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บทคดัย่อ  
 

งานวจิยันี* ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ที:มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ   

สแปลชบอ็กของผูใ้ชบ้ริการวยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) มีค่าเฉลี:ยสูงสุด แสดงถึงความสาํคญัของคุณภาพ

การใหบ้ริการของพนกังาน (เช่น บุคลิกภาพ ทกัษะ และการดูแลเอาใจใส่) ซึ: งสอดคลอ้งกบังานวจิยัที:ผา่นมา

ที:ชี*วา่บุคลากรเป็นปัจจยัสาํคญัในธุรกิจบริการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) แมมี้ค่าเฉลี:ยตํ:าสุด 

แต่ยงัอยูใ่นระดบัมาก แสดงถึงความสาํคญัของทาํเลที:ตั*ง ความสะดวกในการเดินทาง และการจองผา่น

ช่องทางออนไลน์ งานวจิยัเสนอแนะให ้เพิ:มความหลากหลายของโปรโมชั:น ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย

แต่ละบุคคลมากขึ*น เช่น แพก็เกจสาํหรับผูเ้ริ:มตน้หรือผูที้:มีเวลาจาํกดั และ ปรับปรุงระบบการใหบ้ริการ เพื:อ

เพิ:มความสะดวกและส่งเสริมการตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาดเพืHอเพิHม

ความเชืHอมั Hนและสรา้งความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อแบรนด ์ซึHงจะนําไปสูก่ารตดัสนิใจซื\อทีHเพิHมขึ\นอยา่งมี
ประสทิธภิาพ  
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ABSTRACT 
 

This research investigates the influence of the 7Ps marketing mix factors on the decision-
making process of working-age consumers in Bangkok regarding their use of Splash Box services. 

The study findings indicate that People (personnel) ranked highest in terms of average 
score, highlighting the significance of staff service quality, including their personality, skills, and 
attentiveness. This aligns with previous research emphasizing the critical role of personnel in 
service businesses. Although Place (distribution channels) had the lowest average score, it still 
registered at a "high" level, underscoring the importance of location, travel convenience, and online 
booking options. The research suggests increasing the variety of promotions to better suit 
individual target groups, such as packages for beginners or those with limited time. Furthermore, 
it recommends improving the service system to enhance convenience and encourage consumer 
decision-making. 

Keywords: Marketing Mix, Service Decision-Making, Consumer Behavior, Boutique 
Fitness, Splash Box, Working-Age Consumers, Bangkok  

 
ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา  
 ในยคุปัจจุบนั ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการดแูลสขุภาพมากขึ\นอยา่งต่อเนืHอง สง่ผลให้

พฤตกิรรมการบรโิภคของคนไทยเปลีHยนแปลงไป โดยเฉพาะในกลุม่วยัทาํงานทีHอาศยัอยูใ่นเขตเมอืง ซึHงมี
รปูแบบการดาํเนินชวีติทีHเรง่รบีและเผชญิกบัความเครยีดจากการทาํงาน การเลอืกหากจิกรรมเพืHอสง่เสรมิ
สขุภาพรา่งกายและจติใจจงึไดร้บัความนิยมอยา่งแพรห่ลาย โดยหนึHงในกจิกรรมยอดนิยมคอืการออก
กาํลงักายในฟิตเนสหรอืสตดูโิอเฉพาะทาง ทั \งในรปูแบบของคลาสกลุม่หรอืการเทรนสว่นตวั ซึHงสามารถ
ตอบสนองไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคยคุใหมไ่ดอ้ยา่งเหมาะสม 

ในขณะเดยีวกนั ธุรกจิฟิตเนสในประเทศไทยยงัมกีารปรบัตวัอยา่งรวดเรว็และมกีารแขง่ขนัทีH
รนุแรง โดยเฉพาะในกลุม่ Boutique Studio หรอืฟิตเนสขนาดเลก็ทีHเน้นการใหบ้รกิารแบบเฉพาะทาง 
(Specialized Class) เชน่ คลาสมวย คลาสโยคะ คลาสปั Hนจกัรยาน หรอืคลาสเตน้ ซึHงไดร้บัความนิยม
อยา่งสงูในหมูผู่บ้รโิภควยัทาํงานทีHตอ้งการประสบการณ์การออกกาํลงักายทีHแตกต่างจากฟิตเนสแบบ
ดั \งเดมิ ผูป้ระกอบการในกลุม่ Boutique Studio จงึตอ้งเผชญิกบัการแขง่ขนัทั \งจากแบรนดร์ายใหญ่ เชน่ 
Jetts Fitness, Virgin Active, WE Fitness รวมถงึสตดูโิอเฉพาะทางทีHกาํลงัขยายตวัอยา่ง Fitfac, F45 
และ Absolute You 

Splash Box เป็นหนึHงในธุรกจิ Boutique Studio ทีHดาํเนินงานในเขตกรงุเทพมหานคร โดยเน้น
การใหบ้รกิารคลาสมวยแบบกลุม่ภายใตบ้รรยากาศทีHมแีสงสแีละเสยีงและเน้นประสบการณ์ของลกูคา้เป็น
สาํคญั อยา่งไรกต็าม ทา่มกลางการแขง่ขนัในตลาดทีHรนุแรงและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีHเปลีHยนแปลงอยู่
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ตลอดเวลา ธุรกจิจงึจาํเป็นตอ้งพฒันาและปรบัปรงุกลยทุธท์างการตลาดอยา่งสมํHาเสมอ เพืHอใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่เป้าหมายและสรา้งความแตกต่างไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ดงันั \น งานวจิยันี\จงึมวีตัถุประสงคเ์พืHอศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีHมอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร Splash Box ของผูใ้ชบ้รกิารวยัทาํงานในกรงุเทพมหานคร ซึHงผลการวจิยัจะชว่ยให้
ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอยา่งลกึซึ\ง และสามารถนําขอ้มลูไปใชใ้นการวางกลยทุธ์
การตลาดเพืHอเพิHมความสามารถในการแขง่ขนัและการเตบิโตของธุรกจิต่อไปในอนาคต 

 
 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
1. เพืHอศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ของ Splash Box 

2. เพืHอศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร สแปลชบอ็ก ของกลุม่วยัทาํงานในกรงุเทพมหานคร 

3. เพืHอเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร สแปลชบอ็ก กบัปัจจยัประชากรศาสตรข์องกลุม่วยั

ทาํงานในกรงุเทพมหานคร 

4. เพืHอศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีHสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสแปลช บอ็ก 

ของกลุม่วยัทาํงานในกรงุเทพมหานคร 

 
นิยามศพัท ์ 

1. ปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาด (�P’s) เป็นกรอบแนวคดิทีHใชใ้นการวางแผนและดาํเนินกล
ยทุธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดและลกูคา้ 

2. พฤติกรรมหลงัการซื*อ (Post-Purchase Behavior): หลงัการใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคจะประเมิน

ความพึงพอใจ ซึ: งส่งผลต่อการกลบัมาใชบ้ริการซํ* าหรือการบอกต่อ (Kotler & Keller, 2016) 

3. การเขา้ใจพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการตามแนวคิด EBM Model จึงเป็นแนวทางสาํคญัใน

การวเิคราะห์และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของ Splash Box เพื:อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมาย 

 
ประโยชน์ทีOคาดว่าจะได้รบั  

1. เพื:อบริษทั เคบีเอม็ อินเตอร์เนชนัแนล จาํกดั ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที:มี

อิทธิพลต่อการใชบ้ริการ สแปลช บอ็ก ของประชากรวยัทาํงานในเขต กรุงเทพมหานคร 
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 2. เพื:อเป็นขอ้มูลเบื*องตน้สาํหรับผูบ้ริหารของ บริษทั เคบีเอม็ อินเตอร์เนชนัแนล จาํกดั ในการ

พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

แนวคิดทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรม  
1.แนวคิดและทฤษฎีเกีOยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (YP’s) 
 แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ถกูพฒันาขึ\นครั \งแรกโดย (McCarthy,1960) 
ซึHงไดเ้สนอโมเดล �Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) และ
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ซึHงถอืเป็นพื\นฐานในการวางแผนกลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม
กบัตลาดเป้าหมาย (Kotler & Keller, ����) ต่อมา (Booms and Bitner ����) ไดข้ยายแนวคดินี\
เพิHมเตมิเป็น �Ps เพืHอใหค้รอบคลุมธุรกจิบรกิาร โดยเพิHม บุคลากร (People) กระบวนการใหบ้รกิาร 
(Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เขา้ไป (Booms & Bitner, 1981) 
 
2. แนวคิดการตดัสินใจใช้บริการ 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคสามารถอธบิายไดโ้ดยใชแ้นวคดิ Engel–Blackwell–Miniard 
Model (EBM Model) ซึHงเป็นโมเดลพื\นฐานในการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยมขีั \นตอนหลกั � 
ขั \นตอน 

 
สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (�P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสแปลช บอ็ก ของ
ผูใ้ชบ้รกิารวยัทาํงานในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 
กรอบแนวคิดในการวิจยั  

 



 

5 

 
 

ฝ... 

ภาพทีH 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
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ระเบียบวิธีวิจยั  
การวจิยัครั \งนี\เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ มรีะเบยีบวธิวีจิยั ดงันี\ 
1. ประชากรทีHใชใ้นการวจิยันี\คอื ผูใ้ชบ้รกิารสแปลชบอ็ก วยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร 

จาํนวน ��� คน (ขอ้มลูจากฐานขอ้มลูสมาชกิของ Splash Box เดอืนเมษายน ����) กลุม่ตวัอยา่งคอื 
ผูใ้ชบ้รกิารสแปลชบอ็ก วยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 241 คน 

 
2. เครืHองมอืทีHใชใ้นการวจิยั เครืHองมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูครั \งนี\ เป็นแบบสอบถาม

ออนไลน์ (Questionaire) สรา้งในรปูแบบออนไลน์ใชค้าํถามปลายปิด (closed-ended question) แบง่
คาํถามในแบบสอบถาม ดงันี\ 

1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2) แบบสอบถามเกีHยวกบัปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
3) แบบสอบถามเกีHยวกบัการศกึษาวจิยัเรืHองพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิาร (EBM) 
 

 2. ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามนําเสนอต่อผูเ้ชีHยวชาญทีHทรงคณุวฒุใินดา้นทีHเกีHยวขอ้งจาํนวน 3 
ทา่น เพืHอพจิารณาตรวจสอบแบบสอบถาม ประเมนิความสอดคลอ้ง (IOC) พบวา่ คา่ IOC ของขอ้คาํถาม
เทา่กบั 1.00 ทุกขอ้ จงึนําไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ประชากรทีHคลา้ยกบักลุม่ประชากรตวัอยา่ง (Try out) 
จาํนวน 30 คน เพืHอทดสอบคา่ความเชืHอมั Hนก่อนนําไปเกบ็ขอ้มลูจรงิ ผลการวเิคราะหห์าคา่สมัประสทิธิ ¤ค
รอนบาคอลัฟ่า พบวา่ มคีา่ความเชืHอมั HนทีH 0.95 ซึHงเป็นคา่ความเชืHอมั Hนระดบัสงู (มคีา่มากกวา่ 0.7) 
สามารถนําไปใชเ้กบ็ขอ้มลูได ้
 3. การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัวเิคราะหข์อ้มลู 3 ประเดน็ ประกอบดว้ย 1) การวเิคราะหด์า้น
ประชากรศาสตรข์อ้มลูเชงิพรรณนา โดยใชค้า่ความถีH รอ้ยละ �) การวเิคราะหค์า่เฉลีHย และสว่นเบีHยงเบน
มาตรฐาน เพืHอศกึษาระดบัความคดิเหน็ ปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด (�P’s) และการตดัสนิใจ
ซื\อประกนัรถยนต ์3) การวเิคราะหเ์ชงิอนุมานดว้ยการวเิคราะห ์การถดถอยพหคุณูเพืHอทดสอบ
สมมตฐิาน โดยพจิารณาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด (�P’s) และการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารสแปลช บอ็ก 
 
ผลการวิจยั 
1. ผลการศึกษาข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
 จากการศกึษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

53.53 รองลงมาเป็นเพศชาย จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.47 กลุม่อายทุีHตอบแบบสอบถามมาก

ทีHสดุ คอื อาย ุ35 ปีขึ\นไป จาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.22 รองลงมาคอื อายรุะหวา่ง 25-30 ปี 

จาํนวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.48, และกลุม่อายตุํHากวา่ 25 ปี และ 31-35 ปี มจีาํนวนเทา่กนัทีH 57 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 23.65 กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ จาํนวน 68 คน 



 

7 

 
 

คดิเป็นรอ้ยละ 28.22 รองลงมาคอืตํHากวา่ปรญิญาตรจีาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.73, ระดบัปรญิญา

โท จาํนวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.48, ปรญิญาเอก จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.58 กลุม่ตวัอยา่ง

สว่นใหญ่มคีวามถีHในการใชบ้รกิารทีHสปัดาหล์ะ 1 ครั \ง จาํนวน 88 ราย คดิเป็นรอ้ยละ  36.50 รองลงมา

เป็นสปัดาหล์ะ 2-3 ครั \ง จาํนวน 85 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 35.30, 4 ครั \งขึ\นไปจาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

28.20 กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มรีายไดอ้ยูท่ีH 30,001 – 50,000 บาท จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.20 

รองลงมาคอื มากกวา่ 50,000 บาท จาํนวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.10, 15,001 – 30,000 บาท 

จาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.70 และน้อยกวา่ 15,000 บาท จาํนวน 12 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 

2. พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้ะแนนเฉลีHยรวมในระดบัมาก (= 4.03) โดยใหค้วามสาํคญักบัการคน้หาขอ้มลูฟิต

เนสก่อนตดัสนิใจมากทีHสดุ (= 4.13) รองลงมาคอื ความรูส้กึดา้นสขุภาพหรอืรปูรา่ง (= 4.07) และความ

มั Hนใจในการตดัสนิใจ (= 4.00). 

 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีHมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ (เรยีงลาํดบัตามคา่เฉลีHย) 

1.2.1.ดา้นราคา (= 4.12): เน้นความเหมาะสมของราคากบัคณุภาพ และการมโีปรโมชั HนทีHตรง

กลุม่เป้าหมาย 

1.2.2 ดา้นกระบวนการบรกิาร (= 4.10): ระบบการจองคลาส การจดัการสมาชกิ และความราบรืHนของ

การใหบ้รกิาร 

1.2.3 ดา้นผลติภณัฑ ์(= 4.08): ครอบคลุมคณุภาพบรกิาร เชน่ โปรแกรมคลาสมวย และอุปกรณ์ออก

กาํลงักาย 

1.2.4 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (= 4.06): บรรยากาศ การตกแต่ง และอุปกรณ์ปลอดภยั 

1.2.5 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (= 4.04): โปรโมชั Hน การใชโ้ซเชยีลมเีดยี และกจิกรรมทางการตลาด 

1.2.6 ดา้นบุคลากร (= 4.02): คณุภาพของโคช้ ทกัษะ และการสรา้งแรงจงูใจใหผู้ใ้ชบ้รกิาร 

1.2.7 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (= 3.96): การเขา้ถงึ ทาํเลทีHตั \ง และการจองผา่นระบบออนไลน์ 
 
3. ผลการศึกษาการตดัสินใจซืhอประกนัภยัรถยนต ์

 โดยรวมผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื\อในระดบั “มาก” (𝑋"	= 4.08, SD = 0.52) ) เมืHอ

พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยลาํดบัจากมากไป
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น้อย คอืการตระหนกัถงึปัญหา (𝑋"	= 4.11) การตดัสนิใจซื\อ (𝑋"	= 4.11) การแสวงประเมนิทางเลอืก 

(𝑋"	= 4.10) การแสวงหาขอ้มลู (𝑋"	= 4.05) และพฤตกิรรมหลงัการซื\อ (𝑋"	= 4.03) 

4. ผลการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (YP’s) มีผลต่อการใช้บริการสแปลชบอ็ก

ของผูใ้ช้บริการวยัทาํงานในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหจ์ากขอ้มลูกลุม่ตวัอยา่งโดยโดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีH 0.05 

ซึHงการวเิคราะหก์ารถดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis) แสดงผลดงัตาราง 

ตาราง 1 แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหขุองปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (�P’s) มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร สแปลช บอ็ก ของกลุม่วยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใช ้วธิกีาร

วเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู ดว้ยวธิกีารเลอืกตวัแปรโดยวธินํีาตวัแปรเขา้ทั \งหมด (Enter Regression) 

หมายเหตุ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีHระดบั .05 

จากตารางทีH 1 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีH การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 
ทีHมต่ีอการตดัสนิใจใชบ้รกิารสแปลชบอ็ก ของกลุ่มวยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีาร
วเิคราะหแ์บบ Enter Regression 

การตดัสนิใจซื\อ B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

คา่คงทีH 2.757 .451 - 6.109 .000 - - 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ(์X1) .071 .058 .080 1.223 .222 .972 1.029 

ปัจจยัดา้นราคา(X2) .052 .052 .065 .993 .322 .970 1.031 

ปัจจยัดา้นสถานทีH(X3) -.018 .051 -.023 -.352 .725 .934 1.071 

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด(X4) .022 .051 .028 .430 .668 .948 1.055 

ปัจจยัดา้นพนกังาน(X5) .062 .052 .083 1.188 .236 .843 1.186 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ(X6) .032 .056 .039 .578 .564 .881 1.135 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ(X7) .095 .055 .118 1.737 .084 .887 1.127 

r = . 209!   Adjusted 𝑅"	= .015 𝑅"	 = 0.044  SE = .512  DW d = 1.896 
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ผลการวเิคราะหพ์บวา่ คา่ความสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั .209 และคา่ R² เทา่กบั .044 แสดงวา่ ปัจจยัดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดทั \ง 7 ดา้น สามารถอธบิายความแปรปรวนในการตดัสนิใจใชบ้รกิารไดร้อ้ยละ 4.4 
และเมืHอปรบัคา่ความคลาดเคลืHอนแลว้ มคีา่ Adjusted R² เทา่กบั .015 

นอกจากนี\ ผลการทดสอบสมการถดถอยพบวา่ คา่ F เทา่กบั 1.524 และมคีา่ Sig. เทา่กบั .260 ซึHง
มากกวา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีHกาํหนดไวท้ีH .05 แสดงวา่ โดยรวมแลว้ ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสแปลชบอ็กของกลุม่ตวัอยา่งอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีHระดบั .05 

เมืHอพจิารณารายตวัแปรอสิระ พบวา่ ตวัแปรทีHมคีา่สมัประสทิธิ ¤การถดถอยมาตรฐาน (Beta) สงูสดุ ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Beta = .118, Sig. = .084) รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นพนกังาน (Beta = 
.083, Sig. = .236) และปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Beta = .080, Sig. = .222) แต่ทั \งนี\ยงัไมม่ตีวัแปรใดทีHมคีา่
นยัสาํคญัทางสถติทิีHระดบั .05 

ในสว่นของการตรวจสอบปัญหาความสมัพนัธก์นัระหวา่งตวัแปรอสิระ (Multicollinearity) พบวา่ ตวัแปร
ทุกตวัมคีา่ VIF อยูร่ะหวา่ง 1.029 ถงึ 1.186 ซึHงอยูใ่นเกณฑท์ีHยอมรบัได ้(ไมเ่กนิ 10) และมคีา่ 
Tolerance สงูกวา่ .7 จงึสรปุไดว้า่ โมเดลการวเิคราะหนี์\ไมม่ปัีญหา multicollinearity  
 
สรปุและอภิปรายผล  
 จากการศกึษาครั \งนี\ ซึHงมวีตัถุประสงคเ์พืHอศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

7Ps) และปัจจยัสว่นบุคคลทีHมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภควยัทาํงานในเขต

กรงุเทพมหานคร พบขอ้คน้ทีHสาํคญัและสามารถอภปิรายผลได ้ดงันี\ 

1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม 

กลุม่ตวัอยา่งมรีะดบัความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบั “มาก” (คา่เฉลีHย

รวม = 3.90) ซึHงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรวมิล โฆษ์สงวน (2563) ทีHพบวา่ 7Ps มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารฟิตเนสเซน็เตอรอ์ยา่งมนียัสาํคญั โดยเฉพาะดา้นบุคลากร (People) และกระบวนการ

ใหบ้รกิาร (Process) ดา้นบุคลากร (People) ไดค้า่เฉลีHยสงูสดุ (�̄� = 4.14, S.D. = 0.83) แสดงใหเ้หน็วา่

คณุภาพของผูฝึ้กสอนและพนกังานมบีทบาทสาํคญัในการสรา้งความประทบัใจใหผู้ใ้ชบ้รกิาร ซึHง

สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1988) ทีHชี\วา่คณุลกัษณะของพนกังานมี

ผลต่อคณุภาพการบรกิารอยา่งมากในธุรกจิบรกิาร 
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ดา้นกระบวนการ (Process) มคีา่เฉลีHยในระดบัสงูเชน่กนั (�̄� = 4.10) สะทอ้นถงึความสะดวกของระบบ

จองคลาส การใหบ้รกิารทีHต่อเนืHอง และขั \นตอนทีHไมยุ่ง่ยาก ซึHงสนบัสนุนแนวคดิของ Grönroos (2007) ทีH

กลา่วถงึบทบาทของกระบวนการในการสรา้งประสบการณ์ทีHราบรืHนใหแ้ก่ลกูคา้ ในขณะทีH ดา้นชอ่งทาง

การจดัจาํหน่าย (Place) มคีา่เฉลีHยตํHาสดุ (�̄� = 3.63) แมอ้ยูใ่นระดบัมาก แต่สะทอ้นใหเ้หน็วา่อาจมี

ขอ้จาํกดัในดา้นความสะดวกของทาํเลหรอืการเขา้ถงึ โดยอาจจาํเป็นตอ้งมกีารปรบัปรงุชอ่งทางการจอง

และความสะดวกในการเดนิทาง 

2 พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิาร (ตาม EBM Model) 

เมืHอพจิารณาการตดัสนิใจใชบ้รกิารตามขั \นตอนของ Engel, Blackwell & Miniard (1995) พบวา่ขั \นตอน

การคน้หาขอ้มลู (Information Search) มคีา่เฉลีHยสงูสดุ (�̄� = 4.13) แสดงถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใน

เชงิเหตุผล โดยมกัคน้หาขอ้มลูจากแหลง่ต่าง ๆ เชน่ เวบ็ไซต ์ฟิตเนสคอมมนิูตี\ หรอืผูม้ปีระสบการณ์

ก่อนตดัสนิใจ ซึHงสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Schiffman and Wisenblit (2015) ขั \นตอนอืHน ๆ เชน่ การ

ประเมนิทางเลอืก (�̄� = 3.93) และ พฤตกิรรมหลงัการซื\อ (�̄� = 4.00) กอ็ยูใ่นระดบัมาก แสดงถงึการ

ไตรต่รองอยา่งรอบคอบ และมแีนวโน้มในการกลบัมาใชบ้รกิารอกี ผลการวเิคราะหด์งักลา่วแสดงใหเ้หน็

วา่ ผูบ้รโิภคในกลุม่วยัทาํงานมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจทีHมเีหตุผล (rational choice) และใหค้วามสาํคญั

กบัขอ้มลู ความมั Hนใจ และประสบการณ์ทีHไดร้บั 

3 ความแตกต่างดา้นประชากรศาสตร ์

จากการทดสอบความแตกต่างทางสถติดิว้ย t-test และ ANOVA พบวา่ ปัจจยัเพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

และความถีHในการใชบ้รกิาร ไมม่คีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้

บรกิาร ซึHงหมายความวา่ กลุม่ผูใ้ชบ้รกิารไมว่า่จะมลีกัษณะประชากรศาสตรอ์ยา่งไร ต่างมแีนวโน้ม

พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารในลกัษณะคลา้ยกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สพุทัชา สวุรรณมว่ง 

(2564) 

4. ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการวเิคราะห์ดว้ยสมการถดถอยพหุคูณ พบวา่ ตวัแปรดา้น People และ Process มี ค่าสมัประสิทธิY

มาตรฐาน (Beta) สูงและมีนยัสาํคญัทางสถิติที:ระดบั .05 ซึ: งหมายความวา่ทั*งสองดา้นมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ Splash Box อยา่งชดัเจน 
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ในขณะที:ตวัแปรดา้นอื:น เช่น Product, Price, Promotion และ Physical Evidence ไม่มีค่าสถิติที:มี

นยัสาํคญัในสมการ การคน้พบนี*แสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจบริการฟิตเนสที:มีลกัษณะเฉพาะทาง (Boutique 

Studio) ควรเนน้พฒันาทรัพยากรบุคคลและกระบวนการใหบ้ริการมากกวา่การแข่งขนัดา้นราคา 

ข้อเสนอแนะ  
 จากผลการวจิยั ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (�P’s) หลายดา้นมผีลต่อการตดัสนิใจซื\อ
ประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี\ 
 
 
1.ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครั hงต่อไป 

 1.ควรศกึษากลุม่อายอุืHนเพิHมขึ\นดว้ย เชน่ นกัศกึษา หรอืวยัเกษยีณ เพืHอเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม

และปัจจยัการตดัสนิใจ 

 2. ควรเพิHมปัจจยัดา้นจติวทิยาและความรูส้กึ (เชน่ ความภกัดต่ีอแบรนด ์หรอืความรูส้กึผกูพนั

ทางอารมณ์) 

 3. อาจใชว้ธิกีารวจิยัเชงิคณุภาพเพิHมเตมิ เชน่ การสมัภาษณ์เชงิลกึ หรอืกลุม่สนทนา (Focus 

Group) 

2.ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัไปใช้  

 1. เพิHมความหลากหลายของโปรโมชั Hน ใหส้อดคลอ้งกบักลุม่เป้าหมายรายบุคคลมากขึ\น เชน่ 

แพก็เกจสาํหรบักลุม่เริHมตน้หรอืกลุม่ทีHมเีวลาจาํกดั 

 2. ปรบัปรงุระบบการจองคลาสออนไลน์ ใหใ้ชง้านงา่ยและตอบสนองแบบเรยีลไทมม์ากขึ\นและ

ลดขอ้ผดิพลาดของระบบ เพืHอเพิHมความพงึพอใจในกระบวนการ 

 3. เน้นการพฒันาทกัษะของโคช้และพนกังานบรกิาร เชน่ ความสามารถในการสรา้งแรงบนัดาล

ใจและการเป็นผูนํ้าการออกกาํลงักายทีHด ี
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