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บทคัดย่อ 

 การวิจยัเชิงส ารวจน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูใ้ช้บริการศูนยอ์อกก าลงักายร่วมกบั
การใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลัในกรณีศึกษาของคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
มหาวิทยาลยับูรพา โดยประชากรในการวิจยัเป็นผูท่ี้เขา้ใช้บริการห้องออกก าลงักายจ านวน 100 คน 
โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบัโดยมีความเช่ือมัน่
เท่ากบั 0.84 และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติค่าร้อยละค่าเฉล่ีย (x ̄) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 จากผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 66) โดยเหตุผลหลกัท่ีเลือก
ออกก าลงักาย คือ การลดน ้ าหนัก โดย Facebook เป็นช่องทางอนัดบัตน้ๆ ในการรับขอ้มูลเก่ียวกบั 
การใช้บริการศูนยอ์อกก าลงักาย การตดัสินใจของผูเ้ขา้ร่วมท่ีจะใช้ศูนยอ์อกก าลงักายไดรั้บอิทธิพล
จากตวัผูใ้ช้บริการเป็นหลกั และความสะดวกสบายในการเดินทางเป็นเหตุผลหลกัในการเลือกใช้
บริการ ความถ่ีในการใชศู้นยอ์อกก าลงักายพบบ่อยท่ีสุด คือ 3 คร้ังต่อสัปดาห์ และผูใ้ชส่้วนใหญ่เป็น
สมาชิกมาแลว้ 5-6 เดือน 

ค าส าคัญ: พฤติกรรม, ศูนยอ์อกก าลงักาย, การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นส่ือดิจิทลั 
 
 
                                                                 
1 คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา 
Faculty of Sport Science, Burapha University 
2 กองวิชาการเสนาธิการ กรมยทุธศึกษาทหารเรือ 
Advance Academic Branch, Naval Education Department 
3 คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา 
Faculty of Sport Science, Burapha University 
*Corresponding author E-mail: austtasit@go.buu.ac.th 

Received:  April 09, 2023 
Revised:    May 30, 2023 
Accepted:  September 02, 2023 



2
วารสารวิจัยและพัฒนาระบบสุขภาพ ปีที่ 16 ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน - ธันวาคม 2566

Research and Development Health System Journal

  Vol.16 No.3 Sep - Dec 2023

Abstract 
The aim of this study is to investigate the behavior of fitness center users and their interaction 

with integrated marketing communication through digital media at the Faculty of Sports Science, 
Burapha University. The population consisted of the users who had accessed the fitness center of the 
university, with a sample size of 100 participants. A 5-point Likert scale questionnaire with a 
reliability of 0.84 was employed as the research instrument. Data were analyzed using percentage, 
mean (x̄), and standard deviation (S.D.). 

The findings revealed that the majority of the sample group was male (66%). The main reason 
for choosing to exercise was weight loss. Facebook emerged as the main channel for obtaining the 
information about the fitness center services. The decision to use the fitness center was influenced 
mainly by the users, and the foremost reason for choosing the service was the convenience of 
transportation. The most common frequency of using the fitness center was three times per week, and 
most users had been members for 5-6 months. 
Keywords: Behavior, Fitness Center, Integrated Marketing Communication through Digital Media 
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บทน า 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์หรือศูนยอ์อกก าลงักาย เป็นสถานท่ีใหบ้ริการดา้นการออกก าลงักายหลากหลาย

รูปแบบ ซ่ึงในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมาน้ี อุตสาหกรรมฟิตเนสเซ็นเตอร์มีการเปล่ียนแปลงคร้ังส าคัญ 
โดยเฉพาะในแง่ของกลยุทธ์ทางการตลาดและการส่ือสาร การรวมส่ือดิจิทลัเขา้กบัการส่ือสารการตลาด
กลายเป็นเร่ืองส าคญัโดยมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูใ้ช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ จากพฤติกรรมท่ีมีการเขา้ถึง
ส่ือโซเซียลมีเดียมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง หลายภาคส่วนของธุรกิจต่างหนัมาท าการส่ือสารการตลาดบนโลก
ออนไลน์ผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยีผสมผสานกัน โดยใช้โซเชียลมีเดียเป็นกลยุทธ์ 
ทางการตลาดส่งผลให้ปัจจุบนัส่ือดิจิทลัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการต่างๆ โดยท่ี
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจะเปิดรับทั้งส่ือออนไลน์และออฟไลน์ อย่างการอ่านออนไลน์รีวิว ออนไลน์เสิร์ช 
ออนไลน์วีดิโอ เวบ็ไซต์ของแบรนด์ โมบายเสิร์ช ผ่านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านรูปแบบ
ดิจิทลั (Digital Integrated Marketing Communication: DIMC) ซ่ึงเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีสร้างรายได ้เป็น
แหล่งแลกเปล่ียนความรู้ ขอ้มูล และสร้างการความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั สร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ
สินค้าหรือบริการ ในการสร้างแบรนด์สร้างผ่านโลกอินเตอร์เน็ต โดยใช้หลักการด้านโฆษณา  
ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายสินคา้หรือบริการ และอ่ืนๆ ผา่นผูใ้ห้บริการดา้นโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น 
เฟสบุ๊ค (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) ยูทูบ (Youtube) อินสตาแกรม (Instagram) ไลน์ (Line) ดังนั้ น  
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านรูปแบบดิจิทลันับเป็นส่ิงส าคญัอย่างหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู ้ใช้บริการ จึงถูกน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดใน 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์อยา่งมาก(1)  

จากการศึกษาความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการฟิตเนสดว้ยการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั จอนสัน และคณะ(2) ได้ศึกษาการใช้ช่องทางส่ือดิจิทลั เช่น แพลตฟอร์ม
โซเชียลมีเดีย และแอปพลิเคชนัมือถือ เพื่อเผยแพร่ขอ้มูล และเพิ่มการมีส่วนร่วมกบัผูบ้ริการใชฟิ้ตเนส 
เซ็นเตอร์ การศึกษาไดย้ืนยนัว่า การใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลัส่งผลดีต่อ 
ผูใ้หบ้ริการ และผูรั้บบริการในเชิงบวก นอกจากน้ี การปรับพฤติกรรมในการเขา้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ เช่น 
การโพสตรู์ปตนเองผ่านส่ือดิจิทลัไดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัในการดึงดูดสมาชิก(3) การวิจยัก่อนหนา้น้ี
ไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญัของส่ือดิจิทลัในการดึงดูดผูใ้ช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ และสามารถส่งเสริม
ความรู้สึกการมีส่วนร่วมของผูเ้ขา้ใชบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี(4) นอกจากน้ี การศึกษาท่ีผา่นมานั้นไดมี้การ
ทบทวนวรรณกรรมโดยน าเสนอมุมมองเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูเ้ขา้ใชฟิ้ตเนส 
เซ็นเตอร์ และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาโดยการผา่นส่ือดิจิทลั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อปรับปรุง
กลยทุธ์ทางการตลาด และปรับปรุงการมีส่วนร่วมของผูใ้ช ้

อย่างไรก็ตามจากการศึกษาท่ีผ่านมาเป็นการเน้นศึกษาการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ใน
ภาคเอกชน และยงัไม่เป็นท่ีแน่ชดัว่า มีการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูม้าใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักาย
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ภายในสถานศึกษาโดยเฉพาะในระดบัมหาวทิยาลยั ดว้ยส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นส่ือดิจิทลั 
จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี โดยมีวตัถุประสงคศึ์กษาพฤติกรรมผูม้าใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักาย
ร่วมกบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นส่ือดิจิทลั กรณีศึกษาคณะวทิยาศาสตร์การกีฬา 
มหาวทิยาลยับูรพา  

 
วตัถุประสงค์การวจัิย 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูม้าใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายร่วมกบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการผา่นส่ือดิจิทลั กรณีศึกษา คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา มหาวทิยาลยับูรพา 

แผนภาพที ่1 กรอบแนวคิดในงานวจิยั 
 

                    ตวัแปรอสิระ                            ตวัแปรตาม 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. ระดบัการศึกษา 

ความคดิเห็นที่มีต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดจิิทัล ห้องออกก าลังกาย  
คณะวทิยาศาสตร์การกฬีา มหาวทิยาลัยบูรพา 
1. ความคิดเห็นต่อการโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั      
(Digital Advertising) 
2. ความคิดเห็นต่อการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือ
ดิจิทลั (Digital Personal Selling) 
3. ความคิดเห็นต่อการส่งเสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลั 
(Digital Sale Promotion) 
4. ความคิดเห็นต่อการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์
ผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Publicity And Public 
Relation) 
5. ความคิดเห็นต่อการตลาดทางตรงผา่นส่ือดิจิทลั 
(Digital Direct Marketing) 
 
 
 
 

พฤติกรรมการมาใช้บริการห้องออกก าลงักาย             
คณะวทิยาศาสตร์การกฬีา มหาวทิยาลัยบูรพา 
1. สาเหตุท่ีท่านเลือกออกก าลงักาย 
2. ช่องทางท่ีรับหรือหาขอ้มูลเก่ียวกบัห้องออกก าลงักาย 
3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการห้องออก
ก าลงักาย  
4. ระยะเวลาในการตดัสินใจใชบ้ริการห้องออกก าลงักาย 
หลงัจากทราบขอ้มูลรายละเอียด  
5. สาเหตุท่ีท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการห้องออกก าลงั
กาย 
6. ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อสปัดาห์  
7. ท่านเป็นสมาชิกห้องออกก าลงักายน้ีเป็นระยะเวลานาน
เท่าใด 
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ระเบียบวธีิวจัิย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
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การตลาดเชิงบูรณาการ: กรณีศึกษาคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลัยบูรพา ใช้รูปแบบวิธี 
การวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research method) เป็นการเก็บขอ้มูลทางสถิติ 
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IOC) โดยผูท้รงคุณวฒิุทางดา้นการบริหารจดัการกีฬา การออกก าลงักาย และส่ือสารมวลชน มีค่า IOC 
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คุณสมบติัคลา้ยกบักลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา รวมทั้งจ  านวน 30 ราย น าไปวิเคราะห์หาค่าความ
เช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Conbrach's Alpha Coefficient) ซ่ึงไดค้่าเท่ากบั 0.84 แสดงว่า เคร่ืองมือ
วจิยัมีความน่าเช่ือมัน่ในระดบัสูง และสามารถน าไปใชใ้นกระบวนการวจิยัต่อไปได ้
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สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดยวิธีการแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไป และพฤติกรรมการใช้บริการของกลุ่มตวัอย่างมี
ลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยจ าแนกออกเป็น 5 ระดับ โดยผู ้วิจ ัย 
สร้างแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)(7)  มี 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก 
ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ส่วนเกณฑ์การแปลความหมาย เพื่อจดัระดับคะแนนเฉล่ียในช่วง
คะแนนต่างๆ มีสมการค านวณอนัตรภาคชั้นของค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 0.8  
 การพทิกัษ์สิทธิกลุ่มตัวอย่าง 
 งานวิจยัน้ีไดรั้บการพิจารณาจริยธรรมการวิจยัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยัในมนุษย ์
มหาวทิยาลยับูรพา หมายเลขรับรอง: 058/2563 ลงวนัท่ี 15 ตุลาคม 2563 
 
ผลการวจัิย 
 กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชายมากท่ีสุด จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 66 และเป็นเพศหญิง จ านวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 34 จ  าแนกตามช่วงอายุ พบวา่ อายุ 21–25 ปี มีมากท่ีสุด จ านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50 รองลงมา คือ อายุต  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32 มีอายุมากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 มีอาย ุ36–40 ปี จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 มีอายุ 31–35 ปี จ  านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4 และอาย ุ26-30 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั จ  าแนกการประกอบอาชีพ 
พบวา่ นิสิต/นกัศึกษา มีมากท่ีสุด จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 80 รองลงมา คือ รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14 พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
และประกอบธุรกิจส่วนตวั 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 จ าแนกระดบัการศึกษา พบวา่ ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 
มีมากท่ีสุด จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 73 รองลงมา คือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17 
ระดบัระดบัปริญญาโท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 และระดบัระดบัปริญญาเอก จ านวน 3 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3 
 กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมใชบ้ริการห้องออกก าลงักาย จ าแนกตามสาเหตุท่ีเลือกออกก าลงักาย
อนัดบัแรก คือ เพื่อลดน ้าหนกั จ  านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 29.45 อนัดบัรองลงมา คือ สร้างกลา้มเน้ือ 
จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 26.91 อนัดับท่ีสาม เพื่อเพิ่มความแข็งแกร่งร่างกาย จ านวน 56 คน  
คิดเป็นร้อยละ 20.36 อนัดบัท่ีส่ี เพื่อสร้างความยืดหยุ่นร่างกาย จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 16.36 
อันดับท่ี 5 ปัญหาสุขภาพ จ านวน 16 คน  ร้อยละ 5.82 และอันดับสุดท้าย คือ อ่ืนๆ โดยระบุว่า  
ตามเพื่อนมาออกก าลงักาย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.09 
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 กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมใช้บริการห้องออกก าลงักาย จ าแนกตามช่องทางท่ีรับหรือหาขอ้มูล
เก่ียวกบัหอ้งออกก าลงักาย อนัดบัแรก คือ เฟสบุค๊ จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 79.80 อนัดบัรองลงมา
คือ อ่ืนๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 14.88 โดยระบุว่า มาสอบถามท่ีเคา้ทเ์ตอร์สอบถามเจา้หน้าท่ี 
สอบถามจากเพื่อนคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา อนัดบัท่ีสาม แผ่นโฆษณา โบวช์วั ใบปลิว จ านวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.09 และอนัดบัสุดทา้ย คือ เวบ็ไซต ์จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 4.13 
 กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมใช้บริการห้องออกก าลังกาย จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการห้องออกก าลังกาย อนัดับแรก คือ ตนเอง จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 54.65 
อนัดบัรองลงมา คือ เพื่อน จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 18.60 อนัดบัท่ีสาม แฟน/คนรัก จ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.53 อนัดบัท่ีส่ี ดารา/บุคคลท่ีมีช่ือเสียง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.98 อนัดบัท่ี 5 
ครอบครัว/ญาติ/คนรู้จกั จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.56 และอนัดบัสุดทา้ย คือ อ่ืนๆ โดยระบุว่า  
คุณหมอ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.58 
 กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมใช้บริการห้องออกก าลงักาย จ าแนกตามสาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใช้
บริการห้องออกก าลงักาย อนัดบัแรก คือ เดินทางสะดวก จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 24.58 อนัดบั
รองลงมา คือ ราคาค่าสมาชิก จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 อนัดบัท่ีสาม ความทนัสมยัของ
อุปกรณ์ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 19.17 อนัดบัท่ีส่ี ใกลท่ี้พกั จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 
อนัดบัท่ีหา้ มีคอร์สท่ีหลากหลาย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 อนัดบัท่ี 6 ความมีช่ือเสียง จ านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.83 และอนัดบัสุดทา้ย  คือ อ่ืนๆ โดยระบุว่า มีเพื่อนเรียนคณะวิทยาศาสตร์ 
การกีฬา/บรรยากาศเป็นกนัเอง/ตอ้งมาเพราะรายวชิาเรียน จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.58 
 กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมใชบ้ริการห้องออกก าลงักาย จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อ
สัปดาห์ อนัดบัแรก คือ 3 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 อนัดบัรองลงมา คือ 2 คร้ัง/ 
สัปดาห์ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 อนัดบัท่ีสาม 4 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.00 อนัดบัท่ีส่ี 5 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และอนัดบัสุดทา้ย 1 คร้ัง/สัปดาห์ 
จ านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.00  
 กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมใชบ้ริการห้องออกก าลงักาย จ าแนกตามระยะเวลาการเป็นสมาชิกห้อง
ออกก าลังกาย อนัดับแรก คือ 5–6 เดือน จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 อันดับรองลงมา คือ 
มากกวา่ 6 เดือน จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 อนัดบัท่ีสาม 3–4 เดือน จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.00 อนัดบัท่ีส่ี 1–2 เดือน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และอนัดบัสุดท้ายน้อยกว่า 1 เดือน 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  
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 ความคิดเห็นที่มีต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ห้องออกก าลังกาย คณะ
วทิยาศาสตร์การกฬีา มหาวทิยาลยับูรพา  
ตารางที ่1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั  
       (Digital Advertising) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การโฆษณาผา่นทาง Facebook และ Website หลกั เป็นการเลือกส่ือ

ท่ีเหมาะสมและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งครอบคลุม 
4.25 0.709 มากท่ีสุด 

2. เน้ือหาโฆษณาเก่ียวกบัเทนเนอร์ท่ีมีช่ือเสียงผา่นทาง Facebook และ 
Website หลกั สามารถสร้างความเช่ือมัน่ ภาพลกัษณ์ และจูงใจให้
เกิดความตอ้งการ 

3.91 0.836 มาก 

3. การโฆษณาผา่นทาง Facebook และ Website หลกั เป็นการแนะน า
หอ้งออกก าลงักายและคอร์สออกก าลงักาย ช่วยใหเ้กิดความสนใจ
ในทนัที  

4.24  0.751 มากท่ีสุด 

 เฉล่ียรวม 4.13 0.765 มาก 

  
 จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั 
(Digital Advertising) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̄ = 4.13, S.D. = 0.765) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองการโฆษณาผ่านทาง Facebook และ 
Website หลกั เป็นการเลือกส่ือท่ีเหมาะสม และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งครอบคลุม (X̄ = 4.25, 
S.D.= 0.709) รองลงมา  คือ การโฆษณาผ่านทาง Facebook และ Website หลัก เป็นการแนะน า 
หอ้งออกก าลงักาย และคอร์สออกก าลงักาย ช่วยให้เกิดความสนใจในทนัที มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.24, S.D.= 0.751) และเน้ือหาโฆษณาเก่ียวกับเทนเนอร์ท่ีมีช่ือเสียงผ่านทาง 
Facebook และ Website หลกั สามารถสร้างความเช่ือมัน่ ภาพลกัษณ์ และจูงใจให้เกิดความตอ้งการมี
ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 3.91, S.D.= 0.836) 
 
ตารางที ่2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการขายโดยใชพ้นกังานผา่น 
       ส่ือดิจิทลั (Digital Personal Selling) 

ตวัแปร   X̅ S.D. แปลผล 
1. การมีแอดมินเพจในส่ือ Social Network เช่น Facebook และ 

Website หลกั ท่ีพร้อมตอบค าถามช่วยสร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
4.28  0.679 มากท่ีสุด 

2. การท่ีท่านสามารถเจรจาต่อรองกบัพนกังานผา่นส่ือ 
เช่น อินบ๊อกเฟสบุค๊ ส่วนตวั ช่วยสร้างแรงจูงใจใหท่้านเขา้ใชบ้ริการ 

4.12  0.708 มาก 
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Research and Development Health System Journal

Vol.16 No.3 Sep - Dec 2023

 ความคิดเห็นที่มีต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ห้องออกก าลังกาย คณะ
วทิยาศาสตร์การกฬีา มหาวทิยาลยับูรพา  
ตารางที ่1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั  
       (Digital Advertising) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การโฆษณาผา่นทาง Facebook และ Website หลกั เป็นการเลือกส่ือ

ท่ีเหมาะสมและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งครอบคลุม 
4.25 0.709 มากท่ีสุด 

2. เน้ือหาโฆษณาเก่ียวกบัเทนเนอร์ท่ีมีช่ือเสียงผา่นทาง Facebook และ 
Website หลกั สามารถสร้างความเช่ือมัน่ ภาพลกัษณ์ และจูงใจให้
เกิดความตอ้งการ 

3.91 0.836 มาก 

3. การโฆษณาผา่นทาง Facebook และ Website หลกั เป็นการแนะน า
หอ้งออกก าลงักายและคอร์สออกก าลงักาย ช่วยใหเ้กิดความสนใจ
ในทนัที  

4.24  0.751 มากท่ีสุด 

 เฉล่ียรวม 4.13 0.765 มาก 

  
 จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั 
(Digital Advertising) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̄ = 4.13, S.D. = 0.765) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองการโฆษณาผ่านทาง Facebook และ 
Website หลกั เป็นการเลือกส่ือท่ีเหมาะสม และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งครอบคลุม (X̄ = 4.25, 
S.D.= 0.709) รองลงมา  คือ การโฆษณาผ่านทาง Facebook และ Website หลัก เป็นการแนะน า 
หอ้งออกก าลงักาย และคอร์สออกก าลงักาย ช่วยให้เกิดความสนใจในทนัที มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.24, S.D.= 0.751) และเน้ือหาโฆษณาเก่ียวกับเทนเนอร์ท่ีมีช่ือเสียงผ่านทาง 
Facebook และ Website หลกั สามารถสร้างความเช่ือมัน่ ภาพลกัษณ์ และจูงใจให้เกิดความตอ้งการมี
ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 3.91, S.D.= 0.836) 
 
ตารางที ่2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการขายโดยใชพ้นกังานผา่น 
       ส่ือดิจิทลั (Digital Personal Selling) 

ตวัแปร   X̅ S.D. แปลผล 
1. การมีแอดมินเพจในส่ือ Social Network เช่น Facebook และ 

Website หลกั ท่ีพร้อมตอบค าถามช่วยสร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
4.28  0.679 มากท่ีสุด 

2. การท่ีท่านสามารถเจรจาต่อรองกบัพนกังานผา่นส่ือ 
เช่น อินบ๊อกเฟสบุค๊ ส่วนตวั ช่วยสร้างแรงจูงใจใหท่้านเขา้ใชบ้ริการ 

4.12  0.708 มาก 

ตวัแปร   X̅ S.D. แปลผล 
3. การมีแอดมินเพจในส่ือ Social Network เช่น Facebook และ 

Website หลกั ท่ีพร้อมตอบค าถามสามารถกระตุน้ใหเ้กิดการเขา้ใช้
บริการ  

4.27  0.669 มากท่ีสุด 

4. การต าหนิหรือใหข้อ้เสนอแนะสามารถพดูคุยผา่นทาง Social 
Network เช่น Facebook และ Website หลกัช่วยท าใหเ้กิดการแกไ้ข
และพฒันาซ่ึงท าใหท่้านรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงและมีความส าคญั 

4.18  0.724 มาก 

 เฉล่ียรวม 4.21 0.695 มาก 
  
 จากตารางท่ี 2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการขายโดยใช้พนกังาน
ผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Personal Selling) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 4.21, S.D.= 0.695) เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองการมีแอดมินเพจในส่ือ 
Social Network เช่น Facebook และ Website หลกั ท่ีพร้อมตอบค าถามช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดี  
(X̄ = 4.28, S.D.= 0.679) รองลงมา คือ การมีแอดมินเพจในส่ือ Social Network เช่น Facebook และ 
Website หลกั ท่ีพร้อมตอบค าถามสามารถกระตุน้ให้เกิดการเขา้ใชบ้ริการ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.27, S.D.= 0.669) รองลงมา คือ การต าหนิหรือให้ขอ้เสนอแนะสามารถพูดคุย
ผา่นทาง Social Network เช่น Facebook และ Website หลกัช่วยท าให้เกิดการแกไ้ข และพฒันาซ่ึงท า
ให้ท่านรู้สึกเป็นส่วนหน่ึง และมีความส าคัญ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  (X̄ = 4.18,  
S.D.= 0.724) และการท่ีท่านสามารถเจรจาต่อรองกบัพนกังานผ่านส่ือ เช่น อินบ๊อกเฟสบุ๊คส่วนตวั 
ช่วยสร้างแรงจูงใจใหท้่านเขา้ใชบ้ริการ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 4.12, S.D.= 0.708) 
 
ตารางที ่3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการส่งเสริมการขายผา่น 
       ส่ือดิจิทลั (Digital Sale Promotion) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การจดักิจกรรมทางการตลาดผา่นทาง Social Network เช่น ร่วม

กิจกรรมลงรูปติด # (Hashtag) ใน Facebook สามารถดึงดูดความ
สนใจไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.13 0.745 มาก 

2. การมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายผา่นส่ือ Social Network เช่น การซ้ือ 1 
คอร์ส แถม 1 คอร์ส สามารถกระตุน้ใหท่้านเลือกใชบ้ริการเร็วข้ึน 

4.12 0.727 มาก 

3. การมีโปรโมชัน่ส าหรับสมาชิก เช่น การสะสมแตม้ เพ่ือแลกของ
รางวลั สามารถท าใหท่้านอยากใชบ้ริการต่อไป 

4.51  0.697 มากท่ีสุด 

 เฉล่ียรวม 4.25 0.723 มากท่ีสุด 
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  จากตารางท่ี 3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายผา่นส่ือ
ดิจิทลั (Digital Sale Promotion) โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.25, S.D.= 0.723) เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในเร่ืองการมีโปรโมชัน่ส าหรับ
สมาชิกเช่น การสะสมแตม้ เพื่อแลกของรางวลั สามารถท าใหท้่านอยากใชบ้ริการต่อไป (X̄ = 4.51, 
S.D.= 0.679) รองลงมา คือ การจดักิจกรรมทางการตลาดผา่นทาง Social Network เช่น ร่วมกิจกรรม
ลงรูปติด # (Hashtag) ใน Facebook สามารถดึงดูดความสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก (X̄ = 4.13, S.D.= 0.745) และการมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายผา่นส่ือ Social Network เช่น 
การซ้ือ 1 คอร์ส แถม 1 คอร์ส สามารถกระตุน้ใหท้่านเลือกใชบ้ริการเร็วข้ึน มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมาก (X̄ = 4.12, S.D.= 0.727)  
 
ตารางที ่4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  
       ผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Publicity And Public Relation) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Social Media เช่น Facebook, 

YouTube ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจในการออกก าลงักาย 
4.33 0.658 มากท่ีสุด 

2. การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์โดยใชบุ้คคลท่ีมีบุคลิกดี (รูปร่างนกักีฬา) 
บนส่ือ Social Media ท าใหเ้กิดความนิยมในการออกก าลงักาย 

4.26 0.804 มากท่ีสุด 

3. มีการโหลด Clip หรือวดิีโอต่างๆ ลงใน Social Media เพื่อท าการ
ประชาสมัพนัธ์ ท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์เชิงบวกกบัหอ้ง ออกก าลงักาย 

4.20  0.680 มาก 

4. การอพัเดตข่าวสารและประชาสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ท าใหเ้กิด
ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อหอ้งออกก าลงักาย 

4.41  0.764 มากท่ีสุด 

 เฉล่ียรวม 4.30 0.727 มากท่ีสุด 

  
 จากตารางท่ี 4 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการให้ข่าวและ 
การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Publicity And Public Relation)โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด (X̄ = 4.30, S.D.= 0.727) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบ สอบถามมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด การอพัเดตข่าวสาร และประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ
ห้องออกก าลังกาย (X̄ = 4.41, S.D.= 0.764) รองลงมา คือ การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง 
Social Media เช่น Facebook YouTube ช่วยให้ท่านเกิดความสนใจในการออกก าลังกาย มีระดับ 
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.33, S.D.= 0.658) รองลงมา คือ การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์
โดยใชบุ้คคลท่ีมีบุคลิกดี (รูปร่างนกักีฬา) บนส่ือ Social Media ท าให้เกิดความนิยมในการออกก าลงักาย  
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  จากตารางท่ี 3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายผา่นส่ือ
ดิจิทลั (Digital Sale Promotion) โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.25, S.D.= 0.723) เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในเร่ืองการมีโปรโมชัน่ส าหรับ
สมาชิกเช่น การสะสมแตม้ เพื่อแลกของรางวลั สามารถท าใหท้่านอยากใชบ้ริการต่อไป (X̄ = 4.51, 
S.D.= 0.679) รองลงมา คือ การจดักิจกรรมทางการตลาดผา่นทาง Social Network เช่น ร่วมกิจกรรม
ลงรูปติด # (Hashtag) ใน Facebook สามารถดึงดูดความสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก (X̄ = 4.13, S.D.= 0.745) และการมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายผา่นส่ือ Social Network เช่น 
การซ้ือ 1 คอร์ส แถม 1 คอร์ส สามารถกระตุน้ใหท้่านเลือกใชบ้ริการเร็วข้ึน มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมาก (X̄ = 4.12, S.D.= 0.727)  
 
ตารางที ่4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  
       ผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Publicity And Public Relation) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Social Media เช่น Facebook, 

YouTube ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจในการออกก าลงักาย 
4.33 0.658 มากท่ีสุด 

2. การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์โดยใชบุ้คคลท่ีมีบุคลิกดี (รูปร่างนกักีฬา) 
บนส่ือ Social Media ท าใหเ้กิดความนิยมในการออกก าลงักาย 

4.26 0.804 มากท่ีสุด 

3. มีการโหลด Clip หรือวดิีโอต่างๆ ลงใน Social Media เพื่อท าการ
ประชาสมัพนัธ์ ท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์เชิงบวกกบัหอ้ง ออกก าลงักาย 

4.20  0.680 มาก 

4. การอพัเดตข่าวสารและประชาสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ท าใหเ้กิด
ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อหอ้งออกก าลงักาย 

4.41  0.764 มากท่ีสุด 

 เฉล่ียรวม 4.30 0.727 มากท่ีสุด 

  
 จากตารางท่ี 4 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการให้ข่าวและ 
การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Publicity And Public Relation)โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด (X̄ = 4.30, S.D.= 0.727) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบ สอบถามมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด การอพัเดตข่าวสาร และประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ
ห้องออกก าลังกาย (X̄ = 4.41, S.D.= 0.764) รองลงมา คือ การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง 
Social Media เช่น Facebook YouTube ช่วยให้ท่านเกิดความสนใจในการออกก าลังกาย มีระดับ 
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.33, S.D.= 0.658) รองลงมา คือ การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์
โดยใชบุ้คคลท่ีมีบุคลิกดี (รูปร่างนกักีฬา) บนส่ือ Social Media ท าให้เกิดความนิยมในการออกก าลงักาย  

มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X̄ = 4.26, S.D.= 0.804) และมีการโหลดคลิบวีดิโอต่างๆ  
ลงใน Social Media เพื่อท าการประชาสัมพนัธ์ ท าให้เกิดภาพลกัษณ์เชิงบวกกบัห้องออกก าลงักาย  
มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 4.20, S.D.= 0.680)  
 
ตารางที ่5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อการตลาดทางตรงผา่นส่ือ 
       ดิจิทลั (Digital Direct Marketing) 

ตวัแปร X̅ S.D. แปลผล 
1. การส่ือสารทางตรงผา่นอินบ๊อก Facebook สร้างความใกลชิ้ด

ระหวา่งท่านกบัหอ้งออกก าลงักาย 
4.02 0.774 มาก 

2. การส่งขอ้ความผา่นทางอินบ๊อก Facebook ท าใหท่้านรู้สึกสะดวก 
สบายในการติดต่อกบัหอ้งออกก าลงักาย 

4.05 0.779 มาก 

3. การติดต่อส่ือสารส่วนตวัผา่นทางส่ือดิจิทลั สร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ท่าน เน่ืองจากไดรั้บการบริการท่ีเสมือนวา่ไปเป็น คนส าคญั 

3.80 0.930 มาก 

 เฉล่ียรวม 3.96 0.828 มาก 

  
 จากตารางท่ี 5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือ
ดิจิทลั (Digital Direct Marketing) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X̄ = 3.96, S.D.= 0.828) เม่ือพิจารณารายข้อ 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ในเร่ืองการส่งขอ้ความผ่านทางอินบ๊อก FB 
ท าใหท้่านรู้สึกสะดวก สบายในการติดต่อกบัห้องออกก าลงักาย (X̄ = 4.05, S.D.= 0.779) รองลงมา คือ 
การส่ือสารทางตรงผ่านอินบ๊อก FB สร้างความใกล้ชิดระหว่างท่านกบัห้องออกก าลงักาย มีระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X̄ = 4.02, S.D.= 0.774) และการติดต่อส่ือสารส่วนตวัผา่นทางส่ือดิจิทลั 
สร้างความพึงพอใจให้แก่ท่าน เน่ืองจากไดรั้บการบริการท่ีเสมือนว่าไปเป็นคนส าคญั มีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X ̄= 3.80, S.D.= 0.930)  
 
สรุปผลการวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ีได้ให้ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงส่วนใหญ่เป็น
นกัศึกษาชายอายุไม่เกิน 25 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีเลือกออกก าลงักาย
เพื่อลดน ้ าหนัก และสร้างกล้ามเน้ือ และ Facebook เป็นช่องทางหลกัท่ีใช้ในการรับขอ้มูลเก่ียวกบั
สถานออกก าลงักาย ประเด็นท่ีน่าสนใจ คือ ผูเ้ขา้ร่วมส่วนใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการสถานออกก าลงักาย
ดว้ยตวัเอง ซ่ึงบ่งช้ีว่า เกิดจากแรงจูงใจภายใน ซ่ึงมีส่วนส าคญัต่อพฤติกรรมการออกก าลงักาย และ
ความสะดวกสบายรวมถึงค่าสมาชิกก็เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจในการใชบ้ริการ โดยรวมแลว้ 
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การศึกษาคร้ังน้ีสะท้อนให้เห็นถึงความจ าเป็นท่ีต้องเข้าใจพฤติกรรมของผูม้าใช้บริการ เพื่อให ้
การบริการตรงกบัความตอ้งการและความคาดหวงัของผูรั้บบริการ ทั้งน้ี สถานออกก าลงักาย สามารถ
ดึงดูดผูรั้บบริการ ดว้ยความชอบส่วนตวั และวถีิการด าเนินชีวติของผูใ้ชบ้ริการในแต่ละบุคคล  
 
อภิปรายผลการวจัิย 
 การศึกษาพฤติกรรมผูม้าใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายร่วมกบัการใช้การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั: กรณีศึกษาคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา สามารถอภิปราย
ผลได ้ดงัน้ี 
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมี ต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลของ 
ห้องออกก าลงักาย คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา พบวา่ 1) การโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการห้องออกก าลงักาย อย่างการโฆษณาผ่านทาง FB, IG และ Website หลกั 
ท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นว่า เป็นการเลือกส่ือท่ีเหมาะสม และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างครอบคลุม 
เพราะในปัจจุบนัการส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตนั้นมีความรวดเร็ว และเผยแพร่ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ซ่ึงผล
การศึกษาน้ี มีความสอดคลอ้งกบั คณาธิป จิระสัญญาณสกุล(8) ซ่ึงกล่าวว่า การโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั
ในศูนยอ์อกก าลงักายของมหาวิทยาลัย เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อดึงดูดผูใ้ช้บริการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 2) การขายโดยใช้พนกังานผา่นส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็นวา่ การขายโดยใชพ้นกังานผา่น
ส่ือดิจิทัลนั้ นมีผลต่อผู ้บริโภคในการตัดสินใจ เพื่อมาใช้บริการการออกก าลังกาย ช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดี มีการใชพ้นกังานตอบค าถามท่ีผูบ้ริโภคสงสัย หรืออยากสอบถาม สอดคลอ้งกบั 
เลออน-ควสิมอนโด และคณะ(9) วา่ ประโยชน์การบูรณาการการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือดิจิทลัในศูนย์
ออกก าลงักาย คือ ผูใ้ชบ้ริการสามารถมีส่วนร่วม และเพิ่มประสบการณ์ในการออกก าลงักายแบบกลุ่ม 
โดยการสร้างกลุ่มสัมพนัธ์ในการออกก าลงักายได ้ 3) การส่งเสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็น
วา่ การส่งเสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลัควรปรับเปล่ียนไปตามกระแสนิยมของคนรุ่นใหม่ท่ีหนัมาใส่ใจ
กบัการออกก าลงักาย สอดคลอ้งกบัการ์เซีย เฟอร์นนัเดส และคณะ(10) ศึกษาการใช้โซเชียลมีเดียใน 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ว่า สามารถส่ือสารกบัผูใ้ช้บริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การส่งเสริมการขาย
ผ่านส่ือดิจิทลัด้วยการจดัท าแผนการออกก าลังกายส่วนบุคคล จะสร้างแรงจูงใจให้วยัรุ่นในการ 
ออกก าลงักายมากข้ึน  4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิทลั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการหอ้งออกก าลงักาย แสดงใหเ้ห็นวา่ การใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิทลั มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใช้บริการห้องออกก าลงักาย ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความสอดคลอ้งกบั 
โทมาร์ และคณะ(11) ท่ีกล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์
มากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจใช้บริการของผูใ้ช้บริการ และมีความส าคญัในการ
สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูใ้ช้บริการ 5) การตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็นว่า การตลาด
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การศึกษาคร้ังน้ีสะท้อนให้เห็นถึงความจ าเป็นท่ีต้องเข้าใจพฤติกรรมของผูม้าใช้บริการ เพื่อให ้
การบริการตรงกบัความตอ้งการและความคาดหวงัของผูรั้บบริการ ทั้งน้ี สถานออกก าลงักาย สามารถ
ดึงดูดผูรั้บบริการ ดว้ยความชอบส่วนตวั และวถีิการด าเนินชีวติของผูใ้ชบ้ริการในแต่ละบุคคล  
 
อภิปรายผลการวจัิย 
 การศึกษาพฤติกรรมผูม้าใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายร่วมกบัการใช้การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั: กรณีศึกษาคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา สามารถอภิปราย
ผลได ้ดงัน้ี 
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมี ต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลของ 
ห้องออกก าลงักาย คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลยับูรพา พบวา่ 1) การโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการห้องออกก าลงักาย อย่างการโฆษณาผ่านทาง FB, IG และ Website หลกั 
ท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นว่า เป็นการเลือกส่ือท่ีเหมาะสม และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างครอบคลุม 
เพราะในปัจจุบนัการส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตนั้นมีความรวดเร็ว และเผยแพร่ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ซ่ึงผล
การศึกษาน้ี มีความสอดคลอ้งกบั คณาธิป จิระสัญญาณสกุล(8) ซ่ึงกล่าวว่า การโฆษณาผา่นส่ือดิจิทลั
ในศูนยอ์อกก าลงักายของมหาวิทยาลัย เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อดึงดูดผูใ้ช้บริการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 2) การขายโดยใช้พนกังานผา่นส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็นวา่ การขายโดยใชพ้นกังานผา่น
ส่ือดิจิทัลนั้ นมีผลต่อผู ้บริโภคในการตัดสินใจ เพื่อมาใช้บริการการออกก าลังกาย ช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดี มีการใชพ้นกังานตอบค าถามท่ีผูบ้ริโภคสงสัย หรืออยากสอบถาม สอดคลอ้งกบั 
เลออน-ควสิมอนโด และคณะ(9) วา่ ประโยชน์การบูรณาการการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือดิจิทลัในศูนย์
ออกก าลงักาย คือ ผูใ้ชบ้ริการสามารถมีส่วนร่วม และเพิ่มประสบการณ์ในการออกก าลงักายแบบกลุ่ม 
โดยการสร้างกลุ่มสัมพนัธ์ในการออกก าลงักายได ้ 3) การส่งเสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็น
วา่ การส่งเสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลัควรปรับเปล่ียนไปตามกระแสนิยมของคนรุ่นใหม่ท่ีหนัมาใส่ใจ
กบัการออกก าลงักาย สอดคลอ้งกบัการ์เซีย เฟอร์นนัเดส และคณะ(10) ศึกษาการใช้โซเชียลมีเดียใน 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ว่า สามารถส่ือสารกบัผูใ้ช้บริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การส่งเสริมการขาย
ผ่านส่ือดิจิทลัด้วยการจดัท าแผนการออกก าลังกายส่วนบุคคล จะสร้างแรงจูงใจให้วยัรุ่นในการ 
ออกก าลงักายมากข้ึน  4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิทลั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการหอ้งออกก าลงักาย แสดงใหเ้ห็นวา่ การใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิทลั มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใช้บริการห้องออกก าลงักาย ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความสอดคลอ้งกบั 
โทมาร์ และคณะ(11) ท่ีกล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์
มากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจใช้บริการของผูใ้ช้บริการ และมีความส าคญัในการ
สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูใ้ช้บริการ 5) การตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทลั แสดงให้เห็นว่า การตลาด

ทางตรงผ่านส่ือดิจิทลั มีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใช้บริการศูนยอ์อกก าลงักาย สอดคลอ้งกบั 
ดาเนียล วินเซนต ์นาไม(12) ท่ีศึกษาส่ือสารการตลาดทางตรงผา่นขอ้ความแชท ท าให้ผูใ้ชบ้ริการนั้นมี
ความรู้สึกสะดวกต่อการติดต่อส่ือสาร และสามารถเขา้ถึงตวัผูใ้ชบ้ริการไดโ้ดยตรง  
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นส่ือดิจิทลัมีศกัยภาพท่ีจะส่งผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญั
ต่อประสิทธิภาพของศูนยอ์อกก าลงักายของมหาวิทยาลยั และความพึงพอใจของผูใ้ช ้การใช้กลยุทธ์
การตลาดดิจิทัล ส่ือดิจิทัล สามารถช่วยให้ศูนย์ออกก าลังกายของมหาวิทยาลัยมีส่วนร่วมกับ
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และปรับปรุงพฤติกรรมการออกก าลงักายในเชิงบวกโดยรวม
ของผูท่ี้มาใช้บริการ การบูรณาการการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือดิจิทลัในศูนย์ออกก าลังกายของ
มหาวทิยาลยัถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการเพิ่มการมีส่วนร่วม และความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 

 
ข้อเสนอแนะจากวจัิย 
 ควรท าการศึกษากบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเปรียบเทียบส่ือประเภทต่างๆ ทั้งใน
ด้านของเทคโนโลยี หรือเทคนิคในการน าเสนอต่างๆ ท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
ผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักาย เพื่อท าให้ทราบกลยทุธ์ท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดต่อพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ
ศูนยอ์อกก าลงักายของมหาวทิยาลยั 
 
กติติกรรมประกาศ 

รายงานการวิจยัเร่ืองน้ี ไดรั้บทุนอุดหนุนโครงการวิจยัจากเงินรายไดจ้าก คณะวิทยาศาสตร์
การกีฬา มหาวทิยาลยับูรพา  
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