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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา  (1) การ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิกทนัตกรรม  (2) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม  (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิก      
ทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี  
 กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูรั้บบริการท่ีเขา้ไปใชบ้ริการจดัฟันท่ีคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอ
บางใหญ่ จ านวน 270 คน จากคลินิกทนัตกรรม ทั้งหมด 9 แห่ง เป็นการสุ่มแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ี
ใช้เป็นแบบสอบถามท่ีมีความเท่ียงเท่ากบั 0.98 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐานโดยใช้ ไคสแควร์และสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

ผลการศึกษาคน้ควา้อิสระ พบวา่  (1) กลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มารับบริการท่ีคลินิกทนัตกรรม 
ในเขตอ าเภอบางใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง และตดัสินใจเลือกเพราะสถานท่ีใกลบ้า้นเดินทาง
สะดวก และยงัคิดว่าจะแนะน าผู ้อ่ืนให้มาใช้บริการอีก รวมถึงมีความพึงพอใจค่อนข้างมาก          
(2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรม
จดัฟันโดยดา้นท่ีมีความคิดเห็นน้อยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุป
ไดว้า่อนัดบั 1  อายุ ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 16-20 ปี  รองลงมาคือระดบัการศึกษา ซ่ึงมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดและอนัดบั 3 คือ พาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง ซ่ึงส่วนใหญ่ใช้พาหนะ
รถยนตม์ากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่าความสัมพนัธ์ท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 
ค าส าคัญ  ส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจ  คลินิกทนัตกรรมจดัฟัน 
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Abstract 
 

The study objetives of this  survey research wereto study  (1) how a client at a dental 
clinic decision to choose an Orthodontics service (2) marketing mixed factors that have 
relationship to an orthodontics service  (3) a relationship between the personal factors of the 
people and a decision to choose an Orthodontics service at a dental clinic in Bangyai, Nonthaburi 

The sample was 270 patients who were Orthodontics service at total 9 dental clinics 
in the Bangyai districts. A total 270 dental patients was selected by random sampling method. 
The instrument for data collection was a questionnaire with the reability of 0.98. The statistics 
used for data analysis were Percentage, Mean and Standard Deviation. The assumption was tested 
with Chi-square test and Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient. 
 The study results showed that (1) the sample who chose an Orthodontics service in 
Bangyai District made the decisions themselves and chose the nearby clinics due to the 
convenience and were highly satisfied and likely to introduce it to their friends (2) all the sides of 
the marketing mixed factors played relationship to the decisions to choose the orthodontics  
service at a dental clinic by the promotion  aspect showed the lowest of opinion level (3) on the 
relationship between the personal factors of the people and a decision to choose an Orthodontics 
service, from the data analysis, it could be concluded that number 1 was “the age” being between 
16 and 20 years, next was “the education” being a bachelor degree and the last factor was “the 
vehicle for the transport” mostly being using a car. They had a relationship with statistics 
significance.   
Keywords:  The marketing mixed, The decisions, Orthodontics clinic  
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

การจดัฟันเป็นสาขาหน่ึงทางทนัตกรรม ท่ีวิเคราะห์ วินิจฉยัวางแผนป้องกนั และรักษา
ความผิดปกติของการเรียงฟันและการสบฟัน รวมทั้งปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัต าแหน่งและขนาด ของ
ขากรรไกร ตลอดจนความสัมพนัธ์ของขากรรไกรกบัใบหน้า ดงันั้นการจดัฟันจึงเป็นการรักษา
เพื่อใหมี้การสบฟันท่ีดีข้ึน เพื่อการบดเค้ียวอาหารท่ีมีประสิทธิภาพรวมทั้งอาจลดปัจจยัเส่ียงในการ
เกิดฟันผหุรือโรคเหงือกอนัเน่ืองมาจากความล าบากในการท าความสะอาดฟันและเหงือกในบริเวณ
ท่ีฟันเรียงตวัผิดปกติ หลีกเล่ียงการเกิดรอยสึกของฟันจากการเรียงฟันหรือสบฟันท่ีไม่เหมาะสม 
และยงัอาจช่วยเสริมบุคลิกภาพจากการท่ีมีฟันเรียงกนัสวยงาม (หนงัสือรอบรู้เร่ืองจดัฟัน จดัท าโดย 
สมาคมทนัตแพทยจ์ดัฟันแห่งประเทศไทย www.thaiortho.org, กนัยายน 2009)     ลกัษณะฟันท่ี
สมควรไดรั้บการจดัฟันไดแ้ก่ บนยื่น คือ ฟันบนยื่นออกมาขา้งหนา้มาก  ฟันล่างยื่น คือ ฟันล่างยื่น
ออกมาขา้งหน้ามาก   ฟันกดัคร่อม คือฟันบนไม่สามารถขบไดพ้อดีกบัฟันล่าง มีลกัษณะขบแบบ
ไขว ้  ฟันสบเปิด คือเม่ือขบฟันแลว้มีช่องวา่งเปิดระหว่างฟันบนกบัฟันล่าง  ฟันกดัเบ้ียว  คือจุด
ศูนยก์ลางของฟันบนไม่ตรงกบัฟันล่าง  ฟันห่าง คือ มีช่องวา่งระหวา่งฟันอนัเกิดจากฟันหลุดหรือ
ฟันท่ีข้ึนไม่เตม็  ฟันซอ้น คือฟันท่ีข้ึนมามากเกินไปจนเกทบักนั  อาการต่างๆท่ีเป็นสัญญาณเตือนวา่
ควรเขา้รับการรับค าปรึกษาดา้นการจดัฟันมีดงัน้ี  การหลุดของฟันน ้านมท่ีเร็วหรือชา้ผิดปกติ  ความ
ล าบากในการกดัหรือบดเค้ียว การหายใจทางปาก กรณีมีฟันซ้อน เก หรืออยูบ่นผิดต าแหน่ง กรณีท่ี
มีเสียงของขากรรไกรหรือมีการเล่ือนของขากรรไกร  การกดัเพดานปากหรือกระพุง้แกม้บ่อยๆ   
การสบฟันท่ีผิดปกติหรือไม่สามารถสบฟัน  กรณีมีขากรรไกรและฟันท่ีผิดปกติ ไม่เหมาะกบัรูป
หน้า   คุณประโยชน์ของการจดัฟันในวยัเด็ก นั้นคือ การเขา้รับค าปรึกษาด้านการจดัฟันตั้งแต่
วยั เด็กจะช่วยใหท้นัตแพทยส์ามารถประเมินผลไดอ้ยา่งชดัเจน  และสามารถเร่ิมการรักษาเม่ือถึงวยั
อนัสมควร ช่วยให้ทนัตแพทยส์ามารถก าหนด และควบคุมการเติบโตของกระดูกขากรรไกร  ช่วย
ให้สามารถก าหนดความกวา้งของแนวฟันได้สามารถก าหนดต าแหน่งท่ีตอ้งการให้ฟันแทข้ึ้นได ้ 
แกปั้ญหาการกลืนน ้าลายหรือการออกเสียงท่ีผดิปกติเพิ่มความมัน่ใจในตนเองช่วยลดโอกาสท่ีจะ  
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เกิดปัญหาฟันคุด (http://www.bloggang.com/ คน้วนัท่ี  24 พฤษภาคม 2557)    การจดัฟันไม่ใช่
แฟชั่น ไม่ใช่เร่ืองเล่นๆ แต่เป็นการรักษาผูป่้วยท่ีมีการสบฟันผิดปกติ ผลจากการจดัฟัน ไม่ว่าดี 
หรือไม่ดี จะเกิดแบบถาวรติดตวัไปตลอดชีวติ ดงันั้นหากไม่ไดมี้ความจ าเป็นจริงๆ ไม่มีความพร้อม 
ไม่มีความรับผิดชอบ ก็ไม่ควรท า   การจดัฟันเป็นการรักษาต่อเน่ือง ตอ้งมีความรับผิดชอบ ทั้งใน
ระหวา่งจดัฟันท่ีตอ้งดูแลเคร่ืองมือ ตอ้งมาพบทนัตแพทยทุ์ก 4-8 สัปดาห์ นาน 2-4 ปี และหลงัจดั
ฟันเสร็จ ก็ควรใส่เคร่ืองมือคงสภาพฟันอย่างต่อเน่ืองตลอดชีวิต ไม่เช่นนั้นฟันก็อาจจะเคล่ือนไป
จากต าแหน่งท่ีจดัไว ้

สรุปว่าการจดัฟันมีประโยชน์คือ ช่วยให้มีการสบฟันท่ีดีข้ึน ท าให้บดเค้ียวอาหารได้
ละเอียดข้ึนเป็นการลดภาระระบบย่อยอาหาร   ช่วยให้ท าความสะอาดฟันและเหงือกไดดี้ข้ึน ใน
บริเวณท่ีเคยมีฟันเรียงตวัผิดปกติ จึงลดการเกิดฟันผุ โรคเหงือก ลดการเกิดกล่ินปากช่วยหลีกเล่ียง
การเกิดรอยสึกของฟัน เน่ืองจากการสบฟันท่ีผิดปกติ ช่วยให้ฟันท่ีไม่สามารถข้ึนได้เอง ข้ึนได้
ตามปกติช่วยหลีกเล่ียง หรือลดจ านวนการใส่ฟันปลอมในบางกรณีช่วยหลีกเล่ียง หรือลดจ านวน
การใส่รากฟันเทียมในบางกรณี ช่วยให้ออกเสียงพูดบางค าไดอ้ย่างถูกตอ้งชดัเจน เช่น ในรายท่ีมี
การสบฟันแบบเปิด ซ่ึงจะออกเสียงตวั "ส" ไม่ชดัในผูป่้วยบางราย การจดัฟันอาจช่วยให้บุคลิกภาพ
ดีข้ึน ยิม้สวยข้ึน ใบหนา้โดยรวมดูดีข้ึน เน่ืองจากฟันท่ีเรียงตวักนัอยา่งสวยงาม 
 ค  าถามท่ีพบเสมอก็คือ เด็กควรจะไดรั้บการบ าบดัทางทนัตกรรมจดัฟันตั้งแต่อายุเท่าไร 
ซ่ึงเร่ืองน้ีก าหนดลงไปไม่ไดแ้น่นอน ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัปัญหาของการแกไ้ขในแต่ละราย แต่ถา้น าเด็ก
มาให้ตรวจดูทุกๆ 6 เดือน หรือ 1 ปี ก็สามารถจะบอกไดว้า่สมควรจะรับการบ าบดัรักษาทางทนัตก
รรมจดัฟันไดห้รือยงั ในบางราย อาจเร่ิมให้การรักษาตั้งแต่ฟันเพิ่งข้ึนเพียง 2-3 ซ่ี เท่านั้น เด็กส่วน
ใหญ่มกัพร้อมจดัฟันเม่ืออายุประมาณ 10-12 ปี เม่ือฟันน ้ านมซ่ีสุดทา้ยใกลห้ลุดหรือฟันแทข้ึ้นครบ 
แต่อย่างไรก็ตาม เด็กควรไดรั้บการตรวจเบ้ืองตน้เม่ืออายุประมาณ 8 ปี เน่ืองจากความผิดปกติใน
การเรียงฟันการสบฟันบางอยา่ง จ าเป็นตอ้งไดรั้บการแกไ้ขตั้งแต่ในระยะฟันน ้ านม ดว้ยการจดัฟัน
แบบบางส่วน โดยใชเ้คร่ืองมือจดัฟันแบบถอดได ้และเม่ือเด็กมีฟันแท ้ก็มกัตอ้งจดัฟันแบบติดแน่น
ทั้งปากต่อไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะเร่ิมเม่ืออายุประมาณ 11-13 ปี ซ่ึงเป็นระยะท่ีจะให้ผลดีท่ีสุดในการ
รักษา เพราะเป็นช่วงท่ีเด็กมีการเจริญเติบโตอยา่งเต็มท่ี และไม่มี ฟันน ้ านมเหลืออยูใ่นปาก อยา่งไร
ก็ดีถา้จ  าเป็นตอ้งจดัฟัน ในขณะท่ียงัมีฟันน ้ านมเหลืออยู่ก็สามารถท าได ้แต่เม่ือฟันแทข้ึ้นมาครบ
แลว้ก็จะตอ้งจดัฟันต่อไปอีก ส าหรับผูป่้วยผูใ้หญ่ถา้มีสุขภาพของช่องปากท่ีดีปราศจาก โรคเหงือก 
และมีจ านวนฟันเหลือมากพอท่ีจะใชย้ดึเคร่ืองมือ ก็สามารถไดรั้บการบ าบดัรักษาทางทนัตกรรมจดั
ฟันได ้ ผูป่้วยตอ้งไดรั้บการตรวจช่องปากอยา่งละเอียด ถา้มีฟันผตุอ้งไปอุดฟันให้เสร็จก่อน รวมทั้ง
ขดูหินปูน ให้เรียบร้อย ขบวนการรักษาทางทนัตกรรมจดัฟัน จะเร่ิมดา้ยการพิมพป์ากเพื่อไปท า

http://www.bloggang.com/%20ค้น
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แบบฟันของผูป่้วยก่อนจดัฟัน และการเอกซเรยฟั์นทั้งปาก รวมทั้งอวยัวะใกลเ้คียงเพื่อประโยชน์ใน
การวางแผนและก าหนดการรักษาต่อไปในผูป่้วยบางราจ าเป็นตอ้งยอมให้ถอนฟันแทบ้างซ่ีออกไป
ทั้งๆ ท่ีเราไม่ตอ้งการเช่นนั้น แต่ก็จ  าเป็น ตอ้งท าเพราะการถอนฟันในกรณีเหล่าน้ีจะช่วยให้การจดั
ฟันท าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เกิดความสวยงามแก่ ใบหนา้ยิ่งข้ึน ในบางกรณีท าให้การใชง้านดีข้ึน 
ท่ีส าคญัจะท าใหฟั้นท่ีจดัเสร็จแลว้ อยูใ่นสภาพใหม่ไดม้ัน่คงไม่กลบัไปสู่สภาพเดิมอีกในกรณีท่ีตอ้ง
ถอนฟันน้ีทันตแพทย์จัดฟันจะอธิบายให้ท่านผูรั้บบริการทราบล่วงหน้าโดยทัว่ไปจะใช้เวลา
ประมาณ 2-3 ปี หรือมากกว่านั้น ระยะเวลาจะแตกต่างกนัไปในผูป่้วยแต่ละคน ข้ึนอยู่กบัปัจจยั
หลายอยา่ง เช่น ระดบัความผิดปกติของการสบฟัน อายุของผูป่้วย ความรับผิดชอบ การรักษาความ
สะอาด การดูแลเคร่ืองมือจดัฟันไม่ให้หลุด การไปปรับเคร่ืองมือตามนัด การใส่ยางดึงฟันหรือ
เคร่ืองมืออ่ืนๆ ตามท่ีไดรั้บค าแนะน า แต่หากผูป่้วยไม่ให้ความร่วมมือ ไม่มีความรับผิดชอบ ไม่ไป
ปรับเคร่ืองมือตามนดั ท าเคร่ืองมือหลุดบ่อย ไม่ปฏิบติัตามค าแนะน า ก็จะส่งผลให้การรักษายืดเยื้อ
ออกไปอีก 

การจดัฟันไม่อาจส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดีจากฝีมือของทนัตแพทยจ์ดัฟันเท่านั้นเพราะ
ทนัตแพทยจ์ะพบผูรั้บบริการ เพียงเดือนละคร้ัง ความส าเร็จจึงตอ้งอาศยัการท างานร่วมกนัของทนัต
แพทย์จัดฟันผู ้รับบริการและท่ีส าคัญคือ  ผู ้ปกครอง ในกรณีผู ้รับบริการเ ป็นเด็ก
(orthodonticdentalclinic.blogspot.com/ คน้วนัท่ี 25 พฤษภาคม 2557, www.judfun.org ./คน้วนัท่ี25 
พฤษภาคม 2557, www.thaiortho.org/คน้วนัท่ี 25 พฤษภาคม 2557) 
  ปัจจุบนัมีความเป็นกงัวลมากคือกระแสการจดัฟันท่ีกลายเป็นแฟชัน่ในกลุ่มวยัรุ่น และ
ท่ีน่าเป็นห่วงมากท่ีสุดคือ การใชว้สัดุแปลกปลอมท่ีเป็นพิษต่อร่างกายมาท าเคร่ืองมือจดัฟัน อาจท า
ให้เกิดโรคร้ายแรงในช่องปาก ยากต่อการรักษา เสียทั้งเงินและเวลาโดยไม่จ  าเป็น ส าหรับผูท่ี้ก  าลงั
ตดัสินใจจะจดัฟัน ผูป้กครองท่ีจะให้ลูกหลานจดัฟันก็ควรศึกษาขอ้มูลเตรียมไวเ้พื่อให้ผลการรักษา
ประสบความส าเร็จมากท่ีสุด แน่นอนการเลือกคลินิกทนัตกรรมจึงเป็นส่ืงท่ีตอ้งตดัสินใจ เพราะตอ้ง
ใช้เวลาในการจดัฟันนาน และตอ้งมีความสม ่าเสมอในการรักษา อีกทั้งมีค่าใช้จ่ายท่ีค่อนขา้งสูง 
ประกอบกบัภาวะเร่งรีบใน ปัจจุบนั แต่อยา่งไรก็ตาม นอกจากการจดัฟันสามารถแกปั้ญหาการสบ
ฟันในต าแหน่งท่ีถูกตอ้งมากข้ึน แลว้  ยงัท าให้มีรูปร่างใบหนา้ท่ีมีความสมดุลยม์ากข้ึน  สวยข้ึนได ้
จึงเป็นท่ีนิยมส าหรับทุกคนท่ีตอ้งการการเปล่ียนแปลงใบหนา้และรอยยิม้ท่ีดีข้ึน 

เน่ืองจากปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูงข้ึน ผูม้ารับบริการมีทางเลือกมากข้ึนกว่าในอดีต 
ส่งผลใหแ้ต่ละสถานประกอบการตอ้งแข่งขนักนัมากยิ่งข้ึน โดยพยายามเสนอบริการ และองคป์ระ 
กอบแวดลอ้มต่างๆท่ีคิดวา่จะเป็นท่ีสนใจเพื่อดึงดูดให้มีผูม้ารับบริการมากข้ึน ดงันั้นปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกเขา้รับบริการทนัตกรรมจึงมีความส าคญัมากยิ่งข้ึนในปัจจุบนั เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภค 

http://www.judfun.org/
http://www./ค้นวันที่25%20พฤษภาคม%202557)%20(thaiortho.org
http://www./ค้นวันที่25%20พฤษภาคม%202557)%20(thaiortho.org
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เขา้มารับบริการทนัตกรรมในสถานบริการ ตดัสินใจ แบ่งออกเป็นปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก 
ปัจจยัภายใน หมายถึง สภาพจิตใจ หรือ ความมีอิทธิพลจากลักษณะของผูบ้ริโภค (ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา)  และกระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค ส่วนปัจจยัภายนอก หมายถึง ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ปัจจยัดา้นค่าบริการทนัตกรรม  ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้าน
กระบวนการบริการ และปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ (McCarthy, 1990) และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆภายนอก
ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงการตดัสินใจเลือกจากส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท า
ให้เกิดการตอบสนอง (Philip Kotler, 1997)  ในขณะเดียวกนั สถานบริการทนัตกรรมจดัฟันก็มี
หลากหลายแห่ง ทั้งคลินิกเอกชนและโรงพยาบาลเอกชน ส่งผลให้บริการทนัตกรรมจดัฟันมีการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูง จากการแข่งขนัดงักล่าว  ส่งผลให้สถานบริการทนัตกรรมไม่วา่จะเป็น คลินิก
หรือโรงพยาบาลเอกชนตอ้งมีการวางแผนกลยุทธ์ให้เหนือกวา่คู่แข่ง เน่ืองจากการเลือกรับบริการ
ทนัตกรรมจากสถานพยาบาลใดนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของแต่ละบุคคล  

คลินิกทนัตกรรมเอกชนในอ าเภอบางใหญ่ตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัน้ีด้วยเน่ืองจาก 
จ านวนคลินิกทนัตกรรมทั้งหมดในอ าเภอบางใหญ่ จากรายงาน เดือนกุมภาพนัธ์ ปี พ.ศ. 2557 ของ
ส านกังานสาธารณสุขจงัหวดันนทบุรีพบวา่มีจ านวน 9 แห่ง และมีโรงพยาบาลเอกชนอีก 1 แห่ง ซ่ึง
ส่วนใหญ่อยูใ่กล้ๆ กนัในบริเวณตลาดกลางบางใหญ่ทั้งส้ิน ท าให้มีทางเลือกหลากหลายในการมา
รับบริการทนัตกรรม ดังนั้นจึงจะตอ้งพยายามหาวิธีการต่างๆ เพื่อท่ีจะช่วยรักษาความสมดุล
ระหวา่างคุณภาพการบริการทางทนัตรรมในดา้นการรักษา พยาบาลกบัคุณภาพการบริการในดา้น
การบริหารงานเชิงธุรกิจเพื่อให้ด ารงไวซ่ึ้งความได้ เปรียบในการแข่งขนัพร้อมทั้งพยายามรักษา
ผูรั้บบริการเดิมเอาไวใ้ห้ได้มากท่ีสุดและในขณะเดียวกันก็ต้องพยายามชักชวนหรือแสวงหา
ผูรั้บบริการรายใหม่ใหเ้ขา้มารับบริการมากข้ึน 
 ผูบ้ริหารคลินิกทนัตกรรมมีหนา้ท่ีตอ้งพยายามคน้หาเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ
และดึงดูดให้มีผูม้ารับบริการมากข้ึนเพื่อให้การบริการเป็นไปอยา่งรัดกุมและมีประสิทธิภาพท่ีสุด 
การศึกษาคร้ังน้ีจึงมุ่งท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
คลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการ ในเขตอ าเภอบางใหญ่  ใชใ้นการตดัสินใจเขา้รับบริการทนั
ตกรรมจดัฟัน ในขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการบริหารงานคลินิกทนัตกรรม  เพิ่อปรับปรุงการ
บริการทนัตกรรมให้สอดคล้องกับความต้องการของผูม้ารับบริการ เพื่อเป็นผูไ้ด้เปรียบในการ
ประกอบธุรกิจ และใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์ 
 
         2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิก
ทนัตรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
         2.2 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจาก
คลินิกทนัตกรรม 
          2.3 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิกทนัตกรรมในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี  
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3. กรอบความคดิการวจิัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
 

ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variable) 

 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
- พาหนะในการเดินทางมาจดัฟัน 
- ผูมี้อิทธิพลและส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจ 
 

ปัจจัยเกีย่วกบัปัจจัยส่วนผสมทาง

การตลาด 

- ดา้นสินคา้การใหบ้ริการ 
-  ดา้นราคาคา่บริการ 
-   ดา้นสถานท่ี 

-  ดา้นส่งเสริมการตลาด 
-  ดา้นบุคลากร 
-  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

-  ดา้นกระบวนการ 
 

การตัดสินใจเลอืกใช้

บริการจัดฟันในคลนิิก 

ทนัตกรรม 

1. ใกลบ้า้น/เดินทาง

สะดวก 

2. ราคาเหมาะสม 

3. คุณภาพการบริการ 

4. ฝีมือทนัตแพทย ์

5. สถานท่ีดูดี สะอาด 

สะดวกสบาย 
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4. สมมุติฐานการวจิัย 
 
         4.1 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิกทนัตกรรม
ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ใหค้วามส าคญักบั 6 ขอ้ไดแ้ก่ 

1. ใกลบ้า้น/เดินทางสะดวก 
2. ราคาเหมาะสม 
3. คุณภาพการบริการ 
4. ฝีมือทนัตแพทย ์
5. สถานท่ีดูดี สะอาด สะดวกสบาย 
6. มีคนแนะน ามา 

         4.2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจาก
คลินิกทนัตกรรม 
         4.3. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟันของผูรั้บบริการจากคลินิกทนัตกรรมในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี  
 

5. ขอบเขตการศึกษา 
 
         5.1 ขอบเขตด้านประชากร  ประชาชนท่ีเขา้ไปใช้บริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม 
ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี( มีทั้งหมด 9 แห่ง) โดยมีกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 
จ านวน 270 ราย คลินิกละ 30 ราย ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็น
แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบไค-สแควร์ 
         5.2 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาค้นควา้อิสระ คือตั้งแต่ เดือน 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2556–พฤษภาคม พ.ศ. 2557 
        5.3 ขอบเขตด้านเนื้อหา  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของ
ประชาชน จากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี  
         - ขอบเขต ดา้นตวัแปร  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปด้าน  เพศ  อายุ สถานภาพ  
ระดบัการศึกษา   อาชีพ  รายได ้เฉล่ียต่อเดือน  พาหนะในการเดินทางมาจดัฟัน  ช่วงเวลาในการรับ
บริการ และ ปัจจยัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  (7Ps)  ดา้นสินคา้การให้บริการ  ดา้นราคา
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ค่าบริการ   ดา้นสถานท่ี   ดา้นส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการด้านคุณภาพ ส่วนตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  ใกลบ้า้น/เดินทางสะดวก  ราคาเหมาะสม   
คุณภาพการบริการ  ฝีมือทนัตแพทย ์ สถานท่ีดูดี สะอาด สะดวกสบาย   มีคนแนะน ามา 
 

6. ค านิยามศัพท์  
 
         6.1 ส่วนประสมทางการตลาด  คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด 
เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมใน
การวางกลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดบริการนั้นประกอบไปดว้ยดงัน้ี   
        6.1.1. ผลิตภณัฑ์  หมายถึง สินคา้ หรือ บริการ ส าหรับตอบสนองความตอ้งการ
ใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ อาจแบ่งผลิตภณัฑ์ ออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบั
ตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้
        6.1.2. ราคา  หมายถึง  ความเหมาะสมของราคา ในตวัสินคา้และบริการ กบั คุณค่า  
ท่ีผูใ้ชบ้ริการ หรือ ลูกคา้จะไดรั้บ ควรมีความสัมพนัธ์กนั 
         6.1.3. สถานท่ี  หมายถึง  ในการน าเสนอ หรือ ส าหรับใชใ้นการขายสินคา้ และ 
บริการ ควรเลือกท าเลท่ีตั้ ง หรือ ช่องทางในการขายสินค้า ให้ตรงกลุ่มเป้าหมายเรามากท่ีสุด 
สามารถเดินทางสัญจรไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว มีระบบการติดต่อส่ือสารท่ีดีในบริเวณนั้นๆ 
        6.1.4. การส่งเสริมการตลาด  การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ซ่ึงถือไดว้า่เป็น
หวัใจหลกัของการขายในขั้นตน้เลยก็วา่ได ้
        6.1.5. บุคลากร  หมายถึง  ด้านบุคคล หรือ พนักงานขององค์กร จะต้องมี
ความสามารถในการตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์และ มีความสามารถในการ
แกปั้ญหาต่างๆ หรือ เพื่อการสร้างค่านิยมใหแ้ก่องคก์ร 
        6.1.6. หลกัฐานทางกายภาพ  หมายถึง  เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมให้กับ
ภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ รวมถึงทั้งดา้นปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอ่ืนๆ อีกดว้ย 
        6.1.7. กระบวนการ  หมายถึง  กระบวนการต่างๆ ในการจดัการดา้นสินคา้และ
บริการ มีระเบียนขอ้ปฏิบติัท่ีชดัเจนและรวดเร็ว เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

         6.2 ทนัตกรรมจัดฟัน  หมายถึง  ทนัตกรรมจดัฟัน คือ สาขาหน่ึงของทนัตกรรมซ่ึงจะ
เก่ียวขอ้งกบัการแก้ไขฟันและขากรรไกรท่ีอยู่ในต าแหน่งท่ีไม่ถูกตอ้ง ฟันยื่นและฟันท่ีขบกนัไม่
พอดีจะท าให้ยากต่อการท าความสะอาด และมีความเส่ียงต่อการสูญเสียฟันก่อนวยัอันควร
เน่ืองมาจากฟันผุและโรคเหงือก นอกจากน้ียงัท าให้เกิดการกดทบัต่อกลา้มเน้ือท่ีใชใ้นการบดเค้ียว
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ซ่ึงสามารถท าใหเ้กิดอาการปวดศรีษะ อาการปวดท่ีขอ้ต่อขากรรไกร คอ ไหล่ และหลงัได ้ฟันท่ียื่น
หรือไม่อยูใ่นต าแหน่งท่ีเหมาะสมก็ยงัท าลายบุคลิกภาพอีกดว้ย  
         6.3 การตัดสินใจ  หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ 
ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายของ
การเลือกในท่ีน้ีหมายถึง การเลือกคลินิกทนัตกรรม ท่ีจะจดัฟัน 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 7.1.  ผูบ้ริหารคลินิกทนัตกรรมสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุงคลินิกทนัตกรรม  
เช่น  การใหบ้ริการดา้นต่างๆ ในการตอบสนอง ความตอ้งการของลูกคา้อยา่งตรงตามความตอ้งการ
มากท่ีสุด 
 7.2  เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลอา้งอิงส าหรับผูท่ี้สนใจหรือประชาชนทัว่ไปในการศึกษาเร่ือง 
ท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
คลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี”  คร้ังน้ีผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฏีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยัดงัน้ี 

1. แนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
3. ทฤษฎีการตดัสินใจ และ แนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
4.  แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5.   มาตรฐานคลินิกทนัตกรรม 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด  
 

1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้ส าหรับบริการต่างๆเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  
Bernard H. Booms และ Mary Jo Bitner (2549)  ซ่ึงเป็นนกัวิชาการชาวอเมริกนั 

แนะน าวา่ควรตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 3P's อนั ไดแ้ก่ กระบวนการให้บริการ (Process) พนกังานผู ้
ใหบ้ริการ (People) และ ลกัษณะทางกายภาพท่ีเป็นดชันีช้ีคุณภาพการบริการ (Physical Evidence) 
ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ จึงประกอบดว้ย 7P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน 
(People) กระบวนการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)   

ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ ( 2547,71) กล่าวถึง  ส่วนประสมทางการตลาดบริการจะ
มีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทัว่ไป กล่าวคือ  จะต้องมีการเน้นถึง
พนกังาน กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดของ
ตลาดบริการจึงประกอบดว้ย 7Ps  ซ่ึง 3Psไดแ้ก่  

http://www.mbaconduct.blogspot.com/2012/07/blog-post.html
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-  บุคคล  (People)  จะประกอบไปดว้ยบุคคลทั้งหมดใน 
-  กระบวนการให้บริการ  (Process)  เป็นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญั    

ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพและเคร่ืองมือทนัสมยั 
-  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Environment)  ไดแ้ก่  อาคารของธุรกิจ

บริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์  
1.2  องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ หรือ 7P’s ซ่ึงน ามาจากหนงัสือ 

4 เล่ม  
Bernard H. Booms และ Mary Jo Bitner (2549) 
ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ ( 2547, 71)  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ ( 2545, 448-452)  
ฉตัยาพร  เสมอใจ  (2545, 51-55) โดยไดก้ล่าวถึง 7P’s ดงัน้ี 
1.2.1  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีถูกน าสู่ตลาด เพื่อน าเสนอขายและ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ สถานท่ี องค์การหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าให้สินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้น
สามารถขายได ้ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัดงัน้ี 

 -  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

 - พิจารณาองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์  (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ และอ่ืนๆ 

 -  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและคุณค่าในสายตาลูกคา้เป้าหมาย 

 -  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 -  กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

1.2.2  ด้านราคา (Price) หมายถึง ราคาเป็นองคป์ระกอบท่ีท าให้เกิดรายรับกบั
ธุรกิจ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการกบัราคา ถา้คุณค่าสูงกว่า
ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูข้ายจึงตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ตอ้ง
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พิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงตน้ทุน
สินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งจากการซ้ือสินคา้และบริการ และดา้นการแข่งขนั นอกเหนือจากใน
เร่ืองของราคาตามปกติท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งตดัสินใจเหมือนกบัราคาของสินคา้แบบเดิมแลว้ ผูบ้ริหาร
ยงัจะตอ้งค านึงถึงค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช่ตวัเงิน เวลาท่ีลูกคา้ตอ้งเสียไปกบัการมาใช้บริการตลอดจน
ความรู้สึกทางดา้นร่างกายและจิตใจ ท่ีอาจออกมาในแง่ลบ ความไม่พึงพอใจต่อการบริการท่ีไดรั้บ 
เน่ืองจากบริการไม่ไดเ้ป็นไปตามท่ีคาดหมายไว ้ 

1.2.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งมอบ
บริการตอ้งค านึงถึงปัจจยัทางดา้นสถานท่ีท่ีให้บริการ และเวลาในสินคา้บางประเภทให้สามารถส่ง
มอบได้ทนัท่วงทีรวดเร็ว ช่องทางหน่ึงท่ีจะสามารถรักษาลูกคา้เก่าไว ้ และท าให้ลูกคา้เกิดความ
ประทบัใจมากยิง่ข้ึน 

1.2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการ
ติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจเก่ียวกบัสินคา้ บริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจ 
(Persuade) ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal Selling) และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึง
อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มี
ดงัน้ี 
   -  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและผลิตภณัฑ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
   -   การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่ง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาต่อความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ในขอ้น้ีจะเก่ียวกบั กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) 
การจดัการหน่วยงาน (Sale Force Management) 
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   -   การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์    ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
   1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 
   2)  กระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง            
(Trade Promotion) 
   3)  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน
ขาย (Sale Force Promotion) 
  -  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยการผ่านส่ือหรือส่ิงพิมพ ์
ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการจะวางแผน โดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้าง
ทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์ 
   -  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิคส์ (Electronic 
Marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม 
และการขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัก าไรและการค้า เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการ
ตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีซ่ึงประกอบดว้ย 
   1)  การขายทางโทรศพัท ์
   2)  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
   3)  การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซ้ือ 
   1.2.5  ด้านบุคลากร (People) หมายถึง เจา้หนา้ท่ีพนกังานทุกคนขององคก์ร 
รวมถึง ดา้นความสุภาพเรียบร้อยในการแต่งกายของเจา้หนา้ท่ี การใหค้  าแนะน าในการเขา้รับบริการ 
การยิม้แยม้แจ่มใสและความเป็นกนัเอง การตอบขอ้ซกัถาม กิริยามารยาทในการพูดจา การเอาใจใส่
และการเตรียมพร้อมในการบริการ ความกระตือรือร้นในการให้บริการ ความรวดเร็วในการท างาน 
ตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถ
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สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ 
มีความคิดร่ิเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร ดงัน้ี 
   -   ให้บริการอยา่งมีมาตรฐาน มีความเช่ียวชาญในการตรวจวินิจฉยั การให้
ขอ้มูลในการดูแลสุขภาพไดช้ดัเจน และครอบคลุม 
   -   เตม็ใจรับฟังความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการ เปิดโอกาสใหซ้กัถาม 
   -   ให้บริการดว้ยความเอาใจใส่ ยิม้แยม้แจ่มใส และกระตือรือร้น บริการ
อยา่งรวดเร็ว และใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจโดยไม่ตอ้งร้องขอ 
   1.2.6  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการ การให้บริการ 
จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการผลิตของธุรกิจบริการ ซ่ึงก็คือ กระบวนการขั้นตอน ประสิทธิภาพใน
การให้บริการแก่ลูกคา้โดยค านึงถึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและประทบัใจ ดงัน้ี 
   -  น าระบบมาตรฐานคุณภาพการใหบ้ริการโรงพยาบาล เช่น ISO 9002, HA, 
JCIA มาเป็นมาตรฐานการด าเนินงานและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
   -  การรักษาดว้ยความเอาใจใส่ของแพทย ์รับฟัง เปิดโอกาสใหซ้กัถาม 
   -  การดูแลรักษาโดยบุคลากรทางการแพทยด์ว้ยความอบอุ่นเป็นมิตร ให้
ค  าแนะน าเพื่อปฏิบติัตวัในการรักษพยาบาลหรือการดูแลสุขภาพเม่ือกลบับา้น และความเขา้ใจใน
การใชย้า 
   -   การตอ้นรับดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใส อบอุ่น กระตือรือร้น การให้บริการ
เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการตอบสนองอยา่งเต็มท่ี จนรู้สึกวา่การบริการนั้นเป็น
บริการท่ีวิเศษมาก ประทบัใจ คุม้ค่า แก่การตดัสินใจ รวมทั้งคุม้ค่าเงิน ลูกคา้สร้างความคาดหวงั
เก่ียวกับการบริการจากประสบการณ์ ค าบอกเล่าจากปากต่อปาก และจากโฆษณา ลูกค้าจะ
เปรียบเทียบ “บริการท่ีเกิดจากการรับรู้ดว้ยตนเอง” (Perceived Service) กบับริการท่ีตนคาดหวงั 
(Expected Service) ถา้บริการท่ีรับรู้ต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัจะท าให้ลูกคา้ผิดหวงั ถา้บริการท่ีรับรู้ตรงกบั
หรือเกินกว่าท่ีคาดหวงั ลูกคา้เกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิดความจงรักภกัดี 
(Customer Loyalty) มีการบอกต่อและกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า  
   1.2.7  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ
ภายนอก ปัจจยัจะเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสัมผสัจบัตอ้งไดข้องการให้บริการและส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ของ
พื้นท่ีให้บริการ ซ่ึงจะมีผลต่อความประทบัใจของลูกคา้ เช่น การมีป้ายโฆษณาติดอยู่หน้าร้านใน
ต าแหน่งท่ีโดดเด่น ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ สามารถสร้างไดห้ลายรูปแบบ 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ และเช่ือมัน่ในการเลือกมาใช ้
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   จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ เป็นกิจกรรมซ่ึงอยู่ในสภาพท่ีมีตวัตนหรือไม่ก็ตาม ท่ีคลินิกน าเสนอให้แก่
ผูรั้บบริการ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีเป้าหมายและดว้ยความตั้งใจ การบริการเป็น
ส่ิงท่ีจบัตอ้งหรือสัมผสัไดย้าก เป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น ผูใ้หบ้ริการเป็นผูส้ร้างและส่งมอบสู่ผูรั้บบริการ 
ทั้งน้ีการบริการจะตอ้งพิจารณาถึงคุณค่าหรือประโยชน์ต่างๆ ท่ีผูรั้บบริการจะไดรั้บและจะตอ้ง
เสนอบริการท่ีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ผูรั้บบริการไดต้รงตามความตอ้งการอย่างแทจ้ริง ส่ิงท่ี
ลูกคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการตอบสนองอยา่งเต็มท่ี จนรู้สึกวา่การบริการนั้นเป็นบริการท่ี
วเิศษมาก ประทบัใจ คุม้ค่า แก่การตดัสินใจ รวมทั้งคุม้ค่าเงิน ลูกคา้สร้างความคาดหวงัเก่ียวกบัการ
บริการจากประสบการณ์ ค าบอกเล่าจากปากต่อปาก และจากโฆษณา ลูกคา้จะเปรียบเทียบ บริการท่ี
เกิดจากการรับรู้ดว้ยตนเอง (Perceived Service) กบับริการท่ีตนคาดหวงั (Expected Service) ถา้
บริการท่ีรับรู้ต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัจะท าให้ลูกคา้ผิดหวงั ถา้บริการท่ีรับรู้ตรงกบัหรือเกินกวา่ท่ีคาดหวงั 
ลูกคา้เกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิดความจงรักภกัดี (Customer Loyalty) มีการ
บอกต่อและกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าท่ีคลินิก 
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ     
 

2.1  ความหมายของการบริการ 
ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549,18)  การบริการ หมายถึง กิจกรรมของ

กระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของธุรกิจให้กบัผูรั้บบริการ โดยสินคา้
ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได ้ 

Kotler  Philip (2003, p. 575)  การบริการ หมายถึง การกระท าหรือการปฏิบติัซ่ึง
ฝ่ายหน่ึงน าเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึง เป็นส่ิงท่ีไม่มีรูปลกัษณ์หรือตวัตน จึงไม่มีการโอนกรรมสิทธ์การ
เป็นเจา้ของในส่ิงใดๆ การผลิตบริการอาจผกูติดหรือไม่ผกูติดกบัตวัสินคา้ก็ได ้

ความหมายของการบริการสามารถสรุปไดว้่า การบริการ หมายถึง พฤติกรรม
หรือการปฏิบติัการท่ีฝ่ายหน่ึงน าเสนอให้กบัอีกฝ่ายหน่ึง โดยกระบวนการดงักล่าวอาจจะเก่ียวขอ้ง
กบัสินค้าท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ และบริการนั้นเป็นการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูรั้บบริการ จนน าไปสู่ความพึงพอใจสูงสุดตามความคาดหวงัหรือมากกวา่ความคาดหวงั 
  2.2  ความหมายของคุณภาพการบริการ  
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  ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2549, 106) การบริการท่ีดีเลิศ (Excellent Service) ตรง
กบัความตอ้งการหรือเกินความตอ้งการของลูกคา้จนท าให้ลูกคา้เกิดความพอใจ  (Customer 
Satisfaction)  และเกิดความจงรักภกัดี  (Customer Loyalty)   

Kotler  Philip (2004, p. 591)  ค  าวา่ บริการท่ีดีเลิศตรงกบัความตอ้งการ หมายถึง 
ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการตอบสนอง ส่วนบริการท่ีเกินความตอ้งการของลูกคา้ 
หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการตอบสนองอยา่งเต็มท่ี จนรู้สึกวา่การริการนั้น
เป็นบริการท่ีวเิศษมาก ประทบัใจ คุม้ค่า แก่การตดัสินใจ รวมทั้งคุม้ค่าเงิน ลูกคา้สร้างความคาดหวงั
เก่ียวกบัการบริการจากประสบการณ์ จนน าในอดีต ค าบอกเล่าจากปากต่อปาก และจากโฆษณา 
ลูกคา้จะเปรียบเทียบ บริการท่ีเกิดจากการรับรู้ดว้ยตนเอง (Perceived Service) กบับริการท่ีตน
คาดหวงั (Expected Service) ถา้บริการท่ีรับรู้ต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัจะท าใหลู้กคา้ผดิหวงั ถา้บริการท่ีรับรู้
ตรงกบัหรือเกินกวา่ท่ีคาดหวงั ลูกคา้พร้อมจะใชบ้ริการ จากผูใ้หบ้ริการรายนั้นอีก  

2.3 องคป์ระกอบของคุณภาพในการบริการ   
 องคป์ระกอบของคุณภาพในการบริการ  จากการสังเคราะห์มาจากหนงัสือ 3 เล่ม

ของ ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2549, 106-110)   Parasuraman A., Zeithaml V.A. and Berry, L 
(1994) และ สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2550, 72)     พบวา่ องคป์ระกอบของคุณภาพในการบริการพิจารณา
จากองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
  1)  ส่ิงสัมผสัได ้(Tangibles) ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจการบริการ เคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ ท่ีจอดรถ สวน ห้องน ้ า การ
ตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ รวมทั้งการแต่งกายของพนกังาน ส่ิงท่ีสัมผสัได้
เหล่านั้นเหมือนกบัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงเป็นหน่ึงในส่วนประสมทาง
การตลาดตวัท่ี 7 (P7) 
  2)  ความเช่ือถือและไวว้างใจได ้(Reliability) เป็นความสามารถในการมอบบริการ 
เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ตามท่ีไดส้ัญญาหรือควรจะเป็นไดอ้ย่างถูกตอ้งและไดต้รงตาม
วตัถุประสงคข์องการบริการนั้นภายในเวลาท่ีเหมาะสม เช่น การรักษาคนไขข้องโรงพยาบาล ตอ้ง
รักษาใหห้ายป่วย 
  3)  ความรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความตั้งใจท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้ โดย
ใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ไม่ให้รอคิวนานรวมทั้งตอ้งมีความกุลีกุจอ เห็นลูกคา้แลว้ตอ้งรีบตอ้นรับให้
การช่วยเหลือ สอบถามถึงการมาใชบ้ริการอยา่งไม่ละเลย ความรวดเร็วจะตอ้งมาจากพนกังานและ
กระบวนการในการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
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  4)  การรับประกนั (Assurance) เป็นการรับประกนัวา่ พนกังานท่ีมาให้บริการมี
ความรู้ 
ความสามารถ และมีความสุภาพ จริยธรรมในการบริการเพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้วา่ จะ
ไดรั้บการบริการท่ีเป็นไปตามมาตรฐานและปลอดภยัไร้กงัวล นอกจากน้ีอาจจะตอ้งรับประกนัถึง
มาตรฐานขององคก์รดว้ย เช่น ISO 2000 หรือรางวลัจากสถาบนัต่างๆ 
  5)  การเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล (Empathy) องคป์ระกอบขอ้น้ีเป็นการดูแลเอา
ใจใส่ให้บริการอยา่งตั้งอกตั้งใจ เน่ืองจากเขา้ใจปัญหาหรือความตอ้งการของลูกคา้ท่ีตอ้งไดรั้บการ
ตอบสนอง เน้นการบริการและการแกปั้ญหาให้ลูกคา้อย่างเป็นรายบุคคล ตามวตัถุประสงค์ท่ี
แตกต่างกนั มีการส่ือสารท าความเขา้ใจกบัลูกคา้อย่างถ่องแท ้ ในการให้บริการหน่ึงๆ ลูกคา้จะ
ยอมรับวา่บริการใดมีคุณภาพหรือไม่นั้น จะตอ้งวดัจากทั้ง 5 องคป์ระกอบขา้งตน้ แต่อยา่งไรก็ตาม 
ทั้ง 5 องคป์ระกอบ ลูกคา้ใหค้วามส าคญัแตกต่างกนัและเป็นสัดส่วนกนั   
  มีการท าวิจยัคุณภาพการให้บริการโดยพฒันาเทคนิคท่ีเรียกวา่ “SERVQUAL” ซ่ึง
ใชอ้งคป์ระกอบท่ีส าคญั 5 ดา้นในการวดัความคาดหวงัและรับรู้ของลูกคา้เพื่อประเมิณคุณภาพการ
บริการ องคป์ระกอบเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
  1) วตัถุส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้(Tangibles) หมายถึง สาธารณูปโภค อุปกรณ์เคร่ืองมือ และ
การแต่งกายของบุคลากรในองคก์ร สามารถประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจบริการแต่ละแห่งไดด้งัน้ี 
   1.1  ควรมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและมีคุณภาพ 
   1.2  มีอาคารสถานท่ีท่ีดูดี 
   1.3  พนกังานและเจา้หนา้ท่ีแต่งกายเหมาะสม 
  2)  ความน่าเช่ือถือ (Reliability) เป็นความสามารถในการปฏิบติัหรือให้บริการ
ตามท่ีสัญญาไวอ้ยา่งถูกตอ้ง สามารถประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจบริการดงัน้ี 
    2.1 ใหบ้ริการอยา่งท่ีสัญญาไวห้รือไม่ 
   2.2 ไม่ควรมีความผดิพลาดเกิ 
ดข้ึนในการใหบ้ริการ 
  3)  ความรับผดิชอบ (Responsiveness) คือ การตั้งใจท่ีจะช่วยลูกคา้และให้บริการท่ี
ฉบัไว 
   3.1 ควรบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
   3.2 ตั้งใจช่วยเหลือลูกคา้ 
  4)  ความแน่นอน (Assurance) หมายถึง ความรู้และมารยาทของพนกังาน รวมถึง
ความสามารถในการสร้างความเช่ือถือและไวว้างใจ 
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   4.1 รับมือกบัปัญหาของลูกคา้ได ้
   4.2 เก็บความลบัของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
   4.3 มีความสุภาพ อ่อนโยนกบัลูกคา้ตลอดเวลา 
   4.4 มีความรู้ท่ีจะตอบค าถามของลูกคา้ 
  5)  ความเขา้อกเขา้ใจ (Empathy) เป็นความเอาใจใส่ ให้ความสนใจแก่ลูกคา้เฉพาะ
ราย 
   5.1 ลูกคา้ควรไดรั้บความสนใจเป็นรายบุคคล 
   5.2 ควรมีบุคลากรท่ีเพียงพอต่อการใหค้  าปรึกษา 
   5.3 มีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีเป็นห่วงเป็นใย 
  จะเห็นว่า คุณภาพการบริการ (Service Quality) นั้นมี 5 องค์ประกอบหลกั คือ 
ความน่าเช่ือถือ (Reliability) การตอบสนอง (Responsiveness) การสร้างความมัน่ใจ (Assurance) 
การเอาใจใส่ (Empathy) และสามารถจบัตอ้งได้ (Tangibles) เม่ือรวมกนัเป็นคุณภาพการบริการ 
(Service Quality) จึงจะเป็นส่วนหน่ึงท่ีก่อให้เกิด ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction 
ส่วนอีก 2 องคป์ระกอบ คือ คุณภาพสินคา้ (Product Quality) และ ราคา (Price) ก็มีส่วนท าให้ลูกคา้
ไดรั้บความพึงพอใจ ทั้งน้ี รวมทั้งปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) ในขณะนั้นและปัจจยัภายนอก 
(Situation Factor) ท่ีควบคุมไดย้าก ลว้นมีส่วนประกอบท่ีท าให้ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจมากนอ้ย
แตกต่างกนั   
 

3. ทฤษฎกีารตัดสินใจ และ แนวคดิกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 

3.1  ความหมายของการตดัสินใจ 
  ชูชยั  เทพสาร (2546:9:อา้งอิงจาก Harison. 1970)   แนวคิดการตดัสินใจของลูกคา้ 
(Decision Making) ไดส้รุปนิยามของการตดัสินใจวา่เป็นกระบวนการประเมินผลเก่ียวกบัทางเลือก 
หรือตวัเลือกท่ีจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายการคาดคะเนผลท่ีเกิดจากทางเลือกปฏิบติัท่ีจะส่งผลต่อ
การบรรลุเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด  
  อภินนัท์  จนัตะนี (2547:18)  ได้ให้ความหมายเก่ียวกบัการตดัสินใจว่าเป็นการ
เลือกวิธีท่ีจะตดัสินใจของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคเพื่อให้ไดรั้บประโยชน์สูงสุด เช่น การตดัสินใจเพื่อ
ซ้ือสินคา้มาบริโภคจึงตอ้งพิจารณาถึง ”อรรถประโยชน์หรือความพอใจ” ท่ีลูกคา้จะได้รับเป็น
ส าคญั ส่วนความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้น เป็นความพึงพอใจท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัออกไปใน

http://www.mbaconduct.blogspot.com/2012/07/blog-post.html
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แต่ละสาขาท่ีใหบิ้การ เช่นความพึงพอใจท่ีไปใชบ้ริการจากหน่วยงานของรัฐและรัฐวิสาหกิจจะตอ้ง
แตกต่างกบัการใชบ้ริการจากธนาคารหรือร้านขายอาหาร เป็นตน้  
  3.2  ทฤษฎีการตดัสินใจ     
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541, 337-339) ผูบ้ริโภคมีขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือ เป็นล าดบั 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางการ   เลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ขบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นเร่ิมตน้
ก่อนการซ้ือจริง และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือดว้ย โดยมีกระบวนการดงัน้ี 
  1)  การรับรู้ความตอ้งการ เป็นขบวนการการซ้ือท่ีเร่ิมตน้เม่ือผูซ้ื้อรับรู้ถึงปัญหา
และความตอ้งการ ซ่ึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการ อาจจะเกิดจากส่ิงกระตุน้ท่ีมีอยู ่2 ประเภท 
คือ ความตอ้งการภายในบุคคล ไดแ้ก่ความหิว ความกระหาย ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะ
กลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้การจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้วา่
จะสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
  2)  การคน้หาขอ้มูล ถา้ตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองตอบต่อ
ความตอ้งการผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กิดความพอใจทนัที ในบางคร้ังการตอบสนอง
ความตอ้งการไม่สามารถตอบสนองไดท้นัที โดยท่ีความตอ้งการจะถูกจดจ าไวเ้พื่อการตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้จากแหล่งขอ้มูลส าหรับลูกคา้ นกัการตลาดตอ้งค านึงถึงดา้นความส าคญั
ของผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา ลูกคา้มกัจะถูกถามวา่ รู้จกัสินคา้ไดอ้ยา่งไร และขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ี
ไดรั้บต่อมาอยา่งไร ซ่ึงค าตอบจะช่วยใหบ้ริษทัจดัเตรียมข่าวสาร ท่ีมีผลต่อเป้าหมายของตลาดได ้
  3)  การประเมินผลทางการเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาจากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภค
จะเกิดความเขา้ใจและประเมินผล ทางการเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ี
ผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผลทางการเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่
กระบวนการเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึง ในทุกสถานการณ์
ในการซ้ือ 
  4)  การตดัสินใจซ้ือ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคมีความตั้งใจ หรือตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้อท่ี
ตนชอบมากท่ีสุด แต่อยา่งไรก็ตามอาจมีปัจจยัเขา้ไปขดัขวางความตั้งใจ หรือการตดัสินใจซ้ือได ้2 
กระบวนการ คือ ทศันคติของบุคคลอ่ืนและเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิด 
  5)  ความรู้สึกหลงัการซ้ือเป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคอาจจะมีโอกาสเกิดความ
พอใจ หรือไม่พอใจต่อสินคา้นั้นๆ ดงันั้นนกัการตลาดจึงไม่ควรจะจบภารกิจของตนเอง ตั้งแต่
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้ แต่ภารกิจต่ออีกช่วงเวลาหน่ึงหลงัจากการซ้ือสินคา้ไป 
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  ชูชยั  เทพสาร (2546:8) กล่าววา่ การตดัสินใจเป็นการกระท าอยา่งรอบคอบในการ
เลือกจากทรัพยากรท่ีเรามีอยู ่โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้จากความหมายของ 
การตดัสินใจมีแนวคิด 3 ประการคือ 

1)  การตดัสินใจ ถา้หากมีส่ิงเลือกเพียงส่ิงเดียวการตดัสินใจยอ่มเป็นไปไม่ได ้
2)  การตดัสินใจเป็นกระบวนการในดา้นความคิด ทั้งจะตอ้งมีความละเอียด สุขุม

รอบคอบเพราะอารมณ์และองคป์ระกอบของจิตใตส้ านึกมีอิทธิพลต่อกระบวนการความคิดนั้น 
3)  การตดัสินใจเป็นเร่ืองของการกระท าท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ และ

ความส าเร็จท่ีตอ้งการและหวงัไว ้
  วุฒิชัย  จ  านง (2523) กล่าววาการตดัสินใจเป็นเร่ืองของการจดัการท่ีหลีกเลียง
ไม่ได้และในการจดัการนั้น การตดัสินใจเป็นหัวใจของการปฏิบติังามทุกๆเร่ืองทุกๆกรณีเพื่อ
ด าเนินการไปสู่วตัถุประสงค์ อาจมีเคร่ืองมือมาช่วยในการพินิจพิจารณามีเหตุผลส่วนตวัอารมณ์ 
ความรักใคร่ ชอบพอ เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ และมีลกัษณะเป็นกระบวนการอนั
ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆต่อเน่ืองกนัไป ดงัน้ี 

1)  การแยกแยะตวัปัญหา ( Problem identification) ในขั้นตอนแรกของการ
ตดัสินใจนั้น จึงเป็นเร่ืองราวของการสร้างความแน่ใจ มัน่ใจ โดยการคน้ท าความเขา้ใจกบัตวัปัญหา
ท่ีแทจ้ริงก็เพราะเหตุว่ากระบวนการตดัสินใจจะเร่ิมตน้ตามขั้นตอนแรก เม่ือผูท้  าการตดัสินใจมี
ความรู้สึกว่าได้เกิดปัญหาข้ึนมา นั่นก็คือ เป็นความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนภายในว่าได้ปรากฏบางส่ิง 
บางอยา่งมิไดเ้ป็นไปตามท่ีคาดคิด  

2)  การหาข่าวสารท่ีเก่ียวกบัตวัปัญหานั้น (information search) การเสาะหา
ข่าวสารต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหานั้นก็คือ การเสาะหาส่ิงท่ีเป็นสาเหตุหรือส่ิงท่ีก่อให้เกิดปัญหา
นั้น ซ่ึงอาจจะไม่ใช่สาเหตุโดยตรงก็ได ้

3)  การประเมินค่าข่าวสาร (evaluation of information) เป็นความจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
ประเมินค่าดูว่า ข่าวสารท่ีได้มานั้นถูกต้อง เหมาะสมเพียงพอตรงเวลาและสามารถท่ีจะน าไป
วเิคราะห์ไดห้รือไม่ 

4)  การก าหนดทางเลือก (listing alternative) เป็นขั้นตอนส าคญัของการตดัสินใจ 
คือ การก าหนดทางเลือกมากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได้เป็นการท่ีพยายามท่ีจะครอบคลุมวิถีทางท่ีจะ
แกปั้ญหาไดห้ลายๆวธีิ ถา้เรามีข่าวสารสมบรูณ์ส าหรับปัญหาแต่ละเร่ือง เราอาจจะก าหนดทางเลือก
ไดเ้หมาะสมและครอบคลุมอยา่งชดัเจน 

5)  การเลือกทางเลือก (selection of alternative) เม่ือไดก้ าหนดทางเลือกต่างๆออก
มาแลว้ พร้อมทั้งก าหนดล าดบัความส าคญัและความเหมาะสมในการแกปั้ญหา ขั้นตอนต่อไปคือ 
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การเลือกทางเลือกท่ีจะปฏิบติัการต่อไป (selection of a course of action) และขั้นน้ีเองท่ีเป็นท่ี
ยอมรับกนัโดยทัว่ไปวา่ เป็นการตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง 

6)  การปฏิบติัตามการตดัสินใจ(implement of decision ) เม่ือทางเลือกไดถู้กเลือก
เขา้มาแลว้ ก็เป็นการปฏิบติัตามผลของการตดัสินใจหรือทางเลือก 

จากแนวคิดดงักล่าวสรุปได้ว่าการตดัสินใจคือ การเลือกหนทางปฏิบติัอย่างใด
อย่างหน่ึง หรือการตกลงใจในการกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั่นเอง สรุปได้ว่า การตัดสินใจ เป็น
กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวั
สินค้า สังคมและกลุ่มทางสังคม ทัศนคติของผู ้บริโภค เวลาและโอกาส การตัดสินใจ คือ
กระบวนการท่ีประกอบไปดว้ยเชาวปั์ญญา(Intelligence Activity) หรือการหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ 
หมายถึงการสืบเสาะหาข่าวสาร สภาพทางส่ิงแวดล้อมส าหรับจะใช้ในการตดัสินใจกิจกรรม
ออกแบบ (Design Activity) หรือการหาแนวทางเลือกท่ีพอเป็นไปไดห้มายถึงเป็นการสร้าง พฒันา 
วิเคราะห์ แนวทางต่างๆ ท่ีจะน าไปปฏิบติัได ้กิจกรรมคดัเลือก (Choice Activity) หรือการเลือก
ทางเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยู ่หมายถึงการเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมจะน าไปปฏิบติัไดจ้ริง  

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกเขา้รับบริการทนัตกรรมจดัฟัน เพื่อจูงใจให้ผูรั้บบริการ
เขา้มารับบริการทนัตกรรมในสถานบริการ ตดัสินใจ แบ่งออกเป็นปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก  
ปัจจยัภายใน หมายถึง สภาพจิตใจ หรือ ความมีอิทธิพลจากลักษณะของผูบ้ริโภค (ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา)  และ กระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค ส่วนปัจจยัภายนอก หมายถึง ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ปัจจยัดา้นค่าบริการทนัตกรรม ปัจจยั
ด้านช่องทางการบริการ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้าน
กระบวนการบริการ และปัจจยัด้านลกัษณะกายภาพ และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆภายนอกท่ีไม่ สามารถ
ควบคุมได ้ซ่ึงการตดัสินใจเลือกจากส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการก่อน แล้วท าให้เกิดการ
ตอบสนอง   

3.3  กระบวนการตดัสินใจ 
เสรี  วงษม์ณฑา (2542:192)  ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ใน

การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติ
หลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหา
ภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 
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  แนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Posted on วนัศุกร์ท่ี 6 กรกฎาคม พ.ศ. 
2555 by modal)  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer decision process) แบ่งออกได ้
ดงัน้ี 
  1)  การตระหนกัถึงปัญหาความตอ้งการเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคนึกเห็นภาพ
ความแตกต่างระหวา่งสภาวะท่ีพึงปรารถนา หรือตอ้งการ (Desired state of affairs) และสถานการณ์
ท่ีเป็นจริงหาความแตกต่างนั้นมีมากพอท่ีจะเร้า และกระตุน้กระบวนการตดัสินใจได ้
  2)  การเสาะแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมผูบ้ริโภคเสาะหาขอ้มูลจากท่ีเก็บไวใ้นความ
ทรงจ าหรือหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจจากสภาวะแวดลอ้ม ท านองเดียวกนัเม่ือส้ินสุด
การเสาะหาแล้วถ้าไม่ชอบใจผูบ้ริโภคอาจจะหยุดไม่คิด หรือพิจารณาต่อไป เช่น อาจหยุดเพราะ
อยากซ้ือของชนิดอ่ืนแทน หรือขา้มไปโดยอตัโนมติั โดยไม่ตอ้งคิดหรือพิจารณาเกิดอุปสรรคทาง
การเงินเป็นตน้ 
  3)  การเลือกประเมินค่าผู ้บริโภคท าการประเมินค่าทางเลือกในแง่ของ
คุณประโยชน์ท่ีคาดหวงั และท าใหก้ารเลือกแคบลง จนกระทัง่ไดท้างเลือกท่ีชอบท่ีสุด 
  4)  การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือทางเลือกท่ีชอบท่ีสุด หรือหากจ าเป็นก็จะซ้ือท่ี
ยอมรับวา่ทดแทนกนัได ้กระบวนการตดัสินใจก็จะส้ินสุดลงดว้ยการซ้ือหรือไม่ซ้ือ ณ จุดน้ี 
  5)  ผลท่ีตามมา ผูบ้ริโภคท าการประเมินผลการซ้ือวา่ ทางเลือกท่ีเลือกมาแลว้นั้น
ตอบสนองความตอ้งการ ความคาดหวงั หรือไม่ ทนัทีท่ีมีการใชห้รือบริโภคทางเลือกนั้น  
  Kotler (1999,p. 14) เร่ืองเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้น ซ่ึง
จะมีความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการ
ด ารงชีวติมนุษยแ์ต่ละคนไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนัทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ 
(Motive) ประสบการณ์การรับรู้ หรือส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายใน และภายนอกต่างกนั ปัจจยั
ดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือการตดัสินใจซ้ือ (Buy’s decision) หรือ การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buy’s response) ประกอบดว้ย
การตดัสินใจในประเด็นต่างๆ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) การเลือกตราสินคา้ (Brand 
choice) เลือกผูข้าย (Dealer choice) เลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing)และปริมาณการซ้ือ 
(Purchase Quantity) เป็นตน้ กระบวนการซ้ือ หมายถึง ปฏิกิริยาตอบสนองระหวา่งผูบ้ริโภคฝ่าย
หน่ึงกบัผูข้ายร้านคา้ธุรกิจ (รวมถึงส่ิงแวดลอ้ม ลกัษณะของธุรกิจนั้นๆ) อีกฝ่ายหน่ึง ผูบ้ริโภคจะซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ใดชนิดหน่ึงบางคร้ังอาจมองในแง่ของลกัษณะของร้านคา้พนงังานร้านคา้ปฏิกิริยาต่อ
ผลิตภณัฑ์ในดา้นราคา หีบห่อ ตรา และส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ซ่ึงอยู่ในความนึกคิด และภาพพจน์ของ
ผูบ้ริโภคทั้งส้ินร้านคา้และผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ความตั้งใจซ้ือ
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ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค และคุณสมบติัต่างๆ ของผูบ้ริโภครวมถึงคุณสมบติัต่างๆของร้านคา้ซ่ึง
เก่ียวพนัในภาพพจน์ของผูบ้ริโภคท่ีจะใชบ้ริการส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัดงัน้ี 
  1)  การเลือกร้านคา้ และท่ีตั้ง (Store choices & locations) ลกัษณะของร้านคา้ยอ่ม
บอกถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มๆ ไปโดยเน้นถึงความประสงค์ และความปรารถนาของผูบ้ริโภค
ร้านคา้ประเภทผลิตภณัฑเ์ฉพาะเจาะจง (Specialty goods store) จะขายแต่เพียงสายผลิตภณัฑ ์
  2)  ราคาท่ีจดัจ าหน่าย (Pricing) ราคาเป็นตวัก าหนดถึงความสามารถ หรืออ านาจ
การซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค แต่ในขณะเดียวกนัก็ไม่สามารถจะเป็นตวัก าหนดท่ีตายตวัเลยทีเดียว
เพราะบ่อยคร้ังผูบ้ริโภคให้เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ด้วยเหตุผลอ่ืนๆ เช่น ในการซ้ือรถยนต์
บางคร้ังผูอุ้ปโภคมิไดซ้ื้อดว้ยราคา แต่ซ้ือเพราะตวัแทนจ าหน่ายหรือแบบท่ีตอ้งใจ เป็นตน้ 
  3)  การโฆษณาส่งเสริมผลิตภณัฑ์ (Advertising & Promotion) เปรียบเสมือน
ตวัก าหนดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจเป็นตวัอุปถมัภ์ เก่ียวกบัการขาย นโยบายใหม่ผลิตภณัฑ์ใหม่
เป็นท่ียอมรับทัว่ไปวา่การโฆษณามีอิทธิพลต่อการเห็นภาพพจน์ของผูบ้ริโภค และจากการส ารวจ
พบวา่ส่ือ ค าพดู (ปากต่อปาก) ช่วยส่งเสริมการโฆษณาอยา่งมหาศาล 
  4) พนกังานขาย (Sales representatives) พนกังานขายเปรียบเสมือนตวัแทนของ
ร้านคา้ปลีกเลยทีเดียว เพราะการแสดงออกในดา้นกิริยามารยาท การพูดจา การแต่งกาย ย่อมเป็น
ปัจจยัในการนึกภาพพจน์ของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
  5) การจดัวางผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะตามชั้น (Display – Shelves) ตามพื้นท่ีมุมใดมุม
หน่ึงบนเคาน์เตอร์จ่ายเงิน ตามชั้น เพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ ความดึงดูด และความตอ้งการซ้ือความ
กวา้ง และความสูงของชั้นวางผลิตภณัฑ ์(Width & Height of shelves) ยอ่มเป็นจุดหน่ึงในการแสดง
รูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีควรจะวางความกวา้ง ความสูงของชั้น ลกัษณะน้ีควรวางผลิตภณัฑ์ชนิดใด
ประเภทใดซ่ึงตอ้งมีส่วนสัมพนัธ์กนั 
  6)  แนวความลึกของการจ าแนกประเภทของผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัลกัษณะของ
ร้านค้าท่ีประกอบธุรกิจ และการจดัประเภทเป็นหมวดหมู่ เป็นแถว เป็นตอน ย่อมชักจูงใจให้
ผูบ้ริโภคมารับบริการตอ้งเขา้ใจวา่ ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือ แต่ทุกอยา่งย่อมข้ึนอยูก่บัส่ิงแวดลอ้ม
ของร้านคา้ และการตกแต่งภายในร้าน อีกทั้งคุณสมบติัของผูบ้ริโภคดว้ยความตั้งใจซ้ือยอ่มข้ึนอยู่
กบัตราผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  จากแนวคิดดงักล่าวสรุปได้ว่าการตดัสินใจ คือ การเลือกหนทางปฏิบติัอย่างใด
อยา่งหน่ึง หรือการตกลงใจในการกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนัน่เอง เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตอ้งอาศยักระบวนการ
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ตดัสินใจหลายอย่าง การแสวงหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือจึงมีความส าคญั ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งใช้
เวลาในการแสวงหาขอ้มูลใหไ้ดเ้พียงพอเพื่อให้น ามาประเมินก่อนการซ้ือ อิทธิพลท่ีมีต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ นอกจากทฤษฎีท่ีกล่าวมาแลว้ การตดัสินใจ คือกระบวนการท่ีประกอบไปดว้ย
เชาวปั์ญญา (Intelligence Activity) หรือการหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ หมายถึงการสืบเสาะหา
ข่าวสาร สภาพทางส่ิงแวดลอ้มส าหรับจะใชใ้นการตดัสินใจกิจกรรมออกแบบ (Design Activity) 
หรือการหาแนวทางเลือกท่ีพอเป็นไปไดห้มายถึงเป็นการสร้าง พฒันา วิเคราะห์ แนวทางต่างๆ ท่ีจะ
น าไปปฏิบติัได ้กิจกรรมคดัเลือก (Choice Activity) หรือการเลือกทางเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยู ่
หมายถึงการเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมจะน าไปปฏิบติัไดจ้ริง 
 

4. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 4.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  ศิวารัตน์  ณ ปทุม และคณะ (2550, 12)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  
  Kotler  Philip (2003, p. 249)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาเก่ียวกบั การซ้ือ 
การใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคอนัจะน าไปสู่ความพึงพอใจตามความตอ้งการ ตามความคิดและตาม
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค          
  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550, 18)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
พฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใช้สินคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึง
จะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต          
  สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ 
การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือ
สินคา้หรือบริการทั้งในปัจจุบนั และในอนาคต 
 4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550, 30-32)  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษา
วา่กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการด าเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและใช้สินคา้และ
บริการอย่างไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคคือ หลกั 6Ws 1H ท่ีตอ้ง
พิจารณาหลกัต่างๆ เก่ียวกบัตลาดเพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Os ดงัต่อไปน้ี  



25 

  1) ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is Target Market?) ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ว่า
ผูบ้ริโภค ทุกคนอาจไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ก็เพื่อหากลุ่มท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการหรือมีแนวโนม้ท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึงจะ
ช่วยให้ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้
ของกลุ่มเป้าหมาย 
  2)  ตลาดซ้ืออะไร (What Does The Market Buy?) หลงัจากสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนไดแ้ลว้ จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดเพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร 
  3)  ท าไมจึงซ้ือ (Why Does The Market Buy?) การวิเคราะห์ถึงหวัขอ้น้ีจะช่วยให้
ทราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน
จูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้
  4)  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participates in The Buying?) ในการตดัสินใจ
ซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเพราะผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้
ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกัจึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือ
กลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
จดัท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่จะใชก้ลุ่มอา้งอิง
ใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรง หรือถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีในการ
ตดัสินใจใหก้บัผูใ้ชธุ้รกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 
  5)  ซ้ือเม่ือใด (When Does The Market Buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคา้ และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช้ ดงันั้น การวิเคราะห์
โอกาสในการซ้ือของลูกคา้จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และ
เตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
  6)  ซ้ือท่ีไหน (Where Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยม 
หรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือเพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
  7)  ซ้ืออยา่งไร (How Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือของ
ลูกคา้ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออย่างไรตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแก้ไขหรือลด
ปัญหานั้น ท าการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซ้ืออยา่งไรจะช่วยให้ธุรกิจมี
ขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย ใหม้ากท่ีสุด  
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ภาพท่ี 2.1 ค าถาม 6Ws+1H 
 

 
ส่วนค าตอบของ 7Os นั้นมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1)  ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) หมายถึง ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีอยูใ่นตลาด 
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ยบุคคล ครอบครัวท่ีซ้ือสินคา้และบริการ 
  2)  ส่ิงท่ีลูกคา้ซ้ือ (Objects) หมายถึง ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการท่ีอยูใ่นตลาด 
  3)  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) หมายถึง จุดประสงคห์รือมีแรงจูงใจให้
เกิดการซ้ือสินคา้และบริการ 
  4)  ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ (Organization) หมายถึง บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจซ้ือ เช่น บุคคล หน่วยงานหรือสถาบนัต่างๆ ท่ีร่วมกนัตดัสินใจซ้ือ 
  5)  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Operations) หมายถึง ลูกคา้จะมีวิธีการตดัสินใจซ้ือ 
ตลอดจนอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงจูงใจผูซ้ื้อใหต้ดัสินใจซ้ือ 
  6)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions) หมายถึง โอกาสการซ้ือของลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้
และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงข้ึนอยูก่บัอตัราการใชแ้ละการบริโภคในแต่ละโอกาส 
  7)  สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ (Outlets) หมายถึง สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และบริการ 
เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
 4.3  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูง
ใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้

Who       : ใครคือตลาดเป้าหมาย กลุ่มเป้าหมาย 
What      : ตลาดซ้ืออะไร  ความตอ้งการ 
Why    : ท าไมจึงซ้ือ   เหตุผล 
Who participates : ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ กลุ่มอิทธิพล 
When   : ซ้ือเม่ือใด   โอกาสการซ้ือ 
Where   : ซ้ือท่ีไหน   แหล่งท่ีลูกคา้ซ้ือ 
How   : ซ้ืออยา่งไร   วธีิการซ้ือ 

ท่ีมา : ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, 32) 
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เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้เขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) พิจารณาจากแผนภาพท่ี 2.2 
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ปัจจัยภายนอก             ปัจจัยภายนอก               ปัจจัยเฉพาะบุคคล            ปัจจัยภายใน 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2  แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546, หนา้ 198) 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=S) 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

การตอบสนองของผู้
ซ้ือ  
การเลอืกผลติภัณฑ์ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 
ปัจจยัทางสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางจิตวทิยา 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเดียว 
การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

1.ปัจจยัทางวฒันธรรม      

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน 

1.2 วฒันธรรมยอ่ย    

1.3 ขั้นสังคม 

2. ปัจจยัทางสังคม 

2.1 กลุ่มอา้งอิง      

2.2 ครอบครัว        

2.3 บทบาทส ถานะ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล        

3.1 อาย ุ                        

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว  

3.3 อาชีพ                     

3.4 โอกาสทาง

เศรษฐกิจ     หรือรายได ้                  

3.5 ค่านิยมในรูปแบบ

การด ารงชีวติ 

4. ปัจจยัทาง

จิตวทิยา             

4.1 การจูงใจ              

4.2 การรับรู้            

4.3 การเรียนรู้            

4.4 ความเช่ือถือ       

4.5 ทศันคติ 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อ 
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จากแผนภาพท่ี 2.2 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เพื่อให้เกิด
ความตอ้งการก่อน แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R 
theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1)  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุ้นอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิง
กระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิด
การซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้าน
จิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  1.1)  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1)  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Stimulus) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์
ใหส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2)  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price Stimulus) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3)  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรือ Place 
Stimulus) เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4)  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) เช่น การ
โฆษณาสม ่าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์ อนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.2 )  ส่ิงกระตุน้อ่ืน (0ther Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยู่ภายนอกองค์การซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได้ ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่ ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ 
(Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ
ของบุคคล ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝาก-ถอน
เงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย
และการเมือง (Law and Political Stimulus) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใด สินคา้หน่ึงจะมี
อิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) 
เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ
สินคา้ในเทศกาลนั้น 
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 2)  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1)  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
รายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.2)  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอน คือ การรับรู้ ความต้องการ (ปัญหา) การคน้หาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงใน
หวัขอ้กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 3). การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ (buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1)  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ตวัอยา่งเช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหาร
เชา้ มีทางเลือก คือ นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 
  3.2)  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง
จะเลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์มะลิ ฯลฯ 
  3.3)  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจาก
หา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
   3.4)  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก
เวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง 
  3.5)  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่
จะซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือวา่หน่ึงโหล 

 

5.  มาตรฐานคลนิิกทนัตกรรม   
 

วิชาชีพทนัตกรรม หมายความว่า วิชาชีพท่ีกระท าต่อมนุษย์เก่ียวกับการตรวจ การ
วินิจฉัย กรบ าบดั หรือการป้องกนั โรคฟัน โรคอวยัวะท่ีเก่ียวกบัฟัน โรคอวยัวะในช่องปาก โรค
ขากรรไกรและกระดูกใบหนา้เก่ียวเน่ืองกบัขากรรไกร รวมทั้งการกระท าทางศลัยกรรม และการ
กระท าใดๆ ในการบ าบดับูรณะ และฟ้ืนฟูสภาพของอวยัวะในช่องปาก กระดูกใบหนา้ท่ีเก่ียวเน่ือง
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กบัขากรรไกรและการท าฟันในช่องปาก  (แนวทางการตรวจมาตรฐานคลินิกทนัตกรรม ฉบบั
ปรับปรุง แลพฒันาคร้ังท่ี 2 , 2552) 

ลกัษณะทัว่ไปของสถานพยาบาลและส่ิงแวดลอ้ม 
 1. ตั้งอยู่ในท าเลท่ีสะดวก ปลอดภยั และไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ ให้พิจารณาว่า
คลินิกแห่งนั้นตั้งอยู่ในสถานท่ีเปิดเผยไม่อยู่ในสถานท่ีซับซ้อนลบัตาคน สังเกตเห็นไดง่้ายวา่เป็น
สถานพยาบาลตวัอยา่งคลินิกท่ีอาจเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ ไดแ้ก่ 
  -  ตั้งอยูบ่นขา้งสูงของตวัอาคาร แต่ไม่มีลิฟท์อ านวยความสะดวก หรือบนัไดทาง
ข้ึน-ลงแคบ 
  -  ตั้งอยู่ในท าเลท่ีมีส่ิงรบกวน  อนัไดแ้ก่ เสียง กล่ิน ฝุ่ นละออง ฯลฯ เช่น บริเวณ
ใกลโ้รงงานท่ีมีเสียงดงั โรงฆ่าสัตว ์ฟาร์มเล้ียงสัตว ์กองขยะขนาดใหญ่ เป็นตน้ กรณีผูต้รวจลกัษณะ
สถานพยาบาล มาสามารถใชดุ้ลยพินิจได ้ใหบ้นัทึกรายละเอียดหรือรูปถ่ายเพื่อใหค้ณะอนุกรรมการ
ฯ พิจารณา 
 2. อาคารตอ้งมัน่คงแข็งแรง ไม่อยูใ่นสภาพช ารุดหรือเส่ียงต่ออนัตรายจากการใชส้อย
ให้สังเกตว่าอาคารนั้นสร้างดว้ยวสัดุท่ีมัน่คงแข็งแรง มีสภาพช ารุด ตวัอาคารเอนเอียง ผนงัอาคาร
ทรุดแตกร้าวอาจก่อใหเ้กิดอนัตรายไดห้รือไม่ 

3.  มีพื้นท่ีโดยรวมไม่น้อยกว่า 20 ตารางเมตร พื้นท่ีโดยรวม หมายถึง พื้นท่ีทั้งหมด
ของส่วนท่ีใชป้ระกอบกิจการ ประกอบดว้ยพื้นท่ีบริเวณพกัคอย ท าบตัรจ่ายยา ห้องตรวจรักษา ห้อง
ฉีดยา ท าแผลฯลฯ รวมกนัแลว้ไม่ต ่ากวา่ 20 ตารางเมตร 

4.  การสัญจรและการเคล่ือนยา้ยผูป่้วยตอ้งกระท าไดโ้ดยสะดวก โดยเฉพาะเม่ือเ กิด
ภาวะฉุกเฉิน พิจารณาไดจ้ากประตูทางเขา้ออกคลินิก และประตูห้องตรวจรักษาโรค ควรมีความ
กวา้งไม่นอ้ยกวา่ 80 เซนติเมตร หากสถานพยาบาลนั้นอยูช่ั้นบนของอาคาร บนัไดข้ึนลงไม่ควรชนั
เกินไป และความกวา้งของช่องบนัไดไม่ควรนอ้ยกวา่ 80  เซนติเมตร กรณีคลินิกตั้งอยูภ่ายในตึก อยู่
ภายในตึกแถว หรือ อาคารพานิชยท่ี์มีทางเทา้สูงเกินไป ควรมีขั้นบนัได และควรมีทางลาดเอียง
ส าหรับรถเขน็ชนิดนัง่ของผูพ้ิการ 

5. ในกรณีใช้พื้นท่ีประกอบกิจการสถานพยาบาลในอาคารเดียวกนักบัการประกอบ
กิจการอ่ืนต้องแบ่งสถานท่ีให้ชัดเจน และกิจการอ่ืนนั้นจะต้องกั้นฝาหรือผนังแยกจากกันโดย
เด็ดขาดโดยกั้นจากพื้นถึงเพดานมีประตูทางเขา้ออก หรือบนัไดแยกกนั 

6.  กรณีท่ีมีการให้บริการของสถานพยาบาลหลายลกัษณะ หรือหลายสาขารวมอยูใ่น
อาคารเดียวกันจะต้องมีการแบ่งสัดส่วนให้ชัดเจน แต่ละสัดส่วนต้องมีพื้นท่ีและลักษณะตาม
มาตรฐานของการใหบ้ริการนั้น 
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กรณีท่ีมีการให้บริการหลายลกัษณะ เช่น สหคลินิก ห้องตรวจหรือห้องให้การรักษา
จะตอ้งแยกจากกนัและมีพื้นท่ีเหมาะสมกบัการให้บริการแต่ละลกัษณะ อาจใชบ้ริการท่ีพกัคอย ท า
บตัร จ่ายยารวมกนั เพราะฉะนั้น พื้นท่ีของสหคลินิก จะต้องเพิ่มข้ึนตามลกัษณะหรือสาขาท่ีมี
เพิ่มข้ึน หรือในกรณีท่ีมีการประกอบวชิาชีพ จะตอ้งแยกหอ้งใหบ้ริการเป็นสัดส่วน 

7.  พื้นท่ีการประกอบกิจการสถานพยาบาลจะตอ้งไม่ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีเดียวกนักบัสถานท่ี
ขายยาตามกฎหมายวา่ดว้ยยา 

8.  พื้นท่ีการประกอบกิจการสถานพยาบาลจะตอ้งไม่ตั้งอยู่ในพื้นท่ีเดียวกนักบัการ
ประกอบอาชีพอ่ืน หมายความวา่ บริเวณพื้นท่ีของสถานพยาบาลทั้งหมด ตอ้งไม่มีกิจการ หรือเป็น
ส านกังานเพื่อกิจการอ่ืน ฯลฯ 

9.  มีแสงสวา่งเพียงพอ และเหมาะสมกบับริการท่ีมี ให้ตรวจสอบสถานท่ี ดดยให้ผูข้อ
อนุญาตเปิดไฟในหอ้งใหบ้ริการแลว้สามารถมองเห็นส่ิงต่างๆไดช้ดัเจน 

10.  มีการระบายอากาศท่ีดี ไม่อบัทึบ ใหพ้ิจารณาลกัษณะของคลินิก ดงัน้ีคือ 
 - ควรมีความสูงระหวา่งพื้นถึงเพดาน ไม่ต ่ากวา่ 2.6 เมตร กรณีท่ีมีความสูงต ่ากวา่

จะตอ้งมีการทดสอบใหเ้ห็นไดช้ดัเจนวา่ มีการระบายอากาศออกไป ภายนอกอาคารอยา่งไร 
- การระบายอากาศ กรณีไม่ติดเคร่ืองปรับอากาศ ตอ้งมีช่องระบายอากาศออกสู่

ภายนอกอาคารไม่นอ้ยกวา่หน่ึงในสิบของพื้นท่ีหอ้ง 
- การระบายอากาศ กรณีติดเคร่ืองปรับอากาศ ต้องติดเคร่ืองระบายอากาสท่ี

สามารถถ่ายเทอากาศออกสู่ภายนอกอาคารได ้
11.  บริเวณภายนอกภายในตอ้งสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย ให้ตรวจดูความสะอาด

ทัว่ๆไปของคลินิก ตั้งแต่ฝ้าเพดาน ผนงั พื้น ของส่วนใหบ้ริการทุกๆส่วน 
12.  จดัแบ่งพื้นท่ีใชส้อยอยา่งเหมาะสม และส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ผูรั้บบริการและ

ญาติ เช่น มีท่ีพกัคอยของผูรั้บบริการจ านวนเหมาะสม 
 - การแบ่งพื้นท่ีใชส้อย ให้ดูพื้นท่ีทางเดินดว้ย ควรมีความกวา้งไม่นอ้ยกวา่ 1 เมตร 

และส่วนนั้นตอ้งไม่มีเสากีดกั้นพื้น ทางเดินควรเรียบเสมอกนัหากมีความต่างระดบั ควรท าเป็นทาง
ลาดหรือเป็นขั้นบนัไดท่ีเห็นชัดเจนเก้าอ้ีส าหรับผูพ้กัคอยให้มีจ  านวนพอเพียงกบัจ านวนผูม้ารับ
บริการ 

13.  มีหอ้งตรวจหรือหอ้งใหก้ารรักษา หรือห้องให้บริการ เป็นสัดส่วนและมิดชิด ห้อง
ตรวจหรือห้องให้บริการนั้นอาจกั้นเป็นห้องผนังชนกบัเพดานหรือไม่ก็ได้ แต่ไม่ควรกั้นต ่า จน
มองเห็นการตรวจหรือรักษา ถา้ตอ้งใช้กระจกกั้นห้องจะตอ้งใช้กระจกทึบและกรณีท่ีกั้นผนงัชน
เพดาน จะตอ้งค านึงถึงการระบายอากาศ ตามเกณฑข์อ้ 1.10 เป็นพิเศษ 



33 

14.  มีการควบคุมและป้องกนัการติดเช้ือท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะการให้บริการแนว
ทางการตรวจวา่มีการควบคุมและป้องกนัการติดเช้ือท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะการใหบ้ริการ เช่น 

 1) มีการจดัท าคู่มือหรือแผนภูมิ แสดงกระบวนการป้องกนัการติดเช้ือท่ีเหมาะสม
กบัลกัษณะการใหบ้ริการ 

 2) แสดงรายละเอียดของวสัดุ หรืออุปกรณ์ท่ีท าให้ปราศจากเช้ือ เช่น ระบุ วนั 
เดือน ปี ท่ีน่ึง วนั เดือน ปี ท่ีเปล่ียนน ้ ายา หรือ วนั เดือน ปี ท่ีผลิตและหมดอายุใน Disposable set 
หรือไม่ 

15.  มีภาชนะใส่มูลฝอยติดเช้ือ (ใชถุ้งสีแดง เขียนขอ้ความ”ขยะติดเช้ือ“)แยกต่างหาก
จากภาชนะใส่มูลฝอยทัว่ไป และมีการก าจดัอยา่งเหมาะสม โดยให้ผูรั้บอนุญาตจะตอ้งจดัให้มีถุงสี
แดงทึบแสงเขียนขอ้ความ “มูลฝอยติดเช้ือ” หรือ ”ขยะติดเช้ือ” ในภาชนะท่ีมีฝาปิดมิดชิด 

16. มีเคร่ืองดบัเพลิงขนาดเหมาะสม และอยูใ่นสภาพพร้อมใชง้าน ติดตั้งในท่ีมองเห็น
ชดัเจน เคร่ืองดบัเพลิงตอ้งอยูใ่นสภาพพร้อมใชง้าน ติดตั้งโดยใชส่้วนบนสุดของเคร่ืองสูงจากระดบั
พื้นอาคารไม่เกิน 1.50 เมตร อยูใ่นท่ีมองเห็น สามารถอ่านการใชง้าน ไดต้ามชนิดและขนาดอยา่งใด
อยา่งหน่ึงดงัน้ี 
 ในเขตกรุงเทพมหานครให้เป็นไปตามข้อบัญญัติของกรุงเทพมหานครเร่ือง
ควบคุมอาคาร พ.ศ.2544 ขอ้ 78 และ ขอ้ 79 คือ 
 ก)  โฟมเคมี ขนาดบรรจุไม่นอ้ยกวา่ 10 ลิตร หรือ 
 ข)  ก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ ขนาดบรรจุไม่นอ้ยกวา่ 4 กิโลกรัม หรือ ขนาดบรรจุ 
10 ปอนด ์หรือ 
 ง)  เคร่ืองดบัเพลิงอ่ืนท่ีมีคุณสมบติัเทียบเท่า ส่วนภูมิภาคให้เป็นไปตามขอ้บญัญติั
ของทอ้งถ่ินนั้นๆ 
 17.  มีห้องน ้ าส้วมท่ีถูกสุขลกัษณะอย่างน้อยหน่ึงห้อง ให้ตรวจดูความสะอาดห้องน ้ า 
หอ้งส้วมรวมได ้กรณีท่ีตอ้งอยูใ่นอาคารรวม หอ้งน ้าไม่ควรอยูไ่กลจากคลินิกเกินไป  
 กรณีมีเคร่ืองเอกซ์เรย์ จะต้องเป็นไปตามมาตรฐานและได้ รับอนุญาตจาก
ส านกังานปรมาณูเพื่อสันติ การตรวจมาตรฐานและอนุญาตให้ใชเ้คร่ืองเอกซ์เรย ์เป็นอ านาจหนา้ท่ี
ของส านกังานปรมาณูเพื่อสันติ กรณีท่ีคลินิกแห่งนั้นมีเคร่ืองเอกซ์เรย ์หรือส าเนาหลกัฐานการยื่น
รับรองมาตรฐานและอนุญาตให้ใชเ้คร่ืองเอกซ์เรย ์ผูอ้นุญาตจะอนุญาติให้ประกอบกิจการคลินิกได้
แต่ไม่ใหใ้ชเ้คร่ืองเอกซ์เรยจ์นกวา่จะไดรั้บอนุญาตใหใ้ชเ้คร่ืองเอกซ์เรยไ์ด ้
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6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ปิยมาศ  จ ารัสธนสาร (2553)  ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูรั้บบริการในการเลือกใชบ้ริการสุขภาพ  แผนกผูป่้วยนอก  โรงพยาบาลศรีสะเกษ  
จงัหวดัศรีสะเกษ” พบวา่ (1) ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุเฉล่ีย 38.4 ปี  มีอาชีพเกษตรกรรม รายได้
นอ้ยกวา่ 5,000 บาทต่อเดือน จบต ่ากวา่ชั้นมธัยมศึกษา อาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง มารับบริการ ใน
แผนกอายรุกรรม และมารับบริการมากกวา่ 1 คร้ัง ใชสิ้ทธิประกนัสุขภาพถว้นหนา้  (2) ระดบั ความ
คิดเห็นของผูรั้บบริการตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยู ่ในระดบัมาก  ยกเวน้ ดา้น
การส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง  (3) ระดบัความส าคญัของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้ดา้นเวลาในการรับบริการ  ( 4) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ  รายได ้ 
การศึกษา และ ภูมิล าเนา  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ  และ (5) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมี
อิทธิพล ในการท านายการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสุขภาพ ร้อยละ 68.4  คือ ดา้นบุคลากร  ดา้น
ความเช่ือถือ และคุณภาพบริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นสถานท่ี 

 

นนัทิดา  มชัฌิม (2553)  ศึกษาเร่ิอง “การตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจาก
คลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี”  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 12 - 24 ปี สถานภาพโสด นบัถือศาสนาพุทธ การศึกษามธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. เป็นนักเรียน/นักศึกษา ไม่มีรายไดต่้อเดือนเน่ืองจากได้รับเงินจากผูป้กครอง และมี
ภูมิล าเนาอยู่ในเขตอ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานีการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจากคลินิก
ทนัตกรรม พบวา่ เหตุผลท่ีใชบ้ริการ คือ ฟันเก การใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรม เพราะไปตามแพทย์
นดั ความถ่ีในการเขา้มารับบริการทุกเดือน ประสบการณ์การท่ีใช้บริการคลินิกทนัตกรรมจดัฟัน 
นอ้ยกวา่ 1 ปี ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการจะเป็นวนัหยุด จ านวนคลินิกท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั 1 แห่ง รู้จกั
คลินิกทนัตกรรมจดัฟันจากคนในครอบครัว บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเขา้ใชบ้ริการคือเพื่อน ปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดในการใช้บริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม โดยรวมอยู่ในระดับการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคคลหรือ
พนกังาน ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั การตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของประชาชน
จากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั สุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกด้านมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟัน ของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี อย่างนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดกบัการการตดัสินใจใชบ้ริการ จดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม ใน

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/87
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เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทุกดา้น มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของประชาชน จากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุ
ราษฎร์ธานี อยา่งนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ทินรัตน์  ปราบประชาต (2553)  ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพ”  พบวา่  1) พบว่า ผูใ้ช้บริการศูนยส่์งเสริม
สุขภาพโรงพยาบาลกรุงเทพภูเก็ต ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 234 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.50 มี
อาย ุ26-35 ปี จ  านวน 158 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.50 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 239 ราย คิด
เป็นร้อยละ 29.80 มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 149 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.30 และมี
รายได ้10,001-20,000 บาท จ านวน 164 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.00     2) จากผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพ
โรงพยาบาลกรุงเทพภูเก็ต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.86  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.49  
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นบุคลากรทางการแพทย ์พยาบาล (People)  มีความส าคญัอยู่
ในระดบัมากเป็นอนั ดบัหน่ึง รองลงมา คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  ดา้น
กระบวนการดูแลรักษา (Process of Service)  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นค่ารักษาพยาบาลและ
ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ (Price)  และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ตามล าดบั  3) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ และอายุ ต่างกนั มี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพโรงพยาบาล
กรุงเทพภูเก็ต ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ผูใ้ช้บริการท่ีมีการศึกษา และรายไดต่้างกนั มีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ี มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพโรงพยาบาลกรุงเทพ
ภูเก็ต ในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพโรงพยาบาล
กรุงเทพภูเก็ต ในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

อธิพรรณ  นวมกระจ่าง (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกแพทย์
ของประชาชนในจงัหวดั ปทุมธานี  ผลการวิจยัพบวา่ประชาชนท่ีมาใช้บริการคลินิกแพทยส่์วน
ใหญ่จะเป็นวยัท างาน โดยจะมุ่งเน้นไปท่ีคลินิกท่ีมียาท่ีมีประสิทธิภาพ รักษาอาการป่วยให้หายได้
โดยเงินท่ีใช้จ่ายเท่าไรก็ไม่วา่ ถา้คลินิกใดมีของแถมให้กบัประชาชนท่ีมาใช้บริการ เช่น มีวิตามิน 
ยาบ ารุงแถมให้ ก็จะท าให้ประชาชนมาใช้บริการ และบุคลากรควรจะมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิ้มแยม้
แจ่มใส   ส่วนพฤติกรรมรวมๆ ของประชาชนมกัจะใชบ้ริการคลินิกในวนัท างานช่วงเวลาเลิกงาน
ประมาณ 15.00-18.00 น. ส่วนใหญ่จะป่วยเป็นไขห้วดัและปวดทอ้ง/ทอ้งเสีย ซ่ึงแต่ละคร้ังจะมี
ค่าใชจ่้ายประมาณ 300-400 บาท และผูป่้วยเหล่าน้ีไม่ค่อยไดม้าประจ านกั ส่วนมากจะ 6 เดือน ข้ึน
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ไปถึงจะมาใชบ้ริการท่ีคลินิกอีกคร้ัง ส่วนแพทยท่ี์มาพบแต่ละคร้ังอาจจะเป็นแพทยช์าย หรือ แพทย์
หญิงก็ไดแ้ลว้แต่สถานท่ีและเวลา เห็นไดว้า่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และส่วนประสมการตลาด
มีผลต่อพฤติกรรมของผูป่้วยแตกต่างกนั 

กนกวรรณ  พฒันกิจจารักษ ์  (2555)  ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ตดัสินใจของผูม้ารับบริการทนัตรรม ในโรงพยาบาลพยุหะคีรี จงัหวดันครสวรรค์”  พบวา่ (1) ผูม้า
รับบริการทนัตกรรม ส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ  21-40 ปี การศึกษาต ่ากว่าปริญญา ตรี อาชีพ
เกษตรกร/ลูกจา้ง รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่ 5,000 บาท มีสถานภาพสมรส  เคยมารับบริการภายใน 1 ปี
ท่ีผ่านมา ส่วน ใหญ่มารับบริการอุดฟัน สิทธิในการรักษาพยาบาลท่ีใช้คือบตัรประกนัสุขภาพ  
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยู ่ในระดบัมาก ทุกดา้น โดยดา้นท่ีมีความคิดเห็นน้อยท่ีสุดคือ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (2)   อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และ
บริการ ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการบริการ   ส่วนอาย ุมีความสัมพนัธ์กนับา้งในทางบวก กบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ผลท่ีไดจ้ากการวิจยั
น ามาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์การให้บริการทนัตกรรม โดยมีแนวทางในการปรับปรุง
ดงัน้ี (1) แผนกทนัตกรรมควรปรับปรุงสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกให้มีความ สะอาด ไม่
แออดั จดัของให้เป็นระเบียบเรียบร้อย พร้อมทั้งควรจดัแต่งทางภูมิสถาปัตยเ์พิ่มเติม เพื่อให้ผูม้ารับ
บริการเกิด ความผอ่นคลาย (2) คณะกรรมการส่ิงแวดลอ้มของโรงพยาบาลควรจดัให้มีสถานท่ีจอด
รถและท่ีนัง่รอรับบริการใหเ้พียงพอ ต่อความตอ้งการของผูม้ารับบริการ (3) แผนกทนัตกรรมควรมี
การติดป้ายแสดงอตัราค่ารักษาพยาบาลไวใ้นบริเวณท่ีบริการมองเห็นไดช้ดัเจน  

นพวรรณ  สุทธิสว่าง (2555)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจ เลือกรับบริการโรงพยาบาลชลลดา จงัหวดันนทบุรี ผลการวจิยัพบวา่ เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่อนัดบัแรก คือ ดา้นกระบวนการ ให้บริการ เม่ือพิจารณาในรายขอ้ยอ่ยพบวา่ แพทยใ์ห้เวลา
และใส่ใจค าบอกเล่าอาการของผูสู้งสุด อนัดบัท่ีสองคือ ดา้นบุคลากร เม่ือพิจารณาในรายขอ้ยอ่ย
พบวา่ มีแพทย ์พยาบาล และเจา้หนท่ี้ ให้บริการอยา่งเพียงพอมีค่าเฉล่ียสูงสุด และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
ดา้นราคา เม่ือพิจารณาในรายขอ้ย่อค่ายาและเวชภณัฑ์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด ในการเปรียบเทียบส่วนประสม การตลาดในการตดัสินใจเลือกรับบริการโรงพยาบาลชลลดา 
จงัหวดันนทบุรี จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษา และอาชีพท่ี
แตกต่างกนัจะใชท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกรับบริการโรงพยาบาลชลลดา จงัหวดันนทบุรี แตกต่าง
อยา่งมีสถิติท่ี 0.05 

จนัทนา  รักษน์าค (2556)  ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการโรงพยาบาล ขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานคร”  พบวา่ 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
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ตดัสินใจเขา้รับบริการโรงพยาบาลเอกชนขนาด คือ ความถ่ีในการใชบ้ริการระหว่าง 2-4 คร้ัง 
วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการเพื่อรักษาโรคทัว่ไปเงินท่ีใชใ้นการรับบริการอยู ่ระหวา่ง 1,001-3,000 
บาท ส่วนใหญ่ครอบครัวเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใช ้และใหเ้หตุผลท่ีเขา้โรงพยาบาลเอกชน
มาจากช่ือเสียงของโรงพยาบาลมาก มีผูรั้บผดิชอบค่าใชจ่้ายคือ ตวัผูป่้วยเองหรือครอบครัว 2.  ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้า รับบริการโรงพยาบาลเอกชนขนาด
กรุงเทพมหานคร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก คือ ส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ีบริการ 
และช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความปานกลาง คือ ส่วนประสมทางดา้นราคาและดา้นกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด   

ธญัธรณ์  ศุภธนาทรัพย ์(2552)  ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมืองนครปฐม” 400 ราย พบวา่ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุระหว่าง  21 -30 ปี สถานภาพสมรสโสด  จบการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพหลกัเป็นพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 -20,000 บาท เหตุผลท่ีเลือกเพราะมี
ความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ์และบริการ  โดยตนเองจะมีบทบา  ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการเฉล่ียเดือน
ละ 2 คร้ัง มีค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังประมาณ 300- 600 บาท โดยจะรับทราบข่าวสารขอ้มูลของคลินิก
จากคนท่ีรู้จกั  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในระดบัมากเรียง
ตามล าดบั ดงัน้ี คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัท่ีมีผลในระดบัปานกลาง คือปัจจยัดา้น
ราคา  

ผกาวรรณ  มณีวงษ ์(2550) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริการคลินิก
ดูแลรักษาผวิพรรณและความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จ านวน 350 ตวัอยา่ง พบวา่  
อาย ุ รายได ้มีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนั คือ อายหุรือรายไดเ้พิ่มข้ึนค่าใชจ่้ายต่อคร้ังใน
การใชบ้ริการก็จะสูงข้ึนและปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการพิจารณา เลือกคลินิกความส าคญักบัการ
บริการและผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรกรองลงมา  คือ  ราคา  สถานท่ี  ภาพลกัษณ์และการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั  ปัจจยัท่ีผูใ้ช้บริการให้คะแนนความส าคญัมากท่ีสุดคือปลอดภยั มีการใช้
บริการ  คุณภาพยาและผลิตภณัฑ์  ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของแพทยใ์ห้บริการและค าแนะน า
เป็นอยา่งดี และความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์  

นะภา  สุวรรณกุล (2551)  ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสิ
เลือกใชบ้ริการทางการแพทย์ เพื่อตรวจสุขภาพประจ าปีพนกังานอุตสาหกรรมภาคเหนือ  จงัหวดั
ล าพูน ”  ท าการศึกษาประชากรทั้งหมด จ านวน 65 โรงงาน  พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นผูจ้ดัการแผนก
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บุคคลซ่ึงเป็นผูมี้อ านาจในการใชบ้ริการ  มีอายุงานมากกวา่ 10 ปีข้ึนไป มีอายุระหวา่ง 41- 50 ปี  
เพศหญิง ร้อยละ 53.8 เพศชาย ร้อยละ 46.2  การศึกษาอยูใ่นระดปัริญญาตรีร้อยละ 55.4  รองลงมา 
คือ สูงกวา่ปริญญาตรีร้อยละ 40  ด าเนินกิจกรรมประเภทอุตสาหกรรมอิเลคทรอนิกส์มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 41.5  มีทุนจดทะเบียนส่วนใหญ่เกิน 10 ลา้น  คิดเป็นร้อยละ 43.1  มีระยะเวลาในการ
ด าเนินงานของธุรกิจมากกวา่ 10 ปี ข้ึนไปร้อยละ 70.8  มีผูถื้อร้อยละ 49.2  รองลงมา คือ สัญชาติ
ไทย ร้อยละ 30.8 มีจ านวนพนกังานในโรงงาน 101 -300 ร้อยล29.2  รองลงมา คือ 1,001 -3,000 คน 
ร้อยละ 24.6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการทาง
การแพทย์  เพื่อตรวจสุขภาพประจ าปี  พบว่าให้ความส าคญัเรียงล าดับ คือ ปัจจยัด้านบุคคล 
(พนกังาน)  ดา้นกระบวนการบริการ  ดา้นบริการ ดา้นราคาดา้นการจดัจ าหน่าย (สถานท่ีให้บริการ) 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เบญจมาศ  มาพบสุข (2550)  ศึกษาเร่ือง “ กลยุทธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อผูใ้ช้บริการ
โรงพยาบาลเอกชน”   จ  านวน 232 คน พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 26 - 35 ปี  
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั  รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท ร้อยละ 39 
และรายไดร้ะหวา่ง 15000 – 30,000 บาท ร้อยละ 35.5  พบวา่ในภาพรวมกลยุทธ์การตลาดบริการ
ของโรงพยาบาลเอกชน ท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการระดบัมาก  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อนัดบัแรก คือ 
ดา้นสถานท่่ีแวดลอ้มทางกายภาพ ส่งผลต่อการใชบ้ริการมากท่ีสุด  อนัดบัสอง คือ ดา้นค่าของราคา
และค่ารักษา พยาบาลส่งผลต่อการใช้บริการระดบัมาก อนัดบัสาม คือ ดา้นการบริกา  ส่งผลต่อ
ผูใ้ชบ้ริการระดบัมาก  อนัดบัท่ีส่ี การส่งเสริมการตลาดและการประชาสัมพนัธ์ผลต่อ การใชร้ะดบั
มาก อนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นบุคลากรและผูใ้หบ้ริการส่งผลต่อการเขา้รับบริการปานกลาง   

มนชยั  ตรีสุข (2550)   ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
บิวต้ีเชฟ นิวล่ีไลน์” โดยสอบถามลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการท่ีบิวต้ีเชฟ นิวล่ีไลน์ จ านวน 280 คน  พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่ง เป็นเพศหญิง  อายุระหวา่ง 31 - 40 ปี  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพพนกังาน
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  รายดา้นอยู่ในระดบั
มาก ทั้ง 4 ดา้นดา้นท่ีต ่าท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  การเปรียบเทียบความคิดเห็นกบั
สถานภาพ ส่วนบุคคล  พบวา่ เพศ  อายุ  การศึกษา ไม่แตกต่างกนั ส่วนอาชีพไม่ แตกต่างยกเวน้  
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและรายได ้ไม่แตกต่างยกเวน้ในดา้นผลิตภณัฑ ์

สันทนา  จึงศิรกุลวิทย ์ (2551)  ศึกษาเร่ือง “ การจดับริการตามส่วนประสมการตลาด 
ของตึกผูป่้วยในโรงพยาบาลศรีสะเกษ ”  ตามการรับรู้ของผูป่้วย  จ  านวน 377  ราย  พบวา่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อาชีพเกษตรกรรม  รายไดน้อ้ยวา่ 5,000 บาท  การศึกษาจบชั้นประถมศึกษา อาศยั อยู ่
นอกเขตอ าเภอเมือง อายุเฉล่ีย 41.4 ปี   ลกัษณะการใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการเป็นคร้ังแรก  
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และใชสิ้ทธิประกนัสุขภาพถว้นหนา้เป็นส่วนใหญ่    การรับรู้ของผูป่้วยต่อการจดับริการตามส่วน
ประสมการตลาดบริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากเกือบทุกดา้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงดา้นบุคลากร
ทีมสุขภาพ  ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด  คือ ดา้นราคาบริการรักษาพยาบาล การเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลและลกัษณะการใชบ้ริการของผูป่้วย พบวา่ผูป่้วยท่ีมีอายุ อาชีพ
หลกั  สิทธิการรักษาและนอนรักษาในตึกท่ีต่างกนั มีการรับรู้ต่อการไดบ้ริการรักษาตามแนวคิด
ส่วนประสมการตลาดบริการแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติส่วนใหญ่มี ความเห็นว่าควร
ปรับปรุงลกัษณะทางกายภาพในดา้นความสะอาด  

สิรวชิญ ์ บริพนธกุล (2551)  ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่่ีมีผลต่อ
ชาวต่างชาติ ในการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ” จากกลุ่มตวัอยา่ง 
ชาวต่างชาติจ านวน 150 คน สัญชาติอเมริกา,ยุโรป และออสเตรเลีย อยา่งละ 50 ราย  พบวา่ ส่วน
ใหญ่ เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 51-60 ปี  พกัอาศยัและท างานอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ บริการท่ีรับ
บริการมากท่ีสุด คือ การขดูหินปูน/ขดัฟัน เวลาท่ีสะดวกไปพบทนัตแพทย ์คือ เวลา 13.00 – 16.00 
น. และ วนัท่ีสะดวก  คือ วนัจนัทร์- วนัศุกร์  ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัคลินิกหรือแผนกทนัตกรรม จาก
เพื่อน/ ครอบครัวมากท่ีสุด และรับผิดชอบค่าใชจ่้ายดว้ยตวัเอง/ครอบครัว ส่วนใหญ่ ไม่เคยเปล่ียน
คลินิกทนัตกรรม มีความพอใจระดบัมากในการรับบริการคร้ัง สุดทา้ยปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีต่อการใชบ้ริการทางทนัตกรรมในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  และ
ดา้นสถานท่ีตามล าดบั  ปัจจยัท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม ระดบัไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  และปัญหาท่ีพบ ไดแ้ก่  รอรับบริการนานเป็นอนัดบัแรก  
รองลงมาไดแ้ก่ ปัญหาดา้นการส่ือสารและค่าบริการไม่ชดัเจน  หรือไม่สมเหตุสมผล ตามล าดบั 

อรุณี  เนตตกุล (2550)  ศึกษาเร่ือง “ ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อประชาชน
ในการเลือกสถานพยาบาลเอกชนบริการดา้นทนัตกรรม  ในเขตเมือง  จงัหวดัเชียงราย  ” ตวัอยา่ง  
ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยมาใช้บริการดา้นทนัตกรรม  จากสถานพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย จ านวน 300 ราย  พบวา่ ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด  อายุนอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั 
30 ปี การศึกษาสูงสุดระดบัชั้นมธัยมปลาย,ปวช  มีรายไดข้องครอบครัวนอ้ยกวา่ 30,000 บาท  ใช้
บริการประเภทอุดฟัน ไดรั้บขอ้มูลจากการแนะน าจากเพื่อนมากท่ีสุด เวลา  คือ เวลา 16.00 – 20.00 
น. ในวนัเสาร์-อาทิตย ์ เลือกรับบริการแห่งเดิม  มีความพึงพอใจในระดบัมาก  เม่ือพบผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ  ดา้นทนัตกรรม ให้ความส าคญัต่อการเลือกสถานพยาบาลอยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นการกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 



บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิัย 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกคลินิก ทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี “ คร้ังน้ี เป็น
การวิจยัเชิงพรรณนา โดยใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจ และใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 
จากผูม้ารับบริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรมในเขตอ าเภอบางใหญ่ จ านวน   270  ราย  จากคลินิก
ทนัตกรรมทั้งหมด  9 แห่ง  
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูม้ารับบริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรมในเขต
อ าเภอบางใหญ่ จังหวดันนทบุรี จากรายงาน เดือนกุมภาพันธ์ ปี พ.ศ. 2557 ของส านักงาน
สาธารณสุขจงัหวดันนทบุรีพบวา่ มีจ  านวน 9 แห่ง โดยมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา จ านวน 270 
ราย คลินิกละ 30 ราย ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นท่ีมีความเท่ียง
เท่ากบั 0.98 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบสมมุติฐานโดยใช้ ไคสแควร์ และสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ของเพียร์สันสถิติท่ีใช้ ได้แก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการหาความสัมพนัธ์ แบบคอรีเรชัน่ และ
การทดสอบแบบไค-สแควร์   
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
  เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพื่อการวิจัย ชิงส ารวจในคร้ัง น้ี  คือ 
แบบสอบถาม (Qationaire) โดยจะวางค าถามตามกรอบแนวคิดงานวิจยัซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน
ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1. เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัดา้นการรับบริการของผูม้ารับบริการทนัตกรรม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 
อาชีพ และระดบัรายได ้พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง ช่วงเวลาในการรับบริการ 
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  ส่วนท่ี 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจของผูม้ารับบริการทนัตกรรมทั้ง 
7 ดา้นคือ การบริการราคา  การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ 
หลกัฐานทางกายภาพ   
  ส่วนท่ี 3. การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  
  ส่วนท่ี 4. เป็นค าถามปลายเปิด เพื่อให้ผูรั้บบริการแสดงความคิดเห็น ซ่ึงจะไดข้อ้มูลท่ี
เป็นประโยชน์ในการวเิคราะห์หาความตอ้งการท่ีผูรั้บบริการแต่ละคนตอ้งการจากคลินิก 
  ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า ( Rating Scale)  
5 ระดบัคือ  
  5        หมายถึง     มากท่ีสุด 
  4        หมายถึง     มาก 
  3        หมายถึง     ปานกลาง 
  2        หมายถึง     นอ้ย 
  1        หมายถึง     นอ้ยท่ีสุด 
  เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ียผูศึ้กษาเลือกใชว้ิธีการของบูม (Bloom) ก าหด
เป็น  5 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัคะแนน                       4.21 -5.00      หมายถึง            เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  ระดบัคะแนน                       3.41 -4.42      หมายถึง            เห็นดว้ยมาก 
  ระดบัคะแนน                       2.61 -3.40      หมายถึง            เห็นดว้ยปานกลาง 
  ระดบัคะแนน                        1.81 -2.26      หมายถึง            เห็นดว้ยนอ้ย 
  ระดบัคะแนน                       1.00 -1.80      หมายถึง            เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
  การสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย ไดด้ าเนินการสร้างแบบสอบถามโดยศึกษากรอบแนวคิด 
ทฤษฏี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาพิจารณาจดัท าเป็นแบบสอบถาม 
  การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวจัิย  โดยทดสอบหา ความตรง (Validity) คือถูกตอ้ง
ตามเน้ือหา ตามโครงสร้าง ตามวตัถุประสงค ์ตลอดจนกรอบแนวคิดของการวิจยั ซ่ึงการตรวจสอบ
ความสอดคลอ้ง ใชว้ิธีการหาค่าความตรงโดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของรายการ (Index of 
Congruence: IOC) ซึงเป็นการหาความตรงเชิงเน้ือหาท่ีประกอบไดด้ าเนินการน าแบบสอบถามให้
ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความตรง ความถูกตอ้งของเน้ือหา ค าถามและภาษา
ในแต่ละขอ้ และปรับปรุงขอ้ค าถามให้เหมาะสมและมีเน้ือหาตรงกบัขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ
พิจารณาทีละประเด็นหรือทีละขอ้ และค่า IOC ท่ีเหมาะสมควรมีค่า > 0.6  
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัไดท้ าการทอดแบบสอบถามใหผู้รั้บบริการจดัฟัน ในคลินิกทนัตกรรม
เอกชนในเขตอ าเภอบางใหญ่ จ านวน 9 แห่ง (ณ. เดือนกมุภาพนัธ์ 2557) คลินิกละ 30 ชุด 
โดยแจกให้ทางคลินิกทนัตกรรมเป็นผูท้อดให้ผูรั้บบริการจดัฟันท่ีมารับบริการในช่วง 
มีนาคม – เมษายน 2557 ดว้ยตวัเอง และมารับแบบสอบถามกลบัดว้ยตวัเอง 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแล้ว  ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลก่อน
แล้วจึงน าข้อมูลท่ีถูกต้องมา ลงรหัส (Coding) แล้วน าไปประมวลผล วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
โปรแกรม ส าเร็จรูป SPSS for Window  โดยใชว้ธีีทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

1. แบบสอบถามส่วนท่ี 1 ในการวิเคราะห์ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลได้แก่ เพศ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พาหนะในการเดินทางมาจดัฟัน ช่วงเวลาใน
การรับบริการลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) ใชว้ิธีการหาค่าความถ่ี 
(Frequency) และสรุปมาค่าร้อยละ (Percentage) 

2. . แบบสอบถามส่วนท่ี 2  ในการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยใชค้่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวเิคราะห์  

3. แบบสอบถามส่วนท่ี 3   ใชว้ิธีการหาค่าความถ่ี (Frequency) และสรุปมาค่าร้อยละ 
(Percentage) 

4.  ในการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการ
จดัฟันจากคลินิกทนัตกรรมใชส้ัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

5. ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจใช้บริการจัดฟันของประชาชนจากคลินิกทันตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จังหวดั
นนทบุรีใช ้ไคสแควร์ (Chi square)  

6.  แบบสอบถามส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมจากผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อปรับปรุง
ส่วนประสมทางการตลาดของคลินิกทนัตกรรมจดัฟันเป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended 
Question ) ใช้วิธีวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) เป็นค่าความถ่ี เป็นการสรุปแสดงแจกแจง
ความถ่ี (Frequency)  
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การศึกษาคนคว้าอิสระน้ีเป็นการวิจัย เชิงพรรณนา โดยใช้การวิจัย เชิงส ารวจ 
(Exploratory Research) เป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ 1 ตวัแปรข้ึนไป เป็นวิธีการ
วจิยัท่ีเสนอผลอยา่งกวา้งๆ แต่ในขณะเดียวกนัก็จะอาศยัผลการวจิยัท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการเสนอ
สร้างกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในแข่งขนัดา้นการบริการทนัตกรรมจดัฟัน 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
คลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงค์เพื่อ 
1) ศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม 2) ศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใช้บริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม และ 3) ศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของ
ประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
ไดมี้การน าเสนอออกเป็น 6  ส่วนไดแ้ก่  

ส่วนท่ี 1   ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางท่ี 4.1) 
ส่วนท่ี 2   ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด  (ตารางท่ี 4.2-4.8) 
ส่วนท่ี 3   การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรม (ตารางท่ี 4.9) 
ส่วนท่ี 4   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใช้บริการจดัฟัน

จากคลินิกทนัตกรรม (ตารางท่ี 4.10) 
ส่วนท่ี 5   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้

บริการจดัฟัน (ตารางท่ี 4.11-4.18) 
ส่วนท่ี 6   ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมจากผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากการสอบถามขอ้มูลดา้นบุคคลทัว่ไปไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พาหนะในการเดินทางมาจดัฟัน ช่วงเวลาในการรับบริการสามารถวิเคราะห์
ขอ้มูลแสดงดงัตารางท่ี 4.1 
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ตารางท่ี 4.1  ความถ่ีและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
n=270 

เพศ ความถี่ ร้อยละ 
ชาย 46 17.0 
หญิง 224 83.0 
อายุ   

10-15ปี 27 10.0 
16-20ปี 91 33.7 
21-25ปี 54 20.0 
26-30ปี 52 19.3 
31-40ปี 41 15.2 
มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 5 1.9 

สถานภาพ ความถี่ ร้อยละ 
โสด 208 77.0 
สมรส 58 21.5 
หมา้ย/หยา่ร้าง 2 .7 
แยกกนัอยู ่ 2 .7 
ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 3 1.1 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 31 11.5 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 97 35.9 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 28 10.4 
ปริญญาตรี 103 38.1 
สูงกวา่ปริญญาตรี 8 3.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

อาชีพ   
นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 132 48.9 
ลูกจา้ง พนกังานบริษทั 77 28.5 
รับราชการ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 11 4.1 
คา้ขาย ธุรกิจส่วนตวั 36 13.3 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่แม่บา้น 14 5.2 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ยงัไม่มีรายได ้ 116 43.0 
ต ่ากวา่ 15,000บาท 50 18.5 
15,000-30,000บาท 73 27.0 
30,001-50,000บาท 17 6.3 
50,001-100,000บาท 11 4.1 
100,001 บาทข้ึนไป 3 1.1 
พาหนะในการเดินทางมาจัดฟัน ความถี่ ร้อยละ 
เดิน 18 6.7 
จกัรยาน 5 1.9 
รถจกัรยานยนต ์ 59 21.9 
รถโดยสารประจ าทาง 63 23.3 
รถยนต ์ 125 46.3 
ช่วงเวลาในการรับบริการ   
10.00-13.00น. 38 14.1 
13.01-16.00น. 73 27.0 
16.01-19.00น. 148 54.8 
19.01น. ข้ึนไป 11 4.1 

 
 จากตารางที ่4.1 สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลมีลกัษณะ
ดงัต่อไปน้ี 

1.เพศ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อย
ละ 83.0 และเป็นเพศชาย จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตามล าดบั  
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2.อายุ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 16-20 ปีมากท่ีสุด จ านวน 91 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.7 รองลงมาคืออาย ุ21-25 ปี จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 อายุ 26-30 ปี จ  านวน 
52 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 อายุ 31-40 ปี จ  านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 อายุ 10-15 ปี จ  านวน 
27 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และอายมุากกวา่ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 ตามล าดบั 

3 .สถานภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน 
208 คน คิดเป็นร้อยละ 77.0 รองลงมาคือสถานภาพสมรส จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และ
สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง และ แยกกนัอยูเ่ท่ากนั จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั 

4. ระดับการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี
มากท่ีสุด จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 รองลงมาคือมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.9 มธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และ
ประถมศึกษา จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 ตามล าดบั 

5. อาชีพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษามากท่ีสุด 
จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 รองลงมาคือลูกจา้ง พนกังานบริษทั จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28.5 คา้ขาย ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 อ่ืนๆไดแ้ก่ แม่บา้น จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.2 และรับราชการ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 ตามล าดบั 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัไม่มีรายไดม้ากท่ีสุด 
จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาคือ 15,000-30,000 บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.0 ต ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รายได ้30,001-50,000 บาท จ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 รายได ้50,001-100,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 และ รายได ้
100,001 บาทข้ึนไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 ตามล าดบั 

7. พาหนะในการเดินทางมาจัดฟัน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้พาหนะ
รถยนตม์ากท่ีสุด จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาคือรถโดยสารประจ าทาง จ านวน 63 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 รถจกัรยานยนต ์จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9 เดินจ านวน 18 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.7 และจกัรยาน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 ตามล าดบั 

8.ช่วงเวลาในการรับบริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการเวลา 16.01-
19.00น. จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือ 13.01-16.00น. จ านวน 73 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 เวลา 10.00-13.00น. จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 14.1 และเวลา 19.01น. เป็นตน้ไป 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด         
 

จากการสอบถามเร่ืองปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้นของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
จดัฟันโดยใช้แบบสอบถามชนิดตาราง ตามระดบัความส าคญัประกอบไปดว้ย 38 ขอ้ค าถามได้
ขอ้มูลสรุปดงัตารางท่ี  4.2 - 4.8 

 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์และ

บริการ 
n=270 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

มีความหลากหลายของบริการ ครบวงจร 4.13 .688 เห็นดว้ยมาก 
คุณภาพของการบริการ 4.21 .691 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
วสัดุ อุปกรณ์มีความทนัสมยั และมีคุณภาพ 4.21 .746 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ความสะอาดปลอดเช้ือไดม้าตรฐาน 4.27 .734 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
การนดัหมายรักษาอยา่งต่อเน่ือง เหมาะสม 4.28 .732 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ช่วงเวลาท่ีทนัตแพทยจ์ดัฟันใหบ้ริการ 
สามารถนดัพบไดต้ามความตอ้งการของเรา 

4.13 .750 เห็นดว้ยมาก 

ช่วงเวลาเปิดท าการของคลินิกมีความ
เหมาะสม 

4.22 .737 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวมด้านผลติภัณฑ์และบริการ 4.20 .567 
เห็นด้วยมาก
ทีสุ่ด 

 
 
 จากตารางที่ 4.2  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.20 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .567 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การนดัหมายรักษา
อยา่งต่อเน่ือง เหมาะสม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.28 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ความสะอาดปลอดเช้ือได้มาตรฐาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 อยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด และ
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ช่วงเวลาเปิดท าการของคลินิกมีความเหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

    n=270 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

มีการแสดงค่ารักษา ค าอธิบายท่ีชดัเจน 4.14 .779 เห็นดว้ยมาก 
ค่ า รักษาจัดฟันเหมาะสม ยุ ติธรรม กับ
คุณภาพการรักษา 

4.08 .789 เห็นดว้ยมาก 

สามารถแบ่งจ่ายค่ารักษาเป็นงวดๆได้ตาม
ความเหมาะสม 

4.25 .729 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

สามารถคา้งช าระไดก้รณีน าเงินมาไม่พอ 3.93 .901 เห็นดว้ยมาก 
รวมด้านราคา 4.10 .680 เห็นด้วยมาก 

         
จากตารางที่ 4.3 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 มีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .680 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ สามารถแบ่งจ่ายค่ารักษาเป็นงวดๆได้
ตามความเหมาะสม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.25 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีการ
แสดงค่ารักษา ค าอธิบายท่ีชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก และ ค่ารักษาจดั
ฟันเหมาะสม ยุติธรรม กับคุณภาพการรักษา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
ตามล าดบั 

 
 
 

 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ดา้นสถานท่ี 

n=270 

ด้านสถานที่ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

ท่ีตั้งคลินิกมีความเหมาะสม ใกลบ้า้น 4.26 .809 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
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ความสะดวกในการจอดรถ 3.65 .912 เห็นดว้ยมาก 
สามารถเขา้มาติดต่อไดง่้าย 4.19 .720 เห็นดว้ยมาก 
การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม  หรูหรา ดู
ทนัสมยั 

4.05 .769 
เห็นดว้ยมาก 

คลินิกสะอาด สภาพแวดลอ้มดี 4.25 .712 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
จ านวนท่ีนัง่รอ ขนาด มีความ เหมาะสม 3.98 .829 เห็นดว้ยมาก 
รวมด้านสถานที่ 4.06 .588 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.4  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นสถานท่ี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .588 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ท่ีตั้งคลินิกมีความเหมาะสม ใกลบ้า้น 
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เท่ากับ 4.26 อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด รองลงมาคือ คลินิกสะอาด 
สภาพแวดลอ้มดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และ สามารถเขา้มาติดต่อได้
ง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 

n=270 

ด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

ป้ายประชาสัมพนัธ์ เหมาะสม ชดัเจน 3.95 .753 เห็นดว้ยมาก 
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การส่งเสริมการตลาดส่วนลดราคามีความ
เหมาะสม 

3.87 .771 
เห็นดว้ยมาก 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.41 .904 เห็นดว้ยมาก 
มีการแนะน าบอกต่อจากคนรู้จกั 3.87 .844 เห็นดว้ยมาก 
ไดรั้บค าแนะน า เชิญชวนจากเจา้หนา้ท่ีให้จดั
ฟัน 

3.62 .993 
เห็นดว้ยมาก 

รวมด้านการส่งเสริมการขาย 3.74 .664 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.5  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.06 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ .588 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ป้ายประชาสัมพนัธ์ 
เหมาะสม ชดัเจน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 3.95 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก รองลงมาคือ การส่งเสริม
การตลาดส่วนลดราคามีความเหมาะสม และ มีการแนะน าบอกต่อจากคนรู้จกั มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
เท่ากบั 3.87 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั   
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคลากร 
n=270 

ด้านบุคลากร ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

การ ใหค้  าปรึกษา แนะน า ของเจา้หนา้ท่ี
ตอ้นรับ 

4.11 .840 เห็นดว้ยมาก 

ความเช่ียวชาญช านาญของทนัตแพทยจ์ดัฟัน 4.40 .718 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ความน่าเช่ือถือของทนัตแพทยจ์ดัฟัน 4.44 .692 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ความช านาญของผูช่้วยทนัตแพทย ์ 4.30 .764 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีเป็นกนัเอง 
พดูจาสุภาพ มีมารยาทดี 

4.24 .835 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวมด้านบุคลากร 4.29 .663 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 

 
จากตารางที 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 มี
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .663 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความน่าเช่ือถือของทนัตแพทย์
จดัฟัน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.44 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความเช่ียวชาญ
ช านาญของทนัตแพทยจ์ดัฟัน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และความช านาญ
ของผูช่้วยทนัตแพทย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ตามล าดบั   
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

n=270 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร 4.17 .780 เห็นดว้ยมาก 
ขั้นตอนการท างานเป็นล าดบั ชดัเจน เขา้ใจ
ง่าย 

4.15 .767 เห็นดว้ยมาก 

ระบบการท างานบริการเหมาะสมตามเวลา 4.13 .755 เห็นดว้ยมาก 
มีการนดัหมาย จดัคิว และการเล่ือนนดั อยา่ง
เป็นระบบ เหมาะสม 

4.13 .725 เห็นดว้ยมาก 

ระยะเวลารอคอยเหมาะสม 3.83 .773 เห็นดว้ยมาก 
รวมดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.08 .624 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.7  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.08 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .624 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.17 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก รองลงมาคือ 
ขั้นตอนการท างานเป็นล าดบั ชดัเจน เขา้ใจง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก และ 
ระบบการท างานบริการเหมาะสมตามเวลา และ มีการนดัหมาย จดัคิว และการเล่ือนนดั อย่างเป็น
ระบบ เหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.13 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ 

n=270 

ด้านหลกัฐานทางกายภาพ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 

สถานท่ีตั้งของตวัอาคารมีความเหมาะสม
ปลอดภยั 

4.18 .663 เห็นดว้ยมาก 

สถานท่ี บริเวณนัง่รอรับบริการ มี ลกัษณะ
เหมาะสม มีอากาศถ่ายเททีดี 

4.17 .706 เห็นดว้ยมาก 

ในหอ้งท าฟันมีความพร้อม เหมาะสมกบัการ
ท างาน เป็นสัดส่วน 

4.25 .743 
เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

หอ้งน ้า สะอาด สะดวก เหมาะสมและเพียงพอ 4.13 .740 เห็นดว้ยมาก 
หอ้ง supply (ลา้งเคร่ืองมือ  อบน่ึงฆ่าเช้ือ) 
สะอาด เหมาะสม 

4.10 .709 เห็นดว้ยมาก 

หอ้งเอกซเรย ์เป็นสัดส่วนเหมาะสม  ปลอดภยั 4.02 .795 เห็นดว้ยมาก 
รวมด้านหลกัฐานทางกายภาพ 4.14 .606 เห็นด้วยมาก 

  
จากตารางที่ 4.8  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.14 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .606 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ในห้องท าฟันมี
ความพร้อม เหมาะสมกบัการท างาน เป็นสัดส่วน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.25 อยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีตั้งของตวัอาคารมีความเหมาะสมปลอดภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.18 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก และ สถานท่ี บริเวณนัง่รอรับบริการ มี ลกัษณะเหมาะสม มีอากาศ
ถ่ายเททีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 การตัดสินใจเลอืกใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม  
 

จากการสอบถามเร่ืองการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกทันตกรรม โดยใช้
แบบสอบถามแบบมีตวัเลือก ประกอบดว้ย 8 ขอ้ค าถาม ไดข้อ้มูลสรุปดงัตารางท่ี 4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 ความถ่ี ร้อยละของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรม  

n=270 

สาเหตุทีต้่องการจัดฟัน ความถี่ ร้อยละ 
ฟันบนยืน่/ ฟันล่างยืน่ 116 43.0 
ฟันกดัคร่อม 7 2.6 
ฟันสบเปิด 11 4.1 
ฟันกดัเบ้ียว 11 4.1 
ฟันห่าง 46 17.0 
ฟันซอ้นเก/ บิดเบ้ียว 79 29.3 
ท่าน รู้จัก คลนิิกแห่งนีจ้ากไหน   
มีเพื่อน/ คนรู้จกั 103 38.1 
คนในครอบครัวแนะน า 45 16.7 
สัญจรผา่น 113 41.9 
ผา่นส่ือ เช่น โบร์ชวั อินเตอร์เน็ต 9 3.3 
ก่อนมาจัดฟันทีค่ลนิิกนี ้  
ท่านเคยมาใช้บริการทีค่ลินิกนีห้รือไม่ 

  

เคย 56 20.7 
ไม่เคย 214 79.3 
ผู้มีอทิธิพล และมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ   
ตวัเอง 143 53.0 
พอ่ แม่ 97 35.9 
ลูก หลาน 4 1.5 
แฟน เพื่อน 17 6.3 
คู่สมรส 9 3.3 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
n=270 

ท่านตัดสินใจจัดฟันทีน่ี่เพราะอะไร ความถี่ ร้อยละ 
ใกลบ้า้น /เดินทางสะดวก 157 58.1 
ราคาเหมาะสม 18 6.7 
คุณภาพของการบริการ 14 5.2 
ฝีมือทนัตแพทย ์ 24 8.9 
สถานท่ีดูดี สะอาด สะดวกสบาย 12 4.4 
มีคนแนะน ามา 45 16.7 
ท่านจะแนะน าคลนิิกแห่งนี ้แก่เพือ่น  
หรือญาติ ของท่านหรือไม่ 

  

บอกต่อแนะน า 264 97.8 
ไม่บอกต่อ ไม่แนะน า 6 2.2 
ท่านจะมาใช้บริการทันตกรรมอืน่ๆ 
ทีค่ลนิิกนีอ้กีหรือไม่ 

  

มาอีก 261 96.7 
ไม่มา 9 3.3 
ท่านมีความพงึพอใจในการใช้บริการทันตกรรม 
จัดฟันมากเพยีงใด 

  

ระดบั 5 113 41.9 
ระดบั 4 123 45.6 
ระดบั 3 27 10.0 
ระดบั 2 4 1.5 
ระดบั 1 3 1.1 

 
จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกทนั

ตกรรม  
1. สาเหตุที่ต้องการจัดฟัน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีฟันบนยื่น/ ฟันล่าง

ยื่น จ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาคือฟันซ้อนเก/ บิดเบ้ียว จ านวน 79 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.3 ฟันห่าง จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ฟันสบเปิด จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
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4.1 ฟันกดัเบ้ียว จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 และฟันกดัคร่อม จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 
ตามล าดบั   

2. ท่านรู้จักคลินิกแห่งนี้จากไหน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเพราะ
สัญจรผ่าน จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 รองลงมาคือ มีเพื่อน/ คนรู้จกั จ านวน 103 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.1 คนในครอบครัวแนะน า จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 และ ผ่านส่ือต่างๆ 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 

3. ก่อนมาจัดฟันที่คลินิกนี้  ท่านเคยมาใช้บริการที่คลินิกนี้หรือไม่ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่เคยมาใชบ้ริการ จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 และเคยใชบ้ริการ 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 ตามล าดบั  

4. ผู้มีอิทธิพล และมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือ พ่อแม่ จ  านวน 97 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.9 แฟน เพื่อน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และคู่สมรส จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.3 ตามล าดบั 

5. ท่านตัดสินใจจัดฟันที่น่ีเพราะอะไร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกจดั
ฟันท่ีน่ีเพราะ ใกล้บา้น เดินทางสะดวก จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 58 .1 รองลงมาคือมีคน
แนะน า จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 ฝีมือทนัตแพทย ์จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 ราคา
เหมาะสม จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 คุณภาพของการบริการ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.2 และสถานท่ีดูดิ สะอาดและสะดวกสบาย จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั 

6. ท่านจะแนะน าคลินิกแห่งนี้ แก่เพื่อน หรือญาติ ของท่านหรือไม่         พบว่าผูต้อบ 
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะบอกต่อแนะน า จ  านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 97.8 และไม่บอกไม่
แนะน า จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 

7. ท่านจะมาใช้บริการทันตกรรมอื่นๆที่คลินิกนี้อีกหรือไม่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ จะมาใช้บริการอีก จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 96.7 และไม่มาจ านวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 

8. ท่านมีความพงึพอใจในการใช้บริการทนัตกรรมจัดฟันมากเพยีงใด พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจในระดบั 4 จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 รองลงมา
คือพอใจระดบั 5 จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 ระดบั 3 จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
พอใจระดบั 2 จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และพอใจระดบั 1 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 
ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกคลินิกทนั
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ตกรรมจดัฟัน ตามตารางท่ี 4.9 วเิคราะห์การตดัสินใจได ้คือ ใกลบ้า้นเดินทางสะดวก 
 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ในการใช้บริการจัดฟันจาก
คลนิิกทนัตกรรม 

 
จากการสอบถามเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใช้

บริการคลินิกทนัตกรรม โดยใช้แบบสอบถามแบบมีตวัเลือก ประกอบด้วย 7Pได้ขอ้มูลสรุปดงั
ตารางท่ี 4.10 

 
ตารางท่ี 4.10  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจใช้บริการ
โดยรวม 
        การ

ตดัสินใจ 

ผลติภัณฑ์        .886** 
ราคา        .847** 
สถานที ่        .844** 
ส่งเสริม
การตลาด 

       .775** 

บุคลากร        .851** 
กระบวนการ        .881** 
กายภาพ        .866** 

 *มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05, **มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.10  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรมจดัฟันอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์ดงัน้ี 

1) ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.886, p=.000) 

2) ดา้นราคา พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 (r=.847, p=.000) 
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3) ดา้นสถานท่ี พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 (r=.844, p=.000) 

4) ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.775, p=.000) 

สถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.857, p=.000) 

6) ดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.881, p=.000) 

7) ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.866, p=.000) 

ผลการทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี  2  ตามตารางท่ี 4.10  วเิคราะห์ไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนที่ 5 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้
บริการจัดฟัน 
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ตารางท่ี 4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั
ฟัน จ าแนกตามเพศ 
 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกลบ้า้น / 
เดินทางสะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพของ 
การบริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี  
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคน
แนะน ามา 

ชาย 
ความถ่ี 26 3 2 3 3 9 46 
ร้อยละ 9.6% 1.1% 0.7% 1.1% 1.1% 3.3% 17.0% 

หญิง 
ความถ่ี 131 15 12 21 9 36 224 
ร้อยละ 48.5% 5.6% 4.4% 7.8% 3.3% 13.3% 83.0% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 

ร้อยละ 
58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0

% 

 X2=1.269, p=.938 
 
 จากตารางท่ี 4.11 เพศชายตดัสินใจใชบ้ริการเน่ืองจากใกลบ้า้น เดินทางสะดวกคิดเป็น
ร้อยละ 9.6 รองลงมาคือมีคนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 3.3 และ ราคาเหมาะสม ฝีมือทนัตแพทย ์
สถานท่ีดูดี เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 1.1 ตามล าดบั ในขณะท่ีเพศหญิงตดัสินใจใชบ้ริการเน่ืองจากใกล้
บา้น เดินทางสะดวก คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมาคือมีคนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 13.3 และฝีมือ
ทนัตแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 7.8 ตามล าดบั  
 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟัน จ าแนกตามเพศ ความสัมพนัธ์ไม่มีนัยส าคญัทาง
สถิติ (X2=1.269, p=.938) ท าใหพ้ิจารณาไดว้า่ เพศไม่มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4.12  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั
ฟัน จ าแนกตามอาย ุ
 การตัดสินใจใช้บริการ รวม 
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ใกลบ้า้น 
/เดินทางสะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพของ 
การบริการ 

ฝีมือ 
ทนัต
แพทย ์

สถานท่ีดูดี 
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคน
แนะน ามา 

10-15ปี ความถ่ี 15 2 0 1 2 7 27 
 ร้อยละ 5.6% 0.7% 0.0% 0.4% 0.7% 2.6% 10.0% 
16-20ปี ความถ่ี 56 6 4 8 4 13 91 
 ร้อยละ 20.7% 2.2% 1.5% 3.0% 1.5% 4.8% 33.7% 
21-25ปี ความถ่ี 27 3 3 8 1 12 54 
 ร้อยละ 10.0% 1.1% 1.1% 3.0% 0.4% 4.4% 20.0% 
26-30ปี ความถ่ี 31 5 5 6 3 2 52 
 ร้อยละ 11.5% 1.9% 1.9% 2.2% 1.1% 0.7% 19.3% 
31-40ปี ความถ่ี 28 2 1 1 0 9 41 
 ร้อยละ 10.4% 0.7% 0.4% 0.4% 0.0% 3.3% 15.2% 
มากกวา่ 
41 ปีข้ึนไป 

ความถ่ี 0 0 1 0 2 2 5 

 ร้อยละ 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.7% 0.7% 1.9% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=45.488, p=.007 
 
 จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 10-15 ปี ตดัสินใจใช้บริการเน่ืองจาก
ใกลบ้า้นมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.6 อายุ 16-20 ปี ตดัสินใจใช้บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็น
ร้อยละ 20.7 อายุ 21-25 ปี ตดัสินใจใช้บริการเน่ืองจากใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 10.0 อายุ 26 -30 ปี 
ตดัสินใจใชบ้ริการเน่ืองจากใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 10.4 และ อายุมากกวา่ 41 ปีข้ึนไป ตดัสินใจใช้
บริการเน่ืองจากมีคนแนะน ามาและสถานท่ีดูดี เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั 
 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์ 
กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟัน จ าแนกตามอายุ ความสัมพนัธ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
(X2=45.488, p=.007) ท าใหพ้ิจารณาไดว้า่ อายมีุส่วนท าใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.13  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกล้บ้าน/ 
เดนิทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี 
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคน
แนะน า
มา 

โสด ความถ่ี 121 13 9 19 10 36 208 
 ร้อยละ 44.8% 4.8% 3.3% 7.0% 3.7% 13.3% 77.0% 
สมรส ความถ่ี 34 5 5 4 2 8 58 
 ร้อยละ 12.6% 1.9% 1.9% 1.5% 0.7% 3.0% 21.5% 
หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

ความถ่ี 1 0 0 0 0 1 2 

 ร้อยละ 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.7% 
แยกกนัอยู ่ ความถ่ี 1 0 0 1 0 0 2 
 ร้อยละ 0.4% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 0.7% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=9.152, p=.869 
 
 จากตารางท่ี 4.13 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดตดัสินใจใช้บริการ
เน่ืองจากใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 44.8 ผูท่ี้มีสถานภาพสมรสตดัสินใจใช้บริการเน่ืองจาก 
ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 12.6 ผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง ตดัสินใจใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกล้
บา้นและมีคนแนะน า เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 0.4 และผูท่ี้มีสถานภาพแยกกนัอยู ่ตดัสินใจใช้
บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้นและฝีมือทนัตแพทยเ์ท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 0.4 ตามล าดบั 
 เม่ือพิจารณาดา้นความสัมพนัธ์พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน จ าแนกตามสถานภาพสมรส ความสัมพนัธ์
ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (X2=9.152, p=.869) ท าให้พิจารณาไดว้า่ สถานภาพสมรสมีส่วนท า
ใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.14  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั
ฟัน จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกลบ้า้น / 
เดินทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี 
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคนแนะน า
มา 

ประถม 
ศึกษา 

ความถ่ี 1 0 2 0 0 0 3 

 ร้อยละ 0.4% 0.0% 0.7% 0.0% 0.0% 0.0% 1.1% 
มธัยมศึกษา 
ตอนตน้ 

ความถ่ี 16 2 1 3 3 6 31 

 ร้อยละ 5.9% 0.7% 0.4% 1.1% 1.1% 2.2% 11.5% 
มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย 

ความถ่ี 56 6 6 10 3 16 97 

 ร้อยละ 20.7% 2.2% 2.2% 3.7% 1.1% 5.9% 35.9% 
ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ความถ่ี 23 0 0 1 1 3 28 

 ร้อยละ 8.5% 0.0% 0.0% 0.4% 0.4% 1.1% 10.4% 
ปริญญาตรี ความถ่ี 55 10 5 9 5 19 103 
 ร้อยละ 20.4% 3.7% 1.9% 3.3% 1.9% 7.0% 38.1% 
สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

ความถ่ี 6 0 0 1 0 1 8 

 ร้อยละ 2.2% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.4% 3.0% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=38.266, p=.044 
 
 จากตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัประถมศึกษา มีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเน่ืองจาก คุณภาพการบริการ คิดเป็นร้อยละ 0.7 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนตน้ มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 5.9 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 20.7 ผูท่ี้มี
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 
8.5 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 
20.4 และผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น 
คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
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 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจใช้บริการจัดฟัน จ าแนกตามระดับการศึกษา ความสัมพนัธ์มี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (X2=38.266, p=.044) ท าให้พิจารณาไดว้า่ ระดบัการศึกษามีส่วนท า
ใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
ตารางท่ี 4.15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั

ฟัน จ าแนกตามอาชีพ 
 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกลบ้า้น  
/เดินทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี  
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคน
แนะน ามา 

นกัเรียน  
นิสิต นกัศึกษา 

ความถ่ี 
74 8 7 13 5 25 132 

 ร้อยละ 27.4% 3.0% 2.6% 4.8% 1.9% 9.3% 48.9% 
ลูกจา้ง  
พนกังานบริษทั 

ความถ่ี 
48 4 4 6 4 11 77 

 ร้อยละ 17.8% 1.5% 1.5% 2.2% 1.5% 4.1% 28.5% 
รับราชการ 
 พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

ความถ่ี 4 1 0 1 2 3 11 

 ร้อยละ 1.5% 0.4% 0.0% 0.4% 0.7% 1.1% 4.1% 
คา้ขาย  
ธุรกิจส่วนตวั 

ความถ่ี 
23 4 2 4 0 3 36 

 ร้อยละ 8.5% 1.5% 0.7% 1.5% 0.0% 1.1% 13.3% 
อ่ืนๆ ความถ่ี 8 1 1 0 1 3 14 
 ร้อยละ 3.0% 0.4% 0.4% 0.0% 0.4% 1.1% 5.2% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=15.129, p=.769 
  

จากตารางท่ี 4.15 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนักเรียน นักศึกษา มีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 27.4 ผูท่ี้มีอาชีพลูกจา้ง พนักงานบริษทั มีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 17.8 ผูท่ี้มีอาชีพรับราชการ พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 1.5 ผูท่ี้มีอาชีพคา้ขาย มี
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 8.5 และอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่แม่บา้น มี
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การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟัน จ าแนกตามอาชีพ ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทาง
สถิติ (X2=15.129, p=.769) ท าใหพ้ิจารณาไดว้า่ อาชีพไม่มีส่วนท าใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 
ตารางท่ี 4.16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั

ฟัน จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกลบ้า้น / 
เดินทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี  
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคนแนะน า
มา 

ยงัไม่มีรายได ้ ความถ่ี 67 8 5 8 5 23 116 
 ร้อยละ 24.8% 3.0% 1.9% 3.0% 1.9% 8.5% 43.0% 
ต ่ากวา่  
15,000บาท 

ความถ่ี 
27 1 4 6 2 10 50 

 ร้อยละ 10.0% 0.4% 1.5% 2.2% 0.7% 3.7% 18.5% 
15,000- 
30,000บาท 

ความถ่ี 
46 6 3 7 2 9 73 

 ร้อยละ 17.0% 2.2% 1.1% 2.6% 0.7% 3.3% 27.0% 
30,001- 
50,000บาท 

ความถ่ี 
8 2 1 1 2 3 17 

 ร้อยละ 3.0% 0.7% 0.4% 0.4% 0.7% 1.1% 6.3% 
50,001- 
100,000บาท 

ความถ่ี 
8 1 1 1 0 0 11 

 ร้อยละ 3.0% 0.4% 0.4% 0.4% 0.0% 0.0% 4.1% 
100,001 บาท 
ข้ึนไป 

ความถ่ี 
1 0 0 1 1 0 3 

 ร้อยละ 0.4% 0.0% 0.0% 0.4% 0.4% 0.0% 1.1% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=22.152, p=.627 
 
 จากตารางท่ี 4.16  ผูต้อบแบบสอบถามท่ียงัไม่มีรายได ้มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
เน่ืองจาก ใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 24.8 ผูที้มีรายได้ ต ่ากว่า 15,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเน่ืองจาก ใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 10.0 ผูท่ี้มีรายได้ 15,000-30,000 บาท มีการตดัสินใจ
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เลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 17.0 ผูท่ี้มีรายได้ 30,001 -50,000 บาท มีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 3.0 ผูท่ี้มีรายได ้50,001 -100,000 บาท มี
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 3.0 และรายได ้100,0001 บาทข้ึนไป 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น ฝีมือทนัตแพทยแ์ละสถานท่ีดูดี เท่ากนั คิดเป็นร้อย
ละ 0.4 ตามล าดบั 
 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญั
ทางสถิติ  (X2=22.152, p=.627) ท าใหพ้ิจารณาไดว้า่ รายไดไ้ม่มีส่วนท าใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั

ฟัน จ าแนกตามพาหนะ 
 การตัดสินใจใช้บริการ 

รวม 
ใกล้บ้าน / 
เดนิทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะส
ม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี  
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคนแนะน า
มา 

เดิน ความถ่ี 14 0 0 0 4 0 18 
 ร้อยละ 5.2% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5% 0.0% 6.7% 
จกัรยาน ความถ่ี 3 0 1 0 1 0 5 
 ร้อยละ 1.1% 0.0% 0.4% 0.0% 0.4% 0.0% 1.9% 
รถจกัรยาน 
ยนต ์

ความถ่ี 
39 1 1 5 2 11 59 

 ร้อยละ 14.4% 0.4% 0.4% 1.9% 0.7% 4.1% 21.9% 
รถโดยสาร 
ประจ าทาง 

ความถ่ี 
29 6 6 6 2 14 63 

 ร้อยละ 10.7% 2.2% 2.2% 2.2% 0.7% 5.2% 23.3% 
รถยนต ์ ความถ่ี 72 11 6 13 3 20 125 
 ร้อยละ 26.7% 4.1% 2.2% 4.8% 1.1% 7.4% 46.3% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 
ร้อยละ 58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0% 

 X2=40.190, p=.005 
 
 จากตารางท่ี 4.17 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีเดินทางดว้ยการเดิน มีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกล้บ้าน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ผูท่ี้เดินทางด้วยจกัรยาน มีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 1.1 ผูท่ี้เดินทางดว้ยรถจกัรยานยนต ์มีการตดัสินใจ
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เลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 14.4 ผูท่ี้เดินทางดว้ยรถโดยสารประจ าทาง มีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกล้บ้าน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และเดินทางด้วยรถยนต์ มีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 26.7 ตามล าดบั 
 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟัน จ าแนกตามพาหนะในการเดินทาง ความสัมพนัธ์มี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (X2=40.190, p=.005) ท าให้พิจารณาไดว้า่ พาหนะมีส่วนท าให้
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
ตารางท่ี 4.18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดั

ฟัน จ าแนกตามช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
 การตัดสินใจใช้บริการ 

 
รวม 

ใกลบ้า้น  
/เดินทาง
สะดวก 

ราคา 
เหมาะสม 

คุณภาพ 
ของการ
บริการ 

ฝีมือ 
ทนัตแพทย ์

สถานท่ีดูดี  
สะอาด 
สะดวกสบาย 

มีคน
แนะน ามา 

10.00-13.00น. ความถ่ี 22 5 1 1 1 8 38 
 ร้อยละ 8.1% 1.9% 0.4% 0.4% 0.4% 3.0% 14.1% 
13.01-16.00น. ความถ่ี 34 3 7 10 2 17 73 
 ร้อยละ 12.6% 1.1% 2.6% 3.7% 0.7% 6.3% 27.0% 

16.01-19.00น. ความถ่ี 94 10 5 11 8 20 148 
 ร้อยละ 34.8% 3.7% 1.9% 4.1% 3.0% 7.4% 54.8% 
19.01น. ข้ึน
ไป 

ความถ่ี 
7 0 1 2 1 0 11 

 ร้อยละ 2.6% 0.0% 0.4% 0.7% 0.4% 0.0% 4.1% 

รวม 
ความถ่ี 157 18 14 24 12 45 270 

ร้อยละ 
58.1% 6.7% 5.2% 8.9% 4.4% 16.7% 100.0

% 

 X2=22.459, p=.096 
 
 จากตารางท่ี 4.18 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีมีช่วงเวลาในการใช้บริการ 10.00-
13.00น. มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 8.1 ผูท่ี้ใช้บริการเวลา 
13.01-16.00น. มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 12.6 ผูท่ี้ใชบ้ริการ
เวลา 16.01-19.00น. มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 34.8 และผูท่ี้
ใชบ้ริการเวลา 19.01น. ข้ึนไป มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 2.6 
ตามล าดบั 
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 เม่ือพิจารณาด้านความสัมพนัธ์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน จ าแนกตามช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ความสัมพนัธ์
ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (X2=22.459, p=.096) ท าให้พิจารณาไดว้า่ ช่วงเวลาการใชบ้ริการไม่มีส่วน
ท าใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี  3  ตามตารางท่ี 4.11 – 4.18  วิเคราะห์ ความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของผูรั้บบริการจาก
คลินิกทนัตกรรมในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี สรุปไดว้่ามี  3 อย่างคือ  อายุ  ระดบั
การศึกษา และพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 

ส่วนที ่6 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบวา่ ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่เหมาะสมดี มีเพียงเล็กนอ้ย
ท่ีควรปรับปรุง และมีปัญหาเล็กนอ้ยคือการตรงต่อเวลาและควรมีการบริการแบบครบวงจร 
 ดา้นราคา (Price) พบวา่ ส่วนใหญ่เห็นวา่เหมาะสม มีบา้งท่ีมีความคิดเห็นวา่ควรมีราคา
ถูกกวา่น้ี  และมีขอ้เสนอแนะใหบ้างท่ีรับช าระจากบตัรเครดิต เป็นตน้ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบวา่ ส่วนใหญ่คิดเห็นวา่ใกลบ้า้น อยูใ่นชุมชน
แต่ควรปรับปรุงเร่ืองการอ านวยสะดวกเร่ืองท่ีจอดรถใหม้ากกวา่น้ี 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบวา่ ส่วนใหญ่คิดเห็นวา่เหมาะสมดีแลว้ แต่
ควรมีการปรับปรุงเร่ืองส่ือโฆษณาเพิ่มมากข้ึน รวมทั้งส่ือทางอินเตอร์เน็ต 
 ดา้นบุคลากร (People) พบว่า ส่วนใหญ่เหมาะสมดีแลว้ แต่ควรปรับปรุงเร่ืองจ านวน
พนกังานตอ้นรับ และความสุภาพของทนัตแพทย ์ 
 ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) พบวา่ ส่วนใหญ่เห็นวา่เหมาะสมดี มีบางคร้ังท่ี
ตอ้งรอนานเกินไป แต่มีล าดบัในการใหบ้ริการชดัเจน 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบว่า ส่วนใหญ่เห็นว่าเหมาะสมดี 
จ านวนท่ีนัง่เพียงพอ สถานท่ีสะดวกสบาย สวยงามน่าใชบ้ริการ 



 

 

บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
   จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
คลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
1) ศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม 2) ศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม และ 3) ศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการจดัฟันของ
ประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ผูว้จิยัขอสรุปผล อภิปรายผล 
และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา  
 
  จากการศึกษาเร่ือง จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกคลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
สามารถสรุปผลตามผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั้ง 5 ส่วนดงัน้ี 
 
  1.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
   จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผล
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 มีอายุ 16-20 
ปีมากท่ีสุด จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน 208 คน คิดเป็น
ร้อยละ 77.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 มีอาชีพ
นกัเรียน นกัศึกษามากท่ีสุด จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 ยงัไม่มีรายไดม้ากท่ีสุด จ านวน 116 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 ใชพ้าหนะรถยนตม์ากท่ีสุด จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 และส่วน
ใหญ่ใชบ้ริการเวลา 16.01-19.00น. จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 ตามล าดบั 
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  1.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
   จากการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ผลพบวา่ 
   1)  ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และบริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .567 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
การนดัหมายรักษาอยา่งต่อเน่ือง เหมาะสม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.28 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 
 2)  ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 มีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .680 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ สามารถแบ่งจ่ายค่ารักษาเป็นงวดๆได้
ตามความเหมาะสม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.25 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3)  ดา้นสถานท่ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มี
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .588 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ท่ีตั้งคลินิกมีความเหมาะสม ใกล้
บา้น มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เท่ากบั 4.26 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 4)  ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .588 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ป้าย
ประชาสัมพนัธ์ เหมาะสม ชดัเจน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 3.95 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
 5)  ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.29 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .663 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความน่าเช่ือถือของทนัต
แพทยจ์ดัฟัน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.44 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 6)  ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .624 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.17 อยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมาก 
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 7)  ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านหลกัฐานทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .606 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
ในหอ้งท าฟันมีความพร้อม เหมาะสมกบัการท างาน เป็นสัดส่วน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.25 อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 
  1.3  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรม  
   จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ผลพบวา่ 
   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีฟันบนยื่น/ ฟันล่างยื่น จ  านวน 116 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเพราะสัญจรผ่าน จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.9 ซ่ึงไม่เคยมาใช้บริการ จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 และเคยใชบ้ริการ จ านวน 56 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.7 ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 143 คน 
คิดเป็นร้อยละ 53.0 โดยเลือกจดัฟันท่ีน่ีเพราะ ใกลบ้า้น เดินทางสะดวก จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อย
ละ 58.1 และคิดว่าจะบอกต่อแนะน า จ  านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 97.8 และไม่บอกไม่แนะน า 
จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดับ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะมาใช้บริการอีก 
จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 96.7 และไม่มาจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ส่วนดา้นความพึง
พอใจ ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในระดบั 4 จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 ตามล าดบั 
        
  1.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใช้บริการจดัฟันจาก
คลินิกทนัตกรรม   
   จากการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใช้
บริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลพบวา่ 
   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกด้านมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรมจดัฟัน เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
   1)  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่า มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.886, p=.000) 

  2)  ดา้นราคา พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 (r=.847, p=.000) 
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   3)  ดา้นสถานท่ี พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 (r=.844, p=.000) 
   4) ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.775, p=.000) 

5)  ดา้นบุคลากร พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 (r=.857, p=.000) 

6)  ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.881, p=.000) 

7)  ด้านหลักฐานทางกายภาพ พบว่า มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r=.866, p=.000) 
 
  1.5  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการ
จดัฟัน  
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลพบวา่ 
 1) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามเพศ ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (X2=1.269, p=.938) 
 2)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามอาย ุความสัมพนัธ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (X2=45.488, p=.007) 
 3)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามสถานภาพสมรส ความสัมพนัธ์ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ (X2=9.152, 
p=.869) 
 4)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามระดบัการศึกษา ความสัมพนัธ์มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (X2=
38.266, p=.044) 
 5)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามอาชีพ ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (X2=15.129, p=.769) 
 6)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (X2=22.152, p=.627) 
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 7)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามพาหนะในการเดินทาง ความสัมพนัธ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
(X2=40.190, p=.005) 
 8)  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการจดัฟัน จ าแนกตามช่วงเวลาในการใช้บริการ ความสัมพนัธ์ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ (X2=
22.459, p=.096) 
 

2. อภิปรายผล 
 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลขา้งตน้สามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 
 

2.1  อภิปรายผลตามวตัถุประสงคท่ี์ 1 เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของ
ประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีฟันบนยื่น/ ฟันล่างยื่น จ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก
เพราะสัญจรผ่าน จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 ซ่ึงไม่เคยมาใช้บริการ จ านวน 214 คน คิด
เป็นร้อยละ 79.3 และเคยใช้บริการ จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 ตามล าดับ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 โดยเลือกจดัฟัน
ท่ีน่ีเพราะ ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 58.1 และคิดว่าจะบอกต่อ
แนะน า จ  านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 97.8 และไม่บอกไม่แนะน า จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 
ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะมาใช้บริการอีก จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 96.7 
และไม่มาจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ส่วนด้านความพึงพอใจ ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจใน
ระดบั 4 จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดดา้นพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคตามหลกั 6Ws1H คือ 1) ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is Target Market?) 2)  ตลาดซ้ือ
อะไร (What Does The Market Buy?) 3)   ท าไมจึงซ้ือ (Why Does The Market Buy?) 4) ใครมีส่วน
ร่วมในการซ้ือ (Who Participates in The Buying?) 5) ซ้ือเม่ือใด (When Does The Market Buy?) 6) 
ซ้ือท่ีไหน (Where Does The Market Buy?) และ 7) ซ้ืออยา่งไร (How Does The Market Buy?) 
เน่ืองจากจากกลุ่มตวัอยา่งน้ี พบวา่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง และตดัสินใจเลือกเพราะสถานท่ีใกล้
บา้นและยงัคิดวา่จะแนะน าผูอ่ื้นใหม้าใชบ้ริการอีก รวมถึงมีความพอใจค่อนขา้งมาก ท าให้พิจารณา
ได้ว่าการน าแนวคิดด้านการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมาประยุกต์ใช้นั้น สามารถท าได้และ
สามารถน าไปใชไ้ดจ้ริงและมีประสิทธิภาพเป็นอยา่งดี  
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2.2  อภิปรายผลตามวตัถุประสงค์ท่ี 2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ในการใช้บริการจดัฟันจากคลินิกทนัตกรรม จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปได้ว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการคลินิกทนัตกรรมจดั
ฟันอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบว่า แนวทางการด าเนินงานของคลิกนิกทนัตกรรม
สอดคลอ้งกบัองคป์ระกอบของแนวคิดส่วนประสมการตลาดอยา่งครบถว้นจึงท าให้ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาดนั้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสามารถอภิปรายในแต่ละ
ปัจจยัคือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์การให้บริการจดัฟันควรมีการพฒันาคุณภาพการ
ใหบ้ริการใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จึงจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการได ้2) ดา้น
ราคา เน่ืองจากการให้บริการจดัฟันเป็นบริการท่ีมีค่าใชจ่้ายเป็นมาตรฐาน แต่อย่างไรก็ตามในบาง
คลินิกก็มีการแข่งขนักนัดา้นราคา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจเลือกใช้บริการจากราคาได ้3) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงก็คือสถานท่ีตั้ง ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้ใกลท่ี้พกัอาศยัของผูบ้ริโภค จึงท า
ใหมี้ส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากบางคลินิกมี
การน าเสนอการส่งเสริมการตลาดท่ีต่างกนัไป มีการแข่งขนักนัจึงท าให้ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจจาก
การส่งเสริมการตลอดท่ีทางคลินิกน าเสนอได ้5) ดา้นบุคลากร เน่ืองจากคลินิกจดัฟันเอกชนส่วน
ใหญ่บุคลากรมีคุณภาพเป็นมาตรฐานเท่าเทียมกนัในแต่ละคลินิก แต่ยงัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการอาจยึดติด
กับทันตแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญหรือจากการแนะน าของบุคคลใกล้ชิด ดังนั้น จึงท าให้ส่วนประสม
การตลาดดา้นบุคลากรจึงมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ 6) ดา้นกระบวนการให้บริการ เน่ืองจาก
ความเป็นมาตรฐานของคลินิกเอกชนจึงท าใหคุ้ณภาพและความพอใจของผูใ้ชบ้ริการอยูใ่นระดบัสูง
เป็นปกติ แต่อย่างไรก็ตามด้วยการแข่งขนัท่ีสูงของการบริการจดัฟันจึงท าให้แต่ละคลินิกมีการ
พฒันากระบวนการการใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง จึงท าให้มีความส าคญัต่อการตดัสินใจ และ 7 ) ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ แมว้า่ลกัษณะภายนอกของคลินิกจะมีความน่าสนใจและดึงดูดผูใ้ชบ้ริการเป็น
อย่างดี แต่พบว่าคลินิกเอกชนในหลายๆท่ี มกัจะมีลักษณะการตกแต่งและการน าเสนอคลินิก
คลา้ยๆกนั แต่ในบางคลินิกก็มีการตกแต่งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหต้รงใจผูใ้ชบ้ริการ 
 

2.3  อภิปรายผลตามวตัถุประสงคท่ี์ 3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปไดว้า่ อายุ ระดบั
การศึกษาและพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ซ่ึง
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สอดคลอ้งกบัการศึกษาของปิยมาศ  จ  ารัสธนสาร (2553) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจของผูรั้บบริการในการเลือกใช้บริการสุขภาพแผนกผูป่้วยนอกโรงพยาบาลศรีสะ
เกษ จงัหวดัศรีสะเกษ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ รายได ้ การศึกษา และ ภูมิล าเนา  
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ เช่นเดียวกบัการศึกษาของ นนัทิดา มชัฌิม (2553) การตดัสินใจใช้
บริการจัดฟันของประชาชนจากคลินิกทันตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน ท าให้
พิจารณาไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลในหลายๆดา้น มีความส าคญัทางท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการได ้
ซ่ึงจากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 16-20 ปี มีการใชบ้ริการมากท่ีสุด ในขณะท่ีอาย ุ
41 ปีข้ึนไป มีการใช้บริการนอ้ยสุด ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการเน่ืองจากใกลบ้า้นมาก
ท่ีสุด เน่ืองจากบุคคลกลุ่มน้ียงัตอ้งพึ่งภาระค่าใชจ่้ายจากผูป้กครอง ดงันั้นจึงมีการเลือกใชบ้ริการท่ี
ใกลบ้า้นเพื่อสะดวกในการรับส่งของผูป้กครอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพาหนะท่ีเดินทางมาใชบ้ริการโดย
พบว่าใช้รถยนต์ส่วนตวัมากท่ีสุด และเลือกใช้บริการใกล้บา้นมากท่ีสุดเช่นเดียวกนั นอกจากน้ี
ระดบัการศึกษายงัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพบวา่ระดบัการศึกษามธัยม
ตอนปลายมากท่ีสุดและเลือกใชบ้ริการเพราะใกลบ้า้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอ่ืน
ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ เช่น ช่วงเวลาท่ีใช้บริการโดยพบว่ามีความหลากหลายใน
ช่วงเวลาการใช้บริการเป็นตน้ จึงสรุปไดว้่าปัจจยัส่วนบุคคลในหลายๆดา้นมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการสรุปและอภิปรายผลขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะต่อการศึกษาในคร้ังน้ีเป็น 2 
ประเด็นคือ ข้อเสนอแนะต่อการศึกษาในคร้ังน้ีและข้อเสนอแนะต่อการศึกษาในอนาคต 
รายละเอียดมีดงัน้ี 
 

3.1 ขอ้เสนอแนะต่อการศึกษาในคร้ังน้ี 
1)  ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย  

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในเชิงนโยบาย โดยให้คลินิกมี
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพิ่มเติมโดยน าหลกั 6Ws1H มาประยุกต์ใช้ให้ครบถว้นทุกดา้น 
เน่ืองจากแนวคิดส่วนประสมการตลาดนั้น อาจเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืน หรือผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถปรับเปล่ียนกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และสถานท่ีได ้แต่เน่ืองจากคลินิกจดัฟันเป็นผลิตภณัฑ์
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ด้านบริการ การปรับเปล่ียนในลกัษณะของแนวคิดส่วนประสมการตลาดนั้น อาจไม่เหมาะสม
เท่าท่ีควร แต่เพื่อให้ผลิตภณัฑ์และการบริการของคลินิกเป็นท่ีรู้จกัและเพื่อให้เพิ่มจ านวนผูม้าใช้
บริการไดน้ั้น การน าหลกั 6Ws1H จะท าให้คลินิกสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ละจะ
สามารถน าไปปรับเปล่ียนในเชิงนโยบายของคลินิกได ้ในอนาคตเป็นอยา่งดี  

2)  ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติั 
จากผลการศึกษาท าให้ทราบว่า  อายุ  ระดับการศึกษาและพาหนะ มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะให้คงการให้บริการกบั
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 16-20 ปี และพฒันาหรือจดัพื้นท่ีท่ีจอดรถยนตใ์ห้เหมาะสมต่อความตอ้งการ 
ในขณะท่ีกลุ่มช่วงอายอ่ืุนๆ อาจมีการประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้ดี ของการจดัฟันในช่วงอายุนั้นๆ หรือมี
การส่งเสริมการตลาดใหก้บักลุ่มช่วงอายอ่ืุน หรือระดบัการศึกษาอ่ืน เพื่อให้มีกลุ่มผูใ้ชบ้ริการท่ีเพิ่ม
มากข้ึนไดอ้นาคต 
 

3.2  ขอ้เสนอแนะต่อการศึกษาในอนาคต 
 จากการศึกษาในคร้ังน้ี  ผู ้วิจ ัยได้ท าการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างท่ี เป็น
ผูใ้ช้บริการของคลินิกจดัฟันในปัจจุบนั เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกใช้บริการ แต่
อย่างไรก็ตาม การศึกษาในอนาคตอาจมีการปรับเปล่ียนกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มท่ีสัญจรไปมาใน
บริเวณนั้น หรืออาจเก็บขอ้มูลกบักลุ่มท่ีเป็นช่วงอายุท่ีสนใจใชบ้ริการจดัฟันแต่ยงัไม่ไดใ้ช้บริการ
เพื่อศึกษาถึงแนวโน้มต่อการตดัสินใจ โดยอาจน าหลกัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและหลกัส่วนประสม
การตลาดมาผสมผสานกนัเพื่อให้การศึกษามีคุณภาพและเหมาะสมมากท่ีสุด และอาจปรับเปล่ียน
สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นขั้นสูงมากข้ึนเช่นการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบโลจิสติกส์ 
(Multiple Logistic Regression) เป็นตน้ 
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78 

บรรณนานุกรม 
 
 
กนกวรรณ  พฒันกิจจารักษ ์ (2555)  “ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ในการตดัสินใจของ  ผูม้ารับ

บริการ ทนัตกรรมในโรงพยาบาลพยหุะคีรี  จงัหวดันครสวรรค”์  วจิยัระดบั
บณัฑิตศึกษามหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

กองการประกอบโรคศิลป์, กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข (2552) แนว
ทางการตรวจมาตรฐานคลินิกทันตกรรม ฉบบัปรับปรุง และพฒันาคร้ังท่ี 2 ส านกังาน
กิจการโรงพิมพอ์งคก์ารสงเคราะห์ทหารผา่นศึก 

จนัทนา  รักษ์นาค  (2556)  “ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการโรงพยาบาล  
ขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานคร”  คณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บธ.บ.) สถาบนั   
การจดัการปัญญาภิวฒัน์  จงัหวดันนทบุรี 

ฉตัยาพร  เสมอใจ (2545)  (2550)  พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร  ซีเอด็ยเูคชัน่   
ชูชยั  เทพสาร (2546:8) ,(2546:9) (อา้งอิงจาก Harison.  1970. Management and organizations.)  
ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ  (2547), (2549)  การตลาดบริการ  กรุงเทพมหานคร  ซีเอด็ยเูคชัน่ 
ทินรัตน์  ปราบประชาต  (2553)  “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช ้

บริการศูนยส่์งเสริมสุขภาพโรงพยาบาลกรุงเทพภูเก็ต ” ภาคนิพนธ์บณัฑิตวิทยาลยั 
มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 

ธญัธรณ์  ศุภธนาทรัพย ์(2552) “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองนครปฐม” วิทยานิพนธ์ปริญญา    
บริหารธุรกิจมหาบณัทิต  สาขาการตลาด  มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 

นะภา  สุวรรณกุล (2551) “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทาง   
การแพทยเ์พื่อตรวจสุขภาพประจ าปีของพนักงานโรงงานอุตสาหกรรมในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ”  จงัหวดัล าพนู เชียงใหม่  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่   

นพวรรณ  สุทธิสวา่ง  (2555)  “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกรับบริการ
โรงพยาบาลชลลดา จังหวดันนทบุรี” การศึกษาค้นคว้าอิสระ มหาวิทยาลัย             
สุโขทยัธรรมาธิราช 

นนัทิดา  มชัฌิม  (2553)  การตัดสินใจใช้บริการจัดฟันของประชาชนจากคลินิกทันตกรรม ในเขต
อ าเภอเมือง  จังหวดัสุราษฎร์ธานีจังหวดัสุราษฎร์ธานี  สุราษฎร์ธานี   มหาวิทยาลยัราช
ภฏัสุราษฎร์ธานี  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/87


79 

เบญจมาศ  มาพบสุข  (2550) “กลยุทธ์การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการโรงพยาบาลเอกชน”     
วทิยานิพนธ์ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต   

ปิยมาศ  จ ารัสธนสาร  (2553), (2554)  “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัการ
เลือกใช้บริการสุขภาพ แผนกผูป่้วยนอกโรงพยาบาลศรีสะเกษ จงัหวดัศรีสะเกษ”   
วิทยานิพนธ์สาธารณสุขศาสตรมหาบณัทิต แขนงวิชาสาธารณสุขศาสตร์ สาขาวิชา
วทิยาศาสตร สุขภาพ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ผกาวรรณ  มณีวงษ ์ (2550) “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริการคลินิกดูแลรักษาผิวพรรณและ   
ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การคน้ควา้แบบอิสระเศรษฐศาสตร์
มหาบณัฑิต  สถาบนัพฒันบริหารศาสตร์นิดา   

ฟิลิป  คอตเลอร์ (2547) การจัดการการตลาด  (แปลจาก Marketing Management โดย ยงยุทธ         
ฟูพงศศิ์ริพนัธ์และคนอ่ืนๆ) กรุงเทพมหานคร โรงพิมพเ์อช.เอน็.กรุ๊ป. 

มนชยั  ตรีสุข  (2550) “ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการบิวต้ี เชฟ นิวล่ีไลน์”  
วิทยานิพนธ์  ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัญทิต สาขาการจัดการทั่วไป          
มหาวทิยาลยัราชภฎั พระนคร 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ  (2541)  การบริการการตลาดยุคใหม่  กรุงเทพมหานคร โรงพิมพธี์ระ
ฟิลม์และไซเทก็ซ์ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ ( 2541)  พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร ส านกัพิมพพ์ฒันา
ศึกษา 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (2545), (2546)  การบริหารการตลาดยุคใหม่  กรุงเทพมหานคร  ส านกัพิมพ์
ธรรมสาร 

ศิวารัตน์ ณ  ปทุม และคณะ (2550) พฤติกรรมผู้บริโภคขั้นสูง  กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพโ์อเช่ียน
บุค๊มาร์ท  

สิรวชิญ ์ บริพนธกุล  (2551)  “ปัจจยัส่วนผสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อชาวต่างชาติในการเลือกใช้
บริการทนัตกรรม ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ” วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิตสาขา  การบริหารธุรกิจ  มหาวยิาลยัเชียงใหม่  

เสรี  วงษม์ณฑา (2542) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์   
สันทนา  จึงศิรกุลวทิย ์ (2551)  “การจดับริการรักษาพยาบาล ตามส่วนประสมการตลาดบริการ ของ 

ตึกในโรงพยาบาลศรีสะเกษตามการรับรู้ของผูป่้วย” วทิยานิพนธ์ปริญญา
สาธารณสุขศาสตรมหา  บณัฑิตสาขาวชิาวทิยาศาสตร์สุขภาพ
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช    



80 

สมวงศ ์ พงศส์ถาพร  (2550)  เคลด็ไม่ลับการตลาดบริการ  กรุงเทพมหานคร ซีเอด็ยเูคชัน่ 

“หนงัสือรอบรู้เร่ืองจดัฟันสมาคมทนัตแพทยจ์ดัฟันแห่งประเทศไทย 11 กนัยายน   2552”  สืบคน้
ในคืนวนัท่ี 25 พฤษภาคม 2557 จาก www.thaiortho.org 

อธิพรรณ  นวมกระจ่าง  (2554) “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกแพทยข์องประชาชนใน
จงัหวดัปทุมธานี”  การคน้ควา้แบบอิสระ มหาวทิยาลยัราชมงคลธญับุรี   

อรุณี  เนตตกุล (2550) ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อประชาชน  ในการเลือกสถานพยาบาล  
เอกชนบริการด้านทันตกรรม  ในเขตเมือง  จงัหวดัเชียงราย 

อภินันท์  จนัตะนี (2547:18)  “การใช้แนวคิดและทฤษฎีเพื่ออา้งอิงในการท าวิจยัทางธุรกิจ”
โครงการ MBA จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยัBernard, H. Booms & Mary Jo Bitner  
(2549)  สามประสานเพ่ือบริการเป็นเล  กรุงเทพมหานคร  ซีเอด็ยเูคชัน่ 

Kotler  Philip (2003) Marketing Management. New Jersey : Prentice-Hall. Parasuraman, A., Zeithaml, V.A and 
Berry, L. (1994). Delivering Quality Service, Balancing Customer Perception and Expectation. 
New York : The Free.  

 

http://www.thaiortho.org/


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



82 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ก 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจพิจารณาเคร่ืองมือ IOC 
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รายนามผู้เช่ียวชาญในการตรวจพจิารณาเคร่ืองมอื 
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การหาค่าความเที่ยงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
การตรวจสอบความสอดคล้องของข้อค าถามกบัจุดประสงค์รายบุคคล 

โดยใช้สูตร  IOC  =    £X 
           N 
IOC คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์
      (Index of Item- Objective Congruence) 
£X คือ ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
N คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
   

 
 

ขอ้ค าถาม
ท่ี 

คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี €x IOC 
1 2 3 

1 1 1 1 1 3 1 
 2 1 1 1 3 1 
 3 1 1 1 3 1 
 4 1 1 1 3 1 
 5 1 1 1 3 1 
 6 1 1 0 2 0.67 
 7 1 1 1 3 1 
 8 1 1 1 3 1 
2 9 1 1 1 3 1 
 10 1 1 1 3 1 
 11 1 1 1 3 1 
 12 1 1 1 3 1 
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จุดประสงค ์
ท่ี 

ขอ้ค าถาม
ท่ี 

คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี €x IOC 
1 2 3 

 13 1 1 1 3 1 
 14 1 1 1 3 1 
 15 1 1 1 3 1 
 16 1 1 1 3 1 
 17 1 1 1 3 1 
 18 1 1 1 3 1 
 19 1 1 1 3 1 
 20 1 1 1 3 1 
 21 1 1 1 3 1 
 22 1 1 1 3 1 
 23 1 1 1 3 1 
 24 1 1 1 3 1 
 25 1 1 1 3 1 
 26 1 1 1 3 1 
 27 1 1 1 3 1 
 28 1 1 1 3 1 
 29 1 1 1 3 1 
 30 1 1 1 3 1 
 31 1 1 1 3 1 
 32 1 1 1 3 1 
 33 1 1 1 3 1 
 34 1 1 1 3 1 
 35 1 1 1 3 1 
 36 1 1 1 3 1 
 37 1 1 1 3 1 
 38 1 1 1 3 1 
 39 1 1 1 3 1 
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จุดประสงค ์
ท่ี 

ขอ้ค าถาม
ท่ี 

คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี €x IOC 
1 2 3 

 40 1 1 1 3 1 
 41 1 1 1 3 1 
 42 1 1 1 3 1 
 43 1 1 1 3 1 
 44 1 1 1 3 1 
 45 1 1 1 3 1 
 46 1 1 1 3 1 
3 47 1 1 1 3 1 
 48 1 1 1 3 1 
 49 1 1 1 3 1 
 50 1 1 1 3 1 
 51 0 1 1 2 0.67 
 52 1 1 1 3 1 
 53 1 1 1 3 1 
 54 1 1 1 3 1 
4 1-8 1 1 1 3 1 
       

 
 

จากตารางข้างล่าง  ผลรวม    IOC             54.34     =   0.98                                                                                                                                                                                                             
                                        55 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกคลินิก        
ทนัตกรรมจัดฟันของผู้รับบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จังหวดันนทบุรี 
 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวชิาการคน้ควา้อิสระ หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ซ่ึง
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม 
2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟันจากคลินิกทนัตก
รรม 
3.  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟัน
ของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี  
แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามใหค้รบถว้น และเป็น
ความจริง ผูศึ้กษาจะไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลตามวตัถุประสงค ์และเพื่อประโยชน์ทางการศึกษา โดยจะไม่
น าเสนอเป็นรายบุคคล ขอขอบพระคุณในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
        นาง  เสาวนีย ์ ลายวเิศษกุล
        

ส่วนที1่  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าช้ีแจง   ท าเคร่ืองหมายถูก  √     ลงในเคร่ืองหมาย  □ ตามความเป็นจริงในแต่ละขอ้ 
1. เพศ     □ 1.   ชาย   □ 2.  หญิง 
2. อาย ุ    □ 1.  10-15 ปี   □ 2.  16-20 ปี 
    □ 3.  21-25 ปี   □ 4.  26-30 ปี 
    □ 5.  31-40 ปี   □ 6.  มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพ   □ 1. โสด   □ 2.  สมรส  
    □ 3.  หมา้ย, หยา่ร้าง  □ 4.  แยกกนัอยู ่
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4.  ระดบัการศึกษา  □ 1. ประถมศึกษา(ป.1-ป.6)  □ 2.  มธัยมศึกษาตอนตน้ 
□ 3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย / เทียบเท่า □ 4.  ต ่ากวา่ปริญญาตรี  

        □ 5.  ปริญญาตรี              □ 6. สูงกวา่ปริญญา  
5. อาชีพ   □ 1.  นกัเรียน /นิสิต /นกัศึกษา  □ 2. ลูกจา้ง /พนกังานบริษทั 
   □ 3.  รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ □ 4.  คา้ขาย/ ธุรกิจส่วนตวั 
   □ 5.  อ่ืนๆ(ระบุ)................................. 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน □ 1.  ยงัไม่มีรายได ้ ( รับเงินจาก...............ซ่ึงมีรายได.้................ บ/ด.) 

□ 2.  ต ่ากวา่ 15,000 บาท  □ 3.  15,000 - 30,000 บาท 
□ 4.  30,001 - 50,000 บาท □ 5.  50,001-100,000 บาท  
□ 6.  100,001 บาท  ข้ึนไป 

7. พาหนะในการเดินทางมาจดัฟัน  □ 1.  เดิน □ 2.  จกัรยาน 
     □ 3.  รถจกัรยานยนต ์ □ 4.  รถโดยสารประจ าทาง 
     □ 5.  รถยนต ์
8. ช่วงเวลาในการรับบริการ  □ 1.  10:00 – 13:00 น. □ 2.  13:01 – 16:00 น. 
     □ 3.  16:01 – 19:00 น. □ 4.  19:01 น.  ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 เป็นค าถามเกีย่วกบั “ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการคลนิิกจัดฟัน” 
ท าเคร่ืองหมาย     √   ลงในช่องท่ีท่านคิดวา่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่าน 

5     หมายถึง     มากท่ีสุด 
4     หมายถึง     มาก 
3    หมายถึง     ปานกลาง 
2     หมายถึง     นอ้ย 
1     หมายถึง     นอ้ยท่ีสุด 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
 (5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

ด้านผลติภัณฑ์และบริการ      
9.  มีความหลากหลายของบริการ ครบวงจร      
10.  คุณภาพของการบริการ      
11. วสัดุ อุปกรณ์มีความทนัสมยั และมีคุณภาพ      
12. ความสะอาดปลอดเช้ือไดม้าตรฐาน      
13. การนดัหมายรักษาอยา่งต่อเน่ือง เหมาะสม       
14. ช่วงเวลาท่ีทนัตแพทยจ์ดัฟันใหบ้ริการ 
สามารถนดัพบไดต้ามความตอ้งการของเรา 

     

15. ช่วงเวลาเปิดท าการของคลินิกมีความ
เหมาะสม 

     

ด้านราคา      
16. มีการแสดงค่ารักษา ค าอธิบายท่ีชดัเจน      
17. ค่ารักษาจดัฟันเหมาะสม ยติุธรรม กบัคุณภาพ
การรักษา 

     

18. สามารถแบ่งจ่ายค่ารักษาเป็นงวดๆไดต้าม
ความเหมาะสม 

     

19. สามารถคา้งช าระไดก้รณีน าเงินมาไม่พอ      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
 (5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

ด้านสถานที่      
20. ท่ีตั้งคลินิกมีความเหมาะสม ใกลบ้า้น      
21. ความสะดวกในการจอดรถ      
22. สามารถเขา้มาติดต่อไดง่้าย      
23. การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม  หรูหรา ดูทนัสมยั      
24. คลินิกสะอาด สภาพแวดลอ้มดี      
25. จ  านวนท่ีนัง่รอ ขนาด มีความ เหมาะสม      
ด้านการส่งเสริมการขาย      
26. ป้ายประชาสัมพนัธ์ เหมาะสม ชดัเจน      
27. การส่งเสริมการตลาดส่วนลดราคามีความ
เหมาะสม 

     

28. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      
29. มีการแนะน าบอกต่อจากคนรู้จกั      
30. ไดรั้บค าแนะน า เชิญชวนจากเจา้หนา้ท่ีใหจ้ดั
ฟัน 

     

ด้านบุคลากร      
31. การ ใหค้  าปรึกษา แนะน า ของเจา้หนา้ท่ี
ตอ้นรับ 

     

32. ความเช่ียวชาญช านาญของทนัตแพทยจ์ดัฟัน      
33. ความน่าเช่ือถือของทนัตแพทยจ์ดัฟัน       
34. ความช านาญของผูช่้วยทนัตแพทย ์      
35. เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีเป็นกนัเอง พดูจา
สุภาพ มีมารยาทดี 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ      
36. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร      
37. ขั้นตอนการท างานเป็นล าดบั ชดัเจน เขา้ใจง่าย      
38. ระบบการท างานบริการเหมาะสมตามเวลา      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
 (5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

39. มีการนดัหมาย จดัคิว และการเล่ือนนดั อยา่ง
เป็นระบบ เหมาะสม 

     

40. ระยะเวลารอคอยเหมาะสม      
ด้านหลกัฐานทางกายภาพ      
41. สถานท่ีตั้งของตวัอาคารมีความเหมาะสม
ปลอดภยั 

     

42. สถานท่ี บริเวณนัง่รอรับบริการ มี ลกัษณะ
เหมาะสม มีอากาศถ่ายเททีดี 

     

43. ในหอ้งท าฟันมีความพร้อม เหมาะสมกบัการ
ท างาน เป็นสัดส่วน 

     

44. หอ้งน ้า สะอาด สะดวก เหมาะสมและเพียงพอ      
45. หอ้ง supply (ลา้งเคร่ืองมือ  อบน่ึงฆ่าเช้ือ) 
สะอาด เหมาะสม  

     

46. หอ้งเอกซเรย ์เป็นสัดส่วนเหมาะสม  ปลอดภยั      
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ส่วนที ่3 การตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
47.  สาเหตุท่ีตอ้งการจดัฟัน  

□ 1.  ฟันบนยืน่ / ฟันล่างยืน่ (เหยนิ)  □ 2.  ฟันกดัคร่อม  
□ 3.  ฟันสบเปิด     □ 4.  ฟันกดัเบ้ียว 
□ 5.  ฟันห่าง      □ 6.  ฟันซอ้นเก / บิดเบ้ียว 

48.  ท่าน รู้จกั คลินิกแห่งน้ีจากไหน 
□ 1. มีเพื่อน / คนรู้จกัแนะน ามา                   □ 2. คนในครอบครัว / ญาติแนะน า 
□ 3. สัญจรผา่น                                      □ 4.  ผา่นส่ือ เช่น  โบชวัร์ / 

อินเตอร์เนต /          โฆษณาผา่นวทิย ุ/ 
โทรทศัน์ 

49. ก่อนมาจดัฟันท่ีคลินิกน้ี  ท่านเคยมาใชบ้ริการท่ีคลินิกน้ีหรือไม่ 
  □ 1.  เคย   □   2. ไม่เคย 
 
50.  ผูมี้อิทธิพล และมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ □ 1. ตวัเอง   □ 2. พอ่   แม่ 
      □ 3. ลูก   หลาน  □ 4. แฟน  เพื่อน 
      □ 5. คู่สมรส 
51.  ท่านตดัสินใจจดัฟันท่ีน่ีเพราะอะไร 
  □ 1.  ใกลบ้า้น / เดินทางสะดวก  □ 2.  ราคาเหมาะสม  

□ 3. คุณภาพของการบริการ    □ 4. ฝีมือทนัตแพทย ์
□ 5.  สถานท่ีดูดี สะอาด สะดวกสบาย □ 6. มีคนแนะน ามา 

52.  ท่านจะแนะน าคลินิกแห่งน้ี แก่เพื่อน หรือญาติ ของท่านหรือไม่ 
□ 1. บอกต่อ/แนะน า  □ 2. ไม่บอกต่อ/แนะน า 

53.  ท่านจะมาใชบ้ริการทนัตกรรมอ่ืนๆท่ีคลินิกน้ีอีกหรือไม่ 
□ 1. มาอีก   □  2.ไม่มา 

54. ท่านมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการทนัตกรรมจดัฟันมากเพียงใด 
□ 1. (5)  □2. (4)    □ 3. (3)    □4. (2) □ 3. (1) 
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพือ่การปรับปรุง ส่วนประสมทางการตลาดของคลนิิกแห่งนี้ 
 
1. ด้านผลติภัณฑ์และบริการ
.............................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................... 
2. ด้านราคา
.............................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................  
3. ด้านสถานที่ 
.............................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................  
4. ด้านการส่งเสริมการขาย 
.............................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................... 
5. ด้านบุคลากร 
.............................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................... 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
.............................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................... 
7. ด้านหลกัฐานทางกายภาพ 
.............................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................... 
8. ด้านอืน่ๆ 
...........................................................................................................................................................
…………………………………………………………………………………………………. 

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างยิง่ทีก่รุณาตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
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ประวตัผิู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ   นางเสาวนีย ์ ลายวเิศษกุล 
วนั เดือนปีเกดิ  13 พฤศจิกายน  2514 

ประวตัิการศึกษา ทนัตแพทยศ์าสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัขอนแก่น พ.ศ. 2540 
   ประกาศนียบตัร ทนัตกรรมทัว่ไป 1 ปี สถาบนัทนัตกรรม พ.ศ. 2550 

  ทนัตกรรมจดัฟัน (Orthodontic Treatment  Training) Canine Center พ.ศ.  
  2550 

บริหารธุรกิจบณัฑิต (การจดัการทัว่ไป) มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช
พ.ศ.  2553 

สถานทีท่ างาน  คลินิกทนัตกรรมบางใหญ่รักฟัน 
   คลินิกทนัตกรรมพระป่ินรักฟัน 
   บมจ.โตเกียวมารีนประกนัชีวิต (ประเทศไทย) 


