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การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 

Generation X ในภาคตะวนัออก” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการของศูนยฝึ์กโยคะในภาคตะวนัออก เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ Generation X ใน
ภาคตะวนัออกท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ และเพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการของศูนยฝึ์กโยคะ จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ในภาค
ตะวนัออก โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดท่ีผา่นการตรวจสอบความเช่ือมัน่และความเท่ียงตรงเชิง
เน้ือหา โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลเฉพาะลูกคา้ของศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีตะวนัออก จ านวน 350 คน 
สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  และการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติ Independent 
Sample t-test และสถิติ One way ANOVA (F-test) 

ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศกึษา ในระดบั
ปริญญาตรี  มีสถานภาพสมรส  มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท และไม่มีปัญหาสุขภาพ โดยใหค้วามส าคญั ดา้นบุคลากร เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา 
คือ  ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์
และบริการ และดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเลือกใช้
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศนูยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก
แตกต่างกนั จ  าแนกตามรายไดแ้ละสถานภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
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The study “Factors Affecting Generation X Consumers’ Decisions on Selecting 

Yoga Centers in the Eastern Region” aimed to explore how generation x’s personal factors 
affected different service marketing mix factors of yoga centers in the eastern region and to 
investigate the level of the service marketing mix factors of yoga centers in the eastern region. 
The data was collected from 350 consumers of yoga centers in the eastern region by a reliable and 
valid close-ended questionnaire. Frequency, percentage, mean, standard deviation, Independent 
Sample t-Test, and One-Way ANOVA (F-test) were used to analyze data. 

The results showed that most participants were healthy married females with 
bachelor degrees who worked in private companies. Their incomes were approximately 15,001 – 
30,000 THB/ month. Averagely, the participants valued People, Process, Physical Evidence, 
Price, Place, Product and Promotion, respectively. From testing the hypotheses, it was found that 
generation X consumers’ decisions on selection yoga centers were significantly varied by their 
incomes and their status at 0.05 level of significant. 
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บทที ่1 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัคนวยัท างานส่วนใหญ่จะเจอปัญหาสุขภาพ ความเครียดต่าง ๆ อีกทั้งการใชชี้วิต
ท่ามกลางความเร่งรีบ แข่งขนั ความเคร่งเครียด การบริโภคอาหารท่ีไม่เหมาะสม ลว้นท าให้ร่างกาย
ขาดความสมดุล สะสมโรค และเป็นบ่อเกิดของโรคภยัไขเ้จ็บ โยคะเป็นวิธีหน่ึงในการบ าบดัและ
รักษาเชิงรุกตามแนวทางธรรมชาติ มีความปลอดภยัและสามารถน าไปใชใ้นชีวิตประจ าวนัได ้ซ่ึง
โยคะเป็นมากกว่าการออกก าลงักาย เป็นวิธีการดูแลสุขภาพองคร์วมเชิงรุกใหผ้ลดีต่อทั้งร่างกายและ
จิตใจ โยคะยงัมีขอ้แตกต่างจากการออกก าลงักายแบบอ่ืนคือ ปลอดภยั ไม่มีแรงกระแทก ผูมี้น ้ าหนกั
ตวัมากสามารถฝึกได้โดยไม่เป็นอนัตรายต่อขอ้เข่า  ไม่จ  ากดัอายุและเพศ ทุกคนสามารถฝึกได้
ประโยชน์เสมอกนั มุ่งเนน้การผอ่นคลายทั้งร่างกาย ลมหายใจ และจิต ไม่มีสภาวะการแข่งขนั เน้น
ใหชี้พจรและหวัใจเตน้ชา้ลง ท างานนอ้ยลง ถนอมเพ่ือใหอ้ายยุนืยาวข้ึน และพฒันาการยืดหยุ่นของ
กลา้มเน้ือ ขอ้ต่อ และเสน้เอน็โดยการบิดและยืดตวั (ปุณชรัสม์ิ พชัรเรืองกิตติ, 2559)  รูปแบบการ
ฝึกโยคะในเมืองไทยมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลายกลุ่ม ตั้งแต่โยคะ
ข้ึนพ้ืนฐาน โยคะแบบพิเศษ มีให้เลือกหลายประเภท ซ่ึงแต่ละศูนยฝึ์กโยคะแต่ละแห่งจะสร้างจุด
ขายท่ีตวัหลกัสูตรและครูผูส้อนท่ีผ่านการอบรมและไดรั้บประกาศนียบตัรจากสถาบนัสอนโยคะ
ชั้นน าระดบัประเทศหรือระดบัโลก  
 จากสถิติลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงร้อยละ 85 และผูช้ายร้อย
ละ 15 แบ่งเป็นกลุ่มผูม้ีอาย ุ26-35 ปี ร้อยละ 30 อาย ุ35-50 ปี ร้อยละ 45 และอาย ุ50 ปีข้ึนไป ร้อยละ 
25 แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ส่วนใหญ่คือ กลุ่มลูกคา้  Generation X ท่ีอายุอยู่ระหว่าง 35-50 ปี นับเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีอิสระทางความคิดตน มีความตอ้งการใชเ้วลาว่างตามสไตล์
ของตนเองอยา่งอิสระ และในกิจกรรมท่ีไม่ซบัซอ้นหรือเป็นรูปแบบมากเกินไป มีความอดทนน้อย
ต่อการรอคอย ตอ้งการท าอะไรท่ีรวดเร็วและทนัใจ ชอบความสะดวกสบายและรักความสนุกสนาน 
(พรนิภา หาญมะโน, 2558) จากข้อมูลขา้งตน้จะพบว่าการออกก าลงักายดว้ยโยคะ เป็นการออก
ก าลงักายท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะนิสยัของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Generation X  
 ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมาศูนยฝึ์กโยคะในประเทศไทยไดเ้พ่ิมจ านวนมากข้ึนกว่าร้อยละ 
100 โดยในปี 2561 ท่ีผ่านมา ตลาดโยคะมีมูลค่าราว 400 ลา้นบาท เติบโตเฉล่ียร้อยละ 10 และมี
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แนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ปี 2560 - 2562 และในปี 2562 (ม.ค.-พ.ค.) มีการขยายตวัของ
จ านวนการจดัตั้งศูนยฝึ์กโยคะใหม่อยู่ท่ีร้อยละ 20.69 เมื่อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนั ซ่ึงมีความ
สอดคลอ้งกบัการเติบโตของธุรกิจชุดกีฬาและอุปกรณ์กีฬาท่ีมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั 
(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2562)  
  ปัจจุบนักลุ่มจงัหวดัในพ้ืนท่ีภาคตะวนัออกมีกลุ่ม Generation X เขา้มาท างานจ านวน
มาก ส่งผลใหเ้กิดศูนยฝึ์กโยคะหลายแห่ง ในปี 2563 ศูนยฝึ์กโยคะท่ีเปิดให้มีบริการอยู่จ  านวน 23 
ศูนย ์โดยทางผูว้ิจัยได้ด  าเนินการส ารวจจ านวนลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการศูนยโ์ยคะในเขตพ้ืนท่ี
ตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี จังหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ จ  านวน 23 ศูนย ์กบัผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะ ในระหว่าง
วนัท่ี 14 – 16 มกราคม 2563 พบว่า จ  านวนเฉล่ียลูกคา้มาใชบ้ริการต่อเดือนต่อจงัหวดั มีจ  านวนเฉล่ีย  
2,238 คน  
 จากการส ารวจขอ้มูลจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีตะวนัออก 
ยงัพบว่า ในแต่ละปีจะมีลูกคา้มาสมคัรใชบ้ริการเพ่ิมข้ึนประมาณร้อยละ 15-20 แต่กลบัพบว่าลูกคา้
ส่วนใหญ่จะมีระยะเวลาในการมาใชบ้ริการแต่ละศูนยป์ระมาณ 1-2 ปี โดยไม่ท าการต่ออายุสมาชิก 
คิดเป็นร้อยละ 20 ท่ีลูกคา้ศูนยฝึ์กโยคะ ไม่ด าเนินการต่ออายสุมาชิก และมีลูกคา้อีก ร้อยละ 5 ท่ีเขา้
มาทดลองใช้บริการแต่ไม่สมคัรสมาชิกรายปี ปัญหาดังกล่าวจึงท าให้ธุรกิจศูนยฝึ์กโยคะมีการ
แข่งขันกนัสูง ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงมีการสร้างกลยุทธ์การตลาดต่าง ๆ เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้
ลูกคา้มาใชบ้ริการ โดยการเปิดสอนโยคะของศูนยฝึ์กโยคะส่วนใหญ่จะมี 2 รูปแบบ คือ 1)  เป็น
สถานบริการฝึกโยคะเฉพาะ 2)  เป็นหลกัสูตรหน่ึงท่ีใหบ้ริการภายในศูนยสุ์ขภาพและสถานท่ีออก
ก าลงักาย อาทิ ฟิตเนส หรือ สปา ซ่ึงการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใชใ้นการแข่งขนั ดา้นการ
ใหบ้ริการสถานบริการฝึกโยคะของแต่ละแห่งจะชูจุดขายท่ีประกอบดว้ย บุคคล คือ ครูผูส้อนท่ีผ่าน
การอบรมมาจากสถาบนัสอนโยคะชั้นน า เพื่อท่ีจะสร้างความน่าเช่ือถือการมีหลกัสูตรท่ีสอดคลอ้ง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ และท าเลท่ีตั้งของสถานฝึกโยคะท่ีสามารถอ านวยความสะดวกในการ
เดินทางของผูม้าใชบ้ริการ (อรรถสิทธ์ิ  เหมือนมาตย,์ 2557) 
 แต่อยา่งไรก็ตาม จากการสืบคน้ขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการของศูนยฝึ์กโยคะ พบว่า มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง จ  านวน 3 เร่ือง คือ งานวิจยัของ วศินี ทนพล
กรัง (2559), ดอกออ้ โม่ค  า (2560) และปุณชรัสม์ิ พชัรเรืองกิตติ (2559) ซ่ึงงานวิจยัทั้ง 3 เร่ือง มี
ผลสรุปตรงกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในระดบั
มากถึงมากท่ีสุด และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ โดยเป็น
การศึกษากบักลุ่มบุคคลทัว่ไปเท่านั้น แต่จากรายงานจ านวนผูใ้ชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ พบว่ากลุ่ม
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ลูกคา้ส่วนใหญ่ของศูนยฝึ์กโยคะ คือ กลุ่ม  Generation X ท่ีอายุอยู่ระหว่าง 35-50 ปี ดงันั้น ใน
การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความตอ้งการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม  Generation X ว่ามี
ความสัมพนัธ์กบัการให้ความส าคัญต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะใน
ระดบัใด เพราะในการสร้างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ตอ้งมีการวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภค และสร้างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มผูบ้ริโภค ดังนั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษา ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก เพื่อใหศู้นยฝึ์กโยคะสามารถน าผลการศึกษาไปประยุกต์
เพื่อสร้างกลยทุธท์างการตลาดในการท าธุรกิจศูนยฝึ์กโยคะ 
 

วตัถุประสงค์ของการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ Generation X ในภาคตะวนัออก ท่ีมาใชบ้ริการ
ศูนยฝึ์กโยคะ  ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้และการมีปัญหาสุขภาพ 
 2. เพื่อศึกษาระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของศูนยฝึ์กโยคะในภาค
ตะวนัออก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีบริการ ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการบริการ 
และลกัษณะทางกายภาพ   
  3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของศูนยฝึ์กโยคะ จ  าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 
  

สมมตฐิานการวจิยั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก แตกต่างกนั ประกอบดว้ย สมมติฐาน
ยอ่ย ดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามเพศ 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามสถานภาพ 
 3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
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 4.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามอาชีพ 
 5.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามรายได ้
 6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามการมีปัญหาสุขภาพ 
 

กรอบแนวคดิในการวจิยั  
 จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดมาก าหนด
กรอบแนวคิด ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี  1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

ขอบเขตของการวจิยั 
 1.  ด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ลูกคา้ Generation X ของศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ี
ตะวนัออก โดยทางผูว้ิจยัไดด้  าเนินการส ารวจจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะในเขต
พ้ืนท่ีตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี จงัหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ   
2. สถานภาพ  
3. การศึกษา  
4. อาชีพ  
5. รายได ้
6. การมีปัญหาสุขภาพ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์
ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ในภาค

ตะวนัออก 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. สถานท่ีบริการ 
4. ส่งเสริมการตลาด 
5. ลกัษณะทางกายภาพ 
6. บุคลากร 
7. กระบวนการบริการ 
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จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ กบัผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะ จ  านวน 23 ศูนย ์ในระหว่าง
วนัท่ี 14 – 16 มกราคม 2563 โดยขอขอ้มูลจ านวนเฉล่ียลูกคา้มาใชบ้ริการต่อเดือนต่อจงัหวดั พบว่า 
มีจ  านวนเฉล่ียลูกค้ามาใช้บริการต่อเดือน เท่ากบั 2,238 คน จากนั้นน ามาค านวณหาขนาดของ
ตวัอยา่งท่ีเหมาะสม โดยใชต้ารางส าเร็จรูปของ Yamane (1973) เป็นเกณฑ์การก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่าง ได้จ  านวนตัวอย่างเท่ากบั 350 ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% และสุ่มตัวอย่างแบบโควตา 
(Quota Sampling) โดยเรียงล  าดบัเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ีคือ ขั้นท่ี 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) ขั้นท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling)  
และขั้นท่ี 3 จดัท าแบบสอบถามในรูปแบบ Link Online ผ่านระบบ Google Form จากนั้นส่ง Link 
Online ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ ในเขตพ้ืนท่ีตะวนัออก เพ่ืออ  านวยความสะดวกใน
การตอบค าถามตามแบบสอบถาม 
 2.  ด้านเน้ือหา 
  การศึกษาคร้ังน้ี มุ่งศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ประกอบดว้ย 
  2.1 ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ รายได ้และการมีปัญหาสุขภาพ 
 2.2 ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีบริการ ส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการบริการ และลกัษณะทางกายภาพ   
 3.  ระยะเวลาในการศึกษา 
  3.1 ด  าเนินการจดัท าโครงร่างการศึกษาอิสระ ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2562 – เดือน
เมษายน 2563 
  3.2 เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามและวิเคราะห์ขอ้มูล ในช่วงเดือนเมษายน – เดือน
มิถุนายน 2563  
  3.3 ด าเนินการจดัท ารูปเล่มเต็ม ในช่วงเดือนมิถุนายน – เดือนธนัวาคม  2563  
 4.  ขอบเขตด้านพื้นที่  
 การศึกษาคร้ังน้ีไดก้  าหนดพ้ืนท่ีศึกษา คือ ในพ้ืนท่ีเขตตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี 
จงัหวดัระยอง จังหวดัจันทบุรี จงัหวดัตราด จังหวดัฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดั
สระแกว้ 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. สามารถน าผลการวิจยัการศึกษาไปเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานในการตดัสินใจเขา้สู่ธุรกิจศูนย์
ฝึกโยคะของผูป้ระกอบการรายใหม่ 
 2. ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลใชเ้ป็นแนวทางส าหรับในการวางแผนการให้บริการ
และพฒันาศูนยฝึ์กโยคะใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 
 3. ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จะไดรั้บการบริการจากศูนยฝึ์กโยคะท่ีตรง
กบัความตอ้งการ 
 4. มีแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของศูนยฝึ์กโยคะให้
ตรงกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 

นิยามศัพท์  
 ศูนย์ฝึกโยคะ หมายถึง สถานท่ีซ่ึงบุคคลจัดตั้งข้ึน เพ่ือเป็นท่ีรวมกันของกลุ่มบุคคล
ส าหรับการฝึกการควบคุมร่างกายและจิตใจใหส้งบ และเป็นสมาธิไดอ้ย่างสมบูรณ์ เป็นการพฒันา
กายและจิตเป็นศิลปะแห่งความอ่อนโยนเพื่อสุขภาพท่ีดีกว่า ผลท่ีได ้คือ ร่างกายแข็งแรง อารมณ์
มัน่คง จิตใจสงบ โดยมีการใหบ้ริการทั้งหลกัสูตรการฝึก มีพนกังานและครูฝึกโยคะคอยดูแล และมี
การท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
 สุขภาพ หมายถึง การมีร่างกายแข็งแรงปราศจากโรคภยัไขเ้จ็บในทุกส่วนของร่างกาย มี
สุขภาพจิตดี และสามารถปรับตวัใหอ้ยูร่่วมกบัผูอ่ื้นในสงัคมไดอ้ยา่งปกติสุข  
  Generation X หมายถึง บุคคลท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 35-50 ปี นับเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความ
เช่ือมัน่ในตนเอง มีอิสระทางความคิดตน มีความต้องการใชเ้วลาว่างตามสไตล์ของตนเองอย่าง
อิสระ และในกิจกรรมท่ีไม่ซบัซอ้นหรือเป็นรูปแบบมากเกินไป มีความอดทนน้อยต่อการรอคอย 
ตอ้งการท าอะไรท่ีรวดเร็ว ทนัใจ ชอบความสะดวกสบาย และรักความสนุกสนาน 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ในภาค
ตะวนัออก ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะ หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการบริการ 
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 ผลติภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑแ์ละการบริการท่ีศูนยฝึ์กโยคะเสนอให้กบัลูกค้าเมื่อมาใช้
บริการ ทั้งความหลากหลายของหลกัสูตร คุณภาพของหลกัสูตร ความมีช่ือเสียงของครูฝึกและศูนย์
ฝึกโยคะ จ านวนครูฝึกสอนและอุปกรณ์ฝึกโยคะ  
 ราคา หมายถึง การก าหนดราคาของศูนยฝึ์กโยคะ ทั้งราคาของหลกัสูตรท่ีใชส้ าหรับ
ฝึกอบรม ค่าครูฝึกสอนและค่าบริการสถานท่ี ซ่ึงเป็นราคาท่ีเหมาะสม มีป้ายก าหนดชัดเจน
สอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ  
 สถานที่บริการ หมายถึง สถานท่ีตั้งของศูนยฝึ์กโยคะ โดยท าเลท่ีตั้ งสะดวกต่อการ
เดินทาง มีระบบขนส่งสาธารณะ มีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ีศูนยฝึ์กโยคะท่ีเหมาะสม มีสถานท่ีจอด
รถเพียงพอ มีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการรองรับลูกคา้  
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  ศูนย์ฝึกโยคะมีการส่งเสริมโดยการโฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือต่าง ๆ เก่ียวกบับริการอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ รวมถึง
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมจ านวนผูใ้ชบ้ริการ และท าให้บริการเป็นท่ีรู้จกั มีของท่ี
ระลึกในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ สงกรานต ์เป็นตน้ และมีการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายในรูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบัคูปองชิงโชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ 
 บุคลากร หมายถึง พนกังานบริการ ครูฝึกสอน และผูป้ระกอบการ ท่ีมีหน้าท่ีในการดูแล
ศูนย์ฝึกโยคะและรับผิดชอบต่อกรณีเกิดอุบัติเหตุระหว่างการฝึก  ครูฝึกสามารถสอนและให้
ค  าแนะน าได้ อย่างถูกวิธีและเข้าใจง่าย สามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกิด
ปัญหามีขอ้ซกัถามหรือเกิดปัญหาขณะท่ีฝึก เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  แนะน าระเบียบขอ้
ปฏิบติัต่าง ๆ เมื่ออยูใ่นสถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ 
 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกของศูนยฝึ์กโยคะ ทั้ง
การจดัวางอุปกรณ์ ระบบแสง ระบบเสียง ความกวา้ง และความพอเพียงของอุปกรณ์ ห้องน ้ า ห้อง
เปล่ียนเส้ือผา้ท่ีใหบ้ริการ รวมถึงความพอเพียงของสถานท่ีจอดรถ มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไว้
อยา่งชดัเจนและมีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม 
 กระบวนการบริการ หมายถึง ขั้นตอนการบริการของพนกังานบริการและครูฝึกสอนของ
ศูนยฝึ์กโยคะ ท่ีน าเสนอใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ โดยมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว มี
ความเสมอภาคและเท่าเทียมกันกับลูกค้าอ่ืน ๆ ความสุภาพอ่อนน้อม ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ประทบัใจมากท่ีสุด ทั้งขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็ว การใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่ผดิพลาด  
ให้บริการมีความเสมอภาคและเท่าเทียมกันกบัลูกค้าอ่ืน ๆ และเจ้าหน้าท่ีมีความรู้ในการปฐม
พยาบาลเบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุเกิดข้ึนระหว่างฝึก 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation 
X ในภาคตะวนัออก  ผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งได ้ดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ   
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์  
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั Generation X 
 4. ขอ้มูลทัว่ไปของศูนยฝึ์กโยคะ 
 5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ถือเป็นเคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี

ผูป้ระกอบการและนกัการตลาดใชค้วบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมาย
เกิดความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมา (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2558) 
ดงันั้น กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing) หมายถึง การสร้างขอ้เสนอ
ขายทางการตลาดบริการ (Service market offerings) ท่ีผูป้ระกอบการสร้างข้ึนเพ่ือเช่ือมโยงถึง
ผูบ้ริโภคโดยค านึงถึงความตอ้งการ ความคาดหวงัท่ีได ้จากประสบการณ์การใชบ้ริการและมีความ
พึงพอใจท่ีมากกว่าความคาดหวงั องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาดและการส่ือสาร
ทางการตลาด (Promotion & IMC) บุคลากรหรือพนักงาน (People) กระบวนการ (Process) และ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1 ด้านผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ขอ้เสนอทั้งหมดของผูข้ายท่ีสามารถให้ประโยชน์หรือให้คุณค่าแก่

ลูกคา้ได ้โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ระดบัตามองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์บริการทั้งหมด คือ 
ผลประโยชน์หลกั ผลิตภณัฑพ้ื์นฐาน ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ผลิตภณัฑ์เสริม และผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไป
ได ้องคป์ระกอบของผลิตภณัฑบ์ริการดงักล่าว น าไปใชใ้นการจดัการบริการใหป้ระสบความส าเร็จ
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ตามเป้าหมาย เพ่ือท่ีจะสามารถน าไปใชส้ร้างความแตกต่างในดา้นบริการของกิจการท่ีย ัง่ยืนต่อไป 
(Kotler and Armstrong, 2014) และผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจ
แก่ผูบ้ริโภคโดยการตอบสนองความตอ้งการ นบัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน เป็นรูปธรรม 
และจบัตอ้งได ้ประกอบดว้ย สินคา้ การบริการ และความคิด (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) ซ่ึงสินคา้ 
(Goods) การบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ท่ีผูผ้ลิตขาย/ใหเ้ช่าแก่ผูบ้ริโภค สร้างความพึงพอใจ หรือเกิดประโยชน์จากการใชสิ้นคา้
หรือบริการนั้น อาจเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนหรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนก็ได ้ดงันั้น ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบดว้ยคุณภาพ (Quality) ภาพลกัษณ์ (Image) ตราสินค้า (Branding) คุณลกัษณะเด่น 
(Features) ความแตกต่าง (Variants) ส่วนประกอบ (Mix) การสนับสนุน (Support) (Kotler and 
Armstrong, 2014) การบริการลูกคา้ (Customer Service) โอกาสการใชง้าน (Use Occasion) ความ
พร้อมใชง้าน (Availability) และการรับประกนั (Warranties) การก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้ง
ค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างทางการแข่งขนั 
2. องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์พ้ืนฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ 

บรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ ฯลฯ 
3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเพื่อก  าหนด

ต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
4. การพฒันาผลิตภัณฑ์ เพื่อท าให้ผลิตภัณฑ์มีลกัษณะท่ีใหม่ตลอดเวลา และปรับปรุง

ผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน โดยตอ้งถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ดีข้ึนตาม
ไปดว้ย (ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2558) 

ส าหรับผลิตภณัฑ์บริการ (Product) ของศูนยฝึ์กโยคะ จะหมายถึง หลกัสูตรของการฝึก
โยคะหลากหลาย ความมีช่ือเสียงของศูนยฝึ์กโยคะ คุณภาพของหลกัสูตรโยคะ ความหลากหลาย
ของหลกัสูตรโยคะ จ  านวนครูโยคะท่ีผ่านการฝึกอบรมการสอนอย่างถูกวิธีเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความมัน่ใจและน่าเช่ือถือในการเขา้ฝึก 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า ผลิตภณัฑ์ (Product) ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง การบริการเพ่ือ
ตอบสนองความตอ้งการใหก้บัลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการไม่ว่าจะเป็นดา้นของคุณภาพ (Quality) ภาพลกัษณ์ 
(Image) ตราสินคา้ (Branding) คุณลกัษณะเด่น (Features) ความแตกต่าง (Variants) ส่วนประกอบ 
(Mix) การสนับสนุน (Support) การบริการลูกคา้ (Customer Service) โอกาสการใชง้าน (Use 
Occasion) และความพร้อมใชง้าน (Availability) 

1.2 ด้านราคา 



 19 

ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การ
ก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการ
จ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั โดยการก าหนดราคาจะตอ้งเร่ิมจากการก าหนดวตัถุประสงค์ของการ
ก าหนดราคา แลว้จึงมาพิจารณาถึงวิธีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม โดยพิจารณาถึงขอ้ดีขอ้เสียของ
วิธีการก าหนดราคาแต่ละวิธีอย่างรอบคอบ จึงจะสามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสมได ้(Kotler and 
Armstrong, 2014) ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของผลิตภณัฑ์ ถา้
มูลค่าของผลิตภณัฑใ์นสายตาหรือความรู้สึกของผูบ้ริโภค เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกบั
ราคาแลว้ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจ (ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2558) ดงันั้น การก าหนด
มูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์ถูกตอ้งเหมาะสม มีความยติุธรรม ชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการ
ท่ีต่างกนั เม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรืออรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ทางดา้น
ราคา (Pricing Strategies) นกัวิชาการของ Learn Marketing กล่าวว่า ราคาเป็นปัจจยัส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดตวัหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของผูป้ระกอบการท่ีจะสามารถตั้งราคาขายได ้
และปัจจยัในการตั้งราคาจะข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยั (The Chartered Institute of Marketing (CIM), 
2015) ดงัน้ี 

1. ตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปร (Fixed and variable costs) 
2. ราคาขายของคู่แข่งขนั (Competition) 
3. เป้าหมายทางธุรกิจขององคก์ร (Company objectives) 
4. เป้าหมายการเลือกใชก้ลยทุธ ์(Proposed positioning strategies) 
5. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (Target group and Willingness to pay) 
ดังนั้น ราคาจึงประกอบด้วยการวางต าแหน่ง (Positioning) รายการ (List) ส่วนลด 

(Discounts) การให้เครดิต (Credit) วิธีการช าระเงิน (Payment Methods) ส่ิงท่ีเพ่ิมมูลค่าของ
องคป์ระกอบ (Free or Value-add Elements) (Kotler and Armstrong, 2014) ซ่ึงการแข่งขนัดา้นราคา 
ไม่ไดห้มายความว่าจะตอ้งมีราคาถูกท่ีสุด ธุรกิจขนาดเล็กสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีมีขนาดใหญ่ 
โดยน าเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเฉพาะเจาะจงเพ่ือเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิม นอกจากน้ี ยงัสามารถ
สร้างก าไรให้กับธุรกิจ การก าหนดราคาเป็นเพียงองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
สร้างรายได ้ซ่ึงทางดา้นของธุรกิจนบัเป็นค่าใชจ่้าย การพิจารณาราคาของผลิตภณัฑจ์ากมุมมองของ
ลูกค้าเป็นส่ิงส าคัญ ไม่ว่าจะเป็นต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาดส่งผลต่อการตั้ งราคาสินค้า 
ความสมัพนัธก์บัคู่แข่ง คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์สภาพแวดลอ้ม การส่งเสริมการขาย เว็บไซต์ จดหมาย 
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ใบแจง้หน้ี ฯลฯ ซ่ึงราคาส่งผลต่อความคาดหวงัของลูกคา้ หากตั้งราคาสูง ลูกคา้ยอ่มมีความคาดหวงั
ต่อผลิตภณัฑสู์งเช่นกนั (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) 

ส าหรับปัจจยัดา้นราคาของศูนยฝึ์กโยคะ คือ ดา้นราคา (Price) ค่าสมาชิกหรือค่าใชบ้ริการท่ี
เหมาะสม การแสดงค่าสมาชิกหรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน ช่องทางการช าระเงินหลากหลายใน
ก าหนดราคาใหเ้หมาะสมส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการโยคะแต่ละประเภทและให้เหมาะกบัคุณภาพ
ของแต่ละหลกัสูตร แสดงราคาของหลกัสูตรโยคะแต่ละประเภทไวใ้นท่ีท่ีสามารถมองเห็นได้
ชดัเจน รวมถึงค่าสมาชิกในแต่ละแบบดว้ยเช่นกัน และช่องทางในการช าระเงินหลากหลาย เพื่อ
ความสะดวกของผูบ้ริโภค 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า ราคา ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง การก าหนดราคาท่ีตอ้งพิจารณา
ในหลายปัจจยั คือ ราคาท่ีไดถู้กก าหนดไวต้อ้งเหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัต าแหน่ง
ผลิตภณัฑข์องสินคา้ ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับและตดัสินใจผลิตภณัฑ์นั้น ๆ สู้กบัคู่แข่งการคา้ได ้
และกลยุทธ์ด้านราคา จะใช้ในกรณีท่ีแตกต่างกันไปตามผลิตภัณฑ์ ต้นทุนการผลิต กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายและคู่แข่งการคา้มีการเลือกใชก้ลยทุธด์า้นราคาท่ีอาจใชแ้ตกต่างกนั 

1.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ช่องทางการจดัจ  าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึง

จะตอ้งพิจารณาหลกัเกณฑท่ี์ส าคญั 2 ประการ คือ การเขา้ถึงได้ และความพร้อมท่ีจะให้บริการได ้
โดยการก าหนดกลยทุธก์ารจดัจ  าหน่ายบริการ ตอ้งพิจารณาถึงประเด็นหลกัในเร่ืองของท าเลท่ีตั้ง 
(Location) และการเลือกช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) ในเร่ืองการเลือกท าเลท่ีตั้งของ
กิจการนั้น ตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะของปฏิสมัพนัธร์ะหว่างผูใ้หบ้ริการและลูกคา้เป็นหลกั ส่วนการ
เลือกช่องทางในการน าเสนอบริการจะตอ้งตดัสินใจเลือกช่องทางในการน าเสนอบริการท่ีมีความ
เหมาะสมมากท่ีสุด (Kotler and Armstrong, 2014) นอกจากน้ี ยงัเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
บรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอการบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคใน
คุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช , 2558) 
แบ่งเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

3.1 การเลือกช่องทางจดัจ  าหน่าย (Channel of Distribution) เป็นการเลือกวิธีการจดัจ  าหน่าย
ตวัสินคา้ใหไ้ปถึงมือผูบ้ริโภค 

3.2 การขายตรงหรือผา่นคนกลาง กระจายสินคา้ (Physical Distribution) เป็นการพิจารณา
ถึงส่ิงอ  านวยความสะดวกในการกระจายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง ทั้งเวลา สถานท่ี 
และปริมาณการเลือกช่องทางในการจดัจ  าหน่าย ผูผ้ลิตตอ้งรู้เก่ียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 

3.2.1 ผูบ้ริโภคเป้าหมายมีศกัยภาพในการซ้ือเท่าใด 
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3.2.2 พวกเขาตอ้งการข่าวสารอะไร 
3.2.3 การใหบ้ริการท่ีเขาพึงพอใจมากคือแบบใด 
3.2.4 ราคาสินคา้มีผลต่อความรู้สึกของเขาหรือไม่ อยา่งไร 

ขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีองค์กรควรรู้ ได้แก่ ช่องทางท่ีกระจายสินค้า การประกนัภัย  การ
กระจายสินค้าสู่สมาชิก การบริหารจัดการกับสินค้าท่ีมีอยู่ในคงคลังทั้งหมด โกดังเก็บสินค้า 
ศูนยก์ลางการกระจายสินคา้ ระบบสัง่งาน ระบบขนส่ง และระบบการส่งคืนสินคา้ เพ่ือน าขอ้มูลมา
ใชใ้นการวางแผนบริหารจัดการด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ต่อไป (สุดาพร กณฑลบุตร , 
2559) 

ความต้องการของผูบ้ริโภคกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  ความต้องการผลิตภัณฑ์ของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มยอ่มมีความแตกต่างกนั ควรมีการก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายให้ชดัเจน 
จะช่วยใหส้ามารถบริหารจดัการกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจ  าหน่ายไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน การก าหนดระดบัของการใหบ้ริการผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการกระจายมากหรือน้อย
ข้ึนอยูก่บั (Kotler and Armstrong, 2014) 

1. ปริมาณการซ้ือ (Lot Size) จ  านวนหน่วยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ กระบวนการจดัจ  าหน่าย
ตอ้งใหค้วามส าคญักบัปริมาณการสัง่ซ้ือ เพ่ือใหผ้ลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ระยะเวลาในการรอคอย (Waiting Time) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการไดรั้บการส่งมอบ
สินคา้ท่ีรวดเร็ว และไดม้าตรฐานตรงตามท่ีตอ้งการ 

3. ความสะดวกในการซ้ือหา (Spatial Convenience) การลดระยะทางส าหรับการซ้ือสินคา้ 
ใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ใหม้ากท่ีสุด เป็นการเพ่ิมยอดขายสินคา้ 

4. ความหลากหลายของสินคา้ (Product Variety) ความหลากหลายของสินคา้ท่ีมีให้เลือก
เป็น One Stop Service ท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการใหเ้ป็น เพื่อประหยดัเวลาและการเดินทาง 

5. บริการเสริมต่าง ๆ (Service Backup) เป็นบริการเสริมท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
เช่น การขนส่ง การให้สินเช่ือ การซ่อมแซม การบริการติดตั้ง หรือการบริการหลงัการขายอ่ืน ๆ 
เหล่าน้ี จะเป็นตวัสนับสนุนให้การกระจายสินคา้ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน (The Chartered 
Institute of Marketing (CIM), 2015) 

ส าหรับดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายของศูนยฝึ์กโยคะ คือ ท าเลเพื่อเปิดสถานบริการโยคะ 
สะดวกในการเดินทางของลูกคา้เป้าหมาย สถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้มีอย่างเพียงพอและจดัให้
มีรปภ. ดูแลรักษาความปลอดภยัและอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า สถานท่ีบริการ ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง รูปแบบสถานท่ีตั้งของ
สถานท่ีในการใหบ้ริการ  
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1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารกบัผูใ้ชบ้ริการ 

โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ข้อมูลท่ีจ  าเป็นต่าง ๆ ให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ชักจูงให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ และช่วยเตือนความจ าใหลู้กคา้ การส่ือสารจะช่วยใหลู้กคา้เขา้ใจถึงบริการไดอ้ย่างเป็น
รูปธรรมมากยิ่งข้ึน ซ่ึงตอ้งเลือกใชส่้วนประสมหรือเคร่ืองมือในการส่ือสารต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ การ
โฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 
ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการบริการของกิจการ (Kotler and Armstrong, 2014) อีกทั้งยงัเป็นการ
ส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การส่ือสารมีหลายประเภท ธุรกิจอาจเลือกใชป้ระเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายประเภท หากธุรกิจ
เลือกใช้แบบหลายประเภทต้องใช้หลักการประสมประสาน  (Integrated Marketing 
Communication: IMC) ซ่ึงตอ้งพิจารณาให้เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่ง เคร่ืองมือท่ีส าคญั 
คือ การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal 
Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and 
Public Relations: PR) การสร้างตราสินคา้ (Branding) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
(Kotler and Armstrong, 2014) โดยวิธีการส่ือสารขององคก์รต่อลูกคา้ เป็นส่ิงท่ีควรท าและเสนอต่อ
ลูกคา้ รวมถึงการสร้างตราสินคา้ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ เอกลกัษณ์องค์กร ส่ือสังคม
ออนไลน์ ขอ้เสนอพิเศษ และการจดันิทรรศการ ซ่ึงตอ้งน่าสนใจมากพอท่ีจะดึงดูดให้ลูกคา้เลือกใช้
ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาดท่ีดี ไม่ใช่การส่ือสารทางเดียว ควรส่ือสารประโยชน์ท่ีลูกคา้จะ
ได้รับจากผลิตภัณฑ์ไม่ใช่เพียงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เว็บไซต์ขององค์กร สามารถสร้าง
ประสบการณ์และความประทบัใจคร้ังแรกใหก้บัลูกคา้ได ้ดงันั้น องคก์รจึงควรพฒันาเว็บไซต์อย่าง
สม ่าเสมอ เพ่ือให้ข้อมูลท่ีเป็นปัจจุบันแก่ลูกค้า นอกจากน้ี ควรส ารวจช่องทางการส่ือสารใหม่ 
เน่ืองจากการโฆษณาส่ิงพิมพแ์บบเดิมก าลงัลดลงตามแนวโนม้กระแสสังคม จึงควรมีการศึกษาส่ือ
ส่ิงพิมพท่ี์ใชใ้นการส่งเสริมการขาย ตอ้งดึงดูดความสนใจของลูกคา้ ง่ายต่อการอ่านและใชง้าน 
(The Chartered Institute of Marketing (CIM), 2015) 

ส่วนประสมทางการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion mix) ท่ีจะส่งเสริมให้ประสบ
ผลส าเร็จได้ต้องอาศยัการส่ือสารท่ีชัดเจนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยการแบ่งส่วนการ
ส่งเสริมการตลาด (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) ดงัน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีไดรั้บความนิยมในธุรกิจบริการ เพื่อ
สร้างการรับรู้ สร้างความเขา้ใจใหก้บัลูกคา้ และจูงใจผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้และผูท่ี้มีความตอ้งการ
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ใชบ้ริการ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งตระหนกัถึงความส าคญัของการโฆษณาและตดัสินใจเก่ียวกบั
การโฆษณาโดยค านึงถึงวตัถุประสงค ์การก าหนดงบประมาณ และการเลือกใชส่ื้อใหเ้หมาะสม 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงั
ผูรั้บสารโดยตรง หรือเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลผูส่้งสารสามารถรับรู้ และ
ประเมินผลจากผูรั้บสารไดท้นัที ไม่ว่าจะเป็นกลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling 
Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sale Force Management) 

3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นระยะสั้น เพ่ือกระตุน้ให้
ลูกคา้มีการตอบสนองท่ีเร็วข้ึน เป็นกระบวนการเก่ียวกบัการสร้าง การน าไปใช ้รวมถึงการเผยแพร่
วสัดุและเทคนิคต่าง ๆ เป็นการใชร่้วมกบัการเสริมการโฆษณา และช่วยเสริมการขาย การส่งเสริม
การขายสามารถท าไดห้ลายวิธี ไม่ว่าจะเป็นการส่งไปรษณีย ์แคตตาล็อค ส่ิงพิมพ ์การแข่งขนัการ
ขาย และเคร่ืองมือขายอ่ืน ๆ ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อเพ่ิมความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผู ้
จ  าหน่าย และผูข้ายในการขายผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้ลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์ ท าให้การขายโดยใชพ้นักงาน
ขายและการโฆษณาสามารถไปไดด้ว้ยดี เน่ืองจากการส่งเสริมการขายเป็นส่ิงจูงใจพิเศษ 

4. การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือนโยบายธุรกิจ ผา่นส่ือซ่ึงมีการจ่ายเงิน หรือไม่จ่ายเงิน
หรือก็ได ้การให้ข่าวเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ แต่การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความ
พยายามในการส่ือสาร เพื่อสร้างทศันคติของลูกคา้ในดา้นดีต่อธุรกิจ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ชุมชน หรือเผยแพร่ข่าวท่ีดี การสร้างภาพพจน์ท่ีดี ดว้ยการสร้างเหตุการณ์หรือเร่ืองราวท่ีดี 

5. การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) นบัว่ามีบทบาทส าคญัต่อธุรกิจ เน่ืองจาก ผู ้
ท่ีเคยใช้บริการจะทราบลกัษณะการบริการเป็นอย่างไร จากประสบการณ์การใช้บริการ แล้ว
ถ่ายทอดประสบการณ์ต่อไปยงัผูอ่ื้น ซ่ึงหมายถึงอาจเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต หากผูใ้ชบ้ริการมี
ความรู้สึกประทบัใจจะเกิดการบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นญาติ พี่ น้อง หรือคนรู้จกั และ
แนะน าให้ไปใช้บริการ ท าให้ธุรกิจสามารถช่วยค่าใช้จ่ายการส่งเสริมการตลาด และการ
ติดต่อส่ือสารไดจ้  านวนมาก 

6. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย มีวตัถุประสงค์เพื่อ
กระตุ้นลูกคา้ให้มีการตอบสนองโดยตรง หมายรวมถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และส่งผลใหม้ีการตอบสนองในทนัที ไม่ว่าจะเป็นการขายผา่นโทรศพัท ์
การขายผา่นจดหมายตรง การขายผา่นบตัรเครดิต การขายผา่นโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์โดย
มีการจูงใจใหลู้กคา้มีการตอบสนอง เช่น การใหคู้ปองแลกซ้ือ (ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท ์วารีว
นิช, 2558) 
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ส าหรับส่งเสริมการตลาดของศูนยฝึ์กโยคะ คือ การประชาสมัพนัธส์ถานบริการทุกช่องทาง 
ไม่ว่าจะเป็นแผน่พบั วิทย ุส่ือออนไลน์เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ป็นท่ีรู้จกั มีโปรโมชนัส่วนลด
เงินสด หรือของท่ีระลึก เป็นตน้ 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง 
สถานบริการศูนยฝึ์กโยคะ มีการส่งเสริมโดยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เก่ียวกับ
บริการอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ รวมถึงกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ เพื่อ
เพ่ิมจ านวนผูใ้ชบ้ริการ และท าใหบ้ริการเป็นท่ีรู้จกั เช่น การใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย  

1.5 ด้านบุคลากร 
บุคคล (People) ถือเป็นองคป์ระกอบส าคญัของส่วนประสมการตลาดบริการพนักงานของ

กิจการมีความส าเร็จในการใหบ้ริการโดยตอ้งแสวงหาวิธีการท่ีจะพฒันาพนักงานให้มีจิตส านึกใน
การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ถือ
เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างพนักงานผูใ้ห้บริการกบัผูใ้ช้บริการ พนักงานตอ้งมีความสามารถ มี
ทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา ซ่ึง
จะสามารถสร้างคุณค่าใหก้บัองคก์รได ้(Kotler and Armstrong, 2014) ซ่ึงธุรกิจบริการทุกประเภท
อาศยับุคลากรในการท างานเป็นหลกั การจ้างคนให้ถูกกบังานการจดังานให้ถูกกบัคนเป็นเร่ือง
ส าคญัท่ีจะส่งเสริมใหก้ารบริการเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นการสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งทางการคา้ คุณค่าของการใหบ้ริการจะถูกประเมินจากพฤติกรรมของพนกังานในระหว่างการ
ใหบ้ริการผูบ้ริโภคในทนัที ดงันั้น พนกังานจะตอ้งมีทกัษะมีความรู้ความสามารถท่ีจะใหก้ารบริการ
ท่ีผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมืออาชีพ พนักงานคือ ภาพลกัษณ์และหน้าตาขององค์กรท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั
เอาไว ้(ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2558) ในทางการตลาดส่วนใหญ่แลว้ผูม้ีส่วน
ส าคญัในกระบวนซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 

1. ผูบ้ริโภค คือ ผูจ่้ายเงินซ้ือสินคา้หรือบริการ 
2. ผูม้ีส่วนในการตดัสินใจ คือ ตวัเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจ 
3. ผูผ้ลิต คือ องคก์ร/ผูข้ายสินคา้หรือบริการ 
4. พนกังาน คือ ผูใ้หบ้ริการ 
5. ผูม้ีส่วนร่วมในธุรกิจ คือ หุน้ส่วนท่ีองคก์รตอ้งห่วงใย 
ดังนั้ น ในการน าเสนอบริการให้กับลูกค้า พนักงานมีความส าคัญเป็นอย่างมากใน

ความส าเร็จของกิจการในสภาพแวดลอ้มท่ีลูกคา้มีความคาดหวงักบัสินคา้และบริการท่ีสูงข้ึนและมี
ความภกัดีกบัตราสินคา้ท่ีลดนอ้ยลงพนกังานจึงเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการใหบ้ริการกบัลูกคา้
ตามความคาดหวงั (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559)โดยบทบาทของพนกังาน 2 ประการ คือ  
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 1. เพ่ือแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหว่างองคก์รกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก  
 2. เพื่อท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนขององคก์รในการมีปฏิสมัพนัธก์บัลูกคา้ 
 จากบทบาทดงักล่าว ท าใหพ้นกังานตอ้งเผชิญกบัความขดัแยง้ในระดบัต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน
ไม่ว่าจะเป็นความขดัแยง้ระหว่างความคาดหวงัขององค์กรกบัลูกคา้หรือความแตกต่างระหว่าง
ความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละราย (Kotler and Armstrong, 2014) ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือ
องค์กรท่ีมีประสิทธิภาพจะต้องให้ความส าคัญของพนักงานท่ีเรียกว่า “การตลาดภายใน” ซ่ึง
หมายถึง กลยุทธ์การจัดการท่ีมุ่งเน้น ในการแสวงหาวิธีการท่ีจะพัฒนาให้มีจิตส านึกในการ
ให้บริการลูกคา้ (The Chartered Institute of Marketing (CIM), 2015) โดยการให้ความส าคญักบั
พนกังานจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีไดรั้บการสนับสนุนจากฝ่ายบริหารผ่านการฝึกอบรม และการให้อ  านาจ
การตดัสินใจกบัพนกังานท่ีมีความรู้ความช านาญในงานนั้น ๆ จะเป็นการช่วยเสริมสร้างศกัยภาพ
ของผูป้ระกอบการในการตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 ส าหรับบุคคลท่ีใหบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ คือ ครูฝึกท่ีเก่งจบจากสถาบนัชั้นเพ่ือให้ลูกคา้เกิด
ความมัน่ใจว่าครูฝึกเก่งและมีความสามารถถ่ายทอดความรู้ เทคนิคต่าง ๆ รวมถึงสามารถตอบขอ้
ซกัถามและแกปั้ญหาต่าง ๆ ไดใ้นขณะท่ีฝึกหรือหลงัฝึก พนกังานตอ้นรับท่ีมีคุณสมบติัท่ีเหมาะสม
กบัต าแหน่ง ยิ้มแยม้แจ่มใส แนะน าขอ้ควรปฏิบติัและข้อก าหนดต่าง ๆ ของศูนยฝึ์กโยคะ แบบ
เขา้ใจง่าย ตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวมถึงการแต่งกายก็ควรท่ีจะสุภาพ 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า บุคลากร ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง พนักงานบริการ ครูฝึกสอน 
และผูป้ระกอบการ ท่ีมีหนา้ท่ีในการดูแลสถานบริการ  

1.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมต่าง ๆ ท่ีสามารถมองเห็น หรือรับรู้ได ้และ

ใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงคุณภาพของบริการ แบ่งเป็น 2 ประเภทท่ีส าคญัคือ ภูมิทศัน์บริการ ซ่ึงหมายถึง 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ีในการใหบ้ริการ และส่ิงท่ีจบัตอ้งไดอ่ื้น ๆ 
โดยสร้างและปรับปรุงหลกัฐานทางกายภาพเพ่ือช่วยใหท้ั้งลูกคา้และพนกังานเกิดความพึงพอใจต่อ
กิจการ และช่วยให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก  าหนดไวไ้ด้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล (Kotler and Armstrong, 2014) และลกัษณะทางกายภาพเป็นกิจกรรมการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัผูบ้ริโภค การสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้านกายภาพและ
รูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคควร
ไดรั้บ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นก่อนไดรั้บการบริการ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 
2558) ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ตอ้งเป็นส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และเป็นส่วนช่วย
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ในการตดัสินใจว่าประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม่ อย่างไร ส่ิงแวดลอ้มเป็นส่วนประสมท่ี
ส าคญัในระบบการให้บริการ เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการให้บริการอย่างเดียวท่ี
สามารถมองเห็นและสมัผสัได ้แมว้่าการบริการจะดีเลิศอย่างไร ส่ิงแวดลอ้มท่ีรายรอบไม่สมบูรณ์ 
คุณค่าของการให้บริการย่อมดอ้ยลงได ้การเพ่ิมคุณค่าของสินคา้หรือบริการ และการสร้างความ
แตกต่างจึงเป็นส่ิงท่ีมีความเป็นอตัลกัษณ์ท่ีองค์กรต่าง ๆ พยายามสร้างข้ึนมาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ มีปัจจยัประกอบมากมายท่ีจะช่วยให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ การศึกษาหาความรู้
เพ่ิมเติม การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและเขา้ใจความตอ้งการของเขาจะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สามารถวางแผนการใชก้ลยทุธท่ี์เหมาะสมไดเ้ป็นอยา่งดี (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) 

นอกจากน้ี ลกัษณะทางกายภาพนั้นสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั ๆ (Kotler and 
Armstrong, 2014) คือ ภูมิทศัน์บริการ หมายถึง สภาพแวดลอ้มทางกายภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ี
ในการใหบ้ริการลูกคา้ เช่น ป้ายบอกทาง อาคาร และการตกแต่งอาคาร เป็นตน้ ถดัมา คือ ส่ิงท่ีจบั
ตอ้งไดป้ระเภทอ่ืน ๆ เช่น นามบตัรหรือเคร่ืองแต่งกายของพนักงาน ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นหน่ึงในตวัท่ี
ลูกคา้จะสามารถบ่งช้ีหรือรับรู้ไดถึ้งคุณภาพของบริการ ซ่ึงมีทฤษฎีภูมิทัศน์บริการ ไดอ้ธิบายถึง
อิทธิพลของลกัษณะทางกายภาพ กล่าวคือ ทฤษฎีดงักล่าวไดแ้บ่งองค์ประกอบออกเป็น 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ีหน่ึง ส่ิงกระตุน้ ไดแ้ก่ การออกแบบสถานท่ีให้บริการตามวตัถุประสงค์ของการบริการว่า
เป็นการบริการแบบบริการตนเอง หรือมีพนักงานท่ีคอยให้บริการปรึกษา ส่วนท่ีสอง คือ การ
ตอบสนองภายในตวับุคคลหรือผูรั้บการกระตุน้ หมายถึง ลกัษณะกายภาพดงักล่าวมีผลต่อบุคคล
หรือลูกคา้ เช่น รู้สึกผ่อนคลายหรือต่ืนเตน้เมื่อเข้ามารับบริการ และสุดทา้ย คือ พฤติกรรมการ
แสดงออกของลูกคา้ว่าเป็นอยา่งไร เช่น ลูกคา้มีความพึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก (พฤติกรรม
การเขา้หา) หรือไม่อยากกลบัมาใชบ้ริการอีก (พฤติกรรมการหลีกหนี) โดยผูป้ระกอบการจะตอ้ง
พิจารณาว่าใชปั้จจยัหรือส่ิงกระตุน้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้รวมทั้งสถานท่ีใหบ้ริการตลอดจนพนักงาน 
เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมในเชิงบวก (พฤติกรรมการเขา้หา) ของลูกคา้ นอกจากน้ี ควรมีการบ ารุงรักษา
และปรับปรุงลกัษณะทางกายภาพให้มีความทนัสมยัและมีประสิทธิภาพอยู่เสมอ (The Chartered 
Institute of Marketing (CIM), 2015) 

ส าหรับลกัษณะทางกายภาพของศูนยฝึ์กโยคะ คือ มีสถานท่ีให้บริการครบถว้น ห้องน ้ า 
ห้องเปล่ียนเส้ือผา้ ตูล้็อคเกอร์ส าหรับเก็บของส่วนตวัและห้องรับรอง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี
ทนัสมยัพร้อมใชง้านเพียงพอ สถานท่ีใหบ้ริการ มีอากาศถ่ายเทดี และออกแบบสถานท่ีให้บริการท่ี
สวยงามและทนัสมยั 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า ลกัษณะทางกายภาพ ในลกัษณะของงานวิจยัน้ี หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทั้ง
ภายในและภายนอกของศูนยฝึ์กโยคะ ทั้งการจดัวางอุปกรณ์ ระบบแสง ระบบเสียง ความกวา้ง และ
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ความพอเพียงของอุปกรณ์ หอ้งน ้ า หอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ ท่ีใหบ้ริการ รวมถึงความพอเพียงของสถานท่ี
จอดรถ 

1.7 ด้านกระบวนการให้บริการ 
กระบวนการใหบ้ริการ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบติัในดา้น

การบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงควรจดัท าผงักระบวนการให้บริการเพื่อให้การออกแบบ
กระบวนการผลิตและการน าเสนอบริการเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล และควรน า
เทคโนโลยต่ีาง ๆ มาใชใ้ห้เหมาะสม โดยมุ่งเน้นให้ทั้งพนักงานของกิจการและลูกคา้เกิดความพึง
พอใจสูงสุดเป็นหลกั (Kotler and Armstrong, 2014) และกระบวนการให้บริการถือเป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ น าเสนอให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อมอบการ
ให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจ หากแค่มีสินค้าท่ีดีกบัท าเลท่ี
เหมาะก็ขายสินคา้ไดแ้ลว้นั้น ในปัจจุบนัท่ีมีคู่แข่งการค้าท่ีมากมายอาจไม่เพียงพอ เพราะการใช้
ค  าถามว่าซ้ือท่ีไหนอย่างไรนั้นไม่พอ การสร้างคุณค่า (Added Value) ของสินคา้มาจากการสร้าง
สัมพนัธภาพ (Develop Relationships) ท่ีดีระหว่างลูกคา้กบัผูข้าย เพื่อให้เกิดประสบการณ์การใช้
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ  (Interactive Experience) เขา้ไปดว้ย เพราะการสร้างความสัมพนัธ์อนั
ยาวนาน (Long Term Relationships) จะมาจากการบริการ (The Chartered Institute of Marketing 
(CIM), 2015) การใหค้วามรู้และใหค้วามช่วยเหลือเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการพ้ืนฐาน เช่น การดูแลหาท่ี
นัง่ใหเ้ม่ือพวกเขาตอ้งการหรือตอบค าถามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบได ้กระบวนการให้บริการเป็น
กระบวนการสุดทา้ยของการดูแลผูบ้ริโภค การใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้งจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ การบริการจะตอ้งระมดัระวงัใหม้ีความผดิพลาดนอ้ยท่ีสุด เพราะความผดิพลาดคือการถูกตี
ค่าว่าดอ้ยคุณภาพในทนัที  

อยา่งไรก็ดี กระบวนการให้บริการจะดีไดก้็ตอ้งอาศยัการมีผลิตภณัฑ์ท่ี ดีดว้ย จะดีเฉพาะ
อยา่งใดอยา่งหน่ึงไม่ได ้จึงถือไดว้่าการบริการดีนั้นมาจากการมีผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์และมีคุณค่า
ในตัวผลิตภัณฑ์เองด้วยการจัดการกับกระบวนการให้บริการถือเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ ซ่ึงคุณภาพจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งอาศยัประสบการณ์ ความรู้ ความเขา้ใจ การ
ทุ่มเทในการปฏิบติั และการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะน าไปผลิตสินคา้ หรือบริการให้แก่ลูกคา้ 
นอกจากน้ี การท่ีบริษทัมีสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ ย่อมส่งผลให้ยอดการขายหรือบริการเพ่ิม
สูงข้ึน (สุดาพร กณฑลบุตร, 2559) 

ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมีความส าคญั แมว้่าผูใ้หบ้ริการจะมี
ความสนใจและดูแลลูกคา้อยา่งดี ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบ
การส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกล
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ในการให้บริการ อ  านาจตัดสินใจของพนักงานการท่ีมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการการ
ให้บริการ อย่างไรก็ตาม ความส าคญัของประเด็นปัญหาดังกล่าว ไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่าย
ปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้
ไดรั้บ จะเห็นไดว้่า การจดัการทางการตลาด ตอ้งให้ความสนใจในเร่ืองของกระบวนการในการ
ใหบ้ริการและการน าส่ง ดงันั้นส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ี
ดว้ย (Kotler and Armstrong, 2014) 
 กระบวนการบริการของศูนยฝึ์กโยคะ คือ การใหบ้ริการแนะน าวิธีปฏิบติัตนก่อนและหลงั
การฝึกท่ีถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย การให้บริการรวดเร็ว และเวลาเปิด-ปิดของสถานท่ีเหมาะสมและ
สะดวกต่อการเลือกใชบ้ริการ 

ผูว้ิจ ัยจึงสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ด้าน  เป็นตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมไดห้ากผูป้ระกอบการใช้อย่างเหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย และเพื่อ
บรรลุเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่า การตลาด คือ กระบวนการน าเสนอ 
แลกเปล่ียนมูลค่า โดยอยูบ่นพ้ืนฐานของความพอใจของทั้งสองฝ่าย มีแนวคิดและเคร่ืองมือทางการ
ตลาด คือ การตลาดไม่ใช่การขาย แต่คือการรู้จกัและการเขา้ใจลูกคา้เป็นอยา่งดี มีความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ แต่เมื่อพฤติกรรมในการด าเนินชีวิตความสมัพนัธท์างครอบครัวความสัมพนัธ์ของการตลาด
หรือชุมชนเปล่ียนไป โดยมีเคร่ืองมือทางการตลาด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ
บริการ ซ่ึงจะเห็นไดว้่าปัจจยัทางการตลาดบริการจะตอ้งอาศยัองค์ประกอบในหลาย ๆ ดา้น เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ 

 

2.  แนวคดิทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรลักษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ สถานภาพ อาย ุ

ครอบครัว จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะปัจจยั
ส่วนบุคคลเป็นลกัษณะท่ีส าคัญ และสถิติท่ีวดัได้ของประชากรและช่วยในการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม วฒันธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและ
ความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการ
ก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั (ปก
ภณ จนัทศาสตร, 2559) โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 
 2.1 เพศ 
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   เพศ เป็นตวัแปรท่ีแสดงถึงคุณลกัษณะของบุคคลของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นเพศชาย
และเพศหญิง ซ่ึงปัจจยัทางดา้นเพศน้ีมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจ เพศชายมีภาวะในการเป็นผูน้  าใน
ครอบครัว มากกว่าเพศหญิง รวมถึงการตดัสินใจของครอบครัว (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2558) 
ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกัน คือ เพศหญิงมี
แนวโน้มมีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดม้ีความ
ตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีใหเ้กิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ี เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนั
อยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคม ก  าหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั (ปกภณ จนัทศาสตร, 2559) อีกทั้ง ความแตกต่างทางดา้นเพศ
ส่งผลต่อความตอ้งการท่ีแตกต่างของสินคา้และบริการท่ีต่างกนั (ชาติรส การะเวก, 2560) 

2.2 อายุ  
อาย ุเป็นคุณลกัษณะทางประชากรอีกลกัษณะหน่ึงท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลา

ของการมีชีวิตอยูห่รือตามวยัของบุคคล เป็นลกัษณะประจ าตวับุคคลท่ีส าคญัมากในการศึกษาและ
วิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ โดยอายุจะแสดงถึงวยัวุฒิของบุคคล และเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึง
ความสามารถในการท าความเขา้ใจในเน้ือหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่าง ๆ ไดม้ากน้อยต่างกนั 
การมีประสบการณ์ในชีวิตท่ีผา่นมาแตกต่างกนั หรืออีกประการหน่ึง คือ อายุจะเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึง
ความสนใจในประเด็นต่าง ๆ  เช่นเร่ืองการเมือง ความสนุกสนาน การเตรียมตวัสร้างอนาคต เป็นตน้ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2558)นอกจากนั้น ยงัช้ีใหเ้ห็นอารมณ์ท่ีแตกต่างกนัออกไปในกลุ่มคน
ท่ีมีวยัต่างกนั อนัเน่ืองจากกระบวนการคิดและตดัสินใจท่ีผา่นการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของ
ช่วงวยัท่ีจะส่งผลต่อกระบวนการคิดและการควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงอายขุองบุคคล อายุท่ี
เพ่ิมข้ึนของเด็กจะท าใหมี้ความคิดท่ีรอบคอบเพ่ิมมากข้ึน อายุหรือวยัเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความ
แตกต่างในเร่ืองความคิดและพฤติกรรม บุคคลท่ีมีอายุมากจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ติดต่อส่ือสารต่างจากบุคคลท่ีมีอายนุอ้ยและบุคคลท่ีมีอายนุอ้ยจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ติดต่อส่ือสารเปล่ียนไปเม่ือตนเองมีอายมุากข้ึน (ชาติรส การะเวก, 2560) นอกจากน้ี อายเุป็นปัจจยัท่ี
ท าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรี
นิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมี
ความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวัง มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย 
เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่างกนั คนท่ีมีอายุมาก
มกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกว่าความบนัเทิง (ปกภณ จนัทศาสตร, 2559) 

2.3 ระดับการศึกษา  
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ระดบัการศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่าง
กนั โดยส่วยมากคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูม้ี
ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้กว่าคนท่ีมีการศึกษาท่ีน้อยกว่า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 
2558) และระดบัการศึกษา บ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร และอตัราการรู้หนังสือ 
ระดบัการศึกษาจะท าให้คนมีความรู้ ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในส่ิงต่าง ๆ กวา้งขวางลึกซ้ึง 
แตกต่างกนัออกไป ท าให้ผูพู้ดสามารถแยกแยะความเหมาะสมของเน้ือหาและตวัอย่างท่ีจะยกมา
กล่าวได ้การศึกษานอกจากจะท าให้บุคคลมีศกัยภาพเพ่ิมข้ึนแลว้ ยงัท าให้เกิดความแตกต่างทาง
ทศันคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคิดอีกเช่นกนั (ชาติรส การะเวก, 2560) ซ่ึงระดบัการศึกษาท่ี
ได้รับจากสถาบันการศึกษา และท่ีได้รับจากประสบการณ์ของชีวิต การศึกษาบ่งบอกถึง
ความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร และอตัราการรู้หนังสือ ระดบัการศึกษาจะท าให้คนมีความรู้ 
ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในส่ิงต่าง ๆ กวา้งขวางลึกซ้ึงแตกต่างกนัออกไป ท าให้ผูพู้ดสามารถ
แยกความเหมาะสมของเน้ือหาและตวัอยา่งท่ีจะยกมากล่าวได ้(ปกภณ จนัทศาสตร, 2559) 
 2.4 สถานภาพ  
  สถานภาพ เป็นปัจจยัท่ีแสดงถึงจ านวนและประเภทของครัวเรือนของผูบ้ริโภคท่ีใช้
ผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อน าไปพฒันาผลิตภัณฑ์ทางการตลาดได้ตรงตามความต้องการของ
ผูบ้ริโภคของครัวเรือนนั้น ๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2558) ซ่ึงลกัษณะความแตกต่างดา้น
ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือถือทางดา้นศาสนา ย่อมมีอิทธิพลต่อสถานภาพการสมรส ซ่ึงมี
ผลโดยตรงต่อการรับรู้ข่าวสาร สถานภาพสมรสของบุคคลจะบ่งบอกถึงความมีอิสระในการ
ตดัสินใจและอิทธิพลต่อกระบวนการคิดการวิเคราะห์ขอ้มูลข่าวสาร สตรีท่ีสมรสแลว้และสตรีท่ียงั
โสดยอ่มมีกระบวนการรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างกนัอนัเน่ืองมาจากสภาพครอบครัว และอิทธิพลของ
จ านวนบุคคลรอบขา้ง (ปกภณ จนัทศาสตร, 2559) 

 2.5 สถานะทางสังคมและเศรษฐกจิ 
  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ทศันคติ ค่านิยม และเป้าหมายท่ีต่างกนั ปัจจยับางอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่
ละคนเช่นปัจจยัทางจิตวิทยาและสงัคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร (ปกภณ จนัทศาสตร, 2559) 
ซ่ึงฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม จะเป็นเคร่ืองช้ีถึงเร่ืองท่ีกลุ่มจะ
สนใจรับรู้ข่าวสาร บุคคลท่ีมีสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีแตกต่างกนัทั้งการประกอบอาชีพ 
รายได ้ศาสนา รวมไปถึงสถานภาพสมรสยอ่มส่งผลต่อการรับสารท่ีแตกต่างกนัดว้ย (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ, 2558) ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายไดข้องบุคคลแสดงถึงฐานะทาง
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เศรษฐกิจซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัแสดงถึงการมีศกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถึงอ  านาจ
การใชจ่้ายในการบริโภคข่าวสาร ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกว่าในการแสวงหา
ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจต ่าจะมีการศึกษาน้อย ท าให้มี
ขอ้จ  ากดัในการรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง (ชาติ
รส การะเวก, 2560) 

ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชศ้ึกษากนัมาก
ท่ีสุด ในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผูบ้ริโภค โดยอาศยัตวัแปรศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เพราะ
เป็นปัจจัยท่ีสามารถน ามาวางแผนและก าหนดกลยุทธ์สร้างความตอ้งการหรือจูงใจให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการศูนยฝึ์กโยคะ และจะท าให้นักการตลาดนั้นสามารถประเมิน
ขนาดของตลาดเป้าหมายไดต้ามสดัส่วนท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  

3. แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับ Generation X 
Generation เป็นกลุ่มคนรุ่นราวคราวเดียวกัน ผูซ่ึ้งมีประสบการณ์จากเหตุการณ์หรือ

สภาพแวดล้อมคล้าย ๆ กันในสังคมหน่ึง ๆ และประสบการณ์ดังกล่าวได้หล่อหลอมให้เกิด
เอกลกัษณ์ในทศันคติและพฤติกรรมร่วมกนัในกลุ่มคนรุ่นราวคราวเดียวกนันั้น ๆ การจดักลุ่มเช่นน้ี 
ก่อใหเ้กิดการศึกษาวิเคราะห์ความแตกต่างเชิงคุณลกัษณะ ความคิด และพฤติกรรมในการใชชี้วิต 
การบริโภคและการท างานของคนอายุรุ่นราวคราวเดียวกันในแต่ละยุคสมยั  โดยแต่ละยุคก็จะมี
รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีต่างกันออกไป  ทั้ ง น้ีเป็นผลมาจากการเปล่ียนแปลงของวิ ถีชีวิต 
สภาพแวดลอ้มทางสังคม ตลอดจนความกา้วหน้าทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีท าให้เราเขา้ใจ
คุณลกัษณะและแนวโน้มเชิงพฤติกรรมของประชากรในแต่ละยุคสมยัดีข้ึน เม่ือเราสามารถเข้า
ใจความแตกต่างของประชากรแต่ละกลุ่มได้ดี เราก็จะสามารถเขา้ถึงหรือบริหารงานต่าง ๆ ให้
สอดคลอ้งกบัคุณลกัษณะพฤติกรรม และความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบของสินคา้
หรือบริการ กระบวนการติดต่อส่ือสารการมอบหมายงาน กระบวนการจูงใจในการท างาน ฯลฯ ซ่ึง
ในปัจจุบนั มีการน าแนวคิดและผลการศึกษาดงักล่าวมาประยุกต์ใช้เชิงการบริหารจดัการหลาย
แขนง ไม่ว่าจะเป็นการตลาด การพฒันาองคก์ร การบริหารทรัพยากรบุคคล เป็นตน้ (Glass, 2017) 
ลกัษณะส าคญัของแต่ละ Generation (เสมอ น่ิมเงิน, 2561) ดงัน้ี 

1. Baby Boomer หรือ Generation B เป็นคนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2489 - 2507 เป็นยุคท่ีการ
พฒันาเทคโนโลยียงัไม่ทนัสมยัมากเท่าไรนัก คน Generation B ส่วนใหญ่จึงเกิดมาภายหลงัช่วง
สงครามโลกคร้ังท่ี 2   พ่อแม่ของคนกลุ่มน้ีเจอแต่เร่ืองล  าบากทั้งเร่ืองสงคราม การเมือง และ
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เศรษฐกิจ ท าใหค้รอบครัวใชชี้วิตกนัอย่างแร้นแคน้ ดว้ยเหตุน้ีคนกลุ่ม Generation B จึงมีลกัษณะ
นิสยัอดทน จริงจงั เพราะอยูท่นัช่วงท่ีไดเ้ห็นความล าบากของพ่อแม่ 

2. “Generation X” หรือ Generation Next คือ คนท่ีเกิดตั้งแต่ ค.ศ. 1965 – 1980 หรือ พ.ศ. 
2508 – 2523 เป็นกลุ่มเด็กท่ีเกิดในยคุต่ืนรู้ แสวงหาตนเอง อยู่ไม่สุข คนรุ่นน้ีจะเป็นนักปฏิบติัและ
นกัปฏิวติัมีมุมมองท่ีดีและมีความสามารถ แต่อาจมีขอ้ดอ้ยอยูบ่า้งในดา้นคุณธรรม เพราะเน้นความ
ร ่ ารวยมากกว่าดา้นจิตใจ จึงมีชีวิต งาน และส่วนตวัไม่สมดุล คน Generation X มกัมองว่าตนเอง
ตอ้งคอยแกปั้ญหาท่ี Generation ก่อนหนา้ไดท้ิ้งไว ้

3. Generation Y คือคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ.2524-2543 คน Generation Y จึงเกิดมาพร้อม
กบัยุคเทคโนโลยีท่ีเพียบพร้อมทั้งอุปกรณ์ไอทีและอินเทอร์เน็ตเข้าถึงขอ้มูลต่าง ๆ ไดง่้ายและ
รวดเร็ว ดว้ยสภาพแวดลอ้มท่ีเกิดมาท่ามกลางเทคโนโลยที าใหค้นรุ่น Generation Y มีความสามารถ
ดา้นการใชเ้ทคโนโลยีไม่ว่าจะใชท้ างานติดต่อส่ือสาร แต่ในขณะเดียวกนั การให้ความส าคญักบั
สงัคมรอบขา้งก็นอ้ยลง โดยไปเพ่ิมความส าคญัในโลกไซเบอร์แทน นอกจากน้ี ลกัษณะนิสัยของ
คนกลุ่มน้ียงัใจร้อน กลา้แสดงออก กลา้แสดงความคิดเห็น มีความคิดเป็นตวัของตวัเอง ชอบความ
ทา้ทาย ไม่ชอบการขู่เข็ญบงัคบั หากเจอพ่อแม่หรือผูใ้หญ่ท่ีชอบบังคับหรือไม่เข้าใจในตัวตนก็
มกัจะมีอาการไม่พอใจ มีค่านิยมท่ีต่างจากคนรุ่นก่อนทั้งในเร่ืองการด าเนินชีวิตและการท างาน  

พฤตกิรรมการบริโภคของกลุ่ม Generation X 
 พฤติกรรมการบริโภคของ กลุ่ม  Generation X   มีพฤติกรรมเฉพาะกลุ่มวยัของตนเองจาก

ประสบการณ์และยคุของการเติบโต เน่ืองจากคน Generation X  เกิดมาในช่วงยุคเช่ือมต่อระหว่าง
ความสะดวกสบายจากการต่อสู้และท างานอย่างหนักของคนรุ่นพ่อแม่  แต่ขณะเดียวกนัพวกเขาก็
ตอ้งต่อสูก้บัคนวยั Generation B ในดา้นการท างาน การประกอบอาชีพ และมกัถูกเปรียบเทียบดา้น
การท างานและด าเนินชีวิตกบักลุ่ม Generation B อยู่เสมอ พวกเขาจึงเติบโตข้ึนมาดว้ยความรู้สึก
ต่อต้านยุคสมัย ต้องการความท้าทาย ต้องการพิสูจน์ตนเองให้คนวัย  Generation B เห็น
ความสามารถและศกัยภาพท่ีมีอยูอ่ยา่งยิง่ยวด การด าเนินชีวิตของชาว Generation X จึงเต็มไปดว้ย
การแสวงหาความกา้วหนา้พร้อม ๆ กบัการท างานท่ีทา้ทาย แข่งขนักบัตนเองอย่างหนักหน่วง และ
ชอบท างานท่ีใช้สมองไปพร้อม ๆ กับการลงมือท าอย่างเต็มท่ี ในด้านการใช้ จ่ายในคนวัย 
Generation X มีความรอบคอบในการใชจ่้ายเงินตรามาก เป็นกลุ่มท่ีใชเ้งินเป็นอะไรท่ีไม่จ  าเป็นจริง 
ๆ ก็ไม่ซ้ือ แต่อะไรท่ีจ  าเป็น ถึงจะแพงแค่ไหน ก็สามารถลงทุนจ่ายไดโ้ดยไม่ลงัเล และเพราะความ
ระมดัระวงัในการจดัการรายรับรายจ่ายนั้น การเขา้มาของเทคโนโลยกี็มิไดท้  าให้คนรุ่นน้ีถึงกบัเพอ้
คลัง่นัง่เล่นคอมพิวเตอร์ขา้มวนัขา้มคืนเหมือนเด็กรุ่นใหม่บางคน แต่เขาจะใชเ้พ่ือการท างานและ
เพ่ือความสะดวกสบายเท่านั้น (พรนิภา หาญมะโน, 2558) ดา้นพฤติกรรมการบริโภคจะเป็นกลุ่มคน
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หนุ่มสาวท่ีกลา้ใชจ่้ายฟุ่ มเฟือยท างานในลกัษณะใชค้วามคิด สมาชิกหลกัในครอบครัวท างานทั้ง
สองคน ใชชี้วิตแบบทนัสมยั เป็นห่วงเป็นใยในเร่ืองของภาพลกัษณ์ กลา้ท่ีจะใชจ่้ายฟุ่ มเฟือย คนใน
ยคุน้ีหลายคนนิยมใชบ้ตัรเครดิต นกัการตลาดท่ีสนใจกลุ่ม Generation X พบว่ากลุ่มลูกคา้ของตน มี
ความตอ้งการใชเ้วลาว่างตามสไตลข์องตนเองอย่างอิสระ และในกิจกรรมท่ีไม่ซบัซอ้นหรือเป็น
รูปแบบมากเกินไป มีความอดทนน้อยต่อการรอคอย ตอ้งการท าอะไรท่ีรวดเร็วและทนัใจ ในการ
ส ารวจอิทธิพลของการโฆษณากบักลุ่ม Generation X ยงัพบดว้ยว่า ประการแรก กลุ่ม Generation X  
ยงัมีความสนใจในการชมงานโฆษณาแบบดั้งเดิมอยู่ ไม่ว่าจะเป็น บิลบอร์ด โฆษณาทางโทรทศัน์ 
และส่ือส่ิงพิมพ ์เพราะยงัเช่ือว่าโฆษณาเหล่าน้ีเป็นขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ นอกจากน้ีภายหลงัการชมโฆษณาแลว้ กลุ่ม Generation X จ  านวนไม่น้อยไดน้ าขอ้มูลท่ี
ไดรั้บไปแลกเปล่ียนประสบการณ์และวิพากษว์จิารณ์กบัคนในครอบครัว พิจารณาอยา่งถ่ีถว้นซ ้าไป
ซ ้ามาหลายรอบ ทั้งน้ี เพราะการโฆษณาเหล่านั้นเพียงท าใหเ้กิดความคิดความเขา้ใจต่อสินคา้เพ่ิมข้ึน
เท่านั้น แต่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในทนัทีทนัใดต่อคน Generation X นอ้ยมาก เพราะคนกลุ่มน้ี
ส่วนใหญ่ไม่เช่ือขอ้ความในงานโฆษณาทั้งหมด หากแต่พวกเขาจะเช่ือในความคิดริเร่ิมของตนเอง
มากกว่า (เสมอ น่ิมเงิน , 2561) 

นกัการตลาด ใชจุ้ดเด่นจุดน้ีของกลุ่ม Generation X มาใหเ้ป็นประโยชน์ทางการตลาด ดว้ย
การเชิญตวัแทนของกลุ่ม Generation X  มาให้ความคิดเห็น วิพากษ์วิจารณ์เก่ียวกบักิจกรรมทาง
การตลาดท่ีจะออกมาใหม่ และบางกิจการใชว้ิธีเชิญกลุ่ม Generation X มาเป็นกรรมการในบริษทั
เพ่ือริเร่ิมและผลกัดนักิจการไปสู่ความเปล่ียนแปลง เพ่ือให้เขา้ใจพฤติกรรมและความคิดของกลุ่ม 
Generation X มากข้ึน คนวยั Generation X  จึงมีความรู้สึกว่า พวกเขาถูกกดดนัหรือเอาเปรียบให้มี
ระดบัรายไดท่ี้ต ่ากว่าท่ีคาดหวงั ต าแหน่งงานไม่เป็นอยา่งท่ีตอ้งการ บางคนมีความรู้สึกว่าพวกเขาจะ
ไม่สามารถประสบความส าเร็จเท่ากบัรุ่นพ่อแม่หรือเหนือกว่าไดเ้ลย จึงยิง่สร้างความไม่พอใจให้กบั
พวกเขามากข้ึน ความรู้สึกไม่พอใจดงักล่าว จึงสะทอ้นออกมาในรูปแบบพฤติกรรมการการบริโภค
ของพวกเขาดว้ย แต่คน Generation X ส่วนใหญ่จะประสบความส าเร็จและเช่ียวชาญทางดา้นการใช้
เทคโนโลยีมาก ในสหรัฐอเมริกาเกือบคร่ึงหน่ึงของกลุ่ม Generation X มีเคร่ืองคอมพิวเตอร์เป็น
ของตนเอง และเกินกว่าคร่ึงสามารถใชแ้ละจ าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ทุกวนั และเป็นกลุ่มท่ี
ใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีสูงกลุ่มหน่ึง 

ในดา้นการใชจ่้ายเงินนั้น Generation X  ถึงแมว้่าคนกลุ่มน้ีจะชอบความสะดวกสบายและ
รักความสนุกสนานแต่พวกเขากลบัมีความรอบคอบในการใชจ่้ายเงินดา้นการเงินอย่างมาก เป็นกลุ่ม
ท่ีใชเ้งินเป็น อะไรท่ีไม่จ  าเป็นจริง ๆ ก็ไม่ซ้ือ แต่หากอะไรท่ีจ  าเป็น ถึงจะแพงแค่ไหน ก็จะยินยอม
จ่ายเงินไดอ้ยา่งไม่ลงัเลและเพราะความระมดัระวงัในการจดัการรายรับรายจ่ายนั้น การเขา้มาของ
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เทคโนโลยกี็มิไดท้  าใหค้น Generation X ถึงกบัคลัง่ไคลน้ัง่เล่นคอมพิวเตอร์ขา้มวนัขา้มคืนเหมือน
เด็กรุ่นใหม่บางคน แต่ชาว Generation X จะใชเ้พื่อการท างาน การติดต่อส่ือสาร และเพื่อความ
สะดวกสบายเท่านั้น รวมทั้งสามารถบริหารและน าเทคโนโลยีมาใชใ้ห้เป็นประโยชน์และสร้าง
รายไดใ้หต้นเองไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพทีเดียว (ทิพวลัย ์สินนิธิถาวร, 2558) 

ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า Generation X คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 35-50 ปี นับเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีอิสระทางความคิดตน มีความตอ้งการใชเ้วลาว่างตามสไตล์
ของตนเองอยา่งอิสระ และในกิจกรรมท่ีไม่ซบัซอ้นหรือเป็นรูปแบบมากเกินไป มีความอดทนน้อย
ต่อการรอคอย ตอ้งการท าอะไรท่ีรวดเร็วและทนัใจ ชอบความสะดวกสบายและรักความสนุกสนาน  
นอกจากน้ีจากสถิติลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสถานบริการศูนยฝึ์กโยคะ ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงร้อยละ 85 
และผูช้ายร้อยละ 15 มีอาย ุ35-50 ปี มากท่ีสุด (เสมอ น่ิมเงิน , 2561) ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ี
จะศึกษาถึงข้อมูลของกลุ่มลูกค้า Generation X ท่ีเข้ามาใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ เพราะเป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความตอ้งการใชบ้ริการศูนยโ์ยคะมากท่ีสุด 

 

4. ข้อมูลทั่วไปของศูนย์ฝึกโยคะ  
 ปัจจุบนัรูปแบบโยคะเมืองไทยหลากหลาย ตอบสนองกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลายกลุ่ม 
ตั้งแต่โยคะ “ขั้นพ้ืนฐาน” โยคะแบบพิเศษ มีให้เลือกหลายประเภทไม่ว่าจะเป็นโยคะร้อน (Hot 
Yoga) โยคะขั้นสูง (Advanced Yoga) แต่ละแห่งสร้างจุดขายท่ีตวัหลกัสูตร และครูผูฝึ้กสอนท่ีผ่าน
การอบรมและไดรั้บประกาศนียบตัรจากสถาบนัโยคะชั้นน าของโลก โดยโยคะในประเทศไทยเร่ิม
เป็นท่ีนิยมในปี 2547 ซ่ึงเป็นก าลงัเป็นท่ีนิยมของตลาดโลก รูปแบบการใหบ้ริการโยคะ ดงัน้ี 
 1. คลาสโยคะแบบตวัต่อตวั (1:1 / 1:2) รูปแบบการสอน : หฐโยคะ, วินยาสะโยคะ, พาว
เวอร์โยคะ, โยคะบ าบดั (มีปัญหาสุขภาพ/อาการออฟฟิศซินโดรม), โยคะเพ่ือลดน ้ าหนัก, โยคะ
ส าหรับคนทอ้ง และอ่ืน ๆ 
 2. คลาสโยคะแบบกลุ่ม รูปแบบการสอน : หฐโยคะ, วินยาสะโยคะ, พาวเวอร์โยคะ, 
โยคะบ าบดั (มีปัญหาสุขภาพ/อาการออฟฟิศซินโดรม), โยคะเพ่ือลดน ้ าหนัก, โยคะส าหรับคนทอ้ง 
และอ่ืน ๆ 
ระดบั : ผูเ้ร่ิมตน้ฝึกใหม่ - ระดบักลาง  
  ส าหรับธุรกิจศูนยฝึ์กโยคะ เป็นสถานท่ีใหบ้ริการครบวงจรในเร่ืองของการดูแลสุขภาพ
และการฟ้ืนฟูร่างกาย โดยมุ่งเนน้การออกก าลงักายในรูปแบบโยคะ (Yoga) ท่ีใหบ้ริการโดยในช่วง
หลายปีท่ีผา่นมาศูนยฝึ์กโยคะในประเทศไทยไดเ้พ่ิมจ านวนมากข้ึนกว่าร้อยละ 100 โดยในปี 2561 
ท่ีผา่นมา ตลาดโยคะมีมูลค่าราว 400 ลา้นบาท เติบโตเฉล่ียร้อยละ 10 และมีแนวโน้มเติบโตอย่าง
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ต่อเน่ือง ตั้งแต่ปี 2560 - 2562 และในปี 2562 (ม.ค.-พ.ค.) มีการขยายตวัของจ านวนการจดัตั้งศูนย์
ฝึกโยคะใหมอ่ยูท่ี่ร้อยละ 20.69 เมื่อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผ่านมา ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง
กบัการเติบโตของธุรกิจชุดกีฬาและอุปกรณ์กีฬาท่ีมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง (กรมพฒันาธุรกิจ
การคา้, 2562)  
  ปัจจุบนักลุ่มจงัหวดัในพ้ืนท่ีภาคตะวนัออกมีกลุ่ม Generation X เขา้มาท างานจ านวน
มาก ส่งผลใหเ้กิดศูนยฝึ์กโยคะหลายแห่ง ในปี 2563 ศูนยฝึ์กโยคะท่ีเปิดให้มีบริการอยู่จ  านวน 23 
ศูนย ์โดยทางผูว้ิจยัไดด้  าเนินการส ารวจจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนย์ฝึกโยคะในเขตพ้ืนท่ี
ตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี จังหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ จ  านวน 23 ศูนย ์กบัผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะ ในระหว่าง
วนัท่ี 14 – 16 มกราคม 2563 พบว่า จ  านวนเฉล่ียลูกคา้มาใชบ้ริการต่อเดือนต่อจงัหวดั มีจ  านวนเฉล่ีย  
2,238 คน โดยขอ้มูลในการด าเนินงานเก่ียวกบัศูนยฝึ์กโยคะ ดงัน้ี 
 1. กลุ่มลูกคา้ (Customer Segments) ไดแ้ก่กลุ่มบุคคลท่ีมีคุณลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
  - เป็นผูท่ี้ช่ืนชอบและเล่นโยคะเป็นประจ า 
  - อายรุะหว่าง 20-65 ปี 
  - รายไดต่้อเดือนมากกว่า 50,000 บาท 
  - ผูท่ี้ใชบ้ริการฝึกโยคะทุกวนัจนเรียกไดว้่าโยคะเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนั 
  - ผูรั้กสุขภาพท่ีดูแลรูปร่างดว้ยการฝึกโยคะและออกก าลงักายสม ่าเสมอ 
  - ผูท่ี้เร่ิมเขา้ใจและหนัมาดูแลสุขภาพของตนเอง เพ่ือความมัน่ใจในบุคลิกภาพ 
 2. คุณค่าของบริการท่ีน าเสนอ (Value Propositions)   
  - ลูกคา้ไดม้ีสุขภาพท่ีดีต่อการด ารงชีวิตและการท างานส าหรับยคุสมยัปัจจุบนั 
  - ลูกคา้ไดค้วามมัน่ใจท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี เม่ือไดเ้ขา้สงัคมกบัคนทัว่ไป 
  - ลูกคา้ไดป้ระหยดังบประมาณหรือค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวกบัสุขภาพหรือค่ารักษาพยาบาล
ลงเน่ืองจากมีร่างกายท่ีแข็งแรง ไม่เจ็บป่วย 
 3. ช่องทางเขา้ถึงลูกคา้ (Channels) ช่องทางหลกัท่ีใชใ้นการเขา้ถึงลูกคา้คือการโฆษณา
ทาง Social Media โดยอาศยัผูม้ีช่ือเสียงในทางสงัคมเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ โดยจะเป็นบุคคลในระดบั 
Luxury ด้วยเช่นกัน ส่วนเน้ือหาในการส่ือสารจะเป็นการประกาศให้ลูกค้า และจะบอกต่อผ่าน 
Social Media กนัต่อไปเร่ือย ๆ ท าโปรโมชัน่กบับตัรเครดิตรายใหญ่ในประเทศไทยส าหรับกลุ่มลูก
ทัว่ไป เพ่ือเป็นสมาชิก และผอ่นช าระค่าสมาชิกกบัธนาคารได ้จะท าให้แบ่งเบาค่าใชจ่้ายของลูกคา้
กลุ่มน้ีได ้
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 4. ความสมัพนัธก์บัลูกคา้ (Customer Relationships) การสร้างความสมัพนัธก์บัลูกคา้เป็น
ส่ิงท่ีมีความส าคญัมาก เพราะเป็นหน่ึงในช่องทางส าคญัท่ีในการหาลูกคา้รายใหม่ต่อไปเร่ือย ซ่ึง
ส าหรับเราท่ีเป็นผูใ้ห้บริการระดบั Hi-End ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เป็นส่ิงท่ีท าควบคู่กนัไปใน
ระหว่างท่ีให้บริการลูกคา้ โดยจะมีกิจกรรม workshop ต่าง ๆ เก่ียวกบัโยคะให้ลูกคา้เขา้ร่วม เช่น 
การโพสท่าประกวดลง facebook หรือ จัดการแข่งขันโดยแบ่งตามรุ่นต่าง ๆ เช่น Beginner, 
Amateur, Master ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้ประทบัใจ และบอกต่อกนัต่อไปเร่ือย ๆ 
 5. รูปแบบของรายได ้(Revenue Streams) รายไดห้ลกัของศูนยฝึ์กโยคะ มาจากการสมคัร
เป็นสมาชิกของลูกคา้ ทั้งในรูปแบบของรายเดือนและรายปี โดยจะสร้างข้ึนจากการเน้นกิจกรรม
ทางการตลาด ท่ีเนน้ใหก้ารจูงใจลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 
 6. ทรัพยากรหลกั (Key Resources)  
  - ในส่วนของบุคลากร ไดแ้ก่ ครูสอนโยคะ พนกังาน ตอ้งไดรั้บการฝึกอบรมอยา่งดี 
  - ในส่วนของอุปกรณ์ ซ่ึงเนน้ทั้งในเร่ืองเทคโนโลย ีความทนัสมยั   
  - ในส่วนของงบประมาณท่ีตอ้งใชท่ี้เนน้จากการเพ่ิมรายไดห้ลกัค่าบริการและรายได้
รองท่ีมาจากการจดักิจกรรมเสริม เช่น การจดัท า workshop หรือการสาธิตการฝึกโยคะนอกสถานท่ี 
เป็นตน้ 
 7. กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
  - การใหบ้ริการดา้นโยคะครบวงจร 
  - การใหบ้ริการในบริการเสริมอ่ืน ๆ เช่น สปา, ออนเซ็น, Salt Room และ Sleep Pod 
  - การสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ เพื่อให้แบรนด์เขา้ไปอยู่ในใจของลูกคา้จนเกิด
การบอกต่อ 
 8.  โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) 
  - ค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ เช่น ค่าน ้ า ค่าไฟ 
  - ค่าแรงงาน เงินเดือนค่าจา้งของบุคลากร 
  - ค่าเช่าสถานท่ี 
  - ค่าอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ทั้งท่ีเป็นอุปกรณ์ส้ินเปลือง เช่น อุปกรณ์เคร่ืองใชภ้ายในหอ้งน ้ า 
เส่ือโยคะ และอุปกรณ์ไม่ส้ินเปลืองอยา่งเช่น Sleep Pod 
 ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า ศูนยฝึ์กโยคะ คือ ศูนยบ์ริการท่ีมีแนวโน้มท่ีจะมีการประกอบ
ธุรกิจท่ีน่าสนใจ ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของศูนยฝึ์กโยคะ 
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5.  งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 5.1 งานวจิยัที่เกีย่วข้องภายในประเทศ 

เอกรินทร์ กิตติเลิศภกัดีกุล (2558) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ของผูใ้ช้บริการสนามกีฬาของรัฐ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการสนามกีฬาสมโภชเชียงใหม่ 700 ปี พบว่าปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นสถานท่ี ซ่ึงเหมือนกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการสนามกีฬา
เทศบาลนครเชียงใหม่ ผลการศึกษาผูอ้อกก าลงักายพึงพอใจเลือกใชส้นามกีฬาสมโภชเชียงใหม่ 700 
ปี มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีความพึงพอใจเร่ืองสถานท่ีจอดรถกวา้งขวางและสะดวก
มากท่ีสุด ส่วนผูอ้อกก าลงักายพึงพอใจเลือกใชส้นามกีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่ มีความพึงพอใจใน
ระดบัปานกลาง โดยมีความพึงพอใจทางดา้นศูนยกี์ฬาและสนามกีฬาเป็นมาตรฐานมากท่ีสุด และ
ผูใ้ชบ้ริการสนามกีฬาทั้ง 2 แห่ง มีความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ โดยผูใ้ชบ้ริการสนามกีฬาสมโภช 700 ปี มีความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการท่ีสูงกว่าผูใ้ชบ้ริการ
สนามกีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่  
 
 วศินี ทนพลกรัง (2559) ศึกษาพฤติกรรมการฝึกโยคะและมวยไทย และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนัโยคะและมวยไทยของประชากรในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษา พบว่า  เหตุผลท่ีเลือกฝึกมวยไทย คือ ตอ้งการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง และเมื่อสอบถามถึงการ
ฝึกโยคะควยคู่กบัมวยไทยโดยส่วนใหญ่ตอบวา่ไม่เคยฝึกร่วมกนัมาก่อน และมีความคิดเห็นว่าโยคะ
มีประโยชน์ต่อมวยไทยในเร่ืองการเพ่ิมความยืดหยุ่น มีสมาธิ และช่วยให้ข้อต่อท างานไดดี้ข้ึน
ตามล าดบั ดา้นปัจจยัทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสถาบนัโยคะและมวยไทย 
ปัจจยัท่ีใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ครูผูฝึ้กสอนท่ีผ่านการฝึกอบรมการสอน
มาอย่างถูกวิธี ด้านราคา ค่าสมาชิกหรือค่าบริการมีการแสดงไวอ้ย่างชดัเจน ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการให้ทดลองเรียนฟรี ดา้น
บุคลากร ครูผูฝึ้กสอนมีความเอาใจใส่ต่อผูฝึ้กเป็นอย่างดี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ สถานท่ีฝึก
สะอาด อากาศถ่ายเทไดดี้ และดา้นกระบวนการ ควรมีการใหบ้ริการอยา่งเท่าเทียมกนั 
 
 ดอกออ้ โม่ค  า (2560) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้สถาน
บริการฝึกโยคะของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีอ  าเภอเมืองชลบุรี ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
บริการ ใหค้วามส าคญัในหวัขอ้ของหลกัสูตรของการฝึกโยคะท่ีหลากหลายและดา้นบุคลากรท่ีให้
ความส าคญัในหวัขอ้ของครูฝึก สามารถตอบค าถามและแกปั้ญหาส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้
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ซกัถามหรือเกิดปัญหาขณะท่ีฝึก ดา้นกระบวนการบริการ ใหค้วามส าคญัในหัวขอ้ของมีขอ้แนะน า
วิธีปฏิบติัตนก่อนและหลงัการฝึกท่ีถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมองเห็น 
ใหค้วามส าคญัในหัวขอ้ของมีห้องน ้ า ห้องเปล่ียนเส้ือผา้ ตูล้็อคเกอร์ส าหรับเก็บของส่วนตวั และ
หอ้งรับรอง ล  าดบัท่ีหา้ คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในหัวขอ้ของสถานท่ี
ให้บริการอยู่ในท าเลท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ให้
ความส าคญัในหวัขอ้ของขอ้มูลการใหบ้ริการครบถว้น ทนัสมยัและล าดบัท่ีเจ็ด คือ ปัจจยัดา้นราคา
บริการใหค้วามส าคญัในหวัขอ้ของมีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน 
 
 ปุณชรัสม์ิ พชัรเรืองกิตติ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชส้ถานบริการฝึกโยคะของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงธนใต ้ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากเรียก
ล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัด้านราคา ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
 

มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถาน
ออกก าลงักายขนาดใหญ่ (Fitness Center) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ (Fitness Center) ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเรียงตามล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นบุคลากร
ผูใ้หบ้ริการ ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นความสะดวกและ
ความเหมาะสมของค่าสมาชิก ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ ปัจจยัดา้นคลาสออกก าลงักาย และ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในส่วนของปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ท่ีใชบ้ริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ (ศึกษาเฉพาะ Fitness First, Virgin Active, True Fitness, 
We Fitness) ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองเพศและอายุ มีระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการสถานออก
ก าลงักายขนาดใหญ่ (Fitness Center) ท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างเพศชาย มีการตดัสินใจใช้
บริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ท่ีมากกว่าเพศหญิง และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-35 ปี มีการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่มากท่ีสุด 
 
 สรายทุธ เกศโสภาสฤษด์ิ (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธแ์ละอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจท่ีจะจงรักภักดีในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิจยัพบว่า มีเพียงปัจจยับุคลิกภาพ ปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัความปลอดภยั 
ปัจจยัสุขภาพและสมรรถภาพทางร่างกาย ปัจจยัปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อ
ความตั้งใจท่ีจะจงรักภกัดีในการใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 และมีเพียงส่วนปัจจยัปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (β = 0.583) มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อความตั้งใจท่ีจะจงรักภกัดีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
  
 นวพรรณ วงคค์  ามูล (2558) ไดศ้ึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเน
สเซ็นเตอร์ในมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย  ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ
สูงสุดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ อุปกรณ์ออกก าลงักายมีคุณภาพและมีความปลอดภยั ดา้นราคา คือ มี
การแจง้ค่าสมคัรสมาชิกหรือค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ชดัเจน ดา้นการจัดจ าหน่าย คือ สถานท่ีตั้งสะดวก
ปลอดภยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโปรแกรมและอุปกรณ์ออก
ก าลงักาย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือ มีการจดัแสงสว่างภายในห้องออกก าลงักายอย่างเหมาะสม 
ดา้นกระบวนการ คือ การช าระค่าใชบ้ริการมีความสะดวกและดา้นบุคคลากร คือ พนักงานผูดู้แล
สามารถตอบค าถามและช่วยแกไ้ขปัญหา มีความน่าเช่ือถือ และผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจ
ของผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเนสเซ็นเตอร์พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และประเภทของผูใ้ชบ้ริการต่างกนัมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
 
 ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายทั้งฟิตเนส ศูนย์
โยคะ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีบริการ ส่งเสริมการตลาด
บุคลากร กระบวนการบริการ และลกัษณะทางกายภาพ   
 

5.2 งานวจิยัต่างประเทศ 
Lim, Romsa & Armentrout (2016) ไดศ้ึกษาผลกระทบของการรับรู้คุณค่า ความพึงพอใจ 

คุณภาพการให้บริการต่อความภักดีของลูกคา้สตรีในชมรมฟิตเนส ผลการศึกษา พบว่าการรับรู้
คุณค่าความพึงพอใจและคุณภาพ การบริการของลูกคา้มีผลต่อความมุ่งมัน่ทางจิตวิทยาของลูกคา้
และความตั้งใจในการปรับตวัต่อการเป็นสมาชิกและการอา้งอิงของลูกคา้ ดงันั้น การรับรู้คุณค่าของ
ลูกคา้ ความพึงพอใจและคุณภาพของบริการท่ีสูงข้ึนท าใหค้วามภกัดีของลูกคา้ท่ีสูงข้ึน ผลการวิจยั
ช้ีใหเ้ห็นว่า ความภกัดีของลูกคา้สามารถสร้างไดโ้ดยการปรับปรุงการรับรู้คุณค่า ความพึงพอใจและ
คุณภาพการบริการ  
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Gonçalves, Meireles & Carvalho (2016) ได้ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในฟิตเนสคลบั 
ศึกษาเก่ียวกบัความถ่ีในการใชบ้ริการประจ าสัปดาห์ ความคาดหวงั ความพึงพอใจและการรักษา
ลูกคา้ ผลการศึกษา พบว่า ความถ่ีรายสปัดาห์ไม่ไดแ้สดงให้เห็นถึงความสามารถในการอธิบายถึง
ความพึงพอใจและการรักษาลูกคา้ มีอิทธิพลกนัระหว่างความคาดหวงักบัความพึงพอใจ (73%) และ
การรักษาลูกคา้ (64%) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ความสมัพนัธร์ะหว่างความพึงพอใจและการรักษา
ลูกคา้ (63%) พบว่า มีอิทธิพลทางบวกและมีนยัส าคญั 

 
Suwono & Sihombing (2016) ไดศ้ึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของศูนยอ์อกก าลงั

กายของลูกคา้ การศึกษาเชิงประจกัษ์ ผลการวิจยัพบว่า มีความสัมพนัธ์ระหว่างการเปล่ียนแปลง
ดา้นราคากบัประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญั มีอิทธิพลระหว่างประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บกบั
ความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งมีนัยส าคญั และมีอิทธิพลระหว่างลูกคา้ความพึงพอใจกบัความภกัดี
ของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญั แต่ไม่พบความสมัพนัธร์ะหว่างสภาพแวดลอ้มทางกายภาพกบัความพึง
พอใจของลูกคา้ 

 
 สรุปผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีและการตดัสินใจใชบ้ริการศูนย์
ออกก าลงักายของลูกคา้ คือ ปัจจยัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพการบริการของ
ศูนยอ์อกก าลงักายท่ีมีต่อลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation 
X ในภาคตะวันออก โดยใช้วิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดวิธีด  าเนินการวิจยัโดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้  Generation X ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะในเขต
พ้ืนท่ีภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ จังหวดัชลบุรี จังหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี  จังหวดัตราด จังหวดั
ฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ โดยทางผูว้ิจยัไดด้  าเนินการส ารวจจ านวนลูกคา้
ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีภาคตะวนัออก จ านวน 23 ศูนย ์กบัผูป้ระกอบการศูนย์
ฝึกโยคะ ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์และการสอบถามส่วนตวั ในระหว่างวนัท่ี 14 – 16 มกราคม 
2563 โดยขอขอ้มูลจ านวนเฉล่ียลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการต่อเดือนต่อจงัหวดั  พบว่า มีจ  านวนเฉล่ียลูกคา้
ท่ีมาใช้บริการต่อเดือน เท่ากับ 2,238 คน  จากการเก็บรวบรวมข้อมูลลูกค้าท่ีมาใช้บริการของ
ศูนยบ์ริการโยคะ มีจ  านวนดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 3.1 สดัส่วนจ านวนลูกคา้มาใชบ้ริการ 

พ้ืนที่ จ านวนศูนย์ฝึกโยคะ (แห่ง) จ านวนเฉล่ียลูกค้ามาใช้บริการต่อเดือน (คน) 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา 2  140 

จงัหวดัชลบุรี 6 860 

จงัหวดัระยอง 5 632 

จงัหวดัตราด 2 98 

จงัหวดัจนัทบุรี 4 247 
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จงัหวดัปราจีนบุรี 2 102 

จงัหวดัสระแกว้ 2 159 

รวม 23 2,238 

ท่ีมาของขอ้มูล : ผลการส ารวจขอ้มูลผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์และการสอบถามส่วนตวั พบว่า 
จ  านวนเฉล่ียลูกคา้มาใชบ้ริการต่อเดือนของศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดัตะวนัออก จ  านวน 23 
แห่ง ระหว่างวนัท่ี 14 – 16 มกราคม 2563 
 

การก าหนดผูใ้หข้อ้มูลส าคญัในการวิจยัผูว้ิจยัเลือกให้หลกัการก าหนดโดยไม่อาศยัความ
น่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยเลือกเจาะจงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง (Section Manger) ทั้งน้ี 
ก  าหนดคุณลกัษณะของผูใ้หข้อ้มูลส าคญัท่ีตอ้งศึกษา คือ ลูกคา้ Generation X ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์ก
โยคะในเขตพ้ืนท่ีภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี จงัหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด 
จงัหวดัฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ จ  านวนเฉล่ียลูกคา้มาใชบ้ริการต่อเดือน 
จ านวน 2,238 ราย โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง จากการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
ตารางส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะไดข้นาดกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ทั้ งส้ิน 339ราย และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว ้ไปท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จนครบตามจ านวน 339 ชุด 

 
    n  =               N                         =          2,238 

       1+Ne2            1+2,238 (0.05) 2 
      =        339 
 โดย  n       =  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

    N      =  จ  านวนประชากรในการศกึษา 
     e      =  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดห้รือระดบันยัส าคญั.05 

  
 นัน่คือ ตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 339 ราย โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพราะฉะนั้น เพ่ือให้ความสมบูรณ์ของขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงขอเพ่ิมจ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งอีก 11 ราย รวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 350 ราย  
 
  การสุ่มตวัอยา่งแบบหลายโควตา (Quote Sampling) ดงัน้ี 
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 ขั้นท่ี 1 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยก าหนดให้เลือก
กลุ่มตวัอย่างจาก จังหวดัชลบุรี จงัหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จังหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ โดยก าหนดอ าเภอท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ อ  าเภอท่ีมีศูนย์
ฝึกโยคะ  ไดแ้ก่ อ  าเภอเมือง และแบ่งกลุ่มตวัอยา่งตามสดัส่วนประชากร เน่ืองจากในช่วงเก็บขอ้มูล 
คือ ช่วงระหว่างเดือนเมษายน – พฤษภาคม เป็นช่วงเดือนท่ีเกิดวิกฤติช่วงโควิดจึงท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้
มาใชบ้ริการมีความแตกต่างจากช่วงปกติ เพื่อความสะดวกในการเก็บขอ้มูลและเพื่อให้ไดข้อ้มูล
ครบถว้นตามจ านวนท่ีก  าหนด ผูว้ิจยัจึงเก็บขอ้มูลตามสะดวกจากผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ
ในแต่ละจงัหวดั 
 
ตารางท่ี 3.2 สดัส่วนจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

พ้ืนที ่ จ านวน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
จงัหวดัฉะเชิงเทรา 140 22 
จงัหวดัชลบุรี 860 134 
จงัหวดัระยอง 632 99 
จงัหวดัตราด 98 15 
จงัหวดัจนัทบุรี 247 39 
จงัหวดัปราจีนบุรี 102 16 
จงัหวดัสระแกว้ 159 25 

รวม 2,238 350 
 
 ขั้นท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) กบัลูกคา้ท่ีมา
ใช้บริการศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีภาคตะวนัออก ได้แก่ จังหวดัชลบุรี จังหวดัระยอง จังหวดั
จนัทบุรี จงัหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้  
 ขั้นท่ี 3 จดัท าแบบสอบถามในรูปแบบ Link Online ผา่นระบบ Google Form จากนั้น ส่ง 
Link Online ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีภาคตะวนัออก เพื่ออ  านวยความ
สะดวกในการตอบค าถามตามแบบสอบถาม 
 
 
 



 44 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม โดยมีเน้ือหาแบ่งออกเป็น 2 
ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ไดแ้ก่ เพศ 
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได ้และเพ่ิมค าถามเก่ียวกบัปัญหาสุขภาพอีก 1 ค  าถาม ลกัษณะ
ค าถามแบบปิด   
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ส่งเสริมการตลาด สถานท่ีบริการ 
ลกัษณะทางกายภาพ บุคลากร และกระบวนการบริการ ใช้แบบสอบถามชนิดมาตรฐานส่วน
ประเมินค่า (Rating Scale) ซ่ึงไดก้  าหนดระดบัเป็น 5 ระดบั ตามมาตราวดัแบบ ลิเคิร์ท (Likert’s 
Scale) (สุพกัตร์ พิบูลย ์, 2560) 
 
 เกณฑ์การให้คะแนน  
 ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า Rating scale 5 ระดบั ตามมาตรา
วดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale)โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบัมีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงัน้ี  
 
   ระดับคะแนน   แปลความหมาย 
     1  หมายถึง          นอ้ยท่ีสุด 
     2  หมายถึง   นอ้ย 
     3  หมายถึง   ปานกลาง 
     4  หมายถึง     มาก 
     5          หมายถึง          มากท่ีสุด 
 
 เมื่อรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถ่ีแลว้ใชค้ะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งเกณฑเ์ป็น 5 ระดบั คือ นอ้ยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก 
มากท่ีสุด โดยใชอ้นัตรภาคชั้นจากเกณฑแ์ปลความหมาย โดยมีการแบ่งระดบัของคะแนนดว้ยการ
ใชสู้ตร มาค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี 

 
  อนัตรภาคชั้น  =   ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 
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          จ  านวนชั้น 
 
     = 5 – 1 = 0.80 
       5 

ดงันั้น จึงแบ่งการแปลความหมายไดด้งัน้ี  
 ระดบั 5 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 อยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 อยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 อยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 

 
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 ขั้นท่ี 1 ศึกษาค้นควา้รายละเอียดต่าง ๆ จากหนังสือ เอกสารทางวิชาการ ทฤษฎีและ
งานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 ขั้นท่ี 2 ศึกษาการหลกัการสร้างแบบสอบถามเพื่อการวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 ขั้นท่ี 3 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบโครงสร้างของ
แบบสอบถาม ความถูกต้องเท่ียงตรงของเน้ือหา ภาษาท่ีใชแ้ละปรับปรุงแกไ้ข จากผูเ้ช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน ซ่ึงมีเกณฑ์ในการพิจารณาค่า IOC คือ ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 – 1.0 ถือว่า
เหมาะสมสามารถน าไปใชไ้ดแ้ต่ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากว่า 0.5 
 โดยผูว้ิจยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญ ดงัรายนามต่อไปน้ี 
   1)  ดร. อารีรัตน์ ลีฬหะพนัธุ ์
   2)  ดร. ปนดัดา จัน่เพชร 
   3)  นาย อมรฤทธ์ิ วฒันะ 
 โดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Consistency หรือ IOC) โดยมีเกณฑ์การให้
คะแนน ดงัน้ี 
  ใหค้ะแนน  +1   หมายถึง    แน่ใจว่าขอ้ค  าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน    0    หมายถึง    ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน  -1    หมายถึง    แน่ใจว่าขอ้ค  าถามไม่สอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
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แลว้น ามาหาค่า IOC (Item-Objective Congruence Index) ค  านวณจากสูตร  
               ค่าดชันีความสอดคลอ้ง    

              
เมื่อ  IOC    แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัเน้ือหา  
       ΣR         แทน ผลรวมของคะแนนความคิดของผูเ้ช่ียวชาญเน้ือหาทั้งหมด  
        N        แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด  
 
 ค่า IOC ของขอ้ค าถามท่ีดีจะตอ้งมีค่า IOC ใกลเ้คียงกบั 1 ถา้มีค่า IOC ต ่ากว่า 0.5 จะตอ้ง
ปรับปรุงเคร่ืองมือใหม่ จากนั้นพิจารณาปรับข้อค าถามตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวุฒิ และ
พฒันารูปแบบของเคร่ืองมือเพื่อใหเ้หมาะสมในการใชต่้อไป  และจากการตรวจค่า IOC ขอ้ค าถาม
ทุกขอ้ในแบบสอบถาม พบว่า มี IOC ในภาพรวมอยูร่ะหว่า 0.67- 1 ถือว่ามีความเหมาะสมสามารถ
น าไปใชไ้ด ้
      ขั้นท่ี 4 น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษามาปรับปรุงแกไ้ขแลว้
น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง และน าไปทดลอง (Try-out) กบัประชาชน
ท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตัวอย่างจ  านวน 30 คน แลว้น ามาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
เพ่ือให้ไดแ้บบสอบถามท่ีสมบูรณ์ โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของ 
Cronbach (1990) แสดงดงัตารางท่ี 3.3 
 ขั้นท่ี 5 น าขอ้บกพร่องจากการทดลองมาปรับปรุงคร้ังสุดทา้ย และจดัพิมพแ์บบสอบถาม
ฉบบัสมบูรณ์ท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเพื่อการวิจยัมีค่าความเช่ือมัน่ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 

ประเด็น ค่าความเช่ือมัน่ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 0.892 
2.  ดา้นราคา 0.779 
3.  สถานท่ีบริการ 0.787 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.777 
5.  ดา้นบุคลากร 0.815 
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6. กระบวนการบริการ 0.895 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 0.887 

ภาพรวม 0.934 
  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1.  ด  าเนินการตรวจสอบช่ือสถานประกอบการและสถานท่ีท่ีตั้งของศูนยฝึ์กโยคะในเขต
พ้ืนท่ีภาคตะวนัออก ได้แก่ จงัหวดัชลบุรี จังหวดัระยอง จังหวดัจนัทบุรี จังหวดัตราด จังหวดั
ฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ 
 2. ด  าเนินการจดัส่งหนังสือขอความอนุเคราะห์จากผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะในการ
แจกแบบสอบถามกบัลูกคา้ศูนยฝึ์กโยคะในเขตพ้ืนท่ีตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี จงัหวดัระยอง 
จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด จงัหวดัฉะเชิงเทรา จงัหวดัปราจีนบุรี และจงัหวดัสระแกว้ 
 3. เมื่อไดรั้บการอนุญาตจากศูนยฝึ์กโยคะให้สามารถแจกแบบสอบถามได ้ทางผูว้ิจยัจะ
ด าเนินการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอย่าง โดยเก็บรวบรวมแบบสอบถาม online ท่ีสมบูรณ์
มาจนครบ 350 ชุด  
 4.  ตรวจสอบความถูกตอ้งของข้อมูล จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม ก  าหนด
รหสัและลงบนัทึกขอ้มูล  
 5.  น าขอ้มูลไปวิเคราะห์ทางสถิติ 
 ในการศึกษาวิจยัน้ี ท าการใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 350 ตวัอยา่ง เมื่อเก็บ
รวบรวมข้อมูลดว้ยแบบสอบถามครบแลว้ ผูว้ิจัยจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้น
สมบูรณ์ หากแบบสอบถามชุดใดไม่สมบูรณ์ การศึกษาคร้ังน้ี จะด าเนินการเก็บขอ้มูลใหม่จนกว่าจะ
ครบถว้นตามขนาดท่ีตั้งไว ้
 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อท าการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนแลว้ ผูว้ิจัยได้น าข้อมูลมา
ตรวจสอบความถูกตอ้งของชุดขอ้มูลแลว้ท าการลงรหัส (Coding) จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการลง
รหัสเรียบร้อยแลว้ไปวิเคราะห์ประมวลผลข้อมูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อท าการค านวณ
ค่าสถิติต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวิจยัและการวิเคราะห์ขอ้มูล มีรายละเอียดท่ีจะท าการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 1.  วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่อใช้
อธิบายลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ดว้ยสถิติค่าร้อยละและแจกแจงความถ่ี  



 48 

 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ดว้ยสถิติค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 3.  การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
  การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก แตกต่าง

กนั วิเคราะห์ดว้ยการเปรียบเทียบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็น
อิสระจากกนั โดยการทดสอบค่าที (Independent t-test) และเปรียบเทียบความแตกต่างของคะแนน
เฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance) ในกรณีท่ีผลการทดสอบมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ แลว้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี Scheffe Test 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์ก
โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีต้องเก็บขอ้มูลผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด 350 ชุด  วิเคราะห์ผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติวิเคราะห์ตาม
สมมติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ผูท้  าการวิจยัไดก้  าหนดสญัลกัษณ์ต่าง ๆ และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  
 

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n     แทน จ านวนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
      แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.    แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 Df     แทน ระดบัชั้นความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 
 SS     แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 MS    แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
 t     แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-Distribution 
 F     แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 
 R     แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
 *      แทน นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจัยได้เสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการ
น าเสนอตามวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 วตัถุประสงค์ข้อท่ี 1  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า Generation X ในภาค
ตะวนัออก ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ  ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้และการมี
ปัญหาสุขภาพ น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบ
แบบสอบถาม        
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ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม               

 
ตารางท่ี 4-1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 114 32.6 
หญิง 236 67.4 
รวม 350 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4-1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ  านวน 236 
คน คิดเป็นร้อยละ 67.4 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีศึกษาเป็นเพศชาย จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.6 
 
ตารางท่ี 4-2 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า 6 1.7 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 16 4.6 

อนุปริญญา/ ปวส. 59 16.9 

ปริญญาตรี 211 60.2 

สูงกว่าปริญญาตรี 58 16.6 

รวม 350 100.0 

  
 จากตารางท่ี 4-2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุดเป็นผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีการศึกษา ในระดบัปริญญาตรี มีจ  านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 รองลงมาคือ  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีการศึกษา ในระดบัอนุปริญญา/ ปวส.  มีจ  านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีการศึกษา ในระดบัสูงกว่าปริญญาตรี มีจ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีการศึกษา ในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
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4.6  และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษา ในระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า  มีจ  านวน 6  คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.7 เป็นอนัดบัสุดทา้ย  
 
ตารางท่ี 4-3 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

 
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 117 33.4 
สมรส 172 49.1 
หยา่ร้าง 37 10.6 
หมา้ย 24 6.9 

รวม 350 100.0 
  
 จากตารางท่ี 4-3 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ซ่ึงมี
จ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 49.1  รองลงมาคือ โสด มีจ  านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 33.4 มี
สถานภาพหยา่ร้าง มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 และหมา้ย มีจ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-4 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 77 22.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 138 39.4 
ธุรกิจส่วนตวั 79 22.6 
อาชีพอิสระ (Freelance) 40 11.4 
แม่บา้น/พ่อบา้น 10 2.9 
ว่างงาน 6 1.7 

รวม 350 100.0 
 
จากตารางท่ี 4-4 ผลการศึกษาตามตารางแสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 39.4 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั 
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จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 22.6  ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จ  านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0  
อาชีพอิสระ (Freelance)  จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4  แม่บา้น/พ่อบา้น จ  านวน 10 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.9  และว่างงาน จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4-5 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่า 15,000 บาท 27 7.7 

15,001 – 30,000 บาท 143 40.9 

30,001 – 45,000 บาท 107 30.6 

45,001 – 60,000 บาท 47 13.4 

มากกว่า 60,000 บาท 26 7.4 

รวม 350 100.0 

 
จากตารางท่ี 4-5 ผลการศึกษาตามตารางแสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท  ซ่ึงมีจ  านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 40.9 รองลงมาคือ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท  มีจ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 30.6  รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 45,001 – 60,000 บาท  ซ่ึงมีจ  านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่า 
15,000 บาท ซ่ึงมีจ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7   และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 60,000 บาท 
มีจ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4  ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4-6 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัญหาสุขภาพ 
 

ปัญหาสุขภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

มี 100 28.6 
ไม่มี 250 71.4 

รวม 350 100.0 
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 จากตารางท่ี 4-6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีศึกษาส่วนใหญ่ไม่มีปัญหาสุขภาพ มี
จ  านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 71.4  และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัญหาสุขภาพ จ านวน 100 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.6 
 
 วตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 2.  เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก
โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีบริการ ส่งเสริม
การตลาดบุคลากร กระบวนการบริการ และลกัษณะทางกายภาพ  น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลใน
ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 
 

ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของ

ผู้บริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 

  ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก สามารถอธิบายผลการศึกษา ได้
ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 4-7 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

N = 350 

ด้านส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.96 0.783 มาก 6 
ดา้นราคา 4.01 0.833 มาก 4 
ดา้นสถานท่ีบริการ 3.98 0.804 มาก 5 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.87 0.857 มาก 7 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.07 0.789 มาก 3 
ดา้นบุคลากร 4.11 0.764 มาก 1 
ดา้นกระบวนการบริการ 4.08 0.755 มาก 2 

ค่าเฉลีย่ 4.01 0.798 มาก  
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 จากตารางท่ี 4-7 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก  (ค่าเฉล่ีย = 
4.01,  SD = 0.798) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า อนัดบัหน่ึง คือ 
ดา้นบุคลากร(ค่าเฉล่ีย = 4.11,  SD = 0.764) อนัดบัท่ีสอง คือ ดา้นกระบวนการบริการ (ค่าเฉล่ีย = 
4.08,  SD = 0.755) อนัดบัสาม คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (ค่าเฉล่ีย =4.07,  SD = 0.789)  อนัดบัส่ี 
คือ ดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย = 4.01,  SD = 0.833)  อนัดบัหา้ คือ ดา้นสถานท่ีบริการ (ค่าเฉล่ีย = 3.98,  SD 
= 0.804)  อนัดบัหก คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (ค่าเฉล่ีย = 3.96,  SD = 0.783)  และ อนัดบัเจ็ด 
คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย = 3.87,  SD = 0.857)   
 
ตารางท่ี 4-8 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 

N = 350 

ด้านผลติภัณฑ์หรือบริการ ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

     1.1 ความหลากหลายของหลกัสูตร 4.26 0.779 มากท่ีสุด 1 

     1.2 คุณภาพของหลกัสูตร 4.18 0.672 มาก 2 

     1.3 ความมีช่ือเสียง 3.84 0.759 มาก 3 

     1.4 จ  านวนครูฝึกสอน 3.68 0.818 มาก 5 

     1.5 จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ 3.83 0.891 มาก 4 

ค่าเฉลีย่ 3.96 0.784 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-8 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 3.96,  SD = 0.784) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า 
อนัดบัหน่ึง คือ ความหลากหลายของหลกัสูตร (ค่าเฉล่ีย = 4.26,  SD = 0.779) อนัดบัท่ีสอง คือ 
คุณภาพของหลกัสูตร (ค่าเฉล่ีย = 4.18,  SD = 0.672) อนัดบัสาม คือ ความมีช่ือเสียง (ค่าเฉล่ีย = 



 55 

3.84,  SD = 0.759) อนัดบัส่ี คือ จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย = 3.83,  SD = 0.891) 
และ อนัดบัหา้ คือ จ  านวนครูฝึกสอน (ค่าเฉล่ีย = 3.68,  SD = 0.818)  

 
ตารางท่ี 4-9 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นราคา 

N = 350 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

      2.1 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการท่ี
เหมาะสม 

4.08 0.820 มาก 2 

      2.2 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไว้
ชดัเจน 

4.05 0.773 มาก 4 

      2.3 มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

4.07 0.769 มาก 3 

      2.4 ค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้ง
กบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 

4.09 0.831 มาก 1 

      2.5 มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวด ๆ 3.76 0.975 มาก 5 

ค่าเฉลีย่ 4.01 0.834 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-9 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในภาพรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 
4.01,  SD = 0.834) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า อนัดบัหน่ึง คือ ค่า
สมาชิก หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย = 4.09,  SD = 0.831) 
อนัดบัท่ีสอง คือ มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการท่ีเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย = 4.08,  SD = 0.820) อนัดบั
สาม คือ มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย = 4.07,  SD = 0.769) อนัดบัส่ี คือ 
มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน (ค่าเฉล่ีย = 4.05,  SD = 0.773) และอนัดบัห้า คือ มี
การแบ่งช าระเงินเป็นงวด ๆ (ค่าเฉล่ีย = 3.76,  SD = 0.975)  
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ตารางท่ี 4-10 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นสถานท่ีบริการ 

N = 350 

ด้านสถานทีบ่ริการ ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

      3.1 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 4.19 0.675 มาก 1 

      3.2 มีระบบขนส่งสาธารณะผา่นหนา้ตลาด
นดั เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะ เป็นตน้ 

3.87 0.862 มาก 5 

      3.3 ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ี
เหมาะสม 

3.94 0.798 มาก 3 

      3.4 มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 3.92 0.853 มาก 4 

      3.5 ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวาง
เพียงพอในการรองรับลูกคา้ 

4.00 0.836 มาก 2 

ค่าเฉลีย่ 3.98 0.805 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-10 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นสถานท่ีบริการในภาพรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 3.98,  SD = 0.805) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า 
อนัดบัหน่ึง คือ ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง (ค่าเฉล่ีย = 4.19,  SD = 0.675) อนัดบัท่ีสอง คือ 
ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการรองรับลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.00,  SD = 0.836) 
อนัดบัสาม คือ ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ีเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย = 3.94,  SD = 0.798) 
อนัดบัส่ี คือ มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย = 3.92,  SD = 0.853) และอนัดบัห้า คือ มีระบบ
ขนส่งสาธารณะผ่านหน้าตลาดนัด เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 3.87,  SD = 
0.862) 
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ตารางท่ี 4-11 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นการส่งเสริมการตลาด  

N = 350 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

4.1 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออนไลน์ 
เช่น website, facebook ฯลฯ” 

4.13 0.737 มาก 1 

4.2 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออฟไลน์ 
เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยชุุมชน ฯลฯ” 

3.79 0.913 มาก 4 

4.3 มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะ
ยาว 

3.92 0.848 มาก 2 

4.4 มีของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น 
เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ สงกรานต ์เป็นตน้ 

3.73 0.891 มาก 5 

4.5 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายใน
รูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบัคูปองชิงโชค การ
แถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ 

3.80 0.898 มาก 3 

ค่าเฉลีย่ 3.87 0.857 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-11 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 3.87,  SD = 0.857) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า 
อนัดบัหน่ึง คือ มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ”  (ค่าเฉล่ีย = 
4.13,  SD = 0.737) อนัดบัสอง คือ มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะยาว (ค่าเฉล่ีย = 3.79,  
SD = 0.913) อนัดบัสาม คือ มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบัคูปอง
ชิงโชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 3.80,  SD = 0.898) อนัดบัส่ี คือ มีการ
ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยชุุมชน ฯลฯ” (ค่าเฉล่ีย = 3.79,  SD 
= 0.913) และ อนัดบัห้า คือ มีของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ 
สงกรานต ์เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 3.73,  SD = 0.891)  
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ตารางท่ี 4-12 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นบุคลากร 

N = 350 

ด้านบุคลากร ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

5.1 ครูฝึกสามารถสอนและใหค้  าแนะน าได ้
อยา่งถูกวิธีและเขา้ใจง่าย 

4.29 0.704 มากท่ีสุด 1 

5.2 ครูฝึกสามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา 
ส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้ซกัถามหรือ 
เกิดปัญหาขณะท่ีฝึก 

4.16 0.772 มาก 2 

5.3 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย 

3.87 0.853 มาก 5 

5.4 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  
แนะน าระเบียบขอ้ปฏิบติัต่าง ๆ เมื่ออยูใ่น
สถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ 

3.97 0.834 มาก 4 

5.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรับผดิชอบในการ
ใหบ้ริการ 

4.08 0.783 มาก 3 

ค่าเฉลีย่ 4.07 0.789 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-12 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรในภาพรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 4.07,  SD = 0.789) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า อนัดบัหน่ึง คือ 
ครูฝึกสามารถสอนและให้ค  าแนะน าได ้อย่างถูกวิธีและเขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย = 4.29,  SD = 0.704) 
อนัดบัสอง คือ ครูฝึกสามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้ซกัถามหรือ 
เกิดปัญหาขณะท่ีฝึก (ค่าเฉล่ีย = 4.16,  SD = 0.772) อนัดบัสาม คือ เจา้หน้าท่ีมีความรับผิดชอบใน
การให้บริการ(ค่าเฉล่ีย = 4.08,  SD = 0.783) อนัดบัส่ี คือ เจา้หน้าท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  
แนะน าระเบียบขอ้ปฏิบติัต่าง ๆ เมื่ออยู่ในสถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ (ค่าเฉล่ีย = 3.97,  SD = 0.834) และ 
อนัดบัหา้ คือ เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย (ค่าเฉล่ีย = 3.87,  SD = 0.853)  
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ตารางท่ี 4-13 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นกระบวนการบริการ 

N = 350 

ด้านกระบวนการบริการ ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

6.1 ขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็ว 4.10 0.724 มาก 4 

6.2 การใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่
ผดิพลาด 

4.07 0.743 มาก 5 

6.3 การใหบ้ริการมคีวามเสมอภาคและเท่า
เทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ 

4.14 0.764 มาก 1 

6.4 การใหบ้ริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม 4.13 0.798 มาก 2 

6.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาล
เบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุเกิดข้ึนระหว่างฝึก 

4.12 0.794 มาก 3 

ค่าเฉลีย่ 4.11 0.765 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-13 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นกระบวนการบริการในภาพรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 4.11,  SD = 0.765) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า 
อนัดบัหน่ึง คือ การใหบ้ริการมีความเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย = 4.14,  SD 
= 0.764) อนัดบัสอง คือ การให้บริการดว้ยความสุภาพอ่อนน้อม  (ค่าเฉล่ีย = 4.13,  SD = 0.798) 
อนัดบัสาม คือ เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุเกิดข้ึนระหว่างฝึก 
(ค่าเฉล่ีย = 4.12,  SD = 0.794) อนัดบัส่ี คือ ขั้นตอนการให้บริการรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 4.10,  SD = 
0.724) และ อนัดบัห้า คือ การให้บริการเป็นไปอย่างถูกตอ้ง ไม่ผิดพลาด (ค่าเฉล่ีย = 4.07,  SD = 
0.743)  
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ตารางท่ี 4-14 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

N = 350 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉลีย่ SD 
ระดับ

ความส าคญั 
ล าดบั 

7.1 มีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อม
ใหบ้ริการ 

4.19 0.711 มาก 1 

7.2 จดัเตรียมสถานท่ีใหบ้ริการไวอ้ยา่งเป็น
ระเบียบ 

4.11 0.686 มาก 2 

7.3 มีส่ิงอ  านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้
ในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ีนัง่ น ้ าด่ืม 
หนงัสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ยา่งเพียงพอ 

4.05 0.809 มาก 3 

7.4 มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ยา่ง
ชดัเจน 

3.98 0.793 มาก 5 

7.5 มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม 4.00 0.777 มาก 4 

ค่าเฉลีย่ 4.07 0.755 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-14 พบว่า ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 4.07,  SD = 0.755) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด พบว่า 
อนัดบัหน่ึง คือ มีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทันสมยั พร้อมให้บริการ (ค่าเฉล่ีย = 4.19,  SD = 0.711) 
อนัดบัสอง คือ จดัเตรียมสถานท่ีให้บริการไวอ้ย่างเป็นระเบียบ (ค่าเฉล่ีย = 4.11,  SD = 0.686) 
อนัดับสาม คือ มีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้กับลูกค้าในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ีนั่ง น ้ าด่ืม 
หนังสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ย่างเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย = 4.05,  SD = 0.809) อนัดบัส่ี คือ มีการตกแต่ง
สถานท่ีสวยงาม (ค่าเฉล่ีย = 4.00,  SD = 0.777) และ อนัดบัหา้ คือ มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไว้
อยา่งชดัเจน (ค่าเฉล่ีย = 3.98,  SD = 0.793)  
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 วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3.  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของ
ศูนยฝึ์กโยคะ จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก น าเสนอ
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ส่วนที่ 3 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานที่ 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามเพศ 
  
ตารางท่ี 4-15 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก

โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามเพศ 
 

ตวัแปร เพศ n ค่าเฉลีย่ SD t Sig. 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ชาย 114 4.01 0.305 0.008 0.927 
หญิง 236 4.01 0.419   

 
 จากตารางท่ี 4-15 พบว่า ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามเพศของ
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติ Independent Sample t-test ในการทดสอบสมมติฐาน ท่ีระดบั
นัยส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง ยอมรับสมมติฐานหลกัท่ีว่า เพศท่ีต่างกันส่งผลต่อการเลือกใช้ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกไม่แตกต่างกนั 
  
 สมมติฐานที่ 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามสถานภาพ 
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ตารางท่ี 4-16 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก
โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามสถานภาพ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F-Ratio Sig. 

สถานภาพ  ระหว่างกลุ่ม 3.499 3 1.166 9.316 0.000* 

ภายในกลุ่ม 51.603 346 0.149   

รวม 55.102 349    

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-16  พบว่า การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามสถานภาพ
ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพท่ีต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูว้ิจยัไดท้ าการทดสอบเป็นรายคู่ ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 โดยใช้
สูตรตามวิธี Scheffe Test 
 
ตารางท่ี 4-17  การทดสอบรายคู่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะ

ของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ  โสด สมรส หยา่ร้าง หมา้ย 

(Sig.)  N 4.10 4.02 3.79 3.83 

โสด 4.10 78 -    
สมรส 4.02 99 0.054 -   
หยา่ร้าง 3.79 95 0.000* 0.000* -  
หมา้ย 3.83 78 0.001* 0.012* 0.652 - 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-17 พบว่า ผลการทดสอบรายคู่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก  จ  าแนกตาม
สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม มีผลการศึกษา ดงัน้ี 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดและสถานภาพสมรส ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก แตกต่างกบั
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ หยา่ร้าง และ หมา้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดง
ให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีมีสถานภาพโสดและสถานภาพสมรสให้ความส าคัญในปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะควรคิดและน าเสนอรูปแบบส่วนประสมการตลาดบริการในรูปแบบ
ใหม ่ๆ เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าว ส่วนผูบ้ริโภคกลุ่มสถานภาพหย่าร้าง
และสภาพหมา้ยควรเนน้รักษาระดบัมาตรฐานการใหบ้ริการเป็นส าคญั 
 
 สมมติฐานที่ 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ตารางท่ี 4-18 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก

โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F-test Sig. 

ระดบัการศึกษา ระหว่างกลุ่ม 0.989 4 0.247 2.086 0.082 

ภายในกลุ่ม 54.113 345 0.157   

รวม 55.102 349    

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-18  พบว่า การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามระดับ
การศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.0082 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 หมายความว่า ปฏิเสธสมมติฐานรองยอมรับสมมติฐานหลกัท่ีว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาท่ีต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานที่ 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามอาชีพ 
 
ตารางท่ี 4-19 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก

โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามอาชีพ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F-test Sig. 

ระดบัการศึกษา ระหว่างกลุ่ม 1.732 5 0.346 3.051 0.051 

ภายในกลุ่ม 53.371 344 0.155   

รวม 55.102 349    
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-19  พบว่า การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามอาชีพของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่าเท่ากับ 0.051 ซ่ึงมีค่ามากกว่า  0.05 
หมายความว่า ปฏิเสธสมมติฐานรองยอมรับสมมติฐานหลกัท่ีว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพท่ี
ต่างกันส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผู ้บริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกไม่แตกต่างกนั  
 
 สมมติฐานที่ 5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามรายได ้
 
ตารางท่ี 4-20 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก

โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F-test Sig. 

ระดบัการศึกษา ระหว่างกลุ่ม 1.455 4 0.364 2.437 0.047* 

ภายในกลุ่ม 53.647 345 0.155   
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รวม 55.102 349    

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-20  พบว่า การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.047 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดท่ี้ต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกัน
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ผูว้ิจยัไดท้  าการทดสอบเป็นรายคู่ ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 
โดยใชสู้ตรตามวิธี Scheffe Test 

 
ตารางท่ี 4-21  การทดสอบรายคู่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะ

ของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
รายได้เฉลีย่ต่อ

เดือน 
  

ต ่ากว่า 15,000 
บาท 

15,001 – 
30,000 บาท 

30,001 – 
45,000 บาท 

45,001 – 
60,000 บาท 

มากกว่า 60,000 
บาท 

(Sig.)  n 3.88 4.04 3.97 4.02 4.16 

ต ่ากว่า 15,000 บาท 3.88 27 -     
15,001 – 30,000 บาท 4.04 143 0.052 -    
30,001 – 45,000 บาท 3.97 107 0.280 0.120 -   
45,001 – 60,000 บาท 4.02 47 0.003* 0.033 0.323 -  
มากกว่า 60,000 บาท 4.16 26 0.008* 0.038* 0.051 0.141 - 
*  Sig. < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4-21 พบว่า ผลการทดสอบรายคู่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม มีผลการศึกษา ดงัน้ี 
  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ แตกต่างกบัผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 – 
60,000 บาท และมากกว่า 60,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ แตกต่างกบัผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกว่า 60,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 จากผลการทดสอบรายคู่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะ
ของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,001 – 30,000 บาท จะมีความอ่อนไหวกับ
ส่วนประสมการตลาดบริการของศูนยฝึ์กโยคะ ดงันั้น ผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะต้องการเจาะ
กลุ่มเป้าหมายในผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีควรน าเสนอส่วนประสมการตลาดบริการท่ีแปลกใหม่และ
เหมาะสมกบัรายไดข้องผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 45,001 – 60,000 บาท และ 
มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป ผูป้ระกอบการศูนยฝึ์กโยคะควรเน้นการรักษามาตรฐานการให้บริการ 
และควรเพ่ิมสิทธิพิเศษ (VIP) ใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
 
 สมมติฐานที่ 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามการมีปัญหาสุขภาพ 
 
ตารางท่ี 4-22 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์ก

โยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามการมีปัญหาสุขภาพ 
 

ตวัแปร ปัญหาสุขภาพ n ค่าเฉลีย่ SD t Sig. 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ไม่มีปัญหาสุขภาพ 100 4.01 0.413 0.062 0.803 
มีปัญหาสุขภาพ 250 4.00 0.291   

 
 จากตารางท่ี 4-22 พบว่า ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก จ าแนกตามการมี
ปัญหาสุขภาพของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปฏิเสธสมมติฐานรองยอมรับสมมติฐานหลกัท่ีว่า การมีปัญหาสุขภาพท่ีต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใช้
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก
ไม่แตกต่างกนั 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

ในบทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา
เปรียบเทียบกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการสืบคน้และน าเสนอไวใ้นบท
ท่ี 2 การน าผลการศึกษาไปใชใ้นทางปฏิบติัและขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป 
 

สรุปผลการวจิยั 

 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก” สามารถสรุปตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัน้ี   
 วตัถุประสงคท่ี์ 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ Generation X ในภาคตะวนัออก 
ท่ีมาใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ  ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้และการมีปัญหาสุขภาพ 
 สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษา ใน
ระดบัปริญญาตรี  มีสถานภาพสมรส  มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
15,001 – 30,000 บาท และไม่มีปัญหาสุขภาพ 
 วตัถุประสงคท่ี์ 2.  เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะ
ของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีบริการ ส่งเสริม
การตลาดบุคลากร กระบวนการบริการ และลกัษณะทางกายภาพ   
 สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั ดา้นบุคลากร เป็นอนัดับ
หน่ึง รองลงมา คือ  ดา้นกระบวนการบริการ อนัดบัสาม คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อนัดบัส่ี คือ 
ดา้นราคา อนัดบัหา้ คือ ดา้นสถานท่ีบริการ อนัดบัหก คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ และ อนัดบัเจ็ด 
คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีระดบัความส าคญัของตวัแปรยอ่ย ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
กบัความหลากหลายของหลกัสูตร เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ คุณภาพของหลกัสูตร อนัดบัสาม 
คือ ความมีช่ือเสียง  อนัดบัส่ี คือ จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ และ อนัดบัห้า คือ จ  านวนครู
ฝึกสอน  

2. ดา้นราคา สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกบัค่าสมาชิก 
หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ มีค่าสมาชิก



 68 

หรือค่าใชบ้ริการท่ีเหมาะสม อนัดบัสาม คือ มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ อนัดบัส่ี 
คือ มีค่าสมาชิกหรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน และอนัดบัหา้ คือ มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวด ๆ  

3. ดา้นสถานท่ีบริการ สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัท าเล
ท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง เป็นอนัดับหน่ึง รองลงมา คือ ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวาง
เพียงพอในการรองรับลูกคา้ อนัดับสาม คือ ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใช้พ้ืนท่ีเหมาะสม 
อนัดบัส่ี คือ มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ และอนัดบัหา้ คือ มีระบบขนส่งสาธารณะผ่านหน้าตลาดนัด 
เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะ เป็นตน้  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
กบัมีการประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ” เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา 
คือ มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะยาว อนัดบัสาม คือ มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายใน
รูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบัคูปองชิงโชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ อนัดบัส่ี คือ มีการ
ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยชุุมชน ฯลฯ” และ อนัดบัห้า คือ มี
ของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ สงกรานต ์เป็นตน้  

5. ด้านบุคลากร สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับครูฝึก
สามารถสอนและให้ค  าแนะน าได้อย่างถูกวิธีและเขา้ใจง่าย เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ ครูฝึก
สามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้ซกัถามหรือเกิดปัญหาขณะท่ีฝึก 
อนัดบัสาม คือ เจา้หนา้ท่ีมีความรับผดิชอบในการใหบ้ริการ อนัดบัส่ี คือ เจา้หน้าท่ีในส่วนบริการมี
อธัยาศยัดี  แนะน าระเบียบข้อปฏิบัติต่าง ๆ เมื่ออยู่ในสถานท่ีฝึกได้เข้าใจ และ อนัดับห้า คือ 
เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  

6. ดา้นกระบวนการบริการ สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
การใหบ้ริการมีความเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ การ
ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม อนัดบัสาม คือ เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน้
ในกรณีมีอุบติัเหตุเกิดข้ึนระหว่างฝึก อนัดบัส่ี คือ ขั้นตอนการให้บริการรวดเร็ว และ อนัดบัห้า คือ 
การใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่ผดิพลาด  
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ สรุปผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
กบัมีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อมใหบ้ริการ เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ จดัเตรียมสถานท่ี
ใหบ้ริการไวอ้ยา่งเป็นระเบียบ อนัดบัสาม คือ มีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ในขณะรอรับ
บริการ เช่น ท่ีนัง่ น ้ าด่ืม หนงัสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ย่างเพียงพอ อนัดบัส่ี คือ มีการตกแต่งสถานท่ี
สวยงาม และ อนัดบัหา้ คือ มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ยา่งชดัเจน  
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 วตัถุประสงคท่ี์ 3.  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของศูนย์
ฝึกโยคะ จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก  
 สรุปผลการศึกษา แยกตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามเพศ  
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศท่ีต่างกันส่งผลต่อการเลือกใช้ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกไม่แตกต่าง
กนั ไม่สนบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานที่ 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามสถานภาพ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพท่ีต่างกนัส่งผล
ต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สนบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
         สมมติฐานที่ 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั
ส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation 
X ในภาคตะวนัออก ไม่แตกต่างกนั ไมส่นบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานที่ 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามอาชีพ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาค
ตะวนัออกไม่แตกต่างกนั ไม่สนบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานที่ 5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามรายได ้
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดท่ี้ต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาค
ตะวนัออกแตกต่างกนัแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 สนบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานที่ 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั จ  าแนกตามการมีปัญหาสุขภาพ 
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 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การมีปัญหาสุขภาพท่ีต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใช้
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก
ไม่แตกต่างกนั ไม่สนบัสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

อภปิรายผล 
จากการศึกษา “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation 

X ในภาคตะวนัออก” ซ่ึงสามารถอภิปรายผลตามผลการศึกษา ดงัน้ี 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1. พบว่า เพศท่ีต่างกนัส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงขดัแยง้กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ขดัแยง้กบัแนวคิดของ ปกภณ จนัทศาสตร์ (2559) และชาติรส  
การะเวก (2560) กล่าวว่า ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมต่างกนัส่งผลต่อความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างของสินคา้และบริการท่ีต่างกนั นอกจากน้ี เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่าง
กนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติ ทั้งน้ี เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก  าหนดบทบาท
และกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั ขดัแยง้กบังานวิจยัของ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2560) 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใชบ้ริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองเพศ มี
ระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ท่ีแตกต่างกนั แต่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นวพรรณ วงคค์  ามูล (2558) พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนัมีความพึงพอใจต่อศูนยอ์อกก าลงั
กายฟิตเนสเซ็นเตอร์ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองจาก กีฬาโยคะเป็นกีฬาในร่ม ก่อนการใชบ้ริการตอ้งมี
การเลือกสถานท่ีปลอดภัย มีห้องรับรองในการเปล่ียนเส้ือผา้ มีครูฝึกท่ีมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึง
รายละเอียดเหล่าน้ี กลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงจะใหค้วามส าคญัในการเลือกมากกว่าเพศชาย 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2. พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพท่ีต่างกนั
ส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation 
X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
ชาติรส การะเวก (2560) กล่าวว่าสถานภาพสมรสของบุคคลจะบ่งบอกถึงความมีอิสระในการ
ตดัสินใจและอิทธิพลต่อกระบวนการคิดการวิเคราะห์ สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ  มุกดาวรรณ 
สมบูรณ์วรรณะ (2560) พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ท่ีมีความ
แตกต่างกนัในเร่ืองสถานภาพ มีระดับการตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักายขนาดใหญ่ท่ี
แตกต่างกัน และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ นวพรรณ วงค์ค  ามูล (2558) พบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมี
สถานภาพต่างกนัมีความพึงพอใจต่อศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเนสเซ็นเตอร์ แตกต่างกนันัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพสมรสจะเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมี
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ขอ้จ  ากัดในการเลือกศูนยฝึ์กโยคะมากกว่า เพราะตอ้งค านึงถึงระยะเวลาเวลาในการให้บริการ 
ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ เพราะเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีเง่ือนไขและภาระความรับผิดชอบในชีวิตมากกว่ากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีสถานโสด สอดคลอ้งกับผลการศึกษาท่ีว่า ผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีมีสถานภาพโสดและ
สถานภาพสมรสให้ความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออกแตกต่างกนั 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 3. พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาท่ี
ต่างกันส่งผลต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก ไม่แตกต่างกนั ขดัแยง้กบัแนวคิดของ ชาติรส การะเวก (2560) 
กล่าวว่า ระดบัการศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนั 
โดยส่วนมากคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูม้ีความ
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้กว่าคนท่ีมีการศึกษาท่ีน้อยกว่า ขดัแยง้กบักบังานวิจัยของ นวพรรณ 
วงคค์  ามูล (2558)  พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความพึงพอใจต่อศูนยอ์อกก าลงั
กายฟิตเนสเซ็นเตอร์ แตกต่างกนันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ี เน่ืองจากการเลือกเล่นกีฬาแต่
ละชนิด ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกเล่นกีฬาโยคะจะเกิดจากความชอบส่วนบุคคลเป็นหลกั ดงันั้น 
ไม่ว่ากลุ่มตวัอยา่งจะมีระดบัการศึกษาในขั้นใด ถา้ช่ืนชอบในกีฬาโยคะ จะเลือกเล่นและสถานท่ีไม่
แตกต่างกนั 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 4. พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัส่งผล
ต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  ขดัแยง้กบัแนวคิดของชาติรส การะเวก 
(2560) ท่ีว่า อาชีพแต่ละอาชีพมีความตอ้งการท่ีจะใชสิ้นคา้และบริการในการประกอบอาชีพของ
ตนเองท่ีแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นวพรรณ วงค์ค  ามูล (2558) พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี
อาชีพต่างกนัมีความพึงพอใจต่อศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ไม่แตกต่างกนันัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก กีฬาโยคะ เป็นกีฬาท่ีกลุ่มตวัอย่างทุกวยั ทุกอาชีพ สามารถเลือกใช้
บริการได ้ดงันั้น แมจ้ะมีอาชีพต่างกนัเหมือนกนั แต่มีความชอบในการเล่นกีฬาโยคะเหมือนกนั จะ
เลือกใชบ้ริการศูนยฝึ์กโยคะ เหมือนกนัได ้

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 5. พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดท่ี้ต่างกนัส่งผล
ต่อการเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ใน
ภาคตะวนัออกแตกต่างกนัแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิ
ริวรรณ   เสรีรัตน์ (2558)  และ ชาติรส  การะเวก (2560) กล่าวว่า ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและ
ครอบครัว รายไดข้องบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัแสดงถึงการมี
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ศกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถึงอ านาจการใชจ่้ายในการบริโภคข่าวสาร ผูท่ี้มีสถานภาพทาง
เศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกว่าในการแสวงหาส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท่ี้มี
สถานภาพทางเศรษฐกิจต ่าจะมีการศึกษาน้อย ท าให้มีขอ้จ  ากดัในการรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการ
แสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง สอดคลอ้งกบักบังานวิจยัของ นวพรรณ วงคค์  า
มูล (2558) พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจต่อศูนยอ์อกก าลงักาย
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ แตกต่างกนันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ี เน่ืองจากศูนยฝึ์กโยคะแต่ละท่ีมี
ระดบัราคาค่าใชจ่้ายแตกต่างกนั ดงันั้น กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดสู้งจึงมีสิทธ์ิในการเลือกใชบ้ริการ
ศูนยฝึ์กโยคะไดห้ลากหลายกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้  ่า  
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 6. พบว่า การมีปัญหาสุขภาพท่ีต่างกนัส่งผลต่อการ
เลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของผูบ้ริโภค Generation X ในภาค
ตะวนัออกไม่แตกต่างกัน ขดัแยง้กบังานวิจยัของ สรายุทธ เกศโสภาสฤษด์ิ (2560) พบว่า ปัจจัย
สุขภาพและสมรรถภาพทางร่างกาย ปัจจยัปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อความ
ตั้งใจท่ีจะจงรักภกัดีในการใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ทั้งน้ี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัญหาสุขภาพและไม่มีปัญหาสุขภาพ จะให้
ความส าคัญในการเลือกประเภทกีฬาท่ีเหมาะสมกับตนเองและเหมาะสมในการรักษาสุขภาพ
มากกว่าสถานท่ีในการออกก าลงักาย 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้  
1. ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับความ

หลากหลายของหลกัสูตร เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ คุณภาพของหลกัสูตร อนัดบัสาม คือ ความ
มีช่ือเสียง  อนัดบัส่ี คือ จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ และ อนัดบัหา้ คือ จ  านวนครูฝึกสอน จึงมี
ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1.1 ควรจดัให้มีความหลากหลายของหลกัสูตรโยคะ เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้ไดม้ีตวัเลือกท่ีหลากหลาย เหมาะสมกบัสภาพร่างกายในการท่ีจะเขา้ฝึกในคลาส
โยคะ 
แต่ละวนัแต่ละช่วงเวลา 

1.2 ผูป้ระกอบการควรจัดครูโยคะท่ีผ่านการฝึกอบรมการสอนอย่างถูกวิธีเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและน่าเช่ือถือในการเขา้ฝึกทุกคร้ัง 

2. ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับค่าสมาชิกหรือค่าใช้บริการ
สอดคลอ้งกับคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ เป็นอนัดับหน่ึง รองลงมา คือ มีค่าสมาชิก หรือค่าใช้
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บริการท่ีเหมาะสม อนัดบัสาม คือ มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ อนัดบัส่ี คือ มีค่า
สมาชิก หรือค่าใช้บริการแสดงไวช้ดัเจน และอนัดบัห้า คือ มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวด ๆ จึงมี
ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

2.1  ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาให้เหมาะสมส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการโยคะแต่
ละประเภทและใหเ้หมาะกบัคุณภาพของแต่ละหลกัสูตร 

2.2 ผูป้ระกอบการควรแสดงราคาของหลกัสูตรโยคะแต่ละประเภทไวใ้นท่ีท่ีสามารถ
มองเห็นไดช้ดัเจน รวมถึงค่าสมาชิกในแต่ละแบบดว้ยเช่นกนั 

2.3 ผูป้ระกอบการควรมีช่องทางหรือเพ่ิมช่องทางในการช าระเงินให้หลากหลายอาจจะ
มีการแบ่งช าระระเป็นงวด ๆ หรือช าระผ่านทางบตัรเครดิต เพื่อความสะดวกของผูบ้ริโภคหรือ
สมาชิกในรูปแบบต่าง ๆ 

3. ดา้นสถานท่ีบริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อ
การเดินทาง เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการ
รองรับลูกคา้ อนัดับสาม คือ ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใช้พ้ืนท่ีเหมาะสม อนัดับส่ี คือ มี
สถานท่ีจอดรถเพียงพอ และอนัดบัหา้ คือ มีระบบขนส่งสาธารณะผา่นหนา้ตลาดนดั เช่น รถเมล ์รถ
ตูส้าธารณะ เป็นตน้ จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3.1 ผูป้ระกอบการควรวางแผนในการเลือกท าเลเพื่อเปิดสถานบริการฝึกโยคะท่ีสะดวก
ในการเดินทางของลูกคา้เป้าหมาย 

3.2 ผูป้ระกอบการควรจดัสถานท่ีเพื่อจอดรถส าหรับลูกคา้อยา่งเพียงพอและควรจดัให้มี 
รปภ. ดูและรักษาความปลอดภยัและอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 

4. ดา้นบุคลากร  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัครูฝึกสามารถสอนและให้
ค  าแนะน าได ้อยา่งถูกวิธีและเขา้ใจง่าย เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ ครูฝึกสามารถตอบค าถามและ
แกปั้ญหาส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้ซกัถามหรือเกิดปัญหาขณะท่ีฝึก อนัดบัสาม คือ เจา้หน้าท่ี
มีความรับผิดชอบในการให้บริการ อนัดับส่ี คือ เจ้าหน้าท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  แนะน า
ระเบียบขอ้ปฏิบติัต่าง ๆ เมื่ออยูใ่นสถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ และ อนัดบัห้า คือ เจา้หน้าท่ีในส่วนบริการ
แต่งกายสุภาพ เรียบร้อย จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

4.1 ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในการคดัเลือกครูฝึกสอนโยคะโดยพิจารณาจาก
ประสบการณ์ สถาบนัท่ีศึกษา เน่ืองจาก ความเช่ียวชาญของครูฝึกสอนสามารถสร้างความมัน่ใจ
ใหก้บัลูกคา้  
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4.2 ผูป้ระกอบการควรคดัเลือกเจา้หน้าท่ีในส่วนของพนักงานตอ้นรับท่ีมีคุณสมบติัท่ี
เหมาะสมกบัต าแหน่งยิม้แยม้แจ่มใส แนะน าขอ้ควรปฏิบติัและขอ้ก  าหนดต่าง ๆ ของสถานฝึกโยคะ 
ไดเ้ขา้ใจง่าย ตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวมถึงการแต่งกายก็ควรท่ีจะสุภาพ 

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับมีการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ” เป็นอนัดบัหน่ึง จึงมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี ผูป้ระกอบการควรประชาสมัพนัธศ์ูนยฝึ์กโยคะผา่นส่ือออนไลน์เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้
เป็นท่ีรู้จกั โดยอาจเป็นรูปแบบโฆษณาแฝงไปกบับทความหรือการรีวิวในเร่ืองสุขภาพมากกว่าการ
แนะน าสถานท่ีฝึกโยคะเพียงอยา่งเดียว 

6. ดา้นกระบวนการบริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการให้บริการมี
ความเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ การให้บริการดว้ย
ความสุภาพอ่อนน้อม  อนัดบัสาม คือ เจ้าหน้าท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองต้นในกรณีมี
อุบัติเหตุเกิดข้ึนระหว่างฝึก อนัดับส่ี คือ ขั้นตอนการให้บริการรวดเร็ว และ อนัดับห้า คือ การ
ใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่ผดิพลาด จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

6.1 ผูป้ระกอบการควรมีการฝึกอบรมพนกังานในเร่ืองการให้บริการเพื่อเป็นมาตรฐาน
เดียวกนั ใชเ้วลาในกระบวนการต่าง ๆ สั้นท่ีสุด เพ่ือความสะดวกของลูกคา้ 

6.2 แจง้และประกาศเวลาปิด – เปิดใหช้ดัเจน 
7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับมีอุปกรณ์/

เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อมให้บริการ เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ จดัเตรียมสถานท่ีให้บริการไว้
อยา่งเป็นระเบียบ อนัดบัสาม คือ มีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ี
นัง่ น ้ าด่ืม หนังสือพิมพ ์ท่ีจอดรถไวอ้ย่างเพียงพอ อนัดบัส่ี คือ มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม และ 
อนัดบัหา้ คือ มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ยา่งชดัเจน จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

7.1 ในการออกแบบสถานฝึกโยคะควรท่ีจะจดัใหม้ีอากาศถ่ายเท สะอาด 
7.2 อุปกรณ์ในการฝึกควรท่ีจะมีใหค้รบถว้น ทนัสมยั ใชง้านไดทุ้กช้ิน 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาในเชิงลึกถึงรูปแบบการจดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์

ออนไลน์ท่ีเหมาะสมส าหรับศูนยฝึ์กโยคะ เพื่อทราบถึงรูปแบบส่ือออนไลน์ท่ีเหมาะสมส าหรับ
ลูกคา้ในกลุ่มลูกคา้ Generation X 

2. การศึกษาคร้ังต่อไปอาจเพ่ิมเติมแกไ้ข แนวความคิด หรือทฤษฎีของบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานฝึกโยคะ มาเป็นกรอบในการศึกษาเพื่อให้ทราบและน ามา
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เปรียบเทียบ เนน้ประโยชน์ต่อนักธุรกิจท่ีคิดจะลงทุนท าธุรกิจดา้นสุขภาพต่อไปได ้รวมถึงสถาน
บริการฝึกโยคะในฝันของผูบ้ริโภค 
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แบบสอบถาม 
 “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก” 

 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษา มหาวิทยาลยับูรพา ผู ้

ศึกษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามเพ่ือประโยชน์ในการวิจยัเท่านั้น ขอ้มูล
ท่ีไดจ้ากท่านเป็นประโยชน์ในการศึกษาต่อไป ผูศ้ึกษาจึงขอขอบพระคุณท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็น
อยา่งสูง 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนยฝึ์กโยคะของ
ผูบ้ริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 

ผูศ้ึกษาขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้เสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามทั้งน้ีค  าตอบของท่านถือเป็นความลบัและจะไม่ส่งผลเสียต่อท่านแต่อยา่งใดขอใหท่้าน
ประสบผลส าเร็จในหนา้ท่ีการงาน 

 
พชรพร ขนันาค 

ผูจ้ดัท าวิจยั 
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ตอนที่ 1 : แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (   ) ที่ตรงกบัท่านมากที่สุด 
 

1. เพศ 
(  ) เพศชาย   (  ) เพศหญิง  

2. สถานภาพ 
(  ) โสด   (  ) สมรส 
(  ) หยา่ร้าง   (  ) หมา้ย 

3. ระดับการศึกษา 
(  ) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า  (  ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
(  ) อนุปริญญา/ ปวส.   (  ) ปริญญาตรี 
(  ) สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(  ) ราชการ/รัฐวิสาหกิจ   (  ) พนกังานเอกชน  
(  ) ธุรกิจส่วนตวั    (  ) อาชีพอิสระ (Freelance)  
(  ) แม่บา้น/พ่อบา้น    (  ) ว่างงาน  
(  ) อ่ืนๆ : …………………… 

5. รายได้เฉลีย่บุคคลต่อเดือน 
(  ) ต  ่ากว่า 15,000 บาท   (  ) 15,001 – 30,000 บาท 
(  ) 30,001 – 45,000 บาท   (  ) 45,001 – 60,000 บาท 
(  ) มากกว่า 60,000 บาท  

6. ท่านมปัีญหาด้านสุขภาพที่จ าเป็นต้องบ าบดัด้วยการออกก าลงักายหรือไม่ 
(  )  มีปัญหาสุขภาพ   (   ) ไม่มีปัญหาสุขภาพ 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก 
ค าช้ีแจง : โปรดกรอกขอ้มูลหรือกาเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
(เลือกตอบขอ้ละค าตอบเดียว) ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอ้ย, 1=
นอ้ยท่ีสุด) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation 
X ในภาคตะวนัออก 

ระดับ
ความส าคญั 

5 4 3 2 1 
1.  ด้านผลติภัณฑ์หรือบริการ           
     1.1 ความหลากหลายของหลกัสูตร      
     1.2 คุณภาพของหลกัสูตร      
     1.3 ความมีช่ือเสียง      
     1.4 จ  านวนครูฝึกสอน      
     1.5 จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ      
2.  ด้านราคา           
      2.1 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการท่ีเหมาะสม           
      2.2 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน           
      2.3 มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ           
      2.4 ค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ      
      2.5 มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวดๆ      
3.  สถานทีบ่ริการ      
      3.1 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง      
      3.2 มีระบบขนส่งสาธารณะผา่นหนา้ตลาดนดั เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะ 
เป็นตน้      
      3.3 ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ีเหมาะสม      
      3.4 มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ      
      3.5 ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการรองรับลูกคา้      
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด      
      4.1 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ”      
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      4.2 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยุ
ชุมชน ฯลฯ”      

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation 
X ในภาคตะวนัออก 

ระดับ
ความส าคญั 

5 4 3 2 1 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.3 มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะยาว      
4.4 มีของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ 

สงกรานต ์เป็นตน้      
4.5 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบัคูปอง

ชิงโชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้      
5.  ด้านบุคลากร      

5.1 ครูฝึกสามารถสอนและใหค้  าแนะน าได ้อยา่งถูกวิธีและเขา้ใจง่าย      
5.2 ครูฝึกสามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกิดปัญหามีขอ้

ซกัถามหรือ เกิดปัญหาขณะท่ีฝึก      
5.3 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย      
5.4 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  แนะน าระเบียบขอ้ปฏิบติัต่างๆ เมื่อ

อยูใ่น สถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ      
5.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรับผดิชอบในการใหบ้ริการ      

6. กระบวนการบริการ      
6.1 ขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็ว      
6.2 การใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่ผดิพลาด      
6.3 การใหบ้ริการมคีวามเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืนๆ      
6.4 การใหบ้ริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม      
6.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุเกิดข้ึน

ระหว่างฝึก      
7. ลกัษณะทางกายภาพ      

7.1 มีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อมใหบ้ริการ      
7.2 จดัเตรียมสถานท่ีใหบ้ริการไวอ้ยา่งเป็นระเบียบ      
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7.3 มีส่ิงอ  านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ีนัง่ น ้ า
ด่ืม หนงัสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ยา่งเพียงพอ      

7.4 มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ยา่งชดัเจน      
7.5 มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม      

 
ข้อเสนอแนะ 
…………………………………………………………..…………………………………………
………………..…………………………………………………………..…………………………

……………...…………………..…………………………………………………………..……… 
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ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องตามวัตถุประสงค์ของแบบสอบถาม 
(Internal Objective Congruency : IOC) จากผู้เช่ียวชาญ 

ช่ือเร่ือง : ปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ในภาคตะวันออก แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล โดยผูวิ้จยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญ ดงัรายนามต่อไปน้ี 

  
ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 1   ดร. อารีรัตน์ ลีฬหะพนัธ์ุ 
ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 2 ดร. ปนดัดา จัน่เพชร 

ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 3 นาย อมรฤทธ์ิ วฒันะ 

    
แสดงผลการวิเคราะห์หาค่าคะแนนความสอดคลอ้งของค าถามกบัวตัถุประสงค ์(Internal Objective Congruency : IOC) 
 ผูวิ้จยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกว่า 0.5 (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนน
แบบทดสอบความเท่ียงตรง (Validity)ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  0 หมายถึง ไม่แน่ใจ 1 หมายถึง สอดคลอ้ง 
 
แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ในภาคตะวันออก 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ใน
ภาคตะวันออก 

ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์      
     1.1 ความหลากหลายของหลกัสูตร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
     1.2 คุณภาพของหลกัสูตร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
     1.3 ความมีช่ือเสียง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
     1.4 จ านวนครูฝึกสอน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
     1.5 จ านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  ด้านราคา      
      2.1 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการท่ีเหมาะสม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

      2.2 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
      2.3 มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
      2.4 ค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
      2.5 มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวดๆ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  สถานที่บริการ      
       3.1 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

       3.2 มีระบบขนส่งสาธารณะผ่านหนา้ตลาดนัด เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะ เป็นตน้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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      3.3 ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ีเหมาะสม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
      3.4 มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

      3.5 ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการรองรับลูกคา้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ” 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.2 มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยุชุมชน ฯลฯ” 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.3 มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะยาว 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.4 มีของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ สงกรานต ์

เป็นตน้ 
1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.5 มีการจดักจิกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบอยู่เสมอ เช่น การจบัคูปองชิง
โชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  ด้านบุคลากร      
5.1 ครูฝึกสามารถสอนและใหค้ าแนะน าได ้อย่างถูกวิธีและเขา้ใจง่าย 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
5.2ครูฝึกสามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกดิปัญหามีขอ้

ซกัถามหรือ เกดิปัญหาขณะท่ีฝึก 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.3 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
5.4 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  แนะน าระเบียบขอ้ปฏิบติัต่าง ๆ เม่ืออยู่

ใน สถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.5เจา้หนา้ท่ีมีความรับผิดชอบในการใหบ้ริการ  1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6. กระบวนการบริการ      

6.1 ขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็ว 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.2 การใหบ้ริการเป็นไปอย่างถูกตอ้ง ไม่ผิดพลาด 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.3 การใหบ้ริการมีความเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.4 การใหบ้ริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุเกดิข้ึน

ระหว่างฝึก 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7. ลกัษณะทางกายภาพ      
7.1 มีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อมใหบ้ริการ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
7.2 จดัเตรียมสถานท่ีใหบ้ริการไวอ้ย่างเป็นระเบียบ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
7.3 มีส่ิงอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ีนัง่ น ้ าด่ืม 

หนงัสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ย่างเพียงพอ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.4 มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ย่างชดัเจน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
7.5 มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์      

1 ความหลากหลายของประเภทสินคา้ในตลาดนดั 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2 สินคา้ท่ีจ าหน่ายในตลาดนดัมีความเป็นเอกลกัษณ์ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3 มีสินคา้พ้ืนเมือง/สินคา้ทอ้งถ่ินจ าหน่าย 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4 มีการแสดงท่ีน่าสนใจ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5 ผูป้ระกอบการร้านคา้ในตลาดนดั มีอธัยาศยัและใหบ้ริการดี 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

6 ตลาดนดัมีความสะอาด และมีระบบการรักษาความสะอาดท่ีดี      

2.  ด้านราคา      

7 สินคา้และบริการในตลาดนดัมีความคุม้ค่าของราคาต่อสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8 สินคา้และบริการมีราคาถูกกว่าตลาดนัดอื่น ๆ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9 ร้านคา้และบริการต่าง ๆมีการแสดงราคาท่ีชดัเจน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10 ราคาของสินคา้มีหลายระดบัใหเ้ลือก 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      

11 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12 มีระบบขนส่งสาธารณะผ่านหนา้ตลาดนัด เช่น รถเมล ์รถตูส้าธารณะเป็นตน้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13 ตลาดนดัใกลแ้หล่งท่ีพกัอาศยัและแหล่งชุมชน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

14 วนัท่ีจดัของตลาดนดัมีความเหมาะสม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

15 เวลาเปิด-ปิด ของตลาดนดัมีความเหมาะสม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

16 มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1 มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook ฯลฯ” 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2 มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา วิทยชุุมชน ฯลฯ” 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3 มีการลดราคาในช่วงเทศกาลอยู่เสมอ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4 มีการจดักจิกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ สงกรานต ์
เป็นตน้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5 มีการจดักจิกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบอยู่เสมอ เช่น การจบัคูปองชิงโชค การ
แถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ 

1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
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ค่าความเช่ือมัน่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค Generation X ในภาคตะวนัออก 
ภาพรวม 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.934 35 

 

รายด้าน 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก 

Cronbach's 
Alpha 

1.  ด้านผลติภัณฑ์หรือบริการ 0.892 
     1.1 ความหลากหลายของหลกัสูตร 0.833 
     1.2 คุณภาพของหลกัสูตร 0.837 
     1.3 ความมีช่ือเสียง 0.877 
     1.4 จ  านวนครูฝึกสอน 0.905 
     1.5 จ  านวนอุปกรณ์ฝึกโยคะมีเพียงพอ 0.884 

2.  ด้านราคา 0.779 
      2.1 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการท่ีเหมาะสม 0.707 
      2.2 มีค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการแสดงไวช้ดัเจน 0.724 
      2.3 มีราคาของการใชบ้ริการเหมาะสมกบัคุณภาพ 0.782 
      2.4 ค่าสมาชิก หรือค่าใชบ้ริการสอดคลอ้งกบัคุณภาพการบริการท่ี
ไดรั้บ 0.734 
      2.5 มีการแบ่งช าระเงินเป็นงวดๆ 0.850 
3.  สถานทีบ่ริการ 0.787 
      3.1 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 0.753 
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      3.2 มีระบบขนส่งสาธารณะผา่นหนา้ตลาดนดั เช่น รถเมล ์รถตู้
สาธารณะ เป็นตน้ 0.834 
      3.3 ศูนยฝึ์กโยคะมีการแบ่งโซนการใชพ้ื้นท่ีเหมาะสม 0.788 
      3.4 มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 0.704 
      3.5 ศูนยฝึ์กโยคะมีขนาดพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการรองรับลูกคา้ 0.755 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการศูนย์ฝึกโยคะของผู้บริโภค 
Generation X ในภาคตะวนัออก 

Cronbach's 
Alpha 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.777 
      4.1 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออนไลน์ เช่น website, facebook 
ฯลฯ” 

0.744 

4.2 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออฟไลน์ เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา 
วิทยชุุมชน ฯลฯ” 

0.713 

4.3 มีการลดราคาพิเศษส าหรับสมาชิกระยะยาว 0.752 
4.4 มีของท่ีระลึกในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ วาเลนไทน์ 

สงกรานต ์เป็นตน้ 
0.785 

4.5 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบอยูเ่สมอ เช่น การจบั
คูปองชิงโชค การแถมสินคา้ การแลกซ้ือ เป็นตน้ 

0.792 

5.  ด้านบุคลากร 0.815 
5.1 ครูฝึกสามารถสอนและใหค้  าแนะน าไดอ้ยา่งถูกวิธีและเขา้ใจง่าย 0.798 
5.2 ครูฝึกสามารถตอบค าถามและแกปั้ญหา ส าหรับสมาชิกท่ีเกิด

ปัญหามีขอ้ซกัถามหรือ เกิดปัญหาขณะท่ีฝึก 0.800 
5.3 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย 0.820 
5.4 เจา้หนา้ท่ีในส่วนบริการมีอธัยาศยัดี  แนะน าระเบียบขอ้ปฏิบติัต่าง 

ๆ เมื่ออยูใ่นสถานท่ีฝึกไดเ้ขา้ใจ 0.741 
5.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรับผดิชอบในการใหบ้ริการ 0.726 

6. กระบวนการบริการ 0.895 
6.1 ขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็ว 0.867 
6.2 การใหบ้ริการเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ไม่ผดิพลาด 0.87 
6.3 การใหบ้ริการมคีวามเสมอภาคและเท่าเทียมกนักบัลูกคา้อ่ืน ๆ 0.862 
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6.4 การใหบ้ริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม 0.904 
6.5 เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ในการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน้ในกรณีมีอุบติัเหตุ

เกิดข้ึนระหว่างฝึก 0.854 

7. ลกัษณะทางกายภาพ 0.887 
7.1 มีอุปกรณ์/เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั พร้อมใหบ้ริการ 0.852 
7.2 จดัเตรียมสถานท่ีใหบ้ริการไวอ้ยา่งเป็นระเบียบ 0.862 
7.3 มีส่ิงอ  านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ในขณะรอรับบริการ เช่น ท่ี

นัง่ น ้ าด่ืม หนงัสือพิมพ ์ท่ีจอดรถ ไวอ้ยา่งเพียงพอ 
0.870 

7.4 มีป้ายบอกจุดใหบ้ริการต่าง ๆ ไวอ้ยา่งชดัเจน 0.849 
7.5 มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม 0.848 
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