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ปจัจบุนัคนใหค้วามสนใจตนเองดว้ยการออกกำลงักายเพือ่ใหมี้สุขภาพดีเพ่ิมข้ึน ซึง่เปน็ส่ิงนำไปสูก่ารเตบิโต

ของสถานท่ีออกกำลังกายหลากหลายประเภท สามารถเห็นได้จากสถานออกกำลังกายในปัจจุบันท่ีแบ่งออกเป็น 4 ประเภท

คือ สโมสร ศูนย์กีฬา ฟิตเนสเซ็นเตอร์ และศูนย์บริการเฉพาะ สถานออกกำลังกายท่ีเติบโตเรว็ท่ีสุดคือฟิตเนสเซ็นเตอร์

โดยฟิตเนสเซน็เตอรใ์นประเทศไทยแบง่ออกเปน็ 4 ขนาด คือ ขนาดใหญ ่ขนาดกลาง ขนาดเล็ก และฟติเนสเซน็เตอร์

เฉพาะองคก์ร การออกกำลงักายทัว่ไปแบง่ออกออกเปน็ 5 ประเภท คือ 1) การออกำลงักายแบบเกรง็กลา้มเน้ืออยู่กับ

ทีไ่มมี่การเคล่ือนไหว 2) การออกกำลงักายแบบมกีารยืด-หดของกลา้มเน้ือ  3) การออกกำลงักายแบบทำใหก้ล้ามเน้ือ

ทำงานเป็นไปอย่างสม่ำเสมอตลอดการเคลื่อนไหว 4) การออกกำลังกายแบบไม่ต้องใช้ออกซิเจนในระหว่างที่มี

การเคลือ่นไหว และ 5) การออกกำลังกายแบบใชอ้อกซเิจน ซึง่ในฟติเนส เซน็เตอรจ์ดัใหมี้บรกิารออกกำลงัเพยีง 3

ประเภท คือ ประเภทที่ 2, 3 และ 5 ฟิตเนสเซ็นเตอร์แบ่งพื้นที่ในการให้บริการออกเป็น 2 ส่วน คือ พื้นที่เปิด

ใชใ้นการวางอปุกรณท์ีใ่หบ้รกิาร และพืน้ทีป่ดิ เปน็หอ้งเพ่ือการออกกำลังกายแบบใชอ้อกซิเจน กลยุทธท์างการตลาด

ท่ีฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยใชใ้นการแขง่ขัน มี 4 กลยุทธ์ คือ 1) กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ / บริการ โดยทุกแห่ง

จะมีผลิตภัณฑ์พ้ืนฐานในการใหบ้ริการเหมือนกัน คือ ห้องเปล่ียนเส้ือผ้าพร้อมล็อคเกอร์  อุปกรณ์ในการออกกำลังกาย

โยคะ แอโรบิค และการเต้นประกอบเพลง ส่วนผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน คือ คลับเฮ้าส์ ห้องเซาว์น่า/สตรีม

จกัรยานประกอบเพลง และพลิาเทส 2) กลยุทธท์างดา้นราคา นิยมกำหนดราคาแบบเหมาจา่ย ราคาเฉลีย่ปลีะ 18,275

บาท 3) กลยุทธท์างดา้นทำเลทีต่ัง้ นิยมตัง้ในอาคารสำนกังาน หา้งสรรพสนิค้าและศูนย์การคา้ และ 4) กลยุทธด้์าน

พนักงาน มีทีมพนักงานขายสมาชิกและทุกแห่งมีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลให้บริการฟรี และบางแห่งมีการขายเป็น

บรกิารเสรมิ ราคาเฉลีย่ช่ัวโมงละ 875 บาท



There is growing interesting of keeping oneself healthy and  fit  among Thai people. This

has lead to multiple growth of number of fitness center in various parts of cities in Thailand. It  has

found that  there  are  four different type of center namely, Mega Club, Multi-Sport  Center, Fitness

Center  and  Niche  Club. Fast  growing  type  is  Fitness  Center  which  have  4  size ; large, medium

small  and  organization fitness  center.In  these center  different  type  of  exercise  are  played  and
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จากการให้การส่งเสริมของภาครัฐบาลในเรื่อง

ของการออกกำลังกาย ทำให้เกิดกระแสความนิยมใน

การให้ความสำคัญต่อสุขภาพเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะ

คนในกรงุเทพมหานครทีเ่ป็นเมืองใหญ ่วถีิชีวติในแตล่ะ

วันมีความเร่งรีบ ทำให้ไม่มีเวลาและสถานที่ในการไป

ออกกำลังกาย จึงทำให้เกิดธุรกิจบริการด้านสถานที่ใน

การออกกำลังกาย ที่เรียกว่า ฟิตเนสเซ็นเตอร์ และใน

ปัจจุบันได้รับความนิยมจากประชาชนในกรุงเทพมหานคร

เป็นอย่างมาก และมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วโดยมี

ที ่ตั ้งอยู ่แทบจะทั่วทุกแห่งในกรุงเทพมหานคร เช่น

ตัง้ในโรงแรม ตามหมูบ่า้นจดัสรร หรอือาคารสำนักงาน

ต่างๆ โดยผู้ประกอบการในธุรกิจประเภทนี้ไม่ได้มีแต่

เพียงผู้ประกอบการรายใหญ่เท่านั้น ยังมีผู้ประกอบการ

ขนาดกลางและรายย่อยเกิดขึ้นมากมาย ทำให้ฟิตเนส

เซ็นเตอร์ ในปัจจุบันสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ทุกชนช้ัน

มากขึ้น ไม่เฉพาะแต่กลุ่มลูกค้าที่มีรายได้สูงเท่านั้น

ซึ่งทำให้เกิดการแข่งขันทางการตลาดมากขึ้น ดังนั้น

ฟิตเนสเซ็นเตอร์แต่ละแห่งต่างต้องพยายามนำกลยุทธ์

ต่างๆ มาใช้ในการดึงดูดลูกค้า ให้มาสมัครเป็นสมาชิก

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของตนเองให้มากขึ้นโดยเฉพาะการนำ

กลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้เพื่อความได้เปรียบทางการ

แข่งขันของกิจการของตนเอง




ในอ ุตสาหกรรมของการให ้บร ิการสถาน

ออกกำลังกายในประเทศ สามารถจำแนกตามลักษณะ

การให้บริการออกเป็น 4 ประเภท (รายงานประจำปี

บริษัทแคลิฟอร์เนียร์ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์ จำกัด (มหาชน)

ป ี2006 : 13) ดังนี้

1. สโมสร (Mega Club) เปน็ศูนย์ออกกำลัง

กายทีมี่พ้ืนท่ีขนาดใหญ ่มีกีฬาเกือบทกุประเภท ไมว่า่จะ

เป็นกีฬากลางแจ้งหรือกีฬาในอาคาร มีห้องอาหารและ

ห้องเสริมสวยไว้บริการ ค่าธรรมเนียมแรกเข้าและ

ค่าธรรมเนียมรายเดือนค่อนข้างสูง เช่น ราชกรีฑา

สโมสรสปอร์ตคลับ (Royal Bangkok Sports Club)

และสโมสรราชพฤกษ ์(Rajaprueg Sport Club) เป็นต้น

is  divided into five major types such as Isometric exercise, Isotonic exercise, Isokinetic exercise,

Anaerobic exercise  and  Aerobic  exercise. The Service area of Fitness Center is either open area or in

close area. In attracting customers or members to these centers, marketing  strategy of the centers

play important role getting the business done. It has found that centers have their competitive  advantage

based on the four strategies namely (1) Product/Service Strategy : most of the owner of this type of

business provided 5 basic products and 5 competitive products, (2) Pricing Strategy : focus on annual

fees, the  average  fees  about  18,275 baht  per year, (3)  Place/Location  Strategy : the fitness center

normally  located in office building, department store and shopping center, and  (4)  People Strategy :

fitness center arranged people into 2 groups ; sales team and training team. The Training team

deliver their service with free of charges to their member. Some of Fitness Center also offer the

special  program that need to pay extra charge Baht  875 per hour.
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2. ศูนย์กีฬา (Multi - Sports Center)

เป็นศูนย์ออกกำลังกายขนาดปานกลาง โดยมากจะอยูใ่น

โรงแรมหรอือาคารสำนักงานขนาดใหญ ่ มีกีฬากลางแจง้

และในอาคารบางประเภทไวบ้รกิาร  โดยมีค่าธรรมเนยีม

แรกเข้าและรายเดือนค่อนข้างสูง เช่น สปอร์ตซิตี ้

(Sports City) เปน็ตน้

3. ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (Fitness Center)

เป็นศูนย์ออกกำลังกายท่ีมีขนาดเล็ก เน้นการออกกำลังกาย

เฉพาะและให้ความสำคัญกับความสะดวกสบายใน

การเดินทาง และมีการคิดค่าบริการที่หลากหลายตาม

ประเภทของกีฬาที่เลือกใช้บริการ มีที่ตั้งอยู่ในแหล่ง

ชุมชนต่างๆ นิยมตั้งในศูนย์การค้าและอาคารสำนักงาน

เช่น แคลฟิอรเ์นียร์วา้วเอก็ซพี์เรยีนซ์ (California Wow

Xperience), ฟิตเนสเฟิรสท ์(Fitness First) เปน็ตน้

4. ศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) เป็นศูนย์

บริการเฉพาะที่รวมการออกกำลังกายเฉพาะส่วนและ

การควบคมุน้ำหนัก  จะมีกลุ่มลูกค้าท่ีเฉพาะเจาะจง  เช่น

บอดีเ้ชพ (Body Shape), ฟิลลิป  เวน (Phillip Wein),

มารี ฟรานซ ์บอดีไ้ลน ์ (Marie France Body Line)

เปน็ตน้ ส่วนใหญไ่มมี่การสมคัรสมาชกิ จะเปน็ลักษณะ

ของการซื้อคอร์สในการลดน้ำหนักหรือการลดสัดส่วน

เฉพาะที่ต่างๆ โดยเฉพาะ เช่น ลดต้นแขน ลดต้นขา

เป็นต้น ศูนย์บริการเฉพาะจะมีลูกค้าในวงจำกัด และมี

ค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูงในการใช้บริการ

ด ้วยความตระหน ักและสนใจในการออก

กำลังกายและดูแลสุขภาพมากขึ้น รวมถึงการได้รับ

อิทธิพลของอารยธรรมตะวันตก ส่งผลให้คนไทย

ต้องการบริการทางด้านสถานที่และอุปกรณ์ในการออก

กำลังกายมากข้ึน เม่ือพิจารณาจากสถานออกกำลังกายท้ัง

4 ประเภทดังกล่าวแล้ว จะพบว่าฟิตเนสเซ็นเตอร์

(Fitness Center) เป็นสถานบริการออกกำลังกายที่

เติบโตเร็วท่ีสุด ท้ังในรปูแบบการขยายสาขา การปรบัปรุง

รูปแบบของสถานที่ การเพิ่มเติมอุปกรณ์หรือกิจกรรม

การออกกำลังกายให้มีความทันสมัยมากขึ้น ดังจะเห็น

ได้จากในปี 2548-2549 อุตสาหกรรมฟิตเนสมีอัตรา

การเจริญเติบโตที่สูงมาก มีการเจริญเติบโตของจำนวน

สาขาสูงถงึรอ้ยละ 86 โดยในป ี2548 มีเพียง 21 สาขา

และเมือ่ส้ินป ี2549 มีสาขาเพ่ิมข้ึนถึง 39 สาขา (รายงาน

ประจำปีบริษัทแคลิฟอร์เนียร์ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์ จำกัด

(มหาชน) ปี 2006 : 15) อีกท้ังยังมีผู้ประกอบการรายใหม่

เข้ามาในตลาดเพิ่มขึ้น ทำให้ตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์

มีการขยายตัว และมีการแข่งขันที่มีความรุนแรงมาก

ยิ่งขึ้น



        ตลาดของการออกกำลงักายในประเทศไทยในปี

2549 มีมูลค่าทางการตลาด 1,500 ล้านบาท (หนังสือพิมพ์

บิสิเนสไทย : 9-11-2006) มีผู้ประกอบการหลายราย

โดยผู้ประกอบการรายใหญ่ๆ ในตลาดจะให้บริการด้าน

ฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นส่วนใหญ่ บริการที่มีให้ ได้แก่

เคร่ืองออกกำลังกาย และมีเจ้าหน้าท่ีให้คำปรกึษาแนะนำ

การออกกำลังกาย และฟติเนสเซน็เตอรเ์หลา่น้ีจะแขง่ขนั

กันด้วยพื้นที่ให้บริการที่อยู่ใจกลางเมือง



การแบ่งขนาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศ

ไทย ใช้เกณฑ์จำนวนสาขาของฟิตเนสเซ็นเตอร์ แบ่งได้

ดังนี้

1. ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่  (Large  Size

Fitness  Center) มีจำนวนสาขาตัง้แต ่10 สาขาข้ึนไป

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่มีขนาดใหญ่ เช่น แคลิฟอร์เนียร์ว้าว

เอ็กซ์พีเรียนซ์ (California Wow Xperience)  มีท้ังหมด

10 สาขา, ฟิตเนสเฟริส์ท (Fitness First) มีทัง้หมด 15

สาขา เป็นต้น
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ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่จะมีเงินใน การลงทุน

สูง เช่น แคลิฟอร์เนียร์ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์ลงทุนสาขา

เมเจอร์รัชโยธินเป็นเงิน 145 ล้านบาท (อ้างอิงจาก

www.thailistedcompany.com)

ส่วนใหญ่จะเป็นการลงทุนโดยนักลงทุนชาวต่างชาติ

และนักลงทุนรายใหญ่ของไทย จึงมีทรัพยากรเพียงพอ

ในการทำการตลาดเต็มรูปแบบ ส่งผลให้ผู ้ที่ต้องการ

ออกกำลังกาย ท้ังหลายรู้จักและเรียนรู้การออกกำลังกาย

ในฟิตเนสเซ็นเตอร์ รวมถึงรู้จักกิจกรรมการออกกำลังกาย

ทีมี่ความแปลกใหมแ่บบตา่งๆ เช่น  พิลาเทส ์ (Pilates)

และโยคะรอ้น (Bikram  Yoga) เป็นต้น

2. ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลาง (Medium

Size Fitness Center) มีจำนวนสาขาตัง้แต ่5-9 สาขา

เช่น สลิมเมอร์เวิร์ล (Slimmer World) มีท้ังหมด 5 สาขา,

เป็นต้น

3. ฟิตเนสเซน็เตอรข์นาดเลก็  (Small Size

Fitness Center) มีจำนวนสาขาอยูร่ะหวา่ง  1-5 สาขา

เช่น นาวส ์ฟิตเนส (Nows Fitness) มีทัง้หมด 2 สาขา

เป็นต้น

4. ฟิตเนสเซ็นเตอร์เฉพาะองค์กร (Organi-

zation Fitness Center) เป็นการจัดสวัสดิการของ

องค์กรในด้านการกีฬาให้กับพนักงานในองค์กรนั้นเอง

ส่วนใหญ่เป็นลักษณะขององค์กรขนาดใหญ่ที่มีฐานะ

ทางการเงินท่ีดี  โดยสมาชิกส่วนใหญ่เป็นบุคลากรภายใน

องค์กรและครอบครัว จะมีเพียงสาขาเดียวและตั้งอยู่

ในอาคารหรือที่ทำการองค์กรนั้นๆ บางแห่งมีการรับ

สมาชิกที่เป็นบุคคลภายนอกเข้าไปใช้บริการร่วมกับ

พนักงานในองค์กรนั้นๆ ด้วย เช่น ศรีปทุม ฟิตเนส

เซ็นเตอร์ ในมหาวิทยาลัยศรีปทุม มีสาขาเดียว, ยูนิลีเวอร์

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ มี 2 แห่ง คือ ที ่สำนักงานใหญ่

ตึกเอสซีบีปาร์คพลาซ่า และในบริเวณอาคารโรงงาน

ลาดกระบงั เปน็ตน้



จากม ูลค ่าทางการตลาดของสถานบร ิการ

ออกกำลังกายในประเทศไทยที่มีสูงถึง 1,500 ล้านบาท

และขนาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่มีความหลากหลายนั้น

ทำให้เราทราบถึงการเจริญเติบโตของฟิตเนสเซ็นเตอร์

ในประเทศไทยวา่ยังคงมกีารเตบิโตไดเ้พ่ิมข้ึน ดังจะเหน็

ได้จากผู้ประกอบการฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ยังคงมี

การขยายสาขาอย่างต่อเนื่อง เช่น แคลิฟอร์เนียร์ว้าว

เอ็กซ์พีเรียนซ์ มีแผนในการขยายสาขาเพิ่มขึ้นอีก 3

สาขาในปี 2550 (รายงานประจำปีบริษัทแคลิฟอร์เนียร์

วา้วเอก็ซพี์เรยีนซ ์จำกดั (มหาชน) ป ี2006 : 25 )

การขยายตัวของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในปี 2548-2549

น้ันเป็นผลของการขยายสาขาโดยผูป้ระกอบการรายหลกั

3 ราย คือ แคลิฟอร์เนียร์ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์ ฟิตเนสเฟิรสท์

และคลากแฮทช์ ซึ่งทั้ง 3 รายนั้นเป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์

ขนาดใหญ่ จากการขยายตัวน้ีสะท้อนให้เห็นถึงการแข่งขัน

ที ่ม ีสูงในกลุ ่มของฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ ซึ ่ง

ผู้ประกอบการรายใหม่ที่จะเข้ามาลงทุนจะต้องเผชิญกับ

อุปสรรค 3 ด้านด้วยกนั คือ

1. อุปสรรคจากต้นทุน เนื ่องจากฟิตเนส

เซ็นเตอร์ ขนาดใหญ่บางราย เช่น แคลิฟอร์เนียร์ว้าว

เอ็กซ์พีเรียนซ์มีประสบการณ์ในการทำธุรกิจฟิตเนส

เซ็นเตอร์ในประเทศสหรัฐอเมริกามาก่อน จะทราบถึง

ปญัหาและเจอขอ้บกพรอ่งตา่งๆ ของการประกอบธรุกจิ

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่มาแล้ว ทำให้ทราบวิธีที่จะ

แก้ไขปัญหาได้ถูกต้องและตรงจุด รวมถึงสามารถ

ควบคุมการรั่วไหลทางการเงินและควบคุมต้นทุนได้ดี

กวา่ผูป้ระกอบการรายใหม่

2. อุปสรรคทางด้านภาพพจน์และความภักดี

ของลูกค้า ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ เช่น แคลิฟอร์เนียร์

ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์เปิดดำเนินการมาตั ้งแต่ปี 2547

จนถึงปัจจุบันเป็นระยะเวลา 4 ปี ลูกค้ามีการใช้บริการ
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อย่างต่อเน่ืองจนเกิดความคุ้นเคยในการใช้บริการ รวมถึง

บางแห่งมีการทำการส่งเสริมการตลาดกับลูกค้าเก่าอย่าง

ต่อเนื่อง เช่น การต่ออายุสมาชิกในปีต่อไปรับส่วนลด

30% ทำให้ลูกค้าเร่ิมมีความจงรักภักดีต่อฟิตเนสเซ็นเตอร์

แห่งเดิม ผู้ประกอบการรายใหม่ต้องมีความสามารถใน

การทำให้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของตนเองมีความแตกต่าง

จากฟิตเนสเซ็นเตอร์รายเดิมได้อย่างมีนัยสำคัญ (Product

Differentiation) จงึจะสามารถเขา้สู่ตลาดนีไ้ด้

3. อุปสรรคด้านเงินลงทุน เนื่องจากฟิตเนส

เซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ต้องใช้เงินลงทุนไม่ต่ำกว่า 140

ล้านบาทต่อสาขา ถ้าหากต้องลงทุนเพื่อประกอบการ

เป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ต้องมีการลงทุนถึง 10

สาขา ผู้ประกอบการต้องมีเงินลงทุนสูงถึง 1,400 ล้านบาท

ซึ่งเป็นการลงทุนที่สูงพอสมควรกับการเริ่มต้นทำธุรกิจ

ประเภทนี้

การแข ่งข ันท ี ่ร ุนแรงของฟ ิตเนสเซ ็นเตอร ์

ขนาดใหญ่ ส่งผลให้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลางได้รับ

ผลกระทบอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ เช่น สลิมเมอร์เวิร์ล

ในปลายป ี2550 ไดป้ดิทำการลง 1 สาขา  ทำใหป้จัจบุนั

สลิมเมอร์เวริล์เหลือเปิดทำการเพยีง 4 สาขา

จากอุปสรรคที่ผู้ประกอบการรายใหม่ต้องเผชิญ

ในการลงทุนฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ ผลกระทบ

จากการแข่งขันที่รุนแรงของฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลาง

และความตื่นตัวในการออกกำลังกายของคนไทย ทำให้

เห็นถึงช่องว่างทางการตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ใน

ประเทศไทยยังคงเปิดกว้างสำหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็ก

โดยผู้ประกอบการทีจ่ะแทรกตวัเข้าสู่การแข่งขันในตลาด

ของฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็กนั ้นต้องสามารถสร้าง

ความแตกต่างอย่างเห็นได้ชัด เช่น กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกตา่งท่ีฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็กอย่างปิยะรมย์

สปอร์ตคลับใช้ในการสร้างความแตกต่าง คือ กลยุทธ์

การเนน้ภาพลกัษณท์ีแ่สดงถงึฐานะชนชัน้ โดยปยิะรมย์

สปอร์ตคลับกำหนดภาพลักษณ์ของผู้ใช้บริการฟิตเนส

เซ็นเตอร์เป็นผู้มีวิถีชีวิตที่ทันสมัย รักการออกกำลังกาย

ในสถานที่เฉพาะอย่างเช่นการออกกำลังกายในฟิตเนส

เซ็นเตอร์ และมีการเพ่ิมบริการท่ีปกติจะมีให้บริการแต่ใน

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญม่าใหบ้ริการในขนาดเลก็ เช่น

พิลาเทส์ (Pilates) เปน็ตน้




การออกกำลังกายในฟิตเนสเซ็นเตอร์มีลักษณะ

ที่แตกต่างจากการออกกำลังกายโดยทั่วไป ซึ่งการออก

กำลังกาย หมายถึง การกระทำที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยน

แปลงของระบบต่างๆ ภายในร่างกายที่ต้องทำงานหนัก

เพ่ิมมากข้ึน แต่เป็นผลดีต่อสุขภาพร่างกาย นักวิทยาศาสตร์

การกีฬา ได้จำแนกประเภทของการออกกำลังกาย

โดยทัว่ไปออกเปน็ 5 ประเภท (บรรเทงิ 2541 : 8) คือ

1. การออกกำลังกายแบบเกร็งกล้ามเน้ือ อยู่กับ

ที่ไม่มีการเคลื่อนไหว (Isometric Exercise) จะไม่มี

การเคลือ่นทีห่รอืเคล่ือนไหวของรา่งกาย เช่น การบบีกำ

วัตถุ การยืนดันเสาหรือกำแพง เหมาะกับผู ้ทำงาน

นั่งโต๊ะเป็นเวลานาน จนไม่มีเวลาออกกำลังกาย แต่ไม่

เหมาะในรายที่เป็นโรคหัวใจหรือโรคความดันโลหิตสูง

เพราะจะมีการกลั้นลมหายใจในขณะปฏิบัติ และเป็น

การออกกำลังกายท่ีไม่ได้ช่วยส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย

ได้อย่างครบถ้วน โดยเฉพาะทางด้านระบบการหายใจ

(Respiratory System) และระบบการไหลเวียนโลหิต

(Circulatory  System)

2. การออกกำลังกายแบบมีการยืด-หดของ

กล้ามเนื้อ (Isotonic Exercise) จะมีการเคลื่อนไหว

ส่วนตา่งๆ ของรา่งกายขณะทีอ่อกกำลัง เช่น การวดิพ้ืน

การยกน้ำหนัก การดึงข้อจึงเหมาะกบัผู้ท่ีมีความตอ้งการ

สร้างความแข็งแรงกล้ามเน้ือเฉพาะส่วนของร่างกาย  เช่น

นักเพาะกายหรือนักยกน้ำหนัก ส่วนผลของการออกกำลังกาย

เช่นนี้จะเป็นไปทางเดียวกันกับชนิดแรก
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3. การออกกำลังกายแบบทำให้กล้ามเนื ้อ

ทำงานเป็นไปอย่างสม่ำเสมอ ตลอดการเคลื่อนไหว

(Isokinetic  Exercise)  เช่น  การถบีจกัรยานอยูกั่บที่

การขึ้นลงแบบขั้นบันได (Harvard Step Test) หรือ

การใชเ้คร่ืองมือทางชวีกลศาสตร ์เช่น Cybex, Biodex

หรือ Tradmill เหมาะกับการใช้ทดสอบสมรรถภาพ

ทางกายของนกักีฬา หรอืผูท้ีมี่ความสมบรูณท์างร่างกาย

เปน็ส่วนใหญ ่ แตจ่ะตอ้งมคีวามรูค้วามชำนาญในการใช้

เครื่องมือเป็นอย่างดี เพราะมีโอกาสเกิดอันตรายต่อ

ผู ้ออกกำลังกายได้ง่าย ปัจจุบันประเทศไทยยังขาด

เครื่องมือและบุคลากรทางด้านนี้เป็นจำนวนมาก

4. การออกกำลังกายแบบไม่ต้องใช้ออกซิเจน

ในระหวา่งทีม่กีารเคลือ่นไหว (Anaerobic Exercise)

เช่น วิ่ง 100 เมตร กระโดดสูง พุ่งแหลน ทุ่มน้ำหนัก

และขวา้งจกัร เป็นต้น ส่วนใหญแ่ล้วจะปฏบิตักัินในหมู่

นักกีฬาที่ทำการฝึกซ้อมหรือแข่งขัน จึงไม่เหมาะกับ

บุคคลธรรมดาทั่วไป

5. การออกกำล ังกายแบบใช ้ออกซ ิ เจน

(Areobic Exercise) คือ ลักษณะการออกกำลังกาย

ท่ีมีการหายใจเข้า-ออก ในระหว่างท่ีมีการเคล่ือนไหว  เช่น

การว่ิงจ็อกก้ิง  การเดินเร็ว  หรือการว่ายน้ำ  ซ่ึงการออกกำลัง

แบบนี้ เป็นที่นิยมกันมากในหมู่ของนักออกกำลังกาย

และเป็นท่ียอมรับของนักวิทยาศาสตร์การกีฬา  ตลอดจน

วงการแพทย ์ เพราะการออกกำลงักายแบบน้ีจะสามารถ

บ่งบอกถึงสมรรถภาพทางกายของบุคคลนั้นๆ ได้เป็น

อย่างดี โดยทำการทดสอบได้จากอัตราการเต้นของ

หัวใจหรือความดันโลหิต

จากประเภทของการออกกำลงักายโดยท่ัวไปท้ัง 5

ประเภทนั้น ฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยไม่มีบริการ

2 ประเภท คือ

- การออกกำลังกายประเภทท่ี 1 การออกกำลัง

กาย แบบเกร็งกล้ามเนื้ออยู่กับที่ไม่มีการเคลื่อนไหว

(Isometric Exercise) เป็นการออกกำลังกายที่ไม่

ต้องใช้พ้ืนท่ีอะไรมาก มีพ้ืนท่ีว่างเพียงเล็กน้อย ก็สามารถ

ออกกำลังแบบนี้ได้ จึงไม่ได้จัดพื้นที่ในการออกกำลัง

ประเภทนี้ไว้โดยเฉพาะ

- การออกกำลังกายประเภทที่ 4 การออก

กำลังกาย แบบไม่ต้องใช้ออกซิเจนในระหว่างที ่ม ี

การเคลื่อนไหว (Anaerobic Exercise) เป็นลักษณะ

การออกกำลังกายเพ่ือใช้ในการแข่งขันในฟิตเนสเซ็นเตอร์

จะเน้นการออกกำลังกายเพ่ือรักษาสุขภาพและลดความอ้วน

จึงไม่ได้จัดกิจกรรมลักษณะนี้ไว้บริการ

ฟิตเนสเซ ็นเตอร ์ในประเทศไทยจ ัดบร ิการ

การออกกำลังกายตามลกัษณะการออกกำลงักายเพียง 3

ประเภท คือ

1. การออกกำลังกายแบบมีการยืด-หดของ

กล้ามเนือ้ (Isotonic  Exercise),

2. การออกกำลังกายแบบทำให้กล้ามเนื ้อ

ทำงานเป็นไปอย่างสม่ำเสมอ ตลอดการเคลื ่อนไหว

(Isokinetic  Exercise)

3. การออกกำล ั งกายแบบใช ้ออกซ ิ เจน

(Areobic Exercise )

โดยจะมีการแบ่งพื้นที่ในฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ

ตนเองเปน็ส่วนๆ เพ่ือรองรบักจิกรรมการออกกำลงักาย

ทัง้ 3 ประเภทนี้

ฟิตเนสเซ็นเตอร์จะแบ่งพื้นที่ในการให้บริการ

ออกเปน็ 2 ส่วน คือ

- พ้ืนท่ีเปิด (Open Area) พ้ืนท่ีน้ีเป็นพ้ืนท่ีใน

การวางอุปกรณ์ที ่ให้บริการ เพื ่อตอบสนองการออก

กำลังกายประเภทที่ 1 คือ การออกกำลังกายแบบมี

การยืด-หดของกล้ามเนื้อ (Isotonic Exercise) และ

ประเภทที ่ 3 คือ การออกกำลงักายแบบทำใหก้ล้ามเน้ือ

ทำงานเป็นไปอย่างสม่ำเสมอ ตลอดการเคลื ่อนไหว

(Isokinetic Exercise) และในพืน้ท่ีแบบเปดิน้ีจะจดัวาง
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อุปกรณเ์ปน็ 2 กลุ่ม

กลุ่มที่ 1 กลุ่มของอุปกรณ์ที่ให้มีการออก

กำลังกายแบบมีการยืด-หดของกล้ามเน้ือ เช่น อุปกรณ์ใน

การยกนำ้หนัก การวดิพ้ืน การดงึข้อ

กลุ่มที่ 2 กลุ่มของอุปกรณ์ที่ให้กล้ามเนื้อ

ทำงานเปน็ไปอยา่งสม่ำเสมอ เช่น จกัรยาน กรรเชยีงบก

เครือ่งวิง่สายพาน เปน็ตน้

- พื้นที่ปิด (Close Area) พื้นที่นี้เป็นพื้นที่

ทีจ่ดัไวเ้พ่ือการออกกำลงักายประเภทที ่ 4 คือ การออก

กำลังกายแบบใช้ออกซิเจน (Areobic Exercise)

พื้นที่นี้จะมีลักษณะเป็นห้อง (Classroom) และแบ่ง

การใช้ห้องออกเป็นตารางเวลา ขึ้นอยู่ว่าตามตารางนั้น

มีการใช้ห้องเพื่อการออกกำลังกายในรูปแบบใด เช่น

ใช้ในการเต้นแอโรบิค การฝึกโยคะ การเต้นประกอบ

เพลง เปน็ตน้

สำหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่มีการแบ่ง

พื้นที่ปิดออกเป็นหลายห้อง มลีักษณะของห้องที่เฉพาะ

เจาะจงมากขึ้น เช่น ห้องสำหรับปั่นจักรยานประกอบ

เพลง ในห้องที่เป็นพื้นที่ปิดดังกล่าวจะมีจักรยานตั้งไว้

เพื ่อให้บริการ แต่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลางและ

ขนาดเล็กจะมีเพียงห้องเดียวและใช้วิธีการแบ่งการใช้

ห้องออกเป็นตารางเวลาเพื่อใช้งาน




กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

บรกิารประกอบไปดว้ย 7 กลยุทธ ์คือ

1. กลย ุทธ ์ทางด ้ านผล ิตภ ัณฑ ์ /บร ิการ

(Product/Service  Strategy)

2. กลยุทธท์างดา้นราคา (Pricing Strategy)

3. กลยุทธ์ทางด้านทำเลท่ีต้ัง (Place/Location

Strategy)

4. กลย ุ ทธ ์ ด ้ า นก า รส ื ่ อ ส า รก า รตลาด

(Promotion  Strategy )

5. กลยุทธ ์ด ้านกระบวนการ (Process

Strategy)

6. กลย ุทธ ์ ด ้ านหล ั กฐ านทางกายภาพ

(Physical  Evidence  Strategy)

7. กลยุทธด้์านพนักงาน (People Strategy)

จากการศึกษากลยุทธ์การตลาดฟิตเนสเซ็นเตอร์

ในประเทศไทย พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ฟิตเนส

เซ็นเตอร์ในประเทศไทยใช้ในการแข่งขันมี 4 กลยุทธ์

คือ

1. กลย ุทธ ์ทางด ้ านผล ิตภ ัณฑ ์ /บร ิการ

(Product/Service  Strategy )

2. กลยุทธท์างดา้นราคา (Pricing Strategy)

3. กลยุทธ์ทางด้านทำเลท่ีต้ัง (Place/Location

Strategy)

4. กลยุทธด้์านพนักงาน (People  Strategy)


 

เนื ่องจากฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นธุรกิจบริการ

ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ ่คือ บริการท่ีมีให้ในฟิตเนสเซ็นเตอร์

เช่น คลับเฮ้าส์ ห้องเปลี ่ยนเสื ้อผ้าพร้อมล็อคเกอร์

ห้องเซาว์น่าและสตรีม อุปกรณ์ในการออกกำลังกาย

โยคะ แอโรบิค จักรยานประกอบเพลง พิลาเทส์ สปา

และบรกิารนวดแบบตา่งๆ และการเตน้ประกอบเพลง
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ตารางที ่1 แสดงรายละเอยีดของผลติภณัฑบ์รกิารทีฟิ่ตเนสเซน็เตอรแ์ตล่ะแหง่มไีวใ้หบ้รกิาร

ทีม่า : เก็บรวบรวมขอ้มูลตัง้แตว่นัที ่25  ธนัวาคม 2550 - 14  กุมภาพันธ ์2551 (ผูเ้ขียน)

หมายเหต ุ: * หมายถงึ ฟิตเนสเซน็เตอรท์ีเ่ก็บรวบรวมขอ้มูล โดย CA หมายถงึ California Wow

Xperience, FF  หมายถงึ  Fitness First, CH หมายถงึ Clark Hatch,

SW  หมายถงึ Slimmer World, PY  หมายถงึ Piyarom Sport Club,

NF  หมายถึง Nows Fitness, FSCB หมายถึง Fitness at SCB Park Plaza,

RD  หมายถงึ Radison Fitness, UL หมายถงึ Unilever Fitness Center และ

SPU หมายถึง Sripatum Health Club

จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ

ที ่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ใช้อยู ่ในปัจจุบัน พบว่าฟิตเนส

เซ็นเตอร์มีผลิตภัณฑ์/บริการพื้นฐานที่ทุกกิจการต้องมี

ทัง้หมด  5  ผลติภณัฑ ์ คือ

1) หอ้งเปลีย่นเส้ือผ้าพร้อมล็อคเกอร์

2) อุปกรณ์ในการออกกำลังกาย

3) โยคะ

4) แอโรบิค

5) การเต้นประกอบเพลงชนิดต่างๆ เช ่น

ลาติน

ส่วนผลติภณัฑท์ีแ่ตกตา่งกนัน้ันมี 5 ผลติภณัฑ์

เป็นความแตกต่างกันที่เกิดจากข้อจำกัดด้านสถานที่ 4

ผลติภณัฑ ์คือ

1. คลับเฮ้าส ์ เน ื ่องจากฟิตเนสเซ็นเตอร์

บางแห่งเป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดกลางและเล็ก พื้นที่

ในการให้บริการมีไม่พอจึงไม่ได้มีคลับเฮ้าส์ไว้บริการ

 ผลติภณัฑ ์/ บรกิารทีม่ใีห้ CA* FF* CH* SW* PY* NF* FSCB* RD* UL* SPU*

1. คลับเฮ้าส์ -

2. หอ้งเปลีย่นเส้ือผ้าพร้อมล็อคเกอร์

3. หอ้งเซาวน่์า / สตรมี - - -

4. อุปกรณ์ในการออกกำลังกาย

5. โยคะ

6. แอโรบิค

7. จักรยานประกอบเพลง - - - - - -

8. พิลาเทส ( Pilates) - - - - - - - -

9. สปา และบรกิารนวดแบบตา่งๆ - - - - -

10. การเตน้ประกอบเพลง -
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2. ห้องเซาว ์น ่า/สตรีม ฟิตเนสเซ ็นเตอร ์

บางแหง่มีให้บริการครบทัง้สองอย่าง บางแหง่มีให้บริการ

เพียงอย่างเดียว

3. จักรยานประกอบเพลง เป็นกิจกรรมที ่

ต้องใช้พื้นที่ปิดที่เป็นพื้นที่เฉพาะ จึงต้องเป็นฟิตเนส

เซ็นเตอร์ท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีมีพ้ืนท่ีหลายห้องในการให้บริการ

4. บริการสปาและนวดแบบต่างๆ ฟิตเนสเซ็นเตอร์

บางแห่ง เช่น แคลิฟอร์เนียร์ว้าวเอ็กซ์พีเรียนซ์เน้น

การออกกำลังกายมากกว่า จึงไม่มีบริการท่ีเก่ียวกับการนวด

และบางแห่งมีพื้นที่จำกัดจึงไม่ได้จัดบริการส่วนนี้ไว้

ผลิตภัณฑ์ที ่ม ีความแตกต่างนอกเหนือจาก

ข้อจำกัดด้านสถานที่นั้น คือ ข้อจำกัดทางด้านลิขสิทธิ์

ทางของกีฬา คือ พิลาเทส์ (Pilates) เป็นลักษณะ

การออกกำลังกายท่ีผสมผสานรูปแบบการยืดหดกล้ามเน้ือ

การหายใจ และการกำหนดท่าทางการเคลื่อนไหวของ

กล้ามเนื้อโดยการใช้อุปกรณ์ที่ได้รับการออกแบบเป็น

พิเศษโดยนายโจเซฟ พิลาเทส์ ซึ่งฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่มี

บริการต้องซื้อลิขสิทธิ์จากต่างประเทศ ฟิตเนสเซ็นเตอร์

หลายแห่งที่มีจำนวนของสมาชิกน้อย จึงไม่คุ้มค่าต่อ

การซื้อลิขสิทธ์ จะไม่กล้าเสี่ยงในการซื้อลิขสิทธ์กีฬา

ชนิดนี้มาให้บริการ

  

การกำหนดราคาของฟิตเนสเซ ็นเตอร ์ เป ็น

ลักษณะการกำหนดราคาของธุรกิจบริการที่มีลักษณะ

การกำหนด 2 แบบ คือ

1. ค่าธรรมเนียมคงท่ี โดยลักษณะค่าธรรมเนียม

คงทีข่องฟติเนสเซน็เตอร ์คือ ค่าธรรมเนยีมแรกเขา้

2. ค่าใช้บริการส่วนเพิ่ม ลักษณะของค่าใช้

บริการส่วนเพิ่มจะเป็นค่าบริการที่ต้องจ่ายเพิ่มเติมเป็น

รายเดือน

จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านราคาที ่ฟิตเนส

เซ ็นเตอร์ใช ้พบว่า นิยมกำหนดค่าใช ้บร ิการแบบ

เหมาจา่ย โดยราคาแบบเหมาจา่ยราคาเฉลีย่ปีละ 18,275

บาท และสำหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์เฉพาะองค์กรมีการ

กำหนดราคา 2 แบบ คือ ไมมี่การคิดค่าสมาชิก และมี

การคดิค่าสมาชกิ เช่น ยูนิลีเวอรฟิ์ตเนสเซน็เตอรไ์มมี่ค่า

สมาชิกเป็นการให้บริการฟรีเพ่ือเป็นสวัสดิการ และสำหรับ

องคก์รทีมี่การคดิค่าสมาชิก  ราคาของคา่สมาชิกน้ันก็จะ

ไม่สูงมาก เช่น Sripatum Health Club  คิดค่าสมาชิก

ปีละ 2,000 บาท กลยุทธ์การกำหนดราคาเช่นน้ันเน่ืองจาก

เป็นการจัดสวัสดิการทางด้านกีฬาให้กับพนักงานในองค์กร

อย่างหนึง่ และสำหรบัฟติเนสเซน็เตอรท์ัว่ไปทีค่่าสมาชิก

ราคาคา่ใชบ้รกิาร CA FF CH SW PY NF FSCB RD UL SPU

1. เหมาจา่ยเพียงคร้ังเดียว 18,000 - 12,500 18,000 37,000 13,200 28,000 17,000 ฟรี 2,000

1 ปี 1 ปี 1 ปี 1 ปี 1 ปี 1 ปี 1 ปี 1 ปี

2. มีค่าธรรมเนยีมแรกเขา้ - 5,000 1,000 - - - - - ฟรี -

1,600* 1,000*

3. มีการจ่ายค่าบริการเพิ่ม - 1,910 999 - - - - - ฟรี -

เป็นรายเดือน

ตารางที ่2  รายละเอยีดของราคาคา่ใช้บรกิารฟิตเนสเซน็เตอร์

ทีม่า :  เก็บรวบรวมขอ้มูลตัง้แตว่นัที ่25  ธนัวาคม 2550 - 14  กุมภาพันธ์ 2551 (ผูเ้ขียน)

หมายเหต ุ:   *  หมายถงึ   ค่าดำเนินการ
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มีราคาสูง เช่น ตัง้แต ่10,000 บาทขึน้ไป จะมทีางเลอืก

ให้กับลูกค้าสามารถแบ่งชำระได้ จะมีลักษณะการกำหนด

ราคา 2 แบบ คือ มีค่าธรรมเนยีมคงที ่โดยคา่ธรรมเนยีม

คงที่มี 2 รายการ คือ ค่าธรรมเนียมแรกเข้า และค่า

ดำเนินการ และค่าบริการส่วนเพิ่มเป็นรายเดือน เช่น

คลากแฮทช์มีทางเลือกให้ลูกค้า 2 แบบ คือ ถ้าหาก

เหมาจา่ย 1 ป ีเสียค่าสมาชิก 12,500 บาท หากแบง่จา่ย

จะมค่ีาธรรมเนยีมแรกเขา้ 1,000 บาท และคา่ดำเนินการ

1,000 บาท และมีการคิดค่าบริการส่วนเพ่ิมเดือนละ 999

บาท
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สถานทีต่ัง้ของฟติเนสเซน็เตอรมี์ 6 ประเภท  คือ

อาคารสำนักงาน อาคารพาณิชย์ ห้างสรรพสินค้า และ

ศูนย์การค้า โรงแรม ตั้งเดี่ยวๆ และในหมู่บ้านจัดสรร

มีรายละเอยีด  ดังน้ี

จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านทำเลที่ตั้งที่ฟิตเนส

เซ็นเตอร์พบว่า ฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยให้

ความสำคัญกับทำเลท่ีต้ังท่ีอยูในอาคารสำนักงาน  รวมถึง

ในห้างสรรพสินค้าและศูนย์การค้าเป ็นส่วนใหญ่

บางแหง่เลอืกใช้ทำเลทีต่ัง้ทีมี่ความแตกตา่งออกไป  เช่น

คลากแฮทช ์ เลือกใชท้ำเลทีต่ัง้ในโรงแรมและในหมูบ่า้น

จัดสรรขนาดใหญ่ เช่น หมู่บ้านมณียา มาสเตอร์พีช

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็กที่มีสาขาเดียว เช่น ปิยรมย์

สปอร์ตคลับ เลือกใช้ทำเลที่ตั้งแบบตั้งเดี่ยว (Stand

Alone) และฟิตเนสเซ็นเตอร์เฉพาะองค์กรมักจะต้ังอยู่ใน

บริเวณท่ีองค์กรน้ันต้ังอยู่ เช่น ยูนิลีเวอร์ฟิตเนสเซ็นเตอร์

ตั้งอยู่ในอาคารสำนักงานใหญ่ตึกเอสซีบีปาร์คพลาซ่า

และในโรงงานทีล่าดกระบงั เป็นตน้

  

จากงานวิจัยเรื ่องปัจจัยการส่งเสริมการตลาด

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพ

ตารางที ่3 แสดงรายละเอยีดของประเภทของทำเลทีต่ัง้ฟติเนสเซน็เตอร์

 ประเภทของทำเลทีต่ัง้ CA FF CH SW PY NF FSCB RD UL SPU

1. อาคารสำนักงาน 3 2 1 4 - - 1 - 2 1

2. อาคารพาณชิย์ - - - - - 2 - - - -

3. หา้งสรรพสนิค้าและศนูย์การค้า 7 13 1 1 - - - - - -

4. โรงแรม - - 6 - - - - 1 - -

5. ตัง้เด่ียวๆ ( Stand Alone ) - - - - 1 - - - - -

6. ในหมูบ่า้นจดัสรร - - 7 - - - - - - -

จำนวนสาขา 10 15 15 5 1 2 1 1 2 1

ทีม่า :  เก็บรวบรวมขอ้มูลตัง้แตว่นัที ่25  ธนัวาคม 2550 - 14  กุมภาพันธ์ 2551 (ผูเ้ขียน)
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ในเขตกรงุเทพมหานคร (สุทธมิาน : 2006)  พบวา่ปัจจยั

การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจสมัคร

สมาชิกศูนย์สุขภาพอยู่ในระดบัปานกลาง  ยกเวน้ปัจจยั

การใช้พนักงานขายมีอิทธิพลอยู ่ในระดับมาก โดย

พนักงานขายในความหมายของสุทธิมาน หมายถึง

บคุคล 2 กลุ่ม คือ

1. พนักงานขายที ่ทำหน้าที ่การขายสมาชิก

ให้กับลูกค้าผู้มาใช้บริการ  โดยฟิตเนสเซ็นเตอร์แต่ละแห่ง

จะมีการใช้พนักงานขายเป็นปัจจัยจูงใจให้มาสมัครสมาชิก

รวมถึงแจ้งถึงสิทธิพิเศษต่างๆ ที่ลูกค้าจะได้รับเมื ่อ

สมัครสมาชิก

2. พนักงานให้คำแนะนำการออกกำลังกาย

หรอื ท่ีเรียกว่าผู้ฝึกสอนส่วนบคุคล (Personal Trainer)

ซึ่งจะแนะนำวิธีการออกกำลังกายที่ถูกต้องให้กับผู้มา

ใช้บริการ

จากงานวจัิยดังกล่าว เม่ือทำการวเิคราะหก์ลยุทธ์

ด้านพนักงานที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ใช้พบว่ามีการใช้กลยุทธ์

ดังนี้

1. กลยุทธด์า้นพนักงานขาย ฟิตเนสเซน็เตอร์

ทกุแหง่มกีารตัง้ทมีพนักงานขายในการขายสมาชกิใหกั้บ

ลูกค้าโดยเฉพาะ โดยพนกังานจะทำการเขา้หาลกูค้าด้วย

วธิตีา่งๆ เช่น การตดิต่อทางโทรศพัท์ เม่ือมีการออกบูธ๊

ในท่ีต่างๆ เช่น หา้งสรรพสินค้าท่ีฟิตเนสเซ็นเตอร์แห่งน้ัน

ต้ังอยู่  จะทำการสะสมเบอรโ์ทรศัพท์ของลูกค้าท่ีน่าสนใจ

แล้วจึงโทรศัพท์ติดต่อลูกค้าเพื่อให้มาใช้บริการ

สำหรับฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่จะมีบริการ

เพิ่มที่หลากหลายขึ้น พนักงานขายจึงไม่ได้มีเพียงทีม

พนักงานขายเท่านั้นที่ทำหน้าที่ในการขาย พนักงานที่

ทำหน้าที ่ในส่วนอื ่น เช่น เป็นผู ้ฝึกสอนส่วนบุคคล

จะมีหน้าที่เพิ่มเติมในการขายบริการเสริมที่ตนทำหน้าที่

อยู่ เช่น ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลของแคลิฟอร์เนียร์ว้าว

เอ็กซพี์เรยีนซ ์ จะตอ้งทำหนา้ทีใ่นการขายคอรส์ฝกึสอน

ส่วนบุคคล (Personal Training Course) และใน

บางครั้งมีการขายสมาชิกเพิ่มเติมด้วย

2. กลยุทธ์ด้านผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal

Trainer Strategy)  มีรายละเอยีดดังตอ่ไปนี้

จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านผู ้ฝึกสอนส่วน

บุคคลท่ีฟิตเนสเซ็นเตอรใ์ช้พบว่าทุกแห่งมีผู้ฝึกสอนส่วน

บุคคลให้บริการฟรี โดยลักษณะในการให้บริการฟรีนั้น

เป็นการจัดโปรแกรมการออกกำลังกายในเบ้ืองต้น รวมถึง

ดูแลเรื่องความปลอดภัยในการใช้เครื่องเล่นบางเครื่อง

เท่านั้น สำหรับการดูแลในการออกกำลังกายเปน็พิเศษ

ตารางที ่4  แสดงรายละเอยีดของการใหบ้รกิารและคา่ใชจ้า่ยในดา้นผูฝ้กึสอนส่วนบคุคล

รายละเอียด CA FF CH SW PY NF FSCB RD UL SPU

1. ไม่มีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลบริการ - - - - - - - - - -

2. มีผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลบริการฟรี " " " " " " " " " "

3. มีผูฝ้กึสอนส่วนบคุคล 1000/ 638/ 500/ 700/ - 420 / 490 / - - -

เสียค่าบริการเพิ่ม 1 ช.ม. 1 ช.ม. 1 ช.ม. 1 ช.ม. 1 ช.ม. 1 ช.ม.

ทีม่า :  เก็บรวบรวมขอ้มูลตัง้แตว่นัที ่25 ธนัวาคม 2550 - 14 กุมภาพันธ ์2551 (ผูเ้ขียน)
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นิยมขายเปน็บรกิารเสรมิ คือ คอรส์ฝกึสอนส่วนบคุคล

(Personal Training Course) โดยคอรส์นิยมแบง่เปน็

3 ชุด คือ 10 ช่ัวโมง 20 ช่ัวโมง และ 30 ช่ัวโมง ราคาของ

บริการด้านผู้ฝึกสอนส่วนบุคคลเฉล่ียช่ัวโมงละ 875 บาท

เช่น Fitness at SCB Park Plaza คอร์สฝึกสอน

ส่วนบคุคลแบบชดุ 10 ช่ัวโมง ราคา 4,900 บาท
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