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บทคัดย่อภาษาไทย  ประณัฐธร นินปาละ : ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร. ( Factors affecting consumers’ intention to 
employ personal trainer services in Bangkok Metropolis) อ.ท่ีปรึกษาหลัก : อ. 
ดร.สาริษฐ์ กุลธวัชวิชัย 

  
วัตถุประสงค์ การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้

บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จากสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

วิธีด าเนินการวิจัย กลุ่มตัวอย่างคือ สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
จ านวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติ
พื้นฐานได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ส่วนสถิติในการทดสอบ
สมมติฐานใช้ค่าสถิติสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression)          

ผลการวิจัย งานวิจัยนี้ต้องการจะศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
โดยเฉพาะเจาะจงไปท่ีตัวผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเป็นส าคัญ โดยแบ่งปัจจัยเป็น 3 ด้านคือ ปัจจัยด้านความรู้
ความสามารถ ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ผลการทดสอบทางสถิติ
พบว่า ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคค 
มีผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ส่วนด้านบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
นั้นไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

สรุปผลการวิจัย ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล และด้านความรู้ความสามารถ ส่งผล
ต่อความตั้งใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ส่วนด้านบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นไม่
ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการ ดังนั้นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรให้ความส าคัญในเรื่องของ
การศึกษาหาความรู้เกี่ยวกับการออกก าลังกายอยู่ตลอดเวลา และบริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 
# # 5978314239 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: Purchase Intention, Expertise, Personality, Interpersonal Relationships, 

Personal Trainer 
 Pranattorn Ninpala : Factors affecting consumers’ intention to employ personal 

trainer services in Bangkok Metropolis. Advisor: Sarist Gulthawatvichai, Ph.D. 
  

Purpose The purpose of this study aimed to study factors affecting consumers’ 
intention to employ personal trainer services in Bangkok Metropolis.   

Methods The samples include 400 customers who used personal trainer at 
fitness centers in Bangkok. Questionnaires were used as research instrument. The data 
were analyzed using descriptive statistics including frequency, mean, and standard 
deviation. Research hypothesis was tested by using multiple regression. 

Results The research studied the factors that may affect the selection of 
personal trainers. The results of statistical tests show that the personal trainer's expertise 
and the interpersonal relationships are likely to affect the willingness to choose a 
personal trainer. Whilst the personal trainer's personality does not seem to affect the 
willingness to choose a personal trainer. 

Conclusion The interpersonal relationship and personal trainer's expertise 
factor are the factors that tend to affect willingness to choose a personal trainer. 
Surprisingly, the personal trainer's personality does not seem to affect the willingness to 
use the service.[SG1] [B2]  Therefore, personal trainers should keep themselves updated 
with the recent exercise knowledge together with willing to serve their customers. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 จากกระแสการรักสุขภาพก าลังเป็นท่ีนิยมในปัจจุบัน อีกท้ังบุคคลท่ีมีช่ือเสียงต่างให้ความสนใจ

ในการดูแลสุขภาพ และการดูแลรูปร่างของตนเองเพิ่มมากขึ้น ผ่านทางส่ือออนไลน์และออฟไลน์ จึงท า

ให้คนไทยหันมาให้ความสนใจในการออกก าลังกาย และดูแลสุขภาพเพิ่มมากขึ้น จากผลการส ารวจของ

ส านักงานสถิติแห่งชาติในปี 2558 พบว่าประชากรไทยท่ีมีอายุมากกว่า 15 ปี เล่นกีฬาหรือออกก าลัง

กายคิดเป็น 12.9 ล้านคน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2559) และสัดส่วนของประชากรไทยในช่วงอายุ 15-

59 ปี มีการออกก าลังกายเพิ่มขึ้นจาก 16% ในปี 2554 เป็น 18% ในปี 2558 และมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่ม

สูงขึ้น("การส ารวจพฤติกรรมการเล่นกีฬาหรือออกก าลังกายของประชากรและสุขภาพจิต พ.ศ. 2554," 

2555; "การส ารวจกิจกรรมทางกายของประชากร พ.ศ .2558," 2559) หนึ่งในสถานท่ีท่ีได้รับความนิยม

ในการออกก าลังกาย ได้แก่  

ฟิตเนสเซ็นเตอร์   

ฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นสถานท่ีออกก าลังกาย ท่ีได้รับความนิยมสูงในปัจจุบัน โดยเฉพาะคนใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีจ านวนประชากรหนาแน่น มีความเร่งรีบ มีข้อจ ากัดในเรื่องของเวลา การเดินทาง
สถานท่ี อีกท้ังยังต้องการความสะดวกสะบายในการออกก าลังกาย ฟิตเนสเซ็นเตอร์ จึงเป็นทางเลือก
หนึ่งท่ีสามารถตอบโจทย์รูปแบบการใช้ชีวิตของคนในปัจจุบัน (เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา 
ติงศภัทิย์, 2555)  
  ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในปัจจุบันนั้นมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง โดยสังเกตได้จากจ านวน
การเปิดให้บริการของฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีมีเพิ่มมากขึ้น จากนักลงทุนท้ังชาวไทยและชาวต่างประเทศ 
โดยการส ารวจของกรมพัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ พบว่าในปี พ .ศ. 2560 ทั่วประเทศ  
มีผู้ประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายเล็กและรายใหญ่รวมกันไม่น้อยกว่า 1,000 แห่ง และมีแนวโน้ม
เพิ่มสูงขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยมีการประเมินมูลค่าตลาดฟิตเนสเซ็นเตอร์ใน
ปี พ.ศ. 2559 มีมูลค่าประมาณ 9 ,000 ล้านบาท มีการเติบโตขึ้น 15-20% เทียบจากปีท่ีผ่านมา 
ส าหรับรายได้หลักของฟิตเนสเซ็นเตอร์นั้นมาจากสองส่วนส าคัญคือ ค่าสมาชิกและค่าบริการผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล (นนทศร ชัยยิ่งยง, 2 มกราคม 2560; วรรณโชค ไชยสะอาด , 2560; สาวิตรี รินวงษ์ , 
2559)  
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์นั้นมีการแข่งขันท่ีสูงขึ้น ส่งผลให้ผู้ประกอบการ จ าเป็นท่ีจะต้องมีการวางแผน
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กลยุทธ์ในการแข่งขัน ให้เกิดความได้เปรียบ มีการพัฒนาคุณภาพในการให้บริการอย่างต่อเนื่อง มีการ
ใช้อุปกรณ์ท่ีสวยงามทันสมัย มีการส่งเสริมการขาย และมีการขยายสาขาต่าง ๆ เป็นต้น 

จากการแข่งขันกันอย่างรุนแรงของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกท่ีมากขึ้น
ในการท่ีจะสมัครเป็นสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยจุดประสงค์หลักของการออกก าลังกายใน  
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ คือ อยากลดน้ าหนัก อยากมีสุขภาพท่ีดี และมีรูปร่างท่ีดีขึ้น โดยส่วนมากมักเริ่มจาก 
การออกก าลังกายด้วยตนเองก่อน แต่ผลลัพธ์ท่ีได้นั้นไม่เป็นไปตามท่ีต้องการ เนื่องจากขาดความรู้
และความเช่ียวชาญในการออกก าลังกายท่ีถูกวิธี คนเหล่านั้นจึงมองหาผู้เช่ียวชาญท่ีมีความรู้
ความสามารถ และประสบการณ์ในการออกก าลังกายเพื่อให้ได้ผลลัพธ์อย่างท่ีต้องการ นั้นก็คือ  
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์ (ชมรมฟิตเนส และ สร้างกล้ามเนื้อเพาะกายประเทศไทย, 20 
สิงหาคม 2558)  

ความนิยมในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในปัจจุบันมีเพิ่มมากขึ้น (กษิดิศ สุวรรณอ าไพ, 
13 มิถุนายน 2559) เนื่องจากผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีความรู้ความสามารถในการออกแบบโปรแกรม
การออกก าลังกาย ท่ีท าให้เกิดผลลัพธ์ตรงความต้องการและรวดเร็ว อีกท้ังยังมีการแนะน าการ
รับประทานอาหาร การสร้างแรงจูงใจในการออกก าลังกาย การดูแลเอาใจใส่ในการออกก าลังกาย
อย่างใกล้ชิด เพื่อให้เกิดความปลอดภัยในการออกก าลังกาย  

จากความนิยมในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีเพิ่มมากขึ้น  ส่งผลให้ราคาค่าบริการ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงขึ้น ท้ังนี้จากการส ารวจอัตราค่าบริการต่อครั้ง โดยเฉล่ีย
แล้วอยู่ ท่ี  700-1,200 บาทต่อช่ัวโมง (อรรถภูมิ อองกุลนะ, 19 ธันวาคม 2559) ถึงแม้ราคาจะ
ค่อนข้างสูงแต่ความนิยมในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลก็ยังคงมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง (อนุชิต ทอง
จินดา, 2557)  จึงท าให้อาชีพผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเป็นอาชีพท่ีมีรายได้ดี และมีผู้ท่ีสนใจท่ีจะท าใน
อาชีพนี้เพิ่มมากขึ้น (สราวุธ ประชาพิชัย, 28 พฤศจิกายน 2560) โดยในปัจจุบันนี้มีผู้ท่ีประกอบอาชีพ
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเป็นจ านวนมาก และบุคคลท่ีสนใจจะเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น สามารถเป็นได้
ง่ายไม่มีข้อจ ากัดในเรื่องของวุฒิการศึกษา เพศ อายุ ประสบการณ์ ใบประกอบวิชาชีพ หรือข้อบังคับ
ท่ีเคร่งครัดมากนักในประเทศไทย โดยส่วนมากผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจะมาจากนักศึกษาท่ีจบด้านการ
ออกก าลังกายและการดูแลสุขภาพโดยตรง จากผู้ท่ีได้รับใบประกาศนียบัตรด้านการออกก าลังกาย 
จากผู้ท่ีประกอบอาชีพนายแบบนางแบบ จากผู้ท่ีมีประสบการณ์ในการเล่นกีฬาเพาะกาย เป็นต้น 
(American College of Sport Medicine: ACSM , 2011)  

ถึงแม้ว่าจะมีเกณฑ์การพิจารณาในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (อนุชิต ทองจินดา) เช่น 
พิจารณาจาก ประวัติการศึกษา ประกาศนียบัตร ประสบการณ์ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ผลลัพธ์ที่พบ
เห็นในลูกค้า เป็นต้น (American College of Sport Medicine, 2011) แต่ก็ยังพบว่ามีปัญหา 
ยกตัวอย่างเช่น การร้องเรียนผ่านส านักงาคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์) 
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เช่น ผู้ประกอบการบางแห่งขาดมาตรฐานในการน าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ท่ีไม่มีความรู้ความสามารถ  
มาให้บริการลูกค้า ท าให้ได้รับการบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 25 
มิถุนายน 2554) หรือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลบางแห่งถูกก าหนดให้เน้นการท ายอดขาย แทนท่ีจะเน้น
คุณภาพในการให้บริการ และพัฒนาความรู้ความสามารถของตนเอง (วรรณโชค ไชยสะอาด, 2560; 
สราวุธ ประชาพิชัย, 28 พฤศจิกายน 2560)   
  หนึ่งในวิธีที่จะลดปัญหาดังกล่าวคือ ความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ต้ังแต่การ
คัดกรองความเส่ียงทางด้านสุขภาพของผู้มาใช้บริการ การจัดโปรแกรมการออกก าลังกายท่ีเหมาะสม
กับสภาพร่างกายของผู้มาใช้บริการ การประเมินผลสุขภาพและสมรรถภาพทางกาย การช่วยชีวิตและ
การปฐมพยาบาลเบ้ืองต้น ท่ีส าคัญผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์ต้องผ่านการทดสอบ และ
ได้รับใบประกอบวิชาชีพจากสถาบันการศึกษาท่ีมีความพร้อมร่วมกับกรมอนามัย (โสภณ เมฆธน, 
2560)  หรือมีประกาศนียบัตรจากสถาบันท่ีมีการรับรองระดับนานาชาติ เช่น คณะสภาการออกก าลัง
กายแห่งสหรัฐอเมริกา (American Council on Exercise: ACE,  2013) และวิทยาลัยเวชศาสตร์
การกีฬาแห่งอเมริกา (American College of Sport Medicine: ACSM , 2011) เป็นต้น  
  ถึงแม้ความรู้ความสามารถจะเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการท่ีจะคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล แต่ก็ยังมี
อีกหลายปัจจัยท่ีส าคัญในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เช่น บุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เนื่องจากเป็นปัจจัยท่ีท าให้ลูกค้ายอมจ่ายเงินเพื่อใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

(กนกเพชร ศิริมณีบุญ, 2551)  
  โดยบุคลิกภาพที่ดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล มีส่วนท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เกิด
ความพึงพอใจ และมีทัศนคติที่ดีในการให้บริการ (พิชัย ไชยสงคราม , 2554) ตัวอย่าง เช่น เมื ่อ
ลูกค้าเดินเข้ามายังฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเซ็นเตอร์แห่งนั้น หรือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีบุคลิกภาพท่ี
ดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส เป็นมิตร พร้อมท่ีจะให้บริการแก่ลูกค้าแล้ว ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจและเกิด
ทัศนคติท่ีดี อันน ามาซึ่งพฤติกรรมการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในท่ีสุด (กนกเพชร ศิริมณีบุญ , 
2551) 
 ส่วนปัจจัยความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลนั้น เป็นปัจจัยพื้นฐานท่ีท าให้เกิดความต่อเนื่องในการ
ฝึกสอน มากกว่าท่ีลูกค้า จะเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจากช่ือเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Brotherton 
& Evans, 2010) โดยปัจจัยนี้จะท าให้เกิดความจงรักภักดีของลูกค้า ท าให้สามารถรักษาลูกค้าไว้ได้ ผ่าน
การเอาใจใส่ ทักษะการจูงใจ ทักษะทางสังคม และความเข้าใจลูกค้า (D. I. Melton, Katula, & 
Mustian, 2008) จะเห็นได้ว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญท าให้เกิดความจงรักภักดีในการรักษาลูกค้า จึงเป็น
ปัจจัยท่ีส าคัญท าให้เกิดความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในท่ีสุด  
  อย่างไรก็ตามในปัจจุบันยังมีงานวิจัยจ านวนไม่มากในประเทศไทย ท่ีเกี่ยวข้องกับความต้ังใจ
ในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เช่น งานวิจัยของ เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา 
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ติงศภัทิย์ (2555) ท่ีศึกษาเรื่องความคิดเห็นของผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เกี่ยวกับ
คุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ของผู้น าการออกก าลังกาย อย่างไรก็ตามงานวิจัยช้ินนี้ยังไม่ได้น าเกณฑ์การ
พิจารณาในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจากสถาบันท่ีมีการรับรองระดับนานาชาติ เข้ามาใช้ และ
ยังไม่ได้ท าการศึกษาจากผู้ท่ีเคยซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมาก่อน ส่วน
งานวิจัยของ อนุชิต ทองจินดา (2557) เรื่องความเต็มใจจะจ่ายในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลใน
ศูนย์ออกก าลังกาย โดยงานวิจัยนี้ได้ท าการศึกษาเฉพาะสมาชิกท่ัวไปท่ีมาใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ แต่
ยังไม่ได้ศึกษาเฉพาะผู้ท่ีเคยซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และงานวิจัยในของ  
สิรวิชญ์ สิริศักด์ิเกษมพร (2558) ท่ีได้ศึกษาเรื่องบุคลิกภาพภายนอกและทักษะความรู้ความสามารถ
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ครูฝึกส่วนตัวในสถานออกก าลังกาย  ยังไม่ได้ท าการศึกษาในสมาชิกท่ีซื้อ
โปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลโดยตรงแต่ศึกษาในผู้ท่ีออกก าลังกายเป็นประจ า
เท่านั้น  
  ดังนั้น เมื่อพิ จารณาจากงานวิจัยในไทยท่ี ผ่านมา กลับยังไม่พบว่ามีงานวิ จัย ช้ินใดท่ี
ท าการศึกษาเฉพาะสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีได้เคยซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
และใช้เกณฑ์การพิจารณาในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจากสถาบันท่ีมีการรับรองระดับ
นานาชาติ เช่น คณะสภาการออกก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา (American Council on Exercise, 
2013) และวิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาแห่งอเมริกา (American College of Sport Medicine, 
2011) ผ่านผู้ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในด้านความต้ังใจท่ีจะเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
มาก่อน  
 โดยในงานวิจัยในครั้งนี้จึงมุ่งเน้นท าการศึกษาในด้าน ความรู้ความสามารถ บุคลิกภาพ 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยท้ังในและต่างประเทศ พบว่าปัจจัย
ท้ัง 3 ด้านนี้ เป็นปัจจัยหลักท่ีถูกกล่าวถึงและมีความส าคัญ (Brotherton & Evans, 2010; Chiu, 
Lee, & Lin, 2011 ; Hutson, 2013 ; Melton, Dail, Katula, & Mustian, 2010) และผลจาก
งานวิจัยนี้จะท าให้ทราบถึงแนวโน้มความต้องการของลูกค้าในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลใน
ลักษณะใด ในขณะท่ีบุคคลท่ีต้องการจะเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลสามารถน าผลวิจัยเป็นแนวทางในการ
พัฒนาตนเอง และสุดท้ายเพื่อเป็นแนวทางของผู้บริหารในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีมี
ลักษณะเป็นท่ีต้องการของลูกค้า   
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
  เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จากสมาชิก 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
  ในงานวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการส ารวจจากผู้ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานครจากแบรนด์ฟิตเน็สเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ได้แก่ ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ, และวี 
ฟิตเนส  

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. น าไปมอบให้กับสถาบันการศึกษาท่ีสนใจ ในการสร้างบุคลากรด้านวิทยาศาสตร์การกีฬา 
หรือด้านการออกก าลังกายออกไปรับใช้สังคม ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค และยังเป็น
แนวทางให้กับผู้ท่ีสนใจน าไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย หรือเพื่อศึกษาหาความรู้ต่อไป 
 2. น าผลการวิจัยท่ีไปเป็นข้อมูลส าหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีสนใจ มาใช้เป็นแนวทางในการ
คัดเลือกบุคคลากรเข้าท างานให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค รองรับกับความต้องการของ
ตลาด และการแข่งขันที่สูงขึ้นของตลาดฟิตเนสเซ็นเตอร์ให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3. น าผลการวิจัยไปเป็นข้อมูลส าหรับผู้ท่ีประกอบธุรกิจเกี่ยวกับฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 
 4. น าผลการวิจัยท่ีไปเป็นข้อมูลส าหรับผู้ท่ีสนใจจะประกอบอาชีพผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เพื่อ
พัฒนาตนเองให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ค าจ ากัดความของการวิจัย 
   1. ความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง ความพยายาม การวางแผนในการซื้อ
โปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยจะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ความรู้
ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล บุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  และความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคล โดยความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคมักเกิดขึ้นภายหลังจากท่ีผู้บริโภค ได้รับรู้ถึงประโยชน์ของการ
ให้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
  2. ความรู้ความสามารถ (Expertise) หมายถึง ความรู้และทักษะท่ีจ าเป็นของผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล ในการให้บริการแก่ลูกค้า ได้แก่ การวางโปรแกรมการออกก าลังกาย ความสามารถในการสอนท่ีดี 
ความเช่ียวชาญในการท าให้ลูกค้าได้ผลลัพธ์ตามท่ีต้องการ 
   3. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ผลรวมท้ังหมดของท่าทาง รูปร่าง ลักษณะทางกายของผู้
ฝึกสอนส่วน เห็นบุคคล แนวโน้มการกระท า และพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให้  ได้แก่ รูปร่าง หน้าตา น้ าเสียง
กิริยามารยาท 
   4. ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Relationships) หมายถึง ความมีมนุษยสัมพันธ์ท่ี
ดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ผ่านการเอาใจใส่ การรับฟัง ความเข้าใจ การจูงใจ ความเป็นมิตร 
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 5. ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) หมายถึง พนักงานท่ีให้ค าแนะน าการออกก าลัง
กายให้กับผู้ท่ีมาใช้บริการ รวมถึงสอนและจัดโปรแกรมการออกก าลังกายให้กับลูกค้า โดยมีการคิด
ค่าบริการเพิ่มจากค่าสมาชิก 
 
สมมุติฐานงานวิจัย 
  สมมุติฐานที่ 1 ความรู้ความสามารถมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมุติฐานที่ 2 บุคลิกภาพมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมุติฐานที่ 3 ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 2 
แนวติด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

งานวิจัยช้ินนี้ได้รวบรวมเอกสารค้นคว้า ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผล
ต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้ 

1. แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
   พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหา การได้มาซึ่ง
การบริโภค และการจับจ่ายใช้สอยท้ังสินค้าและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้น
ท้ังก่อนและหลังการกระท า (Engal, Blackwell & Miniard, 1990) ซึ่งประกอบด้วย (1) ซื้ออะไร (2) 
ท าไมจึงซื้อ (3) ซื้อเมื่อใด (4) ซื้ออย่างไร (5) ซื้อท่ีไหน และ (6) ซื้อบ่อยแค่ไหน (Schiffman & 
Kanuk, 2000) 
 โดยพฤติกรรมผู้บริโภคนี้ เริ่มจากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุ้น (Stimulate) ความรู้สึก 
(Sensation) ท าให้ เกิดความต้องการ (Need) จนต้องท าการหาข้อมูล (Information Search) 
เกี่ยวกับส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการ เพื่อตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และเกิด
พฤติกรรมการซื้ออันเป็นการตอบสนอง (Response) ส่ิงเร้า (Stimulus) คือส่ิงท่ีเข้ามากระทบและ
กระตุ้นผู้ซื้อ ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้จากส่ิงเร้าภายใน (Inside Stimulus) ท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทาง
กายภาพหรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความต้องการท่ีจะรักษาสมดุลนั้น หรือจากส่ิงเร้าภายนอก 
(Outside Stimulus) ซึ่งแบ่งออกเป็น 
 (1) ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเป็นส่ิงเร้าท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีนักการตลาดต้องพัฒนาขึ้นมา และท าให้ผู้ซื้อเกิดความต้องการซื้อ 
 (2) ส่ิงเร้าอื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงแวดล้อมท่ีอยู่เหนือการควบคุมขององค์การ ท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ได้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549, น. 50-55) 

โดยการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะท าให้ธุรกิจเกิดความส าเร็จ โดยสามารถ
น าไปปรับใช้ในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ก่อให้เกิดความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค ตลอดจน
สามารถหาวิถีทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการของผู้บริโภค ให้มีความ
สอดคล้องกับความสามารถของกิจการ ส่งผลให้เกิดการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น
อย่างต่อเนื่อง (เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์, 2549, น. 33-35)  
 การท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่งนั้น จะมีขบวนการคิดและตัดสินใจท่ี
ละเอียดรอบคอบ ซึ่ง Kotler and Keller (2012, p. 189) ได้อธิบาย กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค มี 5 ขั้นตอน ดังนี้ต่อไปนี้ 
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    1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นล าดับแรกในกระบวนการ การตัดสินใจซื้อ  
การท่ีผู้บริโภครับรู้ปัญหาหรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการไม่ว่าจะเป็นส่ิงกระตุ้น ภายในหรือภายนอก
ร่างกายก็ตาม นักการตลาดจะต้องหาส่ิงท่ีจะใช้เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภค เกิดความต้องการสินค้าเพื่อน าไปสู่
การตัดสินใจซื้อ  
    2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว จะมีการ
ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการ สถานท่ีจัดจ าหน่าย โดย  แหล่งข้อมูลท่ี
ผู้บริโภคมักใช้คือ ข้อมูลจากบุคคล เช่น เพื่อน ครอบครัว ซึ่งเป็นข้อมูลท่ีมีอิทธิพลต่อ ผู้บริโภคมาก
ท่ีสุด แหล่งการค้า แหล่งสาธารณะ และแหล่งการทดลอง 
    3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะมีการก าหนดความ
ต้องการของตัวเองขึ้นมาเพื่อพิจารณาลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ น าข้อมูลท่ีได้รับมาเปรียบเทียบ 
ข้อดีข้อเสียของแต่ละผลิตภัณฑ์ ความเช่ือถือและทัศนคติต่อตราสินค้าต่าง ๆ จะเข้ามาเกี่ยวข้องก่อน
ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความต้องการมากท่ีสุด        
    4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อผ่านขั้นของการประเมิน ทางเลือกต่าง ๆ แล้ว 
ผู้บริโภคจะได้สินค้า ตราสินค้าท่ีตรงกับความต้องการของตนเองมากท่ีสุด ท่ีต้ังใจจะซื้อ นั่นคือ
ผู้บริโภคจะเกิดความต้ังใจท่ีจะซื้อ (Purchase Intention) ขึ้น แต่อย่างไรก็ตาม เมื่อถึงเวลาท่ีจะซื้อ
จริง อาจมีปัจจัยอื่นมากระทบ ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงการตัดสินใจซื้อ เช่น ทัศนคติของคนรอบ
ข้าง 
      5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เมื่อผู้บริโภคได้ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
หรือบริการไปแล้ว จะต้องมีการตรวจสอบความพึงพอใจหลังการซื้อ ซึ่งผู้บริโภค จะเปรียบเทียบคุณ
ค่าท่ีได้รับจากส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริงกับส่ิงท่ีผู้บริโภคคาดหวัง ถ้าส่ิงท่ีผู้บริโภคได้รับสูงกว่า ท่ีได้คาดหวังไว้ 
ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจซึ่งน าไปสู่การซื้อซ้ าหรือการบอกต่อในท่ีสุด 
 โดยสรุปแล้วทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น เป็นทฤษฎีต้นก าเนิดท่ีท าให้เกิดทฤษฎีความ
ต้ังใจซื้อ โดยผู้บริโภคนั้นมีความต้องการในการใช้สินค้าและบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ตนเองจึงท าให้เกิดขบวนการคิดต่าง ๆ ท่ีจะท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ เช่น การรับรู้ปัญหา การค้นหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งจะท าให้เกิดความต้ังใจซื้อใน
ท่ีสุด โดยการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น จะท าให้เข้าใจเกี่ยวกับทฤษฎีความต้ังใจซื้อได้มากขึ้น 
    
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 9 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความต้ังใจซ้ือของผู้บริโภค  
 การศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับความต้ังใจซื้อนั้น ถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากจะท า
ให้ทราบว่าผู้บริโภคนั้น จะมีวิธีคิดและวางแผนในการท่ีจะซื้อส้ินค้าอย่างไร มีปัจจัยอะไรเป็น
องค์ประกอบในการพิจารณาท่ีจะการซื้อ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 ความต้ังใจซื้อ หมายถึง ความพยายามในการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค โดยจะขึ้นอยู่
กับปัจจัยหลายประการ เช่น เวลา ตราสินค้า ความรู้ความสามารถของผู้จัดจ าหน่าย บุคลิกภาพของ 
ผู้จัดจ าหน่าย และความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล โดยความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคมักเกิดขึ้นภายหลังจาก
ท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์ของสินค้าและบริการ (Das, 2014) 

ความต้ังใจซื้อนั้นเป็นกระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกับจิตใจ ท่ีบ่งบอกถึงแผนการของผู้บริโภคท่ีจะ
ซื้อตราสินค้าใดสินค้าหนึ่ง ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยความต้ังใจซื้อจะเกิดขึ้นมาจากทัศนคติท่ีดีต่อ
ตราสินค้าของผู้บริโภค และความมั่นใจของผู้บริโภค ในการประเมินตราสินค้า (Howard, 1994) ซึ่ง
สอดคล้องกับ Fitzsimons and Morwitz (1996) ท่ีพบว่าความต้ังใจซื้อนั้นขึ้นอยู่กับประสบการณ์
การใช้สินค้าของผู้บริโภคและทัศนคติท่ีมีต่อผู้ให้บริการ เช่น ผู้บริโภคใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
จากบริษัทแห่งหนึ่งอยู่ และมีทัศนคติท่ีดีต่อการใช้บริการ มักจะมีความต้องการซื้อจากผู้ให้บริการนั้น
อีก แต่หากผู้บริโภคท่ีไม่เคยใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมามาก่อน อาจเลือกจาก บริษัท แบรนด์ ท่ีมี
คนแนะน า หรือจากส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นต้น 

โดยเมื่อลูกค้ามีความต้ังใจซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งเป็นเวลานาน ๆ  และมีทัศคติท่ีดีในการใช้
สินค้านั้น ก็จะท าให้เกิดความจงรักภักดีในท่ีสุด จึงอาจกล่าวได้ว่าความต้ังใจซื้อนั้นเป็นส่ิงแสดงให้เห็น
ถึงความจงรักภักดี โดยจะท าให้เกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ดังต่อไปนี้ (Parasuraman, Zeithaml, 
& Berry, 1990) 
 1. ความจงรักภักดี (Loyalty) คือ การท่ีผู้บริโภคเลือกใช้บริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรก ซึ่งส่ิง
นี้สามารถสะท้อนถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ 
 2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือ การท่ีผู้บริโภคพูดถึง
บริการนั้น ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะห์ความจงรักภักดีของผู้บริโภคท่ีมีต่อผู้ให้บริการ 
 3. ความอ่อนไหวต่อปัจจัยด้านราคา (Price Sensitivity) คือ การท่ีผู้บริโภคไม่มีปัญหาเมื่อ
ความพึงพอใจได้ (Parasuraman, Zeithaml, & Berry, 1990) 

โดยในงานวิจัยครั้งนี้จะเป็นการศึกษาว่ามีปัจจัยใดบ้างท่ีมีผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้
บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จากกลุ่มตัวอย่างสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ท่ีซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับ
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลแล้วเท่านั้น  
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3. การเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
การเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ถือว่ามีความส าคัญ เพราะมีส่วนช่วยท าให้ผู้มาใช้

บริการได้รู้ถึงวิธีการออกก าลังกายอย่างถูกวิธี มีสุขภาพท่ีแข็งแรง รวมถึงการป้องกันการบาดเจ็บจาก
การออกก าลังกาย เป็นแบบอย่างท่ีดีในการดูแลสุขภาพ และสร้างแรงจูงใจในการออกก าลังกายให้กับ
ผู้มาใช้บริการ (Brand Buffet, 12 June 2017) โดยวิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาแห่งอเมริกา 
(American College of Sport Medicine, 20 11 ) แ ละ คณ ะ สภ าก ารอ อ ก ก า ลั งก าย แ ห่ ง
สหรัฐอเมริกา (American Council on Exercise, 2013) ได้ให้ข้อพิจารณาในการเลือกผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลสามารถสรุปได้ดังนี้ 1. ความรู้ความสามารถ 2. บุคลิกภาพ 3. ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
4. สถานที่ 5. ค่าบริการ 6. เครือข่ายผู้เชี่ยวชาญ  7.ความปลอดภัยและประเมินสุขภาพก่อนออก
ก าลังกาย 8. ข้อก าหนดการยกเลิกการสอนและวิธิปฏิบัติทางธุรกิจ 

โดยแนวคิดดังกล่าวมีความเกี่ยวข้องกับตัวแปรอิสระ ท่ีงานวิจัยนี้จะท าการศึกษาซึ่งเป็นตัว
แปรท่ีส าคัญได้แก่ ด้านความรู้ความสามารถ ด้านบุคลิกภาพ ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เป็นต้น 

3.1 ความรู้ความสามารถ 
ความรู้ความสามารถ หมายถึง องค์ความรู้ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการปฏิบัติงานของผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล ในการฝึกสอนการออกก าลังกายให้กับลูกค้า ได้อย่างมีประสิทธิภาพและปลอดภัย เพื่อท่ีจะให้
บุคคลเหล่านั้นมีสุขภาพท่ีดีขึ้น (American Council on Exercise, 2013) 

 ความรู้ความสามารถนั้น ถือว่ามีความส าคัญในการปฏิบัติหน้าท่ีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ถ้า
ขาดความรู้ ฝึกสอนส่วนบุคคลก็ไม่สามารถปฏิบัติหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบได้อย่างถูกต้อง ความรู้นี้มักจะได้
จากการศึกษา อบรม สัมมนา รวมไปถึงการแลกเปล่ียนความรู้กับ ผู้มีความรู้ ใน ด้านนั้น  ๆ 
(มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร , n.d.) ส่วนความสามารถนั้นถ้าไม่มี ก็ยากท่ีจะท าให้
พนักงานท างานมีผลงานออกมาดีและได้ตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว้ ความสามารถมักจะได้มาจากการ
ฝึกฝนทักษะในการท างาน หรือกระท าซ้ า ๆ อย่างต่อเนื่อง จนท าให้ เกิดความช านาญในส่ิงนั้น 
(มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร, n.d.) โดยสามารถแบ่งความรู้ความสามารถเป็นด้านต่าง ๆ 
ได้ดังต่อไปนี้   
  3.1.1 ประสบการณ์ 
 ประสบการณ์ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น ถือว่ามีความส าคัญอย่างมากในการท่ีลูกค้าจะ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ เนื่องจากประสบการณ์จะบอกถึงความช านาญ ความเช่ียวชาญของผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคลว่ามีมากน้อยเพียงใด ผลงานท่ีผ่านมาเป็นอย่างไร และท าให้ลูกเกิดความเช่ือมั่นในการท่ีจะ
ออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยในการพิจารณาเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น ควรเลือกจาก
ความเช่ียวชาญของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในด้านท่ีคุณต้องการ และควรสอบถามถึงประสบการณ์ในการ
ใช้บริการจากลูกค้าคนอื่น ๆ ว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีประสบการณ์ และมีความช านาญในด้านนั้นจริง
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หรือไม่ และถ้าหากคุณมีประวัติการบาดเจ็บจากในอดีต คุณควรท่ีจะเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีมี
ประสบการณ์ ในการออกแบบโปรแกรมการออกก าลังกายภายใต้การดูแลของแพทย์เพื่อความ
ปลอดภัยในการออกก าลังกาย 
  3.1.2 การอ้างอิง 
 การอ้างอิง หมายถึง การสอบถามประวัติในการท างานของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล สอบถามถึง
ข้อมูลของลูกค้าของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ท่ีคิดจะใช้บริการว่าลูกค้าเหล่านั้น พอใจกับการออกก าลัง
กาย และผลลัพธ์ในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลหรือไม่ รวมถึงความเป็นมืออาชีพ การ
ตรงต่อเวลา และความพร้อมของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลว่าเป็นอย่างไร สอบถามค าแนะน าจากสมาชิก
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ หรือเพื่อนท่ีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลได้ท าการสอนอยู่ในปัจจุบัน 
 3.1.3 ประกาศนียบัตร  
 ประกาศนียบัตรผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล หมายถึง การรับรองจากองค์กรท่ีได้รับการยอมรับใน
ระดับสากลท่ีท่ัวโลกให้การยอมรับ เช่น วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาแห่ งอเมริกา (American 
College of Sport Medicine: ACSM) คณะสภาการออกก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา (American 
Council on Exercise: ACE) เป็นต้น รวมถึงผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีประกาศนียบัตรการช่วยชีวิต
เบ้ืองต้น (CPR) ในปัจจุบันนี้หรือไม่ นอกเหนือจากนี้แล้วผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลยังมีประกาศนียบัตร
เพิ่มเติมในเรื่องของการปฐมพยาบาลเบื้องต้น หรือการใช้เครื่องกระตุ้นไฟฟ้าหัวใจอัตโนมัติ (AED) 
หรือไม่ 

โดยผู้ท่ีจะใช้บริการสามารถตรวจสอบการรับรองของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล กับองค์กรท่ีออก
ประกาศนียบัตรได้โดยตรง โดยองค์กรส่วนใหญ่จะมีบริการยืนยันการรับรองของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  

 3.1.4 การศึกษา 
 ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ท่ีศึกษาในระดับวิทยาลัยในด้านวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย หรือ
ด้านโภชนาการ จะช่วยเพิ่มความรู้และความน่าเช่ือถือของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลให้เพิ่มมากขึ้น ในการ
พัฒนาโปรแกรมการออกก าลังกาย แต่อย่างไรก็ตามการท่ีไม่มีปริญญา ก็ไม่ได้หมายความว่าผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล นั้น จะไม่มีมีประสิทธิภาพ โดยมีหลักในการพิจารณาการใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เช่น มีวุฒิ
การศึกษาในด้านวิทยาศาสตร์การกีฬา, สรีรวิทยา, กายภาพบ าบัด, พลศึกษา เป็นต้น หรือได้รับการ
ฝึกอบรม ในลักษณะท่ีเป็นวิชาการ ได้รับประกาศนียบัตรการรับรองเป็นผู้สอนส่วนบุคคล 

3.2 บุคลิกภาพ 
  ค าว่า “บุคลิกภาพ” (Personality) มาจากรากศัพท์ภาษาละตินว่า “persona” แปลว่า
หน้ากากของนักแสดงละครเวทีในยุคกรีกโบราณ ซึ่งแสดงลักษณะท่าทางและลักษณะนิสัยของตัวละคร
ดังนั้น ความเข้าใจเริ่มแรกของบุคลิกภาพคือ ภาพพจน์ทางสังคมท่ีมีลักษณะผิวเผิน (Superficial 
social image) ซึ่งบุคคลน ามาใช้แสดงบทบาทในชีวิตจริง ค าท่ีใช้กล่าวถึงบุคลิกภาพในลักษณะนี้ เช่น 
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เป็นคนมีเสน่ห์ มีความสง่างาม หรือรูปร่างหน้าตาดี เป็นต้น อีกลักษณะหนึ่ง บุคลิกภาพอาจจะ
หมายถึง ลักษณะท่ีโดดเด่น สะดุดตาของบุคคล กล่าวคือเป็นความประทับใจท่ีบุคคลถ่ายทอดในการ
แสดงบทบาทกับบุคคลอื่น แต่ในความหมายนี้ยังละเลยความเป็นไปได้ว่าการแสดงออกเช่นนี้ขึ้นอยู่
กับสถานการณ์ด้วย (Hjelle & Ziegler, 1992) 
  บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลักษณะทุกส่ิงทุกอย่างท้ังภายนอกภายใน ซึ่งรวมอยู่ในตัวบุคคลนั้น 
ๆ ท าให้เกิดความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคลิกภายนอก เช่น รูปร่างหน้าตา ลักษณะการพูด กริยา
ท่าทาง และการแต่งกาย ส่วนบุคลิกภาพภายใน เช่น ค่านิยม ความสนใจ ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
และความมั่นคงทางอารมณ์ (ยนต์ ชุ่มจิต, 2531) ส าหรับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น บุคลิกภาพเป็นส่ิง
ส าคัญมากในการสร้างโอกาสทางสังคม ความมีช่ือเสียง เงินทอง และรางวัลต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
กับบุคคลท่ีมีสุขภาพดี ร่างกายแข็งแรง หน้าตาดี หรือมีรูปร่างท่ีเหมาะสม (Hutson, 2013)  
 3.2.1 บุคลิกภาพ 
 ทินวัฒน์  มฤคพิทักษ์ (2548) กล่าวว่า บุคลิกภาพสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลักษะณะใหญ่ได้
ดังต่อไปนี้ 

1. บุคลิกภาพภายนอก เป็นส่ิงท่ีสังเกตได้ง่าย ผ่านการใช้ประสาทสัมพัทธ์ทั้ง 5 ได้แก่ รูปร่าง
หน้าตาท่ีปรากฏแก่ผู้อื่น อัธยาศัยท่ีดี การยิ้มแย้มแจ่มใส การแต่งกายเหมาะสมกับกาลเทศะ การ
ปรากฏตัวในท่ีต่าง ๆ เช่น การเข้าสังคมไม่เขินอาย กริยาท่าทางเป็นธรรมชาติ เวลาสนทนากับผู้อื่นไม่
หลบสายตา พูดด้วยน้ าเสียงท่ีชัดเจน และใช้ถ้อยค าภาษาท่ีสุภาพ 
  2. บุคลิกภาพภายใน เป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น สัมผัสได้ยาก ต้องท างานร่วมกันหรืออยู่ด้วยกัน

นาน ๆ จึงจะเห็นบุคลิกภาพภายในได้ชัดเจน บางอย่างสามารถแก้ไขปรับปรุงได้ แต่ถ้าเป็นบุคลิกภาพ

ภายในท่ีฝังรากลึกจนเป็นนิสัยถาวรแล้ว การแก้ไขปรับปรุงเป็นไปได้ยากมาก โดยบุคลิกภาพภายใน

นั้นเกิดจากการเล้ียงดูจากบิดามารดา การศึกษาภายในโรงเรียน ความรู้และประสบการ์ในชีวิตท่ีผ่าน

มาจึงท าให้คนเหล่านั้นมีบุคลิกภาพภายในท่ีแตกต่างกัน เช่น ความมั่นใจในตนเอง  ความสุขุม ความ

กระตือรือร้น ความจริงใจ และความสามารถปฏิภาณในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าท่ีแตกต่างกัน  

  3.2.2 การปรับปรุงบุคลิกภาพ 

  นิพนธ์ คันธเสวี (2540) กล่าวว่า การปรับปรุงบุคลิกภาพแบ่งได้ 2 ลักษณะดังนี้ 

 1. การปรับปรุงบุคลิกภาพภายนอก ได้แก่ รูปร่างหน้าตา การแต่งกาย กริยาท่าทาง การ

แสดงสีหน้าและวาจา การพูด ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

    1) การปรับปรุงรูปร่างหน้าตา หมายถึง การรักษาหน้าตาให้สะอาด ดูดี ผ่องใส มีการรักษา 

ปาก ฟัน จมูก ตา หู เล็บให้สะอาดปราศจากกล่ิน หรือความสกปรกต่าง ๆ ในท านองเดียวกันการ

ปรับปรุงรูปร่างท่ีไม่เหมาะสม เช่น อ้วน เต้ีย ก็ใช้ศิลปะการแต่งกายท่ีเหมาะสมเข้าช่วยได้ 
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 2) การรักษาสุขภาพ ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรจะมีสุขภาพท่ีดีแข็งแรงอยู่เสมอ เนื่องจากการท่ี

สุขภาพไม่ดีหรือเจ็บป่วยบ่อย ๆ จะท าให้มีอารมณ์ท่ีหงุดหงิด เป็นผลท าให้การสอนการออกก าลังกาย

กับลูกค้าไม่ราบรื่น การรักษาสุขภาพให้แข็งแรงสมบูรณ์ สามารถท าได้โดย การรับประทานอาหารท่ีมี

คุณภาพ สะอาด ถูกหลักอานามัย มีการออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ และท่ีส าคัญต้องมีการรักษา

อารมณ์ให้แจ่มใส เมื่ออารมณ์แจ่มใสจิตใจสบาย ร่างกายก็แข็งแรงสมบูรณ์ 

 3) การปรับปรุงการแต่งกาย หมายถึง การแต่งกายให้สะอาด เรียบร้อย เหมาะสม เนื่องจาก

การสวมเส้ือผ้าท่ีสะอาดเรียบร้อยนั้น จะช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ดูดียิ่งขึ้น และเป็นปัจจัยหนึ่ งท่ี

ช่วยเสริมสร้างมนุษยสัมพันธ์ที่ดีอีกด้วย 

 4) การปรับปรุงกิริยาท่าทาง โดยในสังคมไทยนั้นกริยาท่าทางเป็นส่ิงท่ีส าคัญ เพราะ

สังคมไทยเป็นสังคมอ านาจนิยมยกย่องผู้ท่ีมีอาวุโสกว่า ผู้น้อยจะต้องมีกิริยาท่าทางท่ีสุภาพ อ่อนโยน 

เหมาะกับกาลเทศะและบุคคล เช่น ควรเดินก้มเมื่อผ่านผู้อื่น ไม่นั่งไขว่ห้างต่อน้าผู้ใหญ่ ไม่มองผู้อื่น

ด้วยหางตา หรือมีกิริยาท่าทางท่ีแสดงให้เห็นว่ามีความเกรงใจ เช่น ไม่เอื้อมมือไปหยิบของผ่านหน้า

ผู้อื่น เป็นต้น การปรับปรุงกิริยาท่าทางให้เหมาะสมกับกาละเทศะและบุคคล ย่อมเป็นเสน่ห์แก่ผู้พบ

เห็น ท าให้อยากคบหาสมาคมด้วย 

 5) การปรับปรุงการพูด การพูดเป็นส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุดในการสร้างมนุษยสัมพันธ์ เพราะการพูด

เป็นการถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือ ค่านิยม ทัศนคติท่ีมีต่อตนเองและผู้อื่น การพูดท่ีไม่

เหมาะสม หยาบกระด้าง ย่อมท าลายมนุษยสัมพันธ์โดยส้ินเชิง ดังนั้นจึงควรปรับปรุงการพูด ด้วยถ่อย

ค าท่ีสุภาพ เหมาะสมกับกาลเทศะและบุคคล ใช้น้ าเสียงนุ่มนวล ฝึกใช้ค าถามให้เหมาะสม พูดความ

จริงและพูดในส่ิงท่ีมีประโยชน์ พูดในส่ิงท่ีคนอื่นชอบพอใจและสนใจ รวมถึงพูดในส่วนท่ีดีของผู้อื่น พูด

ให้ชัดเจนใช้ภาษาท่ีให้ถูกต้อง ไม่พูดดูถูกผู้อื่น ไม่ควรหัวเราะเยาะเมื่อผู้อื่นท าผิดพลาด พูดอย่างมี

เหตุผลไม่ใช้อารมณ์ รู้จักวิจารณ์เชิงสร้างสรรค์ มีศิลปะในการพูด และในทางกลับกัน ควรเป็นนักฟังท่ี

ดีอีกด้วย   

 2. การปรับบุคลิกภาพภายใน ได้แก่ ความคิด อารมณ์ ความรู้สึก และนิสัยใจคอ ท่ีสังเกตเห็นได้

ยาก การแก้ไขปรับปรุงจึงต้องท าทีละขั้นตอน ทีละเรื่อง การปรับปรุงพฤติกรรมภายในนั้น จะต้อง

ปรับปรุงพฤติกรรมตามตัวอย่างดังต่อไปนี้  

1) ฝึกความอดทน อดกล้ัน และเข้าใจผู้อื่น 

2) ฝึกให้เป็นคนอารมณ์ดีและเบิกบาน 

3) ฝึกให้เป็นคนตรงต่อเวลา 
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4) ฝึกให้เป็นคนท่ีคล่องแคล่วว่องไว 

5) พัฒนาความมั่นใจในตนเอง 

6) ฝึกพฤติกรรมและการแสดงออกที่เหมาะสม 

 7) ฝึกการให้ในส่ิงท่ีผู้อื่นต้องการ 

 8) ฝึกการสร้างความประทับใจกับผู้อื่น 

3.3 ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล  
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Relationship) หมายถึง ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล, 
ความสัมพันธ์กับคนอื่น ซึ่งมีความหมายท่ีใกล้เคียงกับค าว่า มนุษยสัมพันธ์ (Human Relations) 
หมายถึง ความสัมพันธ์ในทางสังคมระหว่างมนุษย์ ซึ่งจะก่อให้เกิดความเข้าใจอันดีต่อกัน 

กาญจนา คุณารักษ์ (2527) ได้กล่าวถึงความส าคัญในการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่าง
บุคคล นอกจากจะมีความส าคัญในการด าเนินชีวิตประจ าวันของบุคคลแล้ว ยังมีผลต่อความ
เจริญก้าวหน้าในหน้าท่ีการงานได้อีกด้วย ดังนั้นบุคคลใดท่ีมีความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์ท่ี
ดีกับผู้อื่นได้ง่าย ก็มีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวิตตามมาด้วยเช่นกัน 

รุ่งนภา ช้ันแจ่ม (2542) ให้ความหมายของ สัมพันธภาพระหว่างบุคคลหมายถึง กระบวนการ
ติดต่อส่ือสารและปฏิสัมพันธ์กันระหว่างบุคคลท่ีมีวัตถุประสงค์ร่วมกัน มีการแสดงออกในลักษณะของ
ความเป็นมิตร มีความรู้สึกท่ีดีต่อกัน ให้เกียรติ เอาใจใส่ ให้ความร่วมมือ และให้ความสนิทสนมกัน มี
การแลกเปล่ียนความคิด และมีการยอมรับซึ่งกันและกันมีการแสดงออกของความสัมพันธ์ ท้ังด้าน
ร่างกาย วาจา และใจ ในระยะเวลาหนึ่งท่ีมีความสัมพันธ์กัน 

ลิลทิพย์ จันทะยานี (2550) ได้อธิบายความหมายของความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลว่า เป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับบุคคลท่ีมีความเกี่ยวข้องผูกพันต่อกัน ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดีต่อกัน 
 Pace and Faules (1994) ให้ความหมายของสัมพันธภาพระหว่างบุคคลว่า เป็นการ
ติดต่อกันระหว่างบุคคล ซึ่งต่างฝ่ายต่างให้เกียรติซึ่งกันและกัน ให้ความส าคัญต่อกัน ตลอดจนการเอา
ใจใส่ต่อกัน      
  จากค าจ ากัดความดังกล่าวสามารถสรุปว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล หมายถึง  
กระบวนการติดต่อกันระหว่างบุคคล ในลักษณะท่ีเป็นมิตร มีความรู้สึกท่ีดีต่อกัน ให้เกียรติซึ่งกันและ
กัน เอาใจใส่ให้ความร่วมมือ รวมถึงการให้ความสนิทสนม อันจะน ามาซึ่งโอกาสท่ีดีในชีวิตและหน้าท่ี
การงาน 

หลักพื้นฐานในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล สามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 
  (กมลรัฐ อินทรทัศน และพรทิพย์ เย็นจะบก, 2547) 
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1. ความใกล้ชิด การท่ีบุคคลอยู่ใกล้ชิดกันจะก่อให้เกิดความสัมพันธ์มากกว่าบุคคลท่ีอยู่
ห่างไกลกัน 

2. ความเหมือนกันหรือความคล้ายกัน ซึ่งโดยทฤษฎีแล้วมนุษย์มีแนวโน้มท่ีจะสร้าง
ความสัมพันธ์ และมีความชอบพอกับคน ท่ีมีความเหมือนหรือคล้ายกับตัวเอง 

3. สถานการณ์ เช่น การมีโอกาสได้แลกเปล่ียนความรู้สึกท่ีดีร่วมกัน การมีโอกาสได้ปรับตัว
เข้ากับบุคคลอื่น ความกระตือรือร้นในการท่ีจะพบปะกับผู้อื่น การถูกแยกตัวออกจากสังคมนาน ๆ 
และการเติมเต็มความต้องการของกันและกัน 
  4. ความเอาใจใส่และสนองความต้องการของสมาชิก โดยพยามยามตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าในแต่ละคนให้สอดคล้องกับความต้องการและเป้าหมาย เพื่อท่ีจะท าให้เกิดผลลัพธ์ในทางท่ี
ดี และเป็นการสร้างความจงรักภักดีให้กับลูกค้า 

5. มีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  คือเข้ากับผู้อื่นได้เป็นอย่างดี รู้จักทักทาย ยิ้ม
แย้มแจ่มใส สนุกสนานร่างเริง สดช่ืน กระฉับกระเฉง พูดกับลูกค้าด้วยถ้อยค าท่ีเป็นมิตร นุ่มนวล สุภาพ 
อ่อนโยน และให้เกียรติลูกค้า ควรงดเว้นการเป็นนักวิชาการบ้างในบางขณะ หาเรื่องสนุกสนาน มา
พูดคุย หลีกเล่ียงการโต้เถียง อย่านินทาว่าร้าย วิพากษ์วิจารณ์บุคคลอื่นโดยไม่จ าเป็น ในกรณีท่ีต้อง
ออกค าส่ังให้ลูกค้าปฏิบัติตาม ก็ควรจะเป็นค าส่ังท่ีสุภาพ และควรถามความรู้สึกก่อนท่ีจะให้ลูกค้า
ปฏิบัติตามในท่าออกก าลังกายต่าง ๆ ด้วยความเต็มใจ 
 โดยความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลท่ีดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น เป็นปัจจัยพื้นฐานท่ีท าให้เกิด
ความต่อเนื่องในการฝึกสอนในระยะยาว มากกว่าความต้องการของลูกค้าท่ีจะเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล จากช่ือเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Brotherton & Evans, 2010) ความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลกับลูกค้านั้น จะท าให้เกิดความจงรักภักดีของลูกค้า ท าให้สามารถรักษาลูกค้าไว้ได้ 
ผ่านการเอาใจใส่ ทักษะการจูงใจ ทักษะทางสังคม (D. I. Melton, Katula, & Mustian, 2008) จะ
เห็นได้ว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญท าให้เกิดความจงรักภักดีในการรักษาลูกค้า จึงเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท าให้
เกิดความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล   

3.4 สถานที่  
 สถานท่ีท่ีใช้ในการสอนการออกก าลังกาย หากเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์
ควรเลือกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก และมีเวลาท าการท่ีสามารถใช้บริการได้ ขนาด
ของสถานท่ีกับปริมาณสมาชิกไม่แออัด มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ครบครัน รวมถึงดูเรื่องความ
ปลอดภัยในการให้บริการว่ามีความปลอดภัยมากน้อยเพียงใด หรือหากใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
อิสระในการสอนท่ีบ้านหรือท่ีท างาน ควรตรวจสอบสถานท่ีให้แน่ใจว่า มีความสะดวกและปลอดภัยใน
การออกก าลังกายจริง ๆ 
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3.5 ค่าบริการ 
 ค่าบริการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นจะขึ้นอยู่กับ หนังสือรับรอง ประสบการณ์และความ
ช านาญของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และ สถานท่ี ตัวอย่างเช่น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีท างานใน  
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ อาจคิดค่าบริการน้อยกว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีท าการสอนท่ีบ้านหรือท่ีท างานของ
ลูกค้า โดยมีหลักในการพิจารณาเลือกใช้บริการ เช่น คิดค่าบริการอย่างไร ระยะเวลาเท่าไร มีบริการ
ใดบ้างท่ีรวมอยู่ในราคา ต้องเสียค่าสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เพิ่มเติมหรือไม่ มีราคาแพ็คเกจระยะยาว
หรือไม่ หรือต้องเซ็นสัญญาการฝึกในระยะยาวหรือไม่ 
 3.6 เครือข่ายผู้เชี่ยวชาญ 
 เครือข่ายผู้เช่ียวชาญ หมายถึงผู้ท่ีต้องท างานร่วมกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลท่ีมีเครือข่ายผู้เช่ียวชาญด้านสุขภาพในด้านต่าง ๆ ถือว่ามีความได้เปรียบในการตอบค าถามท่ี
เฉพาะเจาะจงส าหรับลูกค้า และสามารถส่งต่อลูกค้าให้กับผู้เช่ียวชาญคนอื่น ในกรณีท่ีอยู่นอกเหนือ
ความเช่ียวชาญของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยเครือข่ายผู้เช่ียวชาญ ได้แก่ แพทย์ นักกายภาพบ าบัด 
ผู้เช่ียวชาญด้านโภชนาการ และผู้เช่ียวชาญด้านต่าง ๆ ท่ีมีความเช่ียวชาญทางด้านสุขภาพ  

3.7 ความปลอดภัยและประเมินสุขภาพก่อนออกก าลังกาย 
 การประเมินสุขภาพก่อนท่ีจะออกก าลังกายนั้น ถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจาก
ท าให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยเส่ียงในออกก าลังกายได้ ท่ีอาจเกิดขึ้นกับลูกค้าได้ ท าให้สามารถ
ตอบสนองต่อสถานการณ์ฉุกเฉินได้อย่างเหมาะสม และคาดการณ์สถานการณ์ล่วงหน้าท่ีอาจเกิด
ขึ้นกับความปลอดภัยของลูกค้าได้ ในการประเมินสุขภาพนั้น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรจะต้ังค าถามท่ี
เจาะจง ก่อนท่ีจะเริ่มโปรแกรมการออกก าลังกาย เช่น ยาท่ีรับประทานในปัจจุบัน การบาดเจ็บและ
การผ่าตัดก่อนหน้านี้ ท่ีส่งผลกับการออกก าลังกายรวมถึงความเจ็บป่วยต่าง ๆ เป็นต้น โดยลูกค้าทุก
คน ควรได้รับการตรวจประเมินสุขภาพก่อน การออกก าลังกายเพื่อประเมินว่ามีเงื่อนไขทางการแพทย์ 
หรือปัจจัยเส่ียงท่ีควรได้รับการแก้ไข โดยแพทย์หรือผู้เช่ียวชาญหรือไม่ โดยการประเมินสุขภาพก่อน
การออกก าลังกายมีข้อแนะน าดังต่อไปนี้ 

1) ลูกค้าควรได้รับการประเมินสุขภาพ และการทดสอบสมภรรภาพทางกาย ก่อนท่ีจะเริ่ม
โปรแกรมการออกก าลังกาย เพื่อท่ีจะจัดกิจกรรมการออกก าลังกายให้มีความเหมาะสม 
  2) ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรท าการประเมินสมรรถภาพทางกายของลูกค้า เพื่อให้เกิดความ
เหมาะสมกับโปรแกรมการออกก าลังกาย ท่ีเฉพาะเจาะจงกับลูกค้าแต่ละคน 
  3) ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรช่วยให้ลูกค้า พัฒนาเป้าหมายท่ีเป็นจริงในโปรแกรมการออกก าลัง
กาย 
  4) ลูกค้าควรมีการประเมินสมรรถภาพเป็นระยะ ๆ เพื่อพิจารณาถึงความก้าวหน้าของ
โปรแกรมการออกก าลังกาย 
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 5) ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการ ใช้อุปกรณ์ให้เกิดความปลอดภัยในการ 
ออกก าลังกาย และการเปล่ียนแปลงทางสรีรวิทยา ท่ีเกิดจากการออกก าลังกาย 

3.8 ข้อก าหนดในการยกเลิกการสอนและวิธิปฏิบัติทางธุรกิจ 
 ในการท่ีลูกค้าจะตัดสินใจใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น ลูกค้าควรตรวจสอบกฎระเบียบ
และนโยบายต่าง ๆ ก่อนการซื้อ โดยเฉพาะนโยบายการยกเลิกการสอน และขั้นตอนการเรียกเก็บเงิน 
วิธีท่ีดีท่ีสุดในการหลีกเล่ียงความสับสน และปกป้องสิทธิของคุณคือ การท าสัญญาเป็นลายลักษณ์
อักษร โดยมีหลักในการพิจารณาเช่น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลสะดวกท่ีจะมาสอนตามตารางเวลาได้หรือไม่ 
นโยบายในการยกเลิกการสอนเป็นอย่างไร การถูกเรียกเก็บเงิน หากไม่ยกเลิกคลาสในกรอบเวลาท่ี
ก าหนด ท้ังนี้ควรขอให้มีการจัดท าส าเนาระเบียบข้อปฏิบัตินโยบายท้ังหมดเกี่ยวกับสัญญา วิธีการ
เรียกเก็บเงิน ตารางเวลาในการออกก าลังกาย และการยกเลิกการสอน เป็นต้น   
 ในการท่ีจะเริ่มใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น ควรตรวจสอบให้แน่ใจว่าผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลมีช่ือเสียงท่ีดี มีการศึกษาท่ีเหมาะสม และมีประกาศนียบัตรต่าง ๆ เป็นที่เคารพรักของพนักงาน
และลูกค้าคนอื่น ๆ ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรปฏิบัติตาม กฎระเบียบ ข้อบังคับต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องรวมถึง
มาตรฐานในการเผยแพร่ข้อมูลต่าง ๆ อีกด้วย  
 ในงานวิจัยในครั้ งนี้ จะมุ่ งเน้นท าการศึกษาในด้าน ความรู้ความสามารถ บุคลิกภาพ 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยท้ังในและต่างประเทศ เอกสาร 
หนังสือ บทความต่าง ๆ (Brotherton & Evans, 2010; Chiu, Lee, & Lin, 2011; Hutson, 2013; 
D. I. Melton, Dail, Katula, & Mustian, 2010; เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา ติงศภัทิย์ , 
2555; สิรวิชญ์ สิริศักดิ์เกษมพร, 2558) พบว่าปัจจัยท้ัง 3 ด้านนี้ เป็นปัจจัยท่ีถูกนักวิจัยกล่าวถึงบ่อย 
ๆ และเป็นปัจจัยท่ีนักวิจัยให้ความส าคัญค่อนข้างมาก เนื่องจากเป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับตัวบุคคลซึ่งก็
คือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลโดยตรง ส่วนปัจจัยท่ีเหลือนั้นจะเป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการตลาดและปัจจัย
ภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยปัจจัยท้ัง 3 ด้านนี้ เป็นตัวแปรส าคัญท่ีท าให้เกิดความ
ต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  และเป็นประเด็นหลักในการท่ีจะศึกษา อีกท้ังยังไม่มี
งานวิจัยในประเทศไทยท่ีท าการศึกษาปัจจัยท้ัง 3 ด้านนี้กับความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล   
4. ความต้ังใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลกับความรู้ความสามารถ 
    ความรู้ความสามารถในการให้บริการ หมายถึง การมีทักษะและความรู้พื้นฐานท่ีจ าเป็นต่อ
การให้บริการ (Parasuraman, et al., 1990, p.21) โดยวิชาชีพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น ถือว่า
เป็นอาชีพในด้านการบริการท่ีมีความส าคัญ เนื่องจากมีการท างานใกล้ชิดกับลูกค้า ผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลนั้นควรจะมีทักษะความรู้ความสามารถท่ีจ าเป็นในการปฏิบัติติหน้าท่ี โดยคณะสภาการออก
ก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา (American Council on Exercise: ACE) คณะสภาผู้ตรวจสอบสถานออก
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ก าลังกายแห่ งชาติ  (National Board of Fitness Examiners: NBFE) และกรรมาธิการแห่ งชาติ
เกี่ยวกับการปฏิบัติงานของอเมริกา (National Commission for Certifying Agencies: NCCA) ได้
ให้ข้อก าหนดสามารถสรุปดังต่อไปนี้ 
     1. มีความรู้ความสามารถและทักษะในการท างาน รวมถึงมีประสบการณ์และความเช่ียวชาญ
ในการปฏิบัติหน้าท่ีผู้ฝึกสอนส่วนบุคลลได้อย่างมืออาชีพ  
   2. มีความรู้ความสามารถในการปรับปรุงความแข็งแรงของร่างกาย การท างานของระบบหัวใจ 
และหลอดเลือด ความยืดหยุ่น ภาวะโภชนาการ ท่ีจะเป็นเครื่องมือในการปรับปรุงสุขภาพ 
 3. สามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกก าลังกายอย่างปลอดภัยและมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 4. มีความรู้ท่ีทันสมัยต่องานด้านการออกก าลังกาย หมั่นศึกษาหาความรู้ใหม่ จากงานวิจัย
ทางด้านฟิตเนสเพิ่มเติม และการเข้าใจถึงการปฏิบัติหน้าท่ีอย่างมีประสิทธิภาพอยู่เสมอ 
 5. มีความรู้ในการปฐมพยาบาลและการช่วยเหลือชีวิตเบื้องต้น และมีการต่ออายุใบรับรอง
ฝึกอบรมการช่วยเหลือชีวิตเบื้องต้น (CPR) หรือมีทักษะความรู้ในการช่วยเหลือชีวิตด้วยเครื่องกระตุ้น
หัวใจกึ่งไฟฟ้า (AED)  
 6. สามารถเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าท้ังหมดไว้เป็นความลับ 
 7. สามารถส่งต่อลูกค้าให้ไปปรึกษากับแพทย์หรือผู้เช่ียวชาญอย่างเหมาะสม 
 8. สามารถส่งเสริม และสร้างภาพลักษณะท่ีดีของกิจการด้านสุขภาพและการออกก าลังกาย 
สู่สาธารณชน 
 9. สามารถให้ค าแนะน าทางด้านการฝึก ให้ก าลังใจ สนับสนุน และสร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ลูกค้า 

โดยจากการท่ีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีความรู้ ความสามารถ มีทักษะในการท างานตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดี จึงสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความน่าเช่ือถือและสร้างความมั่นใจ
ให้กับลูกค้าว่าจะได้รับบริการท่ี ดี และน าไปสู่ความต้ังใจซื้อ โปรแกรมออกก าลังกายในท่ีสุด 
(Parasuraman, et al., 1990, p.21) ปัจจัยนี้จึงเป็นปัจจัยส าคัญในการวิจัยในครั้งนี้ 
 5. ความต้ังใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลกับบคุลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

เนื่องด้วยผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเป็นผู้ท่ีมีบทบาท ท างานใกล้ชิดกับลูกค้ามากท่ีสุด จึง
เปรียบเสมือน เป็นตัวแทนขององค์กร ในการท่ีจะให้บริการสอนการออกก าลังกาย และอ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้า ส่ิงหนึ่งท่ีส าคัญและบ่งบอกถึงคุณภาพของผู้ให้บริการ ท่ีแตกต่างกันนั่นคือ 
บุคลิกภาพ หากผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีบุคลิกภาพท่ีไม่เหมาะสม อาจท าให้ลูกค้าอาจเกิดทัศนคติท่ีไม่ดี
ต่อผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และส่งผลถึงความรู้สึกแง่ลบต่อการให้บริการ ท าให้องค์กรเสียภาพพจน์ท่ีดีไป
ด้วย ซึ่งจะท าให้ไม่เกิดพฤติกรรมการซื้อ และอาจมีการบอกต่อในทางท่ีไม่ดีอีกด้วย แต่หากผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคลมีบุคลิกภาพท่ีดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส เป็นมิตร พร้อมท่ีจะให้บริการแก่ลูกค้าแล้ว ลูกค้าจะเกิด



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 19 

ความพึงพอใจจนถึงเกิดความประทับใจ อันน ามาซึ่งพฤติกรรมการซื้อ ท้ัง ๆ ท่ีบางครั้งลูกค้าอาจไม่ได้
ต้ังใจจะมาซื้อก็ตาม จะเห็นได้ว่าถึงแม้พนักงานจะมีคุณสมบัติอื่นครบ เช่น มีความรู้ ในตัวสินค้าดีมาก มี
ความช านาญและมีเทคนิคท่ีดีในการขาย แต่หากขาดบุคลิกภาพท่ีดีแล้ว ย่อมไม่อาจท าให้เกิดความต้ังใจ
ซื้อของลูกค้าได้ (กนกเพชร ศิริมณีบุญ, 2551) 

ดาวรัตน์ แท่นรัตน์  (2545 , น.14) ได้กล่าวว่าบุคลิกภาพมีความส าคัญต่อการท างาน 
โดยเฉพาะบุคคลท่ีท างานด้านการบริการ มีดังต่อไปนี้ 

1. เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการเข้ามาใช้บริการ เช่น เมื่อลูกค้าเดินเข้ามายัง 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ส่ิงท่ีลูกค้าพิจารณาประกอบการเลือกซื้อได้แก่ อุปกรณ์ สถานท่ี และผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล ถ้าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีบุคลิกท่ีไม่ดี อาจมีผลท าให้ไม่อยากท่ีจะสมัครใช้บริการได้ 

 2. เป็นการสร้างความประทับใจแรกพบให้กับลูกค้า เช่น ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ี แต่งตัวดี 
เรียบร้อย สะอาดสะอ้าน จะสร้างความรู้สึกท่ีดีให้กับลูกค้า 

 3. เป็นการสร้างบรรยากาศท่ีดีในการให้บริการ เช่น ท าหน้าตาให้สดใส เพื่อแสดงความ
พร้อมท่ีจะให้บริการแก่ลูกค้า 

 4. เป็นการเสริมสร้างสัมพันธภาพระหว่างบุคคล เช่น การสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า 
ด้วยการมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยท่ีดี 

พิชัย ไชยสงคราม (2554) ได้กล่าวไว้ว่า บุคลิกภาพท่ีดี สร้างความประทับใจครั้งแรกให้กับ
ลูกค้าจะมีผลต่อความรู้สึกของลูกค้าท่ีจะซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าได้ บุคลิกภาพท่ีดีจะช่วยให้ผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลสามารถขายตนเอง โดยสามารถสร้างความไว้วางใจและความรู้สึกท่ีดีต่อลูกค้า ซึ่งจะช่วยให้การ
ขายประสบความส าเร็จมากขึ้น โดยผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรปรับปรุงบุคลิกภาพให้เหมาะสม ดังนี้ 

1. ด้านเรือนร่าง สามารถสร้างความประทับใจแรกให้กับลูกค้า เพราะเส้ือผ้าจะแสดงถึงการมี
รสนิยมท่ีดี แต่ต้องเรียบร้อย สุภาพ ถูกต้องตามกาลเทศะ มีความสะอาด ไม่สกปรกเลอะเทอะ และไม่มี
กล่ินตัว 

2. ด้านหน้าตา ใบหน้ามีความส าคัญมากท่ีสุดในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้า ใบหน้าของผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลจะต้องมีรอยยิ้ม เพื่อแสดงถึงความเป็นมิตร รวมไปถึงใบหน้าต้องมีความสะอาด มี
สุขภาพฟันท่ีดี ทรงผมจัดทรงเรียบร้อย และไม่มีกล่ินปาก 

3. ลักษณะร่างกาย มีร่างกายแข็งแรง มีความสง่าผ่าเผย และคล่องแคล่วว่องไว 
4. ด้านเสียง ควรมีส าเนียงท่ีน่าฟัง พูดจาชัดเจน มีหางเสียง ใช้ค าพูดให้มีความถูกต้อง และ

ควรหัดพูดจาภาษาท้องถิ่น 
5. กิริยามารยาท ควรมีกิริยามารยาทท่ีนอบน้อม พูดคุยกับลูกค้าด้วยความเป็นมิตร พูดจา

ไพเราะ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
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จึงกล่าวได้ว่าบุคลิกภาพท่ีดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมีแนวโน้มท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจ เกิดความพึงพอใจ และทัศนคติท่ีดีในการให้บริการ เป็นปัจจัยท่ีท าให้เกิดความต้ังใจซื้อ จึง
น ามาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระ ในงานวิจัยในครั้งนี้ 
6. ความต้ังใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลกับความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

การสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคคล ไม่ว่าจะเป็น การสร้างความสัมพันธ์ระหว่าง
ผู้ร่วมงาน ระหว่างเจ้านายกับลูกน้อง หรือระหว่างผู้ให้บริการกับลูกค้า หากเกิดเป็นความสัมพันธ์ท่ีดี
แล้ว ก็จะท าให้วัตถุประสงค์ท่ีมีร่วมกัน สามารถบรรลุตามวัตถุประสงค์ท่ีต้องการได้ (Koontz, 2012)  

ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลท่ีดีนั้น จะเกิดจากคุณภาพของการบริการท่ีดี โดยลูกค้าจะ
พิจารณาจากความส าคัญดังต่อไปนี้ (Parasuraman, Zeithaml , & Berry , 1985; ธีรกิติ นวรัตน ณ 
อยุธยา , 2547) 

1. ความไว้ใจ หรือความน่าเช่ือถือ คือ ความสามารถในการให้บริการอย่างถูกต้องแม่นย า 
ให้บริการตรงกับท่ีสัญญาไว้กับลูกค้า มีความสม่ าเสมอ ซึ่งส่งผลให้ลูกค้ารู้สึกเช่ือถือในมาตรฐานการ
ให้บริการ และสามารถให้ความไว้วางใจได้ 

2. ความมั่นใจ คือ ผู้ให้บริการมีความรู้และทักษะท่ีจ าเป็นในการให้บริการ มีความช่ือสัตย์
และสามารถสร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้าได้ ท าให้ลูกค้ารู้สึกมีความมั่นคงปลอดภัย ปราศจากอันตราย  
ความเส่ียง และความลังเลสงสัย 

3. ส่ิงท่ีสามารถจับต้องได้ คือ ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ ส่ิงอ านวยความสะดวก 
พนักงาน และวัสดุท่ีใช้ในการส่ือสารต่าง ๆ 

4. การสนองตอบลูกค้า คือ ความเต็มใจท่ีจะให้บริการอย่างรวดเร็วและยินดีท่ีจะช่วยเหลือ
ลูกค้า 

5. ความสะดวก คือ สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก และสามารถติดต่อส่ือสารได้ง่าย 
6. การส่ือสาร คือ การรับฟังลูกค้าและให้ข้อมูลท่ีจ าเป็นแก่ลูกค้า โดยใช้ภาษาท่ีลูกค้า

สามารถเข้าใจได้ มีความสามารถในการติดต่อส่ือสาร 
7. ความใส่ใจ คือ มีความเห็นอกเห็นใจ และเข้าใจลูกค้าอย่างถ่องแท้ 
8. ความเข้าใจลูกค้า คือ ความพยายามท่ีจะท าความรู้จักและเรียนรู้ความต้องการของลูกค้า 
9. ความสุภาพและความเป็นมิตร คือ คุณลักษณะของพนักงานท่ีติดต่อกับลูกค้าในการ

แสดงออกถึงความสุภาพ เป็นมิตร เกรงใจ และให้เกียรติ ลูกค้า (Parasuraman, Zeithaml , & 
Berry, 1985; ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) 

การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีของผู้ให้บริการกับลูกค้า เพื่อท าให้เกิดความสัมพันธ์ท่ีมีความมั่นคง
มากขึ้นนั้น ประกอบไปด้วยองค์ประกอบดังต่อไปนี้ (Adjei & Clark, 2010)  
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- ความไว้วางใจ (Trust) เกิดจากการท่ีผู้บริโภครู้สึกไว้วางใจในการบริการ เนื่องจากพนักงาน
ให้ข้อมูลท่ีเป็นความจริง และช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้บริโภคได้ 

- ความพึงพอใจ (Satisfaction) เกิดจากการท่ีผู้บริโภครับรู้ถึงการกระท าของผู้ให้บริการท่ี
ตรงกับความคาดหวังของผู้บริโภค ซึ่งผู้บริ โภคจะเกิดความพึงพอใจเมื่อความคาดหวังได้รับการ
ตอบสนอง 

- ความผูกพัน  (Relationship) เกิดจากการท่ี ผู้บริ โภครู้ สึกประทับใจ ในการรักษา
ความสัมพันธ์ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ผู้บริโภครู้สึกว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเป็นส่วนหนึ่งของชีวิต ท าให้
เกิดความจงรักภักดี และท าให้เกิดความต้ังใจซื้ออีกในครั้งต่อไป (Adjei & Clark, 2010) 
 จะเห็นได้ว่าความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีความส าคัญ ท่ีท าให้เกิดความจงรักภักดี และเป็น
ปัจจัยท่ีส าคัญท่ีส่งผลท าให้เกิดความต้ังใจซื้อ ปัจจัยนี้จึงเป็นตัวแปรอิสสระท่ีส าคัญและน่าสนใจใน
งานวิจัยในครั้งนี้     
7. ความต้ังใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร์นั้นมีต่อผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าหรือบริการได้แก่ ปัจจัย ดังนี้ 
คือ  

(1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจัยพื้นฐานท่ีก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษย์ การรับรู้ ค่านิยม ความพึงพอใจและพฤติกรรมต่าง ๆ ผ่านทางวัฒนธรรมท่ี
แตกต่างกันไป  

(2) ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) ผู้บริโภคยังได้รับอิทธิพลทางสังคมด้วย เช่น ครอบครัว 
กลุ่มบุคคลท้ังหมดท่ีมีผลต่อทัศนคติความคิดและพฤติกรรม เช่น เพื่อนท่ีโรงเรียน เพื่อนร่วมงาน  

(3) ปัจจัยบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจและพฤติกรรมจะได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลด้วย เช่น ช่วงอายุ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต (ปรางทิพย์ 
ยุวานนท์ , 2552)  ด้วยเหตุนี้การท าการตลาดของธุรกิจจึงต้องแยกกลุ่มตามประชากรศาสตร์จะ
ประกอบไปด้วย เพศ อายุ และระดับการศึกษา การระบุลักษณะของประชากรศาสตร์นั้นจะช่วยในการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550)  
  โดยลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติความคิดและความ
ต้ังใจซื้อของผู้บริโภค ดังนั้นในการด าเนินธุรกิจกีฬาจ าเป็นท่ีจะต้องแบ่งแยกลักษณะหรือคุณสมบัติท่ี
แตกต่างกัน เช่น อายุ เพศ พื้นฐานการศึกษา หากแยกรู้ความต้องการของคนแต่ละกลุ่มได้มาก ก็จะ
สามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  โดยมีแนวโน้ม
ทางพฤติกรรมของผู้ใช้บริการท่ีจะตามมาคือ การซื้อซ้ า พฤติกรรมการซื้อส้ินค้าหรือบริการท่ีมากขึ้น 
(Reichheld, 1994) 
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8. ข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 ฟิตเนสเซ็นเตอร์ หมายถึง สถานประกอบกิจการด้านการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ ท่ีมี
เครื่องมือ สถานท่ี ส่ิงอ านวยความสะดวก และบุคลากรในการให้บริการด้านการออกก าลังกายเพื่อ
สุขภาพ การแบ่งขนาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยสามารถแบ่งได้ดังต่อไปนี้ (ศูนย์วิจัยกสิกร
ไทย, 2549; จิราภา พึ่งบางกรวย, 2551; ฉัตรชัย มะสุนสืบ และ สิทธา พงษ์พิบูลย์ , 2553) 
 - ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่  (Large Size Fitness Center) มีจ านวนสาขามาก มีพื้น ท่ี
มากกว่า 5,000 ตารางเมตร มีเงินท่ีใช้ในการลงทุนสูง ส่วนใหญ่เป็นการลงทุนโดยนักลงทุนชาวต่างชาติ
และนักลงทุนรายใหญ่ของไทย จึงมีทรัพยากรเพียงพอในการท าการตลาดอย่างเต็มรูปแบบ มีเป้าหมาย
ในการขยายสาขาท่ีชัดเจน รวมท้ังมีกิจกรรมการออกก าลังกายเสริมท่ีมีความแปลกใหม่แบบต่าง ๆ 
มากมาย โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะเป็นกลุ่มผู้มีรายได้ประจ าและ มีก าลังซื้อมากพอท่ีจะสามารถจ่าย
ช าระค่าบริการรายเดือนท่ีเรียกเก็บในลักษณะเหมาจ่ายรายสามเดือน หรือจ่ายเป็นรายปีได้ 
 - ฟิตเนสเซ็นเตอร์เล็กถึงขนาดกลาง (Small and Medium Size Fitness Center) มีจ านวน
สาขาไม่มากนัก ขนาดพื้นท่ีระหว่างน้อยกว่า 1,000 ตารางเมตร ถึง 5,000 ตารางเมตร เช่น ฟิตเน
สเซ็นเตอร์ท่ีอยู่ในโรงแรม หมู่บ้าน หรือย่านธุรกิจการค้า ซึ่งมีขนาดของพื้นท่ีการให้บริการท่ีแตกต่าง
กัน โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอาจเป็นกลุ่มผู้มาใช้บริการในโรงแรม หรือผู้อาศัยอยู่ในหมู่บ้านและบริเวณ
ใกล้เคียง ขณะท่ีในส่วนของจ านวนผู้ใช้บริการ ความทันสมัยของอุปกรณ์และเงินทุนนั้น ฟิตเน
สเซ็นเตอร์ขนาดเล็กถึงขนาดกลางอาจจะมีไม่มากเท่ากับ ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ ท าให้โอกาสใน
การขยายสาขา หรือท าการตลาดอย่างเต็มรูปแบบเป็นไปได้ค่อนข้างจ ากัด 
 -ฟิตเนสเซ็นเตอร์เฉพาะองค์กร (Organization Fitness Center) เป็นการจัดสวัสดิการของ
องค์กรในด้านการกีฬาให้กับพนักงานในองค์กรส่วนใหญ่เป็นลักษณะขององค์กรขนาดใหญ่ท่ีมีฐานะทาง
การเงินท่ีดี โดยสมาชิกส่วนใหญ่เป็นบุคลากรภายในองค์กรและครอบครัว จะมีเพียงสาขาเดียวและ
ต้ังอยู่ในอาคาร หรือท่ีท าการขององค์กรนั้น บางแห่งมีการรับสมาชิกท่ีเป็นบุคคลภายนอกเข้าไปใช้
บริการร่วมกับพนักงานในองค์กรด้วย เช่น ฟิตเนสเซ็นเตอร์ในมหาวิทยาลัยต่าง ๆ ยูนิลีเวอร์ ฟิตเน
สเซ็นเตอร์  
 โดยในงานวิจัยในครั้งนี้จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากร ผู้ท่ีใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาด
ใหญ่ในกรุงเทพมหานครได้แก่ ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ, และวี ฟิตเนส เนื่องจากมีมูลค่าทาง
การตลาดคิดเป็น 90 เปอร์เซ็นต์ของมูลค่าอุตสาหกรรมฟิตเนสเซ็นเตอร์ท้ังหมด (สาวิตรี รินวงษ์ , 
2559) โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับจ านวนสาขาท้ังส้ิน 29 สาขา  ดังต่อไปนี้ 
  ฟิตเนส เฟิรส์ท ในกรุงเทพมหานคร มีท้ังส้ิน 18 สาขาได้แก่  
1. แพลทินัม แลนด์มาร์ค พลาซ่า 
2. แพลทินัม สาทร สแควร์ 
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3. แพลทินัม คิวเฮ้าส์ ลุมพินี 
4. แพลทินัม พารากอน 
5. แพลทินัม สุขุมวิท 39 
6. แพลทินัม AIA แคปปิตอล เซ็นเตอร์ 
7. เซ็นทรัล บางนา 
8. เซ็นทรัล พระราม9 
9. เซ็นทรัล ปิ่นเกล้า 
10. เซ็นทรัล พระราม 3 
11. เทอมินอล 21 
12. ศูนย์การค้าเดอะ พรอมานาด 
13. โฮมโปร เพชรเกษม 
14. ซีคอน สแควร์ 
15. เดอะมอลล์ ท่าพระ 
16. เดอะมอลล์ บางกะป ิ
17. เดอะมอลล์ บางแค 
18. เดอะคริสตัล เอกมัยรามอินทรา 

เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ ในกรุงเทพมหานคร มีท้ังส้ิน 5 สาขาได้แก่ 
1. เอ็มไพร์ ทาวเวอร์ (แยกสาทร-นราธิวาส, BTS ช่องนนทรี) 
2. เอ็มควอเทียร์ (BTS พร้อมพงษ์) 
3. เซ็นทรัล อีสต์วิลล์ 
4. ศูนย์การค้าสยาม ดิสคัฟเวอรี่ (BTS สถานีสยาม) 
5. ถนนวิทยุ  
 วี ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร มีท้ังส้ิน 6 สาขาได้แก่ 
1. เมเจอร์ รัชโยธิน 
2. สุขุมวิท (เอกมัย) 
3. เอสพลานาส (รัชดา) 
4. ปิ่นเกล้า 
5. เจ อเวนิว (ทองหล่อ 15) 
6. วี โฮเทล (พญาไท)  
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9. แนวคิดเก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
   ในงานวิจัยในครั้งนี้จะท าการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เพื่อท่ีจะ
เข้าใจบริบทเกี่ยวกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมากขึ้น ต้องท าความเข้าใจเกี่ยวกับความหมาย และบทบาทท่ี
เกี่ยวผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลดังต่อไปนี้ 

9.1 ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) หมายถึง พนักงานท่ีให้ค าแนะน าการออกก าลังกาย 

ซึ่งจะแนะน าวิธีการออกก าลังกายท่ีถูกต้องให้กับผู้มาใช้บริการ ฟิตเนสเซ็นเตอร์แห่งใหญ่ ๆ จะมี 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลให้บริการฟรี โดยลักษณะในการให้บริการฟรีนั้น เป็นการจัดโปรแกรมการออก
ก าลังกายในเบื้องต้น รวมถึงดูแลเรื่องความปลอดภัยในการใช้เครื่องเล่นบางเครื่องเท่านั้น ส าหรับการ
ดูแลในการออกก าลังกายเป็นพิเศษ นิยมขายเป็นบริการเสริม คือ โปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล (สุทธิมาน สมาธิ, 2549) 
  9.2 บทบาทหน้าที่ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  
 จะมีการท างานแบบตัวต่อตัวหรือ กับลูกค้าสองถึงสามคน ซึ่งผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจะช่วยลูกค้า
ในเรื่องการประเมินความแข็งแรงของร่างกาย และการต้ังเป้าหมายในการออกก าลังกาย ฝึกสอนส่วน
บุคคลจะมีวิธีท่ีหลากหลายในการออกก าลังกาย และมีเทคนิคในการออกก าลังกายท่ีจะช่วยให้ลูกค้า
ได้รับผลลัพธ์ในการออกก าลังกายอย่างท่ีต้องการ นอกจากนี้ยังมีการติดตามพัฒนาการของลูกค้า โดย
การประเมินจากความแข็งแรงของร่างกายอีกด้วย (United States Department of Labor, 2010) 
 9.3 คุณสมบัติของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
 กรรมาธิการแห่งชาติเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของอเมริกา (NCCA) ได้แนะน าคุณสมบัติของผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) ไว้มีดังนี้ 
 1. ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีหลักสูตร 4 ปี ในสาขาวิทยาศาสตร์การกีฬา, หรือกลุ่ม
วิชาท่ีเกี่ยวข้อง หรือส าเร็จการศึกษาหลักสูตร 2 ปีจากวิทยาลัย 
 2. ได้รับเกียรติบัตรเจ้าหน้าท่ีประจ าฟิตเนสเซ็นเตอร์ หรือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจากหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้อง 
   3. มีประสบการณ์ในการฝึกงานเกี่ยวกับ การเป็นเจ้าหน้าท่ีประจ าฟิตเนสเซ็นเตอร์ หรือเป็นผู้
แนะน าเกี่ยวกับการออกก าลังกายเป็นรายบุคคล อย่างน้อย 6 เดือน 
   อาจกล่าวได้ว่าผู้ท่ีจะมาท าหน้าท่ีดังกล่าว จะต้องเป็นผู้เช่ียวชาญ ท่ีมีความรู้ ความสามารถใน
วิชาชีพท่ีเกี่ยวกับการออกก าลังกาย โดยในประเทศไทยมีหลักสูตรการเรียนการสอนในระดับปริญญาตรี
ท่ีเกี่ยวข้อง เช่น หลักสูตรวิทยาศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาศาสตร์การกีฬาและการออกก าลังกาย 
เป็นต้น  
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  ดังนั้นฟิตเนสเซ็นเตอร์จึงควรก าหนดคุณสมบัติ ของผู้ท่ีจะเข้ามาท าหน้าท่ีเป็นผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล (Personal Trainer) ซึ่งจบหลักสูตรตามท่ีกล่าวมาข้างต้น หรือหลักสูตรท่ีมีการเรียนการสอน
ส าหรับเป็น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เพื่อท าหน้าท่ีในการแนะน าช่วยเหลือ ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ และไม่ก่อให้เกิดอันตรายต่อผู้ใช้บริการ (สุทธิมาน สมาธิ, 2549) 
  9.4 มาตรฐานการรับรองผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
   มีสถาบันท่ีมีช่ือเสียงและมีมาตรฐานในระดับนานาชาติ ท้ังในไทยและต่างประเทศท่ีมีการเปิด
อบรมประกาศนียบัตรหลักสูตรผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยสถาบันท่ีมีการอ้างถึงในงานวิจัยในมีดังต่อไปนี้ 
 1. วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาแห่ งอเมริกา (American College of Sport Medicine: 
ACSM, 2011) เป็นองค์กรด้านเวชศาสตร์การกีฬาท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก ก่อต้ังในปี ค.ศ. 1954 มีสมาชิก
มากกว่า 50,000 คน และมีผู้เช่ียวชาญท่ีผ่านการรับรองมากมายท่ัวโลก เป็นองค์กรท่ีมุ่งเน้นการพัฒนา
ความรู้ทางด้านเวชศาสตร์การกีฬา และน าความรู้จากงานวิจัยมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาการออกก าลัง
กาย และการปฏิบัติงานทางด้านวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย และเวชศาสตร์การกีฬา 
   2. คณะสภาการออกก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา (American Council on Exercise: ACE, 
2013) คือองค์กรท่ีไม่แสวงหาผลก าไรเพื่อเพิ่มคุณภาพชีวิตของประชาชนให้มีประสิทธิภาพ และมีความ
ปลอดภัยท าหน้าท่ีตรวจสอบอุปกรณ์ในการออกก าลังกายท่ีไม่มีประสิทธิภาพหรือไม่ปลอดภัย ให้
ความรู้แก่ชุมชน รวมถึงการออกใบประกาศนียบัตรมาตรฐานของผู้เช่ียวชาญด้านการออกก าลังกาย 
ก่อตั้งขึ้นในปี 1985 เป็นแหล่งวิจัยทางด้านวิทยาศาสตร์ท่ีศึกษาอุตสาหกรรมการออกก าลังกาย และ
การจัดล าดับของความเป็นผู้น าของบริษัทต่าง ๆ ACE เป็นหนึ่งในองค์กรท่ีออกใบประกาศนียบัตรท่ี
ใหญ่ท่ีสุดแห่งหนึ่ง ท่ีมีการออกการรับรองไปแล้วมากกว่าห้าหมื่นคนท่ัวโลก 
 3. สถาบันนวัตกรรมการออกก าลังกายแห่งประเทศไทย (Fitness Innovations Thailand: 
FIT, 2010) เป็นองค์กรท่ีมุ่งส่งเสริมคุณภาพชีวิตและความเป็นอยู่ของสังคมไทยให้ดียิ่งขึ้น ในรูปแบบ
ของการจัดกิจกรรมการเรียนรู้การออกก าลังกายท่ีปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังมุ่ง
เสริมสร้างศักยภาพของผู้ประกอบวิชาชีพในฟิตเนสเซ็นเตอร์หรือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal 
Trainer) ให้มีความรู้ความสามารถท้ัง ภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติให้มีมาตรฐาน เทียบเท่าระดับสากล 
ผ่านหลักสูตรการฝึกอบรมเฉพาะ ท่ีมีการสอดแทรกเทคนิควิธีในการออกก าลังกาย การให้บริการหรือ
ค าปรึกษาเกี่ยวกับ การออกก าลังกายแก่สมาชิกหรือบุคคลท่ีมาใช้บริการ รวมถึงศึกษารูปแบบการออก
ก าลังกายอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้องและเป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีรักการออกก าลังกาย  
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งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนประกอบไป
ด้วยปัจจัยด้านต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
  (1) ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ 
  งานวิจัยในประเทศ 
  เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา ติงศภัทิย์ (2555) ได้ท าการศึกษาความคิดเห็นของ
ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ของผู้น าการออกก าลังกาย โดย
ท าการส ารวจจากฟิตเนสเซ็นเตอร์เชิงพาณิชย์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 45 แห่ง พบว่า  
ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ให้ความส าคัญในด้านความรู้ทางวิชาการและการเผยแพร่ความรู้
ในระดับมาก  อาจกล่าวได้ว่าผู้น าการออกก าลังกายควรท่ีจะเพิ่มพูนความรู้และหมั่นศึกษาหาความรู้
ใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานและท าให้ประสบความส าเร็จในอาชีพ ซึ่ง
สอดคล้องกับการศึกษาเกี่ยวกับบุคลิกภาพภายนอกและทักษะความรู้ความสามารถส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้ครูฝึกส่วนตัวในฟิตเนสเซ็นเตอร์ (สิรวิชญ์ สิริศักดิ์เกษมพร, 2558) โดยกลุ่มตัวอย่างท่ี
ใช้ในการศึกษามาจากประชากรท่ีออกก าลังกายเป็นประจ า จ านวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้เป็น
แบบสอบถามโดยพบว่าความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล นั้นส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล การออกก าลังกาย จ าเป็นจะต้องออกก าลังกายภายใต้การดูแลของผู้ท่ีมี
ความความรู้เฉพาะด้านเพื่อให้เกิดความปลอดภัยและให้ได้ผลลัพธ์ท่ีดียิ่งขึ้น และมีความมั่นใจในการ
ใช้บริการ 
 งานวิจัยต่างประเทศ 
 D. I. Melton et al. (2010) ได้ท าการศึกษาเรื่องสภาพปัจจุบันของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ตาม
มุมมองของผู้จัดการในการจ้างผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จากการสนทนากลุ่มโดยพบว่า เหตุผลในการ
คัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลคือ ความรู้ด้านวิชาการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ผ่านการพิจารณาจาก 
การศึกษา ประกาศนียบัตร ผลลัพธ์ในการออกก าลังกาย เนื่องจากความรู้ความสามารถเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็นในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีจะประสบความส าเร็จ (เช่น วิธีการออกแบบโปรแกรมการ
ออกก าลังกาย, การจัดการด้านธุรกิจ ,จิตวิทยา) โดยการศึกษานี้น าไปสู่ข้อเสนอแนะในการออก
ใบอนุญาตในการท างานของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และข้อเสนอแนะในการให้ใบอนุญาตเป็นวิธีการ
ควบคุมและก าหนดมาตรฐานอุตสาหกรรมการฝึกอบรมของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลต้องเรียนจบหลักสูตรจากมหาวิทยาลัย เพื่อมีความรู้พื้นฐานและได้รับการอบรมก่อนท่ีจะสอบ
ใบอนุญาต เช่นเดียวกับ นักกายภาพบ าบัด และผู้ฝึกสอนกีฬา เพื่อเป็นการป้องกันอันตรายท่ีอาจ
เกิดขึ้นจากการออกก าลังกาย โดยพบว่ามีผู้ฝึกส่วนบุคคลจ านวนหนึ่ง ท่ีขาดการฝึกอบรมอย่างถูกต้อง  
ขาดจรรยาบรรณและไม่มีความเป็นมืออาชีพในการท างาน (เช่น แสดงความคิดเห็นทางเพศอย่างไม่
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เหมาะสม, ขาดการเอาใจใส่ลูกค้า, ขาดการทุ่มเทให้กับการท างาน) ผลท่ีตามมาของการใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีไร้ความสามารถก็คือ การบาดเจ็บท่ีเกิดขึ้นกับลูกค้า ความเสียหายและช่ือเสียงท่ี
ไม่ดีของการให้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล หากลูกค้าได้รับบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย หรือประสบ
ปัญหาในด้านการบริการท่ีไม่ดีของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ก็จะท าให้ลูกค้าไม่อยากท่ีจะใช้บริการ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลคนนั้นอีก โดยในลูกค้าบางรายถึงกับยกเลิกการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และ
ไม่คิดท่ีจะมาใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลอีกเลย ท าให้เกิดความเสียหายกับธุรกิจ เกิดการฟ้องร้อง
และช่ือเสียงท่ีไม่ดีกับฟิตเนสเซ็นเตอร์นั้น ๆ เห็นได้ชัดว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีได้รับการฝึกอบรม
โดยเฉพาะด้านชีวกลศาสตร์ สรีรวิทยาการออกก าลังกาย การฝึกสอนด้านกีฬา และการปรับเปล่ียน
พฤติกรรมในการออกก าลังกาย จะช่วยลดลดปัญหาต่างในเรื่องการบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย 
และผลเสียท่ีไม่ดีต่าง ๆ ต่อฟิตเนสเซ็นเตอร์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องมุมมองของผู้หญิงท่ีมีต่อ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์ (D. Melton, Dail, Katula, & Mustian, 2011) โดยมี
ข้อเสนอแนะจากการวิจัยพบว่า นักศึกษาในระดับปริญญาตรี หลักสูตรวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย 
ควรจะสละเวลาหรืออุทิศเวลาเพิ่มขึ้นในการท่ีจะพัฒนาตนเองให้เป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีมีคุณภาพ
และเป็นท่ีน่าพึงพอใจในอนาคต และงานวิจัยเรื่องการวิเคราะห์สมรรถนะของผู้ฝึกส่วนบุคคลบุคคล 
จากความต้องการของตลาดอุตสาหกรรมฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Chiu, Lee, & Lin, 2011) ผลจากการวิจัย
พบว่า สมรรถนะท่ี เหมาะสมกับการเป็น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรจะมี ลักษณะดังต่อไปนี้  
1. ความรู้ความสามารถเกี่ยวกับทฤษฎีการออกก าลังกาย  2.ความสามารถในการออกแบบและ
วางแผนโปรแกรมการออกก าลังกาย  3.ความสามารถในการจัดการและการท าการตลาด   
4.ความสามารถในการดูแลอุปกรณ์และสถานท่ีให้ปลอดภัยต่อการใช้งาน  
   

(2) ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ 
งานวิจัยในประเทศ 
เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา ติงศภัทิย์ (2555) ได้ศึกษาเรื่องความคิดเห็นของ

ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ของผู้น าการออกก าลังกาย 
พบว่า ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ให้ความส าคัญในด้านบุคลิกภาพส่วนตัวในระดับมาก ซึ่ง
สอดคล้องกับการศึกษาเรื่องความเต็มใจจะจ่ายในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในศูนย์ออกก าลัง
กาย (อนุชิต ทองจินดา, 2557) โดยจะท าการสุ่มตัวอย่างจากผู้ใช้บริการในศูนย์ออกก าลังกายในย่าน
ปทุมวัน จ านวน 3 แห่งได้แก่ Fitness First, True Fitness, The Olympic Club จ านวน 300 คน 
ผลท่ีได้พบว่าลักษณะรูปร่างของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล มีผลท าให้สมาชิกอยากใช้บริการถึงร้อยละ 97 
และคล้ายกับงานวิจัยเรื่องบุคลิกภาพภายนอกและทักษะความรู้ความสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้ครูฝึกส่วนตัวในฟิตเนสเซ็นเตอร์ (สิรวิชญ์ สิริศักด์ิเกษมพร, 2558) พบว่าบุคลิกภาพส่งผลต่อ
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การตัดสินใจเลือกใช้ครูฝึกส่วนตัว โดยมีผู้ให้ความเห็นท่ีว่าการท่ีครูฝึกส่วนตัวมีบุคลิกภาพท่ีดีท าให้
กลุ่มตัวอย่างรู้สึกมีแรงจูงใจในการออกก าลังกายเพราะหวังว่าจะมีรูปร่างท่ีดีอย่างครูฝึกส่วนตัว และมี
ความมั่นใจในการใช้บริการ  

งานวิจัยต่างประเทศ 
 D. I. Melton, Katula, and Mustian (2008) ได้ท าการศึกษาสถานภาพในปัจจุบันของ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล: มุมมองอุตสาหกรรมของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในชุมชนตะวันออกเฉียงใต้ขนาด
เล็ก โดยใช้วิธีการสนทนากลุ่ม จากผลการวิจัยพบว่า เหตุผลในการเลือกใช้งานผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ของลูกค้าคือร่างกายและรูปร่างของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องสภาพปัจจุบัน
ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ตามมุมมองของผู้จัดการในการจ้างผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (D. I. Melton et 
al., 2010) และการศึกษาเรื่องมุมมองของผู้หญิงท่ีมีต่อผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์  
(D. Melton et al., 2011) นอกจากนี้ยังมีงานของ Hutson (2013) ได้ท าการศึกษาเรื่องทุนทาง
ร่างกายและความรู้ทางด้านการดูแลสุขภาพในอุตสาหกรรมการออกก าลังกาย จากงานวิจัยพบ  
ว่าลักษณะท่ีแสดงออกมาภายนอกนั้นเป็นส่ิงส าคัญ ในการสร้างโอกาสในสังคม ช่ือเสียง เงินทอง และ
รางวัลต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง กับบุคคลท่ีมีสุขภาพดี มีร่างกายแข็งแรง รูปร่างหน้าตาดี หรือมี
รูปร่างท่ีเหมาะสมกับตัวเอง เนื่องจากการมีรูปร่างท่ีดีเป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึงความต้ังใจ การมีวินัยใน
ตนเอง ความรู้และการปฏิบัติตัวที่ดี 
  

(3) ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
 งานวิจัยในประเทศ 
 เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และจุฑา ติงศภัทิย์ (2555) ได้ศึกษาเรื่องความคิดเห็นของ
ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ของผู้น าการออกก าลังกาย 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริหารมีความคิดเห็นว่า ด้านทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการส่ือสารนั้น
อยู่ในระดับมากท่ีสุดส่วนสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เห็นว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการส่ือสาร
นั้นอยู่ในระดับมาก แสดงให้เห็นว่า ผู้น าการออกก าลังกายต้องเป็นคนท่ีมีความสามารถในด้านการ
ส่ือสารดี และมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดีต่อผู้คนรอบข้าง เพราะจะต้องเป็นบุคคลท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าทุก
ประเภท รวมถึงต้องสามารถส่ือสารในเรื่องยาก ๆ ให้เข้าใจได้โดยง่าย เช่น หลักวิทยาศาสตร์การกีฬา 
 งานวิจัยต่างประเทศ 
 D. I. Melton, Katula, and Mustian (2008) ได้ท าการศึกษาสถานภาพในปัจจุบันของ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล: มุมมองอุตสาหกรรมของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในชุมชนตะวันออกเฉียงใต้ขนาดเล็ก 
โดยใช้วิธีการสนทนากลุ่ม จากผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (เช่น ทักษะการจูงใจ 
การเอาใจใส่ ทักษะทางสังคม) ท าให้เกิดคุณภาพท่ีดีในการให้บริการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เป็นการ
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สร้างความจงรักภักดีให้กับลูกค้า และสามารถรักษาฐานลูกค้าท่ีมาใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลไว้ได้ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานของ Brotherton and Evans (2010) ได้ท าการศึกษาเรื่องความส าคัญของ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลที่มีผลต่อการรักษาลูกค้าในการบริการ โดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ จากงานวิจัย
พบว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลคือปัจจัยส าคัญ ในการรักษาธุรกิจและลูกค้าเอาไว้ ดังนั้นลูกค้าควรได้รับ
การบริการที่มีคุณภาพ ผ่านความเป็นมืออาชีพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยการความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างบุคคล คือปัจจัยพื้นฐานที่ท าให้เกิดความต่อเนื่องในการฝึกสอน มากกว่าความต้องการ
ของลูกค้าที่จะว่าใช้บริการจากช่ือเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ ดังนั้นการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับ
ลูกค้าจึงเป็นส่ิงท่ีส าคัญในการรักษาลูกค้าเอาไว้ ได้ ด้ังนั้นในการท่ีจะประสบความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ คือ การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างลูกค้ากับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
และระบบการบริหารอย่างมีประสิทธิภาพนอกจากนี้ยังสอดคล้องกับการศึกษาเรื่องสภาพปัจจุบัน
ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ตามมุมมองของผู้จัดการในการจ้างผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (D. I. Melton et 
al., 2010) พบว่า เหตุผลในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลประกอบด้วย คือทักษะในการเข้าสังคม 
ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาเรื่องมุมมองของผู้หญิงที่มีต่อผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในฟิตเนสเซ็นเตอร์  
(D. Melton et al., 2011) เหตุผลในการคัดเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ได้แก่ ทักษะในการเข้า
สังคม โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้า กับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  จะท าให้เกิดความ
จงรักภักดีของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 

 จากงานวิจัยที่ผ่านมาอาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยท้ัง 3 ด้าน ได้แก่ ความรู้ความสามารถ 
บุคลิกภาพ ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล นั้นเป็นปัจจัยส าคัญ ท่ีท าให้เกิดความต้ังใจในการใช้บริการ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล อีกท้ังยังพบว่าในไทยยังไม่เคยท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ท่ีเคยใช้บริการ
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมาก่อน เพื่อท่ีจะทราบว่าความคิดเห็นในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
จากผู้ท่ีเคยใช้บริการแล้ว ว่าคิดเห็นเป็นอย่างไร 
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ความต้ังใจเลือก 

ใช้บริการผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคล 

แนวคดิการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

1. ปัจจยัดา้นความรู้ความสามารถ 

2.ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพ 

3. ปัจจยัดา้นความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคคล 

 

( ACSM, 2 0 1 1 ; ACE, 2 0 13; Melton, Dail, 

Katula, & Mustian, 2010) 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
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บทท่ี 3  
ระเบียบวิธีวิจัย 

 ในการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร มีการก าหนดรายละเอียดและขั้นตอนการวิจัย ดังนี้ 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
วิธีด าเนินการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) เรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจ
ในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร มีวิธีการวิจัยดังนี้ 

ประชากร 
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เชิงพาณิชย์ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร

เนื่องจากเป็นเขตเศรษฐกิจหลักของประเทศ เป็นศูนย์กลางด้านอุตสาหกรรมการออกก าลังกาย โดย
ในการศึกษาครั้งนี้จะใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3 แบรนด์ใหญ่ในไทยได้แก่ ได้แก่ ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จ้ิน 
แอ็คทีฟ, และวี ฟิตเนส เนื่องจากมีมูลค่าทางการตลาดคิดเป็นร้อยละ 90 ของมูลค่าอุตสาหกรรมฟิต
เนสเซ็นเตอร์ท้ังหมด มีจ านวนสาขารวมกันถึง 29 สาขา กระจายไปท่ัวกรุงเทพมหานคร และมีสมาชิก
รวมกันประมาณ 1 แสนคน (นนทศร ชัยยิ่งยง, 2 มกราคม 2560; สาวิตรี รินวงษ์, 2559) ท้ังนี้มี
สมาชิกท่ีใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลคิดเป็นประมาณร้อยละ 10 (อรวรรณ เกลียวปฏินนท์, 2560)  ส่งผล
ให้ประชากรผู้ใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลอยู่ท่ีประมาณ 10,000 คน 

กลุ่มตัวอย่าง  
 การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เชิงพาณิชย์ 3 แบรนด์ใหญ่ใน
ไทยท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
ตารางของเครจซี่และมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970) ใช้ในการประมาณค่าสัดส่วนของ
ประชากรและก าหนดให้สัดส่วนของลักษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากับ 0.5 ระดับความคลาด
เคล่ือนท่ียอมรับได้ 5% และระดับความเช่ือมั่น 95%  

จากเปิดตารางของเครจซี่และมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970) จ านวนประชากร 
10,000 คน  ได้กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวนคิดเป็น 370 คน ท้ังนี้ได้เพิ่มกลุ่มตัวอย่างเป็น 400 คน 
เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีสามารถเป็นตัวแทนของประชากรได้มากยิ่งขึ้น 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยช้ินนี้คือสมาชิกสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3 แบรนด์ใหญ่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีได้ท าการซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ท่ีมีอายุต้ังแต่ 18 ปี
ขึ้นไป  
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รายละเอียดการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 1. ก าหนดคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่างใช้ในการศึกษา ได้แก่ สมาชิกสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ท่ีได้ท าการซื้อโปรแกรมออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
2. ก าหนดโควตา (Quota Sampling) จ านวนสาขาของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3 แบรนด์ ได้แก่ 

ฟิตเนส เฟิรส์ท มีท้ังส้ิน 18 สาขา, เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ มีท้ังส้ิน 5 สาขา, และวี ฟิตเนส มีท้ังส้ิน 6 สาขา 
โดยคิดตามสัดส่วนสาขาท่ีเปิดให้บริการในกรุงเทพมหานคร จะได้อัตราส่วนโควตาคือ 4:2:2 คิดเป็น 
ฟิตเนส เฟิรส์ท 4 สาขา, เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ 2 สาขา, และวี ฟิตเนส  2 สาขา  

 3. ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากสาขาท่ีเป็นย่านธุรกิจ 
เดินทางได้สะดวกติดรถไฟฟ้า 

4. จัดสัดส่วนของจ านวนตัวอย่างแต่ละกลุ่ม ดังต่อไปนี้ 
1. ฟิตเนส เฟิรส์ท   สาขา แพลทินัม แลนด์มาร์ค จ านวน 50 ชุด 
2. ฟิตเนส เฟิรส์ท   สาขา แพลทินัม สาทรสแควร์ จ านวน 50 ชุด 
3. ฟิตเนส เฟิรส์ท   สาขา แพลทินัม คิวเฮ้าส์ลุมพินี จ านวน 50 ชุด 
4. ฟิตเนส เฟิรส์ท   สาขา แพลทินัม พารากอน จ านวน 50 ชุด 
5. เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ สาขา สยามดิสคัฟเวอรี่  จ านวน 50 ชุด 
6. เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ สาขา เอ็มควอเทียร์   จ านวน 50 ชุด 
7. วี ฟิตเนส     สาขา เจ อเวนิว (ทองหล่อ 15) จ านวน 50 ชุด 
8. วี ฟิตเนส     สาขา วี โฮเทล (พญาไท) จ านวน 50 ชุด 

5. เลือกตัวอย่างของแต่ละกลุ่มโดยใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง จากสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีใช้
บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยท าการเก็บข้อมูลจากผู้วิจัยและผู้ช่วยเก็บข้อมูลวิจัยจ านวน 2 คน ท่ี
ผ่านการอบรมให้มีความเข้าใจตรงกันเกี่ยวกับงานวิจัย และแบบสอบถามก่อนท าหน้าท่ีช่วยเก็บข้อมูล 
และมีการท าเอกสารจากทางคณะเพื่อขอเข้าไปเก็บข้อมูลในฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่าง ๆ ท่ีได้กล่าวมา
ข้างต้น 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นของ สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์

เชิงพาณิชย์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยได้น างานของ (Malek, 
Nalbone, Berger, & Coburn, 2002; Pongnatpanich & Visamitanan, 2016; ทัณฑกานต์ ดวง
รัตน์, 2553; นฤมล ตอวิเชียร, 2552) มาประยุกต์ใช้ในการท าเครื่องมือในครั้งนี้รวมทั้งศึกษาจาก
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง มีลักษณะเป็นแบบสอบถามท้ังปลายปิดและปลายเปิด แบ่งออกเป็น 
4 ตอนดังนี ้
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 ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบส ารวจเชิงรายการ 
(Checklist) ประกอบด้วยเพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา เป็นต้น 

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นของผู้ใช้บริการ เกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการให้คะแนนแบบ Likert Scale เป็นการประเมินการรับรู้ในการ
พิจารณาเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน โดยแบ่งระดับความคิดเห็นเป็น 5 
ระดับ ต้ังแต่เห็นด้วยมากท่ีสุดเห็นด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยน้อย และเห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 ระดับ 5   หมายถึง  เห็นด้วยมากท่ีสุด 
 ระดับ 4   หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
 ระดับ 3   หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
 ระดับ 2     หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
 ระดับ 1   หมายถึง  เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 
ส าหรับเกณฑ์ในการให้คะแนนค่าเฉล่ียในแต่ละระดับนั้นใช้สูตรค านวณอันตรภาคช้ัน 

(Interval Scale) ได้ดังนี้ 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2542) 
 

    = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ าสุด 

จ านวนชั้น
=
(5-1)

5
 

   = 0.8 
เมื่อน าคะแนนมาหาค่าเฉล่ีย จะน าค่าเฉล่ียมาเทียบกับเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ดังนี้ 
 4.21 – 5.00   หมายถึง  เห็นด้วยมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
 2.61 – 3.40   หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
 1.81 – 2.60   หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
 1.00 – 1.80   หมายถึง  เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 
ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นของผู้ใช้บริการ เกี่ยวกับความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล เป็นการให้คะแนนแบบ Likert Scale เป็นการประเมินระดับความคิดเห็นความต้ังใจในการ
เลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลโดยแบ่งระดับในการระดับความคิดเห็นเลือกใช้เป็น 5 ระดับ ต้ังแต่
เห็นด้วยมากท่ีสุด เห็นด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยน้อย และเห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
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 ระดับ 5   หมายถึง  เห็นด้วยมากท่ีสุด 
 ระดับ 4   หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
 ระดับ 3   หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
 ระดับ 2     หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
 ระดับ 1   หมายถึง  เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
ส าหรับเกณฑ์ในการให้คะแนนค่าเฉล่ียในแต่ละระดับนั้นใช้สูตรค านวณอันตรภาคช้ัน 

(Interval Scale) ได้ดังนี้ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2542) 
 

    = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ าสุด 

จ านวนชั้น
=
(5-1)

5
 

   = 0.8 
เมื่อน าคะแนนมาหาค่าเฉล่ีย จะน าค่าเฉล่ียมาเทียบกับเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ดังนี้ 
 4.21 – 5.00   หมายถึง  เห็นด้วยมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
 2.61 – 3.40   หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
 1.81 – 2.60   หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
 1.00 – 1.80   หมายถึง  เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นและข้อ เสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถาม
ปลายเปิด (Open Ended) 

ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 
1.ศึกษาค้นคว้าเอกสารต ารางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง โดยให้เนื้อหาครอบคลุมถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล   
2.สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้

บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยประกอบด้วย 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความรู้ความสามารถ ด้านบุคลิกภาพ 
และ ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

3. น าแบบสอบถามไปตรวจสอบหาความตรงตามเนื้อหา (Content Validity) โดยน า
แบบสอบถามไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา โดยได้ค่า
ความเท่ียงตรงของเนื้อหา IOC=0.99 และน ามาปรับปรุงให้ถูกต้องและเหมาะสมมากยิ่งขึ้น และหา
ความเช่ือมั่น (Reliability) โดยน าแบบสอบถามท่ีผ่านการแก้ไขปรับปรุงไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง 
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง จ านวน 30 คน เพื่อ
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ทดสอบหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้สูตร Alpha Coefficient ของ Cronbach  มีค่าความ
เช่ือมั่น r=0.91 

4. น าแบบสอบถามท่ีทดลองใช้แล้วมาปรับปรุงด้านส านวนภาษาให้ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบ
การจัดพิมพ์แบบสอบถามเพื่อให้เหมาะสม และจึงใช้แบบสอบถามนี้ในการวิจัยต่อไป 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1. ผู้วิจัยขอหนังสือจาก คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อขอความ

อนุเคราะห์ จากฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการตอบแบบสอบถามของสมาชิก 
2. วางแผนและเตรียมทีมงานในการเก็บข้อมูล โดยมีการอบรมก่อนปฏิบัติงาน และมีการ

แนะน าการเก็บแบบสอบถามแก่ทีมงาน ให้มีความเข้าใจในข้อค าถาม เพื่อให้ได้ข้อมูลตาม
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

3. เก็บข้อมูลจากผู้ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีมีอายุต้ังแต่ 18 ปี ขึ้นไป ในอัตราส่วนท่ี
เท่ากันจากฟิตเนสเซ็นเตอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 8 แห่ง แห่งละ 50 คน  
  4. น าแบบสอบถามท่ีได้มาตรวจความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แล้ว น าไป
วิเคราะห์  
 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และเสนอแนะเพิ่มเติม 

 การวิเคราะห์ข้อมูล หลังจากตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูล น าแบบสอบถามมาให้คะแนนลงรหัส จากนั้นไปวิเคราะห์ข้อมูล ประมวลผล โดยสถิติ
ในการวิเคราะห์ข้อมูลมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ค่าสถิติท่ีน ามาใช้ในการวิเคราะห์โดยการแจก
แจงเป็นความถ่ีและค่าร้อยละ  

2. การทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

2.1 สถิติทดสอบความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
เป็นการศึกษาหาความสัมพันธ์ของตัวแปรตาม (Y) และตัวแปรต้น ((American Council on 

Exercise) ท่ีท าหน้าท่ีพยากรณ์ต้ังแต่ 2 ตัวขึ้นไป ในการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณจะต้องหาค่า
สัมประสิทธิ์พหุคูณ (Multiple Correlation Coefficient) เพื่อทราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
ตามและตัวแปรต้น 

โดยในการทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล  ในสามด้านคือ ความรู้ความสามารถ ด้านบุคลิกภาพ ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล โดยการ
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ตรวจสอบจากค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ (Significant Level) ท่ีระดับ .05 หากพบว่าค่าความน่าจะ
เป็น (ค่า p) ของปัจจัยในด้านนั้นต่ ากว่า .05 แสดงว่าปัจจัยด้านนั้นมีผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้

บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และหากค่า β มีผลเป็นบวกแสดงถึงความมีนัยส าคัญ เป็นการสนับสนุน
สมมติฐานปัจจัยนั้นจะมีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  

3. การวิเคราะห์ข้อเสนอแนะและสรุป ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับการอธิบายผล
การศึกษา 
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บทท่ี 4  
ผลการวิจัย 

การศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร ได้ด าเนินการโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างผู้ท่ี
ใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จ านวน 400 คน และน าแบบสอบถามท่ีได้มาวิเคราะห์ข้อมูล โดยผล
การวิเคราะห์มีรายละเอียด ดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ เป็นต้น โดยใช้การแจกแจงเป็นความถี่และค่าร้อยละ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ัง 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความรู้ความสามารถ ด้านบุคลิกภาพ และ 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อเสนอแนะ 

ผลการวิเคราะห์ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร  
ตารางท่ี 1 แสดงค่าความถ่ีและค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ (n=400) 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
    ชาย 
    หญิง 

 
159 
241 

 
39.8 
60.2 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 1 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการศึกษาท้ังหมด 400 คน โดยประกอบไปด้วยเพศ
ชายจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.8 และเพศหญิงจ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 
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ตาราง 2 แสดงค่าความถ่ีและค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของ
ผู้ใช้บริการ 

จ านวน(คน) ร้อยละ 

2. อายุ 
    18 – 25 ปี 
    26 – 35 ปี 
    36 – 45 ปี 
    มากกว่า 45 ปีข้ึนไป 

 
67 
138 
99 
96 

 
16.8 
34.5 
24.7 
24.0 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 2 แสดงช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน แบ่งเป็นช่วงอายุ
ระหว่าง 18-25 ปี จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 ช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี จ านวน 138 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.5 ช่วงอายุระหว่าง 36-45 ปี จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 และช่วงอายุท่ี
มากกว่า 45 ปีข้ึนไป จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 

 
ตาราง 3 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
3. อาชีพ 
     นักศึกษา 
     พนักงานบริษัทเอกชน 
     ข้าราชการ-รัฐวิสาหกิจ 
     ธุรกิจส่วนตัว 
     อื่น ๆ 

 
47 
174 
43 
96 
40 

 
11.7 
43.5 
10.8 
24.0 
10.0 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 3 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยนักศึกษา 47 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 อาชีพ
ข้าราชการ-รัฐวิสาหกิจจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 96 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.0 และอาชีพอื่น ๆ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
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ตาราง 4 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามกลุ่มรายได้ (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
4. รายได้ 

       10,000 – 30,000 บาท 
       30,001 – 50,000 บาท 
       50,001 – 100,000 บาท 
       มากกว่า 100,000 บาท 
       ไม่ขอให้ค าตอบ 

 
85 
105 
69 
62 
79 

 
21.2 
26.2 
17.3 
15.5 
19.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีมีรายได้  
10,000 – 30,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 กลุ่มท่ีมีรายได้ 30,001 – 50,000 บาท 
จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 กลุ่มท่ีมีรายได้ 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 69 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.3 กลุ่มท่ีมีรายได้มากกว่า 100,000 บาทจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และกลุ่ม
ท่ีไม่ขอให้ค าตอบจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 

 
ตาราง 5 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
5. ระดับการศึกษา 
    ต่ ากว่าปริญญาตรี 
    ปริญญาตรี 
    ปริญญาโท 
    ปริญญาเอก 

 
22 
243 
119 
16 

 
5.5 
60.7 
29.8 
4.0 

รวม 400 100 

          
 จากตารางท่ี 5 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีมีระดับ
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8  กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 119 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.8 กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอก จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
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 ตาราง 6 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามจ านวนโปรแกรมออก
ก าลังกายท่ีได้ท าการซื้อ (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
6. จ านวนโปรแกรมออกก าลังกายท่ี
ได้ท าการซื้อ 
    ซื้อเป็นโปรแกรมแรก               
   ซื้อมาแล้ว 2-3 โปรแกรม   
   ซื้อมาแล้วมากกว่า 3 โปรแกรม    

 
 

188 
128 
84 

 
 

47.0 
32.0 
21.0 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 6 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีซื้อเป็น
โปรแกรมแรก จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 กลุ่มท่ีซื้อมาแล้ว 2-3 โปรแกรม จ านวน 128 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.0 กลุ่มท่ีซื้อมาแล้วมากกว่า 3 โปรแกรม จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 

 
ตาราง 7 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเป้าหมายในการออก

ก าลังกาย (n=400) 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
7. เป้าหมายในการออกก าลังกาย 
    เพื่อเพิ่มสมรรถภาพในการเล่นกีฬา   
    เพื่อรักษารูปร่าง ลดน้ าหนัก 
    เพื่อสุขภาพท่ีแข็งแรง   
    เพื่อเพิ่มความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ 

 
28 
171 
148 
53 

 
7.0 
42.8 
37.0 
13.2 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 7 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีเพิ่ม
สมรรถภาพในการเล่นกีฬา จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 กลุ่มท่ีรักษารูปร่าง ลดน้ าหนัก จ านวน 
171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 กลุ่มท่ีมีเป้าหมายเพื่อสุขภาพท่ีแข็งแรง จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.0 และกลุ่มท่ีมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 
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ตาราง 8 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามความบ่อยในการออก
ก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (n=400) 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
8. ความบ่อยในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล 
     น้อยกว่า 3 วันต่อสัปดาห์ 
      3 -5 วัน ต่อสัปดาห์ 
      มากกว่า 5 วัน ต่อสัปดาห์ 

 
 

190 
171 
39 

 
 

47.5 
42.8 
9.7 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 8 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีออกก าลัง
กายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลน้อยกว่า 3 วันต่อสัปดาห์ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 กลุ่มท่ีออก
ก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 3 -5 วัน ต่อสัปดาห์ จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 และกลุ่มท่ี
มีออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมากกว่า 5 วัน ต่อสัปดาห์ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 

 
ตาราง 9 แสดงค่าความถี่และค่าร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเวลาในการออกก าลัง

กายของคุณกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในแต่ละครั้ง (n=400) 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 
9. เวลาในการออกก าลังกายของคุณกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ในแต่ละครั้ง 
    น้อยกว่า 1 ช่ัวโมง  
    1 ช่ัวโมง 
    มากกว่า 1 ช่ัวโมง 

 
 

30 
225 
145 

 
 

7.5 
56.2 
36.3 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 9 แสดงกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวน 400 คน โดยประกอบด้วยกลุ่มท่ีใช้เวลาใน

การออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งละน้อยกว่า 1 ช่ัวโมง จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  
กลุ่มท่ีใช้เวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งละ 1 ช่ัวโมง จ านวน 225 คน คิดเป็น
ร้อยละ 56.2 และกลุ่มท่ีใช้เวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งมากกว่า 1 ช่ัวโมง 
จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 
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ส่วนที่ 2.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลต่อการ
เลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ตารางท่ี 10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านความรู้
ความสามารถท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล   𝑥̅ S.D. 

ระดับความ
คิดเห็น 

1. มีประสบการณ์ในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
ไม่น้อยกว่า 5 ปี 

3.69 0.88 เห็นด้วยมาก 

2. จบการศึกษาในระดับระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาท่ีเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย 

3.80 0.83 เห็นด้วยมาก 

3. ผ่านการอบรมหลักสูตรท่ีส าคัญเกี่ยวกับการออก
ก าลังกายไม่ ต่ ากว่า 4 หลักสูตร เช่น กายวิภาค
ศาสตร์, ชีวกลศาสตร์, การจัดโปรแกรมการออก
ก าลังกาย, สรีรวิทยา, โภชนาการการออกก าลังกาย
และการควบคุมน้ าหนัก เป็นต้น 

3.94 0.79 เห็นด้วยมาก 

4. จบการอบรมหลักสูตรประกาศนียบัตรผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคลจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียงในระดับนานาชาติ 
เช่น เช่น วิทยาลัยเวชศาสตร์การกีฬาแห่งอเมริกา , 
คณะสภาการออกก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา เป็น
ต้น 

3.65 1.00 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.74 0.70 เห็นด้วยมาก 
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ส่วนที่ 2.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านบุคลิกภาพภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลต่อการเลือกใช้ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ตารางท่ี 11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้าน
บุคลิกภาพภาพท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

ปัจจัยด้านบุคลิกภาพภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล   𝑥̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. มีการรักษารูปร่าง หน้าตาให้สะอาดอยู่เสมอ 4.17 0.68 เห็นด้วยมาก 
2. มีสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง และดูแลรูปร่างให้
เหมาะสมกับการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

4.23 0.69 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

3. กริยาท่าทางดูดี สง่าผ่าเผย และคล่องแคล่วว่องไว 4.23 0.67 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4. การแต่งกายท่ีดูดี เหมาะสมกับกาลเทศะ 4.22 0.70 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
5. พูดจาด้วยถ้อยค าท่ีสุภาพ เหมาะสมกับกาลเทศะ
และบุคคล 

4.44 0.63 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

6. ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมาปฏิบัติงานตรงต่อเวลา 4.37 0.64 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

7. มีความเช่ือมั่นในตนเอง 4.33 0.63 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

8. มีทักษะการน าเสนอ และทักษะในการส่ือสารท่ีดี 4.45 0.60 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

9. เป็นผู้รักษาความลับของลูกค้าได้เป็นอย่างดี 4.46 0.67 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.50 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
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ส่วนที่ 2.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ต่อการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ตารางท่ี 12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้าน
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 𝑥̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. เอาใจใส่ต่อลูกค้าในการให้บริการ รวมถึงการให้
ค าปรึกษา 

4.51 0.56 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

2. ให้เวลาในการสอน และให้ค าแนะน าแก่ลูกค้า
อย่างเท่าเทียมกัน 

4.44 0.61 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

3. มีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง 
อ่อนน้อม ให้เกียรติและเป็นมิตร 

4.53 0.56 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

4. มีความกระตือรือร้น และเต็มใจในการให้บริการ 4.54 0.56 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

5. มีกริยามารยาทท่ีดีในขณะปฏิบัติงาน 4.51 0.58 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

รวม 4.50 0.48 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
ตารางท่ี 13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นความต้ังใจในการ

เลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 𝑥̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. คุณได้วางแผนว่าจะซื้อคอร์สออกก าลังกายกับ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลอีกในอนาคต 

3.79 0.83 เห็นด้วยมาก 

2. คุณต้ังใจท่ีจะซื้อคอร์สออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคลในอนาคต 

3.80 0.83 เห็นด้วยมาก 

3. คุณ ค าดว่ าจะซื้ อ ค อร์ สออ กก า ลั งก ายกั บ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในอนาคต 

3.78 0.83 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.80 0.80 เห็นด้วยมาก 
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ตอนที่ 4 ทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย 
การทดสอบสมมุติฐานการวิจัยในครั้งนี้มีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เชิงอนุมาน (Inferential 

Statistics) คือการหาวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอดังตารางท่ี 14 

 สมมุติฐานงานวิจัยท่ี 1 ความรู้ความสามารถมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการ
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมุติฐานงานวิจัยท่ี 2 บุคลิกภาพมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมุติฐานงานวิจัยท่ี 3 ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้
บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 14 ผลการวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R) ก าลังสองของค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ 
(R2) ก าลังสองของค่าสหสัมพันธ์พหุคูณท่ีปรับ (Adjusted R2) และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน
ระหว่างปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ ปัจจัยด้านบุคลิกภาพและปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีส่งต่อความต้ังใจในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple Regression Analysis) 

 

Model R R2 Adjusted R2 
Std. Error of the 

Estimate 

Enter 0.390 0.152 0.146 0.746 

  Predictors: (Constant), X1, X2, X3 

 จากตารางท่ี 14 พบว่า ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.390 และก าลังสองของค่า
สหสัมพันธ์พหุคูณ (R2) มีค่า 0.152 แสดงว่าตัวแปรปัจจัยบุคลิกภาพท้ัง 3 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ความรู้ความสามารถ (x1) ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ (x2) และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (x3) 
สามารถพยากรณ์ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการของผู้บริโภคได้ร้อยละ 15.2 และค่าความ
คลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์มีค่าเท่ากับ 0.746 
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 ตารางท่ี 15 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนของการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ
ระหว่างปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ ด้านบุคลิกภาพ และด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของ 
ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีส่งต่อความต้ังใจเลือกใช้บริการ 

Source of variation SS Df MS F p 

Regression 
Residual 

39.664 
220.663 

3 
396 

13.221 
.557 

23.727 
 

.000 
 

Total 260.326 399    

* ท่ีมีนัยส าคัญทางสถิติ<.05 

 จากตารางท่ี 15 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนเพื่อทดสอบนัยส าคัญของค่าสหสัมพันธ์
พหุคูณ พบว่ามีค่า p มีค่าน้อยกว่า 0.05 (p = .000) แสดงว่าปัจจัยบุคลิกภาพท้ัง 3 ด้าน ได้แก่ 
ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ (x1) และ ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ (x2) และปัจจัยด้านความสัมพันธ์
ระหว่างบุคคล (x3) ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 ตารางท่ี 16 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ ปัจจัยด้าน
บุคลิกภาพ และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบคุคลท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลจากกลุ่มตัวอย่าง (n=400) 

  ค่าระดับนัยส าคัญท่ี .05 (*p < .05)  

จากตารางท่ี 16 พบว่าค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรในรูปของคะแนนมาตรฐาน (β) มีค่าเป็น

บวก 0.276 ถึง 0.451 และมีค่าเป็นลบ ในด้านบุคลิกภาพ -0.056 โดยมค่ีาสัมประสิทธิ์ของตัวแปร

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล 

Β Std. Error T Sig. 

ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ (x1) .276* .057 4.842 .000 

ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ (x2) -.056 .099 -.558 .577 

ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (X3) .451* .101 4.455 .000 

R = 0.390, Adjusted R2 = 0.152, F = 23.727 (p=0.000) 
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ความต้ังใจในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีมีค่าทางบวกสูงสุด ได้แก่ ปัจจัยด้านความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคล (X3) รองลงมาคือปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ (x1) ส่วนปัจจัยด้านบุคลิกภาพ (x2) 

ได้ค่าสัมประสิทธิ์เป็นลบ  

 ตอนที่ 7 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 ตารางท่ี 17 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบ 

1.ความรู้ความสามารถมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล 

สอดคล้อง 

2.บุคลิกภาพมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล 

ไม่สอดคล้อง 

3.ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล 

สอดคล้อง 

  
ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางท่ี 17  
จากผลการศึกษาสมมุติฐานงานวิจัยสามารสรุปได้ว่า สมมุติฐานท่ี 1 และสมมุติฐานท่ี 3 คือ

ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลนั้น  
มีแนวโน้มส่งผลความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยในด้านท่ีมีแนวโน้มส่งผลมาก
ท่ีสุดคือด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รองลงมาคือด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วน
บุคคล ส่วนสมมุติฐานงานท่ี 2 คือปัจจัยด้านบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล นั้นไม่ส่งผลต่อความ
ต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
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บทท่ี 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขต

กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์การวิจัย เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการ 

ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล จากสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) มีวิธีการศึกษาในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมี

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 

400 คน และได้รับแบบสอบถามกลับคืนมาท้ังส้ิน ร้อยละ 100.00 มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของคอน

บาร์ซ (Cronbach’s Alpha) เท่ากับ 0.928 ซึ่งสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย สถิติเชิง

พรรณนา (Inferential Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(x̄ ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D) และสถิติเชิงอนุมาณ (Inferential 

Statistics) คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)   

 การตรวจสอบเครื่องมือผู้วิจัยได้น าแบบแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาและ

คณะกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 5 ท่าน เพื่อตรวจสอบความตรงของเนื้อหา โดยการหาค่าดัชนี

ความสอดคล้องระหว่างค าถามกับวัตถุประสงค์ (IOC) ได้ค่าความตรงจากการตรวจสอบด้วยการหาค่า 

IOC เท่ากับ 0.99 หลังจากนั้นผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามมาท าการทดสอบความเท่ียง (Reliability 

Test) โดยท าการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะคล้ายกับกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ ท่ีใช้

บริการผู้ฝึกสอนส่วนนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียง โดย

การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค เท่ากับ 0.91 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ท า

การแจกแบบสอบถามให้กับผู้ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยท า

การแจกแบบสอบถามและจะรับแบบสอบถามกลับทันทีท่ีกลุ่มตัวอย่าง ท่ีตอบแบบสอบถามเสร็จ

เรียบร้อย ใช้เวลาในการเก็บแบบสอบถามเป็นระยะเวลา 1 เดือน โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูล

ด้วยตนเองพร้อมกับผู้ช่วยการวิจัยอีก 2 คน จากฟิตเนสเซ็นเตอร์ท้ัง 8 แห่ง ท่ีได้ก าหนดไว้ท่ีละ  

50 ชุด รวมท้ังส้ิน 400 ชุด  ผู้วิจัยเสนอผลการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะตามล าดับ ดังนี ้
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สรุปผลการศึกษา 
 5.1.1 สรุปข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ท่ีใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวน

ท้ังส้ิน 400 คน แบ่งเป็นเพศชายจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.8 และเพศหญิงจ านวน 241 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60.2 ช่วงอายุแบ่งเป็นช่วงอายุระหว่าง 18-25 ปี จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 

ช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 ช่วงอายุระหว่าง 36-45 ปี จ านวน 

99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 และช่วงอายุท่ีมากกว่า 45 ปีข้ึนไป จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 

  โดยอาชีพประกอบด้วยนักศึกษา 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน

จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 อาชีพข้าราชการ-รัฐวิสาหกิจจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.8 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 และอาชีพอื่น ๆ จ านวน 40 คน คิดเป็น

ร้อยละ 10.0 

 ในเรื่องรายได้ประกอบด้วยกลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็น

ร้อยละ 21.2 กลุ่มท่ีมีรายได้ 30,001 – 50,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 กลุ่มท่ีมี

รายได้ 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 กลุ่มท่ีมีรายได้มากกว่า 

100,000 บาทจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และกลุ่มท่ีไม่ขอให้ค าตอบจ านวน 79 คน คิดเป็น

ร้อยละ 19.8  

 ระดับการศึกษาประกอบด้วยกลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 22 คน คิด

เป็นร้อยละ 5.5 กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.7  กลุ่มท่ีมี

ระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอก 

จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 

 จ านวนโปรแกรมออกก าลังกายท่ีได้ท าการซื้อประกอบด้วยกลุ่มท่ีซื้อเป็นโปรแกรมแรก 

จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 กลุ่มท่ีซื้อมาแล้ว 2-3 โปรแกรม จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อย

ละ 32.0 กลุ่มท่ีซื้อมาแล้วมากกว่า 3 โปรแกรม จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0  

 เป้าหมายในการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการประกอบด้วยกลุ่มท่ีเพิ่มสมรรถภาพในการเล่น

กีฬา จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 กลุ่มท่ีรักษารูปร่าง ลดน้ าหนัก จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อย

ละ 42.8 กลุ่มท่ีมีเป้าหมายเพื่อสุขภาพท่ีแข็งแรง จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 และกลุ่มท่ีมี

เป้าหมายเพื่อเพิ่มความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2  

 ความบ่อยในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลประกอบด้วยกลุ่มท่ีออกก าลังกายกับผู้

ฝึกสอนส่วนบุคคลน้อยกว่า 3 วันต่อสัปดาห์ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 กลุ่มท่ีออกก าลัง
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กายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 3 -5 วัน ต่อสัปดาห์ จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 และกลุ่มท่ีมี

ออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมากกว่า 5 วัน ต่อสัปดาห์ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7  

 ระยะเวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในแต่ละครั้งประกอบด้วยกลุ่มท่ีใช้

เวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งละน้อยกว่า 1 ช่ัวโมง จ านวน 30 คน คิดเป็น  

ร้อยละ 7.5  กลุ่มท่ีใช้เวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งละ 1 ช่ัวโมง จ านวน 225

คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 และกลุ่มท่ีใช้เวลาในการออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลครั้งมากกว่า 1 

ช่ัวโมง จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 เมื่อพิจารณารายปัจจัยพบว่า 

 5.1.2 ความคิดเห็นปัจจัยด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลต่อการเลือกใช้ 

ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

(Expertise) ท้ัง 4 ปัจจัย โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยมีความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่ 1. ผ่าน

การอบรมหลักสูตรท่ีส าคัญเกี่ยวกับการออกก าลังกายไม่ต่ ากว่า 4 หลักสูตร (ค่าเฉล่ีย 3.94)  

2. จบการศึกษาในระดับระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่าในสาขาท่ีเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย 

(ค่าเฉล่ีย 3.80) 3. จบการอบรมหลักสูตรประกาศนียบัตรผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง

ในระดับนานาชาติ (ค่าเฉล่ีย 3.65) และ 4. ประสบการณ์ในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลไม่น้อยกว่า 5 

ปี (ค่าเฉล่ีย 3.60) ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ียรวม 3.74) เมื่อ

พิจารณารายปัจจัยพบว่า 

 5.1.2.1 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคล โดยมีความคิดเห็นมากท่ีสุดเรื่อง ผ่านการอบรมหลักสูตรท่ีส าคัญเกี่ยวกับการออกก าลัง

กายไม่ต่ ากว่า 4 หลักสูตร เช่น กายวิภาคศาสตร์, ชีวกลศาสตร์, การจัดโปรแกรมการออกก าลังกาย, 

สรีรวิทยา, โภชนาการการออกก าลังกายและการควบคุมน้ าหนัก เป็นต้น (ค่าเฉล่ีย 3.94) รองลงมาคือ

จบการศึกษาในระดับระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่าในสาขาท่ีเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย (ค่าเฉล่ีย 

3.80) และน้อยท่ีสุดคือประสบการณ์ในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลไม่น้อยกว่า 5 ปี (ค่าเฉล่ีย 3.60) 

มีความคิดเห็นทุกข้ออยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 

 5.1.3 ความคิดเห็นต่อด้านบุคลิกภาพภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลต่อการเลือกใช้ผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคล 

 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านบุคลิกภาพภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

(Personality) ท้ัง 9 ปัจจัย โดยร่วมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดยมีความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 51 

1. เป็นผู้รักษาความลับของลูกค้าได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉล่ีย 4.46)  2. มีทักษะการน าเสนอและทักษะใน

การส่ือสารท่ีดีค่าเฉล่ีย (ค่าเฉล่ีย 4.45) 3. พูดจาด้วยถ้อยค าท่ีสุภาพเหมาะสมกับกาลเทศะและบุคคล 

(ค่าเฉล่ีย 4.44)  4. ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมาปฏิบัติงานตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.37)  5. มีความเช่ือมั่น

ในตนเอง (ค่าเฉล่ีย 4.33) 6. มีสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง และดูแลรูปร่างให้เหมาะสมกับการเป็นผู้

ฝึกสอนส่วนบุคคล (ค่าเฉล่ีย 4.23) 7. กริยาท่าทางดูดี สง่าผ่าเผย และคล่องแคล่วว่องไว (ค่าเฉล่ีย 

4.23) 8. การแต่งกายท่ีดูดีเหมาะสมกับกาลเทศะ (ค่าเฉล่ีย 4.22) 9. มีการรักษารูปร่าง หน้าตาให้

สะอาดอยู่เสมอ (ค่าเฉล่ีย 4.17) ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย

รวม 4.32) เมื่อพิจารณารายปัจจัยพบว่า  

 5.1.3.1 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อด้านปัจจัยบุคลิกภาพภาพของผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดยมีความความคิดเห็นมากท่ีสุดประเด็นของ เป็น

ผู้รักษาความลับของลูกค้าได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉล่ีย 4.46) รองลงมาคือ มีทักษะการน าเสนอและทักษะ

ในการส่ือสารท่ีดีค่าเฉล่ีย (ค่าเฉล่ีย 4.45) และน้อยท่ีสุดคือ มีการรักษารูปร่าง หน้าตาให้สะอาดอยู่

เสมอ (ค่าเฉล่ีย 4.17) โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 

 5.1.4 ความคิดเห็นด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลต่อการเลือก 

ใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคล (Interpersonal Relationships) ท้ัง 5 ปัจจัย โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย

มีความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่ 1. มีความกระตือรือร้น และเต็มใจในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.54)  

2. มีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง อ่อนน้อม ให้เกียรติและเป็นมิตร (ค่าเฉล่ีย 4.53)  

3. เอาใจใส่ต่อลูกค้าในการให้บริการ รวมถึงการให้ค าปรึกษา (ค่าเฉล่ีย 4.51) 4. มีกริยามารยาทท่ีดี

ในขณะปฏิบัติงาน (ค่าเฉล่ีย 4.51) และ 5. ให้เวลาในการสอน และให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าอย่างเท่า

เทียมกัน (ค่าเฉล่ีย 4.44) ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ียรวม 4.50) 

เมื่อพิจารณารายปัจจัยพบว่า 

 5.1.4.1 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล

ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล โดยมีความคิดเห็นมากท่ีสุดเรื่อง มีความกระตือรือร้น และเต็มใจในการ

ให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.54) รองลงมาคือการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเองอ่อนน้อม ให้

เกียรติและเป็นมิตร (ค่าเฉล่ีย 4.53) และน้อยท่ีสุดคือ ให้เวลาในการสอน และให้ค าแนะน าแก่ลูกค้า

อย่างเท่าเทียมกัน (ค่าเฉล่ีย 4.44) มีความคิดเห็นทุกข้ออยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 
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 5.1.4 ความคิดเห็นต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

มากท่ีสุดในส่วนของ คาดว่าจะซื้อคอร์สออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในอนาคต โดยมีค่าเฉล่ีย 

3.82 หมายถึงเห็นด้วยมาก รองลงมาคือ ต้ังใจท่ีจะซื้อคอร์สออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลใน

อนาคต โดยมีค่าเฉล่ีย 3.80 หมายถึงเห็นด้วยมาก และน้อยสุดคือ ได้วางแผนว่าจะซื้อคอร์สออกก าลัง

กายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลอีกในอนาคต โดยมีค่าเฉล่ีย 3.79 หมายถึงเห็นด้วยมาก 

การอภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในเขต

กรุงเทพมหานคร แบ่งการอภิปรายออกเป็น 3  ส่วน ได้แก่      

1. ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคล 

 ผลจากการศึกษาพบว่า ความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นมีผลต่อความต้ังใจ

ในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เนื่องมาจากในการดูแลสุขภาพนั้นจ าเป็นต้องมีความรู้ในเรื่อง

ของทฤษฎีและปฏิบัติท่ีถูกต้องจึงจะท าให้การออกก าลังกายนั้น ๆ สัมฤทธิ์ผล อีกท้ังความรู้ในเรื่อง

ของการดูแลสุขภาพนั้นมีการปรับเปล่ียนและพัฒนาอยู่ตลอดเวลา ด้ังนั้นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีหมั่น

ศึกษาหาความรู้ และฝึกพัฒนาความสามารถของตนเองตลอดเวลาก็เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค โดยมี

การศึกษาท่ีสนับสนุนงานวิจัยดังนี้ 1) D. I. Melton et al. (2011) กล่าวว่าเหตุผลในการคัดเลือกผู้

ฝึกสอนส่วนบุคคลของลูกค้าคือ ความรู้ด้านวิชาการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ผ่านการพิจารณาจาก

การศึกษา ประกาศนียบัตร ผลลัพธ์ที่ได้จากการออกก าลังกาย ด้ังนั้นความรู้ความสามารถจึงเป็นส่ิงท่ี

จ าเป็นในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีจะประสบความส าเร็จ 2) เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และ

จุฑา ติงศภัทิย์ (2555) กล่าวว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรจะเพิ่มพูนความรู้และหมั่นศึกษาหาความรู้

ใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานและท าให้ประสบความส าเร็จในอาชีพ   

3) สิรวิชญ์ สิริศักด์ิเกษมพร (2558) กล่าวว่าความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล นั้นส่งผล

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล การออกก าลังกาย จ าเป็นจะต้องออกก าลังกายภายใต้

การดูแลของผู้ท่ีมีความความรู้เฉพาะด้านเพื่อให้เกิดความปลอดภัยและให้ได้ผลลัพธ์ท่ีดียิ่งขึ้น และมี

ความมั่ น ใจในการใช้บริการ  4) Malek, Nalbone, Berger, and Coburn (2002) ท่ีก ล่าวว่ า  

ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลควรมีพื้นฐานความรู้ท่ีดีในด้านวิทยาศาสตร์การออกก าลังกาย โดยสามารถท าง่าย
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ท่ีสุดผ่านทางการศึกษาจากระดับมหาวิทยาลัย นอกจากนี้การออกใบประกาศนียบัตรผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล จะพบได้ว่าแต่ละองค์กรนั้นมีมาตรฐานท่ีไม่เท่ากัน ในการออกใบรับรอง โดย American 

College of Sport Medicine (ACSM) หรือ National Strength and Conditioning Association 

(NSCA) จะรับผู้สมัครท่ีจบจากทางมหาวิทยาลัยในสาขาท่ีเกี่ยวข้องมาอบรมเท่านั้น จึงท าให้มีระดับ

ความรู้เรื่องการออกก าลังกายท่ีดีกว่าการรับรองจากองค์กรท่ีอื่น ๆ และการสร้างความน่าเช่ือถือของ

องค์กรท่ีออกใบประกาศนียบัตรผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ควรก าหนดหลักสูตรตามระดับมหาวิทยาลัยให้มี

วิชาหลักขั้นต่ า 4  วิชาเช่น กายวิภาคศาสตร์ , ชีวกลศาสตร์, การจัดโปรแกรมการออกก าลังกาย , 

สรีรวิทยา, โภชนาการการออกก าลังกายและการควบคุมน้ าหนัก เป็นต้น  โดยจากงานวิจัยพบว่า 

ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องนี้มากท่ีสุดและมีผลส าคัญในการท่ีจะเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล 

2. ปัจจัยด้านบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล 

 ผลจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นไม่ส่งผลต่อความ

ต้ังใจในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล อาจเนื่องมาจากในการคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลใน 

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่าง ๆ นั้นมีมาตรฐานในการคัดเลือกพนักงานท่ีใกล้เคียงกัน ท้ังทางด้านทัศนคติและ

บุคลิกภาพท่ีคล้ายคลึงกัน จึงท าให้ในเรื่องบุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ

นั้นไม่แตกต่างกัน และในการสอนของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นอาจมีการจูงใจท้ังในทางลบ การใช้

น้ าเสียงท่ีดัง หรือมีค าพูดท่ีใช้กระตุ้นในทางลบ โดยในการศึกษาของ ณัฐฐา จันทร์จรัสวงษ์ (2558) 

กล่าวว่า บุคลิกภาพท่ีแตกต่างกันของพนักงานขายนั้น ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้ผลในลักษระเดียวกัน แต่ผลท่ีได้นั้นไปขัดแย้งกับการศึกษาใน

หลายงานวิจัยดังนี้ 1) สิรวิชญ์ สิริศักดิ์เกษมพร (2558) ท่ีกล่าวว่า บุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล

ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล บุคลิกภาพท่ีดีจะท าให้ลูกค้ารู้สึกมีแรงจูงใจในการ

ออกก าลังกายเพราะหวังว่าจะมีรูปร่างท่ีดีอย่างผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล และมีความมั่นใจในการใช้บริการ 

2) Melton, Dail, Katula, and Mustian (2011)  ท่ีกล่าวว่า เหตุผลในการเลือกใช้งานผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคลของลูกค้าคือร่างกายและรูปร่างของผู้ฝึกสอนส่วน บุคคล 3) Hutson (2013) กล่าวว่า 

บุคลิกภาพนั้นเป็น ส่ิงส าคัญ ในการสร้างโอกาสในสังคม ช่ือเสียง เงินทอง และรางวัลต่าง ๆ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับบุคคลท่ีมีสุขภาพดี มีร่างกายแข็งแรง รูปร่างหน้าตาดี หรือมีรูปร่างท่ีเหมาะสม 
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เนื่องจากการมีรูปร่างท่ีดีเป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึงความต้ังใจ การมีวินัยในตนเอง ความรู้และการปฏิบัติ

ตัวทีดี่ของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

3. ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการ

ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  

 ผลจากการศึกษาพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นมีผลต่อความ

ต้ังใจในการใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เนื่องจากเป็นอาชีพท่ีเกี่ยวข้องการบริการ การดูแลเอาใจใส่

ลูกค้า ความมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี รวมถึงความกระตือรือร้นเต็มในการให้บริการนั้น มีความส าคัญอย่าง

มีท่ีท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และอยากกลับท่ีจะมาใช้บริการอีก โดยผลการศึกษาท่ีสนับสนุน

งานวิจัยมีดังต่อไปนี้ 1) Melton, Katula, and Mustian (2008) กล่าวว่า ความสัมพันธ์ระว่างบุคคล

ท าให้เกิดคุณภาพท่ีดีในการให้บริการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เป็นการสร้างความจงรักภักดีให้กับ

ลูกค้า จึงสามารถรักษาฐานลูกค้าท่ีมาใช้บริการไว้ได้  2) Brotherton and Evans (2010) ท่ีกล่าวว่า 

ลูกค้าควรได้รับการบริการท่ีมีคุณภาพ ท าให้เกิดความพึงพอใจ โดยใช้ความเป็นมืออาชีพของผู้ฝึกสอน

ส่วนบุคคลและความรู้ท่ีมีอยู่ ควบคู่ไปกับระบบการบริการอย่างมีประสิทธิภาพ อย่างไรก็ตามด้าน

ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลกับลูกค้า คือปัจจัยพื้นฐานท่ีท าให้เกิดความต่อเนื่องในการ

ฝึกสอน มากกว่าความต้องการของลูกค้าท่ีจะว่าใช้บริการจากช่ือเสียงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ ดังนั้นการ

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าจึงเป็นส่ิงท่ีส าคัญในการรักษาลูกค้าเอาไว้ และเป็นส่ิงท่ีส าคัญมากท่ีท า

ให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ประสบความส าเร็จในระยะยาว 3) D. Melton, Dail, Katula, and 

Mustian (2011) กล่าวว่า ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

คือการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างลูกค้า และจะท าให้เกิดความจงรักภักดีของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ

ในท่ีสุด 

 งานวิจัยในครั้งนี้มุ่งท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคล จากสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร องค์ความรู้ท่ีได้จากงานวิจัยนี้จะท าให้

ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกใช้ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลอย่างแท้จริง เป็นแนวทางของผู้

ท่ีต้องการจะเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล สามารถน าผลวิจัยไปพัฒนาตนเองให้มีคุณลักษณะท่ีเหมาะสม

ตาม มอบให้กับฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ีสนใจ ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับความ

ต้องการของผู้บริโภค และน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้มาใช้เป็นแนวทางในการคัดเลือก

บุคคลากรเข้าท างานให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด และการแข่งขันท่ีสูงขึ้นได้อย่างมี
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ประสิทธิภาพ และสุดท้ายน าไปมอบให้กับสถาบันการศึกษาท่ีสนใจ ในการสร้างบุคลากรด้ าน

วิทยาศาสตร์การกีฬา หรือด้านการออกก าลังกาย ออกไปรับใช้สังคมให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของผู้บริโภค 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้  
 1. สถาบันการศึกษาและสถาบันการอบรมผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ในด้านความรู้ความสามารถ 

ควรจะให้ความส าคัญในการสอนในรายวิชาท่ีเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย เช่น กายวิภาคศาสตร์,  

ชีวกลศาสตร์, การจัดโปรแกรมการออกก าลังกาย, สรีรวิทยา, โภชนาการการออกก าลังกายและการ

ควบคุมน้ าหนัก เพื่อท่ีจะให้ผู้เรียน มีความรู้ในการท างาน ในการพัฒนาความรู้ของตนเอง และท่ี

ส าคัญเพื่อน าไปพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนไทยให้มีสุขภาพท่ีแข็งแรง ในด้านความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคล ควรจะเพิ่มเวลาในการฝึกปฏิบัติในการดูแลลูกค้า และมีการฝึกอบรบในเรื่องของเต็มใจในการ

ให้บริการ เพื่อท่ีจะผลิตบุคลากรตามท่ีผู้บริโภคต้องการ  

 2. ผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในการคัดเลือกพนักงานควรจะให้ความส าคัญในการ

คัดเลือกพนักงานท่ีได้ผ่านการอบรมหลักสูตรท่ีส าคัญเกี่ยวกับการออกก าลังกายอย่างน้อย 4 หลักสูตร 

เช่น กายวิภาคศาสตร์, ชีวกลศาสตร์, การจัดโปรแกรมการออกก าลังกาย, สรีรวิทยา หรือคัดเลือกจาก 

นิสิต นักศึกษา ท่ีได้จบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยท่ีมีการเปิดหลักสูตรการสอนท่ีเกี่ยวข้องกับการ

ออกก าลังกาย ในด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล การพิจารณาคัดเลือกผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลของ

ลูกค้านั้น ลูกค้าจะพิจารณาว่าผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้น มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง 

อ่อนน้อม ให้เกียรติและเป็นมิตรหรือไม่ และให้ความส าคัญในเรื่องของ ความกระตือรือร้น และเต็มใจ

ในการให้บริการ เนื่องจากการท างานในอาชีพผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลนั้นเป็นงานบริการ ลูกค้าจึงควร

ได้รับการบริการท่ีดีท่ีสุด ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในการคัดเลือกพนักงานควรจะ

ให้ความส าคัญในเรื่องของการดูแลและให้บริการลูกค้าเป็นส าคัญ โดยสังเกตจากการแสดงออกท่ีอยู่

ต่อหน้าลูกค้า และเวลาในการปฏิบัติงานจริง 

 3. ผู้ท่ีสนใจจะประกอบอาชีพผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ควรให้ความส าคัญในการศึกษาวิชาท่ี

เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกายให้ และควรศึกษาหาความรู้จาก ในมหาวิทยาลัยท่ีมีการเปิดหลักสูตรท่ี

เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย ก็จะเป็นการเพิ่มความน่าเช่ือถือได้อีกด้วย ในด้านความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคลผู้ท่ีต้องการจะเป็นผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ควรจะให้ความส าคัญในเรื่องของการให้บริการ
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ลูกค้า มีความเป็นมิตรให้เกียรติลูกค้ามีความกระตือรือร้นในการท างาน และท่ีส าคัญจะต้องมีจิตใจท่ี

รักในงานบริการอย่างเต็มเป่ียม เพื่อท่ีจะให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกด้วยความเต็มใจ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

 ข้อเสนอแนะน างานในงานวิจัยครั้งต่อไปควรพิจารณาในเรื่องคุณภาพในการให้บริการของ  

ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ว่ามีความส าคัญอย่างไรต่อการซื้อซ้ า หรือพิจารณาในเรื่องของราคาค่าสมาชิก

และค่าบริการของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลว่ามีความสัมพันธ์อย่างไรกับสถานท่ีในการให้บริการ 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 57 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใชบ้ริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

……………………………………………………………………………… 
ค าช้ีแจง 
 1. แบบสอบถามฉบับน้ีมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล 
 2. แบบสอบถามฉบับน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน  คือ  1) แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม  
2) แบบสอบเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 3) แบบสอบถามเก่ียวกับ
ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

3. แบบสอบถามฉบับนีใ้ช้ส าหรับการศึกษาวิจัยเท่านั้นการตอบแบบสอบถามนีจ้ะไม่มี
ผลกระทบต่อท่านแต่อย่างใด 

…………………………………………………………………………………………….. 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบแบบสอบถามและใส่เครื่องหมาย √  ในช่อง ( ) ท่ีตรงกับคุณมากท่ีสุดเพียง 1 ข้อ

 ( ) ซื้อมาแล้วมากกว่า   

1. เพศ 
( ) ชาย   ( ) หญิง 
 

2. อายุ 
( ) 18-25 ปี    ( ) 26-35 ปี 
( ) 36-45 ปี  ( ) 45 ปีข้ึนไป 
 

3. อาชีพ 
( ) นักศึกษา    ( ) พนักงานบริษัทเอกชน 
( ) ข้าราชการ-รัฐวิสาหกิจ  ( ) ธุรกิจส่วนตัว    ( ) อื่น ๆ   
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4. รายได้ 
  ( ) 10,000 – 30,000 บาท ( ) 30,001 – 50,000 บาท   
 ( ) 50,001 – 100,000 บาท ( ) มากกว่า 100,000 บาท ( ) ไม่ขอให้ค าตอบ  

 
5. ระดับการศึกษาสูงสุดหรือเทียบเท่าของคุณคือ  

( ) ต่ ากว่าปริญญาตรี    ( ) ปริญญาตรี   
( ) ปริญญาโท    ( ) ปริญญาเอก 
 

6. จ านวนโปรแกรมการออกก าลังกายท่ีคุณได้ท าการซื้อกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลท้ังในอดีตและปัจจุบัน 
 ( ) ซื้อเป็นโปรแกรมแรก     ( ) ซื้อมาแล้ว 2-3 โปรแกรม   
 ( ) ซื้อมาแล้วมากกว่า 3 โปรแกรม    
 
7. เป้าหมายในการออกก าลังกายของคุณคือ 

( ) เพื่อเพิ่มสมรรถภาพในการเล่นกีฬา   ( ) เพื่อรักษารูปร่าง ลดน้ าหนัก 
( ) เพื่อสุขภาพท่ีแข็งแรง     ( ) เพื่อเพิ่มความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ 

 
8. คุณออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลบ่อยแค่ไหน 

( ) น้อยกว่า 3 วันต่อสัปดาห ์
( ) 3 -5 วัน ต่อสัปดาห ์
( ) มากกว่า 5 วัน ต่อสัปดาห ์

9. เวลาในการออกก าลังกายของคุณกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลในแต่ละครั้ง 
( ) น้อยกว่า 1 ช่ัวโมง  ( ) 1 ช่ัวโมง  ( ) มากกว่า 1 ช่ัวโมง 
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ส่วนที่ 2.1  แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นด้านทักษะความรู้ความสามารถต่อความต้ังใจ
เลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 
ค าช้ีแจง : จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา ความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลดังต่อไปนี้ มีส่วน
ท าให้คุณเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

 

 

ความรู้ความสามารถ 
ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

1. มีประสบการณ์ในการเป็นผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคลไม่น้อยกว่า 5 ปี      

2. จบการศึกษาในระดับระดับปริญญาตรี
หรือสูงกว่าในสาขาท่ีเกี่ยวข้องกับการออก
ก าลังกาย 

     

3. ผ่านการอบรมหลักสูตรท่ีส าคัญเกี่ยวกับ
การออกก าลังกายไม่ต่ ากว่า 4 หลักสูตร เช่น 
กายวิภาคศาสตร์ , ชีวกลศาสตร์ , การจัด
โปรแกรมการออกก าลังกาย , สรีรวิทยา , 
โภชนาการการออกก าลังกายและการควบคุม
น้ าหนัก เป็นต้น 

     

4. จบการอบรมหลักสูตรประกาศนียบัตรผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียงใน
ระดับนานาชาติ เช่น เช่น วิทยาลัยเวช
ศาสตร์การกีฬาแห่งอเมริกา, คณะสภาการ
ออกก าลังกายแห่งสหรัฐอเมริกา เป็นต้น 
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ส่วนที่ 2.2 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นด้านบุคลิกภาพภาพต่อความต้ังใจเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 
ค าช้ีแจง : จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา บุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ดังต่อไปนี้มีส่วนท าให้ คุณ
เลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

 

บุคลิกภาพของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล  
ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

1. มีการรักษารูปร่าง หน้าตาให้สะอาด
อยู่เสมอ  

     

2. มีสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง และดูแล
รูปร่างให้เหมาะสมกับการเป็นผู้ฝึกสอน
ส่วนบุคคล 

     

3. กริยาท่าทางดูดี  สง่าผ่าเผย และ
คล่องแคล่วว่องไว 

     

4. การแต่งกาย ท่ี ดู ดี  เหมาะสมกับ
กาลเทศะ 

     

5. พูดจาด้วยถ้อยค าท่ีสุภาพ เหมาะสม
กับกาลเทศะและบุคคล 

     

6. ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลมาปฏิบัติงานตรง
ต่อเวลา 

     

7. มีความเช่ือมั่นในตนเอง      
8. มีทักษะการน าเสนอ และทักษะใน
การส่ือสารท่ีดี 

     

9. เป็นผู้รักษาความลับของลูกค้าได้เป็น
อย่างดี 
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ส่วนที่ 2.3  แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลต่อความต้ังใจ
เลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 
ค าช้ีแจง : จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล ดังต่อไปนี้
มีส่วนท าให้คุณเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

 

 

 

 

 

 

ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

1. เอาใจใส่ต่อลูกค้าในการให้บริการ 
รวมถึงการให้ค าปรึกษา  

     

2. ให้เวลาในการสอน และให้
ค าแนะน าแก่ลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 

     

3. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส 
เป็นกันเอง อ่อนน้อม ให้เกียรติและ
เป็นมิตร 

     

4. มีความกระตือรือร้น และเต็มใจใน
การให้บริการ 

     

5. มีกริยามารยาทท่ีดีในขณะ
ปฏิบัติงาน 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 

 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
...............................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  

**ขอขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม* 

ความต้ังใจในการเลือกใช้บริการผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคล 

ระดับความคิดเห็น 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

1. คุณวางแผนว่าจะซื้อโปรแกรม

ออกก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคลอีกในอนาคต 
     

2. คุณต้ังใจท่ีจะซื้อโปรแกรมออก
ก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ในอนาคตออกก าลังกายกับ ผู้
ฝึกสอนส่วนบุคคลอีก 

     

3. คุณคาดว่าจะซื้อโปรแกรมออก
ก าลังกายกับผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล
ในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเครื่องมือในงานวิจัย 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญกุล สังกัด แขนงการจัดการการกีฬา คณะ

วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย 

2. รองศาสตราจารย์เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย สังกัด แขนงการจัดการการกีฬา คณะ

วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย 

3. อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์ สังกัด คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 

4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พราม อินพรม สังกัด ภาควิชาศึกษาศาสตร์  คณะ

สั ง ค ม ศ าสต ร์ แ ล ะ ม นุ ษ ย ศ าสต ร์ 

มหาวิทยาลัยมหิดล 

5. ดร.สมทบ ฐิตะฐาน สังกัด สาขาวิชาการจัดการการกีฬา 

คณะสังคมศาสตร์และมนุษย์ศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยมหิดล 
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ภาคผนวก ข 
ผลการผ่านจริยธรรมในคน 
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ภาคผนวก ค 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บข้อมูลวิจัย 
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ภาคผนวก  ง 
เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจัย 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 77 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 78 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 79 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 80 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประว ัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล ประณัฐธร  นินปาละ 
วัน เดือน ปี เกิด 12 กันยายน 2528 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
ที่อยู่ปัจจุบัน 95/17 ม.5 แขวงสีกันเขตดอนเมือง กรุเทพมหานคร 10210 
ผลงานตีพิมพ์ วารสารวิทยาศาสตร์การกีฬาและสุขภาพ   
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