
 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิสตูดิโอโยคะ 

Business Demand and Operation of The Studio Yoga 

 
อรจิรา  แท่นประเสริฐกลุ  

 

บทคัดย่อ 

 

 ความต้องการและก ารด า เ นินงาน ธุ ร กิ จส ตู ดิ โอโยคะ  มี วัต ถุประสง ค์ของก ารวิ จั ย                            
ดังนี ้เพือ่ศึกษาด้านผู้บริโภค (1) ระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (2)  เปรียบเทียบ
ระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภค ท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง
กนั (3) ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมความตอ้งการในการเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ  (4) เปรียบเทียบพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 104 ตวัอยา่ง  

เพื่อศึกษาด้านลักษณะธุรกิจและผู้ประกอบการ (1) ยอดขาย 5 ปี ในการด าเนินธุรกิจ (2) ลกัษณะ
การด าเนินการธุรกิจและผูป้ระกอบการ (3) กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ (4) การวางแผนการตลาดใน
ระยะเวลา 5 ปี โดยการเก็บขอ้มูลในรูปแบบการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการจริง 

กลุ่มตัวอย่างที่เข้าใช้บริการสตูดิโอโยคะ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย สถานภาพโสด      
มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 20,000 บาท ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

ผลการวจัิยผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวม
ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการใชบ้ริการสตูดิโอโยคะในรูปแบบ Hatha 
Yoga (หฐะโยคะ) ความถ่ีในการฝึกโยคะ 2 – 3 คร้ัง/สัปดาห์ 

การด าเนินการในธุรกิจสตูดิโอโยคะมียอดขายประมาณการในปีท่ี 1 จะอยู่ท่ี 1,506,000 บาท หัก
ค่าใชจ่้ายต่างๆประมาณการก าไรสุทธิปีท่ี 1 จะอยู่ท่ี 213,391.20 บาท การด าเนินงานของธุรกิจเร่ิมตน้เงิน
ลงทุนสัดส่วนมากท่ีสุด 555,000 บาท โดยมีวางเงินลงทุนไวท่ี้ 1,000,000 บาท ซ่ึงการพยากรณ์อัตรา
ผลตอบแทนของโครงการ (IRR) จะอยูท่ี่ 100% โดยจะใชร้ะยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ปี 68 วนั จุดคุม้ทุนต่อ
ปีประมาณ 1,980,873.31 บาท  

ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน , ธุรกจิโยคะ , การดูแลสุขภาพ 

 
 



 

Abstract 
 

Requirements and Operations of the Yoga Studio Business, The objectives of this research were 
as follows: to study the consumer aspect: (1) the level of demand for the service marketing mix; (2) to 
compare the level of the consumer's service-marketing mix factor requirement. with different 
demographic characteristics (3) Consumers with preferences for yoga studio access (4) Comparison of 
behaviors of consumers with preferences for yoga studio services  The questionnaire was used as a tool to 
collect data of 104 samples. 

To study the nature of business and entrepreneurs (1) Sales for 5 years in business operations (2) 
Characteristics of business operations and entrepreneurs (3) Business strategies (4) Marketing planning 
into 5 years by collecting data in the form of interviews with real entrepreneurs 

The sample group used the yoga room service. Most are females than males. Single status, 
income 15,000 – 20,000 baht per month, running a personal business. 

The research results of the sample consumers showed the highest level of demand for                     
the service marketing mix in all aspects. Consumers have behavior to use a yoga studio in the form of 
Hatha Yoga (Hatha Yoga). Frequency of practicing yoga 2-3 times/week. 

The operation in the yoga studio business has estimated sales for the 1st year will be at 1,506,000 
baht, after deducting various expenses, the 1st year net profit is estimated at 213,391.20 baht. Operations 
of the start-up business with the most investment of 555,000 baht, with  an investment of 1,000,000 baht. 
The project's Internal Rate of Return (IRR) is forecasted at 100%, with a payback period of approximately 
2 years 68 days. The break-even point per year is about 1,980,873.31 baht. 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

ในปัจจุบนัยุค New Normal ท่ีนอกจากการเปล่ียนแปลงวิถีการใชชี้วิตรูปแบบใหม่แลว้ วิธีการออก
ก าลงักายของผูค้นยุคใหม่ก็เปล่ียนไปดว้ย เน่ืองจากสถานการณ์โรคระบาดของเช้ือ โรค COVID-19 รวมถึง
ฝุ่ น PM 2.5 ท่ีเขา้มาเป็นตวัท าลายสุขภาพของผูค้นจ านวนมาก ท าให้ตอ้งใช้ชีวิต อยู่ ท่ีบา้น ท างานท่ีบา้น 
ออกก าลงัท่ีบา้น เห็นการเปล่ียนแปลงของหลากหลายอาชีพ การเปล่ียนแบบรูปแบบการใช้ชีวิตรวมถึง



 

วฒันธรรมการออกก าลงัท่ีมีผูค้นสนใจมากข้ึน  ผูค้นหนัมาให้ความใส่ใจกบัเร่ืองของสุขภาพเป็นหลกั การ
ออกก าลงักายไดรั้บความนิยมมากข้ึน  ไม่วา่จะเป็นการ วิง่ โยคะ ป่ันจกัรยาน และการออกก าลงักายประเภท
อ่ืน ๆ ดงันั้นแนวโน้มของการดูแลสุขภาพจึงเป็นท่ีนิยมมากข้ึนในปัจจุบนัไม่ใช่เพียงแค่กลุ่มวยัรุ่นเท่านั้น 
กลุ่มผูสู้งวยัก็เร่ิมหันมาดูแลสุขภาพเช่นกัน และนอกจากสถานการณ์โรคระบาด ละอองฝุ่ นต่าง ๆ ท่ีมี
ผลกระทบต่อสุขภาพแลว้ ยงัพบปัญหาดา้นเศรษฐกิจท่ีตกต ่าท าให้ประชาชนส่วนใหญ่ไดรั้บผลกระทบน้ีทั้ง
ดา้นการจา้งงาน แมว้า่นกัเศรษฐศาสตร์ ประเมินว่า การขยายตวัทางเศรษฐกิจของไทยไดผ้่านจุดต ่าสุดไป
บา้งแลว้ แต่สถานการณ์โรคระบาดก็ยงัส่งผลอยูเ่ร่ือย ๆ มา ดว้ยเหตุผลเช่นน้ี จึงมองเห็นโอกาสในการท่ีจะ
ดูแลสุขภาพและสร้างอาชีพไปไดพ้ร้อม ๆ กนั และกระแสความนิยมในการออกก าลงักายรูปแบบโยคะเป็น
ท่ีนิยมกนัอยา่งแพร่หลาย จากผูฝึ้กผูท่ี้ช่ืนชอบในศาสตร์ของโยคะ ไดผ้นัตวัมาเป็นครูสอนโยคะกนัอยา่งมาก 
และในปัจจุบนัจึงมีสตูดิโอโยคะเกิดข้ึนใหม่มากมาย  
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

การวจิยัในคร้ังน้ี  มีวตัถุประสงคใ์นการด าเนินงานทางธุรกิจสตูดิโอโยคะ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ีเป็น ดา้นผูบ้ริโภค  ดา้นลกัษณะธุรกิจและผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

ศึกษาด้านผู้บริโภค 
(1) เพื่อศึกษาระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของสตูดิโอโยคะ  
(2) เพือ่เปรียบเทียบระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภคในการเขา้

ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ ท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 
(3) เพื่อศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมความตอ้งการในการเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ 
(4) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่งผลต่อความตอ้งการในการเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ 

 ศึกษาด้านลกัษณะธุรกจิและผู้ประกอบการ 
(1) เพื่อศึกษาธุรกิจประเภทสตูดิโยคะ มียอดขาย 5 ปี ในการด าเนินธุรกิจสตูดิโยโยคะ 
(2) เพื่อศึกษาลกัษณะการด าเนินการธุรกิจและผูป้ระกอบการของธุรกิจสตูดิโอโยคะ 
(3) เพื่อศึกษาผูป้ระกอบการมีกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจสตูดิโอโยคะท่ีประสบความส าเร็จ 
(4) เพื่อศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจสตูดิโอโยคะ ในระยะเวลา 5 ปี  

 

ขอบเขตของการวจัิย  

ขอบเขตด้านเนื้อหา มุ่งศึกษาความตอ้งการของการออกก าลงักาย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการสตูดิโอโยคะ โดยมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 

ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทาง การจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 



 

(Promotion) ปัจจยัด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ปัจจยัด้านกายภาพ (Physical 

Evidence) ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการออกก าลงักาย และศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน โรคประจ าตวั และศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความ

ตอ้งการเขา้ใช้บริการสตูดิโอโยคะ แบ่งเป็นทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านเน้ือหาประเภทของโยคะ ด้าน

ประสบการณ์ของผูใ้ช้บริการ ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคอร์สฝึกโยคะทัว่ไป ค่าใชจ่้ายคอร์สเรียนหลกัสูตรครูโยคะ 

ดา้นช่วงเวลา / ระยะเวลาของผูใ้ชบ้ริการ และดา้นจ านวนผูเ้ขา้ใชบ้ริการ  

ขอบเขตด้านประชากรกลุ่มเป้าหมาย ศึกษาจากกลุ่มคนท่ีเคยใชบ้ริการสถานท่ีออกก าลงักายและผูท่ี้

สนใจการออกก าลงักายในรูปแบบโยคะ  

ขอบเขตด้านช่วงเวลา การวจิยัในคร้ังน้ีไดด้ าเนินการในช่วงเดือน มกราคม ถึง พฤษภาคม 2564 

ขอบเขตด้านพืน้ที่ ศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ประเภทการออกก าลงักายโยคะ แบ่งเป็นทั้งหมด 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเน้ือหาประเภทของโยคะ ดา้น

ประสบการณ์ของผูใ้ช้บริการ ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคอร์สฝึกโยคะทัว่ไป ค่าใชจ่้ายคอร์สเรียนหลกัสูตรครูโยคะ 

ดา้นช่วงเวลา / ระยะเวลาของผูใ้ชบ้ริการ และดา้นจ านวนผูเ้ขา้ใชบ้ริการ โดยเปรียบเทียบพฤติกรรมการออก

ก าลงักาย ของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน โรค

ประจ าตวั และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการออกก าลงักาย มี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกการออกก าลงักายโยคะ 

ขอบเขตด้านประชากรกลุ่มเป้าหมาย ศึกษาจากกลุ่มคนท่ีเคยใชบ้ริการสถานท่ีออกก าลงักายและผูท่ี้

สนใจการออกก าลงักายในรูปแบบโยคะ โดยการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ขอบเขตด้านพืน้ที่ ศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
โยคะ นบัว่าเป็นการออกก าลงักายท่ีได้รับความนิยมมาก ในเร่ืองของการบ าบดัร่างกาย ช่วยให้

ร่างกายยดืหยุน่ ลดการบาดเจบ็ขอ้ร่างกายของขอ้ต่อต่าง ๆ ลดความเครียด สร้างสมาธิ  
ท าใหร่้างกายผลคลาย โยคะสามารถฝึกไดทุ้กเพศทุกวยั ตามเสียงร่างกายของตนเอง โยคะยงัมีหลายศาสตร์
หลายแขนง การฝึกโยคะ สามารถปฏิบติัไดทุ้กเพศทุกวยั ทุกช่วงเวลา มีผลดีต่อร่างกาย ช่วยป้องกนัปัญหา
ทางกายภาพ เช่น ลดอาการปวดคอ บ่า ไหล่ จากการนัง่ท างานนาน ๆ ปัญหาขอ้ต่อติด เสริมความยืดหยุ่น
ของกลา้มเน้ือ เสริมความแข็งแรงให้กบัร่างกาย และช่วยแกปั้ญหาระบบต่างๆ ในร่างกาย อาทิเช่น ระบบ



 

ต่อมน ้ าเหลือง ระบบไหลเวียนโลหิต ระบบอวยัวะต่างๆ ให้ท างานไดดี้ข้ึน ยงัเสริมสร้างสมาธิ ท าให้จิตใจ
สงบ 

ประเภทของโยคะ หรือ รูปแบบของการฝึกโยคะ  
เนน้จุดมุ่งหมายในการฝึก โดยโยคะนั้นมีหลากหลายประเภท ในแต่ละประเภทจึงมีความเหมาะสม

ของกลุ่มผูฝึ้กท่ีแตกต่างกนัไป ตามจุดประสงคแ์ละความตอ้งการของผูฝึ้ก อาทิเช่น 
Hatha Yoga (หฐะโยคะ) ผูฝึ้กใหม่ท่ีตอ้งการยืดเหยียดร่างกายเขา้ท่าท่ีถูกตอ้ง Ashtanga Yoga (อษัฎางค ์

โยคะ) ผูท่ี้ตอ้งการความแข็งแรง ชอบทา้ทายผูท่ี้ชอบท่ายาก Bikrum Yoga (บิกรัม โยคะ หรือ โยคะร้อน) ผู ้

ท่ีตอ้งการลดน ้ าหนักทนฝึกในห้องท่ีอุณหภูมิความร้อนสูงได ้Yin Yoga (หยิน โยคะ) ผูท่ี้มีอารมณ์ร้อน 

ตอ้งการความสงบ เน้นการคา้งท่านาน Ball Yoga / Fit Ball (บอลโยคะ หรือ ฟิตบอล) ผูท่ี้ตอ้งการให้

กลา้มเน้ือกระดูกหลงัยืดหยุน่ Fly Yoga (ฟลาย โยคะ หรือ โยคะบิน) ผูท่ี้เนน้การสร้างความแข็งแรงท่าทาง

พล้ิวไหวโดยมีอุปกรณ์เสริม  

การจัดการและพฤติกรรมองค์กร 

การวางแผน (Planning) การเร่ิมต้นธุรกิจต้องมีการก าหนดทิศทางของสตูดิโอ ท าการวิจยัทาง

การตลาดก่อน ส ารวจคู่แข่งขนัในบริเวณรอบ ๆ ขา้ง ส ารวจคู่แข่งขนัทางตรงเป็นสตูดิโอในลกัษณะเดียวกนั 

และส ารวจคู่แข่งขนัทางออ้มท่ีเป็นในลกัษณะศูนยอ์อกก าลงักายท่ีเนน้เคร่ืองออกก าลงักายและมีคลาสโยคะ

ในบางคร้ัง และการจดัตั้งสตูดิโอท่ีดีควรใกลบ้า้นของผูบ้ริหารเพื่อง่ายตอ้งการเขา้มาดูแล โดยมีท าเลท่ีตั้ง

พื้นท่ีท่ีเหมาะสมค านึงถึงความสะดวกสบายในการเดินทางของกลุ่มเป้าหมาย 

การจัดองค์การ (Organizing) เพื่อให้เป้าหมายของธุรกิจท่ีวางแผนไวล่้วงหน้าประสบผลส าเร็จ 

ผูบ้ริหารจะมีการจดัโครงสร้างองคก์าร จดัแผนกการท างานแบ่งงาน มอบหมายงานในการปฏิบติังานต่างๆ 

ในต าแหน่งต่างๆให้เหมาะสมกบับุคลากรขององค์การเพื่อให้งานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ป้องกนัการ

ท างานท่ีซ ้ าซอ้น และยงัช่วยลดปัญหาความขดัแยง้ระหวา่งบุคลากร 

ภาวะการเป็นผู้น า (Leading) ผู ้น ามีอิทธิพลในการท าให้งานท่ีมอบหมายส าเร็จลุล่วงตาม

วตัถุประสงค์ได้ดี ดังนั้นภาวะผูน้ าของสตูดิโอจึงต้องมีการสร้างแรงจูงใจให้กับบุคลากร สร้างความ

กระตือรือร้น ความมุ่งมัน่ ใหบุ้คลากรเกิดความพยายามท่ีจะท าส่ิงๆนั้นไปดว้ยกนัจนประสบความส าเร็จ 

การส่ังการและการควบคุม (Control) ผูบ้ริหารจ าเป็นต้องก าหนดเกณฑ์ มาตรฐาน เพื่อใช้เป็น

เกณฑ์ในการประเมินผล การสังเกตการณ์ปฏิบติังานของบุคลากร ตรวจสอบผลการปฏิบติังาน ปรับปรุง

แก้ไขเพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมาย ดังนั้ นการควบคุมงานช่วยสร้างมาตรฐานท่ีดีให้กับสตูดิโอ เป็นการ

ตรวจสอบความกา้วหนา้และทราบถึงจุดบกพร่องท่ีตอ้งรีบแกไ้ข 



 

วสัดุอุปกรณ์เคร่ืองมือทีใ่ช้ในธุรกจิ 

เคร่ืองมืออุปกรณ์ส าหรับสูติโอโยคะ ประกอบดว้ย เส่ือโยคะ/เส่ือส าหรับรองออกก าลงักาย 

เขม็ขดัโยคะ บล็อกส่ีเหล่ียม/หมอน ลูกบอลโยคะ ผา้แฮมมอก/ผา้ฟลาย ไมค ์ล าโพง อุปกรณ์ตรวจวดัสภาพ

ร่างกาย เช่น เคร่ืองวดัความดนั เคร่ืองชั่งน ้ าหนัก เทียน กะละมงั  กาเนติ/อุปกรณ์การช าระล้างร่างกาย 

หุ่นจ าลองโครงสร้างมนุษย ์เอกสารการเรียนรู้ในศาสตร์ของโยคะ ส่ือมลัติมีเดีย  

การจัดการทางการเงิน 

องค์ประกอบทางการเงินและการลงทุนในธุรกิจ รายได้หลกัของการเปิดสตูดิโอโยคะจะมาจาก

จ านวนผูท่ี้สนใจออกก าลงักายประเภทโยคะโดยตรง ดงันั้นการจดัหาสถานท่ีประกอบธุรกิจจะตอ้งค านึงถึง

พื้นท่ีในการใชอ้อกก าลงักาย ทิศทางและแนวทางปฏิบติัของศาสตร์โยคะ  

ส าหรับท่ีตั้งของสตูดิโอ ตอ้งค านึงถึงความใกลชิ้ดของคู่แข่งทั้งทางตรงและทางออ้ม หากมีคู่แข่งอยู่

ใกล้ๆ กนัก็เป็นการยากท่ีจะถึงลูกคา้เขา้มาไดต้ามเป้าหมาย การประเมินท าเลท่ีตั้งท่ีดีควรเป็นท่ีตั้งในใจกลาง

เมือง เหมาะส าหรับผูค้นท่ีจะสะดวกเดินทางมาออกก าลงักายหลงัจากเลิกงาน และควรมีพื้นท่ีอยา่งนอ้ย 60 – 

80 ตารางเมตร มีความสูงของห้องมากกวา่ 3 เมตร รวมถึงห้องแต่งตวั ห้องอาบน ้ า ห้องโถง พื้นท่ีพกัผอ่น

ส าหรับรอ มุมขายผลิตภณัฑต่์างๆ ห้องท่ีใชใ้นการฝึกตอ้งมีอากาศท่ีถ่ายเทไดส้ะดวก โปร่งโล่งดูสบาย และ

ผอ่นคลาย  

แผนการเงินและการลงทุนในธุรกจิโยคะ ประกอบดว้ย ค่าเช่าอาคารและสถานท่ีบริการ ค่าตกแต่ง

อาคาร ค่าป้ายช่ือ เคร่ืองมืออุปกรณ์ส านกังานและบริการ ค่าประชาสัมพนัธ์ โฆษณา เงินเดือนและค่าจา้ง 

รวมทั้งค่าสวสัดิการ ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน ้า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์ค่าอินเทอร์เน็ต ค่าจดทะเบียน 

การวเิคราะห์สถานการณ์ 

การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกว่า SWOT ANALYSIS คือ การวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้อง

ธุรกิจ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน การประเมินความพร้อมของกิจการในดา้นต่างๆ 

จุดแข็ง (Strengths) สถานท่ีตั้ง ตั้งอยูใ่นหมู่บา้นขนาดใหญ่ เป็นท่ีคุน้เคยของผูค้นท่ีคุน้หน้าคุน้ตา 
สะดวกต่อการเดินทาง ประหยดัทั้งเวลา และค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ทั้งน้ีมีรูปแบบการสอนทั้งแบบ
ออฟไลน์และออนไลน์ เพื่อรองรับผูใ้ช้บริการได้หลากหลายพื้นท่ีรวมทั้งบุคลากรได้รับการรับรองจาก
สถาบนัช่ือดงัแนวหนา้ของประเทศอินเดีย 

จุดอ่อน (Weaknesses) ธุรกิจยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง และยงัไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
เท่าท่ีควร รวมทั้งยงัตอ้งมีการพฒันาทกัษะ การใชเ้วลาในการเรียนรู้ปรับปรุง           



 

โอกาส (Opportunity) ในยุคท่ีมีแต่มลภาวะจึงท าให้ผูค้นนิยมหันมาดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึน โยคะ
เพื่อสุขภาพ เพื่อการบ าบดัรักษา การแกอ้าการออฟฟิศซินโดม และไดรั้บการสนบัสนุนตามศูนยกี์ฬาของ
ภาครัฐ ท่ีกระตุน้ใหค้นไทยหนัมาออกก าลงักายเพื่อสุขภาพท่ีดีข้ึน  

อุปสรรค (Threat) ในสถานการณ์การแพร่ระบาดเช้ือ COVID-19  ท าให้การเปิดสถานท่ีเป็นไป
อยา่งระมดัระวงัภายใตก้ารควบคุมดูแลของรัฐบาลเพื่อป้องกนัการแพร่ระบาดของเช้ือโรคท่ีอาจจะเกิดการ
ติดต่อกนัไดจ้ากทางสารคดัหลัง่ ในรูปแบบเหง่ือ อีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีเกิดข้ึนค่อนขา้งเยอะและหลากหลาย
รูปแบบในปัจจุบนัให้มีประสิทธิภาพ ซ่ึงอาจท าให้การให้บริการในช่วงแรกไดไ้ม่ดีเท่าท่ีควร ในเร่ืองของ
การเขา้ใชบ้ริการยงัอยูใ่นพื้นท่ีค่อนขา้งจ ากดัในดา้นสถานท่ีจอดรถ 

การวางแผนการตลาดธุรกจิโยคะขนาดเลก็  

สตูดิโอโยคะ ภายใตช่ื้อ “I’Amp Yoga Studio” เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงแต่ละ

ท่านตอ้งการสุขภาพท่ีดี หรือลดน ้ าหนกั ช่วยบ าบดับรรเทาอาการเจ็บปวด ช่วยให้ร่างกายแข็งแรง และใน

ขณะเดียวกนันั้นสามารถน าไปประกอบอาชีพเสริมได้ โดยสามารถแบ่งการเรียนการสอนออกเป็นใน

ลกัษณะ แบบเรียนเป็นกลุ่ม แบบคลาสส่วนตวั (Private) เรียนเพื่อสร้างอาชีพ หรือดูแลสุขภาพ โดยเฉพาะ

อยา่งยิง่ในปัจจุบนัน้ีมีสภาพอากาศท่ีไม่ดีมากหนกั อาทิเช่น ฝุ่ นละออง การก่อสร้าง โรคระบาดต่าง ๆ  ท าให้

การฝึกโยคะจึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกของผูรั้กสุขภาพและเป็นอีกหน่ึงอาชีพเสริมไดใ้นอนาคต  

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product) ดา้นเน้ือหาการเรียนการสอนนั้นมีใหเ้ลือกเขา้คลาสเรียนไม่นอ้ยกวา่ 4 

รูปแบบ คือ คลาสหฐะโยคะ (Hatha Yoga) คลาสอาชงักา้โยคะ (Ashtang Yoga) คลาสโยคะบอล (Ball 

Yoga) และ คลาสหยนิโยคะ (Yin Yoga) แต่ละคลาสนั้นมีความแตกต่างกนัตามรูปแบบของคลาสและเหมาะ

กบัสรีระทุกเพศทุกวยัท่ีเขา้มาใช้บริการ ท่ีส าคญันอกจากให้บริการดา้นเน้ือหาใน 4 รูปแบบเป็นหลกัแลว้ 

ในบางช่วงบางโอกาส ยงัมีคลาสพิเศษให้เขา้ใชบ้ริการ เช่น คลาสโยคะฟลาย (Fly Yoga) ฯลฯ และส าหรับ

กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการต่อยอด หรือกลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจในโยคะอาชีพ (รูปแบบหลกัสูตรครูโยคะ) ส าหรับผูท่ี้

ผ่านการฝึกอบรมตามเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนด ทาง I’Amp Yoga Studio จึงมีการรับรองและใบ

ประกาศนียบตัรใหเ้ป็นขวญัและก าลงัใจ 

กลยุทธ์ด้านราคา (Price) เพื่อให้ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เลือกก าหนด

ราคาท่ีใกลเ้คียงกบัสตูดิโอโยคะทัว่ ๆ ไป โดยทาง I’Amp Yoga Studio แบ่งราคาออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 

การคิดค่าบริการเป็นจ านวนคร้ัง 1 คร้ัง คร้ังละ 500 บาท การคิดค่าบริการในรูปแบบออนไลน์ค่าบริการเหมา

จ่าย 1000 บาท (สามารถดูยอ้นหลงัไดใ้นกลุ่ม Facebook Close) การคิดค่าบริการแบบเหมาจ่ายระยะเวลา 30 

วนั แบ่งออกเป็น 2 แบบ ดงัน้ี (ค่าบริการเหมาจ่าย 2,000 เขา้ฝึกไดทุ้กวนัธรรมดา และ ค่าบริการเหมาจ่าย 



 

3,000 เขา้ฝึกไดทุ้กวนั) แบบค่าสมคัรคอร์สเรียนอาชีพต่อเดือนต่อคน หลกัสูตร 200 ชัว่โมง ระยะเวลาเรียน 

90 วนั วนัละ 3 ชัว่โมง ทุกวนัจนัทร์ วนัพุธ และวนัศุกร์ และสามารถเรียนในรูปแบบออนไลน์ได ้

กลยุทธ์ด้านสถานที ่(Place) สถานท่ีตั้งในรูปแบบบา้นเดียว พื้นท่ีส่วนตวัแบ่งเป็นสัดส่วนครบครัน 

ตั้งอยูใ่นหมู่บา้นขนาดใหญ่ และละแวกใกลเ้คียงเป็นโรงเรียน รวมทั้งตลาดสดและศูนยก์ลางคา้หนา้หมู่บา้น 

หนา้หมู่บา้นมีสถานีรถไฟฟ้าสะดวกใหก้บัผูเ้ดินทาง 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขาย

สินคา้ โดยใชส่ื้อมลัติมีเดียมาเป็นเคร่ืองมือส่ือสารกบัผูใ้ชบ้ริการ เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารไดต้ลอดเวลาตามยุค

ตามสมยัในการโฆษณาด้วยรูปแบบออนไลน์ และมีตน้ทุนต ่า  การส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้กบัผูใ้ชบ้ริการ ช่องทางน้ีถือวา่เป็นช่องทาง

ท่ีมีโอกาสได้แนะน าให้ข้อมูลได้มากกว่า สามารถพาชมสถานท่ีจริง ประกอบการตดัสินใจและสร้าง

แรงจูงใจไดม้ากกวา่ช่องทางอ่ืน ๆ การทดลองใชบ้ริการ ส าหรับสมาชิกใหม่เปิดให้ทดลองไดใ้ชบ้ริการฟรี

ในคร้ังแรก เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการไดส้ัมผสัถึงการบริการของ I’Amp Yoga Studio วิธีการถ่ายทอดของครูผูส้อน 

บรรยากาศโดยรอบขณะฝึกโยคะ ประกอบกบัการตดัสินใจในการสมคัรสมาชิกได้ดี  การใช้คูปอง เป็น

ส่วนลดใหก้บักลุ่มผูเ้ป็นสมาชิก โดยสามารถน าคูปองท่ีไดรั้บไปแลกซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษ หรือส่วนลดค่า

ต่อสมาชิกไดใ้นราคาพิเศษ วธีิน้ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้และบริการไดม้ากข้ึน 

กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกสถานท่ีออกก าลังกาย พบว่าการมี

พนกังานขายมีอิทธิพลต่อการท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายข้ึน โดยพนกังานขายจะมีหนา้ท่ีขายสินคา้และ

บริการให้กบัผูใ้ช้บริการ ดงันั้นการมีพนกังงานขายเป็นปัจจยัจูงใจให้เกิดการสมคัรสมาชิกท่ีดี เน่ืองจาก

พนกังานขายสามารถให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได ้แนะน ารูปแบบโยคะไดใ้นระดบัเบ้ืองตน้ถึงดีมาก 

สามารถแนะน าวธีิการออกก าลงักายท่ีถูกตอ้งใหก้บัผูใ้ชบ้ริการได ้

กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ให้การบริการท่ีมีมาตรฐานดว้ยคู่มือในการท างานท่ี

ชดัเจน มีการฝึกอบรมบุคลากรก่อนการด าเนินงาน การวดัระดบัผลงานดว้ย KPI เพื่อให้บุคลากรไดเ้ขา้ใจถึง

ขั้นตอนการใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งชดัเจน บุคลากรสามารถจดัการและแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพที่มองเห็น (Physical Evidence) ให้ความส าคญักบัส่ิงแวดลอ้ม 

บรรยากาศโดยรอบเม่ือผูใ้ช้บริการไดก้า้วเขา้มาสัมผสัจะให้ความรู้สึกผอ่นคลายทางดา้นร่างกายและจิตใจ 

และภายในตกแต่งดว้ยโทนสีท่ีใหค้วามรู้สึกเยน็เป็นสีเขียวอมเทา เหมือนอยูท่่ามกลางธรรมชาติ มีมุมถ่ายรูป 



 

มุมให้บริการเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ส าหรับการออกก าลงักายท่ีได้รับการยอมรับมีความน่าเช่ือถือเร่ืองของ

คุณภาพและความปลอดภยัต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นหลกั 

 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย ผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  การสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูเ้ขา้ใชบ้ริการ

สตูดิโยคะ ซ่ึงเป็นสตูดิโอโยคะท่ีไดรั้บความนิยมและมีผูเ้ขา้ใชบ้ริการประมาณ 140 ท่าน เขา้ใชบ้ริการอยา่ง

สม ่าเสมอ เป็นกลุ่มท่ีฝึกโยคะเป็นประจ าและผูท่ี้เร่ิมตน้ฝึกโยคะ มีจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 104 ตวัอยา่ง โดยการ

สัมภาษณ์ผูท่ี้เต็มใจให้ขอ้มูลในวนัท่ีเก็บแบบสอบถาม โดยมีผูเ้ขา้ใชเ้ขา้บริการสตูดิโอโยคะแบบไม่เจาะจง 

การก าหนดกลุ่มตัวอย่างจึงมีคุณสมบัติเช่นเดียวกับสมาชิกทั้ งหมดหรือเปรียบเสมือนเป็นการศึกษา

ประชากรทั้งหมด แต่มีขนาดท่ีเล็กกว่า และมีจ านวนท่ีเหมาะสม วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างจึงไม่ใช้ความ

น่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) จาก

แบบสอบถาม (Questionnaire)  

การก าหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยวธีิของ taro Yamane สูตร n =  
 

     
  n =  104 ตวัอยา่ง 

ลกัษณะของเคร่ืองมือ การสร้างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

ตรวจสอบรายการหรือเลือกตอบ (Check-List) และแบบปลายเปิด (Open - ended Questions) ประกอบดว้ย 

เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน อาชีพ และโรคประจ าตวั 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

ตรวจสอบรายการหรือเลือกตอบ (Check-List) และเป็นแบบค าถามลกัษณะปลายปิด (Close - ended 

Questions) ประกอบดว้ย ดา้นเน้ือหาประเภทของโยคะ ด้านความถ่ีในการฝึกโยคะ ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคอร์

สฝึกโยคะทัว่ไป ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคอร์สเรียนหลกัสูตรครูโยคะ ดา้นช่วงเวลา / ระยะเวลา และดา้นจ านวน

ผูใ้ชบ้ริการ 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ลกัษณะแบบสอบถาม

เป็นแบบค าถามลกัษณะปลายปิด (Close - ended Questions) โดยใชเ้ป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) ตามวิธีของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) มีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน ้ าหนกัของการประเมิน 5 



 

ระดบั คะแนน ทางการวดัแบ่งออกเป็น 5 = มีความเห็นดว้ยอยา่งยิง่ 4 = มีความเห็นดว้ย 3 = มีความเฉยๆ 2 = 

มีความไม่เห็นดว้ย และ 1 = มีความไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ ในความคิดของผูส้นใจใชบ้ริการ 

2. วิธีการที่ใช้ในการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ผูว้ิจยัไดท้ดสอบคุณภาพของ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษางานวจิยั โดยการน าเคร่ืองมือ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ไปตรวจสอบหา
ความตรง (Validity) และความเท่ียง (Reliability) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

ในการหาตรวจสอบหาความตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถาม น าเสนอต่ออาจารย ์ ท่ีปรึกษา
ประจ าวิชา และผูเ้ช่ียวชาญอ่ืน ๆ รวมทั้ งหมด 3 ท่าน ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญในเร่ืองดังกล่าว เพื่อท าการ
ตรวจสอบ ปรับปรุง และแกไ้ขใหมี้ความตรง (Validity) เรียบร้อยแลว้  

ในส่วนของการตรวจสอบหาความเท่ียง (Reliability) การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม

ไปตรวจสอบหาความเท่ียงดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ IBM SPSS Statistics โดยแบบสอบถามส่วนท่ีเป็น

ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็น ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจออกก าลงักายโยคะ ไดค้่าความเท่ียงเท่ากบั 0.907 

ประกอบไปดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.615 ดา้นราคา มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 

0.734 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.753 ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าความเท่ียง

เท่ากบั 0.700 ดา้นบุคลากร มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.659 ดา้นกระบวนการ มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.699 และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า ความเท่ียงเท่ากบั 0.721 สรุปไดว้า่ แบบสอบถามน้ีมีความเท่ียง (Reliability) 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล ผูว้จิยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยด าเนินการเก็บขอ้มูล จาก

แบบสอบถามใหก้บักลุ่มตั้วอยา่งจ านวน 104 ท่าน ท่านละ 1 ฉบบั เน่ืองจากเป็นวธีิท่ีกลุ่มตวัอยา่งสามารถ

เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและไดผ้ลแบบสอบถามในระยะเวลาอนัรวดเร็ว ผูต้อบแบบสอบถามใชเ้วลาในการตอบ

แบบสอบถามประมาณ 3-5 นาที  

4. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล หลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามไดค้รบถว้นเรียบร้อยแลว้ 
ผูว้จิยัจะท าการวเิคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลขอ้มูลต่อไป โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษาวิจยัในคร้ัง
น้ี     จะวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการน าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้าท าการวิเคราะห์ขอ้มูลและประมวลผล
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปดว้ยวิธีการทางสถิติในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์แบบเชิงพรรณนา 
(Descriptive Analysis)  

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้
บริการสตูดิโอโยคะ น ามาวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Mean & Standard 
deviation) และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายความเรียง อธิบายถึง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps)  



 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน อาชีพ และโรคประจ าตวั น ามาวเิคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
และหาค่าร้อยละ (Percentage) และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความตอ้งการในการเขา้ใช้บริการ
สตูดิโอโยคะ ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย ดา้นเน้ือหาประเภทโยคะ ดา้นความถ่ีในการฝึกโยคะ 
ดา้นค่าใชจ่้าย ต่อคอร์สเรียน ดา้นช่วงเวลาหรือระยะท่ีสามารถเขา้เรียนได ้และดา้นจ านวนผูใ้ช้บริการหรือ
สมาชิกในคลาส น ามาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) และ
น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายความเรียง  

ค่า F-test จะใชท้ดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ เพศ และโรคประจ าตวั ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คร้ังน้ี
ก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 

ค่า One-Way ANOVA จะใชท้ดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน และอาชีพ ค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คร้ังน้ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient) ใช้ทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่ง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความตอ้งการเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ ตามเกณฑ์
การวดัค่า 

เก็บรวบรวมข้อเสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาใช้ในการพฒันา และ
ปรับปรุงการใหธุ้รกิจการออกก าลงัประเภทโยคะมีประสิทธิภาพและดียิง่ข้ึน 

 
ผลการวจัิย 

 

จากการศึกษาผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้ใชบ้ริการสตูดิโอโยคะ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง ช่วงอายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี ส่วนใหญ่โสด มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 20,000 บาท โดยมีอาชีพ

ส่วนใหญ่ คือ ธุรกิจส่วนตวั รองลงมามีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และผลการวิจยัพบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่  ไม่มีโรคประจ าตวั  

 ส าหรับพฤติกรรมกลุ่มตวัอย่างในการใช้บริการธุรกิจสตูดิโอโยคะ ด้านเน้ือหาหรือประเภทของ

โยคะ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเป็นในรูปแบบ Hatha Yoga (หฐะโยคะ) เป็นรูปแบบท่ีตอ้งการยืด

เหยียดร่างกายและเหมาะส าหรับผูฝึ้กใหม่ ท่ีตอ้งการความถูกตอ้งในท่าทาง ความถ่ีในการฝึกโยคะ 2 – 3 

คร้ัง/สัปดาห์ ส าหรับค่าใช้จ่ายต่อคอร์สฝึกโยคะทัว่ไปจะอยู่ระหว่าง 1,001 – 5,000 บาท และส าหรับ



 

ค่าใช้จ่ายในคอร์สเรียนหลกัสูตรครูโยคะจะอยู่ท่ีระหว่าง 30,000 – 40,000 บาท โดยเลือกเป็นช่วงเวลา / 

ระยะเวลา ท่ีสามารถเขา้คลาสเรียนได ้ในช่วงเวลา 17:00 – 20:00 น. รองลงมาคือช่วงเวลา 09:00 – 12:00 น. 

และผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการใหมี้จ านวนสมาชิก ในคลาสเป็นในลกัษณะแบบกลุ่ม 4 – 5 ท่าน  

 

อภิปรายผล 
การจดัท าแผนธุรกิจเพื่อศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจสตูดิโอโยคะในมุมของ

ผูป้ระกอบการและผูเ้ช่ียวชาญดา้นโยคะให้ความคิดเห็นว่า ผูป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจศาสตร์ท่ีลึกซ่ึง ทั้งใน
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการค านึงถึง รูปแบบคลาสเรียนท่ีหลากหลายเพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการสามารถเลือก
เรียนไดเ้หมาะสมกบัสรีระร่างกายและความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ สถานประกอบการไดรั้บการรับรอง
หลกัสูตรท่ีเปิดสอนให้มีคุณภาพและเป็นไปตามมาตรฐาน และมีการรับรองผูใ้ช้บริการท่ีผ่านเกณฑ์ตาม
มาตรฐาน ดา้นราคา พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการค านึงถึงการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคลาสเรียน แสดงราคาคลาสเรียน
ในรูปแบบต่างๆอย่างชัดเจน รวมทั้ งช่องทางการช าระค่าใช้บริการท่ีหลากหลาย ด้านสถานท่ีพบว่า
ผูใ้ช้บริการค านึงถึงสถานท่ีตั้งท่ีเอ้ืออ านวยต่อการเดินทาง มีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอต่อผูใ้ช้บริการ ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย พบวา่ผูใ้ชบ้ริการค านึงถึงช่องทางการประชาสัมพนัธ์ การแจง้ข่าวให้กบัสมาชิกทราบอยา่ง
ทัว่ถึง การจดักิจกรรม รวมถึงการน าเสนอสินคา้ออกก าลงักายท่ีไดคุ้ณภาพต่อมาทางดา้นบุคลากร พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการมีความตอ้งการครูผูส้อนควรไดรั้บการรับรอง ความเช่ียวชาญในการสอนและมีประสบการณ์การ
ถ่ายทอดท่ีดี รวมถึงเจา้หน้าท่ีให้บริการมีความพร้อมในการท างาน อธัยาศยัดี พูดจาไพเราะ ส าหรับด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ พบวา่การแกปั้ญหาหากผูใ้ชบ้ริการเกิดการบาดเจ็บ มีการจดัการท่ีดี ขอ้เสนอแนะทั้ง
ก่อนฝึกและหลงัฝึก ท่ีควรช้ีแจงให้ผูใ้ชบ้ริการทราบในทุกๆ คร้ัง ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมองเห็นพบว่า
สถานประกอบการให้ความผ่อนคลาย อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั ปลอดภยัต่อการใช้งานและมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกใหบ้ริการอยา่งครบครัน  

จากการวจิยัความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจสตูดิโอโยคะ พบวา่ในส่วนของการเงินและ
การลงทุน จะมีเงินลงทุนจากส่วนของเจา้ของอยูท่ี่ 1,000,000.00 บาท มีค่าใชจ่้ายส าหรับการลงทุนนั้น จาก
การท างบประมาณการลงทุน จะเป็นสัดส่วนเงินลงทุนท่ีมากท่ีสุด คือค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานอยู่ท่ี
ประมาณ 555,000 บาท หรือประมาณร้อยละ 55.50% ของเงินลงทุนทั้งหมด โดยท่ีระยะเวลาคืนทุนรวม จะ
อยูท่ี่ 2 ปี 68 วนั อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) จะอยูท่ี่ ร้อยละ 100% มีการประมาณการจ านวนผูเ้ขา้ใช้
บริการต่อวนั 30 ท่าน ตั้งแต่ช่วงเวลา 09:00 – 20:00 คิดเป็นรายไดป้ระมาณการต่อเดือนอยูท่ี่ 205,500.00 
บาท และต่อปีอยู่ท่ี 1,506,000.00 บาท หลงัหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ประมาณการก าไรสุทธิปีท่ี 1 จะอยู่ท่ี 
213,391.20 บาท โดยมีจุดคุม้ทุนต่อปีประมาณ 1,980,873.31 บาท 
 



 

ข้อเสนอแนะ 
 

จากการเก็บข้อมูลของงานวิจัยฉบับน้ี มีข้อจ ากัดอยู่ท่ีขอบเขตด้านพื้นท่ี ผู ้วิจ ัยได้ท าการเก็บ
แบบสอบถามเฉพาะในสตูดิโอโยคะจ านวน 2 สตูดิโอเท่านั้น ซ่ึงผูท่ี้จะท าวิจยัคร้ังต่อไปอาจจะน าขอ้มูลจาก
การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ไปใช้เป็นแนวทางในการส ารวมกลุ่มผูบ้ริโภค รวมถึงจ านวนตวัอย่างของงานวิจยั
ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัได้เก็บตวัอย่างจ านวนเพียง 104 ตวัอย่าง เน่ืองจากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน ณ ปัจจุบนั จึงไม่
สามารถเก็บขอ้มูลไดใ้นปริมาณท่ีมาก ดงันั้นผูท่ี้จะท าวิจยัคร้ังต่อไปควรเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งในปริมาณท่ี
มากข้ึนในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

การเก็บข้อมูลของงานวิจัยฉบับน้ี มีข้อจ ากัดอยู่ท่ีขอบเขตด้านช่วงเวลา เพราะผูว้ิจ ัยได้เก็บ
แบบสอบถามในช่วงเดือนมกราคม 2564  - พฤษภาคม 2564 ซ่ึงเป็นระยะเวลาไม่มาก หากผูท่ี้จะท าวิจยัคร้ัง
ต่อไป อาจใช้เวลาในการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามด้วยระยะเวลาท่ีเพิ่มมากข้ึน จะท าให้ได้ขอ้มูลท่ีมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
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