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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคห์ลกัคือ 1.เพ่ือวิเคราะห์สาเหตุท่ีมีผลกระทบต่อการสมคัรสมาชิกใหม่ของสาขา

ต่าง ๆ  2.เพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดสมาชิกใหม่ให้แก่สาขาต่าง ๆ ท่ียงัมีอตัราการเติบโตทางการตลาดไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายในปัจจุบนั และ 3.เพ่ือศึกษารูปแบบกลยุทธ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูใ้ชบ้ ริการ Jetts  
24hour Fitness โดยใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และอาศยัแบบสอบถาม แบบสัมภาษณ์และแบบสนทนา
กลุ่มเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผลการวิจยัพบว่า สาเหตุหลกัท่ีท าให้มีผลกระทบต่อการสมคัรสมาชิก
คือ การท่ีคนทัว่ไปทั้งในเขตกรุงเทพมหานครและพทัยา ยงัไม่รู้จกัธุรกิจออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts  24hour Fitness 
ไดดี้มากพอท่ีจะตดัสินใจใชบ้ริการ ดงันั้น จึงควรมีการแกไ้ขปัญหาดงักล่าวโดยการเลือกใชก้ลยุทธ์การเติบโต กล
ยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และกลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มาเป็นกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอด
สมาชิกใหม่ เพราะทั้ง 3 กลยุทธ์ดังกล่าวน้ีเป็นส่วนส าคัญในการเช่ือมโยงทางให้เป้าหมายทางการตลาดประสบ
ความส าเร็จไดห้ากมีการวางแผนท่ีดีและต่อเน่ือง โดยเฉพาะอยา่งยิง่หากสามารถใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการมาเป็นกลยุทธ์หลกัเพ่ือสร้างการรับรู้และการจดจ าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อแบรนด ์Jetts 24hour Fitness ก็
จะเป็นส่วนท าให้เกิดความน่าสนใจและดึงดูดให้เกิดความตอ้งการในการสมคัรสมาชิกหรือการเขา้มาใชบ้ริการจาก
กลุ่มผูท่ี้ตอ้งการออกก าลงักายไดม้ากยิง่ข้ึน  
ค าส าคญั: แนวทางการเพ่ิมยอด , ธุรกิจออกก าลงักาย 
 

ABSTRACT 

This research is the main objective ; 1. To analyze the causes that affect the members of the various branches 
2.  Guidelines for adding new members to the elite branch of the growth of the market do not meet the current goals 
and 3.  Studies to form a strategy that can meet the needs of service users Jetts 24hour FItness.   Using quantitative 
research and qualitative research that relying on questionnaires, interviews and focus groups as a tool to collect data.  
The results showed that the primary cause is affecting subscriptions. The people in Bangkok and Pattaya also known 
under the name Jetts  24hour Fitness business well enough to decide to use the service .   Therefore, it should have 
solved the problem by choosing growth strategies,  Integrated Marketing Communications  Strategy, and customer 
relationship management strategies for building relationships with customers.  A strategy of adding new subscribers 
because all three of these strategies are critically linked to the marketing goals succeed if it  is well planned and 
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ongoing.  Especially if you can use communication strategies, marketing integrated as a core strategy to build 
awareness and recognition for the good image of the brand Jetts  24hour Fitness.  It is contributing to the attractiveness 
and appeal to the need to register or to use the services of a group of people who want to exercise more . 
Keyword : The Guidelines for Increase New Member , Fitness 
 
1. บทน า 

ปัจจุบนัเราคงไม่ปฏิเสธว่าการออกก าลงักายเป็นเร่ืองส าคญัและจ าเป็นกบักลุ่มคนทุกเพศทุกวยั สังเกตได้
จากขอ้มูลท่ีกล่าวในภาพรวมเก่ียวกบัการออกก าลงักายไวใ้นเว็ปไซส์ของส านกังานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริม
สุขภาพ (www.thaihealth.or.th) ว่า การออกก าลงักายประจ าจะมีส่วนท าให้สุขภาพดี จะเจ็บป่วยนอ้ยกว่าและมีอายุยืน
กว่า การออกก าลงักายไม่เพียงแต่ท าให้ร่างกายแข็งแรงข้ึน แต่ยงัช่วยให้สุขภาพจิตดีและยงัมีประโยชน์อีกหลาย
ประการ จากประเด็นดงักล่าวน้ีเองท าให้เป็นผลสืบเน่ืองให้เกิดแนวทางในการออกก าลงักายหลากหลายรูปแบบ ใน
ขณะเดียวกนัก็ส่งผลให้ธุรกิจออกก าลงักายเติบโตมากข้ึนตามล าดบั  

ทั้งน้ี ธุรกิจออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts  24hour Fitness  นับเป็นอีกหน่ึงแบรนด์ในธุรกิจออกก าลงักายท่ี
เร่ิมมีช่ือเสียงมากข้ึนดว้ยวิสัยทศัน์และเป้าหมายท่ีจะสร้างให้เป็นสถานท่ีออกก าลงักาย 24 ชัว่โมง เพ่ือตอบรับความ
ตอ้งการของกลุ่มคนต่าง ๆ ซ่ึงในปัจจุบนัมีการขยายสาขาถึง 19 สาขาทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั  

จากการสัมภาษณ์คุณเดน เค็นทเ์วล ผูจ้ดัการประจ าประเทศไทยของ Jetts Fitness 24Hour  ท  าให้ทราบว่า 
“Jetts Fitness 24Hour มีความมุ่งมัน่ท่ีจะสร้างความแตกต่างของการออกก าลงักายและการบริการท่ีดีให้แก่ผูม้าใช้
บริการในทุก ๆ สาขา เพราะมีความเช่ือมัน่ว่าธุรกิจออกก าลังกายมีสไตล์ (style) ในการสร้างแนวทางของการ
ให้บริการดา้นการออกก าลงกายท่ีไม่เหมือนใคร  ก็จะเป็นส่วนหน่ึงท่ีทา้ทายความสามารถให้ Jetts Fitness 24 Hour 
ไดส้ร้างความเป็นแบรนด์ท่ีมีความแตกต่างและมีการบริการท่ีดีและครบวงจรไดอ้ย่างดียิ่งข้ึนต่อไป”   แต่อย่างไรก็
ตาม เป้าหมายในการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองตลอด 3 ปีท่ีผ่านมา ยงัไม่สามารถคาดการณ์หรือท าให้เป็นไปตามท่ี
คาดหวังหรือก าหนดเป้าหมายทางการตลาดไว้ได้ในทุกพ้ืนท่ีท่ีเปิดให้บริการ  โดยสรุปได้ว่า สาขาในเขต
กรุงเทพมหานครบางพ้ืนท่ีมียอดสมาชิกใหม่ท่ียงันอ้ยกว่าเป้าหมายถึง 20% โดยประมาณ รวมทั้งสาขาพทัยาท่ีก  าลงัมี
การท า Pre-sale นั้นก็ยงัมียอดผูม้าสมคัรต ่ากว่า 50% ท  าให้เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าให้ตอ้งเกิดการทบทวนอย่างมากในการ
พิจารณาแกไ้ขให้เกิดภาพรวมของยอดสมาชิกดีข้ึนและมีสัดส่วนท่ีเพ่ิมข้ึนในระยะต่อไป (ลลดา พยุรัตน์, สัมภาษณ์, 
20 พฤศจิกายน 2561)   ภาพรวมปัญหาท่ีเกิดข้ึนเก่ียวกบัยอดสมาชิกของ Jetts 24hour Fitness น้ี ท าให้ผูศึ้กษามีความ
สนใจท่ีจะท าการหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในเชิงการตลาดเพ่ือน ามาเป็นส่วนในการหาแนวทางกลยุทธ์ท่ีจะสามารถเพ่ิม
สัดส่วนสมาชิกใหม่ของ Jetts 24hour Fitness ให้เพ่ิมมากข้ึนไดต่้อไป 

 

2. แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีมุ่งเน้นในการแก้ไขปัญหาทางการตลาดท่ีก าลงัเป็นประเด็นเกิดข้ึนจริงใน

ปัจจุบนัขององค์กร ทั้งน้ี ผูศึ้กษาจึงไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ท่ีจะสามารถน ามาเป็นส่วนหน่ึงในการวิเคราะห์
ภาพรวมและน าไปสู่การก าหนดแนวทางการตลาดให้แก่องคก์รได ้ ซ่ึงประกอบไปดว้ยรายละเอียดดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซ่ึงอธิบายความหมายในภาพรวมไดว้่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึง การแสดงถึงความตอ้งการของบุคคลท่ีจะซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ เพ่ือให้ไดซ่ึ้งความพึงพอใจตามท่ี

http://www.thaihealth.or.th/
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คาดหวงัไว ้ซ่ึงบุคคลจะมีการพิจารณาเลือกซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการว่า มีความจ าเป็นหรือตอ้งการท่ีจะซ้ืออะไร เพราะ
เหตุใดจึงตดัสินใจซ้ือ จะซ้ือท่ีไหน เม่ือไหร่ อยา่งไร และบ่อยคร้ังมากนอ้ยเพียงใด นอกจากนั้นบุคคลจะมีการประเมิน
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพ่ือการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในคร้ังต่อ ๆ ไป 

 2. แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  เน่ืองจากงานวิจยัคร้ังน้ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ 
ทั้งน้ีผูว้ิจยัจึงไดน้ าหลกัการตามกลยทุธ์ทางการตลาด 7Ps มาเป็นส่วนหน่ึงในการอธิบายความสอดคลอ้งกบัธุรกิจ โดย
กลยุทธ์ทางการตลาด 7Ps จะเน้นหลักการท่ีเก่ียวข้องกบั 1. ผลิตภัณฑ์ (Products)  2. ราคา (Price)  3. สถานท่ีจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place)  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  5. บุคคล (People or Employee)  6. หลกัฐานทาง
กายภาพ (Physical Evidence / Presentation)    และ 7. กระบวนการ (Process)    
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด์   ซ่ึงหากกล่าวโดยสรุป แบรนด์หากกล่าวโดยสรุป แบรนด์มี
ความหมายรวมถึง รูปบบของสัญลกัษณ์ท่ีองคก์ร สินคา้และบริการสร้างข้ึนมาเพ่ือท าให้เกิดการรับรู้ต่อผูบ้ริโภค และ
ท าให้เกิดความรู้สึกขา้ใจและเช่ือมัน่ในองคก์ร สินคา้และบริการ ซ่ึงส่ิงส าคญัในการท าให้องคก์รหรือธุรกิจเป็นท่ีรู้จกั
ก็ตอ้งอาศยักระบวนการของการส่ือสารแบรนด์ดงัท่ี  Philip Kotler (2015)  ไดก้  าหนดขั้นตอนการส่ือสารแบรนดไ์ว้
ทั้งหมด 6 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี  
  1. Brand Knowledge เป็นการสร้างความรู้เก่ียวกับแบรนด์สู่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ ริโภคเกิดความ
ตระหนกัรู้ต่อแบรนดสิ์นคา้หรือบริการนั้นๆ 
  2. Brand Liking เป็นการสร้างความช่ืนชอบในแบรนด ์ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรักในแบรนดน์ั้นๆ    
          3.  Brand Preference เป็นการสร้างความช่ืนชอบในแบรนด ์โดยการชอบแบรนด์น้ีมากกว่าแบรนด์
คู่แข่งอ่ืนๆ  
          4.  Brand Conviction เป็นการสร้างความรู้สึกให้กบัผูบ้ริโภค โดยให้ผูบ้ริโภคเช่ือว่า แบรนด์น้ีเป็น
แบรนดท่ี์ดีกว่าแบรนดคู่์แข่ง 
          5. Purchase เป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการแบรนดน์ั้นๆ      
 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์องค์กร  การก าหนดแนวทางเพ่ิมยอดสมาชิกให้แก่ธุรกิจออกก าลงั
กายภายใต ้ Jetts Fitness 24hour น้ี นับเป็นการแสดงถึงศกัยภาพในการบริหารจดัการขององค์กร ทั้งน้ีกลยุทธ์การ
ขยายตวั (Growth Strategy) จึงนับเป็นกลยทุธ์หน่ึงท่ีส าคญัส าหรับการตลาดของธุรกิจดงักล่าว ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึง
ปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ 

  1.  Market Penetration หมายถึง การมุ่งเน้นในการเจาะตลาดกลุ่มเดิม หรือกล่าวได้ว่าเน้นท า
การตลาดกบักลุ่มเป้าหมายท่ีองค์กรก าหนดไว ้นอกจากนั้นเน้นกระบวนการทางการตลาดในลกัษณะของการจูงใจ
ด้วยวิธีการจัดการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ ให้มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม ทั้งน้ีเพ่ือให้
กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจในสินคา้และบริการมากข้ึน 

  2.  Market Development Strategy  เป็นกลยุทธ์ของการพฒันาตลาด ท่ีมุ่งเน้นใชก้บัสินคา้เดิม แต่มี
คลาดใหม่ ๆ   ซ่ึงในลกัษณะน้ีจะคลา้ยกบัการท่ีองคก์รไดพ้ยายามขยายตวัไปในตลาดใหม่ ๆ หรืออาจะใชช่้องทางการ
จดัจ าหน่ายในรูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจมากข้ึน  แต่อย่างไรก็ตามองค์กรตอ้งค านึงถึงการจดัการเชิง
ระบบและเงินทุนให้พอเหมาะกบัการขยายตลาด   

  3.  Product Development Strategy หมายถึง กลยุทธ์ท่ีเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่เพ่ือตอบสนอง
กลุ่มตลาดเดิม  ซ่ึงในกลยทุธ์น้ีตอ้งอาศยักระบวนการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการต่าง ๆ เป็นอยา่งดี เพ่ือท่ีองคก์รจะสามารถ
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น าขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงและพฒันาสินคา้ผละบริการขงตนเองให้ดียิง่ข้ึน รวมทั้ง สามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคไดใ้นท่ีสุด  

    4. Diversification Strategy คือ กลยุทธ์ท่ีเน้นกบัการผลิตสินคา้ใหม่กบักลุ่มตลาดใหม่ หมายความ
ว่าองคก์รจะตอ้งมีการแยกผลิตภณัฑข์องตนเองออกเป็นกลุ่มผลิตภณัฑย์อ่ยในลกัษณะต่าง ๆ หรือท่ีเรียกว่า sub brand 
ซ่ึงเท่ากบัเป็นการเปิดตลาดใหม่และสามารถท าให้เกิดการยอมรับในกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็วหากสินคา้หรือ
บริการนั้นสามารถตอบสนองกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มยอ่ยต่าง ๆ ไดอ้ยา่งดี   

 5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้า  ในการศึกษาเพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอด
สมาชิกให้แก่ธุรกิจในคร้ังน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป็นส าคญั ซ่ึงแนวคิดการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้จึง
เป็นส่ิงท่ีพึงกระท าเป็นอยา่งมาก ดงัท่ี ช่ืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ (2546, น. 12-13)  ไดส้รุปไวว้่า “การสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้”  ก็คือ “กิจกรรมการตลาดท่ีกระท าต่อลูกคา้ อาจจะเป็นลูกคา้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้คนกลางในช่องทางการจดั
จ าหน่ายแต่ละรายอยา่งต่อเน่ืองมุ่งให้ลูกคา้เกิดความเขา้ใจมีการรับรู้ท่ีดี ตลอดจนรู้สึกชอบบริษทัและสินคา้หรือการ
บริการของบริษัท ทั้งน้ีจะมุ่งเน้นกิจกรรมการส่ือสารแบบสองทางมีจุดมุ่งหมายเพ่ือพฒันาความสัมพนัธ์ระหว่าง
บริษทักบัลูกคา้ให้ไดป้ระโยชน์ทั้งสองฝ่าย (Win-Win Strategy) เป็นระยะเวลายาวนาน” ดงันั้น การวางแผนเพ่ือเพ่ิม
ยอดสมาชิกใหม่ให้แก่ธุรกิจออกก าลงักาย Jetts Fitness 24hour จึงตอ้งใชก้ลยทุธ์ดงักล่าวมาท าให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ี
ดีระหว่างธุรกิจกบักลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัและกลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีจะเพ่ิมข้ึนในอนาคตดว้ย 

 
3.  วธิีการศึกษา (ประกอบด้วยกลุ่มตวัอย่าง การสุ่มตวัอย่าง เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา การเกบ็รวบรวมข้อมูล และ

การวเิคราะห์ข้อมูล) 
 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชร้ะเบียบวิธีวิจัยแบบผสม (Mix Method) โดยเคร่ืองมือไว ้ 2 ประเภทคือ 

วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยอาศยัวิธีการเก็บขอ้มูลการส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 
ชุด เป็นเคร่ืองมือหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มบุคคลทั้งในและนอกองคก์รธุรกิจ โดยมีแนวค าถามท่ีเนน้ตาม
แนวคิดและทฤษฎีท่ีก าหนดไว ้ทั้งน้ีเพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีครอบคลุมกลุ่มคนทุกกลุ่มท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ี
ก  าลงัตอ้งการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างเหมาะสม นอกจากนั้น วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัไดใ้ช้
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกและแบบสนทนากลุ่มกบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลตามท่ีก าหนดไว ้ทั้งน้ีเพ่ือน ามาเป็นขอ้มูลประกอบการ
สรุปและก าหนดแนวทางในการแกไ้ขปัญหาต่อไป 

การเก็บรวบรวมข้อมูล ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ ผูว้ิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
รวบรวมความคิดเห็นต่าง ๆ กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ชุด โดยแบ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 200 ชุด และ กลุ่มตวัอย่างท่ีอาศยัอยู่ในเขตพทัยาจ านวน 200 ชุด ทั้งน้ีมีรายละเอียดโดย
แบ่งเป็น 5 ส่วนไดแ้ก่ 1). ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์    2).  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการออก
ก าลังกายของผูต้อบแบบสอบถาม  3).  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับธุรกิจออกก าลังกายในปัจจุบนั  
4).  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัธุรกิจออกก าลงักาย Jetts 24hour Fitness 5). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
ธุรกิจออกก าลงักาย และ 6). ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

ส าหรับการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ มีผูใ้ห้ข้อมูลหลกั ได้แก่ ผูบ้ริหารระดับสูง และ ระดับกลางของ Jetts 
24hour Fitness จ านวนทั้งส้ิน 4 ท่าน ซ่ึงผูว้ิจยัจะอาศยัวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบับุคคลท่ีมีความ
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เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนดา้นการตลาดของธุรกิจโดยตรงในคร้ังน้ี  ไดแ้ก่  1. คุณเดน เค็นทเ์วล ผูจ้ดัการประจ าประเทศ
ไทย Jetts 24hour Fitness  และ 2. คุณลลดา   พยุรัตน์ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดของแบรนด์ และ เป็นแอดมินเพจของเฟ
ซบุ๊กแฟนเพจ Jetts 24hour Fitness Thailand ดว้ย โดยผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (Indepth Interview) ใน
ประเด็นของภาพรวมของเป้าหมายทางการตลาด และการก าหนดทิศทางของ Jetts 24hour Fitness เป็นประเด็นหลกั 
นอกจากนั้น ยงัรวมถึงการเลือกกลุ่มประชาชนท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและพทัยาจ านวนพ้ืนท่ีละ 8 ท่าน เพ่ือท า
การสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยอาศยัแบบสนทนากลุ่มท่ีเน้นประเด็นเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูโ้ภค และความ
ตอ้งการในการใชบ้ริการสถานออกก าลงักายฟิตเนสเป็นประเด็นส าคญั 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้  าการการวิเคราะห์และสรุปผลจากการเก็บขอ้มูลท่ีไดท้ั้งในส่วนของการวิจยั
เชิงปริมาณ โดยการใชส้ถิติวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิจยัเชิงคุณภาพ 
ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหาท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์และการสนทนากลุ่ม เพ่ือน ามาสรุปให้เห็นถึงแนวทางต่างๆ 
ทางดา้นการตลาดท่ีสามารถจะน ามาใชใ้นการพัฒนาเพ่ือปรับเปล่ียนวิธีการทางการตลาดท่ีจะส่งผลต่อการสร้างกล
ยุทธ์เพ่ือตอบสนองให้เกิดผลลพัธ์ในการเพ่ิมยอดสมาชิกให้แก่ธุรกิจออกก าลงักายภายใต้ช่ือแบรนด์ Jetts 24Hour 
Fitness 

 

 
 
4. ผลการศึกษา (ตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั) 

เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการวิเคราะห์สาเหตุท่ีมีผลกระทบต่อการสมคัรสมาชิก
ใหม่ของสาขาต่าง ๆ  เพ่ือน าไปสู่การหาแนวทางการเพ่ิมยอดสมาชิกใหม่ให้แก่สาขาต่าง ๆ ท่ียงัมีอตัราการเติบโตทาง
การตลาดไม่เป็นไปตามเป้าหมายในปัจจุบนั และ สามารถก าหนดรูปแบบกลยุทธ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ Jetts Fitness24hour ไดต่้อไป ผูศึ้กษาจึงท าการสรุปผลการศึกษาโดยจ าแนกไปตามวิธีการเก็บ
ขอ้มูลในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการวิจยัเชิงปริมาณกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน จาก 2 พ้ืนท่ี ไดแ้ก่ 
กรุงเทพมหานคร และ พทัยา   สามารถสรุปรายละเอียดตามลกัษณะประชากรศาสตร์ไดด้งัน้ี  

ผูต้อบแบบสอบถามแบ่งเป็น เพศหญิง จ านวน  21 คน คิดเป็นร้อยละ 53 และ เพศชาย จ านวน 188 คน คิด
เป็นร้อยละ 47   
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ผูต้อบแบบสอบถามมีช่วงอายมุากท่ีสุดคือ อาย ุ21 – 25 ปี จ  านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา คือ 
อาย ุ26 - 35 ปี จ  านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 และต ่ากว่า 21 ปี จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพโสดมากท่ีสุดคือจ า260 คน คิดเป็นร้อยละ 65 และมีสถานภาพหย่าร้าง / 
หมา้ย / แยกกนัอยูน่อ้ยท่ีสุดคือจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75   

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษา ดงัน้ี ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 รองลงมา 
คือ ปริญญาโทจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 และอนุปริญญาจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพเป็นลูกจา้งเอกชนมากท่ีสุดจ านวน 124 คน คือเป็นร้อยละ 31.00 และไม่มีอาชีพ
หรือว่างงานมีจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้ดงัน้ี รายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาทมากท่ีสุดจ านวน 111 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมา คือ รายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง10,0001-20,000 บาท จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.50  ส่วนรายไดต้ั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไปนอ้ยท่ีสุดจ านวน 38 คนคิดเป็นร้อยละ 9.50 

นอกจากนั้น เม่ือไดท้  าการสอบถามในประเด็นของการเป็นสมาชิกสถานออกก าลงักาย พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก ซ่ึงแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

รายการ 

Total จังหวดั 

n % 
กทม พัทยา 

n % n % 

ท่านเป็น
สมาชิกฟิต
เนสหรือไม่ 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 
เป็นสมาชิกมานาน
แลว้ 

74 18.50 28 14.00 46 23.00 

ไม่ได้เป็นสมาชิก 291 72.75 158 79.00 133 66.50 
ก าลงัตดัสินใจเป็น
สมาชิก 

35 8.75 14 7.00 21 10.50 

  
รวมทั้ง ประเด็นค าถามความคิดเห็นเก่ียวกบัธุรกิจออกก าลงักาย Jetts  24hour Fitness ท  าให้พบไดว้่า กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่ยงัมีความไม่แน่ใจอยู่หลายประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับช่ือเสียง ความทนัสมยั การเก็บค่าบริการท่ี
เหมาะสม สถานท่ีตั้ง การส่งเสริมการขายท่ีดี การบริการของพนักงาน สภาพแวดลอ้มดี และ มีการบริหารจดัการท่ีดี 
ซ่ึงแสดงผลดงัตารางต่อไปน้ี 
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Total จังหวดั 

n % 
กทม พทัยา 

n % n % 

ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
ช่ือเสียง 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 5 1.25 5 2.50 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 20 5.00 7 3.50 13 6.50 

ไม่แน่ใจ 231 57.75 106 53.00 125 62.50 

เห็นดว้ย 115 28.75 72 36.00 43 21.50 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 29 7.25 10 5.00 19 9.50 

ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
ความทนัสมยั 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 5 1.25 5 2.50 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 7 1.75 2 1.00 5 2.50 

ไม่แน่ใจ 238 59.50 101 50.50 137 68.50 

เห็นดว้ย 125 31.25 77 38.50 48 24.00 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 25 6.25 15 7.50 10 5.00 
ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
การเกบ็ค่าบริการที่
เหมาะสม 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 4 1.00 4 2.00 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 9 2.25 4 2.00 5 2.50 

ไม่แน่ใจ 299 74.75 135 67.50 164 82.00 

เห็นดว้ย 79 19.75 50 25.00 29 14.50 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 9 2.25 7 3.50 2 1.00 
ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีอ่ยู่
ในสถานทีต่ั้งที่
เหมาะสม 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 3 0.75 3 1.50 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 16 4.00 2 1.00 14 7.00 

ไม่แน่ใจ 243 60.75 112 56.00 131 65.50 

เห็นดว้ย 114 28.50 67 33.50 47 23.50 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 24 6.00 16 8.00 8 4.00 

ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
โปรโมช่ันทีด่ี 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 4 1.00 4 2.00 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 1 0.25 1 0.50 0 0.00 

ไม่แน่ใจ 279 69.75 122 61.00 157 78.50 

เห็นดว้ย 99 24.75 60 30.00 39 19.50 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 17 4.25 13 6.50 4 2.00 
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 นอกจากนั้นในการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี จากการสนทนากบักลุ่มตวัอย่าง 
2 กลุ่ม ๆ ละ จ านวน 10 คน แบ่งเป็น เพศชาย 10 คน และเพศหญิง 10 คน ทั้งน้ีกลุ่มสนทนานั้นเป็นบุคคลท่ีเคยใช้
บริการสถานออกก าลงักายต่าง ๆ  ทั้งในกรุงเทพมหานครและพทัยา ซ่ึงพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัไม่รู้จกั Jetts 
24hour Fitness เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ค าตอบว่า เคยเห็นช่ือ Jetts 24hour Fitness แต่ยงัไม่ไดเ้คยเข้าไป
ติดต่อสอบถาม และไม่แน่ใจว่าเป็นธุรกิจสถานออกก าลงักายท่ีจะตดัสินใจเขา้ไปใชบ้ริการ รวมทั้งยงัไม่ไดใ้ห้ความ
สนใจมากเท่าท่ีควรในการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสถานออกก าลงักายดงักล่าว  

จากประเด็นท่ีพบจากกลุ่มตวัอย่างดว้ยการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ประเด็นท่ี  ท  าให้ผูว้ิจัย
น ามาประกอบการวิเคราะห์และท าให้พบว่าเป็นประเด็นส าคญัท่ีเป็นผลท าให้สมาชิกในบางสาขาของธุรกิจออกก าลงั
กายภายใตแ้บรนด ์Jetts 24hour Fitness มียอดสมาชิกไม่ไดต้ามเป้าหมายนั้น มาจากเป็นเพราะกลุ่มคนทัว่ไปอาจจะยงั
ไม่รู้จกัแบรนด ์Jetts 24hour Fitness เป็นอยา่งดี จึงท าให้เกิดความไม่มัน่ใจในการท่ีจะสมคัรสมาชิกใหม่ นอกจากนั้น 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ยงัมีวิธีการออกก าลงักายไดห้ลากหลายวิธีท่ีไม่ตอ้งเขา้มาใชบ้ริการท่ีสถานออกก าลงักาย จึงท า
ให้ไม่เห็นความส าคญัหรือความจ าเป็นในการมาสมคัรเป็นสมาชิกสถานออกก าลงักาย  

  

Total จังหวดั 

n % 
กทม พทัยา 

n % n % 

ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
พนักงานให้บริการ
เป็นอย่างดี 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 4 1.00 4 2.00 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 3 0.75 2 1.00 1 0.50 

ไม่แน่ใจ 259 64.75 117 58.50 142 71.00 

เห็นดว้ย 112 28.00 66 33.00 46 23.00 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 22 5.50 11 5.50 11 5.50 
ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีอ่ยู่
ในสภาพแวดล้อม
ทีด่ี 

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 3 0.75 3 1.50 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 7 1.75 1 0.50 6 3.00 

ไม่แน่ใจ 230 57.50 107 53.50 123 61.50 

เห็นดว้ย 123 30.75 68 34.00 55 27.50 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 37 9.25 21 10.50 16 8.00 

ท่านเห็นด้วย
หรือไม่ว่า Jetts 
Fines เป็นธุรกจิ
ออกก าลงักายทีม่ี
การจัดการบริหาร
จัดการพ้ืนที ่

Total 400 100.00 200 100.00 200 100.00 

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 3 0.75 3 1.50 0 0.00 

ไม่เห็นดว้ย 1 0.25 1 0.50 0 0.00 

ไม่แน่ใจ 243 60.75 113 56.50 130 65.00 

เห็นดว้ย 117 29.25 63 31.50 54 27.00 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 36 9.00 20 10.00 16 8.00 
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สาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ ท าให้พิจารณาไดว้่า หาก Jetts 24hour Fitness ตอ้งการหาแนวทางในการเพ่ิมยอด
สมาชิกใหม่ให้แก่สาขาต่าง ๆ ท่ียงัมีอตัราการเติบโตทางการตลาดไม่เป็นไปตามเป้าหมายในปัจจุบนันั้น  ก็ควรมีการ
ก าหนดการใชก้ลยทุธ์ต่าง ๆ ทางการตลาดให้มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นกลยทุธ์การเติบโต กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ รวมไปถึงกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพราะกลยทุธ์ต่าง ๆ น้ีจะเป็นส่วนท่ีน าไปสู่การสร้างการ
รับรู้ในช่ือแบรนด์ว่า “Jetts 24hour Fitness” ไดดี้ยิ่งข้ึน อีกทั้งสามารถก าหนดทิศทางการหากลุ่มผูใ้ชบ้ริการหรือหา
กระบวนการสร้างความน่าสนใจจากการพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอยูใ่นรอบคอบ และน ามาเป็นส่วน
ในการเช่ือมโยงกับการบริการท่ีมีอยู่ของธุรกิจ ซ่ึงจะเป็นส่วนหน่ึงท่ีมาสามารถสร้างกลุ่มสมาชิกใหม่ ๆ ไดอ้ย่าง
ต่อเน่ือง 

อย่างไรก็ตาม เม่ือได้พิจารณาถึงสาเหตุหลัก และได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ แล้ว ท าให้พบได้ว่า
รูปแบบกลยุทธ์ท่ีธุรกิจออกก าลงักายภายใตแ้บรนด์ Jetts 24hour Fitness ควรน ามาใชเ้พ่ือสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการไดน้ั้น คือ   

1. กลยทุธ์การเติบโต (Growth Strategy)  หมายความถึง กลยทุธ์ท่ีเนน้การลงทุน การขยายตลาด หรือการเปิด
โอกาสทางธุรกิจใหม่ เหตุผลหน่ึงท่ีจ  าเป็นในการเลือกกลยทุธ์เติบโตเพราะธุรกิจออกก าลงัภายใตแ้บรนด ์Jetts 24hour 
Fitness นับเป็นการบริหารจดัการในระดบัขององคก์ร ดงันั้นการใช ้    กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) จึงเป็น
การใชก้ลยุทธ์ระดบัองค์กรท่ีจะสามารถท าให้เห็นภาพรวมของการลงทุนทางธุรกิจออกก าลงักายของ Jetts 24hour 
Fitness ไดอ้ยา่งชดัเจนมากข้ึน 

2. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication Stategy) หมายถึง การ
ใชรู้ปแบบการส่ือสารและการตลาดมาเป็นแนวทางในการด าเนินงานทางการตลาดร่วมกนั ซ่ึงจะอาศยัการผสมผสาน
วิธีการส่ือสารและกระบวนการทางการตลาดท่ีเหมาะสม และใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมาเป็นส่วนส าคญัใน
การส่ือสารแบรนด ์Jetts 24hour Fitness ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์    การขายโดยพนกังาน การตลาด
ทางตรงหรือการส่งเริมการขาย ทั้งน้ี การใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นจะเป็นส่วนช่วยให้ธุรกิจออกก าลงั
ภายใต้แบรนด์ Jetts 24hour Fitness มีแนวทางในการส่ือสารทางการตลาดท่ีชัดเจนมากข้ึน และสามารถจะเลือก
ก าหนดทิศทางในการส่ือสารเพ่ือสร้างการรับรู้และสร้างการเพ่ิมยอกดมาชิกในดีข้ึนในอนาคต เพราะการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเป็นการใชก้ารส่ือสารท่ีผสมผสานช่องทางในการให้ขอ้มูลต่าง ๆ  ของธุรกิจ ซ่ึงจะส่งผลให้
ธุรกิจไดท้  าการเผยแพร่ขอ้มูลท่ีส าคญัและเป็นการดึงดูดความสนใจให้แก่กลุ่มผูใ้ชบ้ริการ หรือผูท่ี้ตอ้งการใชบ้ริการ
แต่ยงัเกิดความไม่แน่ใจได้สามารถรับรู้และเข้าใจในการบริการของธุรกิจออกก าลงัภายใต้แบรนด์ Jetts 24hour 
Fitness ไดดี้ยิง่ข้ึน 

3. กลยุทธ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ หรือ Customer Relation Management (CRM)  หมายถึง การ
บริหารจดัการกระบวนการความสัมพนัธ์ดา้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ทั้งน้ี เหตุผลในการเลือกใชก้ล
ยุทธ์การบริหารความสัมพนัธ์กับลูกคา้ ก็เพราะเป็นกลุยุทธ์หน่ึงท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึนได้ทั้งต่อ
ผูป้ระกอบการและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย นอกจากนั้นจะเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างโอกาสท่ีดีต่อการขยายตลาดและ
ส่งผลท่ีดีต่องภาพลกัษณ์ของแบรนด ์Jetts  24hour Fitness ในอนาคตอีกดว้ย   
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แต่ทั้งน้ี หากพิจารณาเชิงลึกในขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งและสาเหตุหลกัท่ีมีความชดัเจนในประเด็นหน่ึง
คือ การท่ีธุรกิจออกก าลงักายภายใตแ้บรนด์ Jetts 24hour Fitness ยงัเกิดปัญหาเก่ียวกบัยอดสมาชิกไม่ดีหรือไม่ไดไ้ป
ตามเป้าหมายในบางสาขาก็คือ การท่ีธุรกิจยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ถึงแมจ้ะเขา้มาด าเนินการเปิดสาขาอยู่ค่อนขา้งมากใน
ปัจจุบนัก็ตาม ดงันั้น ส่ิงท่ีธุรกิจควรมีการด าเนินการเป็นกลยุทธ์หลกั ๆ ก็คือ การใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการมาเป็นส่วนช่วยในการสร้างการรับรู้ในช่ือแบรนด ์Jetts 24hour Fitness นอกจากนั้น ยงัสามารถเป็นช่องทาง
ในการสร้างการจดจ าหรือเผยแพร่ข้อมูลเก่ียวกับการบริการต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ของธุรกิจให่มากข้ึน โดยอาศยัการใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีหลากหลายและก าหนดแนวคิดท่ีสอดคลอ้งกบัหลกัการของส่วนประสมทางการตลาด 7P เพ่ือ
ท าให้เป็นส่วนกระตุน้ให้กลุ่มคนในสถานท่ีต่าง ๆ ไดรั้บรู้และเกิดความสนใจในการออกก าลงักบัสถานออกก าลงั
ภายใตแ้บรนด ์24hour Fitness ไดม้ากข้ึน 
 

5.  สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  
สรุปผล จากการเก็บขอ้มูลในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ผูศึ้กษาสามารถสรุปผลการศึกษาโดยแบ่งไปตาม

วตัถุประสงค ์ดงัน้ีจากผลการศึกษาท าให้พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการออกก าลงัเป็นบางคร้ังคราว
หรือมีเวลาจึงจะไปออกก าลงักาย รวมทั้งกลุ่มตวัอยา่งจ านวนหน่ึงจะมีการท ากิจกรรมอ่ืน ๆ  นอกเหนือจากการเลือก
ไปออกก าลงักาย ไดแ้ก่ การนอนพกัผ่อน หรือ เลือกท่ีจะอยูบ่่านและท ากิจกรรมภายในบา้น เป็นตน้ อีกทั้งเหตุส่วน
ใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เลือกออกก าลงักายเป็นเพราะไม่มีเวลา และเหน่ือยจากการท างาน นอกจากนั้น การออก
ก าลังกายจากผลการศึกษาท าให้เห็นได้ว่ากลุ่มตัวอย่างได้เลือกวิธีการออกก าลังกายประเภทต่าง ๆ ท่ีมีสัดส่วน
ใกลเ้คียงกนัคือ ออกก าลงักายโดยเล่นกีฬากลางแจง้ ออกก าลงักายโดยเล่นกีฬาในร่ม และการออกก าลงักายในสถานท่ี
ออกก าลงั (Fitness) ทั้งน้ีท  าให้ผลสรุปส่วนใหญ่ท าให้กลุ่มตวัอย่างไม่ไดเ้ป็นสมาชิกสถานท่ีออกก าลงักายเป็นส่วน
ใหญ่ ทั้งกรุงเทพมหานครและพทัยา  

ส าหรับเหตุผลหลกัท่ีค่อนขา้งเด่นชดัในการออกก าลงักายของกลุ่มตวัอย่างก็คือ การลดความอว้น คลาย
เครียดและรักษาสุขภาพ นอกจากพฤติกรรมการออกก าลงักายของกลุ่มตวัอย่างท่ีกล่าวไปแลว้เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าให้
เห็นไดว้่า การออกก าลงักายในสถานท่ีออกก าลงักายหรือท่ีเราเรีกว่า Fitness ยงัไม่ไดมี้ความโดดเด่นไปกว่าการออก
ก าลังกายประเภทอ่ืน ๆ ท่ีคนทัว่ไปสามารถจะเลือกได้ในช่วงเวลาท่ีมีความต้องการ รวมทั้งหากพิจารณาถึงผล
การศึกษาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ธุรกิจการออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts 24hour Fitness ท  าให้พบไดว้่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีความไม่แน่ใจในการบริการและดา้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกับธุรกิจการออกก าลงักายภายใต้ช่ือ Jetts 24hour 
Fitness เน่ืองจากยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัและไม่ทราบว่ามีบริการอยู่ในพ้ืนท่ีใดบา้ง ซ่ึงนบัเป็นประเด็นปัญหาหลกัท่ีท าให้เกิด
ความไม่มัน่ใจในการเขา้มาสมคัรเป็นสมาชิกหรือการใชบ้ริการอยา่งท่ีควรจ าเป็น 

ดงันั้น ในการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว จึงจ าเป็นตอ้งหาแนวทางการเพ่ิมยอดสมาชิกใหม่ให้แก่สาขา   ต่าง ๆ ท่ี
ยงัมีอตัราการเติบโตทางการตลาดไม่เป็นไปตามเป้าหมายในปัจจุบนั โดยหากไดท้บทวนจากแผนการตลาดและ
เป้าหมายท่ีทางธุรกิจการออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts 24hour Fitnessไดก้  าหนดไว ้คือ การมุ่งขยายสาขาให้มากข้ึน 
และความตอ้งการในการเพ่ิมจ านวนสมาชิกใหม่ และรักษากลุ่มลูกคา้เดิมไวใ้ห้ไดอ้ย่างต่อเน่ือง จึงสามารถก าหนด
รูปแบบกลยุทธ์ท่ีจะสามารถสนองตอบความต้องการดังกล่าวได ้3 กลยุทธ์ได้แก่ กลยุทธ์การเติบโต กลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และกลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  ทั้งน้ี กลยุทธ์ต่าง ๆ มีขอ้ดีและขอ้เสีย
ดงัน้ี  
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1.กลยุทธ์การเตบิโต (Growth Strategy)    
ข้อดี เป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะกับธุรกิจท่ีก  าลงัต้องการการขยายตลาด หรือต้องการเพ่ิมยอดขายและสัดส่วน

ทางการตลาดให้สูงข้ึน ซ่ึงหากมีการวางแผนท่ีดีก็จะท าให้สร้างเป็นจุดแข็งให้แก่ธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
ข้อเสีย หากมีการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไม่ละเอียดรอบคอบเพียงพอ ก็จะเกิดเป็นความเส่ียงทางการตลาดให้แก่

ธุรกิจในระยะยาวได ้
 
2.กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication Stategy)  
ข้อดี  หากธุรกิจมีการวางแผนการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมก็จะเป็นการใช้รูปแบบการส่ือสารท่ี

หลากหลาย ซ่ึงจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการไดอ้ย่างครอบคลุมท าให้เกิดการรับรู้ในดา้นการบริการ
ต่างๆ ของธุรกิจไดดี้ยิง่ข้ึน 

ข้อเสีย หากธุรกิจไม่สามารถคาดการณ์หรือวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการท่ีชัดเจนไดดี้เท่าท่ีควร ก็
อาจจะท าให้การส่ือสารการตลาดไม่เกิดประสิทธิภาพอย่างท่ีตอ้งการ และไม่คุม้ค่ากบัการสูญเสียงบประมาณเพ่ือใน
การด าเนินงานต่าง ๆ 

 
3.กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กบัลูกค้า หรือ Customer Relation Management (CRM)    
ข้อดี หากธุรกิจสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มใช้บริการได้ชัดเจนและทราบความต้องการหรือ

ทัศนคติต่อส่ิงท่ีจะเป็นผลตอบสนองท่ีจะสร้างความพึงพอใจได้ก็จะท าให้ในการก าหนดกระบวนการสร้าง
ความสัมพนัธ์ไดส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นผลดีต่อการน าไปสู่ความสัมพนัธ์ท่ีดีส าหรับการรักษากลุ่ม
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการเดิม ในขณะเดียวกนัก็สามารถจะก าหนดวิธีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีสามารถจูงใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้ใหม่จนท าให้เกิดความสนใจในการเขา้มาเป็นสมาชิกใหม่ของธุรกิจได ้  

ข้อเสีย กระบวนการสร้างความสัมพนัธ์อาจจะตอ้งอาศยัการวางแผนท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกับกลุ่ม
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการนอกจากนั้นตอ้งอาศยัการก าหนดวิธีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีและหลากหลาย เพราะหากธุรกิจ
ไม่สามารถเลือกวิธีการท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

อยา่งไรก็ดี หากจะตอ้งเลือกกลยทุธ์ใดกลยทุธ์หน่ึงมาเป็นส่วนแรกเพ่ือน ามาสร้างการรับรู้และท าให้กลุ่มคน
ทัว่ไปไดรู้้จกัและเกิดการยอมรับธุรกิจออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts 24hour Fitness ไดม้ากข้ึน และจะเป็นส่วนช่วยให้
เกิดการจูงใจให้เกิดความน่าสนใจในสถานออกก าลงักายน้ี ผูว้ิจยัเลือกใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Marketing Communication Stategy) ทั้งน้ี เน่ืองจากการส่ือสารการตลาด เป็นกระบวนการใชรู้ปแบบ
การส่ือสารท่ีสามารถครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ช้บริการ และมีวิธีการท่ีหลากหลาย ซ่ึงสามารถจะสร้างการ
กระบวนการรับรู้กบักลุ่มคนไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะส่งผลต่อการจูงใจท าให้เกิดการกระตุน้ให้เกิดการสมคัรสมาชิกใหม่
ให้แก่ Jetts 24hour Fitness ในระยะต่อไปไดม้ากยิง่ข้ึน 
 

อภปิรายผล  
เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคห์ลกัคือ การหาสาเหตุปัญหาและหาแนวการเพ่ิมยอดสมาชิกใหม่

ให้แก่ Jetts 24hour Fitness ท่ีปัจจุบนัยงัพบว่ามีปริมาณสมาชิกในบางสาขาค่อนขา้งน้อยและไม่เป็นตามเป้าหมายท่ี
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ก าหนดไว ้ซ่ึงจากผลการศึกษาท่ีพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการออกก าลงักายท่ีไม่ไดเ้น้นเพียงการไป
สถานออกก าลงัเท่านั้น แต่มีการเลือกออกก าลงักายท่ีหลากหลาย และเลือกตามความสะดวกหรือมีเวลาว่างเป็นส่วน
ใหญ่ นอกจากนั้นกลุ่มตวัอยา่งยงัให้ความส าคญักบัช่ือเสียงหรือการยอมรับของสถานออกก าลงักาย เพราะเป็นการ
สร้างความมัน่ใจไดว้่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการให้แก่ตนเองไดเ้ป็นอยา่งดี  

รวมทั้งหากสถานท่ีออกก าลงัท่ีมีการเก็บค่าบริการเหมาะสมกับอุปกรณ์หรือเคร่ืองออกก าลงักาย และ
โปรแกรมเสริมต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจก็จะเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจใชบ้ริการไดง่้ายข้ึน และหากมีพ้ืนท่ีท่ีอยู่ใกล้ท่ีพกั
หรือท างานก็อาจจะเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเช่นเดียวกนั ซ่ึงในประเด็นดงักล่าวน้ีท าให้
เห็นไดว้่ามีความสอดคลอ้งดงัท่ี ชิฟฟแมน และ คะนุค (Schiffman and Kanuk : 1987) ไดก้ล่าวถึงความหมายของค า
ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกถึงการเสาะแสวงหา การซ้ือ การใชป้ระโยชน์ การ
ประเมินผล หรือรวมไปถึงการบริโภคผลิตภณัฑ์ การบริการ ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคจะมีการคาดการณ์ว่าสินคา้และบริการ
ต่างๆ นั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดอ้ย่างไรบา้ง โดยการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะใชท้รัพยากร    
ต่าง ๆ ท่ีมีอยูไ่ม่ว่าจะเป็นเงิน เวลา และก าลงัเพ่ือการบริโภคสินคา้และบริการ ก็จะตอ้งพิจารณาว่าจะซ้ืออะไร ท าไมจึง
ตัดสินใจซ้ือ จะซ้ือเม่ือไร ท่ีไหน อย่างไร และบ่อยคร้ังเพียงใด ซ่ึงหากในปัจจุบนั Jetts 24hour Fitness ยงัไม่ได้
น าเสนอส่ิงท่ีน่สนใจให้แก่กลุ่มคนไดเ้ขา้ใจและรู้จกัอย่างชดัเจนก็จะตอ้งมีการวางแนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเพ่ือมาช่วยสนบัสนุนให้เกิดความน่าสนใจต่อไป  

นอกจากนั้น ผลการศึกษายงัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัแบรนดค่์อนขา้งมาก เพราะเม่ือ
ไม่รู้จกัหรือไม่เคยไดพ้บไดย้นิหรือไดเ้ห็นแบรนดข์องธุรกิจออกก าลงักายว่ามีช่ือเสียงหรือไม่อยา่งไร ก็ยงัไม่สามารถ
สร้างความมัน่ใจในการใชบ้ริการไดต้ามท่ีคาดหวงัไว ้ซ่ึงในประเด็นน้ีมีความสอดคลอ้งตามแนวคิดและความหมาย
ของแบรนดท่ี์ไดร้ะบุตามความหมายของ วิทวสั ชยัปราณี (2546) ท่ีไดก้ล่าวไวว้่า “แบรนด”์ หมายถึงทุกอยา่งท่ีสินคา้
มีทั้งหมด รวมทั้งความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีกบัสินคา้ ความน่าเช่ือถือ ความมัน่ใจ ความสัมพนัธ์ และประสบการณ์ หรือ
ตามท่ี Kotler (1984)  ไดใ้ห้ความหมายของค าว่าแบรนด์ว่า หมายถึง ช่ือ สัญลกัษณ์ และโลโก ้ท่ีสามารถบอกไดว้่า
สินคา้หรือบริการนั้นเป็นของผูใ้ด และมีความแตกต่างจากคู่แข่งในลกัษณะอยา่งไรบา้ง 

อีกทั้งผลการศึกษาในคร้ังน้ียงัพบอีกว่า ธุรกิจการออกก าลังกายภายใต้ช่ือ Jetts  24hour Fitness ท่ีมีการ
วางแผนทางการตลาดไวอ้ยา่งชดัเจนประการหน่ึงก็คือ ความตอ้งการขยายสาขาให้ไดม้ากท่ีสุดและครอบคลุมพ้ืนท่ีใน
ทุก ๆ จงัหวดัของประเทศไทย ซ่ึงประเด็นดงักล่าวน้ีท าให้เห็นความสอดคลอ้งในการใชก้ลยุทธ์การเติบโต ซ่ึงเป็นกล
ยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถแสดงความมุ่งมัน่ในการเติบโตทางธุรกิจ ดงัท่ีแนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การขยายตลาดหรือ
กลยุทธ์เติบโต ท่ีระบุไวใ้นส่วนของ Market Development Strategy  ว่าเป็นกลยุทธ์ของการพฒันาตลาด ท่ีมุ่งเน้นใช้
กบัสินคา้เดิม แต่มีตลาดใหม่ ๆ   ซ่ึงในลกัษณะน้ีจะคลา้ยกบัการท่ีองคก์รไดพ้ยายามขยายตวัไปในตลาดใหม่ ๆ หรือ
อาจจะใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจมากข้ึน  แต่อย่างไรก็ตามองค์กรตอ้ง
ค านึงถึงการจดัการเชิงระบบและเงินทุนให้พอเหมาะกบัการขยายตลาดจึงจะท าให้ประสบความส าเร็จมากข้ึนและใช้
กระบวนการของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมามีบทบาทในการน าเสนอให้เห็นถึงการเติบโตเพ่ือเป็นการ
สร้างความมัน่ใจให้แก่กลุ่มคนทัว่ไป ทั้งน้ีก็อาจจะเป็นส่วนท าให้เกิดความเช่ือมัน่หากจะตอ้งสมคัรสมาชิกเพ่ือมาใช้
บริการกบั Jetts 24hour Fitness ในอนาคต 
 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1752 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ข้อเสนอแนะให้กบัธุรกจิ  
ธุรกิจการออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts 24hour Fitness ควรด าเนินการประชุมและหารือเก่ียวกบัการน ากล

ยทุธ์ทางการตลาดใน 3 กลยทุธ์คือ 1.กลยทุธ์การเติบโต 2.กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ แล ะ3.กลยทุธ์
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางเพ่ือการสร้างยอดสมาชิกใหม่ให้เพ่ิมข้ึน รวมทั้งควรมีการ
ก าหนดแผนของกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือน าไปปรับทิศทางของการตลาดให้เกิดการพฒันาและสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการให้แก่ทั้งองคก์รธุรกิจและกลุ่มผูใ้ชบ้ริการต่อไป 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้จ ากดัในเร่ืองระยะเวลาของการเก็บขอ้มูล จึงอาจจะท าให้ขอ้มูลท่ีไดม้านั้ นยงั

ไม่มากเพียงพอต่อการน ามาใชเ้ป็นภาพรวมของสาขาต่าง ๆ  ดงัน้ี หากสามารถท าการศึกษาเชิงลึกทั้งในส่วนการวิจยั
เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพก็จะท าให้  เห็นผลการศึกษาท่ีกว้างมากข้ึน และจะเป็นส่วนส าคญัในการน าไปใชเ้พ่ือกา
รวงแผนระยะยาวให้แก่ธุรกิจการออกก าลงักายภายใตช่ื้อ Jetts  24hour Fitness ไดดี้ยิง่ข้ึน 
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