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มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 
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มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 
20. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มณีรัตน์ สุขเกษม คณะบริหารธุรกิจและอุตสาหกรรมบริการ  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ 
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22. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ระชานนท์ ทวีผล คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
23. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รัชนีกร แซ่วัง วิทยาลัยนวัตกรรม มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
24. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วุฒิชัย อารักษ์โพชฌงค์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
25. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เวฬุรีย์ เมธาวินิจ วิทยาลัยนวัตกรรม มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
26. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สวรรยา ธรรมอภิพล คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
27. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สันติธร ภูริภักดี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
28. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สิริชัย ดีเลิศ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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29. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุดสันต์ สุทธิพิศาล  ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการบริการ การท่องเที่ยว  
    และโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
30. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุวชัช พทิักษ์ทิม  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครสวรรค์ 
31. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เอกฉัตร ตันศิริ  คณะอุตสาหกรรมบริการ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
32. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ สิริกาญจน์ ทวีพิธานันท์  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครสวรรค์ 
33. อาจารย์ ดร.กมลทิพย์ กันตะเพ็ง  โครงการอัมพวา ชัยพัฒนานุรักษ์ 
34. อาจารย์ ดร.ไข่มุกด์ วิกรัยศักดา  คณะอุตสาหกรรมบริการ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
35. อาจารย์ ดร.จันทร์เมธา ศรีรักษา  คณะอุตสาหกรรมบริการ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
36. อาจารย์ ดร.เฉลิมเกียรติ เฟื่องแก้ว  ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการบริการ การท่องเที่ยว 
    และโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
37. อาจารย์ ดร.ดนัย ลิสวัสดิรัตนกุล  ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการบริการ การท่องเที่ยว  
    และโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
38. อาจารย์ ดร.นพรัตน์ บุญเพียรผล  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
39. อาจารย์ ดร.นุชเนตร กาฬสมุทร์  คณะศิลปศาสตร์  
    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
40. อาจารย์ ดร.บุษริน วงศ์วิวัฒนา  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
41. อาจารย์ ดร.ปรเมษฐ์ บุญน าศิริกิจ  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
42. อาจารย์ ดร.ประภัสสร มีน้อย  คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร ์
    มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 
43. อาจารย์ ดร.ปริญญา หรุ่นโพธิ์  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
44. อาจารย์ ดร.ปรีชา ค ามะดี  วิทยาลัยนวัตกรรมการจัดการ  
    มหาวทิยาลยัราชภัฏวไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชปูถัมภ ์
45. อาจารย์ ดร.ภฤศญา ปิยนุสรณ์  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
46. อาจารย์ ดร.ภวินท์ธนา เจริญบุญ  หลักสูตรบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยมหิดล 
47. อาจารย์ ดร.มรกต ก าแพงเพชร  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
48. อาจารย์ ดร.รพีพัฒน์ ศรีศิลารักษ์  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ 
49. อาจารย์ ดร.ลัดณา ษรีอัมพรเอกกุล  วิทยาลัยนา่น มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 
50. อาจารย์ ดร.วงศ์ลัดดา วีระไพบูลย์  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
51. อาจารย์ ดร.ศราวัสดี นวกัณห์วรกุล  คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์  
    มหาวิทยาลัยราชภัฏนครศรีธรรมราช 
52. อาจารย์ ดร.สุวรรณา เขียวภักดี  ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการบริการ การท่องเที่ยว  
    และโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
53. อาจารย์ ดร.อธิป จันทร์สุรีย ์ ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการบริการ การท่องเที่ยว  
    และโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
54. ดร.ยิ่งศักดิ์ ไกรพินิจ  กระทรวงศึกษาธิการ 
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ก าหนดการน าเสนอผลงานในการประชุมวิชาการระดบัชาติ คร้ังที่ 11 ประจ าปี พ.ศ.2565 

Culture – Service – Logistics in the Ecosystem 

ในวันศุกร์ที่ 25 พฤศิกายน 2565 

ณ ห้องประชุมนภาลัย โรงแรมดุสิตธานีหัวหิน จังหวัดเพชรบรุี 
การน าเสนอผลงาน  รูปแบบ รหัสบทความ ชื่อผลงาน ผู้น าเสนอ 

13.00 น. 13.15 น. On-Site 1222 การศึกษาความพึงพอใจของผู้เรียนต่อสือ่การเรียนการสอนในภาคปฎิบัติเพื่อ
ท าใบงานกิจกรรมการเรียนรู้ 

คุณศิริเรือง พัฒน์ช่วย 

13.15 น. 13.30 น. On-Site 1216 กระบวนการแพทยานวุัตรของรัฐบาลสยาม ระหวา่ง พ.ศ. 2371 - 2470 คุณพนมพร เส็งผล 

13.30 น. 13.45 น. On-Site 1237 ประสิทธิภาพทางเทคนิคของเรือประมงพาณิชย์ประเภทเครื่องมืออวนลากใน
ประเทศไทย 

คุณปฐวี สุขะกาศี 

13.45 น. 14.00 น. On-Site 1258 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากร 
กลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวายในช่วงของการแพร่ระบาด 
ของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 

คุณเอกกฤต เลิศวิทยาประดิษฐ์ 

14.00 น. 14.15 น. พักรับประทานอาหารว่าง 

14.15 น. 14.30 น. On-Site 1209 การศึกษาค าหยาบในเพลงแร็ปใต้ดิน กรณีศึกษาเพลงในอัลบั้ม Hip Hop 
above the Law ของสุวิชชา สุภาวีระ (ดาจิม) 

คุณอนุชา ประณุทกระสานติ ์

14.30 น. 14.45 น. On-Site 1235 การรับรู้เรื่องเพศแบบพันธนาการและผูค้วบคุมวินัย คุณตุลยา เงินไพโรจน์ 

14.45 น. 15.00 น. On-Site 1202 ภาพตวัแทนของนักเคลื่อนไหวหญิง กรณีศึกษาจากละครโทรทัศน์เร่ือง MRS. 
AMERICA 

คุณธนดล เต้พันธ์ 

15.00 น. 15.15 น. On-Site 1221 วัฒนธรรมขององค์กรญี่ปุ่นที่มีผลต่อความจงรักภัคดีต่อองค์กรของพนักงาน
ชาวไทย กรณีศึกษา: บริษัท ไทยฮอนด้าแมนูแฟคเจอริ่ง จ ากัด 

คุณฮิเโตชิ โซเมย่า 

15.15 น. 15.30 น. Online  1268 รูปแบบกิจกรรมการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพของจังหวัดภูเก็ต คุณสงกรานต์ กลมสุข 

ประธานกรรมการ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ระชานนท์ ทวผีล 

กรรมการ ดร.อธิป จันทร์สุรยิ ์

กรรมการ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ นภนนท์ หอมสดุ 

ผู้ประสานงาน นางสาวจุฑามาศ เมฆนิต ิ
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากร 
กลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวายในช่วงของการแพร่ระบาด 

ของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 (COVID-19) 

FACTORS AFFECTING PURCHASING DECISION ON ONLINE FITNESS COURSES 
AMONG GENERATION Y POPULATION DURING THE CORONAVIRUS (COVID-19) OUTBREAK 

จีราภา สตะเวทิน 1 ศุภลักษณ์ ศรีส าอางค์ 2 เลิศลักษณ์ เจริญสมบัติ 3 
เอกกฤต เลิศวิทยาประดษิฐ์  4 เชาวลิต ตรึกตรอง 5 และ ชินวัฒน์ นิลโมจน ์6 

บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ในช่วง
การแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 (COVID-19)  และเพื่อศึกษาพฤติกรรมของประชากร
เจนเนอร์เรชั่นวายในการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา
สายพันธุ์ใหม่ 2019 (COVID-19) การศึกษาในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างคือกลุ่มประชากรเจนเนอร์
เรชั่นวายที่เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523-2543 หรือมีอายุระหว่าง 21-41 ปี และเป็นผู้ที่มีประสบการณ์การซื้อคอร์สและ
การใช้งานคอร์สออกก าลังกายออนไลน์จ านวน 300 คน เครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถามและโปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ 
SPSS วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาและสถิติใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ขาดสถิติเชิงอนุมาน และมีการใช้สถิติทดสอบสมมติฐานในงานวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพไม่สมรส มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
10,000-15,000 บาท และมีอาชีพนักศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์
ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล และด้านการให้บริการส่วนบุคคล 
ซึ่งอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย ส าหรับพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออกก าลังกาย 1 -2 ครั้ง/
สัปดาห์ ซื้อคอร์สออกก าลังกายเพราะต้องการลดน้ าหนักและไขมันส่วนเกิน การหาข้อมูลและตัดสินใจเลือกซื้อคอร์สอ
อกก าลังกายด้วยตนเอง และพิจารณาซื้อคอร์สออกก าลังกายจากค่าบริการที่พอใจ สุดท้ายค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ในระดับมาก 

ค าส าคัญ : การตัดสินใจซื้อ คอร์สออกก าลังกายออนไลน์ เจนเนอร์เรชั่นวาย โรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 

                                                           
1 อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
2  อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
3  อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
4  อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
5 อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
6  อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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Abstract 

 The objectives of this research were to study factors affecting purchasing decisions of online 
fitness courses among Generation Y population during the Coronavirus (COVID-19) outbreak and to 
investigate their behaviors on purchasing decisions. This quantitative study comprised 300 Generation 
Y with the aged range between 21-41 years. The SPSS program was applied to analyze frequency, 
percentage, mean and standard deviation and used statistics to test the hypothesis in the study. 

 The results indicated that the majority of respondents were unmarried female students with 
average income per month 10,000 - 15,000 baht.  The factors affecting purchasing decision included 
product, price, place, promotion, people, physical environment, process, privacy, and personalization at 
high levels. In terms of buying behavior, the majority of samples exercises 1-2 times a week to lose 
weight and excess fats.  They also searched information and made decision on online fitness courses 
by themselves, and they bought courses that had offered reasonable prices. Finally, social values 
affected purchasing decisions on online exercise courses at a high level. 

Keywords:  PURCHASING DECISION, ONLINE FITNESS COURSE, GENERATION Y, THE COVID-19 
PANDEMIC. 
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1. บทน า 

ช่วงต้นปี พ.ศ. 2563 เริ่มมีการเเพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 (COVID-19) ไปทั่ว
โลกรวมถึงประเทศไทยด้วย รัฐบาลจึงออกมาตรการต่างๆ เพื่อลดการแพร่ระบาด เช่น การให้สวมหน้ากากอนามัย                                   
การล้างมือด้วยแอลกอฮอล์การจ ากัดจ านวนคนเข้าใช้บริการสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาล ร้านอาหาร 
เป็นต้น ส่งผลให้เกิดการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้ชีวิตประจ าวันที่เรียกว่า ชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) คือ การเว้น
ระยะห่างทางสังคม การท ากิจกรรมผ่านทางเทคโนโลยีออนไลน์ เช่น การซื้อสินค้า การประชุม ฯลฯ 

ความรุนแรงของสถานการณ์การแพร่ระบาดท าให้รัฐบาลมีค าสั่งปิดสถานบริการหลายแห่ง เช่น ร้านอาหาร 
สถานบริการ สวนสาธารณะ รวมถึงสถานบริการออกก าลังกายหรือฟิตเนส ด้วยเหตุนี้หลายสถานบริการออกก าลังกาย
ต้องปรับรูปแบบกิจกรรมและบริการของตนเองเพื่อให้ด าเนินธุรกิจต่อไปได้ การเปิดคอร์สเรียนออกก าลังกายออนไลน์
จึงเป็นทางเลือกที่ตอบโจทย์ทั้งผู้ประกอบการที่ต้องการรายได้และผู้บริโภคที่ต้องการออกก าลังกายแต่ไม่สามารถออก
นอกที่พักได้  

กลุ่มคนเจนเนอร์เรชั่นวาย (The Generation Y)  คือกลุ่มคนที่เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523 – 2543 (ปัจจุบันมี
อายุในช่วง 21 - 41 ปี) มีความทะเยอทะยาน มุ่งมั่นต่อความส าเร็จเพื่อแสวงหาความก้าวหน้าในอาชีพการงาน                
ด้วยลักษณะนิสัยของคนเจนเนอร์เรชั่นวายที่ต้องการใช้ชีวิตได้อย่างเต็มที่ ตั้งใจท าในสิ่งที่ตัวเองชอบ มุ่งมั่นต่อ
ความส าเร็จ และคิดว่าหากไม่ดูแลรักษาหรือใส่ใจกับการดูแลร่างกายของตัวเองให้ดีพอ สุขภาพก็จะทรุดโทรมลงอย่าง
รวดเร็วและมีโอกาสเกิดเร่ืองไม่คาดฝันขึ้นได้เสมอ ด้วยเหตุนี้คนในเจนเนอร์เรชั่นวายซึ่งมีอายุและรายได้ที่เพิ่มข้ึนจึงให้
ความส าคัญกับการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ (Jurairat Nunthanid, 2561) 

ดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกาย
ออนไลน์ของประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย ในช่วงของการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 
(COVID-19) โดยใช้ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และค่านิยมทางสังคมที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 
2. วัตถุประสงค์ในการวิจัย  

 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ ในช่วงการแพร่ระบาดของ
โรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา (COVID-19)   

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรเจนเนอร์เรชั่น
วายในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา (COVID-19)   

2.3  เพื่อศึกษาค่านิยมทางสังคมที่มีต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรเจนเนอร์
เรชั่นวายในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา (COVID-19) 
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3. วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

3.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix: 7Ps)  คือทฤษฎีทางการตลาดซึ่ง

เป็นกลยุทธ์ที่ได้รับความนิยมในการสร้างคุณค่าจากการบริการเพื่อส่งมอบให้แก่ผู้บริโภค โดยมีปัจจัยทั้งหมด 7 
ส่วน โดยมีรายละเอียดดังนี้ (Kerin and Hartley, 2019: 343-347) 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง กิจกรรมหรือประโยชน์ที่ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง
พอใจแก่ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงคุณสมบัติ ประโยชน์ และตราสินค้า 

ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเพื่อรับบริการ ซึ่งราคาท่ีถูกก าหนดสามารถ
แตกต่างและหลากหลายได้ตามปัจจัยทางกายภาพ จิตวิทยา ช่วงเวลา เป็นต้น 

ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงบริการทั้งที่เป็นสถานที่ทาง
กายภาพและที่เป็นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การน าเสนอคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับจากการ
รับบริการ การน าเสนอข้อมูลสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การโฆษณา การให้ข่าว การใช้พนักงานขาย การขายตรง 
และการส่งเสริมการขาย 

บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลที่สร้างและส่งมอบประสบการณ์การให้บริการแก่ผู้บริโภคท้ังใน
ด้านคุณภาพและผลิตภาพ ประสบการณ์ท่ีดีของผู้บริโภคเกิดจากทักษะ ทัศนคติ และความมุ่งมั่นของพนักงาน 

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) หมายถึง ภาพหรือลักษณะที่ปรากฏใน
สถานที่ที่ให้บริการเพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริการ ซึ่งสิ่งแวดล้อมนี้หมายรวมถึงตัวอาคาร ภูมิสถาปัตย์ 
เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์ ฯลฯ 

กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนและการไหลของกิจกรรมการให้บริการแก่ผู้บริโภค 
เช่น การนัดหมาย การรอคอย เป็นต้น 

ส าหรับการท าการตลาดออนไลน์ วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2550 , หน้า 13-16) ได้
กล่าวถึงองค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ที่น ามาใช้เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางออนไลน์ (Online 
Marketing Mix) เพ่ิมเติมอีก 2 ปัจจัย ได้แก่  

การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) เป็นนโยบายที่ผู้ประกอบการหรือองค์กรต่าง ๆ ได้ประกาศ
ให้สาธารณชนได้ทราบว่า ตนจะให้ความคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคลที่เก็บไว้ไปในทางใดบ้าง ผู้ประกอบการควร
ก าหนดนโยบาย เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ โดยเฉพาะข้อมูลเกี่ยวกับการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) เช่น 
ที่อยู่ หมายเลขโทรศัพท์ หมายเลขบัตรเครดิต เป็นต้น 

การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) เป็นลักษณะการบริการแบบโต้ตอบร่วมกัน
(Interactive) ระหว่างผู้ประกอบการกับลูกค้าแบบเจาะจงบุคคล เรียกว่า การตลาดแบบหนึ่งต่อหนึ่ง (One to 
One Marketing) เพ่ือน าเสนอสิ่งที่ตรงใจลูกค้า อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าและสร้างความเป็นกันเองและ
ความประทับใจให้กับลูกค้า 
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3.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค    
พฤติกรรมผู้บริโภคได้มีผู้ที่ให้ความหมายหรือแนวคิดไว้หลากหลายและมีลักษณะ ดังนี้ 
Hoyer and Macinnis (1997) ได้อธิบายพฤติกรรมผู้บริโภคไว่ว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นผลของการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท้ังหมด จึงเก่ียวข้องและสอดคล้องกับการบริโภคและข้อจ ากัดอันมีส่วนเกี่ยวเนื่องกับ
สินค้า การบริการ เวลาและความคิดต่อตัดสินใจซื้อของคนในช่วงเวลาใด เวลาหนึ่ง 

ปริญ ลักษิตานนท์ (2544) ได้ให้อธิบายถึงพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ิมเติมว่าการกระท าของบุคคลใด 
บุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ ตัดสินใจซึ่ง
เกิดขึ้นก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า 

รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคว่าคือพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ
และการเลือกใช้สินค้าหรือบริการ โดยมีการผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลนั้นต้องมีการตัดสินใจทั้งก่อน
และหลังการกระท าต่าง ๆ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความพอใจและความต้องการของบุคคลนั้น ๆ 

ผู้บริโภคมีขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมี 5 
ขั้นตอน (Kerin and Hartley, 2019: 128-131) โดยเริ่มต้นจากการตระหนักถึงปัญหา (Problem recognition) 
เพราะเป็นการรับรู้ความต้องการของตนเอง จากนั้นจะท าการค้นหาข้อมูล (Information search) เพ่ือศึกษา
วิธีการแก้ไขปัญหาซึ่งอาจมีได้หลายแนวทาง ต่อมาคือการประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เพ่ือหา
สินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการมากที่สุด จากนั้นผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อ  (Purchase 
decision) โดยพิจารณาเงื่อนไขต่างๆ เช่น ยี่ห้อ ผู้ขาย สถานที่ซื้อ เป็นต้น ขั้นตอนสุดท้ายคือประสบการณ์หลัง
การใช้สินค้าหรือบริการโดยการเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รับกับความคาดหวังก่อนซื้อ ซึ่งเป็นพฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือ (Post-purchase behavior) ของผู้บริโภค 

3.3 แนวคิดค่านิยมทางสังคม 
ค่านิยม หมายถึง สิ่งที่คนชื่นชมและชื่นชอบ ยึดถือปฏิบัติ เพราะมีประโยชน์และคุณค่าต่อตัวเอง

และการครองชีพ โดยค่านิยมทางสังคม คือ สิ่งที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยึดถือตรงกันว่ามีคุณส าหรับคนส่วนใหญ่
และเมื่อยึดถือและปฏิบัติตามแล้วได้รับการยอมรับและสามารถมีชีวิตอยู่ร่วมกับสังคมได้อย่างปรกติสุข และ
ส าหรับค่านิยมพ้ืนฐานของคนไทยส่วนใหญ่ประกอบด้วยความสนุก ความสะดวก และความสบาย (ชญานิศวร์ 
กุลรัตนมณีพร และคณะ, 2555) 

กระแสรักสุขภาพถือได้ว่ามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในการออกก าลังกาย ซึ่งกระแสรัก
สุขภาพได้เกิดขึ้นจากปัจจัยต่าง ๆ ดังนี้ โรคภัยไข้เจ็บที่ประชาชนเผชิญมีเพ่ิมมากขึ้น การรณรงค์และสนับสนุน
การออกก าลังกายจากหน่วยงานภาครัฐ และรูปแบบการด าเนินชีวิตของประชาชนที่เปลี่ยนแปลงไป ส าหรับ
ลักษณะของการให้บริการของสถานที่ออกก าลังกายที่มีหลายประเภท เช่น สโมสร (Mega Club) ศูนย์กีฬา 
(Multi-Sports Center) และศูนย์บริการเฉพาะ (Niche Club) ก็มีปัจจัยภายในที่ต่างกันออกไป เช่น การ
สมัครเข้าใช้บริการที่ง่าย ค่าบริการที่ไม่สูงมากนัก สถานที่ตั้งที่สามารถเดินทางได้สะดวก รูปแบบกิจกรรมมี
ความหลากหลาย รูปแบบการให้บริการที่มีความยืดหยุ่น (นลินทิพย์ ภัคศรีกุลก าธร, 2551)  
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จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโคโรนาในปัจจุบัน ได้ส่งผลกระทบกับทุกภาคส่วน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับการใช้ชีวิตของคนในปัจจุบันที่ต้องเว้นระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) ท าให้
ผู้คนระแวดระวังเรื่องสุขอนามัยและเล็งเห็นถึงความส าคัญของสุขภาพที่แข็งแรงมากข้ึน แต่ด้วยข้อจ ากัดหลาย
ประการ ท าให้เราไม่สามารถออกก าลังกายได้ด้วยวิธีการดั้งเดิมเพราะต้องกักตัวอยู่บ้าน สถานที่ออกก าลังกาย
ไม่สามารถเปิดให้บริการได้ ด้วยเหตุนี้เหล่าคนรักสุขภาพจึงต้องมองหาวิธีการออกก าลังกายแบบอ่ืน ๆ เพ่ือให้
เหมาะสมกับชีวิตประจ าวันที่ต้องอยู่บ้านเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่กินระยะเวลายาวนานนี้เองได้
สร้างการใช้ชีวิตแบบวิถีชีวิตใหม่ (New Normal) ให้กับโลกการออกก าลังกาย ผู้คนต้องออกก าลังกายด้วย
ตัวเองในพ้ืนที่จ ากัดและสร้างสรรค์มากขึ้น ด้วยการหยิบจับอุปกรณ์ภายในบ้านมาใช้เป็น อุปกรณ์ออกก าลัง
กาย รวมถึงการสร้างแรงจูงใจใหม่ ๆ และน าไปสู่การตัดสินใจในการซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการในการออกก าลังกายให้สอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบัน  
 

ตารางที่ 1 : แสดงสรุปทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแต่ละปัจจัย 
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ผลิตภัณฑ์ √ √ √ √ √ √  √ √ √ √ √ √ 12 
2 ราคา √ √ √ √ √ √  √ √ √ √ √ √ 12 
3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย √ √ √ √ √ √  √ √ √ √ √ √ 12 
4 การส่งเสริมการตลาด √ √ √ √ √ √  √ √ √ √ √ √ 12 
5 บุคลากร √ √       √  √ √ √ 6 
6 สภาพแวดล้อมทางกายภาพ √ √       √  √ √ √ 6 
7 กระบวนการ √ √       √  √ √ √ 6 
8 การรักษาข้อมูลส่วนบุคคล    √        √ √ 3 
9 การให้บริการส่วนบุคคล    √         √ 2 
10 

พฤ
ติก

รร
มก

าร
ตัด

สิน
ใจ

 

การตระหนักถึงปัญหา  √   √ √  √ √  √   6 
11 การค้นหาข้อมูล    √   √  √ √  √   5 
12 การประเมินทางเลือก  √ √ √ √ √  √ √  √ √  9 
13 การตัดสินใจซื้อ  √  √ √ √  √ √  √ √  8 
14 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ     √ √  √ √  √ √  6 
15 ค่าใช้จ่าย/ค่าบริการ  √  √         

√ 
 3 

16 สถานท่ี/อุปกรณ์  √  √        √  3 
17 วิธีการช าระเงิน    √ √       √  3 
18 

ค่า
นิย

มท
าง

สัง
คม

 การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี      √     √   2 
19 ความต้องการการยอมรับ/

ยกย่อง 
     √ √   √ √   4 

20 การสร้างความม่ันใจ      √    √ √   3 
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21 การอนุรักษ์ /รสนิยม      √ √    √   3 
22 การพัฒนาตนเอง      √ √    √   3 
23 การปรับตัวต่อการ

เปลี่ยนแปลง 
      √    √   2 

 

จากตารางที่ 1 พบว่า มีตัวแปรที่เกี่ยวข้องและสอดคล้องกับ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อ
คอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชาชนกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย ในช่วงของการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อ
ไวรัสโคโรนาสายพันธ์ใหม่ 2019 ประกอบไปด้วย ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจ และค่านิยมทางสังคม ซึ่งสามารถน ามาเป็นกรอบแนวคิดของงานวิจัย และตั้งสมมติฐานได้ดังนี้ 

H:1 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 
H:2 พฤติกรรมผู้บริโภคส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 
H:3 ค่านิยมทางสังคมส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 

กรอบแนวคิด 

ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม 

            
            
            
            
            
            
            
            
            
            
            
            
            
 
        
 
 
 
 
     

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1.ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
2.ด้านราคา (Price) 
3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4.ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
5.ด้านบุคลากร (People) 
6.ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical environment) 
7.ด้านกระบวนการ (Process) 
8.การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) 
9.การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
 
 พฤติกรรมผูบ้รโิภค 

คา่นิยมทางสงัคม 

การตัดสินใจซื้อคอรส์ 
ออกก าลังกายออนไลน ์
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4. วิธีด าเนินการวิจัย (ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือการวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูล และการวิเคราะห์
ข้อมูล) 

4.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย (อายุ 21 - 41 ปี) โดย

ประกอบด้วยนักศึกษา พนักงานบริษัท พนักงานราชการ เจ้าของธุรกิจ รวมไปถึงผู้สนใจและใส่ใจในการออก
ก าลังกาย 

4.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
กลุุุมตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มคนในเจนเนอร์ชั่นวาย (อายุ 21 - 41 ปี) คนที่ใช้

บริการสถานออกก าลังกาย กลุ่มคนที่ใช้บริการส่วนใหญ่ใช้บริการผ่านทางออนไลน์ ซึ่งไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน จึงได้ใช้วิธีการค านวณโดยใช้สูตร Cochran ดังนี้ 

      
   n = (0.5)(1-0.5)(1.96)2  

    (0.05)2    

        = (0.5)(0.5)(3.8416) /(0.0025) 
      = 275.56 

 จากการแทนค่าในสูตรจ านวนที่ได้คือ 275.56 ผู้วิจัยจึงขอใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 300 
ตัวอย่างซึ่งถือได้ว่าผ่านเกณฑ์เง่ือนไขก าหนด คือไม่น้อยกว่า 276 ตัวอย่าง 
 

4.3 เครื่องมือการวิจัย  
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น โดยประกอบด้วย 4 ส่วน 

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  โดยเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check list) 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สอ
อกก าลังกายออนไลน ์โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scales) ของลิเคิร์ท (Liker Scales)  

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกาย
ออนไลน์ โดยเป็นแบบตรวจสอบรายการ  

 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกาย
ออนไลน์ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scales) ของลิเคิร์ท (Liker Scales)  

4.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากผู้ที่ตัดสินใจซื้อคอร์

สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวายจ านวน 300 คน โดยกระจายแบบสอบถามผ่าน
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ช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Facebook Line Instagram และ Twitter โดยผู้วิจัยได้แจ้งผู้ตอบ
แบบสอบถามทราบถึงการเก็บข้อมูลส่วนบุคคลว่าไม่เปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลเพ่ือเคารพความเป็นส่วนตัวและ
ความปลอดภัยของผู้ที่ให้ข้อมูล ทั้งนี้การเก็บข้อมูลได้รับความยินยอมและให้ข้อมูลด้วยความสมัครใจ  

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่
มีผู้ใดผู้หนึ่งหรือหน่วยงานท าการรวบรวมไว้แล้วในลักษณะของเอกสาร รายงาน บทความ งานวิจัยที่มีการ
ตีพิมพ์และเผยแพร่ตามช่องทางต่างๆรวมถึงทางเว็บไซต์และสื่อออนไลน์ การเก็บรวบรวมเพ่ือน ามาใช้ใน
งานวิจัยนี้พิจารณาข้อมูลจากความน่าเชื่อถือของข้อมูล แหล่งที่มา เหตุผลและหลักวิชาการ โดยเลือกใช้ข้อมูล
ที่เก่ียวข้องและสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

4.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
งานวิจัยนี้ท าการตรวจสอบเพ่ือให้คะเเนนและท าการประมวลผลด้วยซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ 

(SPSS) เพ่ือหาค่าสถิติและวิเคราะห์ข้อมูล ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) วิเคราะห์
ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบ ตัวอย่างเช่น ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) และมีการใช้สถิติทดสอบสมมติฐานในงานวิจัย 
 
5. สรุปผลการวิจัย (หากมีหัวข้อย่อย ให้ใช้ระบบตัวเลขและจุดทศนิยม) 

5.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย เพศ สถานภาพสมรส รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ โดยสามารถสรุปรายละเอียดได้ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2 แสดงลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) สัดส่วน(%) 
1.เพศ   
ชาย 78 26.00 
หญิง  191 63.70 
LGBT+ 31 10.30 
รวม 300 100.00 
2.สถานภาพสมรส    
สมรส 43 14.30 
ไม่สมรส 252 84.00 
หย่าร้าง 5 1.70 
รวม 300 100.00 
3.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
ต่ ากว่า 9,000 94 31.30 
10,000 - 15,000 105 35.00 
16,000 - 20,000 40 13.30 
มากกว่า 20,000 61 20.30 
รวม 300 100.00 
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4.อาชีพ   
ข้าราชการ / พนักงาน / ลูกจ้างในหน่วยงานรัฐบาล 22 7.30 
พนักงาน / ลูกจ้างรัฐวิสาหกิจ 19 6.30 
พนักงานบริษัทเอกชน 69 23.00 
เจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว / อาชีพอิสระ 39 13.00 
นักศึกษา 141 47.00 
พนักงานธนาคาร 8 2.70 
อื่น ๆ 2 0.70 
รวม 300 100.00 

 
 จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.70 ตามด้วยเพศชายจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ขณะที่สถานภาพไม่สมรส มีมากท่ีสุดเป็นจ านวน 
252 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 ตามด้วยสถานภาพสมรส มีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 ในส่วนรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนสูงสุดอยู่ที่ 10,000 - 15,000 บาท มีจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาคือ ต่ ากว่า 
9,000 บาท มีจ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30 และส่วนมากเป็นนักศึกษา 141 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 
ตามด้วยพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
 

5.2 ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของ
ประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย 
 

ตารางที่ 3 แสดงปัจจัยทั้ง 9 ด้านของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกาย
ออนไลน์ของประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย 

รายการประเมิน x ̄ S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.การมีคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ให้เลือกท่ีหลายประเภท เช่น โยคะ เวทเทรนน่ิง เป็นต้น  3.90 0.75 มาก 
2.การมีระยะเวลาของคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ให้เลือกท่ีหลากหลาย 4.04 0.86 มาก 
3.การมีวิธีการออกก าลังกายออนไลน์ท่ีหลากหลาย 3.99 0.87 มาก 
4.การมีรูปแบบการน าเสนอที่หลากหลาย เช่น การดูถ่ายทอดสด การดูบันทึก เป็นต้น 4.00 0.88 มาก 
รวม 3.98 0.84 มาก 
ด้านราคา (Price) 
1.ราคาคอร์สออกก าลังกายออนไลน์มีให้เลือกหลากหลาย  4.05 0.82 มาก 
2.การรับผ่อนช าระค่าคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ด้วยบัตรเครดิต 4.00 0.87 มาก 
3.ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับบริการท่ีได้รับ 4.06 0.81 มาก 
รวม 4.04 0.83 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1.การมีช่องทางเข้าถึงบริการท่ีหลากหลาย เช่น เฟซบุ๊ค ไลน์ ยูทูป เป็นต้น 4.01 0.81 มาก 
2.ความสะดวกของช่องทางที่สามารถเข้าถึงบริการได้ทุกเวลาท่ีต้องการ 4.08 0.82 มาก 
รวม 4.05 0.82 มาก 
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ด้านส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
   

1.ข้อมูลแนะน าคอร์สต่างๆ มีความเหมาะสมเพื่อการตัดสินใจซื้อ 4.04 0.80 มาก 
2.การเข้าถึงสื่อโฆษณาคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ได้จากหลากหลายช่องทาง 3.87 0.87 มาก 
3.การมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีชักจูงให้เกิดการทดลองใช้บริการ 4.00 0.85 มาก 
4.การมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดกระตุ้นให้ซ้ือคอร์สสออกก าลังกายออนไลน์อย่างต่อเน่ือง 3.98 0.90 มาก 
รวม 3.97 0.86 มาก 
ด้านบุคลากร (People)    
1.เทรนเนอร์มีความรู้ สามารถช่วยให้การออกก าลังกายออนไลน์บรรลุวัตถุประสงค์ 4.10 0.77 มาก 
2.เทรนเนอร์สามารถสื่อสารหรือให้ค าแนะน าให้เข้าใจได้ง่าย 4.11 0.75 มาก 
รวม 4.11 0.76 มาก 
ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment)    
1.ภาพลักษณ์ของเทรนเนอร์และฉากหลังสร้างบรรยากาศและความตั้งใจออกก าลังกายออนไลน์ 3.98 0.86 มาก 
2.การน าอุปกรณ์ท่ีมีภายในบ้านหรือซื้อหาได้ง่ายมาประยุกต์ใช้ออกก าลังกายออนไลน์ 4.08 0.84 มาก 
รวม 4.03 0.85 มาก 
ด้านกระบวนการ (Process)    
1.การเข้าคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ท าได้สะดวก ไม่ซับซ้อน 4.07 0.80 มาก 
2.การติดต่อสื่อสารเพื่อนัดหมายหรือขอค าแนะน าท าได้ไม่ยุ่งยาก 4.04 0.86 มาก 
รวม 4.06 0.83 มาก 
ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization)    
1.มีการแจ้งเตือนสิทธิประโยชน์ท่ีเหมาะสมกับลูกค้า เช่น โปรโมชั่นใหม่ๆ 4.02 0.80 มาก 
2.มีการตอบสนองข้อสงสัยอย่างรวดเร็วจากคอร์สออนไลน์เมื่อมีค าถาม  4.08 0.84 มาก 
รวม 4.05 0.82 มาก 
ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล (Privacy)    
1.มีการรับประกันการรักษาข้อมูลของลูกค้าเป็นความลับท่ีน่าเชื่อถือ 4.01 0.85 มาก 
2.มีระบบความปลอดภัยทางอิเล็กทรอนิกส์ในการท าธุรกรรมและใช้บริการ 4.09 0.82 มาก  
รวม 4.05 0.84 มาก 

ตารางที่ 3 แสดงปัจจัยทั้ง 9 ด้านของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออก
ก าลังกายออนไลน์ของประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย ปัจจัยด้านบุคลากร (People) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอร์สออกก าลังกายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.11 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ
เทรนเนอร์ที่สามารถสื่อสารหรือให้ค าแนะน าให้เข้าใจได้ง่ายมากที่สุด ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับการเข้าคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ที่ท าได้สะดวก ไม่ซับซ้อน นอกจากนี้ มีปัจจัยสามด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 และอยู่ในระดับมากเท่ากัน ได้แก่ ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการตอบสนองข้อสงสัยอย่างรวดเร็วจากคอร์สออนไลน์เมื่อมีค าถาม ปัจจัย
ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล (Privacy) ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการมีระบบความปลอดภัยทาง
อิเล็กทรอนิกส์ในการท าธุรกรรมและใช้บริการ และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง
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ให้ความส าคัญกับความความสะดวกของช่องทางที่สามารถเข้าถึงบริการได้ทุกเวลา ส าหรับปัจจัยด้านราคา 
(Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 ซึ่ง
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม
ทางกายภาพ (Physical Environment) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการน าอุปกรณ์ท่ีมีภายในบ้านหรือซื้อหาได้ง่ายมา
ประยุกต์ใช้ออกก าลังกายออนไลน์ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลัง
กายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการมีระยะเวลาของ
คอร์สออกก าลังกายออนไลน์ให้เลือกท่ีหลากหลายมากที่สุด ปัจจัยสุดท้ายคือ ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 
ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับข้อมูลแนะน าคอร์สต่าง ๆ มีความเหมาะสมเพื่อการตัดสินใจซื้อ  
 

5.3. พฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย 
ผู้ตอบแบบสอบถามอธิบายพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อดังนี้ ความถี่ในการออกก าลังกายมาก

ที่สุดคือ 1-2 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 และรองลงมาคือ 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 
82 คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 สาเหตุที่ท าให้สนใจซื้อคอร์สออกก าลังกายมากที่สุดคือ ต้องการลดน้ าหนักและ
ไขมันส่วนเกิน จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 และรองลงมาคือ เพ่ือสุขภาพที่แข็งแรง จ านวน 115 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.30 บุคคลที่เกี่ยวข้องกับการหาข้อมูลเพ่ือใช้ตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายมากที่สุดคือ 
การหาข้อมูลด้วยตนเอง จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 และรองลงมาคือ การสอบถามจากเพ่ือนและ
คนรู้จัก จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 23.70 ในขณะที่บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกซื้อคอร์สออกก าลัง
กายมากที่สุดคือ ตัวเอง จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 และรองลงมาคือ เพ่ือนร่วมชั้นเรียน/ เพ่ือน
ร่วมงาน จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 24.70 และเหตุผลส าคัญที่สุดในการพิจารณาการซื้อคอร์ส ออกก าลัง
กายคือ ค่าบริการที่พอใจ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 และรองลงมาคือ รูปแบบการบริการที่
หลากหลาย จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 35.70 
 

5.4. ปัจจัยเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของ
ประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย 

 
 
 
 
 
 
 

 



 

..  

The 11th National Conference 2022:  

Culture - Service - Logistics in the Ecosystem  

931 

 

ตารางที่ 4 แสดงค่านิยมทางสังคมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรกลุ่ม
เจนเนอร์เรชั่นวาย 

ค่านิยมทางสังคม x ̄ S.D. แปลผล 

1.การซ้ือคอร์สออกก าลังกายออนไลน์แสดงถึงความทันสมัย 3.79 0.87 มาก 
2.การซ้ือคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เเสดงถึงการรักสุขภาพ 4.05 0.84 มาก 
3.การซ้ือคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ช่วยเพิ่มการยอมรับของกลุ่มเพื่อนและคน
ในสังคม 

3.52 1.14 มาก 

4.การซ้ือคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เเสดงถึงความสะดวกสบายในการใช้ชีวิต 3.89 1.00 มาก 
5.การซ้ือคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เเสดงถึงความสนุกและการผ่อนคลาย 3.74 0.93 มาก 
รวม 3.80 0.96 มาก 

 

ตารางที่ 4 แสดงค่านิยมทางสังคมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของ
ประชากรกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย โดยมีค่าเฉลี่ย 3.80 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.96 อยู่ในระดับมาก ซึ่งกลุ่ม
ตัวอย่างมีค่านิยมการซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เเสดงถึงการรักสุขภาพมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.05 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.84 และรองลงมาคือการซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์เเสดงถึงความสะดวกสบายใน
การใช้ชีวิต มีค่าเฉลี่ย 3.89 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.00 
 

การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 

ยอมรับ 

พฤติกรรมผู้บริโภคส่งผลเชิงบวกต่อการ
ตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 

ยอมรับ 

ค่านิยมทางสังคมส่งผลเชิงบวกต่อการ
ตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 

ยอมรับ 

 
6. อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ในช่วงการแพร่
ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ ใหม่ 2019 (COVID-19)” เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ที่ส่งผลต่อการการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ ในยุคการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อ
ไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 (COVID-19)  และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของประชากรเจนเนอร์เรชั่นวายที่
ส่งผลต่อการการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ นอกจากนี้ ตัวแปรต้นทั้ง 3 ด้าน ได้แก่ ส่วนประสม
ทางการตลาด พฤติกรรมที่ส่งผลที่ต่อการตัดสินใจซื้อ และค่านิยมทางสังคม ส่งผลเชิงบวกต่อกลุ่มตัวอย่าง ซึ่ง
สามารถสรุปตามสมมติฐานได้ดังนี้ 
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สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 
ส่วนประสมทางการตลาดนั้นมีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ของประชากรกลุ่ม

คนในเจนเนอร์เรชั่นวาย  โดยการยอมรับสมมติฐานพบว่าสิ่งที่มีผลต่อการซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์นั้น
ประกอบด้วยปัจจัยหลายประการ ไม่ว่าจะเป็นความต้องการของตนเอง เเรงกดดันจากคนรอบข้าง สอดคล้อง
กับงานวิจัยของกนกวรรณ กลับวงศ์ (2561) ที่กล่าวถึงการตระหนักถึงปัญหาเรื่องสุขภาพหรือรูปร่างของตัวเอง 
และต้องการรักษาสุขภาพและดูแลรูปร่างของตัวเอง เช่นเดียวกับเจนจิรา เกสรขนรทิพย์ ( 2557 , หน้า 7 ) 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อคือเริ่มจากการที่ผู้บริโภคมี
ปัญหาหรือความจ าเป็นและความต้องการบริโภคสินค้าซึ่งถูกกระตุ้นจากปัจจัยภายในที่เกิดขึ้นโดยสามารถ
แก้ไขปัญหาได้ง่ายนอกจากนี้พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในเรื่องความสะดวกของช่องทางที่
สามารถเข้าถึงบริการได้ทุกเวลาที่ต้องการส่งผลกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า สอดคล้องกับงานวิจัย
ของวรรณภรณ์ ราษฎรดี (2560) ที่ให้ความส าคัญกับการให้บริการซื้อสินค้าตลอด 24 ชั่วโมง และ ในส่วนของ
ปัจจัยด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล ในเรื่องการค านึงถึงระบบรักษาความปลอดภัยทางธุรกรรมและการรักษา
ความลับของข้อมูลที่จะต้องถูกเก็บไว้เป็นความลับและไม่ถูกน าไปใช้ในทางที่ไม่เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของชัยวัฒน์ พิทักษ์รักธรรม (2556) ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความเชื่อมั่นในระบบรักษาความ
ปลอดภัยทั้งทางด้านข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลในการช าระเงินต่อการตัดสินใจในการซื้อสินค้า อย่างไรก็ตาม
ผลงานวิจัยข้างต้นขัดแย้งกับงานวิจัยของวรรณภรณ์ ราษฎรดี (2560) ที่พบว่าการรักษาข้อมูลของลูกค้าให้เป็น
ความลับไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

 

สมมติฐานที่ 2  พฤติกรรมผู้บริโภคส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลบุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกซื้อคอร์สออกก าลังกาย พบว่า 

ตนเองคือค าตอบที่ถูกตอบมากที่สุด แสดงให้เห็นว่าการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างเกิดจากการค้นคว้าหาข้อมูล
และน ามาเปรียบเทียบด้วยตัวเอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนานาถ พูลผล (2557) ซึ่งอธิบายว่า พฤติกรรม
การแสวงหาข้อมูลของผู้บริโภคนั้นเกิดจากการที่ผู้บริโภคเกิดปัญหาหรือตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ
จึงแสวงหาหนทางแก้ไขโดยหาข้อมูลเพ่ือช่วยในการตัดสินใจโดยปกติผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลต่าง ๆ ส าหรับ
การแก้ปัญหาหรือตอบสนองความต้องการที่เกิดขึ้นท าให้ผู้บริโภคต้องค้นหาข้อมูลต่าง ๆ ที่มากพอและ
เหมาะสมส าหรับการตัดสินใจซื้อ  

 

สมมติฐานที่  3 ปัจจัยเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกาย
ออนไลน์ 

จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าปัจจัยเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมที่มีผลมีต่อการตัดสินใจส่วนมากของ
กลุ่มตัวอย่างคือการตัดสินใจซื้อคอร์สออกก าลังกายออนไลน์ที่แสดงถึงการรักสุขภาพ สอดคล้องกับ วรรณวิมล 
เมฆวิมล (2553) ที่ได้ให้ความหมายพฤติกรรมการดูแลสุขภาพว่า เป็นการกระท าทางบวกของชีวิตและมีผล
โดยตรงต่อการคงไว้หรือเพ่ิมระดับความสุขสมบูรณ์ของบุคคล การบรรลุเป้าหมายในชีวิต และความสม
ปรารถนาของบุคคล เช่นเดียวกับ อรุณรัตน์ วิละรัตน์ (2561) ที่กล่าวว่าการออกก าลังกายเป็นสิ่งที่มีประโยชน์
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ต่อสุขภาพร่างกาย และการออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพและสัดส่วนที่สวยงาม สรุป
ได้ว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญปัจจัยทางค่านิยมที่มีผลต่อการตัดสินใจไปในทางประโยชน์ที่ได้รับจากการ
ออกก าลังกายและความปลอดภัยในสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 
2019 (COVID-19) มากกว่าปัจจัยในทางค่านิยมทางสังคมและการเป็นที่ยอมรับ  

 
7. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย และข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 

7.1 ข้อจ ากัดของงานวิจัย 
ผู้วิจัยมีเวลาจ ากัดในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง เนื่องด้วยสถานการณ์ที่ไม่ค่อย

เอ้ืออ านวยในการเก็บแบบสอบถาม ทางคณะผู้วิจัยจึงมีการกระจายแบบสอบถามผ่านทางช่องทางออนไลน์
โดยอาศัย Google form เพียงอย่างเดียว จึงได้ข้อมูลเพียงกลุ่มตัวอย่างที่ใช้เครือข่ายออนไลน์เป็นส่วนใหญ่ใน
การตอบกลับแบบสอบถาม ท าให้ข้อมูลที่ได้ไม่มีความหลากหลายอย่างเหมาะสมตามที่ควรจะเป็น ดังนั้นผู้ที่จะ
น าผลการวิเคราะห์และข้อมูลต่าง ๆ ในงานวิจัยนี้ไปใช้ประโยชน์ควรพิจารณาการน าข้อมูลเชิงสถิติต่าง ๆ ไป
ประยุกต์ใช้ เนื่องจากข้อมูลอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามช่วงระยะเวลาได้ 

7.2 ข้อเสนอแนะงานวิจัยต่อเนื่อง 
(1) ควรมีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการที่หลากหลายมากขึ้น เช่น แจกแบบสอบถามไปยังแอพพลิเคชั่น

ที่มีกลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวายใช้เป็นจ านวนมาก 
(2) ขยายเวลาในการวิจัยให้มากขึ้นเพ่ือที่จะเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างและมีการเก็บข้อมูลที่สามารถขยาย

เป็นวงกว้างได้เพ่ิมมากข้ึนและสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด 
(3) ควรมีช่องทางให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมจะท าให้ได้รับข้อมูลที่

สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
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