต่างกัน ใหค้วามส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การมาท่องเที่ยวตลาดน า้ตลิ่งชนัในภาพรวมและรายดา้นทกุดา้นไม่แตกต่างกนั 

อายทุี่แตกต่างกนัสง่ผลต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั ผลการวิจยัได้
สอดคลอ้งกับผลงานวิจัยของ ฐิติรตัน ์มีเพิ่มพูนศรี (2022) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซือ้สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน ์ของผูบ้ริโภคเขตในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ประชาชนที่มีเพศต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในซือ้สินคา้ผ่านทางแอปพลิเค
ชนัออนไลน ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและทกุดา้นไม่แตกต่างกนั 

อาชีพที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้น
สถานที่ และดา้นส่งเสรมิการตลาดที่มีความสมัพนัธอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 อาจจะ
อธิบายไดว้่าผูเ้ขา้ใชส้่วนใหญ่จะประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลกูจา้งที่มกัจจะมีเงินเดือน
ที่ประมาณ 20,001-30,000 บาท ซึ่งรบัไดว้่าเป็นฐานเงินเดือนที่แข็งแรงและมีรถขบัจึงท าใหด้า้น
สถานที่ที่มีอิทธิพลมากที่สดุคือศูนยฝึ์กกีฬาในร่มฯมีพืน้ที่จอดรถรองรบัเพียงพอ ในดา้นส่งเสริม
การตลาดดูจากขอ้มลูแลว้จะเป็นผูท้ี่มีช่วงอายทุี่ 26-30 ปี ซึ่งจะใชโ้ซเชี่ยลมีเดียเป็นหลกัจึงท าให้
ดา้นสง่เสรมิการตลาดมอิทธิพลมากที่สดุคือมีช่องทางการติดต่อที่ดี 

รายได ้และสถานะผูเ้ขา้ใช ้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่
แตกต่างกนั ผลการวิจยัไดส้อดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ ณิชาภา เทพณรงค ์และ ประภสัสร วิเศษ
ประภา (2562)ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลนท์ี่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อ
สินค้าออนไลน์ผ่าน แอปพลเคชันของผู้บริโภคในเขตกรงเทพมหานคร พบว่าเพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเค
ชนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้เข้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬาใน
ร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยมีความสัมพันธก์ับส่วนประสมทางการตลาดอย่างไร 

พบว่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย มีความสมัพนัธท์างบวก
ระดบัปานกลาง ซึ่งจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี ้

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยพบว่า มีความสัมพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับ
รูปแบบการด าเนินชีวิต ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler และ Keller (2012) ที่ ระบุว่า 
"ผลิตภณัฑ"์ คือสิ่งที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ไม่ว่าจะเป็นสิ่งของ บริการ 
หรือแนวคิด และควรสะทอ้น "คณุค่าที่ลกูคา้ไดร้บั" ซึ่งในกรณีนีส้ะทอ้นถึงคุณค่าทางสขุภาพและ
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ประสบการณก์ารใชบ้ริการของผูบ้ริโภค แปลว่าการกีฬาแห่งประเทศไทยนั้นสามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้ดีถ้าดูจากตารางความสัมพันธ์จะเห็นว่าทางศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม
รกัษาการบรกิารอย่างสม ่าเสมอจึงท าใหล้กูคา้ไดร้บับรกิารที่ดี 

2.2 ดา้นสถานที่ พบว่ามีความสัมพันธท์างบวกระดับปานกลาง กับรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต และจะให้ทัศนคติในเรื่องของการที่ศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม มีพื ้นที่จอดรถเพียงพอมากที่สุด 
รองลงมาคือ ศูนยฝึ์กกีฬาในรม่นัน้มีบรรยากาศที่ส่งเสริมการออกก าลงักายอีกดว้ยเน่ืองจากเป็น
สถานที่ให้บริการที่หลากหลาย สามารถใช้ได้ทุกเพศทุกวัยและมีกิจกรรมให้เข้าร่วมเยอะ 
สอดคลอ้งกับแนวคิดของ Berman และ Evans (2013) ที่ระบุว่าท าเลที่ตัง้มีผลต่อความสามารถ
ในการเขา้ถึงและการรบัรูคุ้ณค่าในบริการ โดยเฉพาะในธุรกิจบริการ การเลือกท าเลคือกลยุทธท์ี่
ส่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ แสดงว่าการกีฬาแห่งประเทศไทยนัน้มีท  าเลที่ตัง้ที่ดีและมี
พืน้ที่ใหบ้รกิารที่จอดรถที่เพียงพอ 

2.3 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีความสัมพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตซึ่งผูเ้ขา้ใชส้่วนใหญ่มกัตอบสนองต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่สามารถ
เขา้ถึงพวกเขาไดผ้่านช่องทางที่เหมาะสม เช่น โซเชียลมีเดีย เน่ืองจากในยุคสมัยปัจจบุันโซเชี่ยล
มีเดียไดเ้ขา้มามีบทบาทในสงัคมอย่างมาก ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิด IMC (Integrated Marketing 
Communication) ของ Belch และ Belch. (2009) ที่ เสนอว่าการสื่อสารทางการตลาดควร
ออกแบบใหเ้หมาะกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค และตอ้งใชห้ลายเครื่องมือร่วมกันอย่างเป็นระบบเพื่อ
สรา้งอิทธิพลต่อการรบัรูแ้ละพฤติกรรม แสดงว่าการกีฬาแห่งประเทศไทยนัน้ทนัต่อยคุสมยัและใช้
ช่องทางการติดต่อไดต้รงกบัผูบ้รโิภคในปัจจบุนั 

2.4 ดา้นบคุลากร พบว่ามีความสมัพนัธท์างบวกระดบัต ่ากบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้
เขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ ผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่จะใหค้วามพึ่งพอใจกับการที่ศูนยฝึ์กกีฬาในรม่มี
เจ้าหน้าที่ เพียงพอต่อการให้บริการและเจ้าหน้าที่มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ซึ่ง
สอดคลอ้งกับแนวคิด Service Quality ของ Parasuraman และคณะ (1988) ที่ชีว้่าบุคลากรเป็น
ตั วแป รส าคัญ ในก ารส ร้า งคุณ ภ าพ ของบ ริก า ร  โด ย เฉพ าะในมิ ติ  “ Empathy” แล ะ
“Responsiveness” ที่มีผลต่อความพงึพอใจของลกูคา้  

2.5 ดา้นสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม พบว่ามีความสัมพันธ์ทางบวกระดับปานกลางกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ ผูใ้ชบ้รกิารที่ใหค้วามพึงพอใจกบัสิ่งแวดลอ้ม 
ความสะอาด และภาพลกัษณข์องสถานที่ เช่น ความสว่าง ความปลอดภยั การจัดการพืน้ที่กีฬา
อย่างเหมาะสม จะมีแนวโนม้ตอบสนองเชิงบวกต่อองคป์ระกอบดา้นนี้ ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิด
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ของ Bitner (1992) ที่เสนอโมเดล Servicescape ซึ่งระบุว่า “บรรยากาศทางกายภาพ” มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ และส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจและการรบัรูคุ้ณภาพในธุรกิจ
บริการ ซึ่งการกีฬาแห่งประเทศไทยนัน้มีบรรยากาศที่เหมาะสมแก่การออกก าลงักายมีการตกแต่ง
ที่ดีและภายในสถานที่ก็มีแต่คนที่ตอ้งกายมาออกก าลงักายจึงสามารถเป็นแรงจงูในการออกก าลงั
กายได ้

2.6 ดา้นกระบวนการ พบว่ามีความสัมพันธ์ทางบวกระดับปานกลางกับรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผูเ้ขา้ใชศ้นูยฝึ์กกีฬาในรม่ เขา้ใชบ้รกิารส่วนใหญ่ จะมีทศันคติกบัการที่ศนูยฝึ์กกีฬา
ในร่มมีขัน้ตอนการใหบ้ริการที่ชัดเจน และรองลงมาคือมีป้ายที่แนะน าการใหบ้ริการที่ชดัเจนดว้ย
กลุ่มผู้ใช้บริการ มักให้ความส าคัญกับความชัดเจน ความรวดเร็ว และความโปร่งใสของ
กระบวนการใหบ้ริการ เช่น ระบบการจอง ระบบช าระเงิน การใหข้อ้มูลที่เขา้ใจง่าย ซึ่งสอดคลอ้ง
กับแนวคิดของ Gronroos (1984) ที่กล่าวว่ากระบวนการคือองค์ประกอบส าคัญของคุณภาพ
บริการ โดยเฉพาะในมิติ “Functional Quality” ซึ่งหมายถึงวิธีการที่บริการถูกส่งมอบอย่างมี
ประสิทธิภาพและสรา้งประสบการณเ์ชิงบวกแก่ลกูคา้ 

2.7 ดา้นราคา พบว่ามีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลางกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของผู้เข้าใช้ศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม ผู้ใช้บริการที่มีแนวโน้มในการใช้ชีวิตอย่างมีวางแผน มีความ
คาดหวังต่อ “ราคาที่ยุติธรรม” และความคุม้ค่าในการบริการมากกว่าการมองหาราคาถูกที่สุด 
โดยเฉพาะกลุ่มที่ใส่ใจสุขภาพมักมองว่า “ราคาที่จ่าย” ต้องสอดคล้องกับคุณภาพและความ
ต่อเน่ืองของการใชบ้ริการ ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Monroe (1990) ที่กล่าวว่า ความคุม้ค่า
ของราคาจะมีความหมายเมื่อผู้บริโภคสามารถประเมินคุณค่าที่ได้รับได้ชัดเจน และจะส่งผล
โดยตรงต่อพฤติกรรมการซือ้หรอืการตดัสินใจใชบ้รกิาร  

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 
จากผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับส่วนประสมทาง

การตลาด ของผูเ้ขา้ใชบ้รกิารศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ การกีฬาแห่งประเทศไทย ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันี ้
1. จากการวิจยั ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นขอ้มลูส่วนบุคคลกบัปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาด พบว่า ไม่ว่าจะด้านใดก็ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ไม่
แตกต่างกัน กลุ่มผูเ้ขา้ใชบ้ริการศนูยฝึ์กกีฬาในรม่นัน้ทัง้เพศหญิงและเพศชายมีจ านวนที่แตกต่าง
กนัไม่มาก ช่วงอายมุีจ านวนใกลเ้คียงกนัมากในช่วง 26-30 ปี, 31-35 ปี, 36-40 ปี และส่วนใหญ่ มี
อาชีพเป็น พนักงานบริษัทเอกชน/ลกูจา้ง ที่มีอัตรารายไดต้่อเดือนอยู่ที่ 20,001 -30,000 บาทต่อ
เดือน และสถานะคือผูเ้ขา้ใชท้ั่วไป ดงันัน้ ทางศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทยจึงควร
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จัดเป็นกิจกรรมกีฬาการแข่งขันในหลายๆกีฬาให้เป็นกีฬาทีมผสมหรือคู่ผสมเช่น การกีฬาที่มี
สมาคมแบตมินตนัที่เป็นบุคลากรของกกท.แลว้ก็ควรมีการจัดแข่งขนักับบุคคลภายนอกเพื่อเป็น
การเพิ่มรายได้ของศูนย์ฝึกกีฬาในร่มฯ และเป็นการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายในส่วนของคนในและ
บคุคลภายนอกเพิ่มขึน้ได ้เพ่ือเป็นการโปรโมทและประชาสมัพนัธกิ์จกรรมต่างๆไปในตวัดว้ยที่การ
กีฬาแห่งประเทศไทยนัน้จะมีปา้ยในการโปรโมท Event ต่างๆที่จดัขึน้โดยการกีฬาแห่งประเทศไทย
อยู่แลว้ 

2. จากการวิจัย ความสัมพันธร์ะหว่างปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มีความสมัพันธก์ับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ขอ้ใน
ทางบวก แต่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้ยราคาที่มีความสัมพันธ์ทางบวกระดับต ่าจึงมี
ขอ้เสนอแนะว่าการที่จะเพิ่มคะแนนในขอ้นีไ้ดค้วรมีการจดัการอบรมเพิ่มความรูส้  าหรบัการบรกิาร
ต่างๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของการบรกิาร 

ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจัยคร้ังต่อไป 
ส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันี ้

1. ควรมีการสอบถามเพิ่มในส่วนของพฤติกรรมการเข้าใช้ เพื่อที่จะได้ศึกษา
ความสมัพนัธเ์พิ่มเติมระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การเขา้ใชข้องผูบ้รโิภค 

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกับหน่วยงานเอกชนหรือหน่วยงานรัฐบาลเพื่อ
เปรยีบเทียบในดา้นของสว่นประสมทางการตลาดจะสามารถเห็นพฤติกรรมของลกูคา้ไดม้ากยิ่งขึน้ 

3. ควรเพิ่มพืน้ที่ในการศกึษาเน่ืองจากการใหบ้ริการของการกีฬาแห่งประเทศไทยนัน้
มีพืน้ที่กวา้งและมีการใหบ้รกิารในสว่นอื่นๆที่ไม่ใช่ศนูยฝึ์กกีฬาในรม่ดว้ย 

4. ควรเพิ่มตวัแปรในส่วนของการรบัรูใ้นตราสินคา้หรือแบรนดข์องผลิตภณัฑเ์ขา้ไป
ศึกษาเพิ่มเน่ืองจากการที่ผูค้นเขา้มาใชบ้ริการนัน้ก็มีความสนใจในส่วนของชื่อเสียงของการกีฬา
แห่งประเทศไทยดว้ยเช่นกนั 

5. ควรศึกษาเฉพาะเจาะจงส าหรบัคอรส์เรียนเน่ืองจากในกลุ่มผูท้ี่มาเรียนมีความ
น่าสนใจเป็นพิเศษเน่ืองจากกลุ่มลกูคา้จะเป็นผูป้กครองที่สนใจอย่าใหบ้ตุรหลานไดเ้ลน่กีฬาเพื่อปู
ทางเขา้สูก่ารน ากีฬามาสรา้งเป็นอาชีพไดใ้นอนาคต 
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