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การทดสอบค่าที  การทดสอบค่าเอฟ  และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน  

 ผลการศึกษาพบวา่ (1)  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายปุระมาณ 40 -60 ปี   
มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี  อาชีพขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ /ลูกจา้งของรัฐ  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
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Abstract 
 

 The purposes of this study were: (1) to study  personal data of patients who used Sukhothai Thammathirat 
Thai Traditional Medical clinic’s service; (2) to study decision making of patients who used Sukhothai Thammathirat 
Thai Traditional Medical clinic’s service; (3) to compare decision making of patients who used Sukhothai Thammathirat 
Thai Traditional Medical clinic’s service by personal factors; and (4) to study marketing  mix  factors relating to 
decision making of patients who used Sukhothai Thammathirat Thai Traditional Medical clinic’s service.  
 The population of this study was patients of Sukhothai Thammathirat Thai Traditional Medical clinic who 
were not personnel of Sukhothai Thammathirat Open University. The sample size of this study was 210 patients 
determined by using Krejcie and Morgan’s table.  When systematic random sampling method was employed , the 
samples were totally 230 patients.  The tool used in data collection was a questionnaire. The statistics used in data 
analysis included frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, one way ANOVA and Pearson’s correlation. 
 The study results indicated that : (1) most of the respondents were female, 40 to 60 years of age and 
government official/ state enterprise official/ government employee.  They got Bachelor’s degree, more than 40,000 baht 
per month income and used the service many times continuously; (2) the decision making of respondents in using 
Sukhothai Thammathirat Thai Traditional Medical clinic’s service were as follows: they required to cure with optional 
treatment and had health problem which needed to cure continuously, they received information from friends or cousins 
and the announcement through a bulletin board in front of the clinic, their decision criteria were the clinic located near 
the community where transportation was convenient and proceeded by educational institute where medical benefits from 
government was provided, they used the service of massage for curing followed by health consulting and purchasing 
Thai traditional medicine, and they used the service again because they had good experience here and got suggestion 
from massage therapists; (3) the respondents with different personal factors had no difference in decision making except 
occupation at the .05 statistically significant level; and (4) all marketing mix factors related to decision making in using 
Sukhothai Thammathirat Thai Traditional Medical clinic’s service at the .05 statistically significant level which the first 
factor was product followed by promotion, place, price, process, people and physical evidence, respectively.  
 
 
Keywords: Marketing mix factors,  Decision making,   Sukhothai Thammathirat Thai Traditional Medical clinic 
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บทที่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

 ปัจจุบนัประเทศไทยมีงบประมาณรายจ่ายทั้งหมด มากกว่าสองลา้นลา้นบาท ในจ านวน
น้ีเป็นงบประมาณท่ีจัดสรรให้กระทรวงสาธารณสุขประมาณร้อยละ 4  คิดเป็นเงินประมาณ                  
หน่ึงแสนลา้นบาท มีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนตามงบประมาณรายจ่าย ดงัแสดงในตารางท่ี 1.1 

 
ตารางท่ี 1.1 งบประมาณรายจ่ายกระทรวงสาธารณสุข 
                หน่วย : ลา้นบาท 

ปีงบประมำณ งบกระทรวงสำธำรณสุข ร้อยละ งบประมำณรำยจ่ำย 
2554 86,904.5 4.0 2,169,967.5 
2555 93,056.8 3.9 2,380,000.0 
2556 100,153.0 4.2 2,400,000.0 

 
งบประมาณจริงโดนตดัเหลือ 91,996.8 ลา้นบาท 
ทีมา : ส านกังบประมาณ ส านกันายกรัฐมนตรี (2555, 2556) 
 
 ตารางท่ี 1.1 แสดงงบประมาณรายจ่ายท่ีกระทรวงสาธารณสุขไดรั้บ ซ่ึงเป็นรายจ่ายท่ี
กระทรวงสาธารณสุขตอ้งจดัสรรไปใหก้รมกองต่างๆในสงักดั  
 พิจารณาดา้นการบริหารเงินจะพบว่าเงินท่ีรัฐตอ้งใช ้ เพื่อการดูสุขภาพคนไทยโดยรวม
ทั้งทางตรงและทางออ้ม นบัรวมเงินรายหวัส าหรับประชาชนส่วนท่ีใชสิ้ทธิการรักษาพยาบาล  ตาม
พระราชบญัญัติหลกัประกันสุขภาพแห่งชาติ พ.ศ. 2545 (บตัรทอง) ส าหรับปีงบประมาณ 2556 
พบว่า  มีประมาณ 2.5 แสนลา้นบาท หรือประมาณร้อยละ 10 ของงบประมาณรายจ่ายประจ าปี                             
แสดงในตารางท่ี 1.2 
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ตางรางท่ี 1.2 งบประมาณรายจ่ายการสาธารณสุข 
                             หน่วย : ลา้นบาท 

กำรสำธำรณสุข         ปีงบประมำณ 
 2555 2556 
1.งานโรงพยาบาล 92,301.2 99,056.5 
2.งานบริการสาธารณสุข 2,711.9 3,583.0 
3.งานวิจยัสาธารณสุข 7,375.6 7,431.9 
4.งานสาธารณสุขอ่ืนๆ 118,022.6 144,875.9 
รวมการสาธารณสุข 220,411.3 254,947.3 
ร้อยละของงบประมาณรายจ่ายประจ าปี 9.3 10.6 

 
ท่ีมา : ส านกังบประมาณ ส านกันายกรัฐมนตรี  (2556) 
 
 รายจ่ายการสาธารณสุข จากตารางท่ี 1.2 จ  านวน ประมาณ 2.5 แสนล้านบาทใน
ปีงบประมาณ 2556 น้ี ยงัไม่รวมรายจ่ายท่ีรัฐตอ้งจ่ายสมทบเขา้กองทุนประกนัสังคม และรายจ่าย
ส าหรับสิทธิการรักษาพยาบาลของขา้ราชการเวลาเจ็บป่วย หากจะประมาณตวัเลขค่าใชจ่้ายทั้งหมด
ท่ีรัฐตอ้งใชเ้พ่ือดูแลรักษาสุขภาพของคนไทยทั้งทางตรงและทางออ้ม จะไม่น้อยไปกว่า สามแสน
ลา้นบาท อยา่งแน่นอน 
 การแพทยแ์ผนไทยเป็นภูมิปัญญาในการรักษาสุขภาพ ของชาวไทยมาเป็นระยะ
เวลานาน ตามแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติฉบบัท่ี 9 กระทรวงสาธารณสุขไดม้ีนโยบาย
ฟ้ืนฟกูารแพทยแ์ผนไทย  ท าใหรั้ฐบาลมองว่า การนวดไทยสามารถพฒันาให้เป็นบริการสุขภาพท่ี 
มีคุณภาพ และสามารถสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศชาติ จึงน าไปสู่การก าหนดนโยบายของหน่วยงาน
รัฐบาลท่ีส่งผลต่อการนวด  กระทรวงสาธารณสุข  เป็นหน่วยงานส าคัญท่ีเก่ียวข้องและส่งผล
โดยตรงต่อการนวดไทย  โดยน ามาผสมผสานกบัการแพทยแ์ผนปัจจุบนัในระบบการรักษาผูป่้วย
ในโรงพยาบาลเพ่ือใหป้ระชาชนมีทางเลือกในการรักษาโรคเบ้ืองตน้ และบุคลากรสาธารณสุขส่วน
ใหญ่ก็เห็นว่าการแพทย์แผนไทยมีประโยชน์สามารถรองรับและแบ่งเบาภาระการบริการ
สาธารณสุขไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

จากนโยบายสนบัสนุนใหม้ีการแพทยแ์ผนไทยควบคู่กบัการแพทยแ์ผนปัจจุบนั   มีการ
ใหบ้ริการในโรงพยาบาลต่าง ๆ ท่ีเป็นเจา้หน้าท่ีของรัฐบาลท่ีตอ้งปฏิบติังานดา้นสาธารณสุข  และ
ให้แก่ประชาชนทัว่ไปท่ีสนใจน า ความรู้เร่ืองการนวดไปใชใ้นชีวิตประจ าวนัตลอดจนสามารถ
น าไปประกอบเป็นอาชีพหลกัหรืออาชีพเสริม  การจดัใหบ้ริการผูป่้วยตอ้งอาศยัความช านาญเฉพาะ
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ทางความรวดเร็ว ความถกูตอ้ง และความมีประสิทธิผล   เพื่อให้ผูป่้วยท่ีรับบริการไดรั้บประโยชน์
สูงสุดจากงานบริการการแพทยแ์ผนไทย 
 คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช เป็นสถานพยาบาลท่ีให้บริการตรวจรักษา
โรคตามหลกัวิชาการแพทยแ์ผนไทย   เปิดด าเนินการวนัท่ี 9 กนัยายน พ.ศ. 2554 เป็นหน่วยงาน
ภายใตก้ารก ากบัของสาขาวิทยาศาสตร์สุขภาพ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ซ่ึงเป็นหน่วยงาน
ภ า ย ใ ต้ ห น่ ว ย ง า น ข อ ง ภ า ค รั ฐ  โ ด ย มี ผู ้ รั บ บ ริ ก า ร ส่ ว น ใ ห ญ่ เ ป็ น บุ ค ล า ก ร ใ น
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช และพ้ืนท่ีใกลเ้คียง เป็นผูรั้บบริการหลกั    
 ในรอบกว่าทศวรรษท่ีผา่นมา ความนิยมและความสนใจต่อการนวดไทยไดเ้พ่ิมข้ึนอยา่ง
รวดเร็ว เห็นไดจ้ากจ านวนสถานประกอบการท่ีให้บริการนวดแผนไทยท่ีมีเพ่ิมข้ึนและมีให้เห็น
แทบทุกถนนท่ีเป็นย่านธุรกิจการคา้และการท่องเท่ียว หรือการมีโครงการฝึกอบรมการนวดไทย
ออกมาอยา่งต่อเน่ืองเป็นจ านวนมาก  การเติบโตของการนวดแผนไทย ณ ขณะน้ีอาจกล่าวไดว้่าเป็น
ผลมาจากกระแสความสนใจเร่ืองการดูแลสุขภาพ  โดยเฉพาะการดูแลสุขภาพแบบองค์รวมท่ี
แพร่หลายไปทัว่โลก โดยองคก์ารอนามยัโลก (ค.ศ.2002-2005)  ไดป้ระกาศออกมาเป็นยุทธศาสตร์
ร่ ว มกันในก ารสนับส นุน   ด้า นก ารแพทย์ดั้ ง เ ดิ ม พ้ื นบ้ านและก ารแพทย์ทา ง เ ลือก                                
(จุงโกะ. 2548 : 28.)  และจากแนวคิดการสร้างมูลค่าให้กบัภูมิปัญญาพ้ืนบา้นไทยภายใตก้ระแส
เศรษฐกิจแบบทุนนิยม  

จากจ านวนสถานประกอบการ ท่ี ให้บ ริก ารนวดแผนไทย ท่ี มี เ พ่ิม ข้ึน  พบว่ า                                       
คลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช  มีคู่แข่งในธุรกิจในบริเวณใกล้เคียง  อาทิเช่น                                
คลินิกแพทยแ์พทยแ์ผนไทยประยกุตส์ว่างโลก  และเฮลแลนด ์มาสสาจ แอนดส์ปา สาขาแจง้วฒันะ   
ท าใหเ้กิดการแข่งขนั  การเปรียบเทียบการบริการ ของธุรกิจบริการดงักล่าว  จึงท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ี
จะท าการศึกษาถึง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการ คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีท าใหม้ีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช เพื่อมหาวิทยาลยัจะไดน้ าไปใชป้ระโยชน์
ในการวางแผน พฒันาการด าเนินงานต่อไป และเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบกิจการน าไปใชเ้ป็น
แนวทางในการวางแผน พฒันาคลินิกของตวัเองให้มีประสิทธิภาพ มีประสิทธิผลเหนือกว่าคลินิก
คู่แข่ง  และจะเป็นประโยชน์สามารถน าไปใชใ้นการวางแผนการบริการเพื่อสุขภาพ โดยน าไป
ประยกุตใ์หส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์และเศรษฐกิจของประเทศ  รวมทั้งเป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจ
ในการท่ีจะเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ในธุรกิจดา้นน้ีต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

 2.1  เพื่อศึกษาขอ้มลูส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย 
สุโขทยัธรรมาธิราช             

 2.2  เพื่อศึกษาการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช                         
 2.3  เปรียบเทียบการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 2.4  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจ                      

ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
     กรอบควำมคดิทำงทฤษฎ ี
     ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)                               ตวัแปรตำม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศกึษา 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริกำร 
-  เพศ 
-  อาย ุ
-  ระดบัการศึกษา 
-  อาชีพ 
-  รายไดต่้อเดือน 
 
 
 
 

กำรตดัสินใจของผู้ใช้บริกำร 
คลนิิกแพทย์แผนไทยสุโขทยัธรรมำธิรำช 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
-  การรับรู้ปัญหา (Problem  recognition) 
-  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
-  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) 
-  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
-  พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase behavior) 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
-  ดา้นผลิตภณัฑ ์
-  ดา้นราคา 
-  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
-  ดา้นบุคคลากร 
-  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 - ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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4. สมมตฐิำนกำรศึกษำ 
 
 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ  
รายไดต่้อเดือน  ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช                    
ท่ีแตกต่างกนั 
 4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ได้แก่     ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา                                                  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคลากร   ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทย์
แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

5. ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
 5. 1  ขอบเขตด้ำนประชำกร   
          คือ ผูม้ารับบริการท่ีคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชท่ีไม่ใช่บุคลากร 
ของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  ท่ีมารับบริการระหว่าง วนัท่ี 1 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2556  ถึง 
วนัท่ี 31 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2557   

 5.2  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ   
        จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจของ                                   

ผูใ้ช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   ตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด                              
( Service Marketing Mix)  ( Lovelock & Whight, 2002 : 13 )   
 5.3  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ  

        คือ  ศึกษาในช่วงระยะเวลา เดือนมีนาคม ถึง เดือนเมษายน พ.ศ. 2557   
 5.4  ขอบเขตด้ำนตวัแปร 

 5.4.1  ตัวแปรอิสระ  ไดแ้ก่ 
           1)   ปัจจัย ส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม  ได้แก่  เพศ อาย ุ                        

ระดบัการศึกษา  อาชีพรายไดต่้อเดือน  จ  านวนคร้ังท่ีมารับบริการ  บุคคลท่ีมารับบริการดว้ย  และ
ช่วงเวลาท่ีมารับบริการ    

          2)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์   ดา้นราคา                                          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคคลากร   ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ  และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 



6 

 

5.4.2  ตัวแปรตาม  ไดแ้ก่ การตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทย ์แผนไทย                               
สุโขทยัธรรมาธิราช 
 

6. ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 6.1  คลินิก  หมายถึง สถานพยาบาล ท่ีไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน ให้บริการตรวจรักษาโรค
ตามหลกัวิชาการแพทยแ์ผนไทย 
 6.2  การแพทยท์างเลือก  หมายถึง การรักษาโรคโดยวิธีการอ่ืนๆ  ท่ีไม่ใช่การแพทย์              
แผนปัจจุบนั  มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชอ้ธิบายพยาธิก  าเนิด  การด าเนินโรคและเหตุผลประกอบใน
การรักษา 
 6.3  การแพทยแ์ผนไทย  หมายถึง การประกอบโรคศิลปะตามความรู้ หรือต ารา                                      
แบบไทยท่ีถ่ายทอด  และพฒันาสืบต่อกนัมา หรือตามการศึกษาจาก สถานศึกษาท่ีคณะกรรมการ
รับรอง 
 6.4  การใหบ้ริการของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   หมายถึง การให ้
บริการในลกัษณะของแพทยท์างเลือกแบบแพทยแ์ผนไทย  
 6.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีประกอบไปดว้ย  

6.5.1  ผลิตภณัฑ ์ หมายถึง ยาแผนไทย  และบริการนวดพร้อมประคบยาสมุนไพร                           
เพื่อการบ าบดัรักษา 
  6.5.2  ราคา หมายถึง ยอดเงินรวมท่ีคิดรวมค่าบริการทั้งหมดเรียบร้อยแลว้ 
  6.5.3  ช่องทางการจดัจ  าหน่าย หมายถึง  สถานท่ีตั้งของคลินิก ระยะเวลาการเปิด
ใหบ้ริการ 
  6.5.4  การส่งเสริมการขาย  หมายถึง  การแนะน าการให้บริการและให้ค  าปรึกษา
ปัญหาทางดา้นสุขภาพโดยพนกังาน  

6.5.5  กระบวนการใหบ้ริการ  หมายถึง  ขั้นตอนต่างๆตั้งแต่เร่ิมรักษาจนส้ินสุด 
การรักษา 
  6.5.6  บุคลากร  หมายถึง พนกังานของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 

6.5.7  ลกัษณะทางกายภาพ  หมายถึง ส่วนท่ีรับรู้และสมัผสัได ้เช่น สถานท่ี                                  
ความสะอาด  
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               6.6  การนวดไทย  หมายถึง การตรวจประเมิน การวินิจฉัย การบ าบดั การป้องกนัโรค               
การส่งเสริมสุขภาพ  และการฟ้ืนฟูสุขภาพดว้ยวิธีการกด การคลึง การบีบ การจบั การดดั การดึง                  
การประคบ การอบ หรือวิธีการอ่ืนตามศิลปะการนวดไทยหรือการใชย้าตามกฎหมาย ว่าดว้ยยาทั้งน้ี       
ตามกรรรมวิธีการแพทยแ์ผนไทย  
 6.7  ยาแผนไทย  หมายถึง  ยาท่ีไดจ้ากสมุนไพร โดยตรงหรือท่ีไดจ้ากการผสมปรุง                
หรือแปรสภาพสมุนไพร และใหห้มายความรวมถึงยาแผนโบราณตามกฎหมายว่าดว้ยยา 
 

7. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1  เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด  และสามารถน าไป
วางแผน ก าหนดกลยทุธท์างการตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีคลินิก 
 7.2  ช่วยให้บุคคล และหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องน าผลท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางไปใช้
ประกอบการวางแผนการพฒันาบริการใหม้ีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 7.3  เป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจ ในการท่ีจะเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ในธุรกิจดา้น
น้ีต่อไป 
 
 
 
 

 

 

 

 



บทที่ 2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ในคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้จากเอกสาร
และการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  จึงน าเสนอแนวความคิด  ทฤษฎี  เอกสาร  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
ตามล าดบัดั้งน้ี 

 1.  แนวความคิดเก่ียวกบัการตลาด 
 2.  แนวความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ  
 3.  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจบริการ 
 5.  การตลาดแบบบอกต่อ 
 6.  แนวคิดการแพทยแ์ผนไทย 

 7.  คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 8.  ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวความคดิเกี่ยวกับการตลาด (Marketing Concept) 
 

 สมาคมการตลาดประเทศสหรัฐอเมริกาให้ความหมายการตลาดไว ้สองความหมาย 
ความหมายท่ีหน่ึง คือ การตลาด เป็นกระบวนการทางสังคมซ่ึงแต่ละคน แต่ละกลุ่มได้รับการ
ตอบสนองในส่ิงท่ีตอ้งการคือสินคา้หรือบริการ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนส่ิงท่ีมีคุณค่าซ่ึงกนั
และกัน ความหมายท่ีสอง คือ การตลาดหรือการจัดการการตลาด (Marketing Management)                   
เป็นกระบวนการการวางแผน การบริหารแนวคิด สินค้า การตั้งราคา การจัดจ  าหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย ส าหรับสินคา้บริการท่ีสร้างสรรคใ์หเ้กิดการแลกเปล่ียน และสนองความพอใจให้
ลกูคา้ ขณะเดียวกนัองคก์ารก็บรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ   
 การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์ด าเนินการไป เพื่อให้มีการ
ตอบสนองความพอใจและความตอ้งการต่างๆโดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน (Kotler, 1997) 
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 การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผน (Planning) การบริหารแนวคิด 
(Concept)  การตั้งราคา (Price)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การจดัจ  าหน่าย (Distribution) 
ความคิด สินค้า และบริการ (Idea, Good and Services)  เพื่อสนองความพอใจของบุคคล                    
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541 : 4) 
 การตลาด (Marketing) หมายถึง ระบบกิจกรรมของธุรกิจออกแบบ  เพ่ือการวางแผนตั้ง
ราคาสินค้า ส่งเสริมการจ าหน่าย  และการจัดจ าหน่ายสินค้าท่ีไปตอบสนองความต้องการแก่                   
ตลาดเป้าหมาย  เพื่อบรรลุถึงวตัถุประสงคข์ององคก์ารดว้ย (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2542 : 5) 
 การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์มีความสัมพนัธ์กับการตลาด                        
มีการแลกเปล่ียน โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์และเต็มใจท่ีจะให้
ทรัพยากรท่ีมีค่าเพื่อการแลกเปล่ียน  และการตอบสนองจากกลุ่มอ่ืน เพ่ือท่ีจะขายบางส่ิง และซ้ือ
บางส่ิง ตามแนวคิดน้ีสามารถสรุปไดว้่า การตลาดเป็นขบวนการทางสังคม ซ่ึงแต่ละคนแต่ละกลุ่ม
บุคคลจะไดรั้บส่ิงท่ีเขาตอ้งการ โดยการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑก์บัผูอ่ื้น (สุภาพรรณ ลุวีระ 2530 : 7) 
 การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมในการแลกเปล่ียนซ้ือขาย  ซ่ึงด าเนินการ                  
โดยตวับุคคล  หรือองคก์ารดว้ยความมุ่งหวงัท่ีจะสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และยงัสัมฤทธ์ิ
ต่อเป้าหมายของนกัการตลาด (ส าอาง งามวิชา 2543 : 2) 
 การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการผา่นสินคา้  และบริการ
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  เพื่อท่ีจะให้มีการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้  และท าให้
องคก์ารธุรกิจสามารถบรรลุถึงวตัถุประสงคไ์ดด้ว้ย (ธงชยั สนัติวงษ ์2533 : 7) 
 กล่าวโดยสรุป การตลาดเป็นการกระท าทางธุรกิจท่ีน าสินคา้  และบริการผา่นจากผูผ้ลิต
ไปสู่ผูบ้ริโภค โดนผ่านกระบวนการแลกเปล่ียนในส่ิงท่ีมีคุณค่าระหว่างผูผ้ลิต ผูจ้ ัดจ  าหน่าย          
และผูบ้ริโภค 
    แนวคิดหลกัทางการตลาดท่ีใชใ้นการบริหารการตลาด โดยทัว่ไป ประกอบดว้ย 2 ส่วน                     
(สุวฒัน์  ศิรินิรันดร์ 2554 : 219) ไดแ้ก่ 
 1.1 การแบ่งส่วนตลาด และเลือกตลาดเป้าหมาย (Segmentation and Target Markets) 
เป็นการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคดว้ยการจ าแนกผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มๆ แลว้เขียนโครงสร้าง (Profile) 
ของแต่ละกลุ่มซ่ึงมีความแตกต่างอยา่งชดัเจน ไดแ้ก่ ตวัแปรดา้นประชากร จิตวิทยา  และพฤติกรรม
การซ้ือและใช้สินค้าท่ีแตกต่างกัน หลังจากนั้ นจะประเมินว่าส่วนการตลาดใดมีศักยภาพ                     
และมีโอกาสทางการตลาดท่ีองคก์รสามารถตอบสนองไดซ่ึ้งจะกลายเป็น ตลาดเป้าหมายต่อไป 
 2.2 เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)                        
เป็นเคร่ืองมือท่ีได้รับการยอมรับ  และนิยมใชม้ากท่ีสุด สามารถแยกเป็น 4 องค์ประกอบอย่าง
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กวา้งๆ  คือ  ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย  การกระจายสินค้า (Place)                         
และการส่งเสริการตลาด (Promotion)  ทั้งหมดน้ีเรียกสั้นๆว่า  4Ps  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1   แนวคิดหลกัทางการตลาด 
 
แนวคิดการตลาดท่ีแทจ้ริงนั้นประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ดงัน้ี 

- การก าหนดตลาดเป้าหมายท่ีชดัเจน 
- การศึกษาความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมายอยา่งละเอียด 
- ความผสมผสาน และความร่วมมือทางการตลาดของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้องทั้งฝ่ายขาย                    

การส่งเสริมการขาย โฆษณา ผูจ้ ัดการผลิตภัณฑ์ ฝ่ายวิจัยการตลาดต่างๆ เป็นต้น 
ขณะเดียวกนัยงัผสมผสานร่วมมือกบัหน่วยงานอ่ืนๆในองค์กร เช่น ฝ่ายบญัชี ฝ่ายผลิต 
ฝ่ายธุรการ และฝ่ายบริการ  ทั้งน้ีเพ่ือสร้างความพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลกูคา้ 

- ก าไร ซ่ึงไดจ้ากความพึงพอใจของลกูคา้และเป็นก าไรในระยะยาว 
 
 
 
 
 
 
 
 

Product 

Promotio

n 

Price 
  

Place 
  

ตลาดเป้าหมาย 
Target 
Market 
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ภาพท่ี 2.2   แนวคิดการตลาด 
ท่ีมา : เพลินทิพย ์โกเมศโสภา “ความส าคญั แนวคิดการตลาด และการเสนอคุณค่า”                                               
          ในประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะห์วางแผน และการควบคุมทางการตลาดนนทบุรี                                      
          สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2544 

 
 วตัถุประสงคข์องกิจกรรมทางการตลาด คือการพยายามกระตุน้ใหล้กูคา้ซ้ือสินคา้                     

หรือบริการของกิจการ แทนท่ีจะไปเลือกซ้ือมาจากคู่แข่ง ความส าเร็จของการตลาดก็จะเกิดข้ึนได้
โดยการวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และระมดัระวงัในการแบ่งส่วนตลาดใหถ้กูตอ้ง 
  

2. แนวความคดิเกี่ยวกับการตดัสินใจ 
 
 2.1  ความหมายของพฤตกิรรมการซ้ือ (Buying Behavior) 

  Shiffman and Kanuk. (1997:6)   ไดก้ล่าว ถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค   เป็นการการศึกษาพฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการตัดสินใจในการใช ้                             
ทรัพยากรท่ีตนมีอยู่ (เวลา เงิน ความอุตสาหะ) ในการบริโภคส่ิงท่ีตนต้องการ รวมทั้งศึกษาว่า 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร(What they buy)   ท าไมจึงซ้ือ(Why they buy it)   ซ้ือเม่ือไร(When they buy it)   
ซ้ือท่ีไหน(Where they buy it)   ซ้ือบ่อยเพียงใด(How often they buy it)   และใชบ่้อยคร้ังเพียงใด 
(How often they use it) 
  ความหมายของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค หมายถึง ความตอ้งการ  ความคิด  การกระท า                  
การประเมินผล  การตดัสินใจซ้ือ  และการใชสิ้นคา้ หรือบริการของบุคคล  เพ่ือตอบสนองความพึง
พอใจของบุคคลนั้นๆ   
  ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของ 

ตลาดเป้าหมาย   ความตอ้งการ   ความผสมผสาน         ก  าไรจากความ 
           ลูกคา้               ทางการตลาด             พึงพอใจลูกคา้ 
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บุคคลท่ีจะประเมินและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่าการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาเร่ือง 6W และ 1H  ดงัน้ี  
  Who  =  ใครเป็นผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคโดยตรง ผูรั้บเหมา หรือ ตวัแทน 

   What  =  ซ้ืออะไร ซ่ึงจะมีความสมัพนัธโ์ดยตรงกบัสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกในตลาด 
ผูบ้ริโภคจะคน้หาความพอใจ หรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ 
  When  =  ซ้ือเม่ือไร วนัไหน ฤดูไหน ทั้งน้ีเพราะ ณ เวลาท่ีต่างกนัผูบ้ริโภคจะตอ้ง
ได ้สินคา้ท่ีต่างกนั 
  Where  =  ซ้ือท่ีไหน คนนอกเมืองอาจจะซ้ือหมอ้แปลงไฟฟ้าจากศนูยบ์ริการหรือ 
ผูรั้บเหมาทอ้งถ่ิน   แต่คนในเมืองอาจจะซ้ือจากผูผ้ลิตโดยตรง 
  Why  =  ซ้ือท าไม ผูบ้ริโภคตอ้งเห็นความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้ไปใช ้
  Whom  =  ซ้ือเพ่ือใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
  How  =  ซ้ืออยา่งไรจะเป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัเวลาและความพยายามท่ีใชใ้นการ
ซ้ือสินคา้ จ  านวน และซ้ือดว้ยเงินสดหรือไม่ 
  เพื่อหาค าตอบ 7Os  ท่ีตอ้งการว่าผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจว่า จะซ้ือดีไหม (Whether) 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  วตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
(Objectives)  บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ (Organizations)  โอกาสใน
การซ้ือ (Occasions)   ช่องทางท่ีผู ้บริโภคไปซ้ือ (Outlets)   และขั้ นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) (สุวฒัน์  ศิรินิรันดร์ 2554 : 241-242) 

 Kotler. (1997:171) ไดก้ล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า การศกึษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาว่าผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์ร เลือก ซ้ือ ใช ้
และไม่ชอบสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ ท่ีสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการและ
ความปรารถนาของตนเองไดอ้ยา่งไร 
  ธงชัย สันติวงษ์ (2533 : 50) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การวิเคราะห์เพื่อให้
ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือผูบ้ริโภคท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการ
เขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆท่ีมีผลในการจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สาระส าคญัของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการ คือ  
    1)  การจัดหา (Procurement) หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีท าทัว่ๆ ไปจนน าไปสู่การ
ซ้ือหรือการรับสินคา้และบริการมาใช ้กิจกรรมส่วนน้ี จะนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้
ท่ีจะซ้ือ การประเมินเปรียบเทียบสินคา้  และบริการแต่ละประเภท จนถึงการตกลงใจซ้ือ  
  2)  การบริโภค (Consuming) คือติดตามดูว่าผูบ้ริโภค หรือใชสิ้นค้านั้นอย่างไร                
ท่ีไหน เม่ือใด ภายใตส้ถานการณ์อยา่งไร เช่น ใชท่ี้ท างานหรือท่ีบา้น ใชต้ามหลกัเกณฑ์ค  าแนะน า
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หรือใชแ้บบสะดวกตามความชอบใจ รวมตลอดไปถึงการดูว่า การใช้สินค้าท าไปเพื่อความสุข              
อยา่งครบถว้นสมบูรณ์แบบ  หรือใชเ้ป็นเพียงเพ่ือความจ าเป็นขั้นต ่าเท่านั้น  
  3)  การก าจัดหรือทิง้ (Disposing) ประกอบดว้ยการติดตามดูว่าผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้
และหีบห่อหมดไปอย่างไร โดยการติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีด าเนินไป   และกระทบต่อ
สภาพแวดลอ้มรอบตวัดว้ย  เช่นการท้ิงส่ิงท่ีใชหี้บห่อสินคา้ หรือการท้ิงเศษ หรือส่ิงของท่ีเหลือใช้
ว่าท าอยา่งไร รวมไปถึงการด าเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสินคา้ท่ีใชแ้ลว้  เช่นการเก็บของใชแ้ลว้  เพื่อให้
ต่อกบัคนอ่ืนๆไปใช ้ หรือน าไปขายต่อดว้ยวิธีท่ีแตกต่างไป 
  ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2538 : 84) ให้ความหมาย  พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า “การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้  และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกเหล่านั้น” 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง “พฤติกรรมของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมี
การตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวโดยบุคคลจะถือว่าเป็นผูบ้ริโภคในท่ีน้ี คือ บุคคลผู ้
ท่ีมีสิทธิในการไดม้าและใชไ้ปซ่ึงสินคา้และบริการท่ีไดม้ีการเสนอขายโดนสถาบนัทางการตลาด” 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2546 : 5) “ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ  
และใชสิ้นคา้  และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน  
และเป็นตวัก  าหนดปฏิกิริยาต่างๆเหล่านั้น” 
 Schiffman and Kanuk (1994 อา้งใน ทศันีย,์ 2546 : 37) “พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท า
การคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluation) และการ
ใชส้อยในผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Disposing) โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา” 
 Lodon and Bitta (1984 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “กระบวนการตดัสินใจ
และการกระท าส่วนบุคคลเมื่อมีการประเมินค่า การจดัหามาให้   และการใชซ่ึ้งสินคา้  และบริการ
ทางเศรษฐกิจ” 
  ธงชัย สันติวงษ์ (2533 : 51) ในทางปฏิบติัเราสนใจพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อ                
ซ่ึงเป็นเพียงส่วนหน่ึงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค   จึงไดใ้ห้ความหมายว่า การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวข้องกบัการแลกเปล่ียนซ้ือสินค้าและบริการด้วยเงินและรวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจ ซ่ึงจะเป็นตวัก  าหนดให้มีการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้น หมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็น
อุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือท่ีเป็นการซ้ือขององค์กรธุรกิจต่างๆหรือผูซ้ื้อเพ่ือขายต่อดว้ย
 2.2  พฤตกิรรมการตดัสินใจ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
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หมายถึง  ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภค  จะพิจารณาใน
ส่วนท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการตัดสินใจ (ด้านความรู้สึกนึกคิด)  และพฤติกรรมทางกายภาพ                 
การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ  และทางกายภาพ ท่ีเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ี               
ท าใหเ้กิดการซ้ือ  และพฤติกรรมซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

  Kotler , Philip (2006 : 174) จากทฤษฎีส่ิงเร้า (Stimuli)  และการตอบสนอง 
(Response) หรือเรียกสั้นๆว่า S-R theory  ทฤษฎีท่ีว่าน้ีไดม้าจากการสังเกต  และทดลองของ
นักจิตวิทยาหลายท่าน เช่น Pavlov , John Watson , Clark Hull และ Edward Tolmen เป็นตน้                 
ได้กล่าวถึงโมเดลของพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) ว่าเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมจากการคิดส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ               
ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า                
ซ่ึงผูผ้ลิต  หรือผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ  และจะน าไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response)   หรือการตดัสินใจของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision)    ดงัแผนภาพท่ี 2.3    และแผนภาพท่ี 2.4  ดงัน้ี 
 

(Stimulus)             (Buyer’s black box)           (Buyer’s response) 

 

 

 

                                        

 ภาพท่ี 2.3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมบริโภคอยา่งง่าย หรือ S-R Theory 
 
 จุดเร่ิมของโมเดลน้ี อยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการ 
ตอบสนอง ดงันั้นโมเดลน้ีจึงเรียกว่า S-R Theory โดย Kotler, Philip (2006 : 174) ไดใ้หร้ายละเอียด
ของทฤษฎีรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจ  ตามแผนภาพท่ี 2.4 ดงัน้ี 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุ้นทาง 
การตลาด 

และ ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

กล่องด าหรือ 
ความรู้สึกนึกคดิ             

ของผู้ซ้ือ 

 

การตอบสนอง 
ของผู้ซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.4 รูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ท่ีมา : Kotler , Philip (2006). Marketing Management, 12 th ed. Upper Saddle River, NJ: Pearson   
          Prentice Hall p.174. 
 
 รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจตามโมเดลขา้งตน้ 
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimuli)  ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย  และส่ิงกระตุน้
จากภายนอก นกัการตลาด  จะตอ้งตดัสินใจ  และจดัใหเ้กิดส่ิงกระตุน้ภายนอก  เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้   อาจจะใชเ้หตุจูงใจให้
ซ้ือโดยใชเ้หตุผล จูงใจใหซ้ื้อโดยใชจิ้ตวิทยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก  ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
 1)  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
ตอ้งควบคุม  และจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 
 (1)  ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม  เพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 
 (2)  ส่ิงกระตุน้ด้านราคา เช่น การก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ 
โดยพิจารณาจากลกูคา้เป้าหมาย 

 

ส่ิงกระตุ้นทาง 
การตลาด 

ส่ิงเร้าอ่ืนๆ 

 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่ายการ
ส่งเสริมการตลาด 

ดา้นเศรษฐกจิ 
ดา้นเทคโนโลยี 
ดา้นการเมือง 
ดา้นวฒันธรรม 
 

 

 

คุณลักษณะของ 
ผู้ซ้ือด้าน
จิตวิทยา 

แรงจูงใจ 
ความคาดหวงั 
การเรียนรู้ 
การจดจ า 
 
  

คุณลักษณะของ 
ผู้ซ้ืออ่ืนๆ 

วฒันะธรรม 
สังคม 
บุคคล 
 
 

 

กระบวนการ                 
ตัดสินใจซ้ือ       

รับรู้ปัญหา                    
คน้หาขอ้มูล 
ประเมินทางเลือก                   
ตดัสินใจซ้ือ                     
พฤติกรรมหลงัซ้ือ 
     
 

 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์
ตรายี่หอ้ 
ผูข้าย 
เวลา 
ปริมาณ 
วิธีจ่ายเงิน 
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 (3)  ส่ิงกระตุน้จากการจดัช่องทางการจ าหน่าย  เช่น จดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์
ใหท้ัว่ถึง  เพ่ือความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงถือว่าเป็นการกระตุน้การซ้ือดว้ย 

 (4)  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับุคคลทัว่ไป            
ส่ิงเหล่าน้ีถือว่า  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือทั้งส้ิน 
 2)  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimuli)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกบริษทั  ซ่ึงเจา้ของธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้เช่น  
  (1)  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิง
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  (2) ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ทางธุรกรรมด้าน
การเงินสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการใชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
  (3)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย และการเมือง  เช่น กฎหมายเพ่ิม หรือลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึง  จะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิม  หรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
  (4)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  เช่น ขนมธรรมเนียมไทยในเทศกาลต่าง ๆ  
จะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้  เม่ือถึงเทศกาลนั้นๆ 

 2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ(Consumer Psychology & ConsumeCharacteristics)      
    ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิต หรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้  จึงตอ้ง 

พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะเกิดจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ 
 1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ  มีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัทางดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล  และปัจจยัดา้นจิตวิทยา  ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  และจะไดก้ล่าวถึงในหวัขอ้ต่อไป 
 2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ประกอบดว้ยขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การคน้หา
ขอ้มลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ  และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  ซ่ึงจะกล่าวถึงใน
หวัขอ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buying Decision Process) ต่อไป 
 3. การสนองตอบของผูซ้ื้อ (Purchase Decision) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภค  จะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1) การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้า            
มีทางเลือกคือ นมสด บะหมี่ ขา้วแกง ฯลฯ สมมติว่าผูบ้ริโภคเลือกนมสด 
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 2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง             
จะตดัสินใจเลือกระหว่าง ตรามะลิ ตราโฟรโมสท ์ตราเมจิ ฯลฯ 
 3) การเลือกผู ้ขาย (Dealer Choice) ผู้บริโภคจะเลือกห้างสรรพสินค้า                 
หรือร้านใกลท่ี้อยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค 
 4) การเลือกเวลาซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอย่างผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือเวลาเชา้ 
กลางวนั หรือเยน็ 
  5) เลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ หน่ึง
กล่อง  หรือคร่ึงโหล  หรือหน่ึงโหล เป็นตน้ 
 ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  เพื่อให้ทราบว่า       
มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีส่งผลใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือ โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
จะมีบทบาทท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 
 -   ผูริ้เร่ิม (Initiator) จะเป็นผูเ้สนอความคิดท่ี  จะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
                       -   ผูม้ีอิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัท่ี  จะใหค้  าแนะน าว่าควรซ้ือ
หรือไม่ควรซ้ือ 
 -   ผูต้ ัดสินใจ (Decider) เป็นผูต้ ัดสินใจขั้นสุดท้ายว่า  จะซ้ือ  หรือไม่ซ้ือ                     
สินคา้นั้น  
 -  ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท่ี้ไปท าการซ้ือสินคา้นั้น 
 -   ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 

          ส าห รับกระบวนก ารตัด สิน ใจ ซ้ื อ  Kotler,Philip(2006:181) ได้ก ล่ าว ว่ า                    
จะประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอน คือ 
 1.  การ รับ รู้ ปัญหาหรือความต้องก าร  ( Problem or Need Recognition)                   
หมายถึง การรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีต้องการ  และสภาพปัจจุบัน ซ่ึงมากพอท่ีจะ
กระตุน้เร้าท าใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจ  เน่ืองจากในบางคร้ังปัญหา   หรือความตอ้งการอาจจะ
ยงัไม่มีความส าคัญเพียงพอท่ีจะก่อให้เกิดการตัดสินใจ หรือผูบ้ริโภค   อาจจะไม่สามารถท่ี             
จะตอบสนองต่อความตอ้งการนั้นๆได ้
 สแตทย ์(Statt, 1977 อา้งในพรทิพย,์ 2544 : 55) ไดแ้บ่งสาเหตุท่ีอาจก่อให้เกิด
การตระหนกัถึงปัญหาของผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี คือ  
 1)  เมื่อสถานการณ์รอบตัวผูบ้ริโภคเปล่ียนไป (Changing Circumstances)                 
ซ่ึงแยกเป็นการเปล่ียนแปลงสถานะทางการเงิน (Changes in Finance)  โดยถา้ผูบ้ริโภคมีสถานะทาง
การเงินท่ีสูงข้ึน ความต้องการอาจเพ่ิมระดบัตามฐานะการเงิน เช่น ต้องการเปล่ียนรถยนต์ใหม่                
เป็นต้น การเปล่ียนแปลงตามความจ าเป็น (Changes in Need)  ซ่ึงจะมีการเปล่ียนแปลงไป                    
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ตามช่วงเวลา เช่น ครอบครัวท่ีมี เด็กอ่อน    จะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็กสูง                                
หรือตอ้งการศนูยด์ูแลสุขภาพ    เมื่อผูบ้ริโภคอยู่ในวยัชรา เป็นตน้ การเปล่ียนแปลงความตอ้งการ                            
(Changes in Wants)   ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลาตามความตอ้งการใหม่ๆของผูบ้ริโภค  
 2)  เมื่อของท่ีตอ้งการใชห้มดไป (Deleted Stock)  เช่น ผูบ้ริโภคท่ีด่ืมนมเป็น
ประจ าเม่ือนมหมดจากตูเ้ยน็ก็ตอ้งขวนขวายหาซ้ือมาเพ่ิม เป็นตน้  
 3)  เมื่อผูบ้ริโภคไม่พอใจของท่ีตนเองใชอ้ยู่ (Dissatisfaction with Stock) ซ่ึงจะ
เห็น  ไดช้ดัเจนจากสินคา้ประเภทตามสมยันิยมอยา่งเคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองส าอาง ท่ีแมว้่าสินคา้นั้น
ยงัใชดี้อยู ่ แต่ถา้สินคา้ลา้สมยั ผูบ้ริโภคก็  จะหมดความตอ้งการกบัสินคา้นั้นๆไป  
 4)  อิทธิพลทางการตลาด (Marketing Influences) ซ่ึงเป็นความตอ้งการของ
นกัการตลาดท่ีจะจูงใจผูบ้ริโภคเลง็เห็นความส าคญัของสินคา้นั้นท่ีน ามาเสนอขายดว้ยการช้ีให้เห็น
ถึงปัญหา  หรือสร้างสถานการณ์   ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการท่ีจะแกปั้ญหา  และน าเสนอผ่านการ
โฆษณา  
 5)  ผลิตภณัฑ์ส่วนเพ่ิม (Product Add - ons) เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองเล่นดีวีดี                
มาใหม่  ยอ่มมีความตอ้งการซ้ือแผน่ดีวีดีเพ่ิมข้ึนดว้ย  เป็นตน้ 
 2.  การค้นหาข้อมูลหรือการค้นหาข้อมูลก่อนซ้ือ (Information Search or  
Prepurchase Search)  หลงัจากผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนแลว้ ผูบ้ริโภคจะเร่ิมแสวงหา
ขอ้มลูเพ่ือน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือกในการซ้ือสินคา้ แหล่งขอ้มลูท่ีผูบ้ริโภคสามารถแสวงหา
จะมาจากขอ้มลู 2 แหล่ง คือ จากแหล่งขอ้มลูภายในของผูบ้ริโภคเอง และ จากแหล่งขอ้มลูภายนอก 
 1)  แหล่งข้อมูลภายในของผู ้บริโภค (Internal Search) เป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ และความรู้ต่างๆเก่ียวกับสินค้าท่ีผูบ้ริโภคได้สั่งสมไวจ้ากความทรงจ าเป็นระยะ
เวลานาน   ทั้งประสบการณ์ทางตรง เช่น การท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยใชห้รือสัมผสัสินคา้นั้นโดยตรง                                
ส่วนประสบการณ์ทางออ้ม  เกิดจากการเรียนรู้แบบไม่ตั้งใจ ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ     
และข้อมูลจากแหล่งข้อมูลภายใน   สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะ
ด าเนินการตดัสินใจซ้ือ  แต่ขอ้มลูภายในไม่เพียงพอผูบ้ริโภค  ก็จะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล
ภายนอกเพ่ิมเติม 
 2)  แหล่งข้อมูลภายนอก (External Search) จะเกิดข้ึนได้ตลอดเวลาโดย                           
แหล่งขอ้มลูภายนอก  อาจเป็นขอ้มลูดา้นการส่ือสารทางการตลาดของสินคา้  ขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู
อย่างหนังสือ  อินเตอร์เนท หรือแมแ้ต่ค  าบอกเล่าของบุคคลท่ีอยู่รอบตวัของผูบ้ริโภค เช่น เพื่อน 
ครอบครัว  เป็นตน้  การแสวงหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูภายนอกจะมีมาก  หรือน้อยข้ึนอยู่กบัปัจจยั
ทางดา้นสถานการณ์(Situational) โดยบางสถานการณ์  จะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคจ าเป็นตอ้งการขอ้มูล
เพ่ิมมากข้ึน เช่น สินค้ามีราคาแพง บางคร้ังสถานการณ์ท่ีมีเวลาท่ีจ  ากัดท าให้ผูบ้ริโภคลดการ
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แสวงหาขอ้มลูจากภายนอก นอกจากปัจจยัทางดา้นสถานการณ์แลว้  ปัจจยัทางดา้นความแตกต่าง
ระหว่างบุคคล (Individual)   เช่นผูบ้ริโภคบางคนชอบเดินดูของ  หรือสนุกสนานกบัการเดินเลือก
สินคา้ใหม่ ๆ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางคนชอบซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนท  เน่ืองจากไม่ตอ้งออกไปเจอ
ปัญหาการจราจร เป็นตน้ 

 เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มลูทั้งจากแหล่งภายใน   และภายนอกแลว้  ขั้นต่อไปคือ
น าขอ้มลูท่ีไดม้าประเมินทางเลือกในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หมายถึง เมื่อผูบ้ริโภคได้
ข้อมูล  เกิดความเข้าใจแล้วมีการสร้างช่องทางเลือกต่างๆ   และได้มีการประเมินทางเลือก               
เพ่ือตอบสนองความต้องการ  ในขั้นน้ีต้องการอาศยัเกณฑ์ในการประเมิน  ซ่ึงประกอบด้วย
มาตรฐาน    และคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการเปรียบเทียบ  หลกัเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้
พิจารณาเลือกผลิตภณัฑต่์างๆจากขอ้มลูท่ีรวบรวมไดมี้ดงัน้ี  
 1)  คุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์ เช่น ดูจากสี การบรรจุ รส หีบห่อ โรงแรม
ดูจากสถานท่ีตั้ง  ความสะอาด บรรยากาศ ราคา  
 2) การให้น ้ าหนักความส าคัญส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  และจัดล  าดับ
ความส าคญัผลิตภณัฑ์ เช่น การเรียงล  าดับเส้ือชั้นในประกอบไปด้วย ความสบายในการสวมใส่ 
ความกระชบัตวั ราคาเหมาะสม รูปแบบสวยงาม เป็นตน้  
 3)  ความเช่ือในตราสินคา้  เช่นผูซ้ื้อเช่ือถือชุดชั้นในยี่ห้อวาโก ้มากกว่าแฟนน่ี 
เพราะเคยเห็นการโฆษณา ความเช่ือถือเก่ียวกับตราสินค้าเปล่ียนแปลงได้เสมอความเช่ือน้ี                    
จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจค่อนขา้งมาก  
 4)  พิจารณาประโยชน์ท่ีไดรั้บ  ส าหรับคุณสมบติัแต่ละอยา่งของผลิตภณัฑ ์ 
 5)  เปรียบเทียบระหว่างยีห่อ้ต่างๆ 
  ดงันั้นจะเห็นว่างานของนกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการน้ี ก็คือการ
จดัสดัส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือโน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินทางเลือก โดนเฉพาะดา้น 
ผลิตภัณฑ์ ราคา และการส่งเสริมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมน ้ าหนักความส าคัญให้แก่คุณสมบัติ
ผลิตภณัฑ ์

4.  การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase Decision)  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ ภายหลงั 
จากการมีการประเมินผลทางเลือก  โดยตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด  และปัจจยัต่าง ๆ 
ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินพฤติกรรม  และการตัดสินใจ  ได้แก่ ทัศนคติของบุคคลอ่ืน                    
ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไวก่้อนการตัดสินใจปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเน   เป็นต้น  
บางคร้ังการท่ีผูบ้ริโภคไม่ตดัสินใจซ้ือสินคา้    อาจจะเกิดจากหลายสาเหตุ เช่นผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ
เสียเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคเกรงว่าการตดัสินใจจะผดิพลาดหรือ ในอนาคตอาจมีสินคา้ท่ี
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ดีกว่าผลิตอกมา เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการต่างๆ 
เหล่าน้ีคือ  
  1)  จะซ้ือสินคา้นั้นหรือไม่  
  2)  จะซ้ือสินคา้นั้นเมือไหร่  
  3)  จะซ้ือสินคา้อะไร ยีห่อ้อะไร  
  4)  ซ้ือสินคา้ท่ีไหน  
  5)  จะช าระเงินอยา่งไร 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior)   เป็นการประเมิน ความ
พอใจ  หรือไม่พอใจหลงัจากได้ซ้ือผลิตภัณฑ์ไปใช้แลว้  ความรู้สึกน้ีข้ึนอยู่ก ับคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑ ์ และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค  ถา้ผลิตภณัฑม์ีคุณสมบติัเป็นไปตามท่ีคาดหวงัผูบ้ริโภค             
จะพอใจและมีการซ้ือซ ้ า  แต่ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติต  ่ ากว่าท่ีคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ              
และจะไม่ซ้ืออีกในการตดัสินใจคร้ังต่อไป 
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ภาพท่ี 2.5  แสดงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค(Consumer  Buying   Decision Process) 
 

ท่ีมา: Kotler,Philip (2006). Marketing management, 12 th ed. Upper Suaddle River,NJ : Pearson       
         Perntice Hall P.181 
 
            จากภาพท่ี 2.6   จะเห็นว่ากระบวนการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคนั้น 
เร่ิมตน้จากกการท่ีไดรู้้จกัสินคา้จนถึงระดบัท่ีเกิดความสนใจในสินคา้  จากนั้นผูบ้ริโภคประเมินว่า          
มีเหตุผลเพียงพอก็จะซ้ือมาใชจ้นในท่ีสุดผูบ้ริโภค   ก็จะมีประสบการณ์จากการใช่สินค้านั้นๆ              
และสามารถตดัสินใจไดว้่า สินค้านั้นมีคุณค่ามากพอ   ท่ีจะซ้ือมาใช้ต่อไป แต่ถา้ไม่มีคุณค่าพอ              
ก็จะเลิกใชสิ้นคา้นั้นโดยท่ีสุด 

 แต่อย่างไรก็ตามกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจจะไม่เป็นไป
ตามล าดบัขั้นตอนก็เป็นไปได ้ เน่ืองจากการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละคร้ัง  นอกเหนือจาก

การรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) 

 

การค้นหาข้อมูล 
(Information Search) 

การประเมนิทางเลอืก 
(Evaluation  of Alternatives) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase Behavior) 
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ปัจจัยต่างๆท่ีได้กล่าวมาแลว้  ระดับความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตัวสินค้าก็เป็นส่ิงหน่ึง                 
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีการประเมินทางเลือก   เพ่ือตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนัออกไป 
 จากนิยามต่างๆ ท่ีเก่ียวกับ การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ กล่าวมาแลว้
ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การศึกษาขั้นตอนกระบวนการทางความคิด การตดัสินใจ และปฏิบติัของ
ผูบ้ริโภคในการบริโภคสินคา้ และบริการนั้น  ตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา การประเมิน
ทางเลือกแต่ละทาง การเลือก  และผลของการเลือก การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ  และการใชสิ้นคา้
นั้น  มีปัจจยัหลายดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เนน้ถึงการซ้ือของ ซ่ึงผูซ้ื้อเอาไปใชเ้อง ท่ี
เรียกว่า พฤติกรรมของลกูคา้ (Consumer behavior)  

 2.3  ปัจจยัส าคญัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 Assael (1998 อา้งในอญัญา, 2545 : 52) กล่าว่า ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค มีอยู ่2 ประการ คือ ปัจจยัภายในหรือตวัก  าหนดพ้ืนฐาน และปัจจยัภายนอก 
 2.3.1 ปัจจัยภายใน (International Factor) คือปัจจยัท่ีเกิดข้ึนทางดา้น จิตวิทยา
หรือเรียกว่า ปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงเป็นความตอ้งการของมนุษยท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ปัจจยัภายในไดแ้ก่ การจูงใจ การเรียนรู้ ความเขา้ใจ การรับรู้ ทศันคติ แนวคิดของตนเอง บุคลิกภาพ
ตลอดจนรูปแบบการด ารงชีวิต ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 
 1)  การจูงใจ (Motivation)  และทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์  การจูงใจ
เกิดข้ึนจากแรงจูงใจ (Motive) หมายถึง “ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้ภายในบุคคลท่ีตอ้งการ
แสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย” หรืออาจจะหมายถึง “พลงักระตุน้ (Drive) ท่ีอยู่
ภายในบุคคลซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั” 
 นักการตลาดตอ้งศึกษาถึงพลงัส่ิงกระตุน้ แรงจูงใจ   หรือความตอ้งการท่ี      
อยูภ่ายในตวัมนุษย ์  เพ่ือน ามาก าหนดกลยทุธท์างการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการนั้น 
นักจิตวิทยาได้เสนอทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียง ได้แก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์  ซ่ึงมีข้อ
สมมติฐานพ้ืนฐานว่า 
 -   บุคคลมีความตอ้งการหลายประการ  และเป็นความตอ้งการท่ีไม่มีวนั 
ส้ินสุด 
 -   ความตอ้งการจะมีความส าคญัแตกต่างกนั ดงันั้นจึงสามารถจดัล  าดบั 
ความตอ้งการได ้
 -   บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือส าคญัมากกว่าก่อน 
และส าคญันอ้ยรองลงมา 
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 -   เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีบ าบดัความตอ้งการของตนแลว้ ความจ าเป็นในส่ิง 
นั้นจะหมดไป 
 -   บุคคลเร่ิมสนใจในความตอ้งการท่ีส าคญัรองลงมาตามทฤษฎี                         
ของมาสโลว ์
 ทฤษฎีของมาสโลว ์กล่าวถึง ความตอ้งการของมีระดบัขั้นเรียงจากต ่าไป 
หาสูงหรือเรียงจากส่ิงจ  าเป็นมากท่ีสุดไปสู่ท่ีจ  าเป็นน้อยท่ีสุด ซ่ึงรายละเอียดความตอ้งการระดับ
ต่างๆ มีดงัน้ี 
 ระดบัท่ีหน่ึง ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Psysiological Needs) เป็น 
ความตอ้งการพ้ืนฐานของมนุษย ์เช่น อาหาร น ้ า เป็นตน้  
 ระดบัท่ีสอง ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความ 
ตอ้งการทางดา้นหลกัประกนัท่ีจะไดรั้บการปกป้อง คุม้ครอง รวมถึงความมัน่คงอ่ืนๆของชีวิตดว้ย 
 ระดบัท่ีสาม ความตอ้งการดา้นสงัคม (Social Needs) เป็นความตอ้งการท่ี 
จะใหส้งัคมยอมรับเป็นพวกพอ้ง หรือการไดสิ้ทธ์ิเป็นส่วนหน่ึงของสังคมและความตอ้งการดา้น
ความรัก 
 ระดบัท่ีส่ี ความตอ้งการยกยอ่งนบัถือ (Esteem Needs) คือความตอ้งการ 
ใหผู้อ่ื้นยกยอ่งนบัถือสรรเสริญ ซ่ึงหมายถึงการอยากมีสถานะภาพเหนือผูอ่ื้น 
 ระดบัท่ีหา้ ความตอ้งการความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization                              
Needs) เป็นความอยากรู้ในศักยภาพของตน  ว่าจะไปได้สูงสุดเพียงใด เป็นการทดสอบ
ความสามารถ  และโอกาสของแต่ละคน ซ่ึงทฤษฎีน้ีช่วยในเร่ืองการวางแผน  และวางเป้าหมาย
ในทางการตลาดส าหรับนักการตลาด โดยท่ีนักการตลาด  จะพิจารณาเสียก่อนว่า ลูกค้าท่ีเป็น
เป้าหมายนั้นมีความตอ้งการอยูใ่นระดบัใด 
  2)  การเรียนรู้ (Learning) บุคคลจะมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได ้โดย
อาศยัประสบการณ์  และการเรียนรู้ การเรียนรู้เกิดข้ึน    เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้  แลว้เกิดการ
ตอบสนองส่ิงกระตุ้นนั้น ดังนั้นนักการตลาดจะใช้แนวความคิดน้ีมาเป็นประโยชน์  ด้วยการ
โฆษณาซ ้า ๆ  เพ่ือจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 
  3)  ทฤษฎีความเข้าใจ (Cognitive Theory) ทฤษฎีน้ีมุ่งกระบวนการภายใน 
(หรือความคิด) โดยเช่ือว่าความเขา้ใจของบุคคลเป็นส่ิงส าคญัในการเรียนรู้ ทฤษฎีน้ีจะขดัแยง้กบั
ทฤษฎี S-R (ซ่ึงทฤษฎี S-R เช่ือว่า พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดจากการเสริมแรงไม่มีปัจจัยอ่ืนมา
เก่ียวขอ้ง ส่วนทฤษฎีความเขา้ใจเช่ือว่าการเรียนรู้ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายในอนัประกอบดว้ย
ทศันคติ ความเช่ือ ความเขา้ใจของตนเองในการท่ีจะบรรลุเป้าหมาย)  
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  4)  การรับรู้ (Perception)  “เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคล ไดรั้บการ 
เลือกสรรจดัระเบียบ  และตีความหมายขอ้มูล   เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายของโลก”   หรือ
กระบวนการความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่การรับรู้เป็นกระบวนการ
ของบุคคลข้ึนอยู่กบัปัจจัยภายใน (เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์ เป็นตน้ )   
และยงัข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายนอก  คือส่ิงกระตุ้นซ่ึงผ่านมากระทบความรู้สึกประสาทสัมผสัทั้ง 5 
ได้แก่ ได้ยิน กล่ิน สัมผสั และรสชาติ แต่ละคนเกิดการรับรู้ท่ีแตกต่างกัน ข้ึนอยู่ก ับลกัษณะ                   
ส่ิงกระตุน้ ส่ิงแวดลอ้ม  และลกัษณะเฉพาะบุคคล 
  5)  ความเช่ือและทัศนคติ เก่ียวกับผลิตภัณฑ์  ผลิตภณัฑ์ใดท่ีสามารถสร้าง
ความเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภคก็สามารถขายง่าย ส่วนทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์ในแง่ความพอใจหรือไม่พอใจ แลว้เกิดแนวโน้มการปฏิบัติต่อวตัถุ   หรือความคิดใด
ความคิดหน่ึงในทางใดทางหน่ึง กล่าวคือ ถา้มีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์ก็  จะท าให้มีแนวโน้มท่ีจะ
ซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือ  และทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์
  6)  แนวความคิดเก่ียวกับตัวเอง (Self Concept) หมายถึง ความคิดเห็นหรือ
ความเขา้ใจท่ีเกิดข้ึนภายในของบุคคลหน่ึงประกอบดว้ย 4 แบบ คือ 
  (1)  แนวความคิดของตนเองท่ีแท้จริง  เป็นภาพพจน์ซ่ึงคนมองตนเอง               
ในลกัษณะต่างๆ คือ สนัดาน นิสยั ความเป็นเจา้ของ ความสัมพนัธ์ และลกัษณะอย่างใดอย่างหน่ึง                 
เช่น คนท่ีมีความกลวัเขาจะท าประกนั เพ่ือลดภาระความกลวั 
  (2)  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ  เป็นความนึกคิดท่ีบุคคลใฝ่ฝัน                       
เช่น  คนท่ีใฝ่ฝันอยากมีผวิสวยอยา่งนางสาวไทย ก็จะใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวเลียนแบบนางสาวไทย 
เป็นตน้ 
  (3)  แนวคิดของตนเองท่ีคิดว่าบุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแท้จริง  เป็น
ภาพพจน์ท่ีบุคคลเห็นว่า บุคคลอ่ืนมองตัวเองว่าเป็นเช่นไร เช่น บุคคลถูกมองว่าเป็นนักธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดูว่าทนัสมยั เป็นตน้ 
  (4)  แนวคิดของตนเองท่ีต้องการให้บุคคลอ่ืนคิดเก่ียวกับตนเอง เป็นภาพ
ท่ีบุคคลอ่ืนคิดถึงเขาในแง่ดี เช่น การเป็นนกัธุรกิจจ าเป็นตอ้งใชข้องมีระดบัราคาแพง เคร่ืองประดบั
หรูหรา มียีห่อ้   เป็นตน้ 
  7)  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีอยู่ภายในบุคคล                
ซ่ึงก  าหนด  และกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโตต้อบ  หรือตอบสนองท่ีไม่เหมือนกนั 
 2.3.2  ปัจจยัภายนอก   ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1)  สภาพเศรษฐกิจ  เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้  และบริการท่ี
เขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสทางเศรษฐกิจเหล่าน้ีประกอบด้วย รายได้ สินทรัพย์ อ  านาจการซ้ือ                   



25 
 

และทศันคติท่ีเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโนม้รายไดส่้วนบุคคล โดยใชร้ายได้
เป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนการตลาด  และก าหนดตลาดเป้าหมาย 
 2)  ครอบครัว  บุคคลในครอบครัว ถือว่ามีผลมากท่ี สุดต่อทัศนคติ                 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอ
ขายจึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวดว้ย 
 3)  สังคม ลกัษณะดา้นสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยม 
สงัคม  และความเช่ือถือ 
 4)  วัฒนธรรม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคล 
ตอ้งเรียนรู้วฒันธรรมของตนเองภายใตก้ระบวนการทางสังคม เป็นรูปแบบ  หรือวิถีทางในการ
ด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคมยอมรับ เป็นส่ิงก  าหนดความตอ้งการ  และพฤติกรรมของบุคคล 
 5)  การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นส้ินค้านั้น ๆ 
โดยท่ีสินค้าใดท่ีผูบ้ริโภครู้จัก พบเห็นบ่อย ๆ มีความคุ้นเคย  จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึก
ไวว้างใจ   และมียินดีท่ีจะไดบ้ริโภคสินคา้นั้น เช่น ผูบ้ริโภคเห็นโฆษณาชนิดน้ีบ่อย ๆ ท าให้เกิด
ความรู้สึกอยากลองใช้ หรือค่ายเพลงต่างๆจะเปิดเพลงท่ีต้องการขายบ่อย  ๆ ท าให้ผูบ้ริโภค              
มีความคุน้เคย  และรู้สึกชอบในท่ีสุด 
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ภาพท่ี 2.6  แสดงเช่ือมโยงระหว่างปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก และกระบวนการตดัสินใจท่ีมีผลต่อ 
                   พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 ความเช่ือมโยงระหว่างปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก และกระบวนการ 
ตดัสินใจของผูท่ี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดังนั้นการท่ีผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือ
สินค้าหรือบริการในการซ้ือแต่ละคร้ัง จึงจ  าเป็นเร่ืองท่ีนักการตลาดตอ้งพยากรณ์   และมีข้อมูล
ความต้องการของลูกค้าให้ถูกต้อง  เพราะนอกจากจะมีปัจจัยภายใน   และปัจจัยภายนอก               
ยงัมีกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมาเก่ียวขอ้งอีกดว้ย 
 นอกจาก Assael (1998 อา้งในอญัญา, 2545 : 52) ซ่ึงไดก้ล่าวถึง ปัจจยัส าคญั
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค มีอยู ่2 ประการ คือ ปัจจยัภายใน   หรือตวัก  าหนดพ้ืนฐาน 
และปัจจยัภายนอกดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ยงัมีนักวิชาการท่านอ่ืนไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไวอี้กดงัน้ี 

ปัจจยัภายในที่มอีทิธิพลต่อ 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

หรือปัจจยัทางด้านจติวทิยา 

ปัจจยัภายนอก 

ที่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค 

หรือปัจจยัทางด้านสังคมและวฒันธรรม 

             -      การจูงใจ 
             -      การเรียนรู้ 
             -      ความเขา้ใจ 
             -      การรับรู้ 

             -      ทศันคติ 

             -      แนวคิดของตนเอง 
             -      บุคลิกภาพ 

                 -      สภาพเศรษฐกิจ 

                 -      ครอบครัว 

                 -      สงัคม 

                 -      วฒันธรรม 

                 -      การติดต่อธุรกิจ 

 
 
 
 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
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 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 อา้งในอญัญา, 2545 : 43) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส าคญัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น แบ่งได ้4 ประการ คือ 
 1)  ข้อมลูข่าวสาร (Information)   เพราะการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใดนั้น 
ผูบ้ริโภคจ าเป็นต้องมีข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้า ราคาสินค้า   และคุณลกัษณะต่างๆของตัวสินค้า              
เป็นต้น ซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีส าคญัแบ่งออกเป็น 2 แหล่ง คือ แหล่งโฆษณาเพื่อการคา้ และ
แหล่งท่ีมาจากสังคม เช่น เพื่อน คนรู้จกั ครอบครัว ซ่ึงไดม้ีการพูดคุยแลกเปล่ียนขอ้มูล หรือเป็น
ขอ้มลูท่ีส่งผา่นมาลกัษณะบอกต่อ เป็นตน้ 

 2)  สังคมและกลุ่มทางสังคม (Social and group Forces) ไดแ้ก่ วฒันธรรม  
วฒันธรรมย่อย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม ปัจจัยดังกล่าวเป็นปัจจัยภายนอกท่ีมี
อิทธิพลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

     3)   แรงผลกัดันด้านจิตวิทยา (Psychological Forces) ไดแ้ก่ แรงจูงใจ                  
การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ   และทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัภายในท่ีผลกัดนัให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้ หรือการตดัสินใจซ้ือ อุปนิสยัในการซ้ือ และความภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้ 
 4)  ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situational Factor) ไดแ้ก่ เวลา โอกาส สถานท่ี  
จุดมุ่งหมาย รวมทั้งเง่ือนไขในการซ้ือ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีผลท าใหผู้บ้ริโภค  แต่ละคนมีการตดัสินใจ
ท่ีแตกต่างกนั 
 

3.  ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) หมายถึง การน ากลยทุธเ์ก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจ  าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกว่า 
4Ps  มาประสมเป็นหน่ึงเดียว   เพื่อสร้างสรรค์คุณค่าท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความถึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้กลุม้เป้าหมาย 

  3.1   ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing MiX) 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2546 :13)  กล่าวว่า  ส่วนประสมทางการตลาดเป็นการสร้าง

ขอ้เสนอขายทางการตลาด  แสดงให้เห็นได้ในรูปส่วนผสมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product Mix)  
ส่วนผสมทางดา้นราคา (Price Mix)  ส่วนผสมทางดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Mix)  และส่วนผสม
ทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion Mix)  รวมเรียกว่าส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)   
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 Kotler,Philip  (2006 : 19) กล่าวว่าส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 
4Ps)  หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้  ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั   เพื่อผลกัดนัองคก์รให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์างการตลาด 

 จากความหมายข้างต้นผูว้ิจัยสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix)  หมายถึง ส่ิงท่ีนักธุรกิจ หรือเจ้าของกิจการต้องการควบคุม   และจดัให้มีข้ึน   เพื่อสร้าง
ขอ้เสนอขายสินคา้   และกระตุน้ความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภค  
 เน่ืองจากธุรกิจคลินิก เป็นประเภทขายสินคา้  และบริการ ดงันั้นแนวคิดท่ีใชใ้น
การศึกษาค ร้ัง น้ี  จึ งใช้แนวคิดทางด้านส่วนประสมทางการตาดส าหรับธุร กิจบริการ                                   
( Service Marketing Mix )   
 3.2  ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับธุรกจิบริการ ( Service Marketing Mix )    

  Zeithaml and Bitner (2000)ไดเ้สนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองของส่วนประสมการตลาด
ส าหรับบริการจากส่วนประสมการตลาดแบบดั้งเดิมหรือ 4 P’s (ไดแ้ก่ Price Place และ Promotion) 
เป็น 7 P’s (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา : 2549) โดยเพ่ิมอีก 3 ส่วน คือ People Process และ Physical 
Evidence  ดงัน้ี  
  1)  ผลิตภัณฑ์ ( Product )  หมายถึง “ส่ิงใดๆ ท่ีสามารถน าเสนอขายใหแ้ก่ตลาด 
เพื่อให้เกิดความสนใจ    ความตอ้งการเป็นเจา้ของ การใช ้  หรือการบริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี(อาจจะ) 
ตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของผูซ้ื้อให้ไดรั้บความพอใจ ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย
ส่ิงของท่ีมีรูปร่าง บริการ เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี องค์กร ความคิด หรือส่ิงเหล่าน้ีรวมกัน”                      
( พิบูล ทีปะปาล,2545 : 173 อา้งถึง Kotler and Armstrong, 2001 : 291 ) 

 เป็นส่ิงท่ีสนองความจ าเป็น  และสนองความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ ผลิตภณัฑ์
อาจเป็นคุณสมบัติท่ีแตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ 
ความคิด  สถานการณ์ ท่ีองค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  (Utinity)                                   
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  ตัวผลิตภัณฑ์                    
จึงไดแ้ก่ วสัดุ อุปกรณ์ บริการ กิจกรรม บุคคล สถานท่ี องคก์าร   หรือแมก้ระทัง่ความคิด ส่วนผสม
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ ์บริการท่ีให้กบัผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อ หีบห่อ และป้าย
ฉลาก ความภาคภูมิใจ และตวัผูข้ายเป็นตน้ 
 2)  ราคา (Price)  หมายถึง “จ านวนของเงินท่ีถกูเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้  และบริการ  
หรือผลรวมของมลูค่าท่ีผูบ้ริโภคท าการแลกเปล่ียน   เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมี หรือ
การใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้น” ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ, 2546 : 496 อา้งถึง Armstrong and 
Kotler, 2003: G6 ) 
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คุณค่าผลิตภณัฑเ์ป็นรูปตวัเงิน  ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้   ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value)   ผลิตภณัฑ(์Product)  กบัราคา(Price)   ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ ส่วนท่ีผูผ้ลิตหรือเจา้ของธุรกิจจะตอ้งคิดในเร่ืองของราคา  ได้แก่ วิธีก  าหนดราคา 
นโยบายและกลยทุธ ์ต่างๆ ในการก าหนดราคา 
 3)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Placeหรือ Distribution)  หมายถึง  “วิ ธีการน า
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด ประกอบดว้ยกิจกรรมซ่ึงท าใหผ้ลิตภณัฑ์เป็นท่ีหาง่ายส าหรับลูกคา้  เมื่อเขา
ตอ้งการซ้ือว่าเม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม”   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 496 อา้งถึง Etzel, Walker and 
Stanton, 2001 : 393 ) 
            กิจกรรมการน าผลิตภณัฑ์ท่ีก  าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมน้ี
ไม่ไดห้มายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเพียงอย่างเดียว  แต่เป็นการพิจารณาว่าจะจดั
จ  าหน่ายผา่นคนกลางต่างๆอย่างไร มีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อย่างไร โครงสร้างของช่องทางการจดั
จ าหน่ายซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มของสถาบนั  หรือบุคคลท่ีท าหนา้ท่ี   หรือกิจกรรมอนัจะน าผลิตภณัฑ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  หรือผูใ้ช ้ซึงสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบัน
การตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และ
การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ  าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ซ่ึงเราเรียกว่าส่วนประสมในการ
จดัจ  าหน่าย (Distribution Mix) ดงัน้ี 
 (1)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึงสถาบนัหรือ
บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีหรือกิจกรรมอนัจะน าผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ในส่วนน้ีเป็น
เร่ืองของการพิจารณาว่าจะจดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑโ์ดยผา่นคนกลางอยา่งไร กล่าวคือพิจารณาเสน้ทาง
ท่ีผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปสู่ยงัผูบ้ริโภค ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย จึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 (2)  การสนับสนุนการกระจายตัวของสินค้าสู่ตัวตลาด (Market Logistics) หรือ
การกระจายตวัสินคา้ หมายถึงกิจกรรมทั้งส้ินท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค  หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยการเคล่ือนยา้ยสินคา้จะตอ้งค านึงถึงท่ีมีปริมาณ                                
ท่ีถูกต้องไปยงัสถานท่ีท่ีตอ้งการ   และในเวลาท่ีเหมาะสม  ในส่วนน้ีจึงประกอบดว้ยการขนส่ง          
การเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในองคก์ารธุรกิจของตน และในระบบช่องทาง การคลงัสินคา้  และการ
ควบคุมสินคา้คงคลงั 
 4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงองค์ประกอบของการใช้ความ                
พยายามในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด    เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบั
ผูข้าย  เพื่อสร้างทัศนคติ  และพฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาดอาจท าได้ 4 แบบด้วย              
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ซ่ึงเราเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Promotion Mix)  หรือส่วนประสมของการติดต่อส่ือสาร 
(Communication Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย รายละเอียดดงัน้ี 
 (1)  การโฆษณา (Advertising)  เป็นกิจกรรมท่ีน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และ(หรือ)ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด  และเป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคลโดยผ่านส่ือ
ต่าง ๆ  และผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณา กิจกรรมการโฆษณา ประกอบดว้ย
การโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ป้ายโฆษณา  การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ 
 (2)  การขายโดยใช้บุคคล (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร   
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล  และเป็นการติดต่อส่ือสาร  โดยตรงแบบผูเ้ผชิญหน้าระหว่างผูข้าย                 
และลกูคา้ท่ีมีอ  านาจซ้ือ การขายโดยใชบุ้คคลก็คือการขายโดยใชพ้นกังานขายนัน่เอง 
 (3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมส่งเสริมท่ีนอกเหนือ 
จากการขายโดยใชบุ้คคล การโฆษณา  และการใหข่้าว  และการประชาสมัพนัธ ์ซ่ึงการส่งเสริมการ
ขายน้ีสามารถกระตุน้ความสนใจทดลองใช ้ หรือการซ้ือของผูบ้ริโภค  ตวัอยา่งการส่งเสริมการขาย
ไดแ้ก่ การลดราคาสินคา้ แลกซ้ือ แจกตวัอย่างสินคา้ แถมสินคา้ฟรี  ชิงโชค  การแข่งขนั การแจก
คูปอง เป็นตน้  
 (4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้
ข่าวเป็นการน าเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้  หรือบริการแบบไม่ใชบุ้คคล โดยท่ีองค์การท่ีเป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์นั้นไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆ จากการเสนอข่าวนั้น ส่วนการประชาสัมพนัธ ์
หมายถึง ความพยายามท่ีไดจ้ัดเตรียมไวข้ององค์การ  เพื่อชกัจูง และสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์กร  
การให้ข่าวถือว่าเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ เพราะการให้ข่าวเป็นการเสริม
ความสมัพนัธอ์นัดีต่อกลุ่มชน 
 5)  กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง  กระบวนการต่างๆ หรือขั้นตอน
ต่างๆ ในการต้อนรับ และบริการลูกค้าท่ีจะท าให้เกิดความประทับใจ โดยเร่ิมตั้งแต่ก้าวแรก                
เม่ือเข้ามายงัคลินิกแพทยแ์ผนไทยฯ จะกระทั่งส้ินสุดการบริการ เช่นการต้อนรับ ขั้นตอนการ
ลงทะเบียน การท าประวติัผูม้ารับบริการ การตรวจวินิจฉยัโรค เป็นตน้ 
 6)  บุคลากร (Personnel)  หมายถึง บุคลากรในองคก์รท่ีคอยใหบ้ริการ และอ านวย
ความสะดวกต่างๆ ใหแ้ก่ลกูคา้ คุณภาพการใหบ้ริการ ของพนกังานท่ีใหบ้ริการดา้นต่างๆ แก่ลูกคา้ 
เช่น การพดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม ปฏิบติักบัลกูคา้แต่ละคนดว้ยความเสมอภาค  แกปั้ญหาให้แก่ลูกคา้
ดว้ยความรวดเร็ว ซ่ึงเจา้ของธุรกิจสามารถเพิ่มทกัษะพนักงานไดโ้ดยการอบรม การจูงใจ การ
ประเมินผล และการใหร้างวลัเพื่อกระตุน้ใหพ้นกังานปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 7)  ลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence)  หมายถึง ส่วนประกอบขององค์กร
ท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้  และเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะเพ่ิมมัน่ใจให้ลูกค้าเข้ามาบริการ การจดัพ้ืนท่ี
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บริเวณภายใน และรอบๆ คลินิกแพทยแ์ผนไทยฯ ให้สะอาด ถูกสุขลกัษณะ ปลอดภยั ถูกตอ้งตาม
หลกัเกณฑส์ถานพยาบาลไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน เป็นตน้ 

 ส่วนประสมทางการตลาดน้ีถูกสร้างข้ึนโดยค านึงถึงความจ าเป็น  และความ
ตอ้งการ (Needs and Want) ของตลาดส่วนต่างๆ เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงค์ของบริษทัทั้งในดา้น
ทางการตลาด  และดา้นบริหารจดัการ   และเพื่อการตอบสนอง หรือสร้างความพอใจ (Satisfaction) 
ใหก้บัผูบ้ริโภคดว้ย   ดงันั้นจึงเห็นไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัอยา่งยิง่ 
 จากแนวความคิดส่วนประสมการตลาด 7Ps ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ส าหรับการวิจยั
ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี คว ามสัมพันธ์ ต่ อก ารตัด สินใจของผู ้ใช้บ ริก าร                              
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช จะเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ คือ 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางจดัจ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และ 
ลกัษณะทางกายภาพ 
  

4. แนวคดิเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 
 
 ในปัจจุบนัธุรกิจบริการถือว่าเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจอย่างยิ่ง
ถึงแมว้่าธุรกิจการขายจะเนน้ตวัสินคา้เป็นส าคญั  แต่อยา่งไรก็ตามการขายสินคา้ก็ยงัใหค้วามส าคญั
ของการบริการเขา้มาเก่ียวเน่ืองดว้ย   เน่ืองจากเป็นการสร้างความประทบัใจให้แก่ผูบ้ริโภคสินคา้
นั้นๆ 
 คริสโตเฟอร์ เอช เลิฟล๊อค  และลอเรน ไรท์ (อดุลย ์จาตุรงคกุล และคณะผูแ้ปล 2546             
:1)  กล่าวว่าในฐานะท่ีเราเป็นผูบ้ริโภค เราได้ใช้บริการของธุรกิจการขายบริการทุก ๆ วนั เช่น                 
การดูโทรทัศน์ การคุยโทรศัพท์ การส่งจดหมายทางไปรษณีย์ การตัดผม การเช่าโรงแรม                       
หรือแมก้ระทัง่การเติมน ้ ามนัก็ตาม   กิจกรรมทั้งหมดเหล่าน้ีลว้นแต่เป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจบริการ 
นอกจากน้ีแมว้่าธุรกิจการขายสินคา้บางประเภท ก็อาจใชบ้ริการเป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจเพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ เช่น ธุรกิจโทรศพัทมื์อถือ ธุรกิจการซ้ือขายรถยนต ์เป็นตน้ 

 ฮาร์เล่ย ์โจนส์ (Harvey-jones , 1989 อา้งในกนกพร, 2544 : 7) กล่าวว่า บริษทัเคมีภณัฑ์
ท่ีเขาเคยบริการจนประสบความส าเร็จเป็นอย่างดียิ่ง   เน่ืองจากการท่ีบริษทัไดใ้ห้ความส าคญักบั                  
การบริการต่างๆ ใหแ้ก่ลกูคา้มากกว่าจะมุ่งเนน้ถึงการขายสินคา้เพียงอยา่งเดียว 
 4.1  ความหมายของธุรกจิบริการ 
 ในแง่ของความหมาย หรือ ค านิยาม หรือ ค  าจ  ากดัความของธุรกิจบริการนั้น ไดมี้ 
นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
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 คริสโตเฟอร์ เอช เลิฟล๊อค และ ลอเรน ไรท์ (อดุลย ์จาตุรงคกุล และ คณะผูแ้ปล 
2546 : 4) ไดใ้ห้ความหมายว่า การบริการเป็นปฏิกิริยาหรือการปฏิบติังานท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้กับ      
ฝ่ายอ่ืน แมว้่ากระบวนการ (Process) อาจผกูพนักบัตวัสินคา้ก็ตาม แต่ปฏิบติัการก็เป็นส่ิงท่ีมองไม่
เห็นจบัตอ้งไม่ได ้  และไม่สามารถครอบครองได ้  หรืออีกนยัหน่ึงคือ การบริการเป็นกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจท่ีสร้างคุณค่า   และจัดหา คุณประโยชน์ (Benefits) ให้แก่ลูกคา้ในเวลา   และสถานท่ี
เฉพาะแห่ง อนัเป็นผลมาจากการท่ีผูรั้บบริการ  หรือผูแ้ทนน าเอาความเปล่ียนแปลงมาให ้
 John (1999 อา้งในกนกพร, 2544 : 8) ได้กล่าวถึง ความหมายของการบริการ
เพ่ิมเติมว่า การบริการอาจหมายรวมถึงการให้สวสัดิการของหน่วยงาน  หรือองค์กรต่างๆ ใน                
ดา้นความจ าเป็นของสังคม เช่น การบริการดา้นสุขภาพหากมีการเจ็บป่วย หรือ ได้รับอุบติัเหตุ
ตามท่ีตกลงไว ้
 Kotler  (2000 อา้งในกนกพร , 2544 : 10) ไดใ้หค้วามหมายว่า การบริการเป็นการ
กระท า  หรือพฤติกรรมท่ีบุคคลหน่ึงไดเ้สนอใหอี้กบุคคลหน่ึง  ซ่ึงโดยมากจะเป็นส่ิงของท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได้   และการบริการมกัจะไม่มีผลต่อการเป็นเจา้ของในส่ิงของนั้นๆ เหมือนกบัการซ้ือสินค้า                                       
แต่อาจจะมีผลต่อตวัสินคา้บา้ง เช่น การใหบ้ริการรับประกนัสินคา้ ซ่ึงเป็นการบริการท่ีมีผลต่อตวั
สินคา้  กล่าวคือ หากสินคา้ช ารุดเสียหาย ผูรั้บบริการก็สามารถน าสินคา้ดงักล่าวมาซ่อมแซมได ้              
แต่ไม่ไดม้ีผลต่อการเป็นเจา้ของตวัสินคา้ 
 อเมริกนั มาร์เก็ตต้ิง เอสโซซิเอดส์ (American Marketing Association , 1990 อา้ง
ในกนกพร , 2544 : 8)  ไดใ้หค้วามหมายของการบริการว่า การบริการเป็นกิจกรรม   เพื่อประโยชน์
หรือความพึงพอใจท่ีผูใ้ห้บริการเสนอให้กบัผูบ้ริโภคในการขายสินคา้   หรือในการติดต่อเพื่อให้
เกิดการซ้ือสินคา้ 
 วีรพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์ (2543 : 22) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของการบริการว่าเป็นส่ิง                
ท่ีจบั สมัผสั แตะตอ้งไดย้าก และเป็นส่ิงท่ีเส่ือมสูญสลายไดง่้าย การบริการจะไดรั้บการท าข้ึนจาก              
ผูใ้ห้บริการ  และจะส่งมอบผูรั้บบริการ (ผูบ้ริโภค) เพ่ือใช้สอยบริการนั้นๆ โดยทนัทีท่ีมีการ
ใหบ้ริการนั้น 
 เบสสอม (Bessom , 1973 อา้งในกนกพร , 2544 : 9) ไดก้ล่าวว่า การบริการเป็น
กิจกรรมท่ีเสนอ  เพื่อท่ีจะขายสินคา้ โดยมีการให้ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค              
ซ่ึงกิจกรรมน้ีอาจไม่เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้โดยตรงก็ได ้
 โชวส์เทค (Shostach , 1985 อา้งในกนกพร , 2544 : 9) มีความเห็นว่า การบริการ
เป็นช่วงเวลาหน่ึงของผูบ้ริโภคท่ีไดม้ีการติดต่อโดยตรงเก่ียวกับการบริการ   ซ่ึงการบริการนั้น
รวมถึงธุรกิจบริการทุกๆดา้น ท่ีมีการติดต่อกบัผูบ้ริโภคโดยไม่จ  ากดัแต่เฉพาะการติดต่อระหว่าง
ผูบ้ริโภคกบัผูใ้หบ้ริการนั้น แต่รวมถึงการติดต่อท่ีเก่ียวกบัการท่ีไม่ไดใ้ชบุ้คคลดว้ย เช่น การบริการ
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เก่ียวกับโทรศพัท์มือถือ ผูบ้ริโภคอาจจะติดต่อท่ีศูนยบ์ริการโดยตรง หรืออาจติดต่อผ่านทาง
โทรศัพท์ท่ีผูใ้ห้บริการจัดไว้ให้ เช่น บริการสอบถามยอดค้างช าระ บริการเปล่ียนวงเงินใน                 
การใชโ้ทรศพัท ์  หรือบริการจองบตัรชมภาพยนตร์ เป็นตน้ 
 จากค าจ  ากัดความทั้ งหมด ผูว้ิจัยสามารถสรุปได้ว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรม                         
ท่ีผูใ้ห้บริการจดัให้แก่ผูรั้บบริการ ซ่ึงกิจกรรมดงักล่าวจะเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ และการบริการ
มกัจะไม่มีผลต่อการเป็นเจา้ของในส่ิงของนั้น ๆ  เหมือนกบัการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นเจา้ของ ซ่ึงผลส าเร็จ
ของการใหบ้ริการจะข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของผูรั้บบริการหรือผูบ้ริโภค  
 4.2  ลกัษณะของธุรกจิบริการ 

 ไดม้ีนกัวิชาการหลายท่าน (เช่น Kotler ,2000; Lovelock and Wriight, 1999; Rust,  
Zahork and Keiningham, 1996: อา้งในกนกพร , 2544 : 10)  กล่าวถึงลกัษณะของธุรกิจบริการไว ้               
5 ลกัษณะ คือ  
 4.2.1 การบริการเป็นส่ิงที่ไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) เป็นลกัษณะท่ีแสดง
ถึงความแตกต่างระหว่างลกัษณะของธุรกิจบริการกบัธุรกิจขายสินคา้ เน่ืองจากลกัษณะของธุรกิจ
ขายสินค้าหากว่าผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าแล้ว  สามารถท่ีจะเป็นเจ้าของสินค้าท่ีมีตัวตนได้ แต่ใน                   
ทางกลบักันธุรกิจบริการไม่เปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคมีกรรมสิทธ์ิในสินค้า เช่น ธุรกิจโรงแรม                  
หรือธุรกิจเช่ารถ ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถใชบ้ริการต่าง ๆ ไดเ้หมือนมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ แต่สุดทา้ย
ผูบ้ริโภคจะไม่ไดส่ิ้งเหล่านั้นเป็นกรรมสิทธ์ิของตน ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บคือความพึงพอใจท่ีไดใ้ช้
ส่ิงของต่าง ๆ  เช่นความพึงพอใจกบัการบริการห้องพกัของโรงแรม ความพึงพอใจของสมรรถนะ
รถยนตท่ี์เช่า ความพึงพอใจของการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการติดต่อกบัผูใ้ห้บริการ เป็นตน้                
ซ่ึงธุรกิจบริการจะมีลกัษณะโดดเด่นกว่าคู่แข่งได ้ หรือไม่นั้นข้ึนอยูค่วามพอใจในบริการเป็นส าคญั 
 ด้วยเหตุท่ีการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจับต้องได้ ดังกล่าวแล้ว ดังนั้ น
ผูบ้ริโภคจึงไม่มีทางรับรู้ถึงคุณภาพของการใหบ้ริการจนกว่าจะไดใ้ชบ้ริการแลว้  เช่น ไดล้องแลว้ 
ไดเ้ขา้พกัแลว้  หรือไดรั้บบริการแลว้ เป็นตน้ ซ่ึงแตกต่างจากการขายสินคา้ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถ
สมัผสั ทดลองจนกว่าจะพอใจแลว้จึงจะยอมรับ  และซ้ือสินคา้ไปใช ้ดงันั้น ในธุรกิจให้บริการจึง
ตอ้งท าใหล้กูคา้เกิดความมัน่ใจในบริการของตน้ ทั้งท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่ไดใ้ชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคจะ
ทราบได้จากประวติัการให้บริการ คุณภาพของการให้บริการ ภาพลกัษณ์ของธุ รกิจ เป็นต้น                      
ผูใ้ห้บริการจึงจ  าเป็นท่ีจะต้องพยายามท าให้ลกัษณะของสินค้าท่ีจับต้องไม่ได้กลายเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภครู้สึกได ้  และมัน่ใจไดถึ้งคุณภาพของการบริการ   และเช่ือถือในการบริการของธุรกิจนั้น 
โดยใชก้ลยทุธก์ารใหบ้ริการ  เพื่อแกข้อ้จ  ากดัของการท่ีเป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงัน้ี 
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 1)  สถานท่ี (Place)  ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่  และความสะดวกใหเ้กิด 
กบัผูม้าติดต่อ เช่น ธนาคารตอ้งใหญ่โตโอ่โถง ออกแบบใหเ้กิดความคล่องตวัแก่ผูม้าติดต่อมีท่ีนัง่ให้
พอเพียง มีบรรยากาศท่ีจะสร้างความรู้สึกท่ีดีรวมทั้งอาจใหมี้ดนตรีประกอบดว้ย 

 2)  บุคคล (People)  พนกังานท่ีขายบริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี 
หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พดูจาดี  เพื่อใหล้กูคา้เกิดความประทบัใจ  และเกิดความเช่ือมัน่ว่าบริการท่ีจะ
ซ้ือจะดีตามมาดว้ย 

 3)  เคร่ืองมือ (Equipment)  อุปกรณ์ภายในส านกังานจะตอ้งทนัสมยัมี 
ประสิทธิภาพในการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  และใหล้กูคา้พอใจ 

 4)  วัสดุส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสาร                                   
การโฆษณาต่างๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะของลกูคา้ 

 5)  สัญลกัษณ์ (Symbols)  ก็คือตราสินคา้ หรือ เคร่ืองหมายตราสินคา้  เพื่อให ้
ผูบ้ริโภคเรียกช่ือไดถ้กู  และควรมีลกัษณะการส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีจะเสนอขาย เช่น 
สถาบนัเสริมความงามสเลนเดอร์  พาราไดซดิ์สโกเ้ทค  เป็นตน้ 

 6)  ราคา (Price) ก าหนดราคาการใหบ้ริการ ควรเหมาะสมกบัระดบัการ 
ให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการท่ีแตกต่างกันถึงแมว้่าผูใ้ห้บริการจะใช้                 
กลยุทธ์ดงักล่าวแลว้ บางคร้ังเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บบริการแลว้  การให้บริการในคร้ังแรกอาจท าให้
ผูบ้ริโภคประเมินผลไดย้าก  ผูบ้ริโภคก็ยงัไม่สามารถประเมินผลของคุณภาพการให้บริการไดท้นัที 
ยงัตอ้งใชร้ะยะเวลาหน่ึง  เพื่อการพิจารณาถึงคุณภาพการใหบ้ริการ เช่น การท าศลัยกรรม เป็นตน้ 
 4.2.2 การบริการเป็นส่ิงที่ไม่สามารถแยกจากกันได้ (Inseparability) แมว้่าการ
บริการจะเป็นการกระท าต่าง ๆ  ท่ีจะท าให้เกิดผลการบริการในเวลาเดียวกนั แต่ผูบ้ริโภคจะเป็น
ส่วนร่วมท่ีจะก่อใหเ้กิดการผลิตสินคา้  ก็คือก่อให้เกิดการบริการนั่นเอง หากไม่มีผูบ้ริโภคกระท า
ร่วมกบัผูใ้ห้บริการแลว้การบริการก็จะไม่เกิดข้ึน เช่น ร้านท าผมนอกจากมีช่างท าผมแลว้ตอ้งมี
ลกูคา้เขา้มาท าผม จึงเกิดการบริการข้ึน  ซ่ึงจะแตกต่างจากการขายสินคา้  เพราะถึงแมว้่า จะยงัไม่มี
ลูกค้ามาซ้ือในตอนน้ี สินค้าก็จะถูกผลิตไวล่้วงหน้า  เพื่อรองรับความตอ้งการของลูกค้าอยู่แลว้ 
ดงันั้นการใหบ้ริการของธุรกิจบริการจึงถกูจ  ากดัดว้ยเวลา  เน่ืองจากผูข้ายรายหน่ึงสามารถใหบ้ริการ
ลกูคา้ไดใ้นขณะนั้นเพียงรายเดียว 

 ดงันั้นเพ่ือแกข้อ้จ  ากดัดา้นเวลา ควรก าหนดมาตรฐานดา้นเวลาการใหบ้ริการให ้
รวดเร็วข้ึน  เพ่ือใหบ้ริการไดม้ากข้ึน  หรือจดัลกูคา้กลุ่มเลก็แทนบริการเด่ียว หรือใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ
เขา้ช่วย เช่น การเพ่ิมสาขาในโรงเรียนกวดวิชา การใชโ้ทรทศัน์วงจรปิด และบนัทึกเทปโทรทศัน์
เขา้ช่วยการก าหนดเวลาของแพทยว์่ารักษาคนไขป้ระมาณ 30 นาที ต่อคน แทนท่ีจะเป็น 60 นาที 
เป็นตน้  



35 
 

 4.2.3  การบริการมีองค์ประกอบที่หลากหลาย (Variability) ในการผลิตสินคา้ออก 
สู่ตลาดแต่ละช้ิน  ผูข้ายสามารถควบคุมการผลิตใหต้รงความตอ้งการ  และสามารถทดสอบคุณภาพ
ของสินคา้ก่อนท่ีจะส่งออกมาขายให้แก่ผูบ้ริโภค  ซ่ึงจะผิดกบัธุรกิจการบริการ เน่ืองจากเมื่อผูใ้ห้
บริการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคในเวลาใด ผูบ้ริโภค  ก็จะไดรั้บบริการในเวลานั้นทนัที ผลท่ีเกิดข้ึน                 
ณ  เวลานั้นก็คือ ความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยจะข้ึนอยู่กบัผูบ้ริโภคแต่ละคน แต่ละช่วงเวลา 
การบริการในแต่ละคร้ังจะส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไม่เท่ากนั เน่ืองจากไม่
สามารถทดสอบคุณภาพก่อนการขายไดด้งันั้นจึงเป็นการยากท่ีธุรกิจการให้บริการจะพฒันาการ
บริหารงาน  และควบคุมการบริการใหอ้ยูต่ามมาตรฐานของผูบ้ริโภคไดทุ้กคน 

 นอกจากน้ี ในธุรกิจการใหบ้ริการมีความหลากหลายมาก ทั้งในส่วนของเวลา 
ในการใหบ้ริการ สถานท่ีการให้บริการ  หรือแมแ้ต่พนักงานท่ีให้บริการ เช่น แพทยบ์างคนอาจมี
อธัยาศยัดีกบัคนไข ้ แต่แพทยบ์างคนอาจไม่มีความอดทนต่อคนไขก้็ได ้  หรือแมแ้ต่พนักงานท่ี
ใหบ้ริการคนเดียวกนั  แต่ใหบ้ริการแก่บุคคลท่ีต่างกนั  หรือใหบ้ริการในช่วงเวลาท่ีต่างกนั คุณภาพ
ของการใหบ้ริการก็สามารถแตกต่างกนัได ้

 ดงันั้นเพ่ือแกข้อ้จ  ากดัเร่ืองความไม่แน่นอน จึงตอ้งเนน้เร่ืองการควบคุม 
คุณภาพของการใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีผูใ้หบ้ริการตอ้งใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งยิง่  
 ขั้ นแรก  ต้องมีการฝึกฝนอบรมพนักงานเป็นอย่างดีในการให้บริการ                      
แก่ผู ้บริโภค พนักงานท่ีท าต้องมีใจรักงานท่ีตนท าเพื่อจะได้บริการผู ้บริโภคอย่างเต็มใจ                       
และมีคุณภาพ  
 ข้ึนท่ีสอง  ผูใ้หบ้ริการตอ้งจดัองคก์รใหเ้ป็นมาตรฐาน คือจะตอ้งมีการวางแผน 
และแบ่งงานแต่ละฝ่ายเป็นขั้นตอน  แต่ละขั้นตอนมีการช้ีแจงกระบวนงาน  ท่ีตอ้งท าอย่างละเอียด 
จึงจะท าให้ผูบ้ริโภคพอใจในมาตรฐานการปฏิบติังานสร้างความน่าเช่ือถือ  และผูบ้ริโภคเกิด              
ความพึงพอใจ  
 ขั้นตอนสุดทา้ย   ตอ้งตระหนกัถึงความส าคญัของความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
โดยต้องให้ค  าแนะน า รับฟังค าต าหนิของผูบ้ริโภค    และท าการส ารวจความต้องการของ                     
ผูบ้ริโภคเสมอ  เพื่อน าไปพฒันาการบริการของธุรกิจของตนต่อไป 
 4.2.4  การบริการเป็นส่ิงที่ไม่สามารถเกบ็ไว้ได้ (Perish Ability)  เช่น ในการนดั 
แพทยบ์างคร้ังหากว่าเราไม่สามารถไปตามนดัได ้ แพทยอ์าจจะเรียกเก็บเงินจากเราเป็นค่าเสียเวลา         
ท่ีไม่สามารถรับนดัคนอ่ืนได ้ หรือในธุรกิจการขนส่ง ในการจองตัว๋เคร่ืองบิน หรือตัว๋เรือโดยสาร      
ในการเดินทางแต่ละคร้ังหากมีท่ีว่างเหลือ  เน่ืองจากไม่สามารถขายท่ีนั่งได้เต็ม ท าให้ธุรกิจ                  
เสียโอกาส  เน่ืองจากไม่สามารถเก็บท่ีนั่งเหลือไวข้ายไดใ้นคร้ังต่อ ๆ ไป   ดงันั้นทางท่ีดีท่ีสุด                           
ผูใ้หบ้ริการควรพยายามหาจุดสมดุลระหว่าง  ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และความสามารถของ
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ธุรกิจท่ีจะรองรับได้ส าหรับกลยุทธ์ท่ีจะแก้ข้อจ  ากัด    เพื่อให้มีคนมาใช้บริการอย่างสม ่าเสมอ                 
เพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหามีคนมาใชบ้ริการมาก  หรือนอ้ยเกินไป ไดแ้ก่กลยทุธเ์พ่ือปรับความตอ้งการซ้ือ 
และกลยทุธเ์พื่อปรับการใหบ้ริการ  กลยทุธเ์พ่ือปรับความตอ้งการซ้ือ มีวิธีการดงัน้ี 

  1)  การตั้งราคาให้แตกต่างกัน (Differential Pricing)  คือการตั้งราคาสูงในช่วง 
ท่ีมีความต้องการซ้ือบริการมาก   และตั้งราคาต ่าในช่วงท่ีมีความต้องการน้อย เช่น จัดอาหาร                
บุฟเฟ่ราคาพิเศษในช่วงปลายเดือนในโรงแรม เป็นตน้ 

 2)  กระตุ้นในช่วงท่ีมีความต้องการซือ้น้อย   โดยจดักิจกรรมลดราคา  และ 
ส่งเสริมการขาย เช่น โรงแรมจดัเทศกาลอาหารฝร่ังเศส เป็นตน้ 

 3)  การให้บริการเสริม   เช่น การตั้งเคร่ือง ATM ไวห้นา้ธนาคาร เพื่อลด 
จ านวนลกูคา้ในธนาคาร 

 4)  ระบบการนัดหมาย   เพื่อใหท้ราบถึงจ านวนลกูคา้ท่ีแน่นอน  เพื่อการ                          
วางแผนการให้บริการท่ีเหมาะสม   และเพื่อปรับระดบัความต้องการให้เหมาะสม เช่น โรงแรม
จดัระบบการจองหอ้งพกั สายการบินจกัระบบการจองท่ีนัง่เป็นตน้ 

 5)  ความส าคัญของเวลา (Importance of Time)   การบริการท่ีดีของธุรกิจ 
บริการตอ้งท าดว้ยความรวดเร็ว  และตรงต่อเวลา   เพื่อท่ีจะใหผู้บ้ริโภคใชเ้วลาของเขาใหคุ้ม้ค่าท่ีสุด 
เพราะส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะคาดหวงัสูงในเร่ืองการบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว จากธุรกิจการบริการ
มากกว่าธุรกิจการขายสินคา้ ยกตัวอย่าง เช่น ธุรกิจสายการบิน ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจไปรษณีย ์                 
หรือแมก้ระทัง่ ธุรกิจใหด้า้นคลินิกท่ีผูว้ิจยัก  าลงัศึกษาอยูน้ี่ หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พอใจเป็นอยา่ง
มากส่งผลกระทบต่อคุณภาพใหก้ารบริการ  และช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ และถา้เป็นเช่นน้ีเสมอ ๆ 
จะท าใหเ้สียภาพลกัษณ์ของธุรกิจยากท่ีจะแกไ้ขกลบัคืนไดก้ลยุทธ์   เพื่อปรับเร่ืองความส าคญัของ
เวลาการใหบ้ริการมี ดงัน้ี 

 (1) เพ่ิมพนักงานช่ัวคราว เช่น หา้งสรรพสินคา้จา้งนกัเรียนช่วงปิดเทอม  
ภตัตาคารเพ่ิมพนกังานชัว่คราวในช่วงท่ีมีลกูคา้มาก 

 (2) การก าหนดวิธีการท างานท่ีมีประสิทธิภาพในช่วงคนมาก เช่น ช่างท าผม 
มีช่ือเสียงจะท างานเฉพาะ ตดั ซอย เท่านั้น 

 (3) ให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการให้บริการ เช่น ไปรษณียใ์หล้กูคา้กรอก 
แบบฟอร์มการลงทะเบียน  และติดแสตมป์เอง  เพื่อประหยดัเวลาของผูข้ายในการใหบ้ริการ 

 (4) การให้บริการร่วมกันระหว่างผู้ขาย  เช่น การใชเ้คร่ือง ATM ระหว่าง 
ธนาคารหลายธนาคารเพื่อลดค่าใชจ่้าย 

 (5) การขยายส่ิงอ านวยความสะดวกในอนาคต  เช่น สวนสนุกเมื่อมีคนใช ้
บริการอยา่งหนาแน่น ก็หาเคร่ืองเล่นใหม่ๆหรือขยายพ้ืนท่ีการใหบ้ริการ 
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 ครอนรอส (Gronroos, 2000 อา้งถึงกนกพร, 2544 : 15) ไดเ้ปรียบเทียบถึงความ 
แตกต่างระหว่างลกัษณะของธุรกิจการให้บริการ  และธุรกิจการขายสินค้าเพื่อให้เห็นถึงความ
แตกต่างไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1  การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างธุรกิจขายสินคา้และธุรกิจการบริการ 

 

ธุรกจิการขายสินค้า ธุรกจิการบริการ 
1.สินคา้เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible) 1.การบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible)   
2.สินคา้มีลกัษณะที่เหมือกนั   
(Homogeneous) 

2.การบริการมีลกัษณะที่หลากหลายแตกต่าง 
(Heterogeneous) 

3.การผลิตและช่องทางการจ าหน่าย 
จะแยกจากการบริโภคได ้(Production And 
 Distribution separated from consumption) 
 

3.การที่จะเกิดการบริการ ช่องทางในการบริการ 
และการใชบ้ริการจะตอ้งเกิดในเวลาเดียวกนั 
(Production, Distribution,and Consumption 
Simultaneous  Process) 

4.สินคา้มีลกัษณะเป็นส่ิงของ (A Thing) 4.การบริการเป็นกิจกรรมหรือกระบวนการ 
(An activity or Process) 

5.คุณค่าของสินคา้จะตอ้งเกิดจากสินคา้ 
ที่ผลิตจากโรงงาน  (Core Value Produced in 
Factory) 

5.คุณค่าของการบริการข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจ 
ในการบริการที่เกิดจากการติดต่อกนัระหว่างผูบ้ริโภคกบั 
ผูใ้หบ้ริการ (CoreValue  Produced  in Buyer-Seller                                                                                    
Interactions) 

6.ผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งมีส่วนร่วม 
ในการผลิตสินคา้(Consumer do not normally 
Participate in the  Production Process) 

6.ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมที่ท  าใหเ้กิดการบริการ 
(Consumer Participate in Produc) 

7.สินคา้สามารถเกบ็ไวใ้นคลงัสินคา้ได ้
  (Can be Keep in Stock) 

7.การบริการไม่สามารถเกบ็ได ้
(Cannot be Keep in Stock) 

8.ผูบ้ริโภคมีกรรมสิทธ์ิที่จะ 
ครอบครองสินคา้(Transfer in Ownership) 

8.ผูบ้ริโภคไม่สามารถมีกรรมสิทธ์ิครอบครอง 
ในการบริการได ้(No Transfer of Ownership) 

 
 ( ท่ีมา : กนกพร ตนัติเสาวภาพ (2544 : 15)  “การวดัประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบ  
              ผสมผสานในธุรกิจบริการ” วิทยานิพนธป์ริญญานิเทศศาตรมหาบณัฑิต ภาควิชาการ  
              ประชาสมัพนัธ ์คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ) 
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5.  การตลาดแบบบอกต่อ 
 
 5.1  ความหมายของการตลาดแบบบอกต่อ 
  Howard, Theresa (2005 : 06 - 23) . USAToday: Viral advertising spreads 
through marketing plans, จาก http://th.wikipedia.org/wiki  สืบคน้เมื่อวนัท่ี  30 สิงหาคม, 2557 
การตลาดแบบบอกต่อ หรือการตลาดแบบปากต่อปาก ( viral marketing )  คือเทคนิคทางการตลาด
ท่ีใชใ้น  ยคุก่อนท่ีจะมีบริการเครือข่ายสังคมเพื่อเพ่ิมการรับรู้ในตราสินคา้    หรือเพื่อจุดประสงค์
อ่ืนทางการตลาด  (เช่น ยอดขาย)   ผ่านการพูดแบบปากต่อปาก ท่ีคลา้ยกบั การแพร่ของเช้ือไวรัส  
หรือไวรัสในคอมพิวเตอร์  อาจหมายถึงการพดูปากต่อปากผา่นทางอินเทอร์เน็ต การประชาสมัพนัธ์
อาจท าไดใ้นรูปแบบของคลิป เกมในแบบแฟล็ช แอดเวอร์เกม อีบุ๊ก ซอฟต์แวร์เก่ียวกบัแบรนด์              
ภาพ  หรือแมแ้ต่ขอ้ความ  จะกล่าวไดว้่าการตลาดแบบ Viral นัน่คือ การท่ีผูส่้งสารไดไ้ปประสบกบั
ตนเองแลว้เกิดอยากบอกต่อ  หรือแชร์ใหก้บัคนอ่ืนทราบ 
 5.2   ข้อดขีองการตลาดแบบบอกต่อ   
 5.2.1 กระจายตัวได้อย่างรวดเร็ว   จากสภาพสงัคมในปัจจุบนัท่ีมี  Social Network 
เป็นส่ือกลางอยู่แล้วท าให้ไม่ ใช่เ ร่ืองยาก ท่ีจะแพร่กระจายข่าวสาร  ซ่ึงถ้า เราวิ เคราะห์                           
ดูแล้วคนหน่ึงคนอาจมี เพื่ อนหลายคน   และพอสารได้กระจายไปย ังหมู่ เ พ่ือนเหล่านั้ น                          
เพื่ อนของผู ้ส่งสารก็จะกลายเป็นผู ้ส่งสาร ท่ีจะน าไปบอกต่อให้กับ เพื่อนของพวกเขา                                      
อี ก ที ห น่ึ ง ซ่ึ ง ข่ า วส า รส าม า รถ แพ ร่ ก ร ะ จ า ย ได้อ ย่ า ง ร ว ด เ ร็ ว ใน ระย ะ เ ว ล าอันสั้ น 
    5.2.2  มีน ้าหนักในเร่ืองของความน่าเช่ือถือมากกว่าโฆษณารูปแบบอื่นๆ ต้อง
ยอมรับว่าตั้ งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน เร่ืองของปากต่อปากนั้ นมีอิทธิพลกับการตัดสินใจมาก
พอสมควร เช่น ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ขั้นตอนในการพิจารณาคือ เลือกหาตราสินคา้ หาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นๆ  สอบถามผูเ้ช่ียวชาญ   หรือแมก้ระทัง่สอบถามคนท่ีเรารู้จกัในกรณีท่ีบุคคล
ผูน้ั้นเคยใชต้ราสินคา้นั้น  หรือใชง้านอยู่ในปัจจุบนั  เพื่อประกอบการตดัสินใจอย่างในปัจจุบนัท่ี
เพ่ิมเติมอีกอย่างหน่ึงก็คือ Social Network  เมื่อผูใ้ชไ้ดท้ดลองใชแ้ลว้น าไปโพสไวใ้น Blog หรือ
Social Network  เพื่อนของผูใ้ชอ้าจลองเขา้มาอ่าน  หรือเปิดดู รวมถึงไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบั
ข่าวสารนั้น ๆ  ซ่ึงมีความน่าเช่ือถือมากกว่าดูผา่นส่ือ  หรือโฆษณาจากทางผลิตภณัฑ์นั้นๆโดยตรง   
จะเห็นไดช้ดัตวัอยา่งเช่น คลิปวิดีโอบนยทููบ  หรือแมก้ระทัง่ Blog รีวิวต่าง ๆ ท่ีประสบความส าเร็จ
มาแลว้ท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนก็คือเว็บไซต์จีบนัดอทคอม (Jeban.com)  ท่ีเจา้ของเว็บเร่ิมตน้จากการ
รีวิวผลิตภณัฑ์โดยท่ีตนเองไดท้ดลองใช้เองหลงั ๆ มาเร่ิมมีเจ้าของผลิตภณัฑ์ส่งสินคา้มาให้รีวิว     
ซ่ึงตวัอย่างดงักล่าวช้ีไดช้ดัว่า Viral Marketing น้ีท าให้ผูรั้บสาร มีความไวว้างใจ  เช่ือในข่าวสาร

http://th.wikipedia.org/wiki
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B9%87%E0%B8%95
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B9%8A%E0%B8%81
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หรือข้อมูลท่ีได้รับมา  และด้วยความเป็นเพื่อน พี่  น้องหรือมิตรภาพในรูปแบบต่างๆซ่ึง
ส่วนประกอบอย่างหน่ึงท่ีจะท าให้มิตรภาพย ัง่ยืนอยู่ไดคื้อตอ้งมีความเช่ือใจซ่ึงกนัและกนั ดงันั้น
การแนะน าบอกกล่าวสินคา้  และบริการจากปากสู่ปากในหมู่เพื่อนฝงูจึงดูมีความน่าเช่ือถือมากเป็น
พิเศษ  เมื่อเปรียบเทียบกับการตลาดในลกัษณะอ่ืนๆ  ดังนั้น Viral Marketing จึงช่วยท าให้
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจออกมาดูดีหากข่าวสารส่งมาจากญาติมิตรคนใกลต้วั  
  5.2.3 ต้นทุนต ่า  เป็นกลยทุธก์ารตลาดท่ีผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้งินลงทุน
มากเท่าการท า การตลาดรูปแบบ อ่ืนๆ ขอเพียงผูป้ระกอบการมีทกัษะในการคิด  และการส่ือสาร
บวกกบั มีแค่เพียงแต่อาศยัความคิดสร้างสรรค์  เพียงเท่าน้ีผูรั้บสารก็พร้อมท่ีจะเป็นผูท้  าหน้าท่ี
กระจายข่าวสารให้คุณไดแ้ลว้ สองอย่างน้ีเราก็สามารถใช้กลยุทธ์ Viral Marketing ไดเ้พราะ           
กลยุทธ์ Viral Marketing มุ่งเน้นให้คนท าหน้าท่ีเป็นส่ือในการบอกกล่าวโฆษณาส่ิงท่ีเราตอ้งการ
บอกต่อไปยงัลกูคา้แทนส่ือเก่าแบบโทรทศัน์ วิทย ุ และส่ือส่ิงพิมพ ์จึงท าให้ผูป้ระกอบการสามารถ
ประหยดัตน้ทุนไดอ้ยา่งดี  
 5.3   ข้อเสียของการตลาดแบบบอกต่อ   
    5.3.1 กระจายตัวได้อย่างรวดเร็ว  กล่าวคือเหรียญย่อมมีสองดา้น ในการกระจาย
ตวัอยา่งรวดเร็วนั้น  ไม่ใช่ว่าจะไม่มีขอ้เสีย  เมื่อมีการกระจายตวัอย่างรวดเร็ว  อาจไม่มีการกรอง
ข่าวสารก่อนท่ีจะรับ  ซ่ึงถา้เกิดเป็นข่าวสารท่ีไม่ถูกตอ้งแลว้นั้น  ผูไ้ดรั้บข่าวสาร(เป็นจ านวนมาก)  
ก็จะได้รับทราบข่าวสาร หรือโฆษณาเหล่านั้ นในทางท่ีผิด ๆรวมถึงการแสดงความคิดเห็น                  
ของผูส่้งข่าวสาร  ซ่ึงอาจเป็นการชกัน าไปสู่ความเขา้ใจผิด ซ่ึงอาจส่งผลอย่างร้ายแรงไดเ้ช่นกนั  
   5.3.2 มักเป็นกระแสหรืออยู่ในช่วงระยะเวลาส้ันๆเท่านั้น  ขอ้เสียอย่างหน่ึงก็คือ  
มกัเป็นการเล่าขานในช่วงระยะเวลาไม่นานมาเร็วก็มกัจะไปเร็วเสมอ 
 จะเห็นไดว้่าการตลาดแบบ Viral Marketing  เป็นการตลาดท่ีคุม้ค่ามาก เพราะการ
ส่ือสารเพียงแค่หน่ึงคร้ังสามารถสร้างการรับรู้  และเขา้ถึงบุคคลได ้เป็นจ านวนหลายลา้นคน จึงเป็น
ประโยชน์ต่อการท าธุรกิจอยา่งดี  เหมาะสมมากกบัการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั เพราะรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผูค้นท่ีเปล่ียนไปท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน  
 
 
 
 
 
 



40 
 

6.  แนวคดิการแพทย์แผนไทย 
 
 6.1  พระราชบัญญัตกิารประกอบโรคศิลปะ พ.ศ 2542  บทนิยาม มาตรา 4 

  6.1.1 การประกอบโรคศิลปะ  หมายความว่า การประกอบวิชาชีพท่ีกระท า  หรือมุ่ง
หมายจะกระท าต่อมนุษยเ์ก่ียวกบัการตรวจโรค การวินิจฉยัโรค การบ าบดัโรค การป้องกนัโรค การ
ส่งเสริมและการฟ้ืนฟูสุขภาพ การผดุงครรภ์ แต่ไม่รวมถึงการประกอบวิชาชีพทางการแพทย ์                           
และสาธารณสุขอ่ืนตาม กฎหมายว่าดว้ยการนั้น ๆ  
             6.1.2 การแพทย์แผนไทย  หมายความว่า  การประกอบโรคศิลปะตามความรู้ หรือ               

ต าราแบบไทยท่ีถ่ายทอด  และพฒันาสืบต่อกนัมา หรือตามการศึกษาจาก สถานศึกษาท่ี
คณะกรรมการรับรอง                                                                        
             6.1.3 เวชกรรมไทย   หมายความว่ า การตรวจ การวินิจฉยั การบ าบดั  หรือการ
ป้องกนัโรคดว้ยกรรมวิธีการแพทยแ์ผนไทย  
             6.1.4 เภสัชกรรมไทย  หมายความว่า การกระท าในการเตรียมยา การผลิตยา                
การประดิษฐย์า การเลือกสรรยา การควบคุมและการประกนัคุณภาพยา การปรุงยา  และการจ่ายยา
ตามใบสัง่ยาของผูป้ระกอบโรคศิลปะสาขาการแพทยแ์ผนไทย  และการจดัจ าหน่ายยาตามกฎหมาย
ว่าดว้ยยา  ทั้งน้ีดว้ยกรรมวิธีการแพทยแ์ผนไทย  
         6.1.5  การผดงุครรภ์ไทย  หมายความว่า การตรวจ การบ าบดั การแนะน า  และการ
ส่งเสริมสุขภาพหญิงมีครรภ ์ การป้องกนัความผดิปกติในระยะตั้งครรภ ์ และระยะคลอด การท า
คลอด การดูแลและส่งเสริมสุขภาพมารดา  และทารกในระยะหลงัคลอด   ทั้งน้ีดว้ยกรรมวิธี                    
การแพทยแ์ผนไทย  
        6.1.6 การนวดไทย  หมายความว่า การตรวจประเมิน การวินิจฉัย การบ าบัด              

การป้องกนัโรค การส่งเสริมสุขภาพ  และการฟ้ืนฟสุูขภาพ ดว้ยวิธีการกด การคลึง การบีบ การจบั   
การดดั การดึง การประคบ การอบ  หรือวิธอ่ืนตามศิลปะการนวดไทย  หรือการใชย้าตามกฎหมาย
ว่าดว้ยยา  ทั้งน้ีดว้ยกรรมวิธีการแพทยแ์ผนไทย 

  6.1.7  สาขาของการประกอบโรคศิลปะ 
                     มาตรา 5 (1) การแพทยแ์ผนไทย และการแพทยแ์ผนไทยประยกุตเ์ป็นสาขา

การประกอบโรคศิลปะและมีอีกหลายสาขาตามมาตรา 5 (5) 
  6.1.8  การแพทย์แผนไทย  ความหมาย ตาม พ.ร.บ คุ้มครอง  และส่งเสริมภูมิ
ปัญญาการแพทยแ์ผนไทย พ .ศ 2542  หมายถึง กระบวนการทางการแพทยเ์ก่ียวกับการตรวจ 
วินิจฉัย บ าบัด รักษาหรือป้องกันโรค  หรือการส่งเสริม ฟ้ืนฟูสุขภาพของมนุษย์  หรือสัตว ์                   
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การผดุงครรภ์ การนวดไทย  และให้ความหมายรวมถึงการเตรียมการผลิตยาแผนไทย  และการ
ประดิษฐอุ์ปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทย ์ทั้งน้ีโดยอาศยัความรู้  หรือต าราท่ีไดถ่้ายทอด  และ
พฒันาสืบต่อกนัมา  
  6.1.9  ต าราการแพทย์แผนไทย หมายความ ว่าหลกัวิชาการต่างๆเก่ียวกบัการแพทย์
แผนไทยทัง่ท่ีไดบ้นัทึกไวใ้สสมุดไทย ใบลาน ศิลาจารึก  หรือวสัดุอ่ืนใดหรือท่ีมิไดม้ีการบนัทึกไว้
แต่เป็นการเรียนรู้  หรือถ่ายทอดสืบต่อกนัมาไม่ว่าดว้ยวิธีใด 
 6.1.10  ยาแผนไทย หมายความว่า ยาท่ีไดจ้ากสมุนไพร โดยตรง  หรือท่ีไดจ้ากการ
ผสม ปรุง หรือแปรสภาพสมุนไพร  และใหห้มายความรวมถึงยาแผนโบราณตามกฎหมายว่าดว้ยยา 
 6.1.11  สมนุไพร หมายความว่ า พืช สตัว ์จุลชีพ ธาตุวตัถุ สารสกดัดัง่เดิมจากพืช    
หรือสตัวท่ี์ใช ้ หรือแปรสภาพ  หรือผสม  หรือปรุงเป็นยา  หรืออาหาร  เพื่อการตรวจวินิจฉยั บ าบดั 
รักษา หรือป้องกันโรค  หรือส่งเสริมสุขภาพร่างกายของมนุษย์  หรือสัตว์  และให้ความหมาย
รวมถึงถ่ินก าเนิด  หรือถ่ินท่ีอยูข่องส่ิงดงักล่าวดว้ย 
 6.2  หลกัและทฤษฎีการแพทย์แผนไทย  

  หลกัการตรวจวินิจฉยัและรักษาโรคตามทฤษฎีการแพทยแ์ผนไทยเบ้ืองตน้มีดงัน้ี 
  1.  รู้ท่ีตั้งแรกเกิดของโรค 

  2.   รู้จกัช่ือของโรคท่ีเกิดข้ึน 
  3.   รู้จกัสรรพคุณยาส าหรับบ าบดัโรค 
  4.   รู้จกัเลือกยาตามอาการ 

 6.3  สมุฎฐาน  แปลว่า ท่ีตั้งท่ีแรกเกิดของโรค 
  สมุฎฐานทางการแพทยแ์ผนไทย แบ่งเป็น 5 ประการ 
  6.3.1  ธาตุสมุฏฐาน หมายถึง ธาตุท่ีเป็นท่ีแรกเกิดของโรคมี 4 ประการคือ                        

(1)  ปถวีธาตุ(ธาตุดิน)   (2)  อาโปธาตุ(ธาตุน ้ า)   (3)  วาโยธาตุ(ธาตุลม)   (4)  เตโชธาตุ(ธาตุไฟ) 
 6.3.2  อุตุสมฏุฐาน    หมายถึง ฤดูกาลท่ีเป็นท่ีตั้งแรกเกิดโรค มี 3ฤดู  (1)  ฤดูร้อน                

(2)  ฤดูฝน   (3)  ฤดูหนาว 
 6.3.3  อายสุมฏุฐาน  หมายถึง อายท่ีุเป็นท่ีตั้งท่ีแรกเกิดของโรค  แบ่งเป็น 3วยั   คือ                        

(1)  ปฐมวยั (แรกเกิด -16 ปี)   (2) มชัฌิมวยั(16ปี-32 ปี)    (3)  ปัจฉิมวยั(32 ปีข้ึนไป) 
 6.3.4 กาลสมฏุฐาน   หมายถึง เวลาท่ีเป็นท่ีตั้งแรกเกิดโรคแบ่งเป็น 3ช่วงเวลา  คือ 

(1) 06.00 - 10.00 น. ,18.00 - 22.00 น. (2) 10.00 - 14.00 น. ,22.00 - 02.00 น. (3)  14.00 - 18.00 น.  
,02.00 - 06.00 น.  
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 6.3.5  ประเทศสมฏุฐาน  หมายถึง ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัท่ีเป็นท่ีตั้งแรกเกิดของโรค 
แบ่งเป็น4 ลกัษณะ คือ (1)  ประเทศร้อน  (2)  ประเทศเยน็  (3)  ประเทศอุ่น  (4)  ประเทศหนาว 

 6.4  ธาตุที่เป็นที่ตั้งที่แรกเกดิของโรค 

  6.4.1  ธาตุดนิ  มี  20 ประการ   
   (1) เกศา  (ผม)    
   (2) โลมา  (ขน)    
   (3) นขา  (เลบ็)                       
   (4) ทนัตา (ฟัน)   
   (5) ตโจ (หนงั)    
   (6) มงัสงั (เน้ือ)   
   (7) นหารู (เอน็)    
   (8) อฏัฐิ (กระดูก)                              
   (9) อฏัฐิมิญชงั  (เยือ่ในกระดกู)   
   (10) วกักงั (มา้ม)   
   (11) หทยงั (หวัใจ)    
   (12) ยกนงั (ตบั)                          
   (13) กิโลมกงั (ผงัผดื)   
   (14) ปิหกงั (ไต)    
   (15) ปับผาสงั (ปอด)   
   (16) อนัตงั (ล  าไสเ้ลก็)                           
   (17) อนัตคุณัง (ล  าไสใ้หญ่)   
   (18) อุทริยงั (อาหารใหม่)   
   (19) กรีสงั (อาหารเก่า)                                     
   (20) มตัถเกมตัถลุงคงั (สมอง) 

6.4.2  ธาตุน ้า  มี  12 ประการ                                                                                               
(1) ปิตตงั  (น ้ าดี)     มี    2   อยา่งคือ     

  1.1   พทัธปิตะ (น ้ าดีในฝัก)    1.2 อพทัธปิตะ (น ้ าดีนอกฝัก) 
  (2) เสมหงั (เสลด)  มี    3   อยา่งคือ     
  2.1   ศอเสมหะ    2.2 อุระเสมหะ     2.3  คูณเสมหะ  
  (3) บุพโพ (น ้ าหนอง)      
  (4) โลหิตงั (เลือด)       
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  (5) เสโท (เหง่ือ)       
  (6) เมโท (มนัขน้)                                        
  (7) วสา (มนัเหลว)           
  (8) อสัสุ (น ้ าตา)        
  (9) เขโฬ  (น ้ าลาย)        
  (10) สิงคาณิกา (น ้ ามกู)                                
  (11) ลสิกา (น ้ าไขขอ้)     

  (12) มุตตงั (น ้ าปัสสาวะ) 
6.4.3  ธาตุลม  มี  6 ประการ  

  (1) อุทธงัคมาวาตา  (ลมพดัข้ึน)    
  (2) อโธคมาวาตา  (ลมพดัลง)    
  (3) กุจฉิสยาวาตา  (ลมพดัในทอ้ง)   

  (4) โกฏฐาสยาวาตา  (ลมพดัในล าไส)้     
  (5) องัคมงัคานุสารีวาตา  (ลมท่ีพดัในร่างกาย) 
  (6) อสัสาสะ ปัสสาสะวาตา  (ลมหายใจ)  

 6.4.4  ธาตุไฟ  มี  4 ประการ 
 (1)  สนัตปัปัคคี (ไฟส าหรับอุ่นกาย)    

(2)  ปริทยัหคัคี (ไฟส าหรับท าใหร้้อนระส ่าระสาย) 
(3)  ชิรนคัคี (ไฟส าหรับเผาใหแ้ก่คร ่ าคร่า)   

 (4)  ปริณามคัคี (ไฟส าหรับยอ่ยอาหาร) 
 6.5  ภาวะธาตุ 4 เสียสมดุล 
  หากร่างกายเกิดภาวะเสียสมดุลของธาตุทั้ง 4 บุคคลนั้น  จะมีปัญหาดา้นสุขภาพ                  
ท าให้เกิดการเจ็บป่วยไดง่้ายดว้ยอาการท่ีแต่งต่างกนัไป ข้ึนอยู่กบัธาตุนั้น ๆโดยอาการเจ็บป่วยท่ี
ปรากฏ จะแสดงอาการใหเ้ห็นตามธาตุต่าง ๆ ดงัน้ี 
 6.5.1  ธาตุดิน  มกัจะเจ็บป่วยดว้ยโรคท่ีเก่ียวกบัอวยัวะต่างๆของร่างกาย โดยมีส่ิงท่ี
ควบคุมความเจ็บป่วยของธาตุดิน 3 ประการ ดว้ยกนัคือ 

 1)  หทยงั หรือหทัยวัตถ ุ(หัวใจ) หมายถึง ความสมบูรณ์ของหวัใจ การท างาน  
การเตน้ ความสมบูรณ์ของกลา้มเน้ือหวัใจ เป็นตน้ โรคท่ีเกิดมกัเกิดจากการท างานของหวัใจ 

 2)  อุทริยงั (อาหารใหม่) หมายถึง อาหารท่ีรับประทานเขา้ไปใหม่ๆ โรคท่ีเกิด 
มกัเกิดจากการกินอาหารท่ีผิดปกติเรียกว่า “กินผิด” คือกินไม่ถูกกบัธาตุ กินอาหารไม่สะอาด                
กินอาหารแสลงโรค เป็นตน้ 
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 3)  กรีสัง (อาหารเก่า) หมายถึง กากอาหารในล าไสใ้หญ่ท่ีจะออกมาเป็น 
อุจจาระลกัษณะ  หรือกล่ินของอุจจาระเป็นตวับ่งบอกสุขภาพ อุจจาระหยาบ ละเอียด แข็ง เหลว 
กล่ินเหมือนปลาเน่า ธาตุน ้ าเป็นเหตุกล่ินเหมือนหญา้เน่า ธาตุไฟเป็นเหตุ กล่ินเหมือนขา้วบูด ธาตุ
ลมเป็นเหตุกล่ินเหมือนซากศพ ธาตุดินเป็นเหตุ เป็นตน้ 
  6.5.2  ธาตุน ้า มกัจะเจ็บป่วยดว้ยของเหลว หรือน ้ าภายในร่างกาย โดยมีส่ิงท่ี
ควบคุมความเจ็บป่วยของธาตุน ้ า 3 ประการ ดว้ยกนัคือ 
        1)  คอเสมหะ  หมายถึง เสมหะ  หรือเสลดท่ีอยูบ่ริเวณล าคอ โรคท่ีเกิดมกั
เก่ียวกบัระบบทางเดิน หายใจส่วนบน เมือกในจมกู ล  าคอ หลอดลมตอนตน้ เช่น มีเสมหะ ไซนสั 
ไขห้วดั  เป็นตน้ 
         2)  อุระเสมหะ หมายถึง เสมหะ  หรือเสลดท่ีอยูบ่ริเวณทรวงอก  และช่องทอ้ง
ส่วนบน ไดแ้ก่ เสมหะ  น ้ ายอ่ยในกระเพาะอาหาร โรคท่ีเกิดมกัเก่ียวกบัทรวงอกและปอด เช่น     
หอบหืด หลอดลมอกัเสบ ปอดบวม โรคกระเพาะ เป็นตน้ 
         3)  คูถเสมหะ หมายถึง ของเหลวท่ีอยูใ่นช่องทอ้งส่วนล่าง  หรือระบบขบัถ่าย 
อุจจาระ ปัสสาวะ โรค ท่ีเกิดมกัเก่ียวขอ้งกบัระบบทางเดินอาหารส่วนปลาย เมือกมกูในล าไส ้น ้ าใน
กระเพาะปัสสาวะ  เช่น ทอ้งเสีย บิดมกูเลือด ริดสีดวงทวาร กระเพาะปัสสาวะอกัเสบ ปัสสาวะ
ผดิปกติ เป็นตน้ 
         6.5.3  ธาตุลม   มกัจะเจ็บป่วยดว้ยระบบการไหลเวียนโลหิต และระบบประสาท              
โดยมีส่ิงท่ีควบคุมความเจ็บป่วยของธาตุลม 3 ประการ ดว้ยกนัคือ 

 1)  หทัยวาตะ หมายถึง ภาวะจิตใจ โรคท่ีเกิดมกัเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ 
สภาพจิตใจ  อารมณ์ ความหวัน่ไหว ความกงัวล ท าใหเ้กิดการแปรปรวนดา้นอารมณ์ได ้

 2)  สัตถกะวาตะ หมายถึง ลมในร่างกายท่ีแหลมคมเหมือนศสัตราวุธ ซ่ึง 
เก่ียวกบัระบบประสาทต่าง ๆ   และเสน้เลือดฝอยแตก ตีบตนั หรือเป็นอมัพาต อาการปวด อาการชา 
เป็นตน้ 

 3)  สุมนาวาตะ หมายถึง การไหลเวียนของโลหิตและระบบการท างานของ 
ประสาท สมอง ไขสันหลงั โรคท่ีเกิดมกัเก่ียวกบัการเจ็บหลงั การชกั การกระตุก ความดนัโลหิต        
ลมจากหวัใจ   และหลอดเลือดใหญ่ กลางล าตวั 

   6.5.4  ธาตุไฟ   มกัจะเจ็บป่วยดว้ยโรคท่ีเกิดจากขบวนการเผาผลาญ  พลงังานใน
ร่างกาย  โดยมีส่ิงท่ีควบคุมความเจ็บป่วยของธาตุไฟ 3 ประการคือ 
                1)  พัทธปิตตะ (ดีในฝัก)  หมายถึง ขบวนการผลิตน ้ าดีของตบั โรคท่ีเกิด                 
มกัเก่ียวกบั ระบบน ้ าดี ภายในถุงน ้ าดี ท่อน ้ าดีอุดตนั ภาวะการผลิตน ้ าดีของตบัผดิปกติ                                
ตบัอกัเสบเกิดอาการตวัเหลือง ตาเหลือง เกิดน ้ าดีอกัเสบ เป็นน่ิว เป็นตน้ 
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                 2)  อพัทธปิตตะ (ดีนอกฝัก) หมายถึง ขบวนการยอ่ยอาหารโดยน ้ าดี                       
หรือน ้ าดีในล าไส ้โรคท่ีเกิดมกัเก่ียวกบัการท างานของน ้ าดีในล าไส ้ระบบการยอ่ยอาหาร                      
าการคือ จุกเสียด อืดเฟ้อ อาหารไม่ยอ่ย ดีซ่าน เหลืองทั้งตวั ถ่ายเป็นสีเขียว เป็นตน้ 
                3)  ก  าเดา  หมายถึง ความร้อนท่ีเกิดจากขบวนการเผาผลาญ การท างาน                  
ของร่างกาย โรคท่ีเกิดมกั เก่ียวกบัอาการตวัร้อน เป็นไข ้ร้อนใน ติดเช้ือ อกัเสบ เป็นตน้ 

 เม่ือธาตุ ทั้ ง4 เกิดภาวะเสียสมดุล คือ ก  าเริบ หย่อน พิการ ท าให้เกิด                    
อาการเจ็บป่วย 

 ก าเริบ หมายถึง  ธาตุต่างๆท าหน้าท่ีมากกว่าปกติ  เช่น ธาตุไฟก าเริบท าให ้                
ตวัร้อน เป็นไข ้ เป็นตน้    

 หย่อน หมายถึง  ธาตุต่างๆ ท าหน้าท่ีน้อยกว่ าปกติ เช่น ธาตุไฟหย่อน                  
ท าใหอ้าหารไม่ยอ่ย   

 พิการ หมายถึง  ธาตุต่าง ๆ ท าหนา้ท่ีไดน้อ้ยมากหรือไมส่ามารถท าหนา้ท่ีได้
เลย เช่น ไตพิการ (ธาตุดินพิการ) 
 6.6  พฤตกิรรมที่เป็นมูลเหตุการเกดิโรค 
 1)  กินอาหารมากหรือนอ้ยเกินไป กินอาหารบูดหรืออาหารท่ีไม่เคยกิน กินอาหาร
ไม่ถกูกบัธาตุ กินอาหารแสลงกบัโรค 
 2)  ฝืนอิริยาบถ ไดแ้ก่ การนัง่ ยนื เดิน นอน ไมส่มดุลกนั ท าให้โครงสร้างร่างกาย
เสียสมดุล  และเส่ือมโทรม 
 3)  อากาศไม่สะอาด อยูใ่นท่ีท่ีมีอากาศร้อน  หรือเยน็เกินไป 
 4)  การอด ไดแ้ก่ การอดขา้ว อดนอน อดน ้ า หรือขาดอาหาร 
 5)  การท างานเกินก าลงั ท างานมากเกินไป  หรือมีกิจกรรมทางเพศมากเกินไป 
 6)  มีความโศกเศร้าเสียใจ  หรือดีใจจนเกินไป ขาดอุเบกขา 
 7)  มีโทสะมากเกินไป ขาดสติ 

 6.7  องค์ความรู้ในเร่ืองการใช้ยาสมุนไพร      
 จะใชร้สของสมุนไพร เป็นยารักษาโรค รสยา 9 รส คือ ฝาด หวาน มนั เค็ม เมาเบ่ือ 

เปร้ียว ขม เผด็ร้อน หอมเยน็ โดยรสของสมุนไพรจะมีผลต่อการปรับสมดุลของร่างกาย  เมื่อธาตุ   
ทั้งส่ีในร่างกายสมดุลจะไม่เจ็บป่วย   หากขาดความสมดุลมกัจะเกิดความเจ็บป่วยดว้ยโรคท่ีเกิดจาก
จุดอ่อนดา้นสุขภาพของแต่ละคนตาม ธาตุต่างๆ ท่ีขาดความสมดุล  

 ดงันั้นเพ่ือเป็นการป้องกนัปัญหาความเจ็บป่วยท่ีอาจเกิดข้ึน ส่ิงท่ีสามารถช่วยได้
ในเบ้ืองตน้คือ การบริโภคอาหารแต่ละคนในชีวิตประจ าวนั โดยใช้การประยุกต์รสของ พืช ผกั 
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ผลไม ้ท่ีมาปรุงเป็นอาหาร (เปรียบเทียบกบัรสของสมุนไพรท่ีใชเ้ป็นยา)  มาปรับสมดุลของร่างกาย 
เพื่อป้องกนัความเจ็บป่วย  และส่งเสริมสุขภาพไดใ้นระดบัหน่ึง 
ท่ีมา: ( คู่มือการดูแลสุขภาพ ดว้ยการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก : กรมพฒันาการแพทย์
แผนไทยและการแพทยท์างเลือก) 
  
7.  คลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 
 
 สาขาวิทยาศาสตร์สุขภาพ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ไดด้  าเนินการเปิดสอน
หลกัสูตรแพทยแ์ผนบณัฑิต (ต่อเน่ือง 2 ปี) ตั้งแต่ปี พ.ศ.2546 และมีการปรับปรุงหลงัสูตรเป็น
การแพทย์แผนไทยบัณฑิต 4 ปี เมื่อปี พ .ศ.2552 หลักสูตรดังกล่าวได้ผ่านการรับรองจาก                    
สภามหาวิทยาลยัเป็นท่ีเรียบร้อย  และได้ด  าเนินการยื่นเขา้  เพื่อพิจารณารับรองหลกัสูตรจาก
คณะกรรมการวิชาชีพสาขาการแพทยแ์ผนไทย โดยเฉพาะส่วนส าคญัท่ีใชป้ระกอบในการพิจารณา
รับรองหลกัสูตร คือสถานท่ีใชฝึ้กปฏิบติัในสถาบนั ซ่ึงเป็นขอ้ก  าหนดในเกณฑ์มาตรฐานวิชาชีพ
การแพทยแ์ผนไทยท่ีสถาบนัอุดมศึกษา  ท่ีเปิดสอนหลกัสูตรการแพทยแ์ผนไทยตอ้งด าเนินการตาม
เกณฑด์งักล่าว 
 จากสภ าพก าร ณ์ดัง ก ล่ าว  สาขาวิ ทย าศ าสต ร์ สุขภาพ  ได้จัดท า โค รงกา ร                    
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราชข้ึน  เพื่อใช้เป็นแหล่งสนับสนุนการเรียนการสอนใน               
ดา้นการฝึกปฏิบติัวิชาชีพการแพทยแ์ผนไทย   เพื่อใหน้กัศึกษามีทกัษะในการปฏิบติัไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
นอกจากน้ียงัใช้สถานท่ีดังกล่าวเปิดให้บริการสุขภาพด้านการแพทย์แผนไทยแก่บุคลากรใน
มหาวิทยาลยั   และประชาชนทัว่ไป  และเป็นการท านุบ ารุงศิลปวฒันธรรมของประเทศชาติให้              
คงอยู่สืบไป ทั้งท่ีทางมหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมธิราช ได้อนุมติังบประมาณในการด าเนินการ
ปรับปรุงบริเวณชั้น 1 อาคารพาณิชยส่์วนหนา้ (4 ชั้น)   เพื่อใชเ้ป็นคลินิกประกอบการตรวจรับรอง
หลักสูตรของคณะกรรมการวิชาชีพการแพทย์แผนไทย    ส่วนคลินิกท่ีใช้เป็นการถาวร                  
ทางมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมธิราช ไดอ้นุมติังบประมาณในการปรับปรุง   และก่อสร้างบริเวณ
อาคารแปดเหล่ียม (เรือนกลว้ยไม)้   ซ่ึงอยู่ในระหว่างการด าเนินการ   ดงันั้นจึงมีความจ าเป็น                       
อย่ า งยิ่ ง ท่ี จ ะต้องจัด เ ป็นสถานบริก าร สุขภาพของ รัฐ  โดยอยู่ภ ายใต้ก ารก ากับของ
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช     เพื่อให้คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   สามารถ
ขบัเคล่ือนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ บริหาร โดยยดึหลกัธรรมาภิบาล ปฏิบติัภารกิจดว้ยความโปร่งใส 
ตรวจสอบได  ในการน้ีเพ่ือให้บทบาท อ  านาจหน้าท่ีของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมธิราช 
สามารถด าเ นินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ  จึ งได้มีการจัดตั้ ง  “คลินิกแพทย์แผนไทย                          
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สุโขทัยธรรมาธิราช” ข้ึนเป็นหน่วยงานในส่วนราชการภายใต้สาขาวิทยาศาสตร์สุขภาพ
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชซ่ึงเป็นมหาวิทยาลยัของรัฐ  เพื่อท าหน้าท่ีสนับสนุนการเรียนการ
สอนใหก้บันักศึกษาหลกัสูตรการแพทยแ์ผนไทยบณัฑิตมีทกัษะในดา้นการแพทยแ์ผนไทยอย่าง
แทจ้ริง  เป็นบณัฑิตท่ีมีคุณภาพออกสู่สังคม  และสอดคลอ้งตามข้อก าหนดของเกณฑ์มาตรฐาน
วิชาชีพการแพทยแ์ผนไทย ทั้งน้ียงัเป็นการสร้างทางเลือกโดยใช้ศาสตร์ดา้นการแพทยแ์ผนไทย                 
ในการดูแลสุขภาพให้กบับุคคล  และประชาชนทัว่ไป รวมทั้งเป็นการท านุบ ารุงศิลปวฒันธรรม   
ร่วมดว้ย 
 คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช อาคารพาณิชยส่์วนหน้า ชั้น 1 ไดเ้ร่ิมเปิด
ใหบ้ริการแก่ประชาชนทัว่ไป ตั้งแต่  วนัท่ี 9 กนัยายน 2554 โดยปัจจุบนัมีการใหบ้ริการนวด 
พร้อมประคบสมุนไพรเพื่อการบ าบัดรักษาโรค  1 ชม. ประคบสมุนไพร 1 ชม.  และการจ่ายยา
สมุนไพร เปิดใหบ้ริการวนัจนัทร์, พุธ, ศุกร์ เวลา  08.30–16.30น.  และวนัองัคาร,พฤหัสบดี  เวลา  
08.30–19.30น.  สามารถเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาลไดต้ามสิทธิทางราชการ   

 ในปัจจุบนัการใหบ้ริการหลกัของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช คือ บริการ
นวดพร้อมประคบสมุนไพร  เพื่อการบ าบดัรักษาโรค มีลกัษณะ การนวดไทยแบบราชส านกั                  
โดยมีลกัษณะการใหบ้ริการ คือ 
 6.1  เวชปฏบิัตกิารแพทย์แผนไทยของระบบกล้ามเนือ้และโครงสร้าง 
 (แนวทางเวชปฏิบติั การแพทยแ์ผนไทยในสถานบริการสาธารณสุขของรัฐ : 
สถาบนัการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก กระทรวงสาธารณสุข และคณะกรรมการพฒันา
แนวทางแนวทางเวชปฏิบติั การแพทยแ์ผนไทยในสถานบริการสาธารณสุขของรัฐ) 
 6.1.1  ความหมาย 
 การท าเวชปฏิบัติการแพทย์แผนไทยท่ีเ ก่ียวกับโรคและอาการของ                  
ระบบกลา้มเน้ือ  และโครงสร้าง 

 6.1.2  โรค/อาการที่ให้การรักษา  แบ่งออกเป็น 8 กลุ่ม 
  1)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการปวดบริเวณศีรษะ คอ บ่า ไหล่ 
ใบหน้า อก  ได้แก่  ปวดคอ ปวดบ่า/ไหล่ หัวไหล่ติด /หัวไหล่อักเสบ  ลมปลายปัตฆาตบ่า                               
ลมปลายปัตฆาตสญัญาณ 4 หลงั/คอ  ลมปลายปัตฆาตสญัญาณ 5 หลงั/คอ  ลมปลายปัตฆาตโคง้คอ 
ลมล าบองสญัญาณ 4หลงั/คอ  ลมล าบองสญัญาณ 5หลงั/คอ คอตกหมอน/คอเคลด็ ลมปราบหนา้อก 

 2)  กลุ่ มโ รค /อากา ร ท่ี เ ก่ี ยว เ น่ื องกับก ารปวดแขน  ปวดแขน /มื อ                                 
ลมปลายปัตฆาตแขน  ลมปลายปัตฆาตขอ้ศอก  ลมปลายปัตฆาตขอ้มือ  ลมปลายปัตฆาตขอ้น้ิว/                        
น้ิวไกปืน  ลมล าบองขอ้ศอก  ลมล าบองขอ้มือ  ปวดขอ้มือ  ลมปราบแขน  กระดูกแขนหักท่ีไดรั้บ
การรักษาจนกระดูกติดแลว้  กอ้นปมหนา้มือ –หลงัมือ (กระดูกงอกบริเวณมือ) 
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 3)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการปวดบริเวณหลงั  เอว  สะโพก  ไดแ้ก่ 
ปวดหลงั ปวดเอว/สะโพก ลมปลายปัตฆาตสัญญาณ 1หลงั ลมปลายปัตฆาตสัญญาณ 3หลัง                        
ลมล าบองสญัญาณ 1หลงั ลมล าบองสญัญาณ 3หลงั  ลมล าบองขอ้กระดูกสนัหลงั/ขอ้ไมไ้ผ่ กระดูก
หลงัคต/แอ่น ยอกหลงั ยอกหลงัเด่ียว ยอกหลงัคู่ ลมปราบหลงั ขดัสะโพก 

 4)  กลุ่มโรค /อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับอาการปวดขา  ได้แก่ ปวดขา/เท้า                             
ลมล าบองเข่า  ลมล าบองขอ้เทา้  ลมปลายปัตฆาตสน้เทา้ ลมจับโปง ลมจบัโปงแห้งเข่า  ลมจบัโปง
น ้ าเข่า  ลมจบัโปงน ้ าขอ้เทา้  ลมจบัโปงแห้งขอ้เทา้  ลมปราบเขา  สะบา้เจ่า  เข่าเส่ือม  เข่าเส่ือมมี
หินปูนเกาะ ลสิกาพิการ  (ไขขอ้พิการ) โครงสร้างร่างกายผดิรูป เช่น ขาโก่ง เทา้บิด  

 5)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับข้อเบ่ียง ข้อเคล่ือน/หลดุ  ไดแ้ก่ 
ขากรรไกรคา้ง สะบา้บิน สะบา้ลอย สะบา้จม สะบา้เคล่ือน ขอ้เทา้เบ่ียง/เคล่ือน/หลุด ขอ้เทา้แพลง 
หวัไหล่เบ่ียง/เคล่ือน/หลุด ขอ้ศอกเบ่ียง/หลุด ขอ้มือเบ่ียง/เคล่ือน/หลุด ขอ้สะโพกเบ่ียง/เคล่ือน/หลุด 
หัวเข่าเบ่ียง/เคล่ือน/หลุด กระดูกหลงัเท้าเบ่ียง/เคล่ือน/หลุด น้ิวมือซน้ ขอ้น้ิวเทา้ซน้ ข้อมือเคล็ด                
ขอ้เคล่ือนท่ีไม่ระบุ 

 6)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการอักเสบ  บวมตามร่างกาย ไดแ้ก่ 
อาการปวดขอ้ต่างๆปวดกลา้มเน้ือ  ปวดกลา้มเน้ือพงัพืด  กลา้มเน้ืออกัเสบ  ขากรรไกรอกัเสบ บวม
ตามร่างกาย  เสน้เอน็อกัเสบ  เหน็บชาบวม บวมเฉพาะท่ี 

 7)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับตะคริว  ตะคริวทอ้ง  ตะคริวน่อง 
 8)  กลุ่มโรค/อาการของระบบกล้ามเนือ้และโครงสร้างอ่ืนๆ 

  (1)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการพิการของธาตุตามฤดู ไดแ้ก่ 
 ก  กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกับการพิการของปฐวีธาตุได้แก่ มงัสังพิการ                 
(เน้ือพิการ) นหารูพิการ  (เสน้เอน็พิการ) อฏัฐิพิการ(กระดูกพิการ) อฏัฐิมิญชงัพิการ (เยื่อในกระดูก
พิการ)  กิโลมกงัพิการ (พงัพืดพิการ) 
 ข  กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการพิการของอาโปธาตุตามฤดูกาล ได้แก่ 
โลหิตพิการ ลสิกาพิการ (ไขขอ้พิการ) 
 ค  กลุ่มท่ี เ ก่ียวเน่ืองกับการพิการของวาโยธาตุตามฤดู  ได้แก่                    
องัคมงัคานุสารี วาตาพิการ 
 ง  กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการพิการของเตโชธาตุ ไดแ้ก่                      
ปริทยัหคัคีพกิาร 
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 (2)  กลุ่มโรค/อาการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการพิการของธาตุ 
   ก กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกับการพิการของธาตุดิน ได้แก่  มังสังพิการ                   
( เ น้ือพิการ)   นหารูพิการ ( เส้น เอ็นพิการ )  อัฏฐิพิการ (กระดูกพิการ )  อัฏฐิมิญชังพิการ                        
(เยือ่ในกระดูกพิการ)  กิโลมกงัพิการ (พงัพืดพิการ) 
 ข  กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการพิการของธาตุน ้ า ไดแ้ก่ โลหิตพิการ               
ลสิกาพิการ (ไขขอ้พกิาร) 
 ค กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการพกิารของธาตุลม ไดแ้ก่ องัคมงัคานุสารีวา
ตาพิการ 
 ง กลุ่มท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการพิการของธาตุไฟ ไดแ้ก่  ปริทยัอคัคีพกิาร                        

 6.1.3  ผู้ที่ท าหน้าที่การซักประวตัิ ตรวจร่างกาย วนิิจฉัยโรคและส่ังการรักษา 
    1)  ผูท่ี้มีใบอนุญาตประกอบวิชาชีพเวชกรรม (แพทยแ์ผนไทยปัจจุบนั) 
     2)  ผูท่ี้มีใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนไทยประยกุต์ 
       3)  ผูท่ี้มีใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะ สาขาแพทยแ์ผนไทย 
  (1)  ประเภทเวชกรรมไทย  
  (2)  ประเภทการนวดไทย (ท าการประกอบโรคศิลปะเฉพาะสาขา
ประเภทของตน) 
  4) บุคคลซ่ึงได้รับมอบหมายให้ประกอบวิชาชีพเวชกรรมตามระเบียบ
กระทรวงสาธารณสุข พ.ศ 2539  และไดรั้บมอบหมายใหป้ระกอบโรคศิลปะ สาขาแพทยแ์ผนไทย 
หรือสาขาการแพทยแ์ผนไทยประยกุตต์ามระเบียบกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ 2545 

 6.1.4  วธีิการรักษา 
  1) การใช้ยาสมนุไพร หมายถึง การใชย้าสมุนไพรทั้งสมุนไพรเด่ียว/ต ารับ
ตามบัญชียาหลกัแห่งชาติ ยาสามญัประจ าบา้นแผนโบราณ ยาสมุนไพรส าหรับงานสาธารณสุข             
มลูฐาน ยาเภสชัต ารับสมุนไพรของโรงพยาบาล  หรือยาอ่ืน ๆ ท่ีแพทย/์ผูท้  าการรักษาเห็นสมควร 
เพ่ือการฟ้ืนฟโูรค/อาการ 
  (1)  ยาบญัชียาหลกัแห่งชาติ ไดแ้ก่ พริก ไพล เป็นตน้ 
  (2)  ยาสามญัประจ าแผนโบราณ ไดแ้ก่ ยาธรณีสณัฑะฆาต เป็นตน้ 
  (3)  ยาสมุนไพรส าหรับงานสาธารณสุขมูลฐาน ได้แก่ มะพร้าว ไพล 
เทียนบา้น เป็นตน้ 

 2)  หัตถเวชกรรมไทย  หมายถึง  การนวดพ้ืนฐาน และ /หรือ จุดนวด               
เพ่ือการรักษาและฟ้ืนฟโูรค/อาการ 
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 3) การประคบสมนุไพร  หมายถึง การใชลู้กประคบสมุนไพรร้อน มาประคบ 
กด คลึง บนร่างกายเพ่ือการรักษา และฟ้ืนฟโูรค/อาการ 

 4)  การอบไอน ้ าสมุนไพร  หมาย ถึง  การอบด้ว ยไอน ้ า ท่ีได้จากการ                          
ตม้สมุนไพร เพื่อการรักษา  และพ้ืนฟโูรค/อาการ 

 5) การให้ค าแนะน า หมายถึง การให้ค  าแนะน าการปฏิบัติตนดา้นการแพทย ์              
แผนไทยแก่ผูรั้บบริการเพื่อใหก้ารบ าบดั รักษาโรค/ฟ้ืนฟูสภาพ เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน   
และสามารถช่วยส่งเสริมสุขภาพป้องกนัโรค  ใหม้ีสุขภาพอนามยัแข็งแรง  
 
8.  ผลงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
  
 Merrijoy kelner  and  Beverly Wellman (1997)  ไดท้ าการวิจยัเชิงส ารวจเก่ียวกบัการ
เขา้รับบริการของผูป่้วยกบัผูใ้หบ้ริการการแพทยท์างเลือก (Alternative Practitioners)  4  สาขา  คือ  
การจดัร่างกาย (Chiropractor), การฝังเข็ม/แพทยจี์น(Acupuncture/TCM), การรักษาตามแนวทาง
ธรรมชาติแบบองคร์วม (Naturopathy)  และการรักษาอารมณ์-จิตวิญญาณ (Reiki) เปรียบเทียบกบั
ผู ้ให้บริการท่ี เป็นแพทย์ประจ าครอบครัว /เวชปฏิบัติทั่วไป (Family Physicians/General 
Practitioners : GP)  ซ่ึงเป็นการรักษาตามการแพทยแ์ผนปัจจุบนั ใน 3 เร่ืองหลกั คือ ปัจจยัโน้มน้าว 
(Predisposing  Factors), ปัจจยัเก่ียวกบัความสามารถ (Enabling Factors) และความจ าเป็นในการ
รักษา (The Need for Care) การส ารวจท าไดข้อความร่วมมือไปยงัผูใ้ห้การรักษาทั้งสองส่วน  คือ
การแพทยท์างเลือก 4 สาขา และ GP ใหท้ าการสุ่มตวัอยา่งผูป่้วยตามวนันดัหมายในสมุดนัดท่ีผูว้ิจยั
ไดก้  าหนดไว ้วนัละ15 คน จนครบจ านวน คือ การแพทยท์างเลือก สาขาละ 60 คน รวม 4 สาขา                    
240 คน   และ GP 60 คน รวมตัวอย่างท่ีศึกษาทั้งหมด 360 คน ผลการส ารวจท่ีส าคัญพบว่า                    
ปัจจยัโนม้นา้ว : ผูป่้วยท่ีเลือกรักษากบัการแพทยท์างเลือก มีระดบัการศึกษาท่ีสูงกว่า   ผูป่้วยท่ีเลือก
รับบริการกบัแพทยแ์ผนปัจจุบนั   ปัจจยัเก่ียวกบัความสามารถ : ผูป่้วยท่ีเลือกรักษากบัการแพทย์
ทางเลือกมีรายไดสู้งกว่าผูป่้วยท่ีเลือกรับบริการกับแพทยแ์ผนปัจจุบนั ความจ าเป็นในการรักษา : 
ผูป่้วยท่ีเลือกรักษากบัการแพทยท์างเลือก   จะป่วยดว้ยโรคเร้ือรัง  โดยมีปัญหาทางระบบกลา้มเน้ือ
และกระดูก  เป็นกลุ่มโรคท่ีผูป่้วยรักษากบัแพทยท์างเลือกมากท่ีสุด การท่ีผูป่้วยเลือกรักษาดว้ย
แพทยท์างเลือกมีหลายเหตุผล เช่น ความเช่ือ หมดหวงัจากการรักษาตามแนวทางแพทยแ์ผนปัจจุบนั 
และไดรั้บการแนะน าจากผูอ่ื้น เป็นตน้ 
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Rajasree K.et al (2010 : 238-138) ได้ศึกษาเร่ืองถึงปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับ                
การดูแลรักษาสุขภาพ ว่ามีผลต่อการรับบริการการแพทยท์างเลือกหรือไม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
การศึกษาถึงปัจจยั 3 อย่าง คือ  Self – efficacy , Neuroticism – anxiety และ Powerful others HLC 
ซ่ึงทั้งหมดมีความสัมพนัธ์กบัการดูแลสุขภาพว่ามีผลต่อการเลือกรับบริการการแพทยท์างเลือก
หรือไม่   และถา้น าเร่ือง Health value  มาร่วมพิจารณาดว้ย จะมีผลอย่างไร  วิธีด  าเนินการศึกษา              
ท าโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยมีประชากรเป้าหมายเป็นกลุ่ม Baby boomers               
ไดต้วัอยา่งมาทั้งส้ิน 350 คน เ ป็นเพศชายร้อยละ 41.6   และเพศหญิงร้อยละ 58.4  กระบวนการวิจยั
ท าโดยตั้ งสมมติฐานถึงผลท่ีจะเกิดข้ึน  กับการเลือกรับบริการการแพทย์ทางเลือก  โดยมี                           
ปัจจัย 3 ประการดังกล่าวเป็นตัวแปรอิสระ สรุปผลโดยวิ ธีทางสถิติ  ผลการศึกษาพบว่า                          
Self – efficacy , Neuroticism – anxiety และ Powerful others HLC เป็นตัวแปรท่ีมีผลต่อ                    
การตดัสินใจเลือกรับบริการการแพทยท์างเลือก  ส าหรับ  Internal  HCL  จะเป็นตวัแปรท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกรับบริการการแพทยท์างเลือกเมื่อค  านึงถึง Health value  
หมายเหตุ – ค  าอธิบายศพัท ์

 1.  Self – efficacy : ความสามารถในการตดัสินใจและจดัการกบัปัญหาสุขภาพของตน 
 2.  Neuroticism – anxiety : บุคลิกภาพดา้นลบทางอารมณ์ดา้นความวิตกกงัวล 

 3. Health locus of control (HLC) : ความสามารถในการดูแลสุขภาพตวัเองภายใต้
สถานการณ์ต่างๆ , Powerful others HLC เป็นลกัษณะของคนท่ีตอ้งใหบุ้คคลอ่ืนตดัสินใจแทน 
 กรทิพย์  จนัทร์แจ้ง และคณะ (2552) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือก
ร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษา
ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธก์บัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน จงัหวดันนทบุรี 
กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษามีจ  านวน 250 คน เป็นผูม้าใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยท่ีศูนยน์วดแผนไทยเพื่อ
สุขภาพอาชีพคนตาบอด บา้นมะลิหมอนวดไทยศิลปะนวดแผนไทย  และเอ. พี. นวดแผนไทย 
ซ่ึงไดจ้ากการเลือกแบบง่ายดว้ยวิธีสุ่ม เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  จากนั้น
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี อตัราร้อยละ  ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน   การทดสอบค่าทีแบบเป็นอิสระต่อกนั  การทดสอบความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว    และการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบไคสแควร์   ผลการศึกษาพบว่า  
ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการในการเ ลือกร้านนวดแผนไทย               
เพ่ือสุขภาพในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ทั้ งโดยรวม และรายด้าน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                    
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้ยกระบวนการให้บริการ
และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดบริการอยู่ใน
ระดบัมาก  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลมีผลกบัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพใน



52 
 

จงัหวดันนทบุรี พบว่า  ดา้นรายไดต่้อเดือน และสถานภาพมีความสัมพนัธ์กับการเลือกร้านนวด
แผนไทยเพื่อสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี  ยกเวน้   ดา้นเพศ  อายุ   และการศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
และความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการกบัการเลือกร้านนวด
แผนไทยเพื่อสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี  พบว่า  ด้านผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย  และดา้นบุคคลากร มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพในจงัหวดั
นนทบุรี  ยกเวน้  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  และดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 ปิยพรรณ  กลั่นกลิ่น (2542)  ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ
โรงพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีจ  านวน 178 คน เป็น
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชโ้รงพยาบาลเอกชนท่ีใหบ้ริการรักษาโรคทัว่ไป ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
จ  านวน 9 แห่ง ใชว้ิธีเลือกตวัอย่างแบบบงัเอิญ  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  
จากนั้นประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี อตัราร้อยละ  
ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคทั้งท่ีเคยเขา้พกัรักษาตวัใน
โรงพยาบาล  และไม่เคยเขา้รักษาตวัในโรงพยาบาล  ใหค้วามส าคญัระดบัมาก มี 5 ปัจจยั คือ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ  ดา้นบุคลากร  ดา้นการให้บริการลูกค้า  ด้านสถานท่ีให้บริการ  และ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นกระบวนการให้บริการ  ส่วนปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญ
ระดบัปานกลางมี 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 พุฒิรักษ์ ตันอารีย์ ( 2552 )  ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการให้ความส าคญักับ
ปัจจยัทางการตลาด : กรณีศึกษา บริษทัเฮลท์แลนด์ โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั เพื่อปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด โดยศึกษาลกัษณะทางขอ้มูลส่วนตัว  และ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูใ้ชบ้ริการของบริษทัเฮลท์
แลนด ์ จ  านวน 500 คน  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นหญิง มีอาย ุ30-39 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได ้20,001 – 30,000 บาท 
ใหค้วามส าคญัดา้นต่าง ๆ เช่นมีโปรแกรมการบริการให้เลือกหลากหลายโปรแกรม มีน ้ ามนัหอม
ระเหย มีกล่ินใหเ้ลือกใชไ้ดห้ลากหลายกล่ินตามความตอ้งการ ราคาท่ีจ่ายไปคุม้ค่ากบัการบริการท่ี
เลือกใช ้  อาคารและสถานท่ีใหบ้ริการมีความสะอาด การตกแต่งสวยงาม มีพนกังานตรงต่อเวลาใน
การนวดแต่ละคร้ัง  พนกังานอธิบายใหค้วามรู้เก่ียวกบัคุณประโยชน์ของการเขา้รับบริการสปาได้
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ถกูตอ้ง ชดัเจน น่าเช่ือถือ โดยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพมากท่ีสุด  เพราะบุคลากรในบริษัทเป็นผูท่ี้มีความรู้ความเช่ียวชาญในด้านการ                   
นวดไทยเป็นอยา่งดี   อีกทั้งการรักษาคุณภาพในการใหบ้ริการหลงัการนวดท่ีสร้างความประทบัใจ
ใหก้บัลกูคา้ เช่น การใหสิ้ทธิพิเศษในการนวดคร้ังต่อไปในราคาท่ีถูกลง  และดา้นผลิตภณัฑ์ และ
การส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  ส่วนขอ้มลูดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคย
ใชบ้ริการนวดไทยมากท่ีสุด  โดยเหตุผลท่ีมาใช้บริการเพื่อเป็นการผ่อนคลายความเครียด และ               
เพื่อบ ารุงผิวพรรณ   และรักษาความงาม ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพและความงาม                  
1 คร้ังต่อสปัดาห์  มีค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังประมาณ 601 – 1,500 บาท 

 วราภรณ์ หมอนสะอาด (2546) ไดศ้ึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้บริการนวด              
แผนไทยของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัล  าพูน โดยเน้นการศึกษาตามทฤษฎีการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท าการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่างแบบเจาะจงเฉพาะผูท่ี้เคยใช้บริการของสถานบริการนวดแผนไทยในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัล  าพูนจ านวน 150 คน  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการนวดทั้งตวั                 
ถึงร้อยละ 51.33 รองลงมาคือนวดฝ่าเท้า ร้อยละ44   โดยสาเหตุท่ีใช้บริการนวดแผนไทย                 
คือเพ่ือบ าบดัและรักษาโรคเก่ียวกบักลา้มเน้ือ   ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการรับบริการคือ 101 - 200 บาท ความถ่ีในการใช้บริการคือใช้บริการ               
ไม่แน่นอน ช่วงเวลาในการใชบ้ริการคือ 18.01 - 20.00 น. วนัท่ีมาใชบ้ริการคือวนัเสาร์ – อาทิตย ์                       
มีระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง คือ 1-2 ชัว่โมง ลกัษณะการใชบ้ริการส่วนใหญ่จะใชบ้ริการ
ร้านประจ าเพียงร้านเดียว โดยมีเหตุผลคือ บริการไดม้าตรฐานหรือไดรั้บการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข ในดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  สรุปไดด้งัน้ี คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์และบริการให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่ ดา้นการมีผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้นการนวด  
เช่นน ้ ามนั หรือสมุนไพรต่างๆ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่การมีอตัราค่าบริการท่ีเหมาะสม  ส่วนปัจจยั
ดา้นสถานท่ีจอดรถสะดวกและปลอดภยั นอกจากนั้น ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่นมี
การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธต์ามสถานท่ีต่าง ๆ ส าหรับแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลร้านนวดแผนไทย
คือ จากเพื่อน โดยส่วนใหญ่รู้สึกพอใจมากหลงัจากท่ีใชบ้ริการนวดแผนไทย โดยกลบัมาใชบ้ริการ
นวดแผนไทยอีกและ จะแนะน าผูอ่ื้นมาใชบ้ริการนวดแผนไทยดว้ย 
 วิภารัตน์  ศรีเทพ (2551) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ใชส้ปา (Day Spa) ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั  การศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชส้ปา (Day Spa) ในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษา
พฤติกรรมใชส้ปา (Day Spa) ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูใ้ชบ้ริการ      
สปาในเขตกรุงเทพมหานคร จ  านวน 400 คน  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  
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จากนั้นประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี อตัราร้อยละ  
ค่าเฉล่ีย ค่า เ บ่ียงเบนมาตรฐาน การวิ เคราะห์ความ แตกต่างกับก ลุ่มตัวแปร  2 ก ลุ่มใช ้                                
t-test Independent การทดสอบความแปรปรวนทางเดียวกับกลุ่มตัวอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม                            
ใช ้ANOVA ในกรณีท่ีพบว่ามีความแตกต่างจะใช้การทดสอบรายคู่ โดยวิธี Lesast Significant 
Difference (LDS)  และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน  
ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ช้บริการสปาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระดบั 30-39 ปี การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
รูปแบบของการบริการท่ีใช้ส่วนใหญ่คือ บริการนวดหน้า /ขัดหน้า  โดยมีเหตุผลในการเลือก                 
ใชบ้ริการเพื่อผอ่นคลายจากการท างาน  ละตอ้งการรักษาสุขภาพ  โดยตดัสินใจเขา้รับบริการดว้ย
ตนเอง  ผูบ้ ริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ                     
ในระดบัมากท่ีสุด  ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ  ดา้นส่งเสริมการตลาด  
และด้านกระบวนการอยู่ในระดับมาก  พฤติกรรมการใช้สปา (Day Spa) ของผูใ้ช้บริการ                           
ในเขตกรุงเทพมหานคร  ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากท่ีสุด 2,500 บาท และ                
มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อเดือนมากท่ีสุดคือ   6,000  บาท   มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 2 คร้ัง                
ต่อเดือน โดยให้ความส าคญักับการใชบ้ริการใชบ้ริการในอนาคตในระดบัมากท่ีสุด  และมีการ
แนะน า  และการบอกต่อบุคคลอ่ืนในระดับมาก ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี                                
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสปา (Day Spa)   คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                       
ดา้นสถานท่ีใชบ้ริการ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ  และดา้นสภาพแวดลอ้ม 
  ศุภนิษฐ์ เหมะวรรณ (2545) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นในการเลือกใช้บริการนวดแผนโบราณในอ าเมือง  จังหวัด
เชียงใหม ่เก็บขอ้มลูจากนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นท่ีใชบ้ริการนวดแผนโบราณตามสถานบริการนวด
แผนโบราณ 12 แห่ง   ผลการศึกษาพบว่า   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุส่วน
ใหญ่ 21 -30  ปี และมีอาชีพเป็นนกัศึกษามากท่ีสุด  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
นกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ พนกังานนวดตอ้งมีประสบการณ์   และความช านาญในการ
นวดเป็นอยา่งดี  พนกังานนวดสามารถอธิบายแนะน าวิธีนวดแผนไทยได ้ และมีความสนใจในการ
ใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ไดแ้ก่  ดา้นราคานวดต่อ
การใชเ้วลาในการนวด 1 ชัว่โมง   และดา้นราคานวดต่อการใชเ้วลาในการนวด 2 ชัว่โมง  ปัจจยัดา้น
สถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นไดแ้ก่ ดา้นความสะอาดของห้องนอน  ฟูก เตียง และ
หมอน  ดา้นห้องนวดตอ้งกวา้งขวาง มีความสะดวกสบาย และมีห้องน ้ า ไวบ้ริการอย่างพอเพียง                     
ปัจจยัผลิตภณัฑด์า้นเคร่ืองมือท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่น  ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่การมีเส้ือผา้ไว ้
บริการลกูคา้   การมียาหรือน ้ า มนับรรเทาอาการปวดเมื่อยไวจ้  าหน่าย  และการมีร้านอาหารภายใน



55 
 

สถานท่ี   ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ข่าว 
และการประชาสมัพนัธก์ารส่งเสริมการขายโดยการใหส่้วนลด  และการโฆษณา 

 สิปปศิณี  บาเรย์ (2555) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้ปา                
ในประเทศไทยของนักท่องเท่ียวชาวจีน กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต  โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจัย                
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสปาในประเทศไทยของนกัท่องเท่ียวชาวจีน  ปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาในประเทศไทย  เก็บขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอย่าง ไดแ้ก่ นักท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต  จ  านวน 400 ราย และ
วิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปดา้นสถิติ  เพื่อหาค่าสถิติ  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐาน  และค่าไคสแควร์ ผลการวิจยัพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง 20 - 30 ปี  ประกอบอาชีพเป็นลูกจ้าง  พนักงาน  และขา้ราชการ                   
มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี  พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการสปาของนักท่องเท่ียวชาวจีน  
พบว่า ส่วนใหญ่เคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปามาก่อนทั้งในประเทศ  และต่างประเทศ  
โดยเลือก  ใชบ้ริการสปาในโรงแรม  ชอบการบริการนวดตวั  โดยมีเหตจูงใจ คือตอ้งการคลาย
เครียดจากการท างานหนกัเป็นหลกั  เลือกใชบ้ริการสปาในช่วงวนัหยดุสุดสปัดาห์  เวลาท่ีเหมาะสม
ในการทรีตเมน้ทใ์นสปาคือไม่เกิน 2 ชัว่โมง  ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปาจะเลือกดว้ยตวัเอง  
จะจองการใชบ้ริการสปาผา่นทางโทรศพัท์   ใหค้วามเช่ือถือขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัสปาจากการบอก
ต่อจากเพื่อนหรือคนรู้จกั  และมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชส้ปาในประเทศไทยของนักท่องเท่ียว
ชาวจีนในอนาคตว่า  แนวโน้มของความนิยมใชบ้ริการสปาในประเทศไทยจะเพ่ิมข้ึนมากกว่าใน
ปัจจุบัน  ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สปาในประเทศไทยของ
นักท่องเท่ียวชาวจีน  พบว่า ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของสปามีความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุด  โดยเฉพาะความเงียบสงบของสปาเป็นความตอ้งการท่ีมาเป็นอนัดบัแรก  ตอ้งการใชบ้ริการ   
สปาท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือได ้  ควรมีการแสดงราคาค่าบริการของสปาไวอ้ย่างชดัเจน  มีระบบ
การช าระเงินค่าบริการของสปาท่ีสะดวกสบาย  และหลายช่องทาง  ควรลดราคาค่าบริการช่วง                  
โลวซี์ซัน่  บุคลากรในสปาควรมีกริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย  และตอ้งมัน่ใจในความปลอดภยัการ
ใชบ้ริการสปา  ส่วนความสมัพนัธร์ะหว่างอาชีพของนกัท่องเท่ียวชาวจีนกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการสปาท่ีแตกต่างกนั ทั้งในดา้นสถานท่ี  ประเภทของการบริการ เหตุจูงใจการเลือกช่วงเวลา  
ระยะเวลาของการบริการ  ผูม้ีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการ วิธีการจอง  หรือเลือกใช้
บริการสปา  และการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัสถานบริการสปาท่ีต่างกนั 

 
  

  



 
 

บทที่  3 

วธิีด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 
 1.1   ประชำกร (Population) 
  ประช าก รส าห รับ ศึ ก ษ า  คื อผู ้ รั บบ ริ ก า ร ข องค ลิ นิ ก แพทย์แผนไท ย                             
สุโขทัยธรรมาธิราช ท่ีไม่ใช่บุคลากรภายในมหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช  ท่ีมารับบริการ
ระหว่าง วนัท่ี 1 เดือนมีนาคม พ.ศ.2556   ถึงวนัท่ี  31 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 ท่ีมีคุณสมบติั ดงัน้ี  
 1. เป็นบุคคลสญัชาติไทย 
 2. มีอาย ุ20 ปี บริบูรณ์ ข้ึนไป ณ วนัท่ี  1 มีนาคม 2556 
 3. เป็นผูม้ารับบริการแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชในช่วงเวลาท่ีก  าหนด 
 4. มีเบอร์โทรศพัทแ์ละท่ีอยูท่ี่สามารถติดต่อได ้
 จากการตรวจสอบข้อมูล ผูรั้บบริการในช่วงเวลาดงักล่าว  มีจ  านวนผูรั้บบริการ                
ท่ีเขา้เกณฑ ์ นบัเป็นประชากรเบ้ืองตน้ จ  านวน   460  คน 
 1.2   ขนำดของกลุ่มตวัอย่ำง (Sample  Size)   
                    ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง  โดยใช้ตารางส าเร็จรูปในการก าหนดขนาดตวัอย่าง
ของ เครจซ่ี  และมอร์แกน ( Krejcie & Morgan ) โดยใชเ้กณฑ์ประชากรเบ้ืองตน้จ านวน 460 คน  
ในการเก็บแบบสอบถาม  ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามีจ  านวนทั้งส้ิน 210 คน 
 1.3   วธิีกำรเลอืกตวัอย่ำง (Sampling  Method) 
 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ (Systematic random sampling) จากขนาด
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามีจ  านวนทั้งส้ิน 210 คน โดยท าการแจกแบบสอบถามใหก้บัประชากร
แบบ 1 คน เวน้ 1 คน  ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวนทั้งส้ิน  230  คน 
 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิยั 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaier) โดยวางค าถามตาม                          
ขอ้สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ และตามประเด็นในกรอบความคิดของการวิจยั  ซ่ึงแบ่งออกเป็น  4  ส่วนดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่    เพศ  
อาย ุระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดต่้อเดือน  จ  านวนคร้ังท่ีมารับบริการ  บุคคลท่ีมารับบริการดว้ย                    
และช่วงเวลาท่ีมารับบริการ  เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (closed-end question)   ท่ีมีค  าตอบให้
เลือก (check list)  เพียง 1 ค าตอบจากหลายค าตอบ 
 ส่วนท่ี 2  ข้อมูลเ ก่ียวกับเกณฑ์การตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย                                      
สุโขทยัธรรมาธิราช 
 ค าถามในส่วนท่ี 2   มี 5 ส่วนยอ่ย   ไดแ้ก่ 
 1.  สาเหตุท่ีท าใหท่้านตอ้งใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 2.  ท่านไดรั้บขอ้มลูข่าวสารจากส่ือใด 
 3.  เกณฑก์ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
  4.  วตัถุประสงคก์ารมารับบริการ  
 5.  การตดัสินใจมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป 
เป็นค าถามปลายปิดแบบ  Likert’ Scale  ท่ีให้เลือกตอบตามล าดับความคิดเห็นเพียง 1 ค าตอบ                      
โดยมีเกณฑท่ี์ใชใ้นการใหค้ะแนน  ค  าถามปลายปิดแบบ  Likert’ Scale   ดงัต่อไปน้ี 
 มากท่ีสุด 5     คะแนน 
 มาก 4     คะแนน 
 ปานกลาง 3     คะแนน 
 นอ้ย 2     คะแนน 
 นอ้ยท่ีสุด 1     คะแนน 

 ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจ                         
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   

 ค าถามในส่วนท่ี 3 มี 7 ส่วนยอ่ย ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์
 2.  ดา้นราคา 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
 4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 5.  ดา้นบุคคลากร 
 6.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 7.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 เป็นค าถามปลายปิดแบบ  Likert’ Scale  ท่ีให้เลือกตอบตามล าดบัความคิดเห็นเพียง                       
1 ค าตอบ   
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โดยมีเกณฑท่ี์ใชใ้นการใหค้ะแนน ค าถามปลายปิดแบบ  Likert’ Scale  ดงัต่อไปน้ี 
 มากท่ีสุด 5     คะแนน 
 มาก 4     คะแนน 
 ปานกลาง 3     คะแนน 
 นอ้ย 2     คะแนน 
 นอ้ยท่ีสุด 1     คะแนน 
 ส่วนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ  เป็นค าถามปลายเปิด                                        
( open-end   Question )  ในการใหผู้ต้อบแบบสอบถามเสนอแนะขอ้มลู  เพื่อการปรับปรุง                     
การใหบ้ริการ 
 

3.  กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูท่ีส าคญั  2 แหล่งคือ 
 3.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูม ิ โดยการใชแ้บบสอบถาม  โดยด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
 น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ดัท าข้ึนทดสอบดงัต่อไปน้ี   
 3.1.1  กา รห า ค่า คว า มเ ที่ ย ง ตร งข อง แ บบ สอ บ ถา ม (Validity)โดยการน า

แบบสอบถาม  ให้ผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูต้รวจสอบแก้ไข   ซ่ึงในท่ีน้ีคือไดใ้ห้อาจารยท่ี์ปรึกษา  และ
ผูท้รงคุณวุฒิเพื่อดู  ความเท่ียงตรงของเน้ือหา   หลงัจากนั้นน ามาปรับแกไ้ข จนกระทัง่ผ่านความ
เห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 3.1.2  ก าร ห าค่ า ค วา ม เ ช่ื อ มั่น ข อ งแ บ บส อ บถ า ม (Reliability)โดยการน า
แบบสอบถามท่ีผ่านขั้นตอนของการหาค่าความเท่ียงตรง (Validity)  แลว้ไปทดสอบ (pre-test)            
กบัประชากรท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง           
ในการวิจยั  จ  านวน 30 คน เพื่อให้เกิดความแน่ใจว่าผูต้อบแบบสอบถามจะตอบแบบสอบถาม            
โดยปราศจากขอ้สงสัย   หรือปัญหาใด ๆ ในขอ้ค าถาม   และน าแบบสอบถามมาตรวจสอบความ
เช่ือมัน่ (Reliability)   ดว้ยวิธีการวดัความสอดคลอ้งภายใน  ไดค่้า  Cronbach’s Alpha Coefficient   
=  0.954  ซ่ึงค่ามากกว่า  0.7  แสดงว่าแบบสอบถามนั้นมีค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)  ในระดบัสูง    
จึงไดจ้ดัส่งแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2  แหล่งข้อมูลทุตยิภูม ิ   โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูจากฐานขอ้มูลของคลินิกแพทยแ์ผน
ไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   หนงัสือ   วารสาร   บทความทางวิชาการ  จากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง  และ
ขอ้มลูจากอินเตอร์เน็ต 
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4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีหลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูจากทั้ง  2   แหล่ง คือแหล่งขอ้มูล
ปฐมภูมิ  และแหล่งขอ้มลูทุติยภูมิ  แลว้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการวิเคราะห์ขอ้มลู  ดงัต่อไปน้ี 
 4.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูม ิในการวิจยัคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม  โดยด าเนินการ  ดงัต่อไปน้ี 
  4.1.1  การตรวจสอบข้อมลู  (Enditing)  เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการ
ตอบแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดม้าจากกลุ่มตวัอยา่ง 
  4.1.2  การลงรหัส  (Coding)  เป็นการน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบ  แลว้
มาลงรหสัตามท่ีก  าหนดไว ้ส าหรับแบบสอบถามปลายปิด  ส่วนแบบสอบถามปลายเปิด ผูว้ิจยัจะจดั
กลุ่มค าตอบ   และรวบรวมขอ้มูลไว ้ เพื่อประโยชน์ในการเสนอแนะให้กบัคลินิกแพทยแ์ผนไทย                       
สุโขทยัธรรมาธิราช  เพื่อใชใ้นการปรับปรุงคุณภาพในการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ต่อไป  
  4.1.3  การประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์  โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Science)  ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล                      
คือ ความถ่ี  (  Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage)  ค่า เฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean :x̄ )                            
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation :SD) การวิเคราะห์ปัจจัย (Factor  Analysis)  คือ               
Independent  t – test, One Way ANOVA( F – test)  และค่าสถิติ Pearson Correlation  เพื่อทดสอบ
หาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรต่าง ๆ  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
  การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นแปลความหมายจากค่าเฉล่ีย แต่ละ  
ขอ้ค  าถาม  และค่าคะแนนเฉล่ียรวม ตามวิธีของ เบสท์ (Best,1981 อา้งถึงใน ยุทธพงษ์  กยัวรรณ์, 
2543 :110)  จะแปลผลว่ามีระดบัความคิดเห็นมากนอ้ยเพียงใด ใชเ้กณฑ ์ ดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย   ความหมาย 
  1.00 - 1.80   นอ้ยท่ีสุด 
  1.81 - 2.60   นอ้ย 
  2.61 - 3.40   ปานกลาง 
  3.41 - 4.20   มาก 
  4.21 - 5.00   มากท่ีสุด 
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  การวิเคราะห์ขอ้มูล ขนาดความสัมพนัธ์ (Magnitude) (Pallant. 2005 : 126; 
อา้งอิงมาจาก Cohen. 1988) ไดเ้สนอการแปลความหมายของค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธไ์วด้งัน้ี 
  r  =  .10 ถึง .29  หรือ  r  =  -.10 ถึง -.29 มีความสมัพนัธร์ะดบันอ้ย 
  r  =  .30 ถึง .49  หรือ  r  =  -.30 ถึง -.49 มีความสมัพนัธร์ะดบันอ้ยปานกลาง 
  r  =  .50 ถึง 1.0  หรือ  r  =  -.50 ถึง -1.0 มีความสมัพนัธร์ะดบัมาก 
   4.1.4  การวเิคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)  น าขอ้มูล ขอ้เสนอแนะมาวิเคราะห์
เน้ือหา เพื่อการปรับปรุงการใหบ้ริการ 
 4.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ  ในการวิจัยคร้ังน้ีได ้ศึกษาจากฐานขอ้มูลของคลินิกแพทย์
แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   ไดแ้ก่ ขอ้มูลการก่อตั้งคลินิก ขอ้มูลจ านวนผูม้ารับบริการ  ขอ้มูล
รายการ และอตัราค่าบริการบ าบัดดว้ยวิธีการบ าบัดดว้ยวิธีทางการแพทยแ์ผนไทย   และข้อมูล
รายรับจากการใหบ้ริการบ าบดัดว้ยวิธีการบ าบดัดว้ยวิธีทางการแพทยแ์ผนไทย  ของคลินิกแพทย์
แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 
 
 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช”  น้ีผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัน้ี  ซ่ึงแบ่งผลการวิเคราะห์ขอ้มลูออกเป็น  4 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย 
สุโขทยัธรรมาธิราช 

 ส่วนท่ี 3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 

 ส่วนท่ี 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 5. ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูขอ้เสนอแนะปลายเปิด 
 ส่วนท่ี 6. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลรายไดจ้ากการด าเนินงานของคลินิกแพทยแ์ผนไทย                     

สุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที่ 1.  ข้อมูลส่วนบุคคล 
 

ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีศึกษา ได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดต่้อเดือน                        
จ  านวนการมาใช้บริการ  บุคคลท่ีมารับบริการด้วย  และช่วงเวลามารับบริการ ได้ค่าความถ่ี                                 
( Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage)  แสดงผลในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม     
   

เพศ :  
ชาย     50   21.7 
หญิง     180   78.3 

20-30 ปี    18   7.8 
31-40 ปี    36   15.7 
41-50 ปี    61   26.5 
51-60 ปี    83   36.1 
มากกว่า 60 ปีข้ึนไป   32   13.9 

ต ่ากว่าปริญญาตรี   41   17.8 
ปริญญาตรี    114   49.6 
ปริญญาโท    63   27.4 
ปริญญาเอก    12   5.2 

 
 
 
 

                   ข้อมูลส่วนบุคคล ความถี่ (n = 230)      ร้อยละ (100) 

อายุ :   

ระดับการศึกษา :   
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ตารางท่ี 4.1 ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ)     
 

รายได้ต่อเดือน : 
                  ต  ่ากว่า 10,000  บาท   8   3.5 

10,001 - 20,000 บาท   48   20.9 
20,001 - 30,000 บาท   54   23.5 
30,001 - 40,000 บาท   48   20.9 
มากกว่า  40,000 บาท   72   31.3 

   ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
    / ลกูจา้งของรัฐ                            152   66.1 
ลกูจา้ง / พนกังานภาคเอกชน    21     9.1 
เกษียณราชการ      22     9.6 
ธุรกิจส่วนตวั      23   10.0 
รับจา้งทัว่ไป หรือ อาชีพอ่ืนๆ    12     5.2 

2 คร้ัง       45   19.6 
3 คร้ัง       41   17.8 
มากกว่า 3 คร้ังข้ึนไป   144   62.6 

                  มาเพียงล าพงั    159   69.1 
มากบัเพื่อน      41   17.8 
มากบัสมาชิกในครอบครัว    30   13.0 

 

 
 

                   ข้อมูลส่วนบุคคล ความถี่ (n = 230)      ร้อยละ (100) 

อาชีพ :    

จ านวนการมารับบริการ :    

บุคคลที่มารับบริการด้วย : 
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ตารางท่ี 4.1 ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ)     
 

ช่วงเวลาในการรับบริการ : 
09.00 น. - 12.00 น.     96   41.7 
13.00 น. - 16.00 น.      82   35.7 
16.01 น. - 19.00 น.     52   22.6 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู ไดด้งัต่อไปน้ี 

เพศ   ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 78.3 
และเพศชายจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 21.7 
 อายุ  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ  51-60 ปี  คิดเป็นร้อยละ 36.1 
รองลงมาคือช่วงอายรุะหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.5   น้อยท่ีสุดคือช่วงอายุ 20 -30 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 7.8 ตามล าดบั 
 ระดับการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถาม   ส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 49.6  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัปริญญาโท   คิดเป็นร้อยละ  27.4   
และนอ้ยท่ีสุดเป็นผูม้ีการศึกษาในระดบัปริญญาเอก   คิดเป็นร้อยละ 5.2   ตามล าดบั  
 รายได้ต่อเดือน  ผูต้อบแบบสอบถาม  ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 
บาท   คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมาเป็นผูม้ีรายได้ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น
ร้อยละ 23.5  และนอ้ยท่ีสุดเป็นผูม้ีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 3.5  ตามล าดบั 
 อาชีพ  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ / 
ลกูจา้งของรัฐ  คิดเป็นร้อยละ 66.1  รองลงมาเป็นกลุ่มผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัคิดเป็นร้อยละ
10.0  และน้อยท่ีสุดเป็นผูป้ระกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป หรือ อาชีพอ่ืนๆ  คิดเป็นร้อยละ 5.2  
ตามล าดบั 
 จ านวนมารับบริการ  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการมากกว่า 3 คร้ังข้ึนไป
คิดเป็นร้อยละ  62.6    รองลงมาใชบ้ริการจ านวน 2  คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 19.6  และน้อยท่ีสุด มาใช้
บริการ   3  คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 17.8  ตามล าดบั     
  

                   ข้อมูลส่วนบุคคล ความถี่ (n = 230)      ร้อยละ (100) 

     รวม           230              100.0 
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 บุคคลที่มารับบริการด้วย  ผูต้อบแบบสอบถาม  ส่วนใหญ่มารับบริการเพียงล าพงั    
คิดเป็นร้อยละ  69.1   รองลงมาคือมาใชบ้ริการกบัเพื่อน  คิดเป็นร้อยละ 17.8   และน้อยท่ีสุดคือ                 
มาใชบ้ริการกบัครอบครัว คิดเป็นร้อยละ  13.0  ตามล าดบั 
 ช่วงเวลาที่มาใช้บริการ  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการในช่วงเวลา  
09.00 น. - 12.00 น.  คิดเป็นร้อยละ  41.7 รองลงมาคือช่วงเวลา 13.00 น. - 16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
35.7    และนอ้ยท่ีสุดคือมาใชบ้ริการช่วงเวลา 16.01 น. - 19.00 น.  คิดเป็นร้อยละ 22.6   ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 2.  การตดัสินใจใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช  
 

   ในการวิ เคราะห์ข้อมูล เ ก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย                                               
สุโขทยัธรรมาธิราช  ได ้ค่าเฉล่ีย  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  แสดงผลในตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.2  ขอ้มลูการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  
                      ของผูต้อบ แบบสอบถาม  
 

     ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจ ระดับความคดิเห็น 
 x̄  S.D แปลความหมาย 
1. สาเหตุที่ท าให้ท่านต้องใช้บริการคลนิิก 
    แพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 

   

1.1 ตอ้งการรักษาการแพทยท์างเลือก   4.33 0.678 มากท่ีสุด 
1.2 ปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการรักษาต่อเน่ือง 4.23 0.760 มากท่ีสุด 
1.3 เพื่อการดูแลสุขภาพ 4.24 0.717 มากท่ีสุด 
รวม 4.27 0.601 มากท่ีสุด 
2. ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารจากส่ือใด    
2.1 การบอกต่อจากเพื่อน หรือญาติ 3.44 1.490 มาก 
2.2 การแนะน าจากพนกังานของคลินิก 2.53 1.410 นอ้ย 
2.3 แผน่พบั/ใบปลิว 1.96 1.158 นอ้ย 
2.4 ป้ายประกาศหนา้คลินิก 3.39 1.428 ปานกลาง 
รวม  2.83 8.821 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.2  ขอ้มลูการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  
                     ของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ)  
 

 ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจ ระดับความคดิเห็น 
 x̄  S.D แปลความหมาย 
3.เกณฑ์การตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่คลนิกิ   
แพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 

   

3.1 มีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ 3.89 0.879 มาก 
3.2 เพ่ิงเปิดบริการไดไ้ม่นาน ดูสะอาด และ
สวยงาม 

4.01 0.913 มาก 

3.3 อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน คมนาคมสะดวก 4.30 0.800 มากท่ีสุด 
3.4 สถานท่ีกวา้งขวาง  มีพนกังานเพียงพอ 3.81 0.869 มาก 
3.5 ด าเนินงานโดยสถาบนัการศกึษา 4.21 0.829 มากท่ีสุด 
3.6  การบริการของคลินิก สามารถเบิกไดต้าม
สิทธิการเบิกค่า  รักษาพยาบาลตามสิทธิราชการ 

 
4.04 

 
1.307 

 
มาก 

รวม 4.06 0.613 มาก 
4. วตัถุประสงค์การมารับบริการ    
4.1 มารับการนวดรักษา 4.62 0.736 มากท่ีสุด 
4.2 มาปรึกษาปัญหาสุขภาพ 3.08 1.430 ปานกลาง 
4.3 มาซ้ือยาแผนไทย 2.27 1.234 นอ้ย 
รวม 3.33 0.613 ปานกลาง 
5. การตดัสินใจมาใช้บริการในคร้ังต่อไป    
5.1 จากประสบการณ์เดิม 4.39 0.884 มากท่ีสุด 
5.2 จากการแนะน าจากพนกังานนวดรักษา 3.04 1.388 ปานกลาง 
5.3 จากค าแนะน าของผูใ้ช้บริการท่านอ่ืน ๆ              
เพื่อการรักษาอยา่งต่อเน่ือง  

2.81 1.387 ปานกลาง 

รวม 3.42 0.907 มาก 
รวมทั้งหมด 3.58 0.529 มาก 

ค าถามท่ี 2.2,  2.3,  2.4, 3.1,  3.5,  3.6,  4.3,  5.2, 5.3 มีจ  านวนไม่ตอบ (missing value) = 1 
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 จากตารางท่ี 4.2   ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 เป็นการศึกษาตาม กระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ  โดยจ าแนกพิจารณารายละเอียด                             

แต่ละดา้น  ดงัน้ี 
 การรับรู้ปัญหา  (Problem  recognition)   ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นต่อ 

สาเหตุของการใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น                                     
โดยเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดัง น้ี  ต้องการรักษาการแพทย์ทางเลือก                       
(x̄ = 4.33)  เพื่อการดูแลสุขภาพ (x̄ = 4.24) และปัญหาสุขภาพท่ีต้องการรักษาต่อเน่ือง                        
(x̄ = 4.23) โดยเฉล่ียผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ปัญหา  อยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด ( x̄ = 4.27)  
  การค้นหาข้อมูล  (Information Search)  ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นต่อ            
การไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร โดยเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได ้ดังน้ี อนัดับแรกคือ                       
การบอกต่อจากเพื่อน หรือญาติ ( x̄ = 3.44) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก  รองลงมาคือ ป้ายประกาศ                            
หน้าคลินิก ( x̄ = 3.39) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง  และอนัดบัสุดทา้ยคือ แผ่นพบั/ใบปลิว                      
(x̄ = 1.96)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัน้อย โดยเฉล่ียผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบั                
การคน้หาขอ้มลู อยูใ่นระดบัปานกลาง  (x̄  = 2.83 ) 
 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative)  ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็นต่อดา้นเกณฑก์ารการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
โดยเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี  อันดับแรกคือ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน                       
คมนาคมสะดวก (x̄ = 4.30) โดยมีค่าเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด าเนินงานโดย
สถาบนัการศึกษา ( x̄ = 4.21)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  และอนัดบัสุดทา้ยคือ สถานท่ี
กวา้งขวางมีพนกังานเพียงพอ (x̄ = 3.81) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยเฉล่ียผูต้อบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็น   เก่ียวกบัการประเมินทางเลือก อยูใ่นระดบัมาก ( x̄ = 4.06) 

 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นต่อ 
วตัถุประสงคก์ารมารับบริการ  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  อนัดบัแรกคือ  
มารับการนวดรักษา (x̄ = 4.62) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ มาปรึกษาปัญหา
สุขภาพ (x̄ = 3.08) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง และอนัดบัสุดทา้ยคือ มาซ้ือยาแผนไทย                    
(  x̄  =  2.27 ) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบันอ้ย โดยเฉล่ียผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบั
การตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัปานกลาง  (x̄ = 3.36)   
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 พฤตกิรรมหลงัซ้ือ (Post purchase behavior) ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น
ต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี                   
อนัดบัแรกคือ จากประสบการณ์เดิม (x̄ = 4.39) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ                
จากการแนะน าจากพนักงานนวดรักษา (x̄  = 3.04) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง  และอนัดบั
สุดทา้ย คือจากค าแนะน าของผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืน ๆ  เพื่อการรักษาอย่างต่อเน่ือง (x̄ = 2.8) โดยมี
ค่าเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยเฉล่ียผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรม    
หลงัซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก  ( x̄ = 3.42)   
 ดังนั้ นก าร ศึกษ าจากข้อมูลก ารตัด สินใจใช้บ ริก า รค ลิ นิก แพทย์แผนไทย                               
สุโขทยัธรรมาธิราชของผูต้อบแบบสอบ  ตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า คะแนนเฉล่ียโดยรวม                
อยู่ในระดับมากท่ีสุด  ได้แก่การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ตามข้อค าถามสาเหตุ                               
ท่ีท าให้ท่านตอ้งใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  (x̄ = 4.27)  รองลงมาระดบั
มาก คือ การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) ตามข้อค าถาม เกณฑ์การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ( x̄ = 4.06) และพฤติกรรมหลงัซ้ือ   
(Post purchase behavior)  ตามขอ้ค าถามการตดัสินใจมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป ( x̄ = 3.42)  และใน
ระดบัปานกลาง คือ  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ตามขอ้ค าถาม วตัถุประสงค์การมารับ
บริการ (x̄ = 3.33)  และการคน้หาขอ้มูล (Information Search) ตามขอ้ค าถาม ท่านไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารจากส่ือใด ( x̄ =  3.39) 
 พบว่าการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ตามกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ในภาพรวมค่าเฉล่ียการแสดงความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x̄  =  3.58 )    
  
ส่วนที่ 3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผู้ใช้บริการคลินิก                   
                 แพทย์แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ 
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ไดค่้าเฉล่ีย  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
แสดงผลในตารางท่ี 4.3 
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ตารางท่ี 4.3   ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก                    
         แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชของผูต้อบแบบสอบถาม   

 
                  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 
 x̄  S.D แปลความหมาย 

ด้านผลติภัณฑ์    
1. การแพทยแ์ผนไทยเป็นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั 4.29 0.790 มากท่ีสุด 
2. มีความเช่ือมัน่ในการรักษา 4.14 0.740 มาก 
3. มีมาตรฐานและขั้นตอนใหบ้ริการ 4.12 0.735 มาก 
4. ความน่าเช่ือถือในการตรวจวนิิจฉยัโรคอย่างแม่นย า 4.03 0.726 มาก 
5. ความเช่ียวชาญของผูน้วดรักษา 4.22 0.617 มากท่ีสุด 
รวม  4.16 0.604 มาก 
ด้านราคา    
6. ราคาการนวดรักษาและยาแผนไทยมีราคาถูกกวา่ท่ีอื่น 3.25 0.912 ปานกลาง 
7. มีราคาบริการท่ีสมเหตุสมผล 3.67 0.822 มาก 
8. ราคาการนวดรักษาเหมาะสมกบัคุณภาพของ 
     การบริการ     

 
3.87 

 
0.740 

 
มาก 

9. มีการแสดงป้ายราคารายการบริการท่ีชดัเจน 3.70 0.876 มาก 
รวม 3.62 0.687 มาก 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย    
10. ท าเล ท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง 4.31 0.721 มากท่ีสุด 
11. ป้ายช่ือของคลินิก เป็นจุดเด่น สังเกตไดง่้าย  4.00 0.817 มาก 
12. ใกลท่ี้ท างาน /บา้น/สถานศึกษา  4.27 0.860 มากท่ีสุด 
13. ระยะเวลาเปิด-ปิด คลินิก มีความเหมาะสม  3.76 0.953 มาก 
14. สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น มีเบอร์โทรศพัท์ 4.27 0.699 มากท่ีสุด 
รวม 4.12 0.586 มาก 
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ตารางท่ี 4.3  ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก                      
                     แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ) 

 
                 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 
 x̄  S.D แปลความหมาย 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด    
15. ใหค้  าแนะน า ปรึกษาปัญหาทางดา้นสุขภาพ  
       ฟรีทุกวนัท าการ 

 
3.71 0.894 มาก 

16. แนะน าการใหบ้ริการและใหค้ าปรึกษาโดยพนกังาน 3.80 0.801 มาก 
17. การโทรแจง้ทวนความจ าในการนดัหมาย  3.69 0.943 มาก 
รวม 3.73 0.739 มาก 
ด้านบุคคลากร    
18. มีความรู้ ความสามารถ และเขา้ใจในงานท่ีท าเป็น   
       อย่างดี 

 
4.28 0.629 มากท่ีสุด 

19. มีกริยา มารยาท สุภาพเรียบร้อย  4.41 0.633 มากท่ีสุด 
20. มีอธัยาศยั และการพูดจาท่ีสุภาพ เตม็ใจในการ    
      ใหบ้ริการ 

 
4.41 0.653 มากท่ีสุด 

21. มีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.34 0.660 มากท่ีสุด 
22. ความซ่ือสตัยข์องพนกังาน 4.29 0.659 มากท่ีสุด 
รวม  4.35 0.579 มากท่ีสุด 
ด้านกระบวนการให้บริการ    
23. บริการมีความถูกตอ้ง แม่นย  า 4.16 0.689 มาก 
24. บริการไดร้วดเร็ว คล่องแคล่วไม่ตอ้งรอนาน 4.00 0.785 มาก 
25. มีความสะดวก สบาย ขณะมารับบริการ 4.22 0.646 มากท่ีสุด 
26. มีการนดัหมายเวลาการนวดรักษาต่อเน่ือง ล่วงหนา้ 4.19 0.717 มาก 
27. มีใบเสร็จรับเงินแสดงใหเ้ห็นชดัเจน  4.34 0.654 มากท่ีสุด 
รวม 4.18 0.598 มาก 
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ตารางท่ี 4.3  ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก                      
                     แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ) 

                 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 
 x̄  S.D แปลความหมาย 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ    
28. สถานที่มีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ 4.32 0.730 มากท่ีสุด 
29. สถานท่ีกวา้งขวาง มีท่ีนัง่เพียงพอ 4.17 0.814 มาก 
30. ความสะอาดของ หอ้งนวด/เตียงนวด 4.15 0.845 มาก 
31. แสงสวา่งและอุณหภูมิของหอ้งนวดท่ีเหมาะสม 4.02 1.006 มาก 
32. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 2.99 1.047 ปานกลาง 
33. อุปกรณ์ในการตรวจวนิิจฉยัโรคไดม้าตรฐาน สะอาด 3.90 0.769 มาก 
34. ความสะอาดของอุปกรณ์ ส าหรับการนวดรักษา  เช่น  
      เส้ือผา้  ผา้ขนหนูประคบ เป็นตน้  

 
3.97 

 
0.846 

 
มาก 

รวม  3.93 0.666 มาก 
รวมทั้งหมด 4.01 0.464 มาก 

  ค  าถามท่ี 6,  23   มีจ  านวนไม่ตอบ (missing value) = 2,1 
 
 จากตารางท่ี 4.3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ของผูต้อบแบบสอบถาม มีดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์   พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี อนัดับแรกคือ 
การแพทยแ์ผนไทยเป็นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั (x̄ = 4.29)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  
รองลงมาคือ ความเช่ียวชาญของผูน้วดรักษา  (x̄ = 4.22) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  และ
อนัดบัสุดทา้ยคือ ความน่าเช่ือถือในการตรวจวินิจฉัยโรคอย่างแม่นย  า (x̄ = 4.03) โดยมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัมาก  โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก   
( x̄ = 4.16 )   
 ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด            
ดา้นราคา  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี อนัดบัแรกคือ ราคาการนวดรักษา
เหมาะสมกบัคุณภาพของการบริการ (x̄ = 3.87)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก  รองลงมา คือมีการ
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แสดงป้ายราคารายการบริการท่ีชดัเจน  (x̄ = 3.70) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก  และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
ราคาการนวดรักษาและยาแผนไทยมีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน (x̄ = 3.25) โดยมีค่าเฉล่ียในระดับ              
ปานกลาง โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  อยู่ในระดับมาก                
( x̄  = 3.62)    
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้
ดงัน้ี อนัดบัแรกคือ ท าเล ท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง( x̄ = 4.31)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด           
รองลงมาคือ  ใกลท่ี้ท างาน /บา้น/สถานศึกษา ( x̄ = 4.27) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  และ
อนัดับสุดท้ายคือ ระยะเวลาเปิด-ปิด คลินิก มีความเหมาะสม  ( x̄ = 3.76) โดยมีค่าเฉล่ียใน             
ระดบัมาก โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่
ในระดบัมาก ( x̄ = 4.12)     
 ด้านส่งเสริมการตลาด  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด  อยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก                             
ไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  อนัดบัแรกคือแนะน าการใหบ้ริการ  และให้ค  าปรึกษาโดยพนักงาน  (x̄ = 3.80)  
รองลงมาคือ ให้ค  าแนะน า ปรึกษาปัญหาทางดา้นสุขภาพฟรีทุกวนัท าการ (x̄ = 3.71)  และอนัดบั
สุดทา้ยคือ การโทรแจง้ทวนความจ าในการนดัหมาย (x̄ = 3.69)  โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด  อยูใ่นระดบัมาก ( x̄ = 3.73)  
 ด้านบุคลากร  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคคลากร  อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหา
น้อยไดด้งัน้ี  อนัดบัแรกคือ  มีกริยา มารยาท สุภาพเรียบร้อย  ( x̄ = 4.41) รองลงมาคือ มีอธัยาศยั 
และการพูดจาท่ีสุภาพ เต็มใจในการให้บริการ  (x̄ = 4.41)   และอนัดับสุดท้ายคือ มีความรู้ 
ความสามารถ และเขา้ใจในงานท่ีท าเป็นอย่างดี (x̄ = 4.28)  โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นบุคคลากรอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  (x̄ = 4.35)  
  ด้านกระบวนการให้บริการ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้
ดงัน้ี อนัดบัแรกคือ มีใบเสร็จรับเงินแสดงให้เห็นชดัเจน (x̄ = 4.34 ) โดยมีค่าเฉล่ียในระดับ             
มากท่ีสุด  รองลงมาคือ มีความสะดวก สบาย ขณะมารับบริการ (x̄ = 4.22 ) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบั
มากท่ีสุด และอนัดบัสุดทา้ยคือ บริการไดร้วดเร็ว คล่องแคล่วไม่ตอ้งรอนาน (x̄ = 4.00)  โดยมี
ค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยรวมคะแนนเฉล่ีย เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  (x̄ = 4.18)  
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 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นทางกายภาพ  เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี อนัดบัแรก
คือสถานท่ีมีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ (x̄ = 4.32) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ
สถานท่ีกวา้งขวาง มีท่ีนัง่เพียงพอ (x̄ = 4.17) โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก อนัดบัสุดทา้ยคือ มีท่ีจอด
รถเพียงพอ (x̄ = 2 .99)  โดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง โดยรวมคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.93) 

 ดงันั้นจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น โดยรวมพบว่า คะแนน
เฉล่ียเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น   อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ดา้นบุคลากร  (x̄  = 4.29)   
และ มี 6 ดา้น ท่ีอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่   ด้านกระบวนการให้บริการ (x̄ = 4.18)  ด้านผลิตภณัฑ ์                    
(x̄ = 4.16) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x̄ = 4.12) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (x̄ = 3.93)                      
ดา้นส่งเสริมการตลาด (x̄ = 3.73)  และดา้นราคา (x̄ = 3.62)     

การศึกษาจากส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น ในภาพรวมค่าเฉล่ียการแสดง     
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 4.01)    
 

ส่วนที่ 4  ทดสอบสมมตฐิาน 
 
 4.1  เพือ่เปรียบเทียบการตดัสินใจของผู้ใช้บริการคลนิกิแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิ
ราชจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  
  Ho : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย                          
สุโขทยัธรรมาธิราช ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจใช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย                          
สุโขทยัธรรมาธิราช แตกต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้ 
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ตารางท่ี 4.4  เพศ กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  
  

เพศ 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

x̄  S.D t Sig. 
ชาย 3.50 3.506 -1.089 0.277 
หญิง 3.59 0.545 -1.215 0.227 

* มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี  
 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ เมื่อเปรียบเทียบกับ เพศ  พบว่า  โดยภาพรวมแลว้
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ไม่
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.5  อาย ุกบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
   

อาย ุ
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

x̄  S.D F Sig. 
20-30ปี 3.77 0.364 - - 
31-40ปี 3.65 0.505 - - 
41-50ปี 3.55 0.458 - - 
51-60ปี 3.58 0.581 - - 

มากกว่า 60ปีข้ึนไป 3.39 0.561 - - 
รวม 3.57 0.526 1.950 0.103 

* มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.5  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 กระบวนการตัดสินใจใชบ้ริการ เมื่อเปรียบเทียบกบั อายุ   พบว่า  โดยภาพรวมแลว้
ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช             
ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.6  ระดบัการศกึษา กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย 
                     สุโขทยัธรรมาธิราช   
 

ระดับการศึกษา 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

x̄  S.D F Sig. 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 3.47 0.646 - - 

ปริญญาตรี 3.56 0.494 - - 
ปริญญาโท 3.59 0.487 - - 
ปริญญาเอก 3.92 0.467 - - 

รวม 3.63 0.526 2.352 0.073 
* มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.6  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ เมื่อเปรียบเทียบกับ ระดับการศึกษา พบว่ า                        
โดยภาพรวมแล้วผู ้ใช้บริการท่ีมี ระดับการศึกษาต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการคลินิก                   
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.7   อาชีพ กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  
  

อาชีพ 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

x̄  S.D F Sig. 
ขา้ราชการ/พนกังาน-

รัฐวิสาหกิจ/ลกูจา้งของรัฐ 
 

3.65 
 

0.525 
- - 

ลกูจา้ง/                             
พนกังานภาคเอกชน 

 
3.40 

 
0.459 

- - 

เกษียณราชการ 3.60 0.500 - - 
ธุรกิจส่วนตวั 3.27 0.431 - - 

รับจา้งทัว่ไป หรือ                 
อาชีพอ่ืนๆ 

 
3.41 

 
0.612 - - 

รวม 3.46 0.526 3.769* 0.005 
* มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.7  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ เมื่อเปรียบเทียบกับ อาชีพ พบว่า  โดยภาพรวมแล้ว
ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพต่างกัน มีการตัดสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



77 
 

ตารางท่ี 4.8 การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี least significant difference (LSD)                       
                  เก่ียวกบั อาชีพกบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
  

    อาชีพ  Mean  Difference Sig. 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ 

ลกูจา้งของรัฐ 

ลกูจา้ง/พนกังานภาคเอกชน           0.247* 0.040 
เกษียณราชการ           0.051 0.662 
ธุรกิจส่วนตวั           0.381* 0.001 
รับจา้งทัว่ไปหรืออาชีพอ่ืนๆ           0.239 0.121 

ลกูจา้ง/ 
พนกังานภาคเอกชน 

ขา้ราชการ/พนกังาน -
รัฐวิสาหกิจ/ลกูจา้งของรัฐ 

 
         -0.247* 

 
0.040 

เกษียณราชการ          -0.196 0.212 
ธุรกิจส่วนตวั           0.134 0.388 
รับจา้งทัว่ไปหรืออาชีพอ่ืนๆ          -0.007 0.966 

เกษียณราชการ 

ขา้ราชการ/พนกังาน -
รัฐวิสาหกิจ/ลกูจา้งของรัฐ 

 
         -0.051 

 
0.662 

ลกูจา้ง/พนกังานภาคเอกชน           0.196 0.212 
ธุรกิจส่วนตวั           0.330* 0.032 
รับจา้งทัว่ไปหรืออาชีพอ่ืนๆ           0.188 0.308 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน -
รัฐวิสาหกิจ/ลกูจา้งของรัฐ 

 
         -0.381* 

 
0.001 

ลกูจา้ง/พนกังานภาคเอกชน          -0.134 0.388 
เกษียณราชการ          -0.330* 0.032 
รับจา้งทัว่ไปหรืออาชีพอ่ืนๆ          -0.142 0.439 

รับจา้งทัว่ไป 
หรืออาชีพอ่ืนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน -
รัฐวิสาหกิจ/ลกูจา้งของรัฐ 

 
         -0.239 

 
0.121 

ลกูจา้ง/พนกังานภาคเอกชน           0.007 0.966 
เกษียณราชการ          -0.188 0.308 
ธุรกิจส่วนตวั           0.142 0.439 
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 จากตารางท่ี 4.8  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ เก่ียวกับ อาชีพกบัการตัดสินใจของผูใ้ช้บริการ
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช พบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหว่างอาชีพ ดงัน้ี 
 อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ลูกจา้งของรัฐ   มีการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ             
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราชแตกต่างกับอาชีพ ลูกจ้าง/พนักงานภาคเอกชน และ                    
อาชีพธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 และผูใ้ช้บริการท่ีเกษียณราชแล้ว                   
มีการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  แตกต่างกบัอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 
ตารางท่ี 4.9  รายได ้กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   
 

รายได้ 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

x̄  S.D F Sig. 
ต ่ากว่า 10,000 3.59 0.337 - - 

10,000 - 20,000 3.58 0.577 - - 
20,001 - 30,000 3.60 0.525 - - 
30,001 - 40,000 3.60 0.570 - - 
มากกว่า 40,000 3.53 0.486 - - 

รวม 3.58 0.526 0.205 0.936 
 * มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
   

 จากตารางท่ี 4.9   ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 กระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ เมื่อเปรียบเทียบกบั รายได ้พบว่า   โดยภาพรวมแลว้
ผูใ้ชบ้ริการ ท่ีมีรายไดต่้างกนั   มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช                 
ไม่แตกต่างกนั          
 กล่าวโดยสรุปปัจจัยส่วนบุคคลเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูใ้ช้บริการคลินิก                            
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา 
อาชีพ   และ รายได ้  ตามกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ พบว่า เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา   และ
รายได ้ มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชไม่แตกต่างกนั  ยกเวน้
ปัจจยัดา้นอาชีพ ท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่ง  มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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 4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของผู้ใช้บริการ
คลนิิกแพทย์แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 

        ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  ดา้นบุคคลากร  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 
ตารางท่ี 4.10  สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจของ  
                       ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
      

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 

Pearson   Correlation Sig. ความสัมพันธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์  0.530* 0.000 มาก 
ด้านราคา 0.442* 0.000 ปานกลาง 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.449* 0.000 ปานกลาง 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.486* 0.000 ปานกลาง 
ด้านบุคลากร 0.330* 0.000 ปานกลาง 
ด้านกระบวนการให้บริการ 0.353* 0.000 ปานกลาง 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.276* 0.000 นอ้ย 

รวม 0.562* 0.000 มาก 

* มีความสมัพนัธก์นัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
     

 จากตารางท่ี 4.10  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูมีดงัน้ี 
 โดยรวมแลว้พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสินใจ

ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช อยูใ่นทิศทางเดียวกนั ในระดบัมาก                    
( r = .562 )  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 โดยมีระดบัความสมัพนัธ ์ดงัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ์  มีความสัมพนัธ์ระดบัมาก ( r =0.530)  
ดา้นราคา มีความสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ( r = 0.442 ) ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  มีความสมัพนัธ์
ระดบัปานกลาง ( r = 0.449)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ( r = 0.486)   
ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์ระดับปานกลาง (  r = 0.330) ด้านกระบวนการให้บริการ                                   
มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ( r = 0.353)  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ระดบั
นอ้ย   ( r = 0.276)  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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ส่วนที่ 5.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลข้อเสนอแนะปลายเปิด 
 

 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น การศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวนทั้งส้ิน 230 คน มีผูต้อบค าถาม 
ขอ้เสนอแนะปลายเปิด จ  านวน 62 คน ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามสามารถวิเคราะห์
ขอ้มลูไดด้งัน้ี   

 1. ขอ้เสนอแนะใหม้ีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ เพื่อความสะดวกในการมารับบริการ                    
 2. ขอ้เสนอแนะใหแ้ยกหอ้งนวด และหอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ ชาย – หญิง ใหช้ดัเจน และควร

มีตูเ้ก็บของส่วนตวัเวลามาใชบ้ริการ   
 3. ขอ้เสนอแนะใหม้ีม่าน  หรือฉากกนัระหว่างเตียงนวด  หรือควรมีหอ้งนวดส่วนตวั                        
 4. ขอ้เสนอแนะใหป้รับแสงสว่างในหอ้งนวด ซ่ึงปัจจุบนัมแีสงสว่างในหอ้งนวด                    

มากเกินไป   
 5. ขอ้เสนอแนะใหค้ลินิกเปิดบริการในวนัเสาร์-อาทิตย ์ และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์                      
 6. ขอ้เสนอแนะใหเ้พ่ิมวนั  และเวลาท าการคลินิกนอกเวลา จากปกติท่ีท าการในวนั

องัคารและวนัพฤหสับดี เวลา 16.00 น.-19.30น.    
 7. ขอ้เสนอแนะใหเ้พ่ิมพนกังานนวดรักษา  เพื่อใหเ้พียงพอต่อการรักษา   
 8. ขอ้เสนอแนะใหพ้ฒันาศกัยภาพ ความช านาญในการนวด     
 9. ขอ้เสนอแนะใหพ้ฒันามาใชร้ะบบโปรแกรม คอมพิวเตอร์ท่ีสามารถแชร์ขอ้มลู

ระหว่างหอ้งตรวจ หอ้งจ่ายยา และการเงิน เพ่ือความรวดเร็วในการบริการ  
 10. ขอ้เสนอแนะใหเ้พ่ิมการประชาสมัพนัธ ์ในช่องทางต่าง ๆ  ทั้งใบปลิว การประกาศ

ทางเวปไซด ์ และการประชาสมัพนัธผ์า่นทางรายการวิทย ุ   
      โดยรวมแลว้จึงพบว่าการวิเคราะห์ขอ้มลูขอ้เสนอแนะ ส่วนใหญ่ จะแนะน าเก่ียวกบั                      

สถานท่ี ช่วงเวลาท าการ การประชาสมัพนัธ ์ และบุคคลากร ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 6.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลรายได้จากการด าเนินงานของคลินิกแพทย์แผนไทย                
               สุโขทัยธรรมาธิราช 
 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มลูของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ผูว้ิจยัไดศ้ึกษา
ขอ้มลู และไดท้ าการวิเคราะห์ พบว่า 
 การจดัตั้งคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช เป็นหน่วยงานภายใต้การก ากับ                     
ของสาขาวิทยาศาสตร์สุขภาพ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ไดจ้ดัตั้งคลินิกแพทยแ์ผนไทยข้ึน                  
ใน ปี พ.ศ. 2552   ซ่ึงเป็นคลินิกแพทยแ์ผนไทย  มีพนัธกิจหลักท่ีส าคัญ คือ เป็นหน่วยงานท่ี                          
สนับสนุนการฝึกปฏิบัติทางการแพทย์แผนไทย  แก่นักศึกษาหลักสูตรแพทย์แผ นไทย                                          
สาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ  และการใหบ้ริการดา้นการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือกแก่
บุคคลากรของมหาวิทยาลยั  ชุมชน    และประชาชนทั่วไป ตามมาตรฐานการให้บริการและ 
มาตรฐานสถานประกอบการให้บริการแพทยแ์ผนไทย  ทั้งน้ี มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชได้
อนุมติัให้ ใชอ้าคารพาณิชยส่์วนหน้าชั้น 1 เป็นสถานท่ีของคลินิกแพทยแ์ผนไทย โดยการเปิด
บริการตามวนัเวลาราชการคือ จนัทร์ถึงศุกร์ ตั้งแต่เวลา 08.30-16.30 น. และใหบ้ริการเพ่ิมนอกเวลา
ราชการคือ วนัองัคาร  และวนัพฤหัสบดี  ตั้งแต่ 16.30-19.30 น. จ  านวนผูม้ารับบริการน้อยสุดคือ               
8 ราย   และสูงสุดคือ 30 ราย   มีแพทยเ์วชกรรมแผนไทยในการตรวจรักษา 2 คน ผูช่้วยแพทย ์             
แผนไทย เพื่อการนวดบ าบดัรักษา 4 คน  และเจา้หนา้ท่ีเวชระเบียน 1 คน 
 ในการจดัหาจดัจา้งบุคคลากรแพทยแ์ผนไทย  ทั้ง 6 ราย   ดงักล่าวท่ีผ่านมามีอตัราการ                   
ลาออกสูง   และอตัราการคงอยูข่องบุคคลากรยงัไม่ค่อยแน่นอน   ทั้งน้ีเน่ืองจากมีการขาดแคลนใน                 
การผลิต  และการไดม้า  ซ่ึงบุคคลากรท่ีมีมาตรฐานพร้อมประสบการณ์ในการบริการแพทยแ์ผน
ไทย ประกอบกบัมีการแข่งขนัการให้ค่าจา้งในตลาดแรงงานน้ีอย่างรุนแรง  ซ่ึงสาขาวิทยาศาสตร์
สุขภาพไดพ้ยายามทุกวิถีทางในการธ ารงรักษาบุคคลากรดงักล่าว   ตลอดมีมาตรฐานการให้บริการ
สถานประกอบการมาจนถึงปัจจุบนั  เน่ืองจากคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชเป็นสถาน
ประกอบการท่ีพึ่งพาตนเอง  และอยูภ่ายใตก้ารดูแลของภาครัฐ  ท่ีมีโครงสร้าง  และการด าเนินงาน
ตามระเบียบมหาวิทยาลยั  และระเบียบราชการ  
 การให้บริการด้านการแพทย์แผนไทย และการแพทยท์างเลือกได้ก  าหนดรายการ
ให้บริการ  และอตัราค่าบริการของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช แสดงในตาราง              
ท่ี  4.11 
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ตารางท่ี  4.11  รายการ และอตัราค่าบริการบ าบดัดว้ยวิธีการบ าบดัดว้ยวิธีทางการแพทยแ์ผนไทย  
                       ของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

                      รายการ ราคา(บาท) สิทธิการรักษา(บาท)/หน่วย 
1.นวดเพื่อการรักษาและประคบยา   
   สมุนไพร 1 ชัว่โมง 

350 250/ไม่เกินวนัละ 1 คร้ัง                
และ ตอ้งไม่เกิน 3 คร้ัง/สปัดาห์ 

2. นวดเพื่อสุขภาพและประคบยา   
    สมุนไพร 1 ชัว่โมง 

300 
เบิกไม่ได ้

3. นวดฝ่าเทา้ 1 ชัว่โมง 200 เบิกไม่ได ้
4. นวดอโรมา 1 ชัว่โมง 750 เบิกไม่ได ้
5. วารีบ าบดั 1 ชัว่โมง 500 เบิกไม่ได ้
6. ประคบสมุนไพร 1 ชัว่โมง 200 100/ไม่เกินวนัละ 1 คร้ัง               

และ ตอ้งไม่เกิน 3 คร้ัง/สปัดาห์ 
7. อบสมุนไพร 45 นาที 150 100/ไม่เกินวนัละ 1 คร้ัง                 

และตอ้งไม่เกิน 3 คร้ัง/สปัดาห์ 
8. อบซาวน์น่า 45 นาที 150 เบิกไม่ได ้
9. ดูแลมารดาหลงัคลอด 
    (ก) โปรแกรม 4 วนั 
    (ข) โปรแกรม 8 วนั 

 
4,800 
9,500 

 
เบิกไม่ได ้

10. ยาแผนไทย ราคาตาม
ฉลาก 

เบิกได ้

 

 โดยปัจจุบันมีการให้บริการเพียงแค่   นวดพร้อมประคบสมุนไพรเพื่อการบ าบัด                
รักษาโรค 1 ชม.  ประคบสมุนไพร 1 ชม.  และการจ่ายยาสมุนไพร  เปิดให้บริการวนัจนัทร์,พุธ, 
ศุกร์ เวลา  08.30 – 16.30 น. และวนัองัคาร, พฤหัสบดี  เวลา  08.30 – 19.30น. สามารถเบิกค่า
รักษาพยาบาลได้ตามสิทธิทางราชการ  เน่ืองจากทางคลินิกแพทยแ์ผนไทย สุโขทยัธรรมาธิราช            
ยงัรอการปรับปรุงอาคารแปดเหล่ียม  เพื่อใหบ้ริการใหค้รบตามรายการขา้งตน้  ดว้ยสถานท่ีปัจจุบนั
ของคลินิกในส่วนอาคารพาณิชยส่์วนหน้าไดข้อใชย้ืมสถานท่ีชัว่คราวในการเปิดคลินิก จึงยงัไม่
สามารถเปิดให้บริการครบตามรายการข้างต้น  ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านลักษณะทางกายภาพ               
ยงัเป็นจุดอ่อนของคลินิกแพทยแ์ผนไทย สุโขทยัธรรมาธิราช 
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 เม่ือเร่ิมเปิดให้บริการ ทางคลินิกไม่ไดม้ีการส่งเสริมการตลาดมากพอควร  จึงมีผูม้ารับ
บริการไม่มากนกั ส่วนใหญ่จะเป็นบุคลากรท่ีท างานในมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  ต่อมาทาง
คลินิกได้จัดท าใบปลิว ติดป้ายคลินิก  ติดสต๊ิกเกอร์โฆษณาหน้าร้าน แสดง วนัเวลาการเปิด
ให้บริการ เบอร์โทรติดต่อ รายการ    และอตัราค่าบริการบ าบัดด้วยวิธีการบ าบัดด้วยวิธีทาง
การแพทยแ์ผนไทยของคลินิก เมื่อเดือนกุมภาพนัธ ์2556  จึงเร่ิมมีจ  านวนผูม้ารับบริการเพ่ิมมากข้ึน   
ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเก็บขอ้มูลของประชากรตั้งแต่ วนัท่ี 1 เดือนมีนาคม พ.ศ.2556  ถึงวนัท่ี              
31 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2557  
 แสดงจ านวนรายรับจากการให้บริการบ าบดัดว้ยวิธีการบ าบดัดว้ยวิธีทางการแพทยแ์ผน
ไทยของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช แสดงในตารางท่ี  4.12 
  
ตารางท่ี  4.12   รายรับจากการใหบ้ริการบ าบดัดว้ยวิธีการบ าบดัดว้ยวิธีทางการแพทยแ์ผนไทยของ                  
                       คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช (ท่ีมา : จากฐานขอ้มลูเวชระเบียนคลินิก 
                       แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช) 
 

เดือน/ปี จ านวน 
ผู้มารับบริการ

(คน) 

นวดรักษาและ 
ประคบยาสมุนไพร

(บาท) 

ยาแผนไทย(บาท) 

 
รวมรายรับ
(บาท) 

 มี.ค.2556 220 80,750 10,165 90,915 
เม.ย.2556 241 82,050 4,375 86,425 
พ.ค.2556 282 105,900 12,639 118,539 
มิ.ย.2556 295 105,650 9,971 115,621 
ก.ค.2556 293 96,952 8,860 105,812 
ส.ค.2556 292 107,450 4,975 112,425 
ก.ย.2556 299 104,300 11,600 115,900 
ต.ค.2556 311 101,350 8,020 109,370 
พ.ย.2556 304 110,950 17,291 128,241 
ธ.ค.2556 239 54,950 8,362 63,312 
ม.ค.2557 256 90,600 8,254 98,854 
ก.พ.2557 348 137,000 10,478 147,478 
มี.ค.2557 395 140,250 10,541 150,791 
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ภาพท่ี  4.1  แสดงจ านวน ผูม้ารับบริการ (คน)  ของคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช                                    
                      ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2556 – เดือนมีนาคม 2557 
 

 
 
ภาพท่ี  4.2  แสดงรายรับจากการใหบ้ริการนวดรักษาและประคบยาสมุนไพร(บาท)  ของคลินิก                          
                  แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2556 – เดือนมีนาคม 2557 
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ภาพท่ี  4.3  แสดงรายรับจากการใหบ้ริการจ่ายยาแผนไทย (บาท)   ของคลินิกแพทยแ์ผนไทย                            
                  สุโขทยัธรรมาธิราช   ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2556 – เดือนมีนาคม 2557 

 

 
 

ภาพท่ี  4.4  แสดงรายรับจากการใหบ้ริการทั้งหมด (บาท)   ของคลินิกแพทยแ์ผนไทย                            
                  สุโขทยัธรรมาธิราช   ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2556 – เดือนมีนาคม 2557 
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 จากตารางท่ี  4.12  และภาพท่ี 4.1, 4.2, 4.3,4.4   จากการศึกษาจากขอ้มลู พบว่าจ  านวนผู้
มารับบริการมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึน ซ่ึงจะส่งผลต่อรายรับของ การบริการนวดและประคบสมุนไพรเพื่อ
การบ าบดัรักษา  และการจ่ายยาแผนไทย  ท าให้รายรับเพ่ิมข้ึน  และเร่ิมคงท่ี จะเห็นไดว้่าจากการ
จดัการทางดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การแจกใบปลิว ติดป้ายคลินิก  และติดสต๊ิกเกอร์โฆษณา
หนา้ร้าน  ท าใหมี้จ  านวนผูม้ารับบริการเพ่ิมข้ึนตามล าดบั  

 



บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยศึกษาค้นควา้
อิสระทางการตลาด  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ของผูใ้ช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช   สรุปการศึกษา    อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ  ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอตามล าดบัดงัน้ี 
 

1. สรุปการศึกษา 
  

1.1  วตัถุประสงค์การศึกษา 
  1.1.1 เพื่ อศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ใช้บ ริการ คลินิกแพทย์แผนไทย                             

สุโขทยัธรรมาธิราช  
1.1.2  เพื่อศึกษาการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย                            

สุโขทยัธรรมาธิราช   
1.1.3  เปรียบเทียบการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย                           

สุโขทยัธรรมาธิราชจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
1.1.4  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจ            

ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 1.2  วธิีด าเนินการศึกษา 

  1.2.1  ประชากรที่ใช้ศึกษา  คือผูรั้บบริการของคลินิกแพทยแ์ผนไทย 
สุโขทยัธรรมาธิราชท่ีไม่ใช่บุคลากร ของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  ท่ีมารับบริการระหว่าง 
วนัท่ี 1  เดือนมีนาคม  พ.ศ.2556 ถึง วนัท่ี 31 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2557  จ  านวน 460 คน โดยใชต้าราง
ส าเร็จรูปในการก าหนดขนาดตวัอย่างของ เครจซ่ี  และมอร์แกน ( Krejcie & Morgan ) ไดข้นาด
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษามีจ  านวนทั้งส้ิน 210 คนใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ 
(Systematic random sampling) โดยใช้เกณฑ์ประชากรเบ้ืองต้นในการเก็บแบบสอบถาม                 
จากจ านวน 460 คน จาก 2 คน  เก็บ 1 คน  ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมี
จ  านวนทั้งส้ิน  230  คน 
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   1.2.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา เป็นแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  4 ตอน คือ                        
ตอนท่ี1ข้อมูลส่วนบุคคล ตอนท่ี2 ข้อมูลเ ก่ี ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิก                            
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ตอนท่ี3 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช  ตอนท่ี4 เป็นค าถามปลายเปิด                   
เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ  
   1.2.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  ผูศ้ึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองภายในเดือน
มีนาคม ถึงเดือน เมษายน 2557 จ านวนแบบสอบถามทั้งส้ิน 230 ฉบบั ไดเ้ก็บตามจ านวน 230 ฉบบั 
แบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนคิดเป็นร้อยละ 100 

 1.2.4  การวเิคราะห์ข้อมลู  
   1)  การตรวจสอบข้อมลู  (Enditing)  เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
การตอบแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดม้าจากกลุ่มตวัอยา่ง 
   2)  การลงรหัส  (Coding)  เป็นการน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบ  
แลว้มาลงรหสัตามท่ีก  าหนดไว ้ส าหรับแบบสอบถามปลายปิด  ส่วนแบบสอบถามปลายเปิด ผูว้ิจยั
จะจัดกลุ่มค าตอบ  และรวบรวมข้อมูลไว ้ เพื่อประโยชน์ในการเสนอแนะให้กับคลินิกแพทย ์             
แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  เพื่อใชใ้นการปรับปรุงคุณภาพในการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ต่อไป  
   3) การประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์   โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  
SPSS (Statistical  Package  for  the  Social  Science)  ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์
ขอ้มูลคือ ความถ่ี( Frequency)  ค่าร้อยละ(Percentage)  ค่าเฉล่ียเลขคณิต(Arithmetic Mean :   )                            
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation : SD)  การวิเคราะห์ปัจจยั(Factor  Analysis) คือ               
Independent  t – test  และOne Way ANOVA( F – test)  และค่าสถิติ Pearson Correlation เพื่อ
ทดสอบหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรต่าง ๆ  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
    4)  การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)  น าขอ้มูล ขอ้เสนอแนะมา
วิเคราะห์เน้ือหา  เพื่อการปรับปรุงการใหบ้ริการ 
 1. 3  ผลการศึกษา  
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช” ผูศึ้กษาสรุปผลการศึกษาดงัน้ี  
 1.3.1   ผลการวเิคราะห์ข้อมลูส่วนบุคคล  
  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 180 คน   คิดเป็น       
ร้อยละ 21.7    มีอายุระหว่าง 51-60 ปี  จ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 36.1   มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จ  านวน 114 คน   คิดเป็นร้อยละ 49.6  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท   
จ านวน 72 คน   คิดเป็นร้อยละ 31.3   มีอาชีพข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ / ลูกจา้งของรัฐ   
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จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 66.1  จ  านวนมารับบริการ มาใช้บริการมากกว่า 3 คร้ังข้ึนไป  
จ  านวน 144 คน   คิดเป็นร้อยละ  62.6  มารับบริการเพียงล  าพงั   จ  านวน 159 คน  คิดเป็นร้อยละ  
69.1   และ  มาใชบ้ริการในช่วงเวลา 09.00 น. - 12.00 น.  จ  านวน 96 คน  คิดเป็นร้อยละ  41.7  
 1.3.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัการตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย                                               
สุโขทัยธรรมาธิราช 

 การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ของผูต้อบ
แบบสอบถาม  เพื่อตอ้งการรักษาการแพทยท์างเลือก (x̄ = 4.33) เป็นอนัดบัแรก  รองลงมาไดแ้ก่การ
มีปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการรักษาอย่างต่อเน่ือง (x̄ = 4.23) โดยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากการบอกต่อ
จากเพื่อน หรือญาติ (x̄ =3.44) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ป้ายประกาศหนา้คลินิก (x̄ = 3.39) 
โดยมีเกณฑก์ารตดัสินใจใชบ้ริการเร่ือง การอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน คมนาคมสะดวก (x̄ = 4.30) 
เป็นอนัดบัแรก รองลงมา ไดแ้ก่ การด าเนินงานโดยสถาบนัการศึกษา (x̄ = 4.21) และสิทธิการเบิกค่า
รักษาพยาบาลตามสิทธิทางราชการ (x̄ = 4.04)  ตามล าดบั วตัถุประสงคก์ารมารับบริการในเร่ืองการ
นวดรักษา (x̄ = 4.62)  เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่มาปรึกษาปัญหาสุขภาพ (x̄ = 3.08)  และซ้ือยา
แผนไทย (x̄ = 2.27) ตามล าดบั  และการมาใชบ้ริการคร้ังต่อไป  เน่ืองจากประสบการการณ์เดิม                    
(x̄ = 4.39) เป็นอนัดบัแรก  รองลงมาไดแ้ก่ การไดรั้บค าแนะน าจากพนกังานนวดรักษา (x̄ = 3.04)   

1.3.3  ผลการวเิคราะห์ข้อมลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจของ                
ผู้ใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช  

  ดา้นผลิตภณัฑ์  ระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุดคือการแพทยแ์ผนไทย
เป็นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั (x̄ = 4.29) 

 ดา้นราคา ระดบัความคิดเห็นระดบัมากคือ ราคาการนวดรักษาเหมาะสมกบั
คุณภาพของการบริการ (x̄ = 3.87) 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุดคือ ท าเล 
ท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง  (x̄ = 4.31) 
  ด้านส่งเสริมการตลาด  ระดับความคิดเห็นระดับมากคือ แนะน าการ
ใหบ้ริการและใหค้  าปรึกษาโดยพนกังาน (x̄ = 3.80) 
 ดา้นบุคลากร ระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุด คือ มีกริยา มารยาท สุภาพ
เรียบร้อย และมีอธัยาศยั และการพดูจาท่ีสุภาพ เต็มใจในการใหบ้ริการ (x̄ = 4.41)  
 ด้านกระบวนการให้บริการ  ระดับความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด คือ                              
มีใบเสร็จรับเงินแสดงใหเ้ห็นชดัเจน (x̄ = 4.34)    
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 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุดคือ สถานท่ีมี
ความสะอาด ถกูสุขลกัษณะ (x̄ = 4.32) 

 ดงันั้นจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ด้าน โดยรวม
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามคิดว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมีส่วน ในการตดัสินใจใชบ้ริการ
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ดา้นบุคลากร (x̄ = 4.29)  และ
มี 6 ด้าน  ท่ีอยู่ในระดับมาก ได้แก่  ด้านกระบวนการให้บริการ (x̄ = 4.18)  ด้านผลิตภัณฑ ์                       
(x̄ = 4.16) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (x̄ = 4.12) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (x̄ = 3.93)                       
ดา้นส่งเสริมการตลาด (x̄ = 3.73)  และ ดา้นราคา (x̄ = 3.62) ในภาพรวมการแสดงความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก (x̄ = 4.02)   

 1.3.4  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจของผู้ ใช้บริการคลินิกแพทย์แผน

ไทยสุโขทัยธรรมาธิราช จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ                  
และ รายได ้  

 1)  เพศ กับการตัดสินใจของผู้ใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย                                     
สุโขทัยธรรมาธิราช โดยภาพรวมแลว้ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนัระหว่างเพศ ชาย  และเพศหญิง                 
มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชไม่แตกต่างกนั 
  2 )  อ า ยุ  กั บ ก า ร ตั ด สิน ใจ ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร ค ลิ นิ ก แ พ ท ย์ แ ผ น ไ ท ย                                
สุโขทัยธรรมาธิราช  โดยภาพรวมแลว้ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก                
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชไม่แตกต่างกนั  
 3) ระดับการศึกษา กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทย
สุโขทัยธรรมาธิราช  โดยภาพรวมแลว้ทุกระดับการศึกษา มีการตัดสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ไม่แตกต่างกนั  
 4) อาชีพ กับการตัดสินใจของผู้ใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย 
สุโขทัยธรรมาธิราช  โดยภาพรวมแลว้ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก                  
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 พบว่า อาชีพ 
ข้าราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ /ลูกจ้างของรัฐ มีการตัดสินใจของผู ้ใช้บ ริการคลินิก                      
แพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราชแตกต่างกับอาชีพ ลูกจ้าง /พนักงานภาคเอกชน และ                    
อาชีพธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05  และผูใ้ชบ้ริการท่ีเกษียณราชแลว้                   
มีการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  แตกต่างกบัอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  เน่ืองจากการบริการของคลินิก สามารถเบิกไดต้าม
สิทธิการเบิกค่ารักษาพยาบาลตามสิทธิราชการ  จึงท าใหปั้จจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพ มีการตดัสินใจ
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชแตกต่างกนั  
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 5) รายได้  กับการตัดสินใจของผู้ใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทย 
สุโขทัยธรรมาธิราช  โดยภาพรวมแลว้ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต่้างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
แพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชไม่แตกต่างกนั 

 1.3.5  ผลการวเิคราะห์ข้อมลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการ

ตัดสินใจของผู้ใช้บริการคลินิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช    
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน มีระดับความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยส าคญั                     
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธร์ะดบัมาก ( r = 0.530 ) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ดา้นราคา  ดา้นกระบวนการ  และดา้นบุคลากร ใหบ้ริการมี
ความสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ( r = 0.486 , 0.449 , 0.442, 0.353 และ 0.279 )  และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสมัพนัธร์ะดบันอ้ย ( r = 0.276)   

 โดยรวมแล้วปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชในระดบัมาก ( r = 0.562 ) อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

2. อภปิรายผล 
  

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช”   สามารถอภิปรายผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 

ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช ส่วนใหญ่จะเป็นวยัท างานและวยั 
กลางคน  อายุประมาณ 40 -60 ปี  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 ข้ึนไป ตอ้งใชเ้วลา
รักษาต่อเน่ืองหลายคร้ัง   สอดคลอ้งกบังานวิจยั  Merrijoy kelner  and  Beverly Wellman (1997 : 
203-212) ได้ท าการวิจัยเชิงส ารวจเก่ียวกับการเขา้รับบริการของผูป่้วยกบัผูใ้ห้บริการการแพทย์
ทางเลือกพบว่า ผูป่้วยท่ีเลือกรับบริการการแพทยท์างเลือกมีระดบัการศึกษาท่ีสูง และรายไดสู้งกว่า
ผูป่้วยท่ีเลือกรับบริการกบัแพทยแ์ผนปัจจุบนั    ผูม้ารับบริการท่ีคลินิกส่วนใหญ่จะมารับการรักษา
ต่อเน่ืองหลายคร้ัง  แสดงใหเ้ห็นว่าคลินิกแพทยแ์ผนไทยเป็นท่ีรู้จกัและเป็นทางเลือกของประชาชน
จ านวนมาก 

การเลือกใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  พบว่า   อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา ส่วนใหญ่คือตอ้งการรักษาการแพทยท์างเลือก ตอ้งการการรักษาอย่าง
ต่อเน่ือง และเป็นการดูแลสุขภาพ   สอดคลอ้งกบั  Kotler , Philip (2006 : 174)  ไดก้ล่าวถึง เหตุ             
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จูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมจากการคิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้
เกิดความต้องการส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของ  ผูซ้ื้อ (Buyer’s black box)  
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ  และจะน าไปสู่การตอบสนอง
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s  response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Purchase  Decision) 
 การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล  เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทย ์             
แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และ รายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราชไม่
แตกต่างกนัทางสถิติ ในระดบันยัส าคญัท่ี 0.05   มีเพียงปัจจยัดา้นอาชีพ มีความแตกต่างกนัทางสถิติ                          
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05    สอดคลอ้งกบัผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของคลินิกแพทยแ์ผน
ไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  ท่ีการบริการของคลินิก  สามารถเบิกไดต้ามสิทธิการเบิกค่ารักษาพยาบาล
ตามสิทธิราชการ  ท าให้การตัดสินใจของผูใ้ช้บริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช   
ของกลุ่มของอาชีพแตกต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก                         
แพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราชทั้ ง 7 ด้าน  โดยด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์ระดับมาก   
สอดคลอ้งกบั  Zahork and Keiningham, 1996: อา้งในกนกพร , 2544 :10  กล่าวถึงลกัษณะของ
ธุรกิจบริการ ดว้ยเหตุท่ีการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงไม่มีทางรับรู้ถึง
คุณภาพของการให้บริการจนกว่าจะไดใ้ช้บริการแลว้ หรือ ได้รับบริการแลว้ เป็นตน้   ดังนั้นใน
ธุรกิจใหบ้ริการจึงตอ้งท าใหล้กูคา้เกิดความมัน่ใจในบริการของตน  ทั้งท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่ไดใ้ชบ้ริการ 
โดยผูบ้ริโภคจะทราบไดจ้ากประวติัการใหบ้ริการ คุณภาพของการใหบ้ริการ ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ  
เป็นตน้  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ดา้นกระบวนการ  และ
ดา้นบุคลากรมีความสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ระดบั
นอ้ย  โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชในระดับมาก  ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ วราภรณ์  
หมอนสะอาด (2546)  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการนวดแผนไทยของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล  าพูน  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่   ดา้นการมี
ผลิตภัณฑ์ท่ีใชใ้นการนวด  เช่นน ้ ามนั หรือสมุนไพรต่างๆ  ปัจจัยด้านราคา ได้แก่การมีอตัรา
ค่าบริการท่ีเหมาะสม  ส่วนปัจจยัดา้นสถานท่ีจอดรถสะดวกและปลอดภัย  นอกจากนั้น ปัจจัย
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่นมีการใหข่้าว  และการประชาสมัพนัธต์ามสถานท่ีต่าง ๆ ส าหรับ
แหล่งท่ีได้รับขอ้มูลร้านนวดแผนไทยคือ จากเพื่อน โดยส่วนใหญ่รู้สึกพอใจมากหลงัจากท่ีใช้
บริการนวดแผนไทย โดยกลบัมาใชบ้ริการนวดแผนไทยอีก  และจะแนะน าผูอ่ื้นมาใชบ้ริการนวด
แผนไทยดว้ย 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช”  มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 3.1   ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการศึกษาไปใช้ 
  3.1.1    จากขอ้คน้พบการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช  
ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจใชบ้ริการ  เพราะการแพทยแ์ผนไทยเป็นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั              
ผูน้วดรักษามีความเช่ียวชาญ  ท าเล ท่ีตั้ง ของสถานท่ี สะดวกในการเดินทาง สถานท่ีมีความสะอาด           
ถกูสุขลกัษณะ และพนกังานมีกริยา มารยาทเรียบร้อย และการพดูจาท่ีสุภาพ เต็มใจใหบ้ริการ ดงันั้น
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  ควรมีการรักษาคุณภาพการให้บริการตามมาตรฐานของวิชาชีพ                 
แพทยแ์ผนไทย   และมาตรฐานของการเป็นธุรกิจบริการ 
  3.1.2  เกณฑก์ารตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด อีกเกณฑห์น่ึง คือ อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน การคมนาคมสะดวก  ดั้งนั้นหากเปิดให้บริการ
นอกเวลาราชการเพ่ิมข้ึน  ก็จะท าให้คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราชได้ให้บริการเต็มขีด
ความสามารถท่ีมีอยู ่(Capacity)  ซ่ึงจะส่งผลใหม้ีจ  านวนผูใ้ชบ้ริการ  และรายรับเพ่ิมข้ึน  ท าให้เกิดการ
พฒันาความสามารถของพนกังาน  และธ ารงรักษาพนกังานท่ีมีศกัยภาพใหอ้ยูคู่่กบัองคก์ร  
  3.1.3  ควรมีการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบอ่ืน ๆ เช่น การประกาศทางเวปไซด ์                         
การประชาสมัพนัธ์ผ่านทางรายการวิทยุ  เป็นตน้ เพ่ือเพ่ิมจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นบุคลากรภายนอก                 
ซ่ึงจะเป็นช่องทางเพ่ิมรายได้  และสามารถน าไปสู่ทางเป็นหน่วยธุรกิจ (Business Unit) ของ
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  เช่นเดียวกบัศนูยส์มัมนาต่อไป 
                   3.2   ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 3.2.1 ควรเพ่ิมประเด็นเก่ียวกบับริการท่ีผูม้ารับบริการคาดหวงัจะให้มีในอนาคต                  
เพ่ือใหผู้บ้ริการทราบว่าในอนาคตถา้จะเพ่ิมบริการ ควรเพ่ิมบริการใดก่อนหลงั  ตามความตอ้งการของ              
ผูม้ารับบริการ 
 3.2.2 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช   ซ่ึงใช้
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  ถา้หากมีธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นอ่ืน  ๆ   เช่น   
สปา  ร้านขายยา  ก็สามารถน ามาประยุกต์ใชก้บัธุรกิจของตนได ้ แต่ถา้มีการศึกษาเพ่ิมเติมทางดา้น
จิตวิทยาของผูบ้ริโภค ดา้นความพึงพอใจ   และประสิทธิภาพของการให้บริการ ก็น่าจะท าให้ได้
ประโยชน์เพ่ิมข้ึนอีกดว้ย 
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บรรณานุกรม 
 

กระทรวงสาธารณสุข, กรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก คู่มือการดูแลสุขภาพ 
ด้วยการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก  หนา้ 13-25 นนทบุรี 2553 

กรทิพย ์จนัทร์แจง้ (2552) “ศึกษาปัจจยัท่ีมคีวามสมัพนัธก์บัการเลือกร้านนวดแผนไทยเพื่อ 
สุขภาพของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี”    วิทยานิพนธ ์ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
สาขาบริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ในพระบรมราชูปถมัภ ์ 

ทรงศกัด์ิ  ภูสีอ่อน(2551) การประยกุต์ใช้ SPSS วิเคราะห์ข้อมลูงานวิจัย พิมพค์ร้ังท่ี 2 
 กาฬสินธุ ์มหาวิทยาลยัมหาสารคาม 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา(2549) การตลาดบริการแนวคิดและกลยทุธ์ พิมพค์ร้ังท่ี 2 
 กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกร์มหาวิทยาลยั 
พุฒิรักษ ์ตนัอารีย ์(2552) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด :  

กรณีศกึษา บริษทัเฮลทแ์ลนด”์ การคน้ควา้อิสระ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
สาขาบริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยั เทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 

วราภรณ์  หมอนสะอาด (2546) “ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการนวดแผนไทยของ ผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดัล  าพนู”วิทยานิพนธ ์ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
สาขาบริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยัเชียงใหม ่

ศุภนิษฐ ์เหมะวรรณ. (2545) “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่น 
ในการเลือกใชบ้ริการนวดแผนโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” วิทยานิพนธ ์                   
ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต  มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

ยทุธนา ธรรมเจริญ (2554)  “การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  ใน ประมวลสาระชุดวิชาการจัดการ        
การตลาดและการจัดการเชิงกลยทุธ์  หน่วยท่ี2 หนา้ 2-49 นนทบุรี 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวิทยาการจดัการ 

สถาบนัการแพทยแ์ผนไทย, กรมพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก  

กระทรวงสาธารณสุข และคณะกรรมการพฒันาแนวทางเวชปฏิบติัการแพทยแ์ผนไทยใน

สถานบริการสาธารณสุขชองรัฐ แนวทางเวชปฎิบัติการแพทย์แผนไทยในสถานบริการ

สาธารณสุขของรัฐ หนา้ 2-5 นนทบุรี 2549 

สุวฒัน์  ศิรินิรันดร์ และภาวนา สายชู (2544) MBA Handbook คู่มือส าหรับนักบริหาร และนักศึกษา 

ปริญญาโท  พิมพค์ร้ังท่ี 13 หนา้ 13-25 นนทบุรี 219 - 260 

http://www.rmutt.ac.th/
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สุโขทยัธรรมาธฺราช, มหาวิทยาลยัใน ประมวลสาระชุดวิชา การศึกษาค้นคว้าอิสระ หน่วยท่ี 1 – 5  

นนทบุรี สาขาวิทยาการจดัการ 2555 

ส านกังบประมาณ ส านกันายกรัฐมนตรี “งบประมาณรายจ่ายจ าแนกตามกระทรวงและหน่วยงาน  

2556” (ออนไลน์) สาระสงัเขป คน้วนัท่ี 9 กนัยายน 2556 จาก 

http://www.bb.go.th/FILEROOM/CABBBIWEBFORM/DRAWER/GENERAL/ 

DATA0000/00000120.PDF 

ส านกังบประมาณ ส านกันายกรัฐมนตรี “งบประมาณรายจ่ายจ าแนกตามกระทรวงและหน่วยงาน  

2555” (ออนไลน์) สาระสงัเขป คน้วนัท่ี 9 กนัยายน 2556 จาก 

http://www.bb.go.th/FILEROOM/CABBBIWEBFORM/DRAWER/GENERAL/ 

DATA0000/00000141.PDF 

อรุณศรี  โพธิโกฏิ (2551) “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกผูใ้หบ้ริการตลาด 

อิเลก็ทรอนิกส์ของส่วนราชการในจงัหวดัอุบลราชธานี” วิทยานิพนธ ์ ปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

Merrijoy Kelner  and  Beverly Wellman (1997) “Health Care and Consumer Choice : Medical  

And Altrenative Therpies”.  Soc.Sci. Med. 45,2:203-212 

Munro, B. H. (2005). Statistical Methods for Health Care Research. 5th ed. Philadelphia:  

Lippincotta Williams & Wilkins. 

 Rajasree K. Rajamma , Lou E. Pelton (2010) . “Choosing non – conventional treatments: 

 Consumers’attempt at controlling health care”.  Journal of  Consumers Marketing. 

 27/2 : 127 – 138 
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ภาคผนวก  ก 
แบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสินใจ 
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 

 
  
ค าช้ีแจง    แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 1. ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 2. ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 3. ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
         คลินิกแพทยแ์ผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
 
 
 ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่ว่าจะไดรั้บความอนุเคราะห์จากท่านในการกรอกแบบสอบถาม

ทั้งน้ีขอ้มลูท่ีไดจ้ะน าไปใชป้ระโยชน์ในทางการศึกษาเท่านั้น มิไดน้ าไปใชป้ระโยชน์ในทางอ่ืนใด 
ผูว้ิจยัขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบใหค้รบทุกขอ้  เน่ืองจากการตอบแบบสอบถามของท่าน                
มีประโยชน์ต่อการวจิยัคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่  และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

                                                                                                       
 
 นางสาวอารีรัตน์  บุญแรง 
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ส่วนที่  1   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง    โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงใน [   ]  ท่ีตรงกบัตวัท่านเพียงขอ้เดียว 
 1.   เพศ 
  [   ]    ชาย    [   ]    หญิง 
 2. อาย ุ
  [   ]    20  -  30  ปี   [   ]    31  -  40  ปี 
  [   ]    41  -  50  ปี   [   ]    51  -  60  ปี 
  [   ]    61  ปีข้ึนไป 
 3. ระดับการศึกษา 
  [   ]    ต  ่ากว่าปริญญาตรี   [   ]    ปริญญาตรี 
  [   ]    ปริญญาโท   [   ]    ปริญญาเอก 
 4. อาชีพ 
  [   ]    ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ [   ]    ลกูจา้ง/พนกังานภาคเอกชน 
                     ลกูจา้งของรัฐ 
  [   ]    เกษียณราชการ   [   ]    ธุรกิจส่วนตวั 
  [   ]    รับจา้งทัว่ไป หรือ อาชีพอ่ืนๆ 
 5. รายได้ต่อเดือน 
  [   ]    ต  ่ากว่า 10,000   [   ]    10,000 - 20,000 
  [   ]    20,001 - 30,000   [   ]    30,001 - 40,000 
  [   ]    มากกว่า 40,000 

 6.      ท่านเคยมารับบริการ กีค่ร้ัง (นับคร้ังปัจจุบันด้วย) 
  [   ]    2  คร้ัง    [   ]    3  คร้ัง 
  [   ]    มากกว่า 3  คร้ัง ข้ึนไป 
  7.     ท่านมารับบริการกบัผู้ใด 
  [   ]    มาเพียงล าพงั   [   ]    เพื่อน 
  [   ]    สมาชิกในครอบครัว 
 8.      ส่วนใหญ่ท่านมาใช้บริการในช่วงเวลาใด 
  [   ]    09.00 น. – 12.00 น.  [   ]    13.00 น. – 16.00 น.  
  [   ]    16.01 น. – 19.00 น. 
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ส่วนที่  2   ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจใช้บริการคลนิิกแพทย์แผนไทยสุโขทยัธรรมาธิราช 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ 
 

ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

1. สาเหตุท่ีท าให้ท่านต้องใช้บริการคลินิก                        
    แพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 
1.1 ตอ้งการรักษาการแพทยท์างเลือก 

     

1.2 ปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการรักษาต่อเน่ือง      
1.3 เพ่ือการดูแลสุขภาพ      
2. ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารจากส่ือใด 
2.1 การบอกต่อจากเพ่ือน หรือญาติ 

     

2.2 การแนะน าจากพนกังานของคลินิก      
2.3 แผ่นพบั/ใบปลิว      
2.4 ป้ายประกาศหนา้คลินิก      
3. เกณฑ์การตัดสินใจเลือกใช้บริการที่คลินิก 
    แพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 
3.1 มีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ 

     

3.2 เพ่ิงเปิดบริการไดไ้ม่นาน ดูสะอาด 
       และสวยงาม 

     

3.3 อยู่ใกลแ้หล่งชุมชน คมนาคมสะดวก      
3.4 สถานทีก่วา้งขวาง  มีพนกังานเพียงพอ      
3.5 ด าเนินงานโดยสถาบนัการศึกษา      
3.6 การบริการของคลินิก สามารถเบิกไดต้าม 
      สิทธิการเบิกค่า รักษาพยาบาล 
      ตามสิทธิราชการ 

     

4. วัตถุประสงค์การมารับบริการ 
4.1 มารับการนวดรักษา 

     

4.2 มาปรึกษาปัญหาสุขภาพ      
4.3 มาซ้ือยาแผนไทย      
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ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

5. การตัดสินใจมาใช้บริการในคร้ังต่อไป 
5.1 จากประสบการณ์เดิม  

     

5.2 จากการแนะน าจากพนกังานนวดรักษา      
5.3 จากค าแนะน าของผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืน ๆ              
เพื่อการรักษาอยา่งต่อเน่ือง 

     

 
ส่วนที่  3   ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใช้บริการ 
คลนิิกแพทย์แผนไทยสุโขทัยธรรมาธิราช 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

ด้านผลิตภัณฑ์  
1. การแพทยแ์ผนไทยเป็นการรักษา 
    แบบธรรมชาติบ าบดั 

     

2. มีความเช่ือมัน่ในการรักษา      
3. มีมาตรฐานและขั้นตอนใหบ้ริการ      
4. ความน่าเช่ือถือในการตรวจวนิิจฉยัโรค 
    อย่างแม่นย  า 

     

5. ความเช่ียวชาญของผูน้วดรักษา      
ด้านราคา 
6. ราคาการนวดรักษาและยาแผนไทยมีราคาถูก 
     กวา่ท่ีอื่น 

     

7. มีราคาบริการท่ีสมเหตุสมผล      
8. ราคาการนวดรักษาเหมาะสมกบัคณุภาพของ   
    การบริการ 

     

9. มีการแสดงป้ายราคารายการบริการท่ีชดัเจน      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
10. ท าเล ท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง 

     

11. ป้ายช่ือของคลินิก เป็นจุดเด่น สังเกตไดง่้าย      
12. ใกลท่ี้ท างาน /บา้น/สถานศึกษา      
13. ระยะเวลาเปิด-ปิด คลินิก มีความเหมาะสม      
14. สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น มีเบอร์โทรศพัท ์      
ด้านส่งเสริมการตลาด 
15. ใหค้  าแนะน า ปรึกษาปัญหาทางดา้นสุขภาพ  
       ฟรีทุกวนัท าการ 

     

16. แนะน าการใหบ้ริการและใหค้ าปรึกษา                    
      โดยพนกังาน 

     

17. การโทรแจง้ทวนความจ าในการนดัหมาย      
ด้านบุคลากร 
18. มีความรู้ ความสามารถ และเขา้ใจในงานท่ีท า 
       เป็นอย่างดี 

     

19. มีกริยา มารยาท สุภาพเรียบร้อย      
20.มีอธัยาศยั และการพูดจาท่ีสุภาพ เตม็ใจในการ 
     ใหบ้ริการ 

     

21. มีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการใหบ้ริการ      
22. ความซ่ือสัตยข์องพนกังาน      
ด้านกระบวนการให้บริการ 
23. บริการมีความถูกตอ้ง แม่นย  า และน่าเช่ือถือ 

     

24. บริการไดร้วดเร็ว คล่องแคล่วไม่ตอ้งรอนาน      
25. มีความสะดวก สบาย ขณะมารับบริการ      
26. มีการนดัหมายเวลาการนวดรักษาต่อเน่ือง  
       ล่วงหนา้ 

     

27. มีใบเสร็จรับเงินแสดงใหเ้ห็นชดัเจน      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
28. สถานที่มีความสะอาด  ถูกสุขลกัษณะ 

     

29. สถานท่ีกวา้งขวาง มีท่ีนัง่เพียงพอ      
30. ความสะอาดของ หอ้งนวด/เตียงนวด      
31. แสงสวา่งและอณุหภูมิของหอ้งนวด                            
      ท่ีเหมาะสม 

     

32. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
33. อุปกรณ์ในการตรวจวนิิจฉยัโรค                                
       ไดม้าตราฐาน  สะอาด 

     

34. ความสะอาดของอุปกรณ์ ส าหรับการ 
      นวดรักษา เช่น เส้ือผา้ ผา้ขนหนูประคบ               
      เป็นตน้ 

     

 
ข้อเสนอแนะ    
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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TABLE FOR DETERMINING SAMPLESIZE FROM A GIVEN POPULATION 

N S N S N S 
10 
15 
20 
25 
30 
35 
40 
45 
50 
55 
60 
65 
70 
75 
80 
85 
90 
95 
100 
110 
120 
130 
140 
150 
160 
170 
180 
190 
200 
210 

10 
14 
19 
24 
28 
32 
36 
40 
44 
48 
52 
56 
59 
63 
66 
70 
73 
76 
80 
86 
92 
97 

103 
108 
113 
118 
123 
127 
132 
136 

220 
230 
240 
250 
260 
270 
280 
290 
300 
320 
340 
360 
380 
400 
420 
440 
460 
480 
500 
550 
600 
650 
700 
750 
800 
850 
900 
950 
1000 
1100 

140 
144 
148 
152 
155 
159 
162 
165 
169 
175 
181 
186 
191 
196 
201 
205 
210 
214 
217 
226 
234 
242 
248 
254 
260 
265 
269 
274 
278 
285 

1200 
1300 
1400 
1500 
1600 
1700 
1800 
1900 
2000 
2200 
2400 
2600 
2800 
3000 
3500 
4000 
4500 
5000 
6000 
7000 
8000 
9000 
10000 
15000 
20000 
30000 
40000 
50000 
75000 
100000 

291 
297 
302 
306 
310 
313 
317 
320 
322 
327 
331 
335 
338 
341 
346 
351 
354 
357 
361 
364 
367 
368 
370 
375 
377 
379 
380 
381 
382 
384 

Note: “N” is population size 
           “S” is sample size 
Krejcie,Robert V.,Morgan, Daryle W., “Determining Sample Size for Research 
Activities”,Educational and Psychological Measurement, 1970. 
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