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บทคัดย่อ

	 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของคุณภาพการ

ให้บริการ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์ และเพื่อศึกษาคุณภาพการให้บริการ

และส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส

เซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์ ประชากรคือ ผู้ที่ใช้บริการและเคย 

ใช้บรกิารฟิตเนสเซน็เตอร์ในจงัหวดัอตุรดติถ์ กลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 385 คน ใช้วธิสุ่ีม

ตวัอย่างแบบบงัเอญิ เกบ็รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม สถติิทีใ่ช้ ได้แก่ ค่าเฉลีย่  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

	 ผลการวจิยัพบว่า คณุภาพการให้บรกิาร ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  

และการตดัสนิใจใช้บรกิาร โดยภาพรวมมคีวามส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบ 

สมมติฐานพบว่า คุณภาพการให้บริการ (ความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ ความ
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น่าเชื่อถือ การให้ความมั่นใจ การตอบสนอง และความเอาใจใส่) และส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการ (ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย บรกิาร กระบวนการให้บรกิาร และ 

สิง่แวดล้อมทางกายภาพ) ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บริการ อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติิ 

ที่ระดับ .05 สะท้อนให้เห็นว่าการยกระดับคุณภาพบริการและการวางกลยุทธ์ทาง 

การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีช่วยดึงดูดและรักษาผู้ใช้บริการ 

ผลการวิจัยครั้งนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในการท�ำความ

เข้าใจคุณภาพการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการของผู้บริโภค สามารถน�ำไปพัฒนารูปแบบการให้บริการและออกแบบ

กลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมทั้งวางแผนการจัดการธุรกิจ 

ในอนาคตเพื่อสร้างความพึงพอใจและความเชื่อมั่นของผู้ใช้บริการอย่างยั่งยืน

 	
ค�ำส�ำคัญ: คุณภาพการให้บริการ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การตัดสินใจ 
ใช้บริการ ฟิตเนสเซน็เตอร์  

Abstract

	 This research aimed to examine the levels of opinions on 
service quality, service marketing mix, and purchasing decisions among  
fitness center users in Uttaradit province, and to examine the service 
quality and service marketing mix that affect purchasing decisions 
among fitness center users in Uttaradit province. The population 
consisted of individuals who currently use or have used fitness centers  
in Uttaradit Province. A total of 385 respondents were selected using  
accidental (non-probability) sampling. Data were collected through 
questionnaires, and the analyses included means, standard deviations,  
and multiple regression.	  
 	 The research findings revealed that service quality, service 
marketing mix, and purchasing decisions are highly significant overall. 
The hypothesis testing indicated that service quality (tangibility, 
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reliability, assurance, responsiveness, and empathy) and the service 
marketing mix (distribution channels, service, service processes, and  
physical environment) significantly influence service usage decisions 
at the 0.05 level of statistical significance. This reflects that enhancing  
service quality and implementing effective marketing strategies are 
key factors in attracting and retaining customers. These findings are 
valuable for fitness center operators in understanding which aspects 
of service quality and the marketing mix affect consumer decisions, 
allowing them to develop service models and design marketing 
strategies effectively, and to plan business management in the future  
to ensure customer satisfaction and trust sustainably.
 
Keywords:  Service Quality, Service Marketing Mix, Purchasing Decisions, 
Fitness Center

บทน�ำ 

	 การตระหนักถึงความส�ำคญัของสขุภาพทีเ่พ่ิมขึน้ภายหลงัการแพร่ระบาด
ของโรคโควดิ-19 ถือเป็นปัจจัยส�ำคญัทีก่ระตุน้ให้คนไทยหันมาออกก�ำลงักายมากขึน้  
เพ่ือลดความเสีย่งต่อการเจบ็ป่วย (Global Market Surfer, 2024) ส่งผลให้พฤตกิรรม
ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปอย่างมีนัยส�ำคัญ โดยกรมพลศึกษาส�ำรวจพบว่า 
ประชากรไทยท่ีมอีาย ุ 15 ปีขึน้ไป มกีารออกก�ำลงักายสม�ำ่เสมอเพิม่ขึน้เป็นร้อยละ  
42.2 หรือ ประมาณ 24.8 ล้านคน ซ่ึงเพิ่มขึ้นอย่างมากจาก ปี 2564 ที่มีเพียง 
18.0 ล้านคน (กรมพลศึกษา, 2566) แนวโน้มดังกล่าวสะท้อนถึงความส�ำเร็จของ 
การขับเคลื่อนนโยบายภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการ "ความรอบรู้ด้านสุขภาพ"  
ทีเ่ป็นหนึง่ในยุทธศาสตร์การปฏริปูประเทศด้านสาธารณสุขเม่ือปี 2559 ทีม่เีป้าหมาย 
เพื่อสร้างสังคมแห่งความรอบรู้ด้านสุขภาพ ประชาชนทุกคนสามารถเข้าใจ เข้าถึง  
และใช้ข้อมลูด้านสขุภาพเพือ่ดแูลตวัเองและครอบครวัได้อย่างเหมาะสม (ส�ำนกังาน 
กองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ, 2566) และจากการส�ำรวจของส�ำนักงาน
กองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ พบว่า แรงจูงใจหลักท่ีผลักดันให้คนไทย
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ออกก�ำลังกายเพิ่มขึ้น ได้แก่ ความต้องการมีรูปร่างที่ดีควบคู่กับการมีสุขภาพที่
แข็งแรง ขณะเดียวกัน กระแสการดูแลสุขภาพยังส่งผลให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์
และธรุกจิทีเ่ก่ียวข้องขยายตวัต่อเนือ่ง โดยข้อมลูจากกรมพฒันาธรุกจิการค้าพบว่า  
ธรุกจิกฬีาและการออกก�ำลงักายมแีนวโน้มขยายตวัตามพฤตกิรรมผู้บริโภคทีห่นัมา 
ใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ท�ำให้ธุรกิจกลุ่มน้ีเติบโตอย่างชัดเจนในช่วงหลายปีที่ผ่านมา 
โดยในปี 2567 มียอดการจดทะเบียนจัดตั้งสะสม 732 ราย เพิ่มขึ้นร้อยละ 36.31 
เมื่อเทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปี 2566 ขณะที่ทุนจดทะเบียนธุรกิจใหม่มีมูลค่า 
1,751.19 ล้านบาท เพิม่ข้ึน 713.57 ล้านบาท หรอืคิดเป็นร้อยละ 68.77 เมือ่เทยีบ 
กับปี 2566 ทั้งนี้ ธุรกิจขนาดเล็ก โดยเฉพาะการจัดตั้งสถานที่ออกก�ำลังกายและ
การสอนออกก�ำลังกาย มีการขยายตัวสูงถึงร้อยละ 27 นอกจากนี้ ข้อมูลยังชี้ให้ 
เหน็ว่า ในปี 2566 ธุรกิจกฬีาและการออกก�ำลงักายมรีายได้รวม 93,397.82 ล้านบาท  
(กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2568) สะท้อนถึงการขยายตัวที่ชัดเจนของอุตสาหกรรม
ดังกล่าว
	 โดยการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้รับอิทธิพลจากปัจจัย 
ด้านคุณภาพการให้บริการ ซึ่งประกอบไปด้วย 5 ด้าน ได้แก่ ความเป็นรูปธรรม
ของบริการ ความน่าเช่ือถือ การตอบสนอง ความมั่นใจ และความเอาใจใส่ 
(Parasuraman, Berry and Zeithaml, 1990) สอดคล้องกับภูวนาท ธนสาร 
พิบูลกิจ (2565) ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการให้บริการท้ัง 5 นี้มีผลอย่างมี 
นัยส�ำคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ และสอดคล้องกับ วัฒนา 
อ�ำพรรัตน์ และวาสนา ศลิป์รุ่งธรรม (2567)   ผลการศกึษาพบว่าความเป็นรปูธรรม 
ของบริการ การตอบสนองต่อความต้องการ และการดูแลเอาใจใส่ มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก�ำลังกายในจังหวัดนนทบุรี นอกจากนี้ แนวคิด
ด้านการตลาดบรกิารยงัชีใ้ห้เหน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาดทีเ่กีย่วข้องกบัฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ ได้แก่ บริการ ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Kotler & Keller, 
2016) เป็นองค์ประกอบหลักที่ใช้ก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
โดยเฉพาะในธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ สอดคล้องกับ ธนยศ วุฒิปราโมทย์ (2563) 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร และ 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์เลือก
ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลางในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส�ำคัญ  
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สอดคล้องกับ วัฒนา อ�ำพรรัตน์ และวาสนา ศิลป์รุ่งธรรม (2567) ผลการศึกษา 
พบเช่นกันว่า ปัจจัยด้านบริการ ราคา สถานที่ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร และ 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ประกอบการพิจารณาในการเลือก 
ใช้บริการฟิตเนสเซน็เตอร์ โดยผูใ้ช้บรกิารทีเ่ลอืกฟิตเนสเซน็เตอร์มกัผ่านกระบวนการ
ตัดสินใจอย่างเป็นระบบ โดยผู้วิจัยได้น�ำแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  
ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ  
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
(Kotler & Armstrong, 2020) มาประยุกต์ใช้ในการศึกษานี้ กระบวนการเหล่านี้
ช่วยให้ผู้ใช้บริการสามารถพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ ได้อย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจ
เลือกใช้บริการได้อย่างเหมาะสม 
	 ข้อมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้ายังพบว่า ฟิตเนสมีการปรับตัวเพื่อ 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2567)  
โดยฟิตเนสเซ็นเตอร์ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 41.67  
รองลงมาคือภาคใต้ร้อยละ 21.32 ภาคกลางร้อยละ 13.85 และภาคเหนือร้อยละ  
7.60 ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงการกระจายตัวของธุรกิจฟิตเนสในทุกภูมิภาคของ
ประเทศ ส่วนเรื่องรายได้รวมของกลุ่มฟิตเนสเซ็นเตอร์ในช่วงปี พ.ศ. 2562–2567 
ยังคงเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็ก (S) ที่มีอัตรา 
การเติบโตสูง เน่ืองจากการกระจายตัวสู่ชุมชนเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคที่นิยมออกก�ำลังกายใกล้บ้าน (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2568) ส�ำหรับ
จงัหวดัอตุรดติถ์ มแีนวทางพฒันาพืน้ทีโ่ดยเน้นการเสรมิสร้างสขุภาพ ความเข้มแขง็ 
ของชุมชน และคุณภาพชีวิตที่ยั่งยืน ซึ่งสะท้อนผ่านการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ออกก�ำลงักายอย่างต่อเน่ือง เช่น โครงการเดนิ-วิง่-ป่ันเพ่ือป้องกนัอมัพาต ครัง้ท่ี 10  
และกจิกรรมเดิน-วิง่ เข่ือนสิรกิติิ ์มนิมิาราธอน ครัง้ที ่ 14 การสนบัสนนุเชงินโยบาย 
และกจิกรรมเหล่านีม้บีทบาทส�ำคญัในการกระตุน้การเตบิโตของธรุกจิกฬีาในพืน้ที่  
โดยเฉพาะธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น จากข้อมูลที่ผู้วิจัยได้
ด�ำเนินการส�ำรวจฟิตเนสเซ็นเตอร์ รวมถึงศึกษาข้อมูลจากเอกสารและแหล่งข้อมูล 
ต่าง ๆ ทีเ่ก่ียวข้อง พบว่า ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2559 ถึง 2567 มกีารลงทนุในธรุกิจฟิตเนส 
เซ็นเตอร์รวมทั้งหมด 4 แห่ง ได้แก่ 1) นาว ฟิตเนส อุตรดิตถ์ (2568) 2) กู๊ดไลฟ์ 
ฟิตเนส (2568) 3) สีหราช ฟิตเนส (2568) และ 4) มายยิม (2568) ซึ่งแต่ละแห่ง 
มีจุดเด่นเฉพาะตัว ทั้งในด้านอุปกรณ์ออกก�ำลังกาย ความเช่ียวชาญของผู้ฝึกสอน 
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โปรแกรมกิจกรรม และสิ่งอ�ำนวยความสะดวก อย่างไรก็ตาม ธุรกิจฟิตเนสในพื้นที่
ยงัคงเผชญิกับอปุสรรคส�ำคญั เช่น ความยากในการรกัษาสมาชกิให้อยูก่บับรกิารอย่าง
ต่อเนือ่ง การควบคมุต้นทนุในการด�ำเนนิงาน และความจ�ำเป็นในการสร้างความแตก
ต่างจากคู่แข่งขันในตลาด ซึ่งสถานการณ์เหล่านี้สะท้อนให้เห็นว่าธุรกิจฟิตเนสใน
จังหวัดอุตรดิตถ์ยังคงมช่ีองว่างในการพฒันา ทัง้ในด้านการยกระดบัคุณภาพการให้
บรกิาร และการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ
	 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเหน็ความจ�ำเป็นทีจ่ะต้องศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 
ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในจังหวัดอุตรดิตถ์ โดยมุ่งเน้นการท�ำความ
เข้าใจทั้งในด้านคุณภาพการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี 
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในจังหวัดอุตรดิตถ์  
ผลการศกึษาทีไ่ด้จะช่วยผูป้ระกอบการฟิตเนสเซน็เตอร์วางกลยทุธ์ทีผ่สานทัง้คณุภาพ
การให้บริการที่มีประสิทธิภาพ และส่วนประสมทางการตลาดท่ีครอบคลุมทุกมิติ 
เพือ่เพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนั ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บรกิารได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ และสร้างความยั่งยืนให้กับธุรกิจในระยะยาว

	  	  

วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของคุณภาพการให้บริการ ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ และการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการ

ในจังหวัดอุตรดิตถ์  

	 2. เพื่อศึกษาคุณภาพการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารฟิตเนส เซน็เตอร์ของผูใ้ช้บรกิารในจงัหวดัอตุรดติถ์  
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กรอบแนวคิดการวิจัย

                       ตัวแปรอิสระ				         ตัวแปรตาม

                   คุณภาพการให้บริการ

 1. ด้านความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ 

 2. ด้านความน่าเชื่อถือ

 3. ด้านการตอบสนอง 

 4. ด้านการให้ความมั่นใจ 

 5. ด้านความเอาใจใส่ 

 ที่มา: Parasuraman, Berry and Zeithaml (1990)                    การตัดสินใจใช้บริการ

 						         ฟิตเนสเซ็นเตอร์

         ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)

 1.บริการ

 2.ราคา

 3.ช่องทางการจัดจําหน่าย

 4.การส่งเสริมทางการตลาด

 5.บุคลากร

 6.กระบวนการให้บริการ

 7.สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ

 ที่มา: Kotler & Keller, 2016

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดการวิจัย
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดคุณภาพการให้บริการ

	 การให้บริการที่เน้นการตอบสนองต่อความต้องการและความคาดหวัง

ของผู้ใช้บริการ โดยพิจารณาถึงส่ิงท่ีผู้ใช้บริการคาดหวังกับส่ิงที่ได้รับจริง ซ่ึงหาก

ผลการให้บริการมีคุณภาพสูงกว่าหรือเทียบเท่ากับความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 

จะกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจใช้บริการนั้น ประกอบด้วย 1) ด้านความเป็นรูปธรรม 

ในการให้บริการ หมายถึง สิ่งอ�ำนวยความสะดวกภายในฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้รับ

การจัดเตรียมไว้ สามารถสัมผัสและรับรู้ถึงได้อย่างชัดเจน 2) ด้านความน่าเชื่อถือ  

หมายถงึ ความสามารถในการสร้างความไว้วางใจและความน่าเชือ่ถือต่อผู้ใช้บรกิาร  

3) ด้านการตอบสนอง หมายถึง ความพร้อมและความตั้งใจในการให้บริการที ่

สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการได้ 4) ด้านการให้ความมั่นใจ 

หมายถึง ศักยภาพและทักษะของบุคลากรที่สะท้อนถึงความรู้และความสามารถใน

การให้บริการอย่างเหมาะสม และ 5) ด้านความเอาใจใส่ หมายถงึ การดูแลผู้ใช้บรกิาร 

โดยค�ำนึงถึงความต้องการเฉพาะบุคคลท่ีแตกต่างกัน กล่าวคือคุณภาพการให้

บริการ ไม่เพียงตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการเท่านั้น แต่ยังช่วยสร้าง

ประสบการณ์ที่ดีและความไว้วางใจ ซ่ึงเป็นปัจจัยส�ำคัญในการพัฒนากลยุทธ์และ

เสริมสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในตลาดท่ีมีการแข่งขันสูง โดยนักวิจัยและ 

นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายไว้ดังนี้

	 คุณภาพการให้บริการคือระดับความสามารถของผู้ให้บริการในการ 

ตอบสนองต่อความคาดหวงัของผูใ้ช้บรกิาร โดยเปรยีบเทยีบระหว่างส่ิงทีผู้่ใช้บริการ 

คาดหวังกับประสบการณ์ท่ีได้รับจริง (Lewis & Booms, 1983) ในขณะที่  

Parasuraman, Berry and Zeithaml (1990) กล่าวว่า เป็นการวัดระดับความ 

พึงพอใจของผู้ใช้บริการ โดยพิจารณาจากผลลัพธ์ท่ีได้รับจากบริการ กับระดับ 

ความคาดหวงัทีม่ต่ีอบริการนัน้ โดยมี 5 องค์ประกอบหลกั ได้แก่ 1) ความน่าเชือ่ถอื 

และไว้วางใจ คือ ความสามารถของผู้ให้บริการในการด�ำเนินการตามท่ีสัญญาไว้

อย่างถกูต้องและตรงเวลา 2) การให้ความมัน่ใจ คอื สิง่ทีแ่สดงถงึความช�ำนาญและ

ความมมีาตรฐานทีผู่ใ้ช้บริการได้รบัจากผูใ้ห้บรกิาร 3) การตอบสนองผูใ้ช้บรกิาร คอื  
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ความตั้งใจและความเต็มใจของผู้ให้บริการในการตอบสนองต่อความต้องการของ

ผู้ใช้บริการอย่างรวดเร็วและเหมาะสม 4) การดูแลเอาใจใส่ คือ การเข้าใจความ

ต้องการเฉพาะของผู้ใช้บริการและให้บริการได้ตรงจุด และ 5) ความเป็นรูปธรรม 

คือ สิ่งอ�ำนวยความสะดวก และบรรยากาศที่ผู้ใช้บริการสามารถรับรู้และสัมผัสได้  

คุณภาพการให้บริการจึงไม่ได้จ�ำกัดเพียงการตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้

บริการเท่านั้น แต่ยังสะท้อนถึงความสามารถในการสร้างประสบการณ์ที่ดีและ

ความไว้วางใจจากผูใ้ช้บรกิาร ไม่ว่าจะเป็นธรุกจิบรกิารหรอืองค์กรต่าง ๆ  การเข้าใจ

หลักการแนวคดิเกีย่วกบัคุณภาพการให้บรกิารจึงมบีทบาทส�ำคญัในการวางกลยทุธ์ 

และสร้างความแตกต่าง และเสริมความได้เปรียบในการแข่งขันในสภาวะที่ม ี

การเปลี่ยนแปลงและการแข่งขันสูง

	 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ

	 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร คือ องค์ประกอบทางการตลาดที่ 

ส�ำคญัทีส่ามารถควบคมุได้ส�ำหรบัน�ำมาใช้ควบคมุทศิทางในการประกอบธรุกจิเพือ่ 

สนองความต้องการและความคาดหวงัของผูใ้ช้บรกิารได้อย่างมปีระสทิธภิาพ เพือ่ให้ 

ธุรกิจสามารถแข่งขันและสร้างรายได้เพิ่มขึ้น ประกอบด้วย 1) บริการ หมายถึง 

กิจกรรมหรือกระบวนการที่ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ ที่มีประโยชน์

และมีคุณค่าท�ำให้เกิดการตัดสินใจใช้บริการ 2) ราคา หมายถึง ค่าใช้จ่ายท่ีผู้ใช้

บริการที่จ่ายเพื่อแลกกับการเข้าใช้บริการ 3) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย หมายถึง 

สถานที่ตั้งของฟิตเนสเซ็นเตอร์ อาจรวมถึงช่องทางออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย

เพิ่มความสะดวกสบายให้กับผู้ใช้บริการ 4) การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง  

กิจกรรมการสื่อสารและการประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อต่าง ๆ เพื่อสร้างแรงจูงใจและ

กระตุ้นความต้องการท่ีจะใช้บริการ 5) บุคลากร หมายถึง บุคลากรที่ให้บริการ 

และอ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ แก่ผู้ใช้บริการ 6) กระบวนการให้บริการ หมายถึง 

กระบวนการหรือข้ันตอนการด�ำเนินงานของฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เก่ียวข้องกับการให ้

บริการทีม่ปีระสทิธภิาพ ช่วยยกระดบัความพงึพอใจให้กบัผู้ใช้บรกิาร และ 7) ส่ิงแวดล้อม 

ทางกายภาพ หมายถงึ องค์ประกอบทางกายภาพและบรรยากาศภายในของฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ ที่ช่วยสร้างภาพลักษณ์และคุณค่าให้กับผู้ใช้บริการ กล่าวคือ ทฤษฎ ี

ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นกรอบแนวคิดที่ส�ำคัญในการวางแผนและ
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ด�ำเนนิกลยทุธ์การตลาดส�ำหรบัธรุกจิบรกิาร โดยเฉพาะในยคุทีก่ารแข่งขนัทางการ 

ตลาดสูง การเข้าใจและน�ำเสนอส่วนประสมที่เหมาะสมจะช่วยให้ธุรกิจสามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการของผูใ้ช้บรกิารได้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยนกัวิจยัและ 

นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายไว้ดังนี้ 

	  Zeithaml (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ  

การบริหารความสมัพนัธ์ระหว่างผูใ้ห้บรกิารกบัผูใ้ช้บรกิาร โดยใช้เคร่ืองมือทางการ

ตลาด เพื่อยกระดับคุณภาพของบริการ และสร้างความสัมพันธ์กับผู้ใช้บริการที่

ยั่งยืน ส�ำหรับ Akroush (2011) ได้กล่าวไว้ว่า คือ การก�ำหนดกลยุทธ์ด้านการ

ตลาดที่ครอบคลุมองค์ประกอบท้ัง 7 ด้าน ได้แก่ บริการ ราคา ช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรทีใ่ห้บรกิาร สิง่แวดล้อมทางกายภาพ และ

กระบวนการให้บริการ โดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการตอบสนอง

ความต้องการของผูใ้ช้บรกิาร ในขณะที ่ Kotler & Keller (2016) กล่าวว่าเป็นการ 

ขยายจากส่วนประสมทางการตลาดแบบด้ังเดมิ 4P’s โดยเพิม่บุคลากร กระบวนการ 

ให้บริการและสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เพื่อให้ครอบคลุมลักษณะเฉพาะของธุรกิจ

บริการที่ต้องอาศัยการปฏิสัมพันธ์โดยตรงกับผู้ใช้บริการ โดยได้จ�ำแนกได้ดังนี้  

1) บริการ หมายถึง สิ่งที่น�ำเสนอเพื่อสนองตอบความจ�ำเป็นหรือความต้องการ 

ที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการ 2) ราคา หมายถึง อัตราค่าบริการที่ผู้ให้

บริการต้ังไว้ในการแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการ โดยรวมถึงส่วนลด สินเช่ือ และ

เงื่อนไขการจ่ายเงินที่เสนอให้ผู้ใช้บริการ 3) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย หมายถึง  

การเลือกท�ำเลที่ตั้งของธุรกิจและรูปแบบการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ให้และผู้ใช้

บริการ เพื่ออ�ำนวยความสะดวก 4) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ช่องทางการ

สื่อสารและเครื่องมือการตลาดในการแจ้งข้อมูล ส่งเสริมการรับรู้ และสร้างแรง

จูงใจในการตัดสินใจใช้บริการ 5) บุคลากร หมายถึง บุคลากรของผู้ให้บริการ  

ที่มีความรู้และความช�ำนาญ เพื่อให้สามารถอ�ำนวยความสะดวกแก่ผู้ใช้บริการ  

6) กระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอนในการให้บริการลูกค้าอย่างเป็นระบบ 

ตั้งแต่เริ่มต้นจนสิ้นสุด โดยมีการบริหารเวลาและการจัดการที่มีประสิทธิภาพ และ 

7) สิง่แวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง ส่วนประกอบขององค์กรทีผู่ใ้ช้บรกิารสามารถ 

สัมผัสได้ ด้วยการน�ำเสนอและภาพลักษณ์ที่ดีของสถานบริการ 
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	 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ

	 การตดัสนิใจเป็นกระบวนการทีต้่องอาศยัการพจิารณาอย่างรอบคอบโดย

เริม่จากการตระหนกัถึงปัญหาหรอื ความต้องการของตนเอง จากนัน้จงึค้นหาข้อมลู

เพื่อประเมินทางเลือกต่าง ๆ ก่อนที่จะตัดสินใจใช้บริการที่เหมาะสมที่สุด โดยผู้ใช้

บริการมักพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ความคุ้มค่า คุณภาพ และประสบการณ์

ทีผ่่านมา เพือ่ประกอบการตดัสนิใจ การท�ำความเข้าใจปัจจยัเหล่านีช่้วยให้สามารถ

เลือกบริการที่ตรงต่อความต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยนักวิจัย และ 

นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายไว้ดังนี้ 

	 Kotler and Armstrong (2020) ให้ความหมายว่าเป็นกระบวนการใน 

การพิจารณาและเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมจากทางเลือกที่มีอยู ่ในบริบทของ 

การตลาด การตัดสินใจนี้รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูลและปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อการ

เลือกใช้บริการ โดยต้องผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล 

การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ และ Telfer 

and Sharpley (2008) กล่าวว่า คือกระบวนการเลือกแนวทางที่เหมาะสมที่สุดที่

มอียูห่ลายประการ และค�ำนงึถงึผลกระทบทีอ่าจเกดิขึน้จากแต่ละทางเลอืก เพือ่ให้

สามารถบรรลเุป้าหมายทีก่�ำหนดไว้ได้อย่างมปีระสทิธภิาพ และจ�ำเป็นต้องท�ำความ

เข้าใจปัญหา รวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ตัวเลือก และตัดสินใจเลือกแนวทางที่ก่อ

ให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีท่ีสุด โดย Kotler (2018) ได้อธิบายกระบวนการตัดสินใจไว้ใน  

5 ขั้นตอน ดังนี้ 1) การรับรู้ปัญหา การที่บุคคลรับรู้ความต้องการของตนเอง และ

กลายเป็นพลังกระตุ้นที่จะหาสิ่งมาตอบสนองต่อความต้องการ 2) การค้นหาข้อมูล 

การพยายาม ค้นหาข้อมูลเพือ่สนองตอบความต้องการทีถู่กกระตุน้ 3) การประเมนิผล 

ทางเลือก เป็นการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ จากข้อมูลที่ได้มา 4) การตัดสินใจ  

การเลือกซือ้สนิค้าหรือบรกิารทีพิ่จารณาแล้วว่าตรงกบัความต้องการทีส่ดุ หลงัจาก

การวิเคราะห์จากข้อมูลที่ได้รับ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ การที่ผู้ใช้บริการ

ประเมินความพึงพอใจหลังจากการใช้บริการ และจะเก็บไว้เป็นข้อมูลที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อในอนาคต
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ระเบียบวิธีวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 	 ประชากร คือ ผู้ที่ใช้บริการและเคยใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในจังหวัด

อุตรดิตถ์ ที่มีระบบการสมัครรับสมาชิก อายุ 18 ปีขึ้นไป การก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง

ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เนื่องจากไม่ทราบขนาดของประชากร จึงได้ ก�ำหนดขนาด

กลุม่ตวัอย่าง โดยใช้สตูร Cochran (1977) แบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น ซ่ึงก�ำหนด

ระดบัความเชือ่มัน่ของกลุม่ตวัอย่างมค่ีาเท่ากับร้อยละ 95 ซึง่หมายความว่า ยอมรบั

ให้มีความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 5 ดังนี้

สูตรค�ำนวณกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร

		  สูตร     n = P(1-P)(Z2)

                                            e2

	 ซึ่งได้กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 385 คน โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling)

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเครื่องมือ

	 การศึกษาครั้งนี้เป็น การวิจัยเชิงสํารวจ เครื่องมือที่ใช้คือ แบบสอบถาม  

โดยคําถามทั้งหมดในแบบสอบถามชุดนี้ใช้ คําถามแบบปลายปิด ซึ่งแบบสอบถาม

เหล่านี้ ได้สร้างขี้นจากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ  

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและการตดัสนิใจใช้บรกิาร และงานวิจยัทีเ่กีย่วข้อง  

โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ ส่วนที่ 1 ค�ำถามเก่ียวกับระดับความ

ส�ำคัญของคุณภาพการให้บริการ ส่วนท่ี 2 ค�ำถามเก่ียวกับระดับความส�ำคัญของ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ ส่วนที่ 3 ค�ำถามเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้

บริการฟิตเนส ซึ่งทั้ง 3 ส่วนเป็นอัตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ก�ำหนด  

5 ระดับ ส�ำหรับการแปลความหมายส�ำหรับการก�ำหนดความหมายค่าเฉลี่ย 

ตามแนวคิดของบุญชม ศรีสะอาด (2560) คือช่วงคะแนนแต่ละช่วงห่างกัน 0.50 

ก�ำหนดให้ทุกอันตรภาคชั้นมีความกว้างเท่า ๆ กัน
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	 การตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมอื ตรวจค่าความตรงเนือ้หา ด้วยค่า IOC  

จากการประเมนิผลผูท้รงคณุวฒุ ิ3 คน พบว่ามค่ีาระหว่าง 0.67-1 แสดงว่าข้อค�ำถาม

ผ่านเกณฑ์ทุกข้อ เพราะมีค่ามากกว่า 0.50 ขึ้นไป (Rovinelli & Hambleton, 

1977) ส�ำหรับการหาค่าความเช่ือม่ันของเครื่องมือ (Reliability) โดยใช้วิธีหา 

ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha Coefficient Method) ตามวิธี Cronbach ผู้เขียน 

น�ำแบบสอบถาม จ�ำนวน 30 ชุด ไปทดลองใช้กับผู้ที่ใช้หรือเคยใช้บริการฟิตเนสใน 

จงัหวัดพิษณโุลก เนือ่งจากมคีณุลกัษณะใกล้เคยีงกบักลุม่ตวัอย่าง ผลวิเคราะห์พบว่า  

คุณภาพการให้บริการเท่ากับ .862 ส่วนประสมทางการตลาดบริการเท่ากับ 

.932 และการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเท่ากับ .804 มีค่ามากกว่า .7 แสดงว่า 

ผ่านเกณฑ์ (Nunnaly, 1994) 

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ผูว้จิยัได้ก�ำหนดขัน้ตอนในการเกบ็รวบรวมข้อมลู ดงันี ้1) จัดท�ำ หนงัสือขอ

ความอนเุคราะห์ ไปยงัฟิตเนสเซน็เตอร์ 4 แห่งในจงัหวดัอตุรดติถ์ ได้แก่ นาว ฟิตเนส 

อุตรดิตถ์, กู๊ดไลฟ์ ฟิตเนส, สีหราช ฟิตเนส และมายยิม พร้อมแนบ แบบสอบถาม 

เพื่อขอความร่วมมือจากผู้ใช้บริการและผู้ท่ีเคยใช้บริการในการตอบแบบสอบถาม  

และ 2) จัดท�ำแบบสอบถามทั้งในรูปแบบกระดาษและ Google Form และส่งให ้

กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 385 คน ผ่านการแบ่งปันลงิก์ URL และ QR Code ผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ เช่น Facebook และ Line 3 ก่อนการเก็บข้อมลู ม ีค�ำถามคดักรองเบือ้งต้น  

เพื่อตรวจสอบว่าผู้ตอบเคยใช้บริการ ฟิตเนสเซ็นเตอร์หรือไม่ หากไม่เคยใช้จะไม่

เกบ็ข้อมลูต่อ การเกบ็ข้อมลูใช้ วธิสีุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 

	 การวิเคราะห์ข้อมูล 

	 วเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถติเิชิงพรรณนา ค่าเฉล่ียและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

แล้วน�ำเสนอในรูปแบบตารางประกอบค�ำบรรยาย ส�ำหรับการทดสอบสมมติฐาน 

การวิจัย ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ โดยวิธี Enter Selection โดยผู้วิจัยได้

ตรวจสอบเงือ่นไขการวเิคราะห์การถดถอยพหคุณู Multiple Regression Analysis 

ซึ่งผ่านเงื่อนไขทั้งหมด 4 ข้อ
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ผลการศึกษา 

	 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของคุณภาพการให้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ 

ผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์ 

ตารางท่ี 1 แสดงระดบัความส�ำคญัของความคดิเหน็เกีย่วกบัคณุภาพการให้บรกิาร

คุณภาพการให้บริการ  S.D
ระดับความ

ความส�ำคัญ

1. ด้านความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ

2. ด้านความน่าเชื่อถือ

3. ด้านการตอบสนอง

4. ด้านการให้ความมั่นใจ

5. ด้านความเอาใจใส่

3.96

3.95

3.90

3.95

3.93

0.54

0.50

0.48

0.51

0.49

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

รวมเฉลี่ย 3.94 0.50 มาก

	 จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญต่อคุณภาพการให้บริการ 

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 (S.D. = 0.50) ซึ่งด้านความ

เป็นรูปธรรมในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านความน่าเชื่อถือ 

ด้านการให้ความมั่นใจ ด้านความเอาใจใส่ และด้านการตอบสนองมีค่าเฉลี่ยต�่ำสุด 
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ตารางที่ 2 แสดงระดับความส�ำคัญของความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง 

การตลาดบริการ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  S.D
ระดับความ

ความส�ำคัญ

1. ด้านบริการ

2. ด้านราคา

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด

5. ด้านบุคลากร

6. ด้านกระบวนการให้บริการ

7. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ

4.00

3.93

3.96

3.96

3.97

3.96

3.98

0.48

0.50

0.47

0.50

0.47

0.48

0.46

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

รวมเฉลี่ย 3.97 0.48 มาก

	 จากตารางที ่2 พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 (S.D. = 0.48) ซึ่งด้าน

บรกิารมค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุ รองลงมาคอื ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านบคุลากร 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเสริมทางการ

ตลาด และค่าเฉลี่ยต�่ำสุด คือ ด้านราคา



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2569106

ตารางท่ี  3 แสดงระดบัความส�ำคญัของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสินใจใช้บรกิาร

การตัดสินใจใช้บริการ  S.D
ระดับความ

ความส�ำคัญ

1. ท่านมีความต้องการใช้บริการฟิตเนส

เซ็นเตอร์เพื่อการออกก�ำลังกาย

2. ท่านมีความชื่นชอบการออกก�ำลังกายจึง 

ตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

3. ก่อนตัดสินใจเลือกใช้บริการท่านได้สืบค้น

ข้อมูลของฟิตเนสเซ็นเตอร์ผ่านช่องทางต่างๆ 

เช่น เว็บไซต์ และ โซเชียลมีเดีย

4. ก่อนตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

ท่านเคยทดลองใช้เครื่องออกก�ำลังกาย หรือ

ทดลองใช้บริการของฟิตเนสเซ็นเตอร์นั้นมา

ก่อน

5. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

โดยพิจารณาราคาและโปรโมชั่นที่น่าสนใจ

6. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

เพราะมีการให้บริการที่หลากหลาย

7. ท่านตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ตาม

ค�ำแนะน�ำของคนรู้จัก

8. ท่านตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

เพราะ บุคลากรที่มีชื่อเสียงใช้บริการอยู่

9. ท่านมีความเต็มใจที่จะแนะน�ำฟิตเนส

เซ็นเตอร์ที่ใช้บริการอยู่ให้กับผู้อื่น

10. ท่านมีแผนที่จะใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

อีกในอนาคต

4.18 

 

4.03 

 3.97 

3.99 

 

3.96

3.85

 

3.92

 

3.92

 

3.90 

 

3.76

 0.63  

0.66 

0.80 

0.83 

0.72 

0.75 

0.73 

0.80 

0.72 

0.75

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

รวมเฉลี่ย 3.97 0.66 มาก

	 จากตารางท่ี 3 พบว่า ระดับการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ 

ผู้ใช้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 (S.D. = 0.74)  
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ซึ่งการตัดสินใจใช้บริการเพื่อการออกก�ำลังกายมีค่าเฉล่ียมากที่สุด รองลงมา คือ  

มีความชื่นชอบการออกก�ำลังกายจึงตัดสินใจเลือกใช้บริการ ก่อนตัดสินใจเลือก 

ใช้บริการได้เคยทดลองใช้เครือ่งออกก�ำลงักายหรอืทดลองใช้บรกิารมาก่อน ก่อนตดัสินใจ 

เลือกใช้บริการได้สืบค้นข้อมูลผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ และ โซเชียลมีเดีย  

และ ค่าเฉลี่ยต�่ำสุด คือ ท่านมีแผนที่จะใช้บริการอีกในอนาคต 

	 วตัถปุระสงค์ที ่2 เพือ่ศกึษาคณุภาพการให้บรกิารและส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการใน

จังหวัดอุตรดิตถ์ ผลวิจัยพบว่า

	 ก่อนทดสอบสมมติฐานได้ตรวจสอบเงือ่นไขการวเิคราะห์การถดถอยพหคูุณ 

เริ่มด้วยการแจกแจงของค่าคลาดเคลื่อนมีการกระจายตัวแบบปกติ ผลการทดสอบ

ความแปรปรวนของค่าคาดเคลื่อน โดยพิจารณาหาค่า Standardized Residual  

มลีกัษณะแบบสุม่ ซึง่แสดงว่ามค่ีาความแปรปรวนของค่าความคลาดเคลือ่นมคีวาม

คงที่ ค่าความเป็นอิสระของค่าคลาดเคลื่อนโดยค่า Durbin-Watson ผลวิเคราะห์ 

มีค่าเท่ากับ 1.772 1.679 และ 1.785 แสดงว่าค่าความคาดเคลื่อนเป็นอิสระกัน 

และการทดสอบตัวแปรต้นมีความสัมพันธ์กันเอง โดยค่า Tolerance ทุกตัวแปร 

มค่ีามากกว่า .20 และค่า VIF ทุกตวัแปรมค่ีาน้อยกว่า 10 (Stevens, 2009) แสดงว่า 

ตวัแปรต้นเป็นอสิระต่อกนั ผลการทดสอบผ่านเงือ่นไขทัง้ 4 ข้อ ผูว้จิยัจงึด�ำเนนิการ

วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการถดถอยพหุคูณ โดยวิธี Enter Selection ต่อไป  

	 สมมติฐานท่ี H
1
 คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์
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ตารางที่ 4 แสดงตารางการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของคุณภาพการให้บริการ

ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารฟิตเนส เซน็เตอร์ของผูใ้ช้บรกิารในจงัหวดัอตุรดติถ์

  

ตัวแปร

Unstandardized 

Coefficients

Standardized 

Coefficients
t Sig.

Collinearity 

Statistics

B
Std. 

Error
Beta Tolerance VIF

Constant 

ด้านความเป็นรูปธรรม

ในการให้บริการ (X
1
)

ด้านความน่าเชื่อถือ (X
2
)

ด้านการตอบสนอง (X
3
)

ด้านการให้ความมัน่ใจ (X
4
)

ด้านความเอาใจใส่ (X
5
)

1.843

 .138

 .112

 .094

 .099

 .091

.178

.026

.031

.032

.031

.032

.240

.174

.140

.159

.137

10.378

5.281

3.556

2.969

3.200

2.849

.000*

.000*

.000*

.003*

.001*

.005*

.921

.800

.859

.769

.821

1.085

1.251

1.163

1.300

1.219

R = 0.526 ,  R2 = 0.277, Adjusted R2 = 0.267,  df = 5, F = 29.012, S.Eest = .25246

 *มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 จากตารางที่ 4 พบว่า คุณภาพการให้บริการมีความสัมพันธ์ในระดับ 

ปานกลางคิดเป็นร้อยละ 52.60 (R =.526) โดยตัวแปรทั้ง 5 ด้านร่วมกันพยากรณ ์

การตัดสนิใจใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 27.70 (R2 = 0.277) อย่างมนัียส�ำคญัทางสถติ ิ

ที่ระดับ .05 โดยเรียงล�ำดับตามค่าน�้ำหนักอิทธิพลได้ดังน้ี ด้านความเป็นรูปธรรม 

ในการให้บริการ (X
1
) (Beta =.240) ด้านความน่าเชื่อถือ (X

2
) (Beta =.174)  

ด้านการให้ความมั่นใจ (X
4
) (Beta =.159) ด้านการตอบสนอง (X

3
) (Beta =.140) 

และด้านความเอาใจใส่ (X
5
) (Beta =.137) ซึง่มีค่าความคลาดเคลือ่นมาตรฐานของ 

การพยากรณ์เท่ากับ ±.25246 เม่ือพิจารณา จะพบว่า ด้านความเป็นรูปธรรมใน 

การให้บริการ (X
1
) (Beta =.240) ซึ่งแสดงถึงอิทธิพลมากที่สุด หมายความว่า 

หากความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ เพิม่ข้ึน 1 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน จะท�ำให้ 

การตดัสนิใจใช้บริการเพิม่ขึน้ 0.240 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยสามารถเขยีนเป็น

สมการพยากรณ์ ได้ดังนี้
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สมการพยากรณ์ในรูปของคะแนนดิบ

	 Y = 1.843+.240 (X
1
) + .174 (X

2
) + +.140 (X

3
) + .159 (X

4
) + .137 (X

5
)

   

	 สมมติฐานที่ H
2
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์

ตารางที่ 5 แสดงตารางการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการใน

จังหวัดอุตรดิตถ์

ตัวแปร

Unstandardized 

Coefficients

Standardized 

Coefficients
t Sig.

Collinearity 

Statistics

B
Std. 

Error
Beta Tolerance VIF

Constant 

ด้านบรกิาร (X
1
)

ด้านราคา (X
2
)

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (X
3
)

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (X
4
)

ด้านบุคลากร (X
5
)

ด้านกระบวนการให้บรกิาร (X
6
)

ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ (X
7
)

1.708

.134

.027

.143

.033

.057

.084

.085

.183

.034

.031

.034

.030

.035

.033

.035

.199

.042

.208

.053

.082

.126

.122

9.351

3.896

.879

4.247

1.105

1.624

2.514

2.462

.000*

.000*

.380

.000*

.270

.105

.012*

.014*

.710

.814

.770

.818

.727

.742

.748

1.408

1.228

1.298

1.222

1.375

1.348

1.337

R = 0.550,  R2 = 0.303, Adjusted R2 = 0.290,  df = 7, F = 23.372, S.E
est

 = .24856

*มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05�

                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

	 จากตารางที่ 5 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์

ในระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 55.00 (R =.550) โดยตัวแปรทั้ง 7 ด้านร่วมกัน 

พยากรณ์การตดัสนิใจใช้บรกิาร คดิเป็นร้อยละ 30.30 (R2 = 0.303) อย่างมนียัส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยเรียงล�ำดับตามค่าน�้ำหนักอิทธิพลได้ดังนี้ ด้านช่องทาง 

การจดัจําหน่าย (X
3
) (Beta =.208) ด้านบรกิาร (X

1
) (Beta =.199) ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (X
6
) (Beta =.126) และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (X

7
) (Beta =.122) 
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ซึง่มค่ีาความคลาดเคลือ่นมาตรฐานของการพยากรณ์เท่ากบั ±.24856 เมือ่พจิารณา 

จะพบว่า ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (X
3
) (Beta =.208) แสดงถงึอทิธพิลมากทีสุ่ด  

หมายความว่า ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เพิ่มขึ้น 1 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

จะท�ำให้การตัดสินใจใช้บริการเพิ่มขึ้น 0.208 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยสามารถ

เขียนเป็นสมการพยากรณ์ ได้ดังนี้

สมการพยากรณ์ในรูปของคะแนนดิบ

	 Y = 1.708 + .199 (X
1
) +.208 (X

3
) +.126 (X

6
) + .122 (X

7
)

                                                                                                                                                      

อภิปรายผล

	 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของคุณภาพการให้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการและการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ 

ผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์

	 ระดับความส�ำคัญของส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวม

อยู่ในระดับมาก จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็น

ปัจจยัส�ำคญัทีก่�ำหนดความพงึพอใจและแรงจงูใจในการเลอืกใช้บรกิาร การจดัเตรยีม 

อุปกรณ์ที่ทันสมัย สิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบถ้วน ความสะอาด และบรรยากาศ

พื้นที่พักผ่อนที่เหมาะสม จึงเป็นประเด็นที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ควรให้ความส�ำคัญ 

เพ่ือเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันและรักษาฐานลูกค้าอย่างยั่งยืน 

ซึ่งสอดคล้องกบัการศกึษาของ วฒันา อ�ำพรรตัน์ และวาสนา ศลิป์รุง่ธรรม (2567)  

พบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ เป็นแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

ตดัสนิใจใช้บริการ เนือ่งจากผูใ้ช้บรกิารมองว่าอปุกรณ์ทันสมยัครบถ้วน และกจิกรรม

ทางกายหลากหลายรปูแบบ ถือเป็นเรือ่งส�ำคญัของศนูย์ออกก�ำลงักาย และสอดคล้อง

กบัการศกึษาของ วมิล โฆษ์สงวน และนลนิ ีเหมาะประสทิธิ ์(2564) พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก และมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 

โดยผูใ้ช้บริการให้ความส�ำคญักบัอปุกรณ์ออกก�ำลงักายและส่ิงอ�ำนวยความสะดวกที่

จดัเตรยีมไว้อย่างครบครนั และสะอาดอยูเ่สมอ รวมถงึพืน้ทีพ่กัผ่อนทีบ่รรยากาศด ี

และมีที่นั่งเพียงพอ 
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	 ระดับความส�ำคัญของคุณภาพการให้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก จากข้อมลูแสดงให้เหน็ว่า คณุภาพการให้บรกิารไม่เพยีงแต่เป็นการสร้างความ 

พงึพอใจในครัง้แรกของการใช้บรกิาร แต่ยงัส่งผลต่อความเชือ่มัน่และความไว้วางใจ

ในระยะยาว ทีผู่ใ้ช้บรกิารมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาใช้บรกิารซ�ำ้ และอาจแนะน�ำบรกิาร

ดังกล่าวแก่ผู้อ่ืนด้วย ดังน้ัน การรักษามาตรฐานและการปรับปรุงคุณภาพบริการ

อย่างต่อเนือ่งถอืเป็นกลยทุธ์ส�ำคญัในการสร้างความยัง่ยนืและความได้เปรยีบในการ

แข่งขันของฟิตเนสเซ็นเตอร์ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ สมสนุก โนนประสิทธิ์  

(2564) พบว่า การให้ความส�ำคัญกับการรักษามาตรฐานการให้บริการ และ 

มุ่งปรับปรุงคุณภาพบริการอย่างสม�่ำเสมอ เพื่อยกระดับความพึงพอใจมีส่วนส�ำคัญ

ในการผลกัดนัให้เกดิการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารฟิตเนส สอดคล้องกบัการศกึษาของ

ภูวนาท ธนสารพิบูลกิจ (2565) พบว่า คุณภาพการให้บริการ มีระดับความคิดเห็น 

ในโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ซึง่สอดรบักบัมมุมองของ Parasuraman Berry 

& Zeithaml (1990) ที่กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ คือความสามารถใน 

การปฏิบัติตามสัญญาท่ีให้ไว้กับผู้รับบริการและมีคุณภาพคงที่ทุกครั้งที่ให้บริการ  

ซึง่ไม่เพยีงแต่สร้างความพงึพอใจในครัง้แรกของการรบับริการเท่านัน้ แต่ยงัส่งผลให้ 

เกิดความเชื่อมั่นและไว้วางใจในบริการในระยะยาว โดยผู้รับบริการมีแนวโน้มที่จะ

กลับมาใช้บริการซ�้ำ รวมทั้งแนะน�ำบริการดังกล่าวให้แก่ผู้อื่น 

	 ระดับการตัดสินใจใช้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก จากข้อมูล

แสดงให้เห็นว่า การตัดสินใจใช้บริการเป็นกระบวนการที่ผ่านการพิจารณาอย่าง

รอบคอบ เริม่จากการตระหนกัถึงความต้องการ ค้นหาข้อมลู และประเมนิทางเลือก  

โดยผู้ใช้บริการพิจารณาปัจจัยส�ำคัญ เช่น ความคุ้มค่า คุณภาพ และประสบการณ์

ทีผ่่านมา ส่งผลให้เกดิ ความมัน่ใจและความพงึพอใจต่อบริการทีเ่ลือกใช้ นอกจากนี ้

ยังสะท้อนถึงความส�ำคัญของการจัดการส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ

คุณภาพการให้บริการของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในการตอบสนองต่อความต้องการของ

ผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ Kotler and Armstrong (2020) 

ที่กล่าวว่าเป็นกระบวนการในการพิจารณาและเลือกทางเลือกที่เหมาะสมจาก

ทางเลือกที่มีอยู่ในบริบทของการตลาด การตัดสินใจนี้รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูล

และปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ โดยต้องผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่
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การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ อกีทัง้ Telfer and Sharpley (2008) กล่าวว่าเป็นกระบวนการ 

เลือกแนวทางที่เหมาะสมท่ีสุดท่ีมีอยู่หลายประการ และค�ำนึงถึงผลกระทบที่อาจ

เกิดขึ้นจากแต่ละทางเลือก เพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้ได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ และจ�ำเป็นต้องท�ำความเข้าใจปัญหา รวบรวมข้อมลู วเิคราะห์ตวัเลอืก  

และตัดสินใจเลือกแนวทางที่ก่อให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีที่สุด 

	 วตัถปุระสงค์ที ่2 เพือ่ศกึษาคณุภาพการให้บรกิารและส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการใน

จังหวัดอุตรดิตถ์ 

	 คุณภาพการให้บริการ ทั้ง 5 ด้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส

เซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์ ปัจจัยท่ีส่งผลมากท่ีสุดคือ ด้านความ

เป็นรูปธรรมในการให้บริการ รองลงมาคือ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการให้ความ

มั่นใจ ด้านการตอบสนอง และด้านความเอาใจใส่ ตามล�ำดับ จากข้อมูลแสดง

ให้เห็นว่า การรักษามาตรฐานคุณภาพการให้บริการอย่างต่อเน่ืองเป็นปัจจัย

ส�ำคัญในการสร้างความไว้วางใจและความเชื่อม่ันของผู้ใช้บริการ ซึ่งไม่เพียงช่วย

เพิ่มการตัดสินใจใช้บริการในปัจจุบัน แต่ยังส่งผลต่อความภักดีและการเลือก 

ใช้บริการในระยะยาวของผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับการศึกษาของภูวนาท ธนสาร

พิบูลกิจ (2565) พบว่า คุณภาพการให้บริการทั้ง 5 มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ใช้บรกิารสถานออกกาํลงักาย ยฟิูต ฟิตเนส คลบั เป็นในแนวทางเดยีวกนักบัสมสนกุ  

โนนประสิทธิ์ (2564) พบว่า ให้ความส�ำคัญกับการรักษามาตรฐานการให้บริการ 

และมุ่งปรับปรุงคุณภาพบริการอย่างสม�่ำเสมอ เพื่อยกระดับความพึงพอใจ ซึ่งมี

ส่วนส�ำคัญในการผลักดันให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส และเป็นไป

ตามการศึกษาของภัทรามาศ พรหมสา (2566) พบว่า คุณภาพการบริการโดยรวม

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดิโอ ลิมปิค ฟิตเนส เนื่องจากการดูแล 

เอาใจใส่ผู้ใช้บริการอย่างต่อเนื่องและสามารถรักษาระดับความพึงพอใจได้อย่าง 

สม�่ำเสมอ จะส่งผลให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจและมีแนวโน้มเลือกใช้บริการ 

เป็นประจ�ำ ดังนั้นการคงมาตรฐานคุณภาพการให้บริการ ช่วยเสริมสร้างความ 

ไว้วางใจและความเชื่อมั่นของผู้ใช้บริการ 
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	 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยมี 4 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการ

จัดจําหน่าย ด้านบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมทาง 

กายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ใช้บริการในจังหวัด 

อุตรดิตถ์ จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นปัจจัย 

ส�ำคัญที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค การบริหารจัดการอย่างเหมาะสม 

จะช่วยท�ำให้ผู้ใช้บริการมีแนวโน้มเลือกใช้บริการซ�้ำและแนะน�ำต่อผู้อ่ืน ซึ่งไม่

สอดคล้องกับการศึกษาของสิรีธร เกกีงาม (2564) พบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ท้ัง 7 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

ขนาดเล็ก ซึ่งผลวิจัยของวิมล โฆษ์สงวน และนลินี เหมาะประสิทธิ์ (2564) พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนส

เซน็เตอร์ โดยผูใ้ช้บรกิารให้ความส�ำคญัรายด้าน ดงันี ้ ด้านบคุลากร บุคลากรต้องม ี

บุคลิกภาพดี มีมนุษยสัมพันธ์ ให้บริการอย่างเป็นธรรมไม่เลือกปฏิบัติ และความรู้  

ความช�ำนาญ และประสบการณ์ในการดูแลด้านการออกก�ำลังกาย ด้านบริการ 

เคร่ืองออกก�ำลงักายทีม่คีวามหลากหลาย ปลอดภยั และได้มาตรฐาน ด้านส่ิงแวดล้อม 

ทางกายภาพ มอีปุกรณ์ทีพ่ร้อมใช้งาน มสีิง่อ�ำนวยความสะดวกครบถ้วน และได้รบั 

การดูแลรักษาความสะอาดอย่างสม�่ำเสมอ ด้านกระบวนการให้บริการ ต้องมีช่อง

ทางการช�ำระเงินที่หลากหลาย และขั้นตอนการสมัครสมาชิกที่สะดวก ไม่ยุ่งยาก 

รวมถึงการให้บริการท่ีรวดเร็ว ด้านการส่งเสริมการตลาด มีกิจกรรมส่งเสริม เช่น 

การแข่งขันลดน�้ำหนักและการทดลองออกก�ำลังกาย และการจัดโปรโมชั่น เช่น 

ส่วนลด ของสมนาคุณ และคูปอง ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ท�ำเลท่ีตั้งใกล้ 

สถานทีท่�ำงาน มคีวามสะดวกในการเดนิทาง รวมถึงความปลอดภยัของพืน้ทีจ่อดรถ  

และด้านราคา ความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพ ความชัดเจนของอัตรา 

ค่าบริการ และราคาที่ไม่แตกต่างจากฟิตเนสเซ็นเตอร์ใกล้เคียง 
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ข้อค้นพบ/องค์ความรู้ใหม่                             

                                                                                                              

	 การศึกษาน้ีได้น�ำ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และคุณภาพการ

ให้บริการ มาศึกษาร่วมกับ การตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ เพื่อสร้าง 

องค์ความรู้ใหม่ในบรบิทของธรุกจิฟิตเนส ซึง่เดมิมกีารศกึษาเกีย่วกบัคณุภาพการให้

บรกิารและส่วนประสมทางการตลาดมกัถกูวเิคราะห์แยกกนั งานวจิยันีจ้งึบรูณาการ 

แนวคิดและทฤษฎีทั้งสองตัวแปรเข้าด้วยกัน เพื่ออธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคอย่างครบด้าน ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการให้บริการและส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ เป็นปัจจัยส�ำคัญที่ส่งเสริมให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือก

ใช้บรกิาร โดยเฉพาะในบรบิทของธรุกจิฟิตเนสเซน็เตอร์ซึง่ต้องอาศยัความไว้วางใจ  

ความพึงพอใจ และความต่อเนื่องในการใช้บริการ โดยคุณภาพการให้บริการมี

ความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางกบัการตดัสนิใจใช้บรกิาร โดยด้านทีม่อีทิธพิลสูงสุด

คือ ความเป็นรูปธรรมของบริการ รองลงมาคือ ความน่าเชื่อถือ การให้ความมั่นใจ  

การตอบสนอง และความเอาใจใส่ ในขณะเดียวกัน ส่วนประสมทางการตลาด

บริการมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางเช่นกัน โดยองค์ประกอบที่มีอิทธิพล 

สูงสุดคือ ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย รองลงมาคือ บริการ กระบวนการ สิ่งแวดล้อม 

บุคลากร การส่งเสริมการตลาด และราคาจากผลการศึกษาดังกล่าว ชี้ให้เห็นถึง

ความสมัพันธ์ระหว่างคณุภาพการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ 

การตัดสินใจใช้บริการ ซ่ึงไม่เพียงช่วยยืนยันความส�ำคัญของปัจจัยทั้งสอง แต่ยัง 

สะท้อนให้เห็นว่าการผสมผสานเชิงกลยุทธ์ของคุณภาพการบริการและการตลาด

บริการสามารถสร้างความเข้าใจเชิงลึกต่อพฤติกรรมผู้บริโภคมากขึ้น นอกจากน้ี  

ผูป้ระกอบการฟิตเนสสามารถน�ำผลการวจิยัไปใช้ในการวางแผนกลยทุธ์ด้านบรกิาร 

และการตลาด เช่น การพัฒนามาตรฐานการให้บริการ ได้แก่ ความเป็นรูปธรรม

ของบริการและความน่าเชื่อถือ รวมท้ังการออกแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายและ 

ช่องทางออนไลน์ที่สะดวก ทันสมัย และตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ  

ผ่านการจดัสรรทรัพยากรเพือ่ปรบัปรงุสภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซน็เตอร์ การลงทนุ 

ในเทคโนโลยกีารบรกิาร เช่น ระบบสมคัรสมาชิกออนไลน์หรอืแอปพลเิคชนัตดิตาม 

การออกก�ำลังกาย ตลอดจนการพัฒนาบุคลากรให้มีความเชี่ยวชาญและสามารถ
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สร้างความไว้วางใจแก่ผู ้ใช้บริการได้มากขึ้น ท้ังนี้ การด�ำเนินการดังกล่าวจะ

ช่วยเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ 

อย่างมปีระสทิธภิาพ และสร้างความย่ังยนืให้กบัธรุกจิฟิตเนสเซน็เตอร์ในระยะยาว                                                                                                                                              

                                                                                                                                                                                                                                                                                                            

ข้อเสนอแนะ�  

	 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย

	 1. คุณภาพการให้บริการมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์

ของผู้ใช้บริการในจังหวัดอุตรดิตถ์ มากที่สุดคือ ด้านความเป็นรูปธรรมในการให้

บริการ ฟิตเนสเซน็เตอร์ควรให้ความส�ำคญักบัการดแูลรักษาและปรบัปรงุส่ิงอ�ำนวย

ความสะดวกให้ทันสมัยอย่างสม�่ำเสมอ เพื่อสร้างความม่ันใจให้กับผู้ใช้บริการถึง

ความสะอาดและความปลอดภัยในขณะใช้บริการ รองลงมาคือ ด้านความน่าเชื่อ

ถอื ฟิตเนสเซน็เตอร์ควรมกีารรกัษาข้อมลูส่วนตัวของลูกค้าอย่างรดักมุและปลอดภัย 

รวมถงึมมีาตรการทีช่ดัเจนในการแก้ไขปัญหาทีเ่กดิขึน้ระหว่างการให้บรกิาร เพือ่ให้

ผู้ใช้บริการมั่นใจในความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของบริการ

	 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มผีลต่อการตดัสินใจใช้บริการฟิตเนส 

เซน็เตอร์ของผูใ้ช้บรกิารในจงัหวดัอุตรดติถ์มากทีส่ดุคอื ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย  

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ควรก�ำหนดช่วงเวลาในการให้บริการที่เหมาะสมและยืดหยุ่น  

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าทีห่ลากหลาย ควรมรีะบบการรบัจองควิล่วงหน้า 

ส�ำหรับกิจกรรมหรือโปรแกรมการออกก�ำลังกาย โดยฟิตเนสเซ็นเตอร์ควรตั้งอยู่ใน

ท�ำเลทีส่ะดวกในการเดนิทาง และควรมทีีจ่อดรถเพยีงพอ รองลงมาคอื ด้านบรกิาร 

ฟิตเนสเซน็เตอร์ควรให้ความส�ำคญักบัการพฒันาอปุกรณ์การออกก�ำลังกายให้ทนัสมยั 

และมีความหลากหลายตามความต้องการของลูกค้า 

	 ข้อเสนอแนะในการท�ำวิจัยครั้งต่อไป

	 1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในมุมของผู้ประกอบการ เนื่องจากการศึกษาวิจัย 

ครัง้นีเ้ป็นการศกึษาในมมุผูใ้ช้บริการ เพยีงอย่างเดยีว เพือ่เกดิประโยชน์ต่อการด�ำเนนิ

ธุรกิจของผู้ประกอบการ สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้ประกอบการได้

อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพสูงสุด
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	 2. ควรศึกษาในมุมมองของผู้บริโภคในเชิงลึก โดยเน้นการส�ำรวจความ 

พึงพอใจและความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจงของผู้ใช้บริการในกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ 

เช่น ความต้องการในด้านอุปกรณ์การออกก�ำลังกายที่เหมาะสมกับแต่ละประเภท

ของการออกก�ำลงักาย โปรแกรมการออกก�ำลงักายทีต่รงกับเป้าหมายของผูใ้ช้บรกิาร 

และปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ การศึกษาในมุมนี้จะช่วยให้ได้ข้อมูลเชิงลึก

ทีส่ามารถน�ำมาใช้ในการพฒันาบรกิารได้ตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภคมากขึน้ 

และสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพการให้บริการให้ดียิ่งขึ้นในอนาคต

                                                                                                                                                                                                                                                                                                            

รายการอ้างอิง�                                                                                                                                                  
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