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 การวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมาย เพ่ือศึกษาลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการที่มีผลตอ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูใชบริการทั้ง           
7 ดาน ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานคารักษาพยาบาล ดานสถานที่ ดานโฆษณาและประชาสมัพันธ 
ดานแพทยและเจาหนาที่   ดานกระบวนการรักษา และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของ        
ศูนยผิวหนัง มศว กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความ
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการกับความจงรักภักดีของผูใชบริการ  และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ
ระหวางความจงรักภักดีของผูใชบริการ กับพฤติกรรมของผูใชบริการ 
   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูใชบริการที่มาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                    
ศรีนครินทรวิโรฒ ทั้งเพศชาย และเพศหญิง ตั้งแตผูใชบริการภายในมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
และผูใชบริการภายนอกมหาวทิยาลัยศรนีครินทรวิโรฒ จํานวนประชากรทีศ่ึกษา จํานวน 400 ตวัอยาง 
เครื่องมือทีใ่ชในการเกบ็ขอมูลเปนแบบสอบถาม จํานวน  61 ขอ   
   การวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS for Windows Version 11.5      
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การหาคารอยละ คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาต่ําสุด 
คาสูงสุด การวิเคราะหความแตกตางใชการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว                
การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใชวิธีกําลังสองนอยที่สุด การวิเคราะหความสัมพันธใชสถติ ิ             
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
 ผลการวิจัยพบวา 

1. การวิเคราะหขอมูลสวนบคุคล ของผูใชบริการศูนยผวิหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด 
อาชีพสวนใหญเปนขาราชการ และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท 

2. การวิเคราะหทัศนคติของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ รวม               
7 ดาน  ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานคารักษาพยาบาล ดานสถานที่ ดานแพทยและเจาหนาที ่ และ                
ดานกระบวนการรักษา มีทัศนคตใินระดบัดี ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ดานสภาพแวดลอม                
ทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  มีทัศนคตใินระดบัปานกลาง                 

3. การวิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลยั                               
ศรีนครินทรวิโรฒ อยูในระดับพึงพอใจ 

4.  การวเิคราะหความจงรักภักดีของผูใชบริการศนูยผวิหนัง มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ    
ดานถามีผลติภัณฑหรือบรกิารใหมๆ จะทดลองใชบริการ  ดานเม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดาน       
ผิวหนังทานจะนึกถึงศูนย ผิวหนัง  มศว เปนลําดับแรก  ดานในอนาคตทานจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจัก
มาใชบริการศูนยผิวหนัง  มศว และดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการอีก อยูในระดับความจงรักภักดี 



5.  การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ     
ในการตัดสินใจมาใชบริการ คือ ตัวของผูใชบริการเองเปนสวนใหญ ชวงเวลาทีเ่ขามาใชบริการ         

         
        

อยูระหวาง

ันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ                     
ผูใชบริกา ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 

ันธกับความพึงพอโดยรวมของผูใชับริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  มี
ความสัมพันธ ถิติที่

ันธกับความจงรักภักดีโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    มี
ความสัมพันธ ิติที่

ธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มา
ใชบริการในรอบระ

ูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคา
ียวกัน 

รับปรุงหรือยายสถานที่ใหบริการที่มีพ้ืนที่ในการใหบริการที่เพ่ิมขึ้น  

 12.01-14.30 น. มากที่สุด และปจจัยที่มีผลตอการใชบรกิารที่ศูนยผวิหนังมากที่สุด                  
คือ คุณภาพ  สําหรับเหตุผลที่ตัดสินใจมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว คือ รักษาโรคผิวหนัง โดย 
สวนใหญผูใชบริการมาใชบริการจํานวน 2 ครั้งตอป และใชบริการสงูสุด 90 ครั้งตอป และต่ําสุด              
1 ครั้งตอป  หรือโดยประมาณ 6 ครั้งตอป สวนใหญเสียคาใชจายในการใชบริการแตละครั้งระดับ
ราคาเทากับ 500 บาท และระดับราคาสูงสุดเทากับ  7,000 บาทตอครั้ง และนอยที่สุด คือ 100          
บาทตอครั้ง  หรือโดยประมาณ 1,089.29 บาทตอครั้ง 

6. การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
6.1 ระดับการศึกษา อาชีพ ที่แตกตางก

รศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลยัศรนีครินทรวิโรฒ แตก

6.2 ทัศนคติของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวม            
มีความสัมพ

กันในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางส
ระดับ 0.01 

6.3 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
มีความสัมพ

กันในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถ
ระดับ 0.01 

6.4  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมมี
ความสัมพัน

ยะเวลา 1 ป  มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01   

          6.5  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศ
ของการใชบริการแตละครั้ง  มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเด
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 

  7.  ขอเสนอแนะจากการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ควรมีการโฆษณาและประชาสัมพันธศูนยผิวหนัง              
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ รวมถึงป
ควรใหเจาหนาที่ไดรับการอบรมและเพิ่มจํานวนเจาหนาที ่เพ่ือการบริการอยางทั่วถึง 
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 The purpose of this research is to study  the customers’ personal data on the overall satisfaction and to study 
relationships of customers’ attitude in 7 aspects, which are products, medical fee in  nursing, place, advertising and 
public relation, doctors and officers, medical process and physical environment of Srinakharinwirot University Skin 
Center in relation to the overall satisfaction of the customers, to study relationships between the overall satisfaction 
and loyalty of the customers and to study  relationships between loyalty and behavior of the customers. 

 The  samples used in this research are the customers of  Srinakharinwirot University Skin Center  both male 
and female  who is internal and external of Srinakharinwirot University. There are 400 samples in the study which 
has employed a questionnaire with 61 questions in the data collection process.   

  The statiscal analysis is undertaken  with SPSS for Windows Version 11.5 . There are several statistical  
analysis like percentage , means score, standard deviation, minimum value, maximum value, discrepancy analysis 
based on t-test, one-way analysis of variance, pair differences analyzed by LSD method and Pearson moment correlation 
coefficient. 

 The results are as follows : 

 1.  For the analysis of the customers’ personal data of Srinakharinwirot University Skin Center, most 
customers are female with less than or equal 23 years old, bachelor degree, Single status. Most of them are 
government official with average  monthly income between 10,001-20,000 baht.  

 2. For the analysis of the customers’ attitudes of Srinakharinwirot University Skin Center in 7 aspects, which 
are products, medical fee in  nursing, place, doctors and officers and medical process, it is found that their attitude are 
in a good level . Advertising and public relation and physical environment of Srinakharinwirot University Skin Center  in 
a medium level. 

 3. For the analysis of the customers’ overall satisfaction of  Srinakharinwirot 

University Skin Center, it is found in a satisfactory level.  

 

 4. For  analysis of the customers’ loyalty of  Srinakharinwirot University Skin 
Center, For trials of new products, would be recalled in the first place when they have any 
skin diseases problem or the closely person has any skin diseases problem. For introduction               
of  services to friends and revisit for the service at Srinakharinwirot University ,the loyalty is 
found in a satisfactory level.  
 5. For the analysis of the customers’ behavior of  Srinakharinwirot University Skin 
Center, the decision on the Service to be employed is mostly made by the customers. The 



mostly visit period for the service is between 12.01 P.M. -14.30 P.M. For the analysis of the 
service at Srinakharinwirot University Skin Center is quality, the decision on use the service 
is cure of skin diseases problem. Most of them generally  use the service twice per year to 
the  Srinakharinwirot University Skin Center maximum visit is 90 times per year and the 
minimum visit is once a year . Thus  the approximately  visit is 6  times per year                                    
Most of them generally expenses of service is 500 baht/time and the maximum expense 
7,000 baht/time  and the minimum expense is 100 baht/time Thus the approximately 
expense is 1,089.29 baht/time.  
 6. Data analysis for test of hypothesis : 
 6.1 Difference in education level and occupation have affected the customers’ 
overall satisfaction of  Srinakharinwirot University Skin Center at the statistically significant  
difference of 0.05 level.   
 6.2  The customers’ overall attitude has moderate positively relationship  with 
the customers’ overall satisfaction of  Srinakharinwirot University Skin Center at the statistical 
significance of 0.01 level. 
 6.3  The customers’ overall satisfaction has moderate positively relationship 
with the customers’ overall loyalty  of Srinakharinwirot University Skin Center at the 
statistical significance of 0.01 level. 
 6.4  The customers’ overall loyalty  has low  positively  relationship with the 
behavior of the frequency of using service period 1 year at the statistical significance  of 0.01 level. 
 6.5  The customers’ overall loyalty  has low positively relationship with the 
behavior for the expenses of service  per time  at the statistical significance  of  0.01 level. 
 7. Recommendations from this research, advertising and public relations on the 
Srinakharinwirot University Skin Center, including should renovate or change the service 
place, For the staff should training and increase staff. 
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สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาใหคําปรึกษา คําแนะนํา และความ               
ชวยเหลือ ตลอดจน ปรบัปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ เปนอยางดีย่ิงจาก รอง
ศาสตราจารย ดร.ณักษ  กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ จนทําใหสารนิพนธฉบับนี้
เสร็จสมบูรณ ซึ่งผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณในความเมตตาของทานเปนอยางสูงไว ณ 
ที่นี้ 

ขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน  และรองศาสตราจารยสุพาดา 
สิริกุตตา ทีก่รุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม รวมทั้งคณาจารยภาควิชา
บริหารธุรกิจ และอาจารยพิเศษหลักสูตรบริหารธรุกิจทกุทานที่ไดกรุณาอบรมสั่งสอนวิชา
ความรูทีเ่ปนประโยชนอยางย่ิง 

ขอกราบขอบพระคุณ นางสาวชลีนาถ สิงหเรศร ผูอํานวยการกองแผนงาน และ                   
นายสมพงษ สุขีเกตุ หัวหนางานประเมินผล ที่สนับสนุนใหขาพเจาไดเขาศึกษาตอ
ปริญญาโทในสาขาที่ขาพเจาสนใจ และขอขอบพระคุณ ดร.อนุ เจริญวงศระยับ ที่ให
คําปรึกษา คาํแนะนํา และความชวยเหลือ ตลอดจนสอนการประมวลผลจากโปรแกรม 
SPSS และการแปลผลจากแบบประมวลผลของแบบสอบถามไว ณ ที่นีด้วย 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย นายแพทยปติ  พลังวชิรา ผูอํานวยการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ ที่ใหความอนุเคราะหอยางดีย่ิง และผูตอบ
แบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ณ ที่นี้ดวย 

สุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ – คุณแม ที่ไดอบรมสั่งสอน ปลูกฝงคุณงามความ
ดี และความมานะอดทน กําลังใจ แรงผลักดัน และมอบโอกาสทางการศึกษาอยางดีย่ิงแก
ขาพเจา                จนกระทั่งประสบความสําเรจ็ในการศึกษาครั้งนี้ คณุประโยชน และ
ความดีอันพงึมีจากสารนพินธฉบับนี ้ ผูวิจัยขอมอบบชูาทดแทนพระคุณ 

 

                                                                           มนัสวี  อุดมพงษ 
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�1. 1������# 	�����*�$ ; ���'#� (2549 :177) 

 
    n  =   Z2Pq 

                    e2 
 
��������'�!�	� ������ 95% ' �
��:��'�!�	'� ������ 5% (.05) =�
%-!���
���!%������:�1�%C!
	�&!%�� 50% �� � .05 �����)�8�!�%��&�*���
&!����'-!��#��� 	�&!%�� 385 *���
&!� �-!���	� ��
>��%��
%!����(�!�������<!� 4% �� �	�&!%���-!��� 15 *���
&!� ���	
��8�!�*���
&!���)����
�-!��� 400 *���
&!� 	� �%%!���&�*���
&!��������%  (Convenience Sampling) =�
	� �%                    
*���
&!������&:��'�!��&!��	
�� (NonProbability Sampling) ,�����		�%������<!��%&�?�:�����%!����
	8�!�!:�����%!����1?�
$������� �1� ��'���-!���*!����%-!������ ���*��������<!�	
���

*!�'�!����'�:�8��%��&�*���
&!�  

3. ���)&����*(%*��	�,-�.	  /$%)�� 
3.1  *���
������ (Independent Variables) �-!��%��������) 

     3.1.1   	(1 
           3.1.1.1   �!
 
           3.1.1.2   �.�� 
 3.1.2 �!
� 

          3.1.2.1   *�-!%�&!�� �	�&!%�� 23 
� 
          3.1.2.2   24-32 
� 
          3.1.2.3   33-41 
� 

     3.1.2.4   42-50 
� 
     3.1.2.5   51 
�8�)��
 

  3.1.3 �����%!�1�%C! 
                     3.1.3.1   *�-!%�&!
��..!*�� 

3.1.3.2 
��..!*�� 
3.1.3.3   �?�%�&!
��..!*�� 
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3.1.4 �<!�"!( 
3.1.4.1  =�� 
3.1.4.2  ����/�
?&���
%�� 
3.1.4.3  ��&!
/�
&!��!�/�
%%���
?& 

3.1.5   
��	"��?�:�����%!� 
 3.1.5.1  ��''�"!
:���!���
!��
 
 3.1.5.2  ��''�"!
��%��!���
!��
 
3.1.6  �!��( 

  3.1.6.1  ����*/��%1�%C!  
  3.1.6.2  8�!�!�%!� 
  3.1.6.3  (��%�!���!���
!��
 (
���-!/����'�!�)  
  3.1.6.4  �?%��!�(
���-!/����'�!�)  
  3.1.6.5  ������!�%�� 
  3.1.6.6  
��%��;��%���&��*��     
  3.1.6.7  (��%�!����C��  / �����!� 
  3.1.6.8  � ��+ (=
������)��� 

3.1.7  �!
���	U���
*&�	� �� 
            3.1.7.1  *�-!%�&!�� �	�&!%�� 10,000  �!� 

          3.1.7.2  10,001 - 20,000   �!� 
          3.1.7.3  20,001 - 30,000   �!� 
          3.1.7.4  30,001 - 40,000   �!� 
          3.1.7.5  *�)��*& 40,001 �!�8�)��
 
3.1.8  ��1�'*��!���!�%!�*�!������*&�%!�:�����%!�1?�
$������� �1�  7 ��!�                    

����%& 
3.1.8.1 ��!����*"�#n$ 
3.1.8.2 ��!�'&!��%C!(
!�!� 
3.1.8.3  ��!��<!���� 
3.1.8.4 ��!�%!�=qC#!���
���!���(��;$ 
3.1.8.5 ��!��(�
$���	��!���!���   
3.1.8.6 ��!�%�����%!���%C! 
3.1.8.7 ��!��"!(��������!�%!
"!(8��1?�
$������� �1� 
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 3.2.1   '�!�(��(�:�=�
���8���?�:�����%!�1?�
$������� �1� 
  3.2.1.1  '�!�'���'&!:�%!�	8�!���%!���%C!=�
��� 
  3.2.1.2  '�!�'!�����*&�%!�	8�!���%!���%C!=�
��� 
  3.2.1.3  '�!�(��(�:�:�%!�	8�!�����%C!=�
��� 
 3.2.2   '�!�����%"�%��8���?�:�����%!�1?�
$������� �1�   
         3.2.2.1  %!������:��	� �������*"�#n$:��& 
         3.2.2.2  %!�	� �%:�����%!�	
���-!�����% 

          3.2.2.3  %!�����-!��''�� ��:���!:�����%!� 
     3.2.2.4  %!�%����!:�����%!�:���!'* 

 3.2.3   (W*�%���8���?�:�����%!�1?�
$������� �1� 
3.2.3.1  �?�����-!:��	%��%!�*�����:��!:�����%!� 
3.2.3.2  �&��	��!:�%!�:�����%!� 
3.2.3.3  '�!�<��:�%!�:�����%!� 
3.2.3.4  ������!'!���:�����%!�:��*&��'��)� 
3.2.3.5  
9���
�������*&�%!�:�����%!��!%������ 
3.2.3.6  	�*������*�����:��!:�����%!� 

 
�
�	���	,�>�?�@>	' 

 1. ��1�'*��!���!�%!�*�!������*&�%!�:�����%!�1?�
$������� �1� ��!
<�� %!�����
'�!��?���%"!
:����������<��'�!�'��	���8���?�:�����%!������*&�1?�
$������� �1� ,���'�!�'��	�����)
������)���!���%�����!���:�%!�:�����%!� 7 ��!� ����%& 

      1.1 ��!����*"�#n$  ��!
<�� '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!�'�#"!(8��
!���               
������ '�!���!%��!
8��
! 
>!
U�!%����&���%��;�%!�:��������	�� ��������"�#n$���:�&
!���
�!*��!�  

        1.2 �� !�'& !�� %C !(
!�!� ��!
<� �  '�!�'� � 	�� �8���?� :�� � �� %!�:��� !�                       
'&!��%C!(
!�!�'���'&!*&�%!����%!���������� '&!�(�
$ '&!��%C! '&!
! ���'&!:���&!
� ��+ ��'�!�
'���'&!���
���
���!%%�&!=��(
!�!�	�%��� ��+ 

      1.3  ��!��<!����  ��!
<��  '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!��<!���� ��'�!�
����%:�%!�	����!� :%���<!����	��
��� �����-!�!� ����<!������'�!�'���'��� ��!�<!�������

!%�� ���& 
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      1.4  ��!�=qC#!���
���!���(��;$  ��!
<��  '�!�'��	���8���? �:�����%!�               
:���!�=qC#!���
���!���(��;$�&!�� ��*&!�+  %!�
���!���(��;$8&!��!���!�%!��(�
$                  
%!�
���!���(��;$���*"�#n$:��&   

      1.5   ��!��(�
$���	��!���!��� ��!
<�� '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!��(�
$��� 
	��!���!���       

              1.5.1  ��!��(�
$   ��!
<�� '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!�'�!�	���
��!. 
	U(!��!� '�!��!�!�<:�%!������U�
=�' ��%!�*�����%C! ���<���!�
!������;
!1�
                 
'-!����-!
��%C!���*��'-!<!� '�!���� ��	��
�����&!	� ��< � '�!�(�������'�!�����:�:�%!�
*�����%C! 8���(�
$ 
              1.5.2  ��!�	��!���!���  ��!
<��  '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!�	��!���!���:�
��!�'�!�%��* �� ����:�%!�:�����%!� '�!�	�!:�:�&*&�%!�:�����%!� '�!������C
���(��;$ '�!�
	(�
�(�:�%!�:�����%!� '�!��!�!�<:�%!��%�
9.�! '�!�	*��:��&�
	�� ����%!�:�����%!� 
���<��'�!��!�!�<:�%!�:��'-!����-! 
       1.6  ��!�%�����%!���%C!  ��!
<��  '�!�'��	���8���?�:�����%!�:���!�8�)�*��
*&!�+ :�%!�8�������%!� %!���������%!� ��;�%!�*�����%C! %!��-!��	��� %!��&!

! 
       1.7  ��!��"!(��������!�%!
"!(8��=��(
!�!� ��!
<�� '�!�'��	���8��               
�?�:�����%!�:���!���
%�#$	'� ���� ��!�%!��(�
$ '�!����!�8����
%�#$	'� ���� �%!��(�
$ 
���'�!�������
8��	'� ���� ��!�%!��(�
$ '�!�	(�
�(�8��	%�!��)������*��� 
>!
��%�!��


�����%*&!�+ � �����!�'�!�	(���	(���:�8#������%!�*�����%C! ����<!��������<  
 2. '�!�(��(�:�=�
��� ��!
<��  %!�����'�!��?���%:���!������ ��'�!�(�:������!%                     
����!:�����%!�1?�
$������� �1� :���%��!�' � ��!����*"�#n$ ��!�'&!��%C!(
!�!� ��!��<!���� 
��!�%!�=qC#!���
���!���(��;$ ��!��(�
$���	��!���!��� ��!�%�����%!���%C! �����!�
�"!(��������!�%!
"!(8��1?�
$������� �1�  
 3. '�!�����%"�%��  ��!
<�� %!�:�����%!����1?�
$������� �1� �
&!����-!	���'�	���'��!
�
?&	
��
���-! 	� �������*"�#n$�� ����%!�:��&���-!%!������:��	� ��*���%!� ��%!���%<��	
���-!���
��%:�%!�	� �%:�����%!� ��%!�����-!��%*&�:���?�� ���!:�����%!����<��%!�%����!:�����%!���%:�
��!'* 
 4. (W*�%���8���?�:�����%!������*&�1?�
$������� �1�  ��!
<�� �?
���%!�%���-!���                 
������%�!�'�!�'�����'�!��?���%8���*&����''�	( ��*������*&�����	��! :������)��!
<�� �?�����-!
:��	%��%!�*�����:��!:�����%!� �&��	��!:�%!�:�����%!�  '�!�<��:�%!�:�����%!� ������!'!���:��
���%!�:��*&��'��)� 
9���
�������*&�%!�:�����%!��!%������  ���	�*������*�����:��!:�����%!� 
            5. �?�:�����%!� ��!
<�� �?����	8�!�!:�����%!�1?�
$������� �1� ��)�	(1�!
���	(1�.�� 
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           6. ��%C#��!�
���!%�1!�*�$ ��!
<�� ��%C#��&����''�8���?����	8�!�!:�����%!�                   
1?�
$������� �1� 
��%�����
  	(1 �!
� �����%!�1�%C! �<!�"!( 
��	"��?�:�����%!� �!��(                
�!
���	U���
*&�	� �� 
 7. '�!�<��:�%!�:�����%!�*&�
� ��!
<�� '�!�*���%!�:�����%!�8���?%'�!���	8�!�!:��
���%!�1?�
$������� �1� 	
���-!���%��'��)�:���
�	��! 1 
� 
 8. ������!'!8��%!�:�����%!�*&�'��)� ��!
<�� %!�:�����%!�8���?%'�!���	8�!�!:�����%!�
1?�
$������� �1� =�
*���	��
'&!:���&!
:�%!���%C!(
!�!� 	
���-!���	���	�&!���&*&�'��)� 
 9. 
9���
�������*&�%!�:�����%!� ��!
<�� 
9���
����&���*&��?%'�!��� 	8�!�!:�����%!�                     
1?�
$������� �1� 	�&� ��!�'�#"!( ��!��!'!  '�!�����% ��!�%!����%!� �����!�� ��+ 
 10. 	�*���:�%!�*�����:� ��!
<�� �?�:�����%!���	�*���:����	8�!�!:�����%!�1?�
$������� 
�1� 	�&� ��%C!=�'������� 	( ����'��%"!(����� *���	��'�"!(������� ��''����8�!� �� �� ��+ 
	
��*�� 
 11. 
��	"�8���?�:�����%!� ��!
<�� �?�:�����%!���)���''�"!
:���!���
!��
 ���                
��''�"!
��%��!���
!��
 �����) 

       - ��''�"!
:���!���
!��
 ����%& (8�!�!�%!�, (��%�!���!���
!��
(
���-!/����'�!�),  
�?%��!� (
���-!/����'�!�), ����*�� ���%1�%C!��!���
!��
1���'�������=�o 
       - ��''�"!
��%��!���
!��
  ����%& 8�!�!�%!�,������!�%��,�?�
��%��;��%���&��*��,
(��%�!����C���� ��?������!� ,����*�� ���%1�%C!��!���
!��
� �� 
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����)���
$*��	�,-�.	�
��� 
 

  ���)&��%�           ���)&��	� 
      
      
      
      
      
      
      
      
      

      
      
      

   
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
"!(
��%�� 1 ����%������'��:�%!�����
 

 

���.A'�	�&�'(	��,	���? 
- 	(1 
- �!
� 
- �����%!�1�%C! 
- �<!�"!( 
- 
��	"��?�:�����%!� 
- �!��( 
- �!
���	U���
*&�	� �� 

 

��,���
�	�$%	��	���	$�����                  
����	�*(%��
�	�,���?B
����� �,� 
- ��!����*"�#n$   
- ��!�'&!��%C!(
!�!� 
- ��!��<!���� 
- ��!�%!�=qC#!���                         


���!���(��;$ 
- ��!��(�
$���	��!���!��� 
- ��!�%�����%!���%C! 
- ��!��"!(��������!�%!
"!(

8��1?�
$������� �1�  
 

 
'�!�(��(�:�=�
���8���?�:��

���%!�1?�
$������� �1� 
 

 

 
'�!�����%"�%��8���?�:�����%!� 

1?�
$������� �1� 

 
(W*�%���8���?�:�����%!� 

1?�
$������� �1� 
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����
C	�����	�,-�.	�
��� 
 1.  �?�:�����%!��������%C#�
���!%�1!�*�$
��%�����
 	(1 �!
� �����%!�1�%C! �<!�"!( 


��	"��?�:�����%!� �!��( ����!
���	U���
*&�	� ������*%*&!�%�� ����*&�'�!�(��(�:�=�
���
8���?�:�����%!�1?�
$������� �1� �*%*&!�%�� 

 2.  ��1�'*��!���!�%!�*�!������*&�%!�:�����%!�1?�
$������� �1� 
��%�����
 
��!����*"�#n$ ��!�'&!��%C!(
!�!� ��!��<!���� ��!�%!�=qC#!���
���!���(��;$ ��!��(�
$
���	��!���!���  ��!�%�����%!���%C! �����!��"!(��������!�%!
"!(8��1?�
$������� �1� ��
'�!����(��;$%��'�!�(��(�:�=�
���8���?�:�����%!�1?�
$������� �1�                                     

 3. '�!�(��(�:�=�
���8���?�:�����%!�1?�
$������� �1�  ��'�!����(��;$%��'�!�����%"�%��
8���?�:�����%!�1?�
$������� �1�   

  4.  '�!�����%"�%��8���?�:�����%!�1?�
$������� �1�  ��'�!����(��;$%��(W*�%���8��             
�?�:�����%!�1?�
$������� �1� 

 
 
 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



����� 2 

��	
��
��������������	�������� 

 �������	
���

���
 �����	
����������
���������������� !�����"�#���������$���%�
�  
�%�������
�������������&�' &�������������(� ���������� ��!�	������	
���)*��)�� �!�*�+)!
��,�
#,�-�*�+
!%� �
��.!�/��
 

1. ����������������(�*��)���
#�
����� 
2. ����������������(�*��)���
#�����������#��&3� 
3. ����������*��)���
#����,
��
�5$��%�.���
���������������� 
4. ����������������(�*��)���
#��������!�	 
5. ����������������(�*��)���
#����	��
�3
��� 
6. ����������*��)���
#�-93��#����� 
7. ���(�,.���,����������� 
8. /���
�� !�����$���%�
� ��� 
9. �������	
���)*��)�� �!� 

1. 
���������
����� ��	����	����!��"� 

 ����#��������!��"� (Attitudes) 
    �!��!� ���#���� (London ; & Bitta.1993:423) ��.���.� �
����� %���J�� �������
,�������� !�#-�����)���.!�
�J-!�.����!�.��%��)� �.����
��9�!�.���� ���������,�����#��%�+!          
����# (Positive or negative) "+)�"!#%�+!��."+)�"!# (Favorable or unfavorable) *%V�����%�+!
�
����� (Pro or con) X�)�����������
 */Y�����!��
���������.�������,�� %�+!/Z��������.�����)���.!�
�J- 
   5�"
� ,
������$ (2535:160-163) ��.���.��
����� (Attitudes) */Y��
��9� !����&���
���/��� !��
�#-����������)	�"!# %�+!*�����,�)� !� #-��� ���/���Z��9$�.�� ^ ��.���+! 
�
�����	�*/Y��
��9� !���##X�)������&�����)	�/��*���,�)���,�)�%��)�*,�! (A system of evaluative 
orientation)  
 �������9 *,���
��$ (2539:188)  ����%�����%����.� �
����� %���J�� ����&���*!�����)	�
*������� *�+)!�%�������������),!����!��
#�
��9���)����!�	%�+!��.����!�	��)���.!,�)���,�)�%��)� 
(Schiffman ; & Kanuk.1994:657) %�+!!�	%���J�� ����,���������,��3������),���!��.�#-�����
����&���*!��� �!�	%�+!��.�!�	�.!#��,�)� *�+)!�	���� !����#��������	������� �
�������.
,����J,
�*��*%V�&����� ��.��!��,���.�#-�����.��J��!��� %�+!�e�!���  
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 *,�� ���$�9f� (2543:145) ����%�����%����.� �
����� %���J�� ���/��*��������!�	
%�+!��.�!�	 �������,������.����������,����)��*�����.!�������%�+!,�)���,�)�%��)� �
�����*/Y�,�)���)
	��e���X�)����/Z�#
�� !����#��&3� ����
�����*/Y��������,�������� !�#-��� ,�)� !� %�+!������� 
�
�����*/Y�,�)���)	��e�#-����%�*/��)���/���������� X�)��
��������	e�*/Y���!��"�*��+)!��+!            
������� *�+)!�e�%���
�������)���.!����3
9f$%�+!"
��e��%�*������*/��)���/���
����������
#���.!����3
9f$ X�)�	�����"
��e��%�*��������������X+
!,����� 
 *"�g��� ������-h� (Schiffman  ; & Kanuk .1991:657) ��.���.� ����,���������,��
3������)	�,���!��.�#-���������&���*!��� �!�	%�+!��.�!�	�.!#��,�)� *�+)!�	��*/Y��� !�
���#��������	������� �
�������.,����J,
�*��*%V����&����� ��.��!��,���.�#-�����.��J��
!��� %�+!�e�!���  
 *g,���*�!�$ (Festinger.1995:30)  ���!5�#���.� *%�-��%��)���)���*/��)���/���
�����
!�	��.�.!�%�*������*/��)���/�������������
����
���  */Y�*����/i		
����,3�������!�X�)���
���%��
�����*���!�		��
���!��.3��%�
��
��������*/��)���/���� X�)�,J�����9$*".���
 �e��%��
�����
�����&�����)	���
#��*/Y��##*���%�
�	����)����
# .��,������ 
 �
� (Mun.1971:77) �%�����%��� k�
�����l  �+!  */Y��������,���������*%V� !�
#-�����)���.!,�)� !� #-��� ,J�����9$ ,J�#
� ��� �!*,�!��^ �������)�!��
# %�+!/Z�*,5 X�)���
���e��%�#-������!���)	��,��/Z��������!#,�!�����������������������

� 
 ��.��&��,�-/ �
����� %���J�� ����*"+)! �������*%V� �������,�������� ����&���*!��� 
��)	��!#,�!�������5���)"!#%�+!��."!# ����!�	%�+!��.����!�	 ��)���.!,�)���,�)�%��)� *".� #-��� 
�
�J- ,�)� !� %�+! ������  X�)��
����� !�����"�#�������)����$���%�
� �%�������
�������������&�'
 !���.��#-���	�����.���
�!!��/ ���

�#���������# ��)���.!����"�#����� 
 ��	�-������!��"� 
 5�"
� ,
������$ (2535:164)  �
�����*/Y�*�+)!������)*��� �
����
�#-��� */Y����	
�
��*#��# !������� ����*"+)! !-/��,
�  ���,�)�	���	��)*��)���
#,�)���,�)�%��)�*,�! ���	
���*#��#           
�
���.��	����
��9���)����
� �
�%�
�	����)��������/��*���*/Y����&����/����������%��)�*,�! 
�+! �������.��  "!#%�+!��."!# �
����*����� ��.��!���
�%��)��V�+!�-�����&����
	���.�����*����)
���	*/Y����� *%V��-�!�.��*%�+!��
� ���-9�.�*�.��
� *%�-����)*/Y�*".���
*���� ���-����.�����V��                  
�-9�
��9� !�,�)�	���	 ���!���9$ ����.���
�!!��/�
)�*!� �-9�
��9� !��
����� !�	,�-/���          
�
���
 

 1. �
�����*/Y�,�)���)��!��.3���� ��.���+! */Y�*�+)!���*#��#������������)*��� �
�3���� 
 !���.���� 

 2. �
�����	����".,�)���)������.�e�*��� ����
� ��� �
�����	�*/Y�*�+)!���)*��)�� �!��
#��� 
*�������*�+)!�����.��^ ��)�����*��)�� �!��
#,�)�3���!��
���.������ 
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 3. �
�����	����
��9��
)���J��� ��.���+! 3��%�
�	�����
���������.!�
� �
�������                        
�
������
���.��	���.*/Y�3�����)*��� �
�"
)����� %����.	��������
)���J������,���� �����.
*/��)���/�����
����
�����)����
#�
�����-����)����.���/ �

���
*�����
�������)�.!�
� �
��

� 	���
���#�������� ��*����%$ /��*��� ���,�-/	
���*#��#����*"+)! ���*/��)���/���V�.!���!��"�*���
*�+)!/�
#���/��#������
���.������  

 4. �
�����	�������%���!��J���
�#-������,�)� !�*,�! ����%�������)��
�V�+! �
�����	�
���".*��� �
������*!�	��3���� %����.*/Y�,�)���)�.!�
� %�+!*�������*!���	��,�)���)���
�����)!���!��J��
��� ,�)���)�"�!���!��*�+)!*/Y����,�����
����� !�	*/Y� �
�#-��� ��-.��� ,J�#
� ,�)� !� �.����� *�+)!�
������,
��� %�+!�����.�����������.��^  
 ���./��	����!��"� 
 5�"
� ,
������$ (2535:165)   ��.���+! �
�����/���!# �
�����,.��/���!# 3 ,.�� ���
��. ����* ���	 %�+!,.�� !�����*"+)! (Cognitive or Belief component) ����"!#�! %�+!,.��
 !��������,�� (Affection or Feeling component)  �����������%�+!,.�� !����&��������
����e� %�+!�,��!!�  (Behavioral or Action-Tendency component) �����*!��� ����������
�
���
 

1. ����* ���	%�+!,.�� !�����*"+)! 	��� !#* ���!#��-�J�� .��,�� �!���������� 
*"+)!��)���.!,�)� !�%�+!/���Z���9$�.��^ ,�)�*%�.���
	�*/Y� �!�����)���*�V#,�,��� ��������/��,#���9$
��	��!��� X�)��
�	�!!���*/Y����&�����������%��)� ��-��.�� *�����-�
� ���#��-����#                             
"!#-��."!# 

2. ����"!#�!  %�+!,.�� !��������,��  	��� !#* ���!#��-�J���������,���.��^ ��� 
��!��

�!���9$����  �������,��*%�.���
	�*���	��,�*%�-%������ *".� #-�����.����%�+!!-/��,
� 
���,�)�	���	 */Y���� �������,��!�	�,��!!�*/Y� ��-*�� *�����-�
� ���#��-����# "!#-��."!#  

3. �������� %�+!���&���������,��!!� X�)�%���J�� ���&��� !����/������ %�+! 
�������e�X�)�*/Y��/����������%��)� ���X�)�	���
#������*/Y����*���������,�)���)���/Z�#
���!#
�.��^ ���*�V#,�,�������������	e�&���.�� !�/��,#���9 $�� )����
#����!��� (Past 
experience) ,.���
���.��	�*/Y�,.�� !��������� %�+!���&����������)	�/Z�#
��*/Y�!�.����
!�.��%��)� J��%�����
���.�����
������������.�������������!�*����������/Z�#
���!#���  
�������� !�* ��V	�*/Y��/�����������&	��� �e���� %�+!��
)������,�)��

�^ ���������
� ��� 
J�����
�������)���.!,�)��

�^ * ��V	�"�*"� ,�
#,�-� �%�����".��*%�+! !-�%�-� ".������e���!+)�
�.!^ �/ */Y���� 
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��	���./��	�������!��"� 
����0
�1/�/2��3/4�56����� 4�5/��	�� 2 

 

 

 

 

 

 

            3��/���!# 2  �,������,
��
�5$��%�.���������,�� ����* ���	 ����������� 
            ��)�� : 5�"
� ,
������$ . (2535) ��������	
���������. : %��� 165. 
 
 
#�7����8�5�9:����;�"7�	��	<�#����!��"� 
 ����e�%���
������.!#-��� ,�)� !� %�+!����������������%��)��

� ����
#!��5���	��       
,�)��.��^ �
���
 
 1.  /��,#���9$&��������/��,#���9$��!��� (Direct and past experience)                      
�
�������)���.!����3
9f$ 	�����
#!��5���&�����	��/��,#���9$������"�����3
9f$�

� �
�!�.��
������!��"�����3
9f$J+!�.�*/Y�/��,#���9$��� !����#��&3� �
��

� ����.��
��������	��"�
*��+)!��+!,+)!,��������� "�
�.�����3
9f$*��)���!�*�.����V��� ��.*�+)!���#��&3�������!��"�����
��*!�����#�.�����3
9f$��/ir%� ���#��&3��V	���.X+
!,������

�!�� 
 2. !��5���	����!#��
����*�+)!� (Influence of family and friends)  ��!#��
� 
���*�+)!� */Y��%�.���),e��
r�.!���,�����.����� �������*"+)!J+! !�#-��� X�)�	���!��5����.!                      
�����������X+
!�������"�,����� &��*t������
�*�V�����
��-.�  
 3. �������*	����� (Direct marketing) */Y���5����X�)��
���������"�*��+)!��+!                    
,+)!,���������*	����-.�*/u�%���,.��*�V� *�+)!�%�*�������!#,�!���)��!��5����.!�����������X+
! 
*".� ����"�	�%��� &���
��$ !��*�!�$*�V� */Y���� *��+)!��+!��
	�".���%��
��������,����J
�e�%�����-�5$���*%���,��
#������!���� !���.��#-��� ���,����J* ��J��*/u�%������                
*���������#�������.��������"�  
 
 

���������	 

(Cognitive) 

�������� 

(Behavior) 

������� !� 

(Affective) 
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 4. ���*/v��
#�.!,+)!���"� (Exposure to mass media) ,+)!���"��.��^ *".�  
���&x�9� ���/��"�,
��
�5$ �.��,+)!&���
��$ ����- %�
�,+!����$ y�y ,+)!*%�.���
*/Y��%�.� �!���
��)��!��5����.!����e�%���
����� 
 �������	
���

���
 �����	
�����e����(���������������
����� !����#��&3����"��
�J������              
���,�������� �������*%V� ����&���*!��� ��������!�	%�+!��.����!�	 ��)���.!����"�#�������)             
����$���%�
� �%�������
�������������&�' ��,.����������3
9f$  �
����������.��
������#��    
�
���������,J����) �
������������&x�9����/��"�,
��
�5$ �
�������������$���*	��%�����) 
�
������������#������
��� ����
���������,3�������!�������3�� !�����$���%�
� ���  

2. 
���������
����� ��	����	��5�"�	���;3����=4� 

 ��� �����	��������	��5�"�	���;3����=4� 

 ���������������������#��&3�,�)������)����e�����* ���	*��)���
#����%��� !��e��.�
�����������#��&3��.!�  *�+)!���#*�+
!%�&�������)	�*/Y��+
�z��,e�%�
#�������������*!���           
�.!�/ X�)����������%�����%��� !������������#��&3� (Consumer Behavior) ��)%���%����
���
 
 ,����������� !�! *�� �� � (American Marketing Association : AMA.1990:5)                                
����%�����%��� !������������#��&3� �+! �������e�X�)�,.����.!�
�����
���!�*��� !�������� 
����* ���	 �����������*%�-���9$3�����,� )������!��� )��-��$�������e� � 
���*�+)!� !����                     
���*/��)��,e�%�
#����e�*���"���� !���-��$ 
 *!�*��� (Engle.1993:3) �����������#��&3� %���J�� �������e��.��^ ��)*��)�� �!�&��
����
#���	
�%��%������X�)����#��&3� ������	
#	.���"�,!�X�)�,��������#����� ����

����#�����
�.��^ !�����
�,���	 X�)�*����.!����*/Y��
��e�%��/Z��������.��^*%�.��

� 
 !�-��$ 	��-����-�. (2543:5) �����������#��&3� %���J�� /Z������� !�#-�����)*��)�� �!�
&������
#�������
#����"�,��������#��������*���z��	 ����

����#������.��^  !�����
�,���	
X�)�*����.!����*/Y��
��e�%��/Z��������.��^ *%�.��

� 
 *"�g��� ������-h� (Schiffman ;& Kanuk. 2000:5) �����������#��&3� %���J�� ��������
X�)�#-����e�������%� (Searching) ���X+
! (Purchasing) ����"� (Using) ���/��*����� 
(Evaluating) �������"�	.�� (Disposing) ������3
9f$���#����� &������.�	��!#,�!�����
��!���� !�* � 
 �!�*�!�$ (Kotler. 2000:160) �����������#��&3� %���J�� ���#��&3��

���)*/Y�,.��#-��� 
��-.����!��$���

� *�+!�X+
! �"� �����."!#,����� #����� ������� %�+!/��,#���9$��),��������
����!�	���������!�������/���J�� !������!�.���� 
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  !��$/���!# !��������� �������� !�#-���*��� �
�*����!��$/���!#�.!�/��
 
  1. �����-.�%��� (Goal) */Y�������!���� %�+!�
�J-/��,��$��)�e��%��������� ��*�� 

��!��e���	����*�+)!,�!�������!������)*��� �
� ��	����#��!�.���V�%������!�	%�+!,�!�����
��!��������
��� ��.������!����%�+!�
�J-/��,��$#��!�.���V��!��"�*������ 	��	�,����J#���-��
,�������!���� %�+!�
�J-/��,��$#��!�.����*���*�����
� ����
�	���!�*�+!�,�!�����
��!������)��#�.���.!� ���,�!�������!������)%.��!!��/��3��%�
� 

2. �������!� (Readiness) %���J��  ���
#�-'�3���%�+!����,����J��)	e�*/Y������ 
�e���	����*�+)!,�!�������!����  ��*����.,����J,�!�������!�������%���-�!�.�� ����
��!����#��!�.��!��.�!�*%�+!����,����J !�* � 
 3. ,J�����9$ ( Situation) */Y�*%�-���9$��)*/v�&!��,�%�*�+!��e���	����*�+)!,�!� 
������!���� 
 4. ����/�����%��� (Interpretation) �.!���)��*��	��e���	��������	����%��)����/  
* �	���!���	��9�,J�����9$*,���.!������
�,���	*�+!� ��5������)����.�	���������!�	�����),-� 
 5. ����!#,�!� (Response) */Y�����e���	���� *�+)!�!#,�!�������!����&��                 
��5������)���*�+!������� 

��/�����%��� 
 6. ����)����
#%�+!������� (Consequence) *�+)!�e���	�������� �.!�����
#������#�

�  
����)���!�	�����)������ (Confirm) %�+!!�	����
� ����
#�������%��� (Contradict) 
 7. /Z��������.!�������%�
� (Reaction to Thwarting) %����*����.,����J�!#,�!� 
������!��������V   ��.������.�* �/��,#�
#�������%�
� ����9�*".���
 * �!�		���!���
#�/ 
�/�����%��� !�,J���*,���%�.���*�+!���5�����!#,�!��%�.�V��� 

 ��.��&��,�-/ �����������#��&3� %���J�� �������e���^  !����#��&3���)*��)�� �!�             
&������
#���*�+!�,�� ���X+
! ����"�,��������#����� ����

����#������
�,���	 X�)�*/Y��
��e�
%�+!�
��e�%���������e��
���.�� *�+)!�!#,�!�����	e�*/Y����������!���� !����#��&3��%�����
#
�����!�	 

 5�"�	���;3����=4��/2�
7��#�:�����5�"�	�����1��. 
 ����������-��$ (Human Behavior) ������%���!�.�������^ �.� %���J�� ���#��
����.��^  !��
�#-�����)/Z�#
���.!,3�������!���)��!��.3���!� (5�"
�  ,
������$. 2537:  24-25) 
 ����%�������)��
�V�+!  �������e�%�+!����,��!!� !���-��$��)/���Z!!���*/Y�              
��������!�.����!�.��%��)��

� �.!�*/Y�����,��!!�*�+)!�
�J-/��,��$!�.����!�.��%��)� X�)����
�,��!!�*/Y��������e��
���.����
 	������#����� !�,�)��.��^ ��)*��)�� �!��e��
#!��.	��3����
�
�#-����

�^ *,�! ��.���+!  	������� !�����e��
#,
)����	������������ ����������,����)��!��.
3����"����/��	e��
� !���-��$�-��� �������e� !���.����	������#����� !���������*/Y�
 !���*!���!�*��� ���-����.���V	������*%�-	���	 %�+!������!���� (Motives)  !���            
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��!�*��� 	���,�)���)���J+!�.��^   3����������� !��� (Frame of Mind) !��.*!� ���	��
#*!�
*�+)!�����.��^ (Sensation) 	��3���!�* ���������!�*���!������ ����
�,���	����e�����.��^ 
 !�* ���)/���Z!!���*/Y����������.��^ �.!�	�!��.3���������e��
# !�,�)�*%�.���
�

�,�
� 
 �����������#��&3� (Consumer Behavior) X�)�*/Y�*�+)!���)*��)�� �!��
#���/Z�#
��%�+!             
����,��!!� !���-��$*t�����#��*�+)!� �+! *t���*�+)!���)*��)���
#���X+
!,��������#�����	��              
!��$��������������

�%����

��.!�J+!����.�*/Y�*����,.��%��)� !�����������-��$*�.��

�                   
�����������#��&3�	�������%���*t������#����� !��
�#-�����)�
�,���	�.� 	�X+
!,��������
#�����!���%�+!��. J��	�X+
!	�X+
!��)�%� *�+)!�� !�.���� ���	�X+
!	����� ����
�,���	�
���.��          
	�/���!#������	�����.��^ �

�����	�����������)	e�*/Y�,e�%�
#�e�����
�,���	 ,���,e��
r         
,.���%r.	�*/Y�*�+)!� !�����* ���	 (Perceives)  !���.��#-�����)��!��.  ������/Z�#
��%�+!           
�������e��.!�
���%�.���
�* ��
#,3�������!� �����!��

��
#!��$���5-���	�

�%��� 
 ��.��&��,�-/�V�+! *�+)!�	������,��!!������������ !���-��$&���

�%���

� ��������
%�+!��	������)�,��!!���z�����)*/Y����#��&3�	�*/Y�*����,.��%��)�*�.��

� �
��

� ��������          
���#��&3�	��J+!����.�*/Y�*����,.��%��)� !�����������-��$ �������*%�-��*�����
���
*!���)              
�������������������#��&3�	��!��
�����������,��$* ��".������� �e��!�*�����
��
#��������
����������-��$&���
)��/ %����.	���*���,��	���������������)�,��!!�������*�+)!���            
	
�%�,�)� !����#�������!-/&3����#��&3� 
  
	���������#.5�"�	���;3����=4�  

	���������#.5�"�	���;3����=4� (Analyzing Consumer Behavior) */Y������	
�%�+!         
���%�*��)���
#�����������X+
!%�+!����"� !����#��&3� *�+)!���#J���
��9�������!�������               
���������e��!#��)���	�".���%��
��������	
����-�5$���������),����J,�!���������!�	 !�                    
���#��&3����!�.��*%���,� (�������9 ; ����9�. 2541:125) 
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�<�0�� �<�"�����"���	������ (7Os) 	��1�8.	��"�������	�������� 
1.  ���!��.������*/u�%��� 
(Who is in the target market?) 

�
��9���-.�*/u�%��� 
(Occupants) ������� 

1. /��"�����,��$ 
2. 3�����,��$ 
3. 	�������%�+!	����*����%$ 
4. ����������,��$ 

���-�5$������� (4Ps) /���!#
�������-�5$��������3
9f$ ���� 
���	
�	e�%�.��������,.�*,���            
���������)*%���,����,����J
,�!���������!�	 !���-.�               
*/u�%������ 

2.  ���#��&3�X+
!!��� 
(What does consumer buy?) 

,�)���)���#��&3���!����X+
! 
(Objects) ,�)���)���#��&3���!����
	������3
9f$�V�+! ��!����            
�-9,�#
�� %�+!!��$/���!#     
 !�����3
9f$ (Product 
Component) �����������.��
��)*%�+!��.���.� .� 
� 
(Competitive difference) 

���-�5$��������3
9f$ (Product 
Strategies /���!#���� 
1.  ����3
9f$%�
� 
2. ��/�
��9$����3
9f$ �����. 
#��	-3
9f$ ���,����� ��/�## 
�-93�� �
��9���
����� 
3.  ����3
9f$��������.��                
������� .� 
� (Competitive 
differentiation) �����. ����               
����.����������3
9f$ #����� 
��
���� ���3���
��9$  

3.  �e������#��&3�	��X+
! 
(Why does consumer buy?) 

�
�J-/��,��$�����X+
! 
(Objectives) ���#��&3�X+
!,�����
*�+)!,�!�������!���� !�* � 
�����.��������	������� X�)� 
��!������J��/i		
���)��!��5���
�.!�����������X+
!�+! X�)���!�
�����/i		
���)��!��5��� �+! 
/i		
�3����%�+!/i		
����           
	������� /i		
����,
��� ���
�
'�5��� /i		
�*t���#-��� 

���-�5$��)�"�����+! 
1.  ���-�5$��������3
9f$ 
(Product strategies) 
2. ���-�5$���,.�*,���������� 
(Promotion strategies)                      
�����. ���-�5$���&x�9�             
��� �� &���"���
���� ��      
���,.�*,������ �� ����%�              
 .�����/��"�,
��
�5$  
3.  ���-�5$��������  (Price 
strategies) 
4. ���-�5$����".!�������	
�
	e�%�.�� (Distribution channel 
strategies) 
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�<�0�� �<�"�����"���	������ (7Os) 	��1�8.	��"�������	�������� 
4.  �����,.���.��������
�,���	 
(Who participates in the 
buying?) 

#�#�� !���-.��.�� ^ 
(Organization) ��!��5��������
�
�,���	X+
!/���!#���� �����*��)� 
�����!��5��� ����
�,���	X+
! 

���-�5$��)�"�����+! ���-�5$���
&x�9���� (%�+!) ���-�5$���              
,.�*,���������� (Advertising 
and promotion strategies) 

 ���X+
!  ����"� &���"���-.�!��5��� 
6.  ���#��&3�X+
!��)�%� 
(Where does the consumer 
buy?) 
 

".!����%�+!�%�.� (Outlets) ��)           
���#��&3��/�e����X+
! *".�                 
%���,���,����� X-/*/!�$���$*�V� 
���� �� !�"e� y�y 

���-�5$".!�������	
�	e�%�.�� 
(Distribution channel strategies) 
#���
��e�����3
9f$    ,�.����             
*/u�%���&����	��9��.�	�               
�.��������!�.���� 

7.  ���#��&3�X+
!!�.���� 
(How does the consumer 
buy?) 

 

��!�������
�,���	X+
! 
(operation) /���!#���� 

1. ����
#���/ir%� 
2. ������%� �!��� 
3. ���/��*��������*�+!� 
4. ����
�,���	X+
! 
5. �������,��3��%�
�              

���X+
! 

���-�5$��)�"�����+!���-�5$���    
,.�*,���������� (Promotion 
strategies) /���!#�������
&x�9� ��� ��&���"���
����
 �� ���,.�*,������ �� ����%�
 .�� ���/��"�,
��
�5$ ���           
������������� *".� ��
����
 ��	��e�%���
�J-/��,��$�����
 ���%�,!����!��
#�
�J-/��,��$                    
������
�,���	X+
! 

 ��)�� : �������9 *,���
��$. (2541) ������
������	������
�� : %��� 126. 

 ,�-/����.� �����*����%$�����������#��&3� (Analyzing Consumer Behavior) */Y����
��	
�%�+!���%�*��)���
#�����������X+
!%�+!����"� !����#��&3� *�+)!���#J���
��9�����
��!��������������� !�* �  �e��!#��)���	�".���%��
��������	
����-�5$������������)
,����J,�!���������!�	 !����#��&3����!�.��*%���,�  &���e��!#*%�.���
	�".���%��
��������
,����J	
�������-�5$�����������%��
#5-���	����%�#�������),����J�!#,�!���������!�	���
!�.��*%���,������/��,��5�3�� 
 ��������	
��
���������
��� 

 &�*�������������#��&3� (Consumer Behavior Model) */Y���������J��*%�-	���	��)�e�
�%�*�������
�,���	�"�#����� &���

���
	�*��)����	�������)*���,�)�����-�� (Stimulus) ��)�e��%�*���               
,�)�����-����)�e��%�*���������!����*/Y�!
��
#���   X�)�,�)�����-���
���.����)�.��* �������������,��             
������ !����X+
!�

� (Buyer�s Black Box) X�)�*/���#*���#*,�+!���.!��e� X�)��������%�+!��� ����.
,����J�e���������*��������,�������� !����X+
!��� X�)��������,�������� !�����"�#�����	�����
#
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!��5���	���
��9��.��^ %�
�	���

�	�������!#,�!� !����X+
!  (Buyer�s Response) %�+! ���
�
�,���	 !����X+
! (Buyer�s Purchase Decision) 
 	-�*��)���� !�,�)���
!��.��)��,�)�����-�� (Stimulus) �%�*���������!�����.!������e��%�*������
�!#,�!� (Response) �
��

�&�*����
	��!�	*�����.� S-R Theory &���������*!��� !����(�      
�
���
 
 1. ,� )�����- �� (Stimulus) ,� )�����- ��!�	*��� � 
�*!�	��3�����.��������,� )�����- ��                
3���!� �
��������	���!�,��	���	
�,�)�����-��3���!�*�+)!�%����#��&3�*���������!����            
����3
9f$ ,�)�����-��J+!*/Y�*%�-	���	�%�*������X+
!,�����X�)�!�	�"�*%�-	���	����*%�-�� ����"�*%�-
	���	X+
!����	������� (!���9$) �V��� ,�)�����-��3���!�/���!#���� 2 ,.�� �+!  
       1.1 ,�)�����-������������ (Marketing Stimulus) */Y�,�)�����-����)�
��������
,����J��#�-������!�	
��%��� �
� */Y�,�)�����-����)*��)�� �!��
#,.��/��,����������� /���!#���� 
            1.1.1  ,�)�����-����������3
9f$ */Y����!!��##����3
9f$�%�,����� *�+)!
����-��������!���� *".� ���!!��##����3
9f$3���!� %�+!��/�##����,�����&����	��9�
��-.�*/u�%��� 
           1.1.2  ,�)�����-���������� *".� ����e�%�������%�*%���,��
#�
�����3
9f$
��-.�*/u�%��� 
            1.1.3  ,�)�����-������".!�������	
�	e�%�.�� *".� �e�*���)�

��%�*�����!���            
�
)�J�� *�+)!�%�����,������.���#��&3� 

           1.1.4  ,�)�����-���������,.�*,����������  *".� ���,.�*,����������&����� 
����� �	� �J� %�+!���,��������,
��
�5$!
����
##-����
)��/ 

2. ��.!��e�%�+!�������,�������� !����#��&3� (Buyer�s black box) �������,�������� !�            
���X+
!��)*/���#*,�+!���.!��e� (Black Box) X�)��������%�+!��� ����.���#���	����!����������%�
�������,�������� !����X+
! ������#������
�,���	 !����X+
! 
         3. �
��9� !����X+
! (Buyer�s Characteristic)  �
��9� !����X+
!��!��5���	��/i		
��.��^ 
�+! /i		
������
'�5��� /i		
�����,
��� /i		
�,.��#-���  ���/i		
�����	������� 
         4. ���#������
�,���	X+
! (Buyer�s Response) %�+!����
�,���	X+
! !����#��&3�%�+!              
���X+
! ���#��&3�	�������
�,���	��/��*�V��.��^ �
���
 

    4.1  ���*�+!�����3
9f$ 
    4.2  ���*�+!����,����� 
    4.3  ���*�+!���� �� 
    4.4  ���*�+!�*��������X+
! 
    4.5  ���*�+!�/����9���X+
! 
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                                                          BuyerCs black box 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 3��/���!# 3   �##	e��!����(������������X+
! !����#��&3� 

 ��)�� : Kotler. (1997). Marketing Management Analysis, Planning , Implementation            
and Control : P172 
 
 
 
 
 
 

,�)�����-����� 
������� 
(Marketing 
Stimulus) 
����3
9f$ 
���� 
���	
�	e�%�.�� 
���,.�*,���              
������� 

,�)�����-��!+)�^  
(Other 
Stimulus) 
*���z��	 
*��&�&��� 
���*�+!� 
�
'�5��� 
y�y 

��.!��e�%�+!                   
�������,�� 

������ !����X+
! 
(Buyer�s 

Characteristic) 

����!#,�!� !�                   
����"�#����� 

 (Response =R) 

���*�+!�#����� 
���*�+!�,J��    
/���!#��� 
���*�+!�����%�#����� 
*���������"�#����� 

�
��9� !����X+
!/����"�#����� 
(Buyer�s Characteristic) 

 
/i		
������
'�5���  (Cultural) 
/i		
�����,
���  (Social) 
/i		
�,.��#-���  (Personal) 
/i		
�����	������� (Psychological) 

 

��!�����
�,���	 !����X+
! / ����"�#����� 
(Buyer�s Decision Process) 

 

����
#���/ir%�  (Problem Recognition) 
������%� �!���  (Information Search) 
���/��*��������*�+!�  (Evaluation Of Alternatives) 
����
�,���	�"�#����� (Purchase Decision) 
��������3��%�
��"�#����� (Post Purchase Behavior) 

,�)�����-��3���!� 
(Stimulus = s) 
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3. 
����������	����	������
��5��8.��#�7����!��"�
��5�"�	��� 
 /��3�*�Vr ,-���9 (2526 :6-7 ) ���,�-/�.� �
�	�����������
���"����%���^ �.�����
�%�����������*��)���
#����,
��
�5$��%�.���
���������������� !�#-����
���
 
 ���$�� X� *�������, (Harry C. treandis.1989 : 176) ��.���.� ��������%�+!���/Z�#
��
 !���-��$*/Y�����	���
����� (Attitude) #���
�z�� !�,
��� (Norms) ��,
� (Habbits) �����
��)����.�	�����
#%�
�	���e����������

�^ ���� (Expectancies about Reinforcement) �
��

����
/Z�#
��%�+!������������,��!!���),
�*������
#�
�����������,
��
�5$�
�����
� */Y���)*"+)!�
��.�
�
����������.!����,��!!� !��������� !�#-������ 9�*�����
�����,��!!�%�+!���
/Z�#
�� !�#-��� �V�����.!�
����� !�#-����

�^ ���� &���
)��/����*"+)!�
��.��
�����������
,
��
�5$�
#���/Z�#
��  J������.��������	
�    ,.�����	���.�,���%�*%V�����,
��
�5$!�.��*�.�"
� 
%�+!����,
��
�5$��*����*�V���!��V���  *�������, ���*,�!��/�##����,
��
�5$��%�.���
�����
�
#���/Z�#
�� %�+!����������� 	��3��/���!# 4 X�)�!5�#�����#�����,����%�+!*/��)���
�����
����.� *�+)!��,�)�*���������#�� ,�)�*���*%�.��

�!�		�*/Y�#-��� ��-.��� ,�)� !� %�+!*%�-���9$
�.��^ %�+!,3���,
���  	��e��%�����-.����%������)	��!#,�!� ������ !�������

�/���!#����
������� !���9$ ���������!������)�.!�%�*���3���!��.��)���.��� ��	���!��,��!!� �������������)
�����,.����.!������

� %�+!,
����!# ��� !�-������	������
#��� ���*������� ������ ����
�,���	 
��������!�	%�+!������.�!�	 X�)�,-������+!�e����%�+!�������.�������#-����3�� !���.���� 
X�)�����������.���
�!!��/ 

"��
/���
��          "��
/�
��	                  
"��
/�"�� 
 
 
 
          
          
          
          
          
          
          
    

   3��/���!# 4 ��/�##����,
��
�5$��%�.���
������
#���/Z�#
��%�+!�������� 
 ��)�� : Treandis. (1989).Consumer Behavior : P176 

 �%&���� 

(�'  �%&�(& �)�*���+,) 
��!��"� 

  ������� 

!���9$ 

�������� 

����
#��� ���*������� 
������ ����*"+)! 

����/���
#�	 

�����!�	/��.�!�	 

�������e� �e���� 
������ �.���� 
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 	���������� !� *��,�!� (1990 :111) �#�.������������/Z�#
��%��)�^ */Y�����
	���
�����%���!�.�� �
�����!�.��%��)�!�		���!��5����.!�����������/Z�#
��%���!�.�� ���
�
�������)���.!,�)�%��)�	�������,
��
�5$�
#�
�������)���.!,�)�!+)�^ ���� 
 	��������������(�*��)���
#����,
��
�5$��%�.���
����� ������������.��^ �
���) 
�����.�����

� J������
����,+)!,�� ����
�	�������%����.��	�*%V��.��
�����������,
��
�5$�
#                    
�������� ��.	���������	
����,
��������,.���%r.%���,�#/���)�.���� �#�.� �
��/��
�����
��������������/Z�#
���
 
�������,
��
�5$�
���!�%�+!��#	���.������,
��
�5$�
�*��                    
X�)��
�	�������������%�*%�-���.��^ *�+)!*/Y� �!&��������) �!���	�������	
���.����,��*%V�*�.�"
�
�.����/Z�#
��%�+!��������*/Y�����	���
����� 
 &�5��������.(Kothandapani .1990 : 284) ,�-/*%�-�� !��������*%����������
��*� %�+!�e������������	�� �!���*��)���
#�
����� X�)�!�		�*�+)!���	��,�*%�-�.!�/��
 %��)�
,�*%�- %�+!�����.��

� 

1. �e�	e��
����� !��
�������.J����!�  *".� !�		��!��
���������.   k  �������,��   l                   
!�.��*���� 

2. �������,��!�.��*������.���*/Y��
��e������)��.�!� !���������%�+!���/Z�#
�� 
3. *��!�		��
��
����� !�#-�����)���.!#��,�)�#��!�.����.*%���,� (Inappropriate object) 
4. �"�*��+)!��+!��)��.*%���,�������
��
�����������/Z�#
�� 

 �!�	����
 &�5�������� (Kothandapani) ���*,�!����.� ��5������)	����/ir%��
# 
�e������������ !�		��e����&������
��
����� !�#-����������.��^ 3 ����  �+! ����*"+)! 
�����

��	��)	�����e� (Feeling.Belief.and Intention to Act) ��� 9�*�����
��V�����J���������� 
%�+!���/Z�#
��	��� &�5�������� (Kothandapani)  !5�#���.� ,.��/���!# !��##,!#J����)
*��)�� �!��
# k �����

��	��)	�����e��������� (Intention to Act.) l 	�*/Y�,.����)*/Y��
���� !�
,.��/���!#����������� %�+!���/Z�#
�� (Behavioral component) X�)�*/Y�,.��%��)���)�e��%�*���
������������,��!!���)#-���!+)�,
�*����� (Overt behavior) X�)� �!*,�! !�&�5�������� 
(Kothandapani)  ��
,!����!��
#�����	
� !���!+)�^ ��)�#�.�,.��/���!# !��
������������
/Z�#
��	�������,
��
�5$�
#�����������/Z�#
�� (Overt behavior) 
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 ��	��������#L���M 
����0
�1/����
��5��8.�����!��"�	��	��/N���"�6�������M 
 

  
 
          
          
          
          
          
          
          
          
          
          
         

 3��/���!# 5 ,�-/����,
��
�5$ !��
������
#���/Z�#
�� 
 ��)�� : Kothandapani.(1990). Organization Behavior :P.284 

 &��,�-/	��������*��)���
#�
����� ���#��&3�	�*����������������X+
!,�����%�+!#�����
%�+!��.	���!��.�����#�����,�����
����� X�)�/���!#���� 3 !��$/���!# &��*��)�	��,.�� !�
������� X�)�/���!#���� ����
#��� ������� ����*"+)! 	���

�*��+)!�* ��,�.����!���9$�.�*���             
�������,��/���
#�	 �!�	 %�+!��.�!�	 ���,�
�,-�*�+)!��J����,.�� !����&�����)	�*�����������
%�+!�������e� X�)�*/Y�,�)���)�
�����������%�
�	�����#��&3�&����������J������������)*��� �
� 
%�+!,�)���)���#��&3�����!#,�!��.!,�)�*��� %�+!,�)�����-���

�^ �
�*".�*�+)!���#��&3�*����
�������)���.!
����"�#�������)����$���%�
� �%�������
�������������&�' �.!��e��/,�.����������)�,��J���
������

�^ 
&��!�	*���*/Y��
�������)�� ����e��/,�.���* ���
�����)����$���%�
� �%�������
�������������&�'
!�.���.!*�+)!� 
 
4. 
�����
����� ��	����	������5:�5�P� 
 �!�*�!�$ (���-9� �
������$��9�" ; ����9�.2546 :7; !���!��	�� Kotler.2003)  ��.���.� 
�����!�	 !������� (Customer Satisfaction)  �
�!��.�
#/��&�"�$%�+!�-9�.���)�
#������	������"�
����3
9f$ *�+)!*���#�
#,�)���)���������%�
� X�)�%��/��&�"�$��)����
#	������3
9f$�)e���.���)���X+
!
���%�
���� ���X+
!	����,����.�!�	������3
9f$�

� ���������
� ���%��/��&�"�$��)����
#,!����!�
%�+!*�����.���)���X+
!���%�
� ���X+
!	����,���!�	%�+!/���
#�	 

������� (Idea) %�+! 
����*"+)! (Belief) 

�������!���)	�/Z�#
�� 
(Intention to Act) 

���/Z�#
�� 
(Overt behavior) 

J������-������ 
�������,��%�+!!���9$ 

(Affection) 

!��$/���!#!+)�^ 	��
3�����
�#-������ 

,�)������!� 
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 �������9 *,���
��$ ; ����9� (2546 : 90-93 )  ��.��J�� ��������!�	 !������� 
(Customer Satisfaction) */Y��������,�� !��������.�����!�	%�+!��.����!�	 X�)�*/Y����
�5$	��
���*/���#*���#��%�.������
#���������e���� !�����3
9f$�
#�������%�
� !������� (Kotler.  
2003 :61) J��������e���� !�����3
9f$*�.��
#�������%�
� ������	�*�����������!�	 ���          
J��������e���� !�����3
9f$,����.��������%�
���� �������V	�*�����������!�	!�.�����  
,�-/	��������������(��
���.�� ������ ,����J,�-/����.���������!�	 %���J�� �������,�� 
�-9�.���)���#��&3�����
#	���������%�
���)	��"�����3
9f$ 
 ,.����/��&�"�$	���-9,�#
������3
9f$ %�+!����e���� !�����3
9f$�

��
��������
�������!+)�^ ��)*��)�� �!�	���!�������,������������!�	�%��
#������ &��������,�����-9�.�
*��)� (Value Added) �

��-9�.�*��)���)*���	��������� (Manufacturing) ���	��������� 
(Marketing) ��!�	����%�
����,�����-93��&����� (Total Quality) �-9�.���)*���	������        
����.��������� .� 
� (Competitive Differentiation) X�)��-9�.���)�!#�%��
#�-����	���!������.�
����-� !������� (Cost) %�+!����,����� (Price) �
)�*!� ��������.��������� .� 
� !�              
����3
9f$ (Product Competitive Differentiation) */Y����!!��##�
��9��.��^  !�����3
9f$
%�+!#���
��%�����.��	����.� .� 
� X�)���������.���

�	���!����-9�.���,���� !����������
,����J,������������!�	�%��
#��������� ��������.��������� .� 
�/���!#���� (1) ����   
����.����������3
9f$ (Product Differentiation)   (2) ��������.������#����� (Services 
Differentiation)   (3) ��������.������#-����� (Personal Differentiation)  (4) ��������.��
����3���
��9$ (Image Differentiation)  ��������.��*%�.���
*/Y��
��e�%���-9�.�*��)�,e�%�
#       
������ (Customer Added Value) 
 �-9�.�����3
9f$�����,���������� ( Total Customer Value) */Y�����
#�������/�
�*���
�������*���z��	 %�����) �����/��&�"�$�������	���������)���������%�
���)	�����
#	������ 
%�+!*/Y������ !���/��&�"�$%�+!!��J/��&�"�$ (Utility) 	������3
9f$%�+!#�������#�����
%��)� �-9�.�����3
9f$	����������.��������� .� 
� !�����3
9f$  X�)�/���!#���� ����    
����.����������3
9f$  ��������.������#����� ��������.������#-������ �����������.��
����3���
��9$ ��������.���

�,�)������
�.!�%�*����-9�.�����3
9f$ 4 ���� *".��
� �+! �-9�.�����
����3
9f$ (Product Value) �-9�.�����#����� (Services Value) �-9�.�����#-����� (Personal  
Value) �-9�.�����3���
��9$ (Image Value) �-9�.��

� 4 /��������*�����.� �-9�.�����3
9f$
�����,���� !������� 
 	��������������(�*��)���
#��������!�	 �����	
�����e��������J����������!�	                  
&�����������"�#�������)����$���%�
� �%�������
�������������&�' *�+)!���#J���������,��           
����!�	&����������
#��%�
�	������"�#��������� 
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5. 
�����
����� ��	����	����������	4�	�� 
 �e����
���� "
�,��� (2537 :106-107) ��.���.� ����������)*��/Z�#
��!�.��,�)e�*,�!��
*,�����������X+
!,����������)%�!����)%�!%��)�X
e�^ �
�!��.*/Y�/��	e�����	��
�3
����������)%�!*/Y�             
,�)�,e��
r���������%���!�.����)� �������,�������!����,��������	��
�3
����%���.,����� !���
��#�

�,�
� X�)�*/Y�*�+)!���������!��"�*����-����*��� ��.J���e����,e�*�V	���� �V	�*/Y�*,�+!�            
%�
�/���
������
)�������� ��,�������!�����.!�/����
��e��%�*������&x�9��##/���.!/�� 
%�+!���#��&3�	�#!��.!^�
��/!������ (Word of mouth advertisement) 
 �������9 *,���
��$ ; ����9� (2546: 406)  ��.���.� ����3
����.!���,����� (Brand 
Loyalty) %���J�� ����X+)!,
��$ ����	��
�3
��� �.!���,����� X�)�	������.!���X+
!,������

�X
e�   
J��������3
����.!���,�����,�� *�����.� ���
�������)���.!���,����� ,.���-9�.����,����� (Brand 
equity or Brand value) %���J�� �����)���,����� !�#���
�������%���*/Y�*"��#����,���� !�
���X+
! */Y��-9�.�����3
9f$��)�
#��� (Perceived value) ��,���������� �-9�.����,�����	�,����                    
 �!���*/���#������� .� 
��
���
 

1. #���
�,����J���.��"�	.��������������� *����������	
����,����� (Brand  
awareness) ���������	��
�3
����.!���,����� (Brand loyalty) 

2. #���
�	���,3����.!����������������.!�!��
#���	
�	e�%�.�����������/��� *����              
���������%�
��.�������	�	
�%����,�������� �� 

3. #���
�	�,����J�

��������,����.���.� .� *�������,��������-93������
#�����),����.� 
��.� .� 
� 

4. #���
�,����J ������,����������� �
�  *����"+)!���,�����,����J,��������*"+)!J+! 
���,�����,�����	�".���%�#���
�,����J%���*��)������ .� 
������������ 

"
�,��� "��/��*,��z (/���-��$	���������9 *,���
��$ ; ����9�  2546 : �������#�����)  
��.���.� %������%�#�����*����������%��� *�+)!�	���-9�.���)����
# 	��/��,#���9$����"�
#������������.��������%�
���)�

�����.!�����"�#����� �������������!�	*/Y�!�.����)� *�������
	��
�3
��� �!����"�#���������

��.!�/ ���!�		��/#!��.!�%�#-���!+)��.!�/ �

���
!�	*�+)!�        
��	�����,��������,
��
�5$��)���.!������"�#������
#*	�� !�5-���	 �������/Z�#
���.!���#��&3�����
����*/Y��
�*!� �%��e�����e���)����!�*�����)���#��&3�!��.����%�.������!�
##����� 9  9��

� 
 	h!� ��h� ��� (Geok Theng Lau .1999 : unpage.) �
��������������,��	��������
��������	��
�3
��� *��������	��
�3
��������,�����*/Y��
��
�������������������%����"�
#����� ������,�����%�+!,
r�
��9$*/Y�,�)���),����/��&�"�$�%�#���
� ���X+
!%�+!�"�#�����X
e� ���
#!��.!�/�
�#-���!+)�  ���#��%�����,�����*/Y�,�)�,e��
r�.!����	��
�3
���  ��.%����������.
"
�*	�	��e��%�*���/ir%��������������������e��//Z�#
�������� 
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 	��������������(�*��)���
#����	��
�3
��� �����	
�����e��������*��)���
#����               
	��
�3
��� !�����"�#�������)����$���%�
� �%�������
�������������&�' ������*�+)!������3
9f$%�+!
#������%�.������	��e�������!��"�#�����%�+!��. *�+)!�.��%�+!������"����/ir%��������%�
��.��
	����J������$���%�
�*/Y��e��
#���  ��!�������������e�%�+!#!��.!�%�#-���!+)����"�#����� 
������&��������
#���"�#�������!����  
 
6.  
������	����	���1-4�5���	�� 
 �������9  *,���
��$ ; ����9� (2541 :334) �����.���.� ���#�����*/Y���	���� ��/��&�"�$ 
%�+!��������!�	��),�!�������!������.������ 
 �-�5� 5�����5� (2530:303) ��)��.������.� ���#�������)�� ��!�,!����!��
#������!����
 !�#-���,.���%r. �����*/Y����	
� �
�*�+)!#-�����-.�����-.�%��)�&��*t��� ������%�#�������)�e�*���
�/!�.���.!*�+)!�,�)e�*,�! &���"�%�
�����*,�!3����.������
##��������*�.�*�����
� ��.������"�
,��5���*����.��-.�#-�����-.�������.��	����-.���!+)�!�.��*%V����"
� ����.��"�	.����)��!��"��/��
���#�����	���!���.���	�*�����.�����)	�����
# ���%�
�����,���������/Z�#
���.���.!���             
* ���
##����� �

���.,���������-.�������%���.���#�����%�+!����
##��������	�*����/  
 �!�*�!�$ (Kotler.2000 :428) ����%��e�	e��
����� !����#����� �+! ��	����%�+!
/��&�"�$*"�����5��� X�)�����%��)����*,�!*�+)! ���%��
#!������%��)� &������
##�������.�����!#��!�
���#������

�!�.��*/Y���/5��� ���#������%�#�����!�		��%���#��.�/�
#���	e�%�.������3
9f$
%�+!��.�V��� 
 ��!���, (Gronroos.1990:27) ����%��e�	e��
����� !����#����� �+! ��	����%�+!"-� !�                   
��	���� X�)�!�	!��.��,3����)	
#��!����%�+!��.�V��� *��� �
�*�+)!�����/Z�,
��
�5$�
���%�.��������
�
#����"�#�����%�+!��## !����#����� X�)�	
�*��������*�+)!���/ir%� !������� 
 ��V� *�#*#!�$ (Max Wabber. 1996 :340) ��)��.���.� ����%�#�������)��/��,��5�3�� ���
*/Y�/��&�"�$�.!/��"�"������),-��+! ����%�#�������)��.�e����J���
�#-��� */Y������)/���	��
!���9$ ����"!#�!,��	*/Y���*�� �-�����!�����
#���/Z�#
����)*�.�*�����
����*�9f$*�+)!!��.��
,3����)*%�+!��
� 
 
����
<���S���	�����	�� 
 ���*�� (,-�
'�� �#*	��r. 1954 :397-400 ; !���!��	�� Millet. N.d.) "�
�%�*%V�J������
,e��
r !����#����� �+!���,������������!�	�����#����� (Satisfactory Service) %�+!����
,����J��)	���	��9��.�#������

�*/Y���)����!�	%�+!��. &�����
��9���),e��
r 5 /����� 
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1. ����%�#�����!�.��*,�!3�� (Equitable Service) �+! ���#�������)�������-��5���  

����*,�!3�� ���*,�!%�����.�.�	�*/Y���� 
2. ����%�#�����!�.���
��.!*��� (Timely Service) �+! ����%�#���������
��9����� 

	e�*/Y���#�.�� 
3. ����%�#�����!�.��*�����! (Ample Service) �+! ������!����*�����!������,J����) 

#-������
,�-!-/��9$�.��^ 
4. ����%�#�����!�.���.!*�+)!� (Continuous  Service) ����%�#������

�^ ��!��e�*����/ 

!�.���.!*�+)!����,�)e�*,�! ��#��	� !����#����� 	���.�	�#���-�� 
5. ����%�#�����!�.������%��� (Progressive Service) �+! ����
'�����#��������� 

/����9�-93��  �%�������*	��r����%����/*�+)!�^ 
 
��	�-����;3��<���������	�����	�� 
 ����X���**��.X���!�$� ���**#��) (Parasuraman  A. Zeitharnl V ; &Berry L.1990:5-8)  
��.���.�����e��������#�����������
�����
���
�+! 

1. ����,
��
��$*��)���
#���#����� (Service Vision) �+! ����!�J���-93�� !���� 
#������.�*/Y����-�5$��)	��e��%���.��!��$��/��,#����,e�*�V	��5-���	�

�^ &���!��.�����%�
#�������)���-93��!��.��!�*��� 	�*/Y��-r**	,e��
r��)	�,�����e����%���.!��$����� �������e�	���!�
��.%�-��

�������
'���-93�������#����� !����.!�/ 

2. ������z��,�� (High Standard)  �+! ���,������������.�������#�����X�)���.�". 
*������.�����#���������*�.��

� &���!�*%V��.�#����

�*����	-�*�V�^ ��)�%�����,��	�V	�,����J
,��������/���
#�	�%���.����������������������+!�+������)	�,�������#�������)/���
#�	�%���.         
����������

�**����)�"�#����� ������
'�������.�*"+)!�����#������%�*�����.5-���	#����� !���*!� 

3. ���##!�.������e�,��� (In-the field Leadership style)  ���*/Y�����e������#�����                 
	e�*/Y���!����/,
��
,�
#���#�����	���^ ��.�".*����**�.���������,
)����*�.��

� X�)�%���J��         
�������"���
#��
��������%�#����� ����%��e�**���e�  ������.!� ������� /ir%� ���,!#J�� 
�������
#gi� *�+)!�%���� �!����.��^�����#�������)*��� �
� &��	���!������,�������#��%��������
#�������)������ 

4. ������X+)!,
��$ (Integrity) �
��9���),e��
r!�.��%��)� !����*/Y�����e������#����� �+!  
����X+)!,
��$ &��	���!��e���,�)���)J����!�**���.�,�)��

�	��e��%�����-�*��)� �
� 
 �
���"������-.���
�
�����e�%�����(�*��)���
#�-93�� !�����%�#����� �.�	���!� 
���
��9� 10 /����� �+! 
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1. �
��9�������3��%�+!,�)���),����J	
#��!���� (Tangibility) %���J��  ���*�����            
�
,�- !-/��9$ ,J����) ��)�"������#�����*�+)!�%�*�������,������.����
##����� 

2. ����*"+)!J+!���  (Reliability) %���J�� ����,�)e�*,�! !�����z�������#����� 
�������*"+)!J+!��� �
)�%���J�������)#���
����,.��!#���#������%���.������ ���!�.��J����!���            
��

�**����)����
##����� 

3. ����!#,�!��.!������ (Responsiveness) %���J��  �������!� �������*�V��	 
������%�#�������.������ ����
����J������%�#�����3����*�����)*%���,� 

4. ����,-3�� (Courtesy) %���J�� ����%�#�������)������,- 3��!.!�&���.!����%� 
#������%����*�����.!������ �%�����,��	���*/Y����� ����������.����,�!��*���#��!� 

5. ����,����J (Competence) %���J�� �����)����%�#��������������������
�����)�� 
������%�#����� 

6. ����*"+)!J+! (Credibility) %���J�� �����������	 �����.�*"+)!J+!��)������	�����
# 
�������X+)!,
��$��)����%�#�����	����.!������ 

7. �����
)���/�!�3
� (Security) %���J�� #�������)����
#	���!�/���	������*,�)�� 
,�)���)*/Y�!
�����%�+!/ir%��.��^ ��!��%�������*��������
)��	��"������
��$,�� ���"+)!*,��� 

8. ���* ��J��#����� (Access) %���J�� ���* ���
##�������!�����
#����,������.�� 
 

��!���)X
#X�!�*����/ �"�*���������!�!���!� �������%�#�����!��.��,3����)��)����.!���,���� 
*���*/v����/v��%�#�����������*%���,� 

9. �������.!,+)!,�� (Communication) %���J��  �����)����%�#�����,����J!5�#���%� 
������* ���	J�����#��������*/Y�!�.���� ���������* ���	��������!���� !������� ���**	��              
�����*!��� !��.�#������%�����������
#���# 

10. ���* ���	������	
������� (Understanding the customer) %���J�� ����%�#�������!�* ���	 
��������!���� !����������,��	��)	��!#,�!��.!������!�����

�^ 
 	�����(�*��)���
#�-93�� !�����%�#������

� 10  �! �����	
�����e��/�"�������
�            
�����
����� !�����"�#�������)����$���%�
� �%�������
�������������&�'  �

� 7 �������##,!#J�� 
*�+)!���#J���
�������)���.!����"�#������������.��^ *�+)!�e��//�
#/�-����� ���#������%���               
�-93�����,!����!��
#������!���� !�����"�#������.!�/ 
 

��	�-�������	��
��	��/���1	".PT����U����U�	��"��� 
 �������9 *,���
��$ ; ����9� (2541:335-336) ��.���.����#��������
��9���),e��
r 4 
�
��9� X�)�	���!��5����.!����e�%�����-�5$������� �
���
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 1. ��.,����J	
#��!���� (Intangibility) #�������.,����J�!�*%V�%�+!*����������,�����
�.!���)	������X+
! �
��

� *�+)!������*,�)�� !����X+
! ���X+
!��!�����������(*�9f$*��)���
#         
�-93�����/��&�"�$	��#�������)* �	�����
# *�+)!,��������*"+)!�
)������X+
!����. !�,J����) 
�
�#-��� *��+)!��+! �
,�-��)�"����������.!,+)!,�� ,
r�
��9$������� ,�)�*%�.���
*/Y�,�)���)��� ��
#�����	���!�	
�%� *�+)!*/Y�%�
�/���
��%����X+
!,����J�
�,���	X+
!���*�V� �
� 
     1.1 ,J����)  (Place) ��!�,����J,��������*"+)!�
)� �������,�����%��
#�����)������.! 
     1.2 #-��� (People) ��
������) ��#�������!��������.��
���)*%���,� #-������ %���
����
������	.��, ���	���*��� *�+)!�%�������*�������/���
#�	 ���*�������*"+)!�
)��.�#�������)
X+
!	������� 
     1.3 *��+)!��+! (Equipment) !-/��9$	���!��
�,�
���/��,��5�3�� ������%�#�������)   
���*�V� *�+)!�%�����������!�	 
     1.4 �
,�-,+)!,�� (Communication) ,+)!&x�9����*!�,�����&x�9��.��^ 	���!�      
,!����!��
#�
��9� !�#�������)*,�! �� ����
��9�������  
     1.5 ,
r�
��9$ (Symbols) �+! "+)!���,����� %�+!*��+)!�%������,�������)�"������
#�����*�+)!�%����#��&3�*����"+)!���J�� ������
��9���),+)!����%�����)��*��)���
##�������)�e�*,�! 
     1.6 ���� (Price) ����e�%����������%�#����� ���������*%���,��
#���
#����%�
#�����"
�*	�����.���.!���	e�������
##�������)����.���
� 
            2. ��.,����J�#.��������%�#����� (Inseparability) ����%�#�����*/Y��������������
#��&3��� 9�*�����
� ��.���+! ��� ��%��)����,����J�%�#������������� 9��

����%��)����                  
*�+)!�	����� ����.��������
��9�*t����
���.,����J�%���!+)��%�#����������� *������!�����
���#��&3���*���*�����
��e��%���� ��#�����!��.����	e��
���*�+)!� !�*��� 
  3. ��.��.�!� (Variability) �
��9� !����#�������.��.�!�  �
�!��.�
#�.���� ��#�����
*/Y����	��%�#�����*�+)!�� ��)�%� ���!�.���� �
��

����X+
!#�����	���!����J��������.��.�!���
#����� ���,!#J�����!+)��.!���)	�*�+!��
##����� ����. !���� ��#�����	���!��������#�-�               
�-93���e���� 2  

��!� �+! 
     3.1 ���	,!# �
�*�+!� ������!#����
������)�%�#����� ����

���-��$,
��
�5$ !�
��
������)�%�#����� 
     3.2 ��!�,���������!�	�%������� &��*�������"�����
#gi��e�����e� ��� �!*,�!���
 !������� ���,e���	 �!��� !������� ������*/���#*���#�e��%�����
# �!���*�+)!�������  /�
#/�-�
�%��� �
� 
            4. ��.,����J*�V#������ (Perish ability)  #�������.,����J����*�V#������*%�+!�,�����!+)� 
J������ ��!������,�)e�*,�! ����%�#�����	���.��/ir%� ��.J���
��9�������!������.��.�!�	�
�e��%�*���/ir%� �+! #�������.�
�%�+!��.�������� 
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���-��)��                       

�*+.����� (TQM) 

234�5�'!&6!&����              

�!&�(�	�(&7����� 

1.:7��.;+<, 

(Product) 

7. ��A-�'��� 

(Process) 

4. ��� D&� �������7�3 

(Promotion) 

3.���	;3	5�)'D�4 (Place) 

2. ���� (Price) 

6. ��� ���&J7A'5�� '(

7;�K+AL�&��4.�� 

(Physical evidence and 

presentation) 

5. -*��7 (People) 

	��1�8.	��"���
<�#���81�	��P#����	�� 
 �������9 *,���
��$ ����9� (2541:337) ��.���.�5-���	��)�%�#�����	��"�,.��/��,�                
������� (Marketing Mix) %�+! 4P�s *".�*�����
#,����� X�)�/���!#���� 
 1. ����3
9f$ (Product) 
 2. ���� (Price) 
 3. ���	
�	e�%�.�� (Place) 
 4. ���,.�*,���������� (Promotion) 
 5. �!�	����
�����
���!�!��
�*��+)!��+! *��)�*���X�)�/���!#���� #-��� (People) %�+! 
��
���� (Employees) X�)���!�!��
�����
�*�+!� (Selection) ������!#�� (Training) ���	���	 
(Motivation) *�+)!�%�,����J,������������!�	�%��
#�������������.��*%�+!��.� .� 
�  ��
����
��!�������,����J ���
�������)��,����J�!#,�!��.!������ �����������*��)� ������,����J��
������/ir%� ���,����J,�����.������%��
##���
� 
 6. ��!������,��������e�*,�!�
��9�������3�� (Physical evidence and 
presentation) &��������,�����-93��&����� (Total Quality Management (TQM)) 
 7. �����#����� (Process) *�+)!,.��!#�-93��������%�#������
#������������*�V� ��� 
/���
#�	������ (Customer Satisfaction) 

         

    
        
             3��/���!# 6 ���3���,������"�*��+)!��+!���������� ,e�%�
#5-���	#����� 
 (Marketing tools for service) 

 ��)��: �������9 *,���
��$ ; ����9� (2541).������
������	������
�� 1�2�1����
��	��3�� : 
%��� 176 
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 	�����-�5$�������,e�%�
#5-���	�%�#����� �

� 7 ���� �����	
�����e���������������                       
�
����� !�����"�#�������)����$���%�
� ��� &���#.�*/Y� 7 ���� �
���
 1. ��������3
9f$ 2. ����           
�.��
������#��  3. ����,J����)  4. �������&x�9����/��"�,
��
�5$  5.��������$���             
*	��%�����)  6.�������#������
��� 7.����,3�������!�������3�� !�����$ ���%�
� ��� &��
����#-��������������*/Y� 2 ���� �+! ��������$ ���*	��%�����) *�+)!�	��������,e��
r����
��9�
����.���
� 
 
 	�����	������
"	"7�����	��
�7���� 
      gv��/  �!�*�!�$ (Philip Kotler. 2000 :435) ���#��%����������.��������** .� 
� 
(Management competitive differentiation) ���������� !���� ��#�����	���!��e��%�����3
9f$
����.��	����.** .� 
� */Y�����e�#����)	�,�����%�*%V� �!**���.�� !�#�����!�.��*�.�"
����������
,�� !�����������
'���-93�� ����%�#�������)*%�+!��.���.** .� 
� ,����J�e�������
��9��.��^ 
�
���
 
 1. �-93������%�#����� (Service quality) ,�)�,e��
r,�)�%��)������,������������.��
 !�5-���	����%�#����� �+! ����
������
#����%�#�������)*%�+!��.���.** .� 
� &��*,�!�-93��         
�%�#����������)���������%�
����  �!����.��^ *��)���
#�-93������%�#�������)��������!���� 	����
	��/��,#���9$��!��� 	��������/���.!/�� 	�����&x�9� !�5-���	�%�#����� ������	�                 
�!�	J��* �����
#��,�)���)* ���!���� (Want) *�+)!* ���������!���� (When) 9 ,J����)��)* �
��!���� (Where) ����/�##��)��!���� (How) �
����������!��e������	
�*�+)!�%����#J��*�9f$���
�
�,���	X+
!#����� !��������
)��/ ��.�.�5-���	�##���V���������	��"�*�9f$�.!�/��
 ��	��9�J��
�-93�� !�����%�#����� 

1.1 #�������)�e�*,�! (Offer) &����	��9�	���������%�
� !�������X�)�/���!#���� 2  
/����� �+! 1) ����%�#������+
�z��*/Y�"-� (Primary service package) X�)������. ,�)���)������           
����.�	�����
#	����	��� 2) �
��9�����%�#�����*,��� (Secondary service features) �����. 
#�������)��	���*��)�*����%��!�*%�+!	��#������+
�z���
)��/ 

1.2 ���,.��!##����� (Delivery) ��)���-93��!�.��,�)e�*,�!���*%�+!��.���.** .� 
�&����� 
�!#,�!��������%�
� ���-93������%�#����� !����#��&3� �������%�
�*���	��/��,#���9$
��!����e�������&x�9� !�5-���	 ������*�+!�5-���	�%�#�����&��J+!*�9f$3��%�
�	������
#���
�%�#����� * �	�*/���#*���##�������)�
#����
##�������)���%�
� J��#�������)�
#����)e���.�#�������)               
���%�
���� ������	���.,��	 J��#�������)�
#���,����.��������%�
� !�* � ������	��"�#������

�X
e� 
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1.3 3���
��9$ (Image) ���,����3���
��9$,e�%�
##���
���)�%�#����� &��!��
� 
,
r�
��9$ (Symbols) ���,����� (Brand) &��!��
�*��+)!��+!���&x�9����/��"�,
��
�5$ ���
���,+)!,���������!+)�^  

1.4 �
��9�������
����� (Innovative features) */Y����*,�!#��������
��9���)����� 
���������*��)�����.��	��#����� !���.** .� 
��
)��/ �!�	����
*���
�,����J,������������.����
����3���
��9$	��,
r�
��9$������,����� 
 2. &�*���-93�� !����#����� (Service-quality model) Parasurnman Zelthaml and 
Berry ����e�%��&�*���-93������%�#�����X�)�*������,.��!#�-93������%�#�������)���%�
� X�)�
*/Y�,�*%�-�%����,.��!##�������./��,#����,e�*�V	 X�)��,��".!��.�� 5 �
���
 
     2.1 ".!��.����%�.���������%�
� !����#��&3� �������
#��������	
���� !����#��&3� 
(Gap between  consumer expectation and management perception) J������	
������.,����J
,��������
#�����)���������%�
��V	�*���".!��.����
 �
� 
     2.2 ".!��.����%�.������
#���	�����	
���� ����
��9��-93������%�#����� (Gap 
between management perception and service � quality specifications) ����	
����!�		����� 
������!���� !���������)�
#��� ��.��.����e�%������z������e����*t���!�.�� 
     2.3 ".!��.����%�.���
��9��-93������%�#��������,.��!##����� (Gap between 
service-quality specification and service delivery )  ��
������)��.����
#������!#��	���.
,����J�e�������,!����!��
#����z���e��%�*������� 
������
#����z��  
     2.4 ".!��.����%�.�����,.��!##����� ����������.!,+)!,��3���!� (Gap between 
service-delivery and external communications) �������%�
� !����#��&3�����
#������#	��
�
����������&x�9� !�#���
� 
     2.5 ".!��.����%�.��#�������)�
#��� ���#�������)���%�
�  (Gap between perceived 
service and expected service) ".!��.����
*��� �
�*�+)!���#��&3�����
�����e���� !�#���
� �����.
*/Y��/����������%�
� 
 
�1-4�5	��P#����	�� (Service quality) 
 �������9 *,���
��$ (2543 : 127) �-93������%�#����� ���
��9��
���
 
 1. ���* ��J�������� (Access)  #�������)�%��
#��������!�!e��������,�����%�����*��� 
,J����)��.������ �+!��.�%���������!��!���� �e�*���)�

�*%���,� *�+)!�,��J������,����J !�
���* ��J�������� �������.!,+)!,�� (Communication) �����!5�#��!�.��J����!� &���"�3�����)                 
������* ���	�.�� 
 2. ����,����J (Competence) #-�������)�%�#�������!�������"e���r ������������
����,����J����� 
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 3. �������
e��	 (Courtesy) #-�������!�����-��,
��
�5$ ������*/Y��
�*!� ����	��9r�9 
 4. �����.�*"+)!J+! (Credibility) #���
����#-�������!�,����J,��������*"+)!�
)� ���
�����������	��#����� &��*,�!#�������)����),-��%���.������ 
 5. �����������	 (Reliability) #�������)�%��
#��������!�������,�)e�*,�!���J����!� 
 6. ����!#,�!������� (Responsiveness)  ��
����	���!��%�#�����������/ir%���.
������!�.�����*�V� �����)��������!���� 
 7. ����/�!�3
� (Security) #�������)�%���!�/���	��!
����� ����*,�)�����/ir%�
�.��^ 
 8. ���,����#������%�*/Y���)���	
� (Tangible) #�������)����������
# ����e��%�* �,����J           
�����*�J���-93��#������
���.����� 
 9. ���* ���	������	
������� (Understanding/Knowing customer) ��
������!�������
* ���	J��������!���� !�����������%�����,��	�!#,�!�������!�����
���.�� 
 
7. ��� �
7��/��
����	��"��� 
 *�+)!	���.��J�����-�5$ !��������,����������

� �
��������,.���%r.�
�	��"�,.��
/��,����������� (Marketing Mix) %�+! 4P�s X�)�	�/���!#���� ����,��������#�����,����
����,  ����".!�������	
�	e�%�.�� ����������,.�*,���������� ��.���%�
����	��� !����
#�����	�*��)���
#/i		
�������!���� !������������*���* ����*��)�� �!� �
��

�*��	����!��e�%�
����
 !� 8 P�s  !����#��%��,e�%�
#5-���	���#������###��9����X�)�!��$/���!#�.��^ *%�.���
	���
,.��*��)�� �!��
#����
�,���	 !����	
�����������#������V*/Y���� 
 X�)�%�
����!5�#����
*��	��"�3�� !�*�+!�����!5�#�� *�+)!��)	��e��%�*��,����J���*%V�
%�
���� !� 8P�s ���&�����!��
�*����%�
������)�.� ��.�".*������.����*�V�!�.��������)	�,����J
�e��%�*�+!� .���.�*�V���� %����.�
���!�!��
�����*/Y��
e�%��)��	*�����
� �������)	�����
#             
����,e�*�V	�

����*"��������.��,.���.!���,.��,e��
r��)	��e��%�,�)��.��^ �e�*����/!�.���������� X�)� 
�

���
,.��/��,�����������,e�%�
#5-���	���#��������
���
 �+!  (Lovelock � Wright. 2002 : 13 � 15) 
 1. Product Element *����!�*�+!��-93�� !�����3
9f$%�
� ���J�����#�������)
,����J,��������/���
#�	�%��
#������ ���,����J� .��
#��.� .� 
���� 
 2. Place ���%�
���� !����	
�,.�,�����J���������

� ,.���%r.�
�	�*��)�� �!��
#*�+)!�
 !�,J����)���*���* ����*��)�� �!� X�)������)	�,����J���	��,������%��/J������������

� *��	e�
*/Y���!��e�������%�
���� !����#������.!� ���#��������� �!��� �������%� �!����.��
!��*�!�$*�V��

� X�)�	��e��%�*��������".!��.���������.!	����������� ����+��
����	
�,.�,������%�
�������

�	�,����J,������������!�	��.���������  X�)��

���
	�*/Y������.!!��$�� *�+)!�	��������
���%�
��.�	�����
#,���������e�%��������*��� 
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 3. Promotion and Education ��.���
�����������%���)	���*�����,.�*,���������� 
*�+)!�	�����,.�*,������������)	�,�������	���	�%��������e����X+
!,�������� X�)��
#�.�*/Y� �!����)
!��$���.��^ �

��
�	��e����,.�*,����������,+)!,���/�
������� ��.�.�	��.��,+)!&���
��$ ����- 
%�
�,+!����$ ����,�� /u��&x�9� &#�"
��$ ���!��*�!�$*�V� 
 4. Price and Other User Outlays ����*/Y�,�)���)�

�!��$������������.���%�����,e��
r               
X�)����!��$��*!��V��!�����e��%�����-�����������)e���),-�*�.���)	��e���� ����������������*!��

�       
�V��!������)	�X+
!��������)J��*".�*�����
� #����

����!��$��!�		���!�*��)�������&��!�		���
���,������������)*/Y����X+
!,�����*/Y�*���*"+)! %�+!��.�.�	�*/Y�����%�,.�������� 
 5. Process ���,����,���$����3
9f$����

����#�����	
�,.�,�����J��������*/Y����#�����
��)��!��e��%�*���/��,��5�3����),��,-� ���#������

�	�%���J�� �

���.�e��
#������ ���#�������
��##�.��^ X�)�J��%�����#����������#�����%��)� !� 

��!�*��������.�"��	�,.����e��%����
*�������������!�		�,����������.�!�	��.��������� 
 6. Productivity and Quality ���*��)�/��,��5�3������e�����%���������

� 	��e��%�!��$
��,����J������-����������� �!�	����
�-93�����#������

�	�,����J,������������.���
#                           
��.� .� 
� ���,��������3
����.!,�������� !�.�����V�����)	����-�*��)���
#���/�
#/�-��-93���

� 
%��/���	������* ���	��*�+)!�*��)���
#���*��)� �
� !�����-�������*��)� �
� !�����������	� 
�e��%�*����������������*,�)�� �
��� 
 7. People ���#����� �
�!��.�
##-��� X�)�����)��
%���J�� �����������
���� X�)�	���!��5���
�.!������������#����� �������
�	��
�,���-93�� !����#�����	��,�)���)����������
# ���#�������)
/��,#����,e�*�V	�

� �
�!��.�
#����
�,�� �������� ���,�������	���	��.��
����*/Y�,e��
r 
 8. Physical Evidence �
��9� !�!���� �e�*���)�

� ��%�� �������.�3���� !-/��9$ 
,��"�� ,
r�
��9$ �
,�-����������$ ���#�����!+)�^  !�!��$����),����J	
#��!���� ���/���Z
��,���������� ,�)�*%�.���
	���������#�.!����/���
#�	 !������� ������������#�������)��          
!��$/���!#��)	
#��!������!��

�  *".� ���/���
�3
� ���&x�9� �
�	������,����,
r�
��9$��)��
����%���*�+)!���#������

�^ 
 ����#������
7��/��
����	��"��� 
 �������9 *,����
��$ ; ����9� (2541: 34-36) ,.��/��,����������� (Marketing Mix 
%�+! 4P�s) %���J�� �
��/�������������)��#�-���� X�)�#���
���!��"��.���
�,�!�������!����
 !�����*/u�%���/���!#����*��+)!��+!�
��.!�/��
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1. ����3
9f$ (Product) 
%���J��  ,�)���)*,�! ��&��5-���	*�+)!�!#,�!�������!�����������%�*�������                    

����!�	����3
9f$��)*,�! �� !�		����
���%�+!��.���
����V��� ����3
9f$	��/���!#�/����                   
,����� #����� ������� ,J����) !��$��%�+!#-��� ����3
9f$��!���!��J/��&�"�$ (Utility) ���-9�.� 
(Value) ��,���� !������� 	�������e��%�����3
9f$,����J ����� ����e�%�����-�5$����              
����3
9f$��!��������e����/i		
� �.!�/��
 

1.1 ��������.�� !�����3
9f$ (Product Differentiation) ���%�+!�������.�����              
���� .� 
� (Competitive Differentiation) 

1.2 ��	��9�!��$/���!# (�-9,�#
��)  !�����3
9f$ (Product Component) *".�  
/��&�"�$�+
�z�� ��/�.���
��9� �-93�� ���#��	-3
9f$ ���,����� y�y 

1.3 ����e�%���e��%�.�����3
9f$  (Product Positioning) */Y����!!��##����3
9f$ 
 !�#���
�*�+)!�,���e��%�.�����3
9f$������-9�.���	���	 !�������*/u�%��� 

1.4 ����
'������3
9f$ (Product Development) *�+)!�%�����3
9f$���
��9��%�. ��� 
/�
#/�-��%��� �
� 

1.5 ���-�5$*��)���
#,.��/��,��������3
9f$ (Product Mix) ���,������3
9f$ (Product Line) 
 
2. ���� (Price) 

%���J�� �-9�.�����3
9f$����/�
�*��� */Y�����-� (Cost)  !������� ���#��&3�	�                
*/���#*���#��%�.���-9�.�  (Value) ����3
9f$�
#���� (Price)  ����3
9f$�

� J���-9�.�,����.�
���� * ��V�
�,���	X+
! �
��

� ���-�5$�������������!��e����J�� 

2.1 �-9�.���)�
#��� (Perceived Value) ��,���� !������� X�)���!���	��9��.����      
�!��
# !����������-9�.� !�����3
9f$�.�,����.���������3
9f$�

� 

2.2 ����-�,���������.��"�	.����)*��)�� �!� 
2.3 ���� .� 
� !���.� .� 
���)��!��.������ 
2.4 /i		
�!+)�^  
 

3. ".!�������	
�	e�%�.�� (Place) 
%���J�� &���,���� !�".!����X�)�/���!#���� ,J�#
������	���� �"�*�+)!*��+)!� 

��������3
9f$���#����� 	��!��$����/�
����� ,J�#
���)�e�����3
9f$!!�,�.����*/u�%���            
�V�+!,J�#
�������� ,.����	������)".����������	��,����� /���!#���� ��� �,.� �����
�,����� 
������*�V#�
���,���������
� ���	
�	e�%�.�� 	��/���!#���� 2 ,.�� �
���
 

1.1  ".!�������	
�	e�%�.�� %���J�� *,�������)����3
9f$ �������,��5����)����3
9f$                        
J��*/��)���+!�/�
����� ����##".!�������	
�	e�%�.�� ������� ������ ���#��&3� %�+!����"����
!-�,����� 
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1.2 ���,�
#,�-�������	���
�,�����,�.����  (Market Logistics) %���J�� ��	���� 
��)*��)�� �!��
#���*��+)!������
�����3
9f$	����������/�
����#��&3� %�+!����"����!-�,�%�������
���	���
�,�����	��/���!#���������),e��
r�.!�/��
 (1) ��� �,.� (Transportation) (2) ���*�V#
�
���,����� (Storage) ��������
�,����� (Warehousing) (3) ���#��%��,�������*%�+! (Inventory 
Management)  
 

2. ���,.�*,���������� (Promotion) 
*/Y��������.!,+)!,��*��)���
# �!�����%�.����� ���
#���X+
!  *�+)!,�����
��������                   

�����������X+
!�������.!,+)!,��  !�	�"���
���� ���e���� �� (Personal Selling) ������      
����.!,+)!,��&����.�"��� (Nonpersonal Selling) *��+)!��+!���������.!,+)!,����%���/�����X�)�
!�	*�+!��"�%��)�%�+!%���*��+)!��+! ��!��"�%�
����*�+!��"�*��+)!��+!,+)!,���##/��,�/��,���
� 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] &����	��9�J������*%���,��
#������ ����3
9f$ 
��.� .� 
� &��#���-	-��-.�%����.���
���� *��+)!��+!��),e��
r���
��.!�/��
 

1.1 ���&x�9� (Advertising) */Y���	���������*,�! .��,��*��)���
#!��$�� ��� 
%�+!����3
9f$ #����� %�+!������� ��)��!�������	.��*���&�����!-/J
�3$������ ���-�5$�����
&x�9�*��)�� �!��
# (1) ���-�5$���,����,���$���&x�9� (Creative Strategic) ������-�5$���
&x�9� (Advertising Strategic)  (2) ���-�5$,+)! (Media Strategic) 

1.2 ��� ��&����
���� �� (Personal Selling) */Y���	��������	�� .��,�� ��� 
	���	����&���"�#-��� ����� �!��
	�*��)�� �!��
# (1) ���-�5$��� ��&������"���
���� �� 
(Personal Selling) (2) ���	
����%�.����� �� (Salesforce Management)  

1.3 ���,.�*,������ �� (Sales Promotion) %���J�� ��	�������,.�*,������ ����) 
�!�*%�+!	�����&x�9���� ��&���"���
���� �� �������%� .��,��������/��"�,
��
�5$ 
X�)�,����J����-������,��	 ���!��"� %�+!���X+
! &�������� 

�,-�����%�+!#-���!+)���".!���� 
���,.�*,������ �� �� 3 ��/�## (1) �������-�����#��&3� *�����.� ���,.�*,������ ����)�-.�,�.             
���#��&3� (Consumer Promotion) (2) �������-�������� (3) �������-����
���� �� *�����.� 
���,.�*,������ ����)�-.�,�.��
���� (Saleforce Promotion) 

1.4 ����%� .��,��������/��"�,
��
�5$ (Publicity and Relation) ����%� .��*/Y� 
���*,�!�������*��)���
#,�����%�+!#�������)��.��!������	.��*���  ,.�����/��"�,
��
�5$ %���
J��������������)�����������&��!��$���%��)�*�+)!,�����
�������)���.!!��$��� �%�*����
#��-.���
��-.�%��)� ����"� .��*/Y���	����%��)� !����/��"�,
��
�5$ 

1.5 ������������� (Direct Marketing) ����������*"+)!���� (Online  
Marketing) */Y��������.!,+)!,���
#��-.�*/u�%���*�+)!�%�*�������!#,�!�&�����%�+!%���J��   
��5�����.��^ ��)�
���������"�,.�*,���������� �"�,.�*,�������3
9f$&������
#���X+
! ����e����
�!#,�!����
��� /���!#���� (1) ��� �����&���
��$ (2) ��� ��&���"�	�%������                                              
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(3) ��� ��&���"�������V!� (4) ��� �����&���
��$ ����- %�+! %�
�,+!����$ X�)�	���	��������            
��	�����!#,�!� *".� ����"���/!����X+
! 
 ,�-/����.� ,.��/��,����������� (Marketing Mix) */Y�*��+)!��+!����������               
/���!#����/i		
�,e��
r 4 /����� �����. ����3
9f$ ���� ".!�������	
�	e�%�.�� ������               
����.!,+)!,�� %�+!���,.�*,���������� ��.,e�%�
#5-���	���#������

�*��	��e�%�
���� !� 7P�s 
* �����"� X�)�/i		
��

� 7 �.���V������,e��
r��.��!��/��.��
� �
��

�/i		
��

� 7 	�*��)�� �!�X�)��
�
����
� ,.��/��,�����������	�*/Y��
�����-�����������������,����������!����X+
!
����3
9f$ �

���
*�+)!�%�,����J,�!��!#������!���� !�*/u�%������������� X�)�%���J�� 
����!#,�!�������!���� !����#��&3��
)�*!� 
 
8.  /����"����!3��.;��#��� �!� 
 ����$���%�
� �%�������
�������������&�' ����.!�

� �
����*/v�#�����,e�%�
#���/�����,�� 
���#-�����3�����%�������
� ����

�#-����
)��/ �

���.�
���) 1 ,��%��� 2538 9 ��� 3 "

� 1 
*�+)!�	��,J����)*����
#��#��.*�����!��)	��!��
#���#������������$���%�
�����
#����!�-*����%$
	�� ��.��.,-��f� ��%�#-r !5����#�� ��� ��.5�����r ���������$ �9#���9�������,��$ 
���!�-�
���%��"�,J����) 9 ��� 14 "

� 3 �%�*/Y�����$���%�
��%.��%�.��� ,J����)�%�.*/v��e����          
�

���.�
���) 2 �-���� 2543  &����#-����� !�����$���%�
� �
��.!�/��
 
 
���TU��
5��. 
1. ��.��./v��  ��
��"���    ���!e�����������$���%�
� 
2. ��.��.�����   !-��*�����-�  �!����!e�����������$���%�
� 
3. �r.,-������  &!3�,���$   ����$ 
4. �r.�#����  �
����
�   ����$ 
5. �r.	���   *��"����   ����$ 
6. ��.5���
����  %�!����   ����$ 
7. ��.���
" #-r��
��$����$   ����$  
8. ��.9
z��  ��9������   ����$ 
9. ��.,���5��  !����,�-�   ����$ 
10. �r.�����9  5
rr5����  ����$  
11. �r./v���  �%�*��   ����$ 
12. �r.!�!�   ���$5���-�   ����$ 
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���TU������#������!3��.;��#��� 
1. �.,.�
r"���$    *�����J�   �
���"����*������#
r"� 
2. �.,.#-9���-"   ,- �!����        *	��%�����)#��%������
)��/ 
3. �.,.!����
��$   ,-����   *	��%�����)#��%������
)��/ 
4. �.,.�e���    �.�������     ���#�� 
5. �.,.������  ���/��*,��z 

���	�����!3��.;��#���  
 ���	�
���&�����%�
��
)��/ ,�� �u� ��� �� �!��e� �#�!����*/Y� ����$*�*X!�$                
*�"3
9f$*�+)!������� &������$*t������&�����%�
� 

Treatment ��������	��6��
	7 

Botox */Y����t��,��&#�h!�X$*�+)!�
����!�*%�)���.�#��*�9%������                  
�!#����� %
���
� *%V���*�V�3���� 1 ,
/��%$ 

AHA *%���,e�%�
#�����)*/Y��u� ��� 	-��.���e� ,������.*,�!�
� �����)*���	��,��
�%�%��*�V� �
� &�� AHA ��
����*�.�,����*X�����%�.   �%�*����,��, 

Iontophoresis */Y���5��
���&���"�����,�ggu���
�������� *".� A C */Y���� *�+)!g���g�
,3������%�"-.�"+)����!�.�����J�����"

��� 

Phonophoresis,   
Ultrasound 

*/Y�����
���������!!!�&� ��.�"���+)�*,�������J�),��*/Y��
���
���              
* ��,�.���%�
� 

Microdermabrasion 
*/Y���� 
����"

��!�!!�&���"�*��V���!
r�9���)�.�����x.� *"+
!&������ 
��	����� 
�*X����"

��!�*/Y��������-������%�. �
�������������-��
*,�����!���*	� ���!���,�����"

�%�
���� 

���9��.	��������� 

Plasmalite (IPL) */Y�*��+)!�t���,�g��!!*�,*XV��$*�+)!�
����!��.� �!����/��� !�,����
*,��*�+!� !�������"
#�� -� � 

Q Swith Nd Yag */Y�����#�!�,
� �!��e� �� /���e� 

Long pulse  Nd Yag 
Laser 

*/Y�*��+)!�*�*X!�$�e�	
�*,��*�+!��!� �#��
��!����J!� � 

RF (Radio Frequency) */Y�����"���+)�����- ����-�����,�����!���*	���"

����%�
� 

MESOTHERAPY ���������
e�,�
�*�+)!������
e�%�
� � �
�*t���,.�� *X������$ �
���               
���%����%�,�� 
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9. ;�������������	�������� 
 ���9� &�5��"���
�5-$ (2542: #��
��.!) ��������!�	�.!#����� !�����"�#������������/���
�!� ,J�#
�&�����%�
� �����������#�.� ����"�#�����,.���%r.*/Y�*��%r�� ��!��-*t��)� 33.26 /�            
����
#�������������
#�
5��������!�/���J��/��rr������!��� 52.3 ���
5�z�� !������� 
10,000 #���.!*�+!� ��3����e�*��/i		-#
���* ���-�*��y ���/���9f� ��!��� 82.2 �-93��         
���#�������!��� 79.1 ����,����	��#�������� �!�����)����
#	��#�������!��� 74.2  *�.��
�  
���/��,��#����� ��!��� 65.9 ,.��!
5���
��������%�*����������!�	�����!��� 22.5 ���          
/��������!��� 56.3 ����
#����.!���	
�#���������-93��#�����!��.�����
#/��������!��� 
62.9 ��� 70.9 *�+)!��*����%$����,
��
�5$��%�.���
��9�,.��#-���  ���	
�#���������-93��
#������
#��������!�	 �#�.� !��-������,
��
�5$*"��#��   9���)���
#��������������,
��
�5$
*"���#�
#��������!�	 ��������!#��
����3����e�*����.������,
��
�5$�
#��������!�	               
,.�����	
����#���������,J����) �
,�-!-/��9$ #-�����  

��!����#����� ����-93�����
#����� �����. ����,����J* ��J��#����� ����*"+)!�
)��.!#����� ����*"+)!J+!�������	�.!���#����� 
,�)�!e��������,���� ����%�����,e��
r����!#,�!��.!����"�#�����������,
��
�5$*"��#��!�.��
���
�,e��
r���,J���  ����
��/����	
�#-����� ����*"+)!J+!�������	�.!����%�#����� ����%�����
,e��
r�.!����"�#����� ���	
�,J����)�������!#,�!��.!����"�#�����,����J!5�#�������
��/�
 !���������!�	���J����!��� 34.5 	������%������/�
#/�-����	
���##����!�!� 9����	   
*��)����/��"�,
��
�5$��###����� *�����. .��,����	����#����� 	
�*	��%�����)����e�����	�      
��.�+! 

��!����#����� ���/Z�#
���
��������"���  ���*����%�#����� ���*��)�,�)�!e��������
,���� *".� %�!��
e�,&���
��$ 
 ���9- �
'�������$ (2545: #��
��.!) �������������������!�	 !�����"�#�������)��
�.!�-93�����#����� !������������
���������9��* ���-�*���%���� �����������#�.�       
����"�#�����,.���%r.*/Y�*��%r�� ��!��-��%�.�� 15-24 /� ,J��3��&,� ��������!��.�����
#
/��rr���� ��!�"��*/Y��
�*�����
������ ���,.���%r.���������)e���.� 10,000 #�� �!�	����
�
�
�#�.� /i		
�����������*/v��
#,+)!��)����"�#������e����J����� �+! *�+)!� X�)�,.���%r.����"�#�������
/ir%�*��)���
#������9�����),-� �+! ,�� &������"�#�����* ���
##�����*�+!�����

� ���* ���
#
#�������.�!�&���e�����e�*�+)!�%�+!������"��* ���
##����������
���������9 &������     
����!�	 !�����"�#����������
���������9������,J����)�!�	��� �+!,J����)�
)��!��
##�����
*�����! ���������#���������-93�����#������!�	!�.����� �+! ����
#����)���-93�� ,.����
��������$���     *	��%�����)�!�	!�.����� �+! !
5���
� !�����$ 9���)�e�������	�
��� ���
������%�
����#������!�	��� �+! *�+)!�"�#�������������������)���%�
� �������,.��/��,����
������� ����������3
9f$ ����"�#������e����J�������),-� �+! �-93�� !�!-/��9$���*��+)!��+!  
��������  ����"�#������e����J����� �+! �.��
������#��&����� ,.���������e�*���)�

��e����J��
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��� �+! ����,���������*�������/�
##����� ������������,.�*,�����������e����J����� �+! 
����%�,.����  
 1. ,.��/��,�������������������3
9f$ ���� �e�*���)�

� ������,.�*,������������
����,
��
�5$�.!��������!�	 !�����"�#�������)���.!�-93�����#����� !�����������������9 
 2. ,.��/��,�������������������3
9f$ ��.������,
��
�5$�.!��������������/ir%�
*��)���
#������9�������J�)�����* ���
##����� ��.������,
��
�5$�.!���������������������e�
*�+)!�%�+!������"��* ���
##�������

��.!�/ ���������� ��.������,
��
�5$�.!�������� !�����"�
#����� �������e�*���)�

� ��.������,
��
�5$�.!��������������/ir%�������9 �������e�*�+)!�
%�+!������"��* ���
##����� ������* ���
##�������

��.!�/ ��.������,
��
�5$�.!�������� !�           
����"�#���������������J�)�����* ���
##�����������������,.�*,������������.������,
��
�5$�.!
�������� !�����"�#����� 
 3. /i		
�����������*/v��
#,+)!����,+)!���"�  ������,
��
�5$�.!��������!�	������
,J����) ,���#���������-93�����#����� ��.��.������,
��
�5$�������������$ ���*	��%�����) 
���%�
����#����� ������,+)!*t�����	 ������,
��
�5$�.!��������!�	������,J����) ,#�����
����-93�����#�����, ����$���*	��%�����) ��.��.������,
��
�5$�.!��������!�	������%�
�
#����� ���������,+)!#-��� ������,
��
�5$�.!��������!�	 !�����"�#����� 
 4. /i		
�����������*/v��
#,+)!���"����,+)!*t�����	 ��.������,
��
�5$�.!��������
 !�����"�#����� ,.��������,+)!#-��� ������,
��
�5$�.!�������� !�����"�#����� ����������J�)��
���* ���
##�����, �������e�*�+)!�%�+!������"��* ���
##����� ������* ���
##�������

��.!�/ ��.
��.������,
��
�5$�.!�������� !�����"�#�����������/ir%�*��)���
#������9 
 5. *�� ��.����.���
���������������!�	 !�����"�#����� ��.	�����.���
�!��.����*���� 
�+! �������
#���������)�� 9����
##����� !��- ��.����.���
���������������!�	 !�����"�#����� 
��.	�����.���
�!��.����*���� �+! �������
#����)���-93�� �������� ����.���
������.!����       
����!�	 !�����"�#����� ��.����.���
� !�"�� ��.����.���
���������������!�	 !�����"�#����� 
��.	�����.���
�!��. �+! /u��#!������.��^ "
�*	� �������
#���������)�� 9����
##�����            
*	��%�����)��	e����*�����!�.!����%�#�����  �����
#���"�#�����!������

��.!�/ ����������e�
*�+)!�%�+!������"�����
##����� ���,.��,J��3�� ��.����.���
���������������!�	 !�����"�
#����� ��.	�����.���
�!��. �+! ����%�#�������)���*�V� �������
#����)���-93�� ���!5�#��*�+)!�
��� 

��!�����
��� !�����$ ��������������%�
�	���
##����� 
 6. *������������� ��.����.���
��������������� !�����"�#����� ,.��!��- !�"�� 
��������� ����.���
��������������� !�����"�#�������)*��)���
#/ir%�������9 ����J�)�����
* ���
##����� ������* ���
##���������

��.!�/ ��.!��- !�"�� ��������� ��.����.���
�������            
�������� !�����"�#�������)*��)���
#�������e�*�+)!�%�+!������"��* ���
##����� ���,.��,J��3�� 
����.���
��������������� !�����"�#�����*��)���
#/ir%�������9 ��.,J��3�� ��.����.���
�
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�������������� !�����"�#���������������J�)�����* ���
##�����, �������e�*�+)!�%�+!������"��
* ���
##����� ������* ���
##���������

��.!�/ 
 ������9 ���5��� (2546 : #��
��.!, 58) ����e������	
�*�+)!� k ��������!�	 !�����
#
#������������/����!�&�����#�����	!�*���� 	
�%�
�*�"�#-��l �������	
��#�.�  

1. ����
##�������)��*������.���
� ����������!�	&���������.���
�!�.����.���
�,e��
r 
���,J��� ���*�+)!��	��9�*/Y�������� �#�.�����,J����)���,�)������!� �������#-�����                       
����.���
�!�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.05 

2. ����
##�������)��!��- 3����e�*�� !�"�� 	e������

���)���
##����� �����,��5�/��&�"�$�� 
����
����.���
� ����������!�	&�������������������.���
�!�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.05 

3. ����
##�������)��,J��3��,��,����.���
� ����������!�	&���������.���
�!�.�� 
��.���
�,e��
r���,J��� ���*�+)!��	��9�*/Y�������� �#�.� ���� �!�����)����
#����.���
�!�.����
�
�,e��
r���,J�����)���
# 0.01 &������
##�������)��,J��3��,��,����������!�	�����.�����
#
#�������)��,J��3��&,� 

4. ����
##�������)�����
#���������.���
� ����������!�	&���������.���
�!�.����.�� 
�
�,e��
r���,J������*�+)!��	��9�*/Y�������� �#�.� ����,J����)���,�)������!�����.���
�
!�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.05 

5. ����
##�������)���������.!*�+!�����.���
� ����������!�	&���������.���
�!�.����     
�
�,e��
r���,J�����)���
# 0.05 
 �9"���
��$ !�����
�,��� (2546 : #��
��.!,73)  ����e������	
�*�+)!� k /i		
���)�����.! 
��������!�	 !������)���"�#������������/����!� !�&�����#��,�-��,���l �������	
��#�.� 
 /i		
������
��9�/��"�����,��$ ,����J,�-/����.� ����"�#�������)��*�� !�"�� ������ 
����.���
� ����������!�	������"�#�������.����.���
� �����)��!��- �������� ����.���
� ��
��������!�	������"�#���������.���
� &������"�#�������)��!��-�����.� 65 /� ����������!�	
*��)���
#����%�#����� !�&�����#����������%�#����� !����#�������.�����"�#�������)��!��- 
15-24 /� !�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.05 &�����.� Sig. *�.��
# 0.045 �����.�����"�#�������)
��!��- 25-34 /� !�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.01 &�����.� Sig . *�.��
# 0.002 ��������.�     
����"�#�������)��!��- 35-44 /� !�.�����
�,e��
r���,J�����)���
# 0.01 &�����.� Sig. *�.��
# 0.002 
 ���9�  �!��.� (2546 : 90-91) ����e������	
�*�+)!� k ��������!�	 !����/���
����.!
����
##���������������$ ��%�.�����/����!� &�����#��*������(�$l �������	
��#�.� 

1. ���/���
�����)���
##���������������$ ��%�.�����/����!� ��)��*�� ���!��-����.���
� 
����������!�	&�������.����.���
� 

2. ���/���
�����)���
##���������������$��%�.�����/����!� ��)��!��-����.���
��� 
��������!�	�.!����
##���������������$&�����������������.����.���
� 
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3. ���/���
�����)���
##���������������$��%�.�����/����!� ��)��!�"������.���
�                      
����������!�	�.!����
##���������������$&����� ���������� �����. �������#������������
�������$ ����#-����� �������"�*�������.���
� 

4. ���/���
�����)���
##���������������$��%�.�����/����!� ��)������������.���
�              
����������!�	�.!����
##���������������$&����� ���������������.���#���������������
����$ �������#-����� ����.���
� 
 ,-���$ �����
��$*�5� (2547 : #��
��.!, 75-76) ����e������	
�*�+)!� k ����
#����������             
����!�	&����� !����/�����)���"�#������������/����!� �!�*��� !�&�����#��������" ��* �
��-�*���%���� �������	
��#�.�  

1. ���/�����)��*�� !��- ������
#������������.���
� ����������!�	&������.!����� 
�"�#������������/����!� �!�*��� !�&�����#������.���
� 

2. ���/�����)��!�"�� �������������.���
� ����������!�	&������.!������"�#����� 
�������/����!� �!�*��� !�&�����#����.����.���
� 

3. �������*����%$����,
��
�5$��%�.������
#������-93��#�����&����� �
#����            
����!�	&����� �#�.� ����
#������-93��#�������������%�#����� !����#�� ����!
����.�
#�����������
������#�� �����-93������$����
��� ����!-/��9$�������$ ����*��������       
�!* ���#����$ ��������%�#����� !���
������!��
# �������!����,J����) ���#��*�9��)          
	!��J ������,
��
�5$�
#��������!�	&����� �����
#/������ &������,
��
�5$*/Y��/��   
������*�����
� 

4. �������*����%$����,
��
�5$��%�.������	��
�3
���&������
#��������!�	&�����  
 !����/�����)���"�#������������/��� �!�*��� !�&�����#��������" �#�.� ����	��
�3
�����
*�+)!�����.���

��.!�/�.��	����"�#������������/����!�*��� !�&�����#�� �.��	�����e�%�+!
"
�"��#-�����)�.�����	
����"�#�������)�������/����!� �!�*��� !�&�����#�� �����!����
�.��	����"�#�������� �
�%�+!���� ������,
��
�5$�
#��������!�	&����������
#/������ 
&������,
��
�5$*/Y��/��������*�����
� 
 �������	
���

���
 �����	
�����e��������	
���)*��)�� �!� ��*/Y��������������������
�e�*������������� �����	
�������*%V��.�	���� !��������������	
���)*��)�� �!� ������*%V�,!�
���!��/�����*�����
��
#���(����-�5$�������,e�%�
#5-���	#�����  &���"�,.��/��,�������
���� %�+! 4 P�s ���J����������������#-���*�+)!�	��#�����*/Y����X+
!��������!�	 ����
,���� ,#�� ��!�	�����/���
#�	������%�#�����  �
��

�/i		
�#-���	��*/Y�,�)�,e��
r��)	��e��%�
*������#�������)�����,.����%�*������#�����X
e� ���J�����#����� ����
��9�������3�� X�)� 
�����	
�����e����(��
���.�����"��������	
���

���
 *�+)!����������
����� !�����"�#�������)���.!����$
���%�
� ��� ����������3
9f$ �����.��
������#�� ����,J����)  �������&x�9����/��"�,
��
�5$   
��������$���*	��%�����)   �������#������
���  ����,3�������!�������3�� !�   ����$���%�
� 
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���  ��������������������!�	&�����  ����	��
�3
��� !�����"�#����� ������������           
�������� !�����"�#���������$���%�
� ��� ���J��������������/��"�����,��$X�)�/���!#���� 
*�� !��- ���
#�������� ,J��3�� /��*3� !�����"�#�����  !�"�� ���������*t��)��.!*�+!�     
�e��//���!#�����	
����/�
#/�-�����%�#�������)���-93�� *�+)!�!#,�!�������!���� !�����"�
#���������$���%�
� ��� 
 



����� 3 
��	�
��
����������� 

 

 �������	
���
��������	������������������������ �����!"�#��������	$���%��� �%����	���	                                       
��&���������'�( '�	
���
����������� �)��������*�
+�&) 
 1. ����
�%��+��"����������������.*�����	*�� 

2. ���0���������������&�!"�!��������	 
3. �����2#��#��� ����� 
4. ����������
�����������%$ ����� 
5. 05����&�!"�!�����������%$ ����� 

 

1.  ��������
�������������
�������� !������" 
����������#�$#�"������� 
+��"����&�!"�!��������	���)��&) ��� ���!"�#��������	$���%��� �%����	���	��&���������'�( 

67��
�*���#�
����+��"����&���*��� 
  ���� !������"���#�$#��������� 
 ��.*�����	*���&�!"�!��������	���)��&)��� ���!"�#��������	$���%��� �%����	���	��&���������'�(       
��)����"�	������%8�� ��)���*���!"�#�����9�	!��%����	���	��&���������'�( ������!"�#�����                  
9�	����%����	���	��&���������'�( ���������
�*���#�
����+��"����&���!"�#���������
���:��&����	$���%��� ��� 
����*��� 
 �������	�7��
�����
�%������	*��'�	���!"�0����
���; �������	*�� �� ��.�������;                 
�0�&����$ ; ����;� (2549 :177) 
 

    n  =   Z2Pq 
                    e2 
����� n   ���   �������	*�� 

Z   ���  �*�+�������H���&�
�����������������##+�������H�� (Z score)  
   7)��	�*��#����#�����"������� �&��������	�
�%��
�� ��� 95% �������  
  ��������������� (α) = 0.05 %��� 1-α/2 = 0.975 �+P�������*� Z 
�� 1.96 

p  ���  0��0*��+��"���%��������*����+S� ��+��"����&�0�!��7�:� 
q  ���  0��0*�� ��+��"����&�
�*
��0�!��7�:� = 1- p 

 e  ���  ����# ������������������&�	��!%����� 7)� (����������������&��������)                             
            = 5% = 0.05 
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�&�����#�����"������� 95 % ��� 	��!%������������
�� 5 % (.05) '�	�
�%��+��"����&�0�!�
�7�:���*���# 50 % %���  .05 �����)� �����.*�����	*���&��
���;
�� ��*���# 385 ����	*�� 0
����
�����+U����������������##0�#5�� 4 % %�����*���#�
���� 15 ����	*�� ����+S� �������	*��
��)�%�� �
���� 400 ����	*�� ��������0.*�����	*���##0���� (Convenience Sampling) '�	
���������	*���&�
�*!"������*����+S� (NonProbability Sampling)  67��������##0�#5����*���!"�
#������&�� ����!b�#������&����	$���%��� ��� ����#�
��������&��
�%��
�� �����#�##0�#5��
�+S�
+�������0����!� ����.*�����	*�� 
 

2. ���&�$�"
'����" ��#��������� 
 !�����7�:�����	���)��&)   �������	
���
����0���������������&�!"�!��������	'�	�������##0�#5�� 
(Questionnaire) '�	�##0�#5��
���#*�����+S�  5 0*�� ����&) 
 &������ 1  �##0�#5����&�	���# ���������
+ �������#�##0�#5�� �&���:;��##!%�                 
�������# �&��)�%�� 7  �� 
����* ��� ��	. ����#����7�:� 05��9��0��0  +���9����!"�#����� 
��"&� ��	
���e�&�	�*������  '�	 
 - �##0�#5���&��&�
���#!%������ 2 ��� (Dichotomous Questions) �
���� 2  �� ��� ���                 
+���9����!"�#����� 
 - �##0�#5���&��&�
�5���&%��	�
���#!%������ (Multiple Choice Questions) �
����                  
5   �� ��� ��	. ����#����7�:� 05��9��0��0 ��"&� ��	
���e�&�	�*������  '�	!"�����#������              
 �����+���9��*��i ����&) 
 1. ��� �+S�����#������ �����+���9����#�88��� (Nominal Scale) 

2. ��	. �+S�����#������ �����+���9���&	��
���# (Ordinal Scale) 
3. ����#����7�:� �+S�����#������ �����+���9���&	��
���# (Ordinal Scale) 
4. 05��9��0��0 �+S�����#������ �����+���9����#�88��� (Nominal Scale) 
5. +���9����!"�#����� �+S�����#������ �����+���9����#�88��� (Nominal Scale) 
6. ��"&� �+S�����#������ �����+���9����#�88��� (Nominal Scale) 
7. ��	
���e�&�	�*������ �+S�����#������ �����+���9���&	��
���# (Ordinal Scale) 

 
 
 
 

    n       =       (1.96)2 (0.5)(1- 0.5)  =   384.16 = 385  �� 

                           (0.05)2 
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 &������ 2  �+S��##0�#5����&�	���#����������������������&��&�*����!"�#��������	$���%���  
���  �
���� 7  ���� 
����*   

1.  ��������9�;l$    �
����    5  �� 
2.  �����*����:��	�#��    �
����    2  �� 
3.  ����05���&�    �
����    3  �� 
4.  �������'m:;����+��"�0�����n$    �
����    4  �� 
5.  �������	$�������%����&�     �
����   13  �� 
6.  �������#��������:�    �
����    5  �� 
7. ����09��������������	9�� ��  �
����    7  �� 
    ���	$���%��� ���  

     ���   �
����    39  �� 
 

 '�	�&���:;� ���##0�#5�����+S����!%������#�0��������� ����+S�����#������                    
 �����+���9�����9�� (Interval Scale) !"�����0*��+����;�*� �� Likert �+S�����������#                   
�������67���& 5 ����# �
���� 39  ��  67��
���#*��
�5���"��#�� ����"���# ����&)  

- �
�5���"��#������&) 
1. ��������9�;l$  !� �� 1-4 
2. �����*����:��	�#��  !� �� 1 ��� 2 
3. ����05���&� !� �� 1��� 2 
4. �������'m:;����+��"�0�����n$  !� �� 1 ��� 4 
5. �������	$�������%����&� !� �� 1-10 ��� �� 12-13 
6. �������#��������:� !� �� 3-5 
7. ����09��������������	9�� �����	$���%��� !� ��1-2 ���4 ,6 

- �
�5���"���#����&) 
1. ����05���&� !� �� 3 
2. �������'m:;����+��"�0�����n$ !� �� 2 ���3 
3. �������	$�������%����&� !� �� 11 
4. �������#��������:� !� �� 1 ���2 
5. ����09��������������	9�� �����	$���%��� !� �� 3 ,5 ��� �� 7 
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 �*��������#����������������������&��&�*����!"�#��������	$���%��� '�	�&                            
��;l$����� ����&) 
                                              0
�%��# ���
�5���"��#��          0
�%��# ���
�5���"���# 

�%2����	�	*��	���  ��*���# 5   ������  ��*���# 1   ������ 
�%2����	   ��*���# 4   ������  ��*���# 2   ������ 

�*��*!�    ��*���# 3   ������  ��*���# 3   ������ 

 
�*�%2����	   ��*���# 2   ������  ��*���# 4   ������ 
 
�*�%2����	�	*��	���  ��*���# 1   ������  ��*���# 5   ������ 

 
 ����(�����)��������� ��;l$�e�&�	����#����������������������&��&�*����!"�#�����               
���	$���%��� ��� !"�0�������
���;��������� �������9��"�)�%���"*������� ��"�)� ����&)                              
(�������;  �0�&����$ ; ����;�.2548:193)  
 

�����9��"�)�  =    �����0��0.� s �������
�0.� 
       �
����"�)� 

         =   
5

15 −      =  0.8 

����#��;l$���!%�������*��e�&�	!���*������#����&) 
 ������e�&�	 4.21 - 5.00 %��	57�   �&��� 
 ������e�&�	 3.41 s 4.20 %��	57�   �& 
 ������e�&�	 2.61 s 3.40 %��	57�   +������   
 ������e�&�	 1.81 s 2.60 %��	57�   
�*�&    
 ������e�&�	 1.00 - 1.80 %��	57�   
�*�&�	*�����    

 

 &������  3 �+S��##0�#5����&�	���#�����7���!�'�	��� �����!"�#��������	$���%��� 
���  '�	���:;� ���##0�#5�����+S����!%������#�0����������%2� (Semantic Differential 
Scales)  ����+S�����#���+����;�*��+S� 5 ����# ��� �����+���9������9�� (Interval Scale)     
67�������#0����5������
���#�������#�����7���!���&	��
���#��&	� �&�
���� 3  ��  
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�������	
���
����!%�����#������+S� 5 ����# ����&)        
�7���!��	*����� ��*���#  5   ������ 

 �7���!�  ��*���#  4   ������ 
 
�*��*!�   ��*���#  3   ������ 
 
�*�7���!�  ��*���#  2   ������ 
 
�*�7���!��	*�����  ��*���#   1   ����� 

 

����#��;l$���!%�������*��e�&�	!���*������#����&) 
������e�&�	 4.21 - 5.00 %��	57�   �&�����7���!��	*����� 

  ������e�&�	 3.41 s 4.20 %��	57�   �&�����7���!� 
  ������e�&�	 2.61 s 3.40 %��	57�   
�*��*!�   
  ������e�&�	 1.81 s 2.60 %��	57�   
�*�7���!� 
  ������e�&�	 1.00 - 1.80 %��	57�  
�*�7���!��	*����� 

 

 &������ 4  �+S��##0�#5����&�	���#���������9���& �����!"�#��������	$���%��� ���                 
'�	���:;� ���##0�#5�����+S����!%������#�0����������%2� (Semantic Differential 
Scales) ����+S�����#���+����;�*��+S� 5 ����# ��� �����+���9������9�� (Interval Scale) 
67�������#0����5������
���#�������#����������&	��
���#��&	� �&�
����  4   ��  

 �������	
���
����!%�����#������+S� 5 ����# ����&)    
�&���������9���&�	*����� ��*���#  5   ������ 

 �&���������9���&  ��*���#  4   ������ 
 
�*��*!�    ��*���#  3   ������ 
 
�*�&���������9���&  ��*���#  2   ������ 

  
�*�&���������9���&�	*����� ��*���#  1   ������ 
 
����#��;l$���!%�������*��e�&�	!���*������#����&) 

������e�&�	 4.21 - 5.00 %��	57�   �&���������9���&�	*�����  
  ������e�&�	 3.41 s 4.20 %��	57�   �&���������9���&    
  ������e�&�	 2.61 s 3.40 %��	57�   
�*��*!�   
  ������e�&�	 1.81 s 2.60 %��	57�   
�*�&���������9���&   
  ������e�&�	 1.00 - 1.80 %��	57�   
�*�&���������9���&�	*�����  
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 &������ 5 �+S����0�#5����&�	���#�������� �����!"�#��������	$���%��� ��� �
����                   
6  �� '�	�&���:;��
�5������&) 
 1. ���:;��
�5���+S��##+��	+P� �
���� 4  �� !� �� 1 ,2 , 5 ��� 6 ���!"���������
+���9������0*�� (Ratio scale) �
���� 2  �� !� ���&� 3 ��� 4     
 2. ���:;��
�5���+S��##+��	�+P� (Open s Ended) �������#���+w8%���� ���0�����
!������(��+��#+�.����!%�#�������*���!"�#����� �����	$���%��� ��� ����%�������
�5���&�              
�������	0���� 

   

 ,�-�!��#����&�$�"
'����" ������� 
1. �7�:� ��������%���0�� ���0�������"���� #�����  ��:x& ����������	�&�                

��&�	� ���������
���!"��+S�������!����0�����##0�#5�� �
�%�� �#� � ���������	 ���0����
����������!��������	!%����#��.���������.*�%��	!��������	 

2. �
� ������&�
����������#��� �������)���0�����##0�#5���0���*������	$�&�+�7�:�
�������"&�	�"�8�+S��������0�#������&�	�����"�����)�%� (Content Validity) ��������%���0�
 ��9�:��&�!"� (Wording) �����������%���0� ���##0�#5�� �����)��
����+��#+�.����
  
����
�����
������
��0�������	$�&�+�7�:��&����)� 

3. �
��##0�#5���&�
��+��#+�.����
 ���� 
+��0�#�����"���5��
�� '�	�
�����0�# 
(Try out) ��#��.*�+��"����&��&���:;�!�����&	���#��.*�����	*���
���� 40 ".� 

4. �
����&�
��
++��#+�.������!%��##0�#5��
������H�� %��������)��
�����������%$%�
�����"������� ���##0�#5�� '�	!"���n&%��*�0��+��0��n$���|}� ������#�� (Alpha Cronbach 
Coefficient) 67���*����|}��&�
�����0��57�����#�������&� ���
�5�� '�	���&�*���%�*�� 0 ≤ ∞ ≤ 1    
�*��&�!�����&	���# 1 ��� �0���*��&�����"���5��
��0�� 

 
 ����
&��'�� 
���� ���,�"
'����" �����#�$#��������� 
 �������0�#�����"������� (Reliability)  ���##0�#5�� '�	!"���n&%��*�0��+��0��n��
���|� (Alpha Coefficient) '�	!"�0��� ������#�� (Cronbach) (���	� ����"	$#�8"�. 2545 : 
449-450) 67�����
������0�#�###0�#5���&��&���:;� ������&��+S�����9��"�)� 
������&) 

1.  �������&�	���#����������������������&��&�*����!"�#��������	$���%��� ��� ��)�                  
7  ����   Alpha = 0.8138 

2. �����7���!�'�	��� �����!"�#��������	$���%��� ���  Alpha = 0.7675 
3. ���������9���& �����!"�#��������	$���%��� ���   Alpha = 0.8253 
����������0�#�*������"������� ���&�
���&����#�����*��"���5���&�
������H�� 0����5   

�
�
+!"��+S�����������!��������	
��    
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3.  ���
�.������ ,$� /� 
 �������	���)��&)�+S�����7�:������������������� �����!"�#��������	$���%��� �%����	���	                       
��&���������'�(  '�	�#*����:;������2#��#��� ������&��
�����7�:� ����&) 

  1.1   �����+H�9��� (Primary  Data) �+S� ������&��������	
����2# �������������#�##0�#5��
 �����!"�#��������	$���%���  �%����	���	��&���������'�(  �
���� 400  ����	*�� 

1.2   ������.��	9��� (Secondary Data) �+S� ������&��������	!"�+����#����
�����	  67���������	
��    
�
������2#��#��� ���������������	�&���&�	� ��� �
��� #����� �������$��2� ���	�����n$ / 0������n$   
���0���������	�*��i �����!"��+S��������
�����7�:��������	!����)��&) 
 
4.  �����
�����������
'����0,$� /� 
 ����������
� ����� �������������%$ �����
���
������������&) 
 1. ����0�#����0�#��;$ �� �����!��##0�#5�� ����	��##0�#5���&�
�*                
0�#��;$��� 
 2. �
� �����!��##0�#5���&�����0�#0�#��;$���������%�0 (Coding) �&��
�%��
��
��������&	�#���7��%�0�����*����!������������������$ 
 3. �������%$ �����'�	!"�'+�����05���0
���2���+ SPSS Version 11 '�	!"�05����*��i 
����&) 
  3.1  �������%$ �����0*��#.��� ����.*�����	*�� '�	!"��*�05������	�� (Percentage) 
  3.2  �������%$ ���������������� �����7���!�'�	���  ���������9���& ���            
�������� �����!"�#��������	$���%��� ���  '�	%��*��e�&�	 (Mean) �*�0*���#&�	��#�����H�� 
(Standard Deviation) 67����;l$���!%�������*��e�&�	!���*������# �0��
��!�0*�� �����0����
�����������������	 
  3.3 �������%$�����7���!�'�	��� �����!"�#��������	$���%��� ���  '�	�
����
������:;�+��"�����0��$ �����0�#��������*����%�*���*��e�&�	 ����.*�����	*�� 2 ��.*� 
!"������0�# t-test  �����%�*���*��e�&�	 ����.*�����	*�������*� 2 ��.*� 7)�
+ !"������0�#
�������%$�����+�+��������&	� (One-Way ANONA) %��� F-test  ��;&�&��&��������*���	*��    
�&��	0
���8����0�#��	��* '�	!"���n& Fisher�s Least Significant Difference (LSD) 
     3.4 �������%$%�����0�����n$��%�*��������� �����!"�#�������#�����7���!�'�	
��� �����!"�#������&��&�*����	$���%��� ��� '�	���!"�05���0��+��0��n��0%0�����n$�	*���*�	 ��
��&	�$0�� (Pearson product moment correlation coefficient) 
     3.5  �������%$%�����0�����n$��%�*�������7���!�'�	��� ��#���������9���&
 �����!"�#��������	$���%��� ���  '�	���!"�05���0��+��0��n��0%0�����n$�	*���*�	 ����&	�$0�� 
(Pearson product moment correlation coefficient) 
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     3.6  �������%$%�����0�����n$��%�*�����������9���&��#�������� �����!"�#�����
���	$���%��� ���  '�	���!"�05���0��+��0��n��0%0�����n$�	*���*�	 ����&	�$0�� (Pearson product 
moment correlation coefficient) 
 

5.   &1�!����#�$#������
'����0,$� /� 
 5.1 �����
'����0&1�!�
��"2��3� (Description Analysis) '�	!"� 

�.  �*�05������	�� (Percentage) 0
�%��#����������%$05����"�����;��  
(Descriptive Statistics) �����!%����#57����:;���)�H�� �� ����� (��.�������; �0�&����$ ; ����;�.  
2549: 201) 

    P  =  
n

f  (100) 

 

  �����      P  ��� ���	��%����+��$�62��$ 
       f ��� ����5&� �� �����!���*����.*� 
           n ��� �
��������5&���)�%�� 
     .  �*��e�&�	�� �;�� (Mean) !"�0�8���:;$ X  '�	!"�0��� ("���& ���$�����. 
2541:34-35) 

    X  = 
n

X∑  

   ����� X  ���  �*�������e�&�	 
    X∑  ���  ����� ���������)�%�� 
    n  ���   ��� ����.*�����	*�� 
 

    �.  0*���#&�	��#�����H�� (Standard Deviation) '�	!"�0��� ("���& ���$�����. 
2541:65) 

    S.D. = ( )
( )1

22

−
∑−∑

nn

xxn  

   ����� S.D. ���  �*��#&�	��#�����H�� ���������.*�����	*�� 
    ( )2x∑  ���  ����� ���������)�%��	��
����0�� 
 
    2x∑  ���  ����� ���������*�����	��
����0�� 
    n  ���   ��� ����.*�����	*�� 
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 5.2 &1�!����#�$��'�3(�2,�"���&��1�  
      ���%��*������"���5��
�� ������������ (Reliability of the test) '�	!"���n&%��*�               
����#�� ���|}� (Alpha-Coefficient Cronbach) (���	� ����"	$#�8"�. 2546 : 43) 
 

   
( ) ianceariancek

ianceariancek

var/cov11

var/cov

−+
=α  

  ����� α   ���  �����"������� ���##0�#5����)�e#�# 
   k   ���  �
�����
�5�� 
   ariancecov  ���  �*��e�&�	 ���*��+�+����*����%�*���
�5�� 
   iancevar  ���  �*��e�&�	 ���*��+�+��� ���
�5�� 
 

 5.3 &1�!�
��"��� �� (Inferential Analysis) �+S�05����&�!"���0�#0����H��!��������	 
�����0�.+���������
+	��+��"��� ������7�:����)��&)����)�����#�����"������� 95% '�	05����&�!"�
��0�#0����H���&����*�
+�&) 

�. �����0�#0����H�� ���&� 1 �������+���� +���9� �����!"�#����� !"� 
�*�  t-test ��0�#��������*����%�*���*��e�&�	 2 ��.*� ("���& ���$�����.2541 : 165)  

!���;&�����+�+��� ��+��"�����)� 2 ��.*�
�*��*����  (S1
2
≠  S 2

2) 
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 !���;&�����+�+��� ��+��"�����)� 2 ��.*���*���� (S1
2
≠  S 2

2) 
 

      t      = 









+

−+

−+−

−

2121

2

22

2

11

21

11

2

)1()1(

nnnn

SnSn

XX
 

      
  '�	�&�   df = n1 + n2 s 2 
 
 �����     t  ���   �*�05����&�!"������;�!� t-distribution 
  2

1X   ��� �*��e�&�	 ����.*�����	*���&� 1 
                   2

2X      ���  �*��e�&�	 ����.*�����	*���&� 2 
   2

1S  ���  �*������+�+��� ����.*�����	*����.*��&� 1 
   2

2S  ���  �*������+�+��� ����.*�����	*����.*��&� 2 
    n1 ���  ��� ����.*�����	*���&� 1 
    n2 ���  ��� ����.*�����	*���&� 2 
   df ���  "�)������+S���0�� (Degree of freedom) 
 

 . �����0�#0����H�� ���&� 1 �������+���	. ����#����7�:� 05��9�� 
��"&������	
���e�&�	�*������ '�	!"��*� F-test !"���0�#��������*����%�*���*��e�&�	0����.*�
 7)�
+ '�	����������%$�����+�+��������&	� (One-Way ANONA) �&�����#��	0
���8 0.5 
(���	� ����"	$#�8"�. 2545 : 135) 
 
 
 
 �����  F ��� �*�05����&�!"��+�&	#��&	#��#�*������  
     ����������## F ��������#��	0
���8 
   MSb ��� �*�+����; �������+�+�����%�*����.*�  
     (Mean Square Between Group) 
   MSw ��� �*�+����; �������+�+���9�	!���.*� 
     (Mean Square With Group) 
   MSb = 
  
   MSw = 
 

F = MSb 

MSw 

 SSb 

(k-1) 

 SSw 

(n-k) 
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   SSb ��� ������
����0����%�*����.*� 
     (Between Group sum of Square) 
   SSw ��� ������
����0��9�	!���.*� 
     (Withing Group sum of Square) 
   k ��� �
������.*� 
   n ��� �
������!���.*�����	*�� 
   (k-1) ��� Degree of freedom 0
�%��#����+������%�*����.*� (dfb) 
   (n-k) ��� Degree of freedom 0
�%��#����+����9�	!���.*� (dfw) 
 

 ���5���������0�#�&��������*���	*���&��	0
���8���05������� �����
������0�#
�+S���	��*�*�
+ ��������*��&��*!�#����&�����*����� '�	!"���n& Fisher�s Least Significant Difference 
(LSD) (���	� ����"	$#�8"�. 2545 : 332-333) 
     

LSD = 











+−−

ji

kn
nn

t
11

MSE;2/1 α  

 
����� LSD ��� ������*����	0
���8�&��
���;
��0
�%��#+��"��� 
   ��.*��&� i ��� j 

       knt −− ;2/1 α  ��� �*��&�!"������;�!�����������## t-test  �&�����# 
   �����"������� 95% ���"�)�%*�������+S���0��9�	!���.*� 
 MSE ��� �*������+�+���9�	!���.*� (MSw) 
 ni ��� �
���� ����� ����.*� i 
 nj ��� �
���� ����� ����.*� j 
 

   �.  �����0�#0����H�� �� 2 , 3 ��� 4  !"�05���0%0�����n$�	*���*�	 ����&	�$
0�� (Pearson product moment correlation coefficient) �&�����#��	0
���8���05����&� 0.05 �����%�
����0�����n$��%�*������+�0������&��+S���0���*���� !��##0�#5��0*���&� 2 , 3 ,4 ��� 5  !� �� 
3 ��� 4 (���	� ����"	$#�8"�. 2545 : 311-312) 
 

 r = ( )( )
( )[ ] ( )[ ]2222

yyn xxn

yxxyn

∑−∑∑−∑

∑∑−∑  
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����� r ��� 0��+��0��n$0%0�����n$ 
 x∑  ��� ������������	 �� (Item)  ����.*�����	*�� 
 y∑  ��� ������������� (Total)  ����)���.*� 
 2x∑  ��� ����������".� X ��*�����	��
����0�� 
 2y∑  ��� ����������".� Y ��*�����	��
����0�� 
 xy∑  ��� ����� ������;��%�*�� X ��� Y 
 n  ���  ��� ����.*�����	*�� 
 

 '�	�&��*�0��+��0��n��0%0�����n$ ���&�*���%�*��  -1 < r < 1  ����%��	 ���*� r (���	�                     
����"	$#�8"�.  2544 : 437) ��� 
 

1) �*� r �+S��# �0���*� X ��� Y �&����0�����n$!���������� ������ ��� 5�� X ����� Y    
       ���� ��*5�� X �� Y ������� 
2) �*� r �+S�#�� �0���*� X ��� Y �&����0�����n$!���������&	���� ��� 5�� X ����� Y    
       ����������	 ��*5�� X �� Y ���������	 
3) 5�� r �&�*�� ��!��� 1 %��	57� X ��� Y �&����0�����n$!���������&	���� ����&   
       ����0�����n$������ 
4) 5�� r �&�*�� ��!��� -1 %��	57� X ��� Y �&����0�����n$!������������� ��� ���  
       �&����0�����n$������ 
5) 5�� r = 0 �0���*� X ��� Y 
�*�&����0�����n$��� 
6) r � ��!��� 0 �0���*� X ��� Y �&����0�����n$������	 ����&�*�����#����0�����n$  
        ���*�0%0�����n$ (Salking. 2000:208) 

0
�%��#����+�����%��	����#����0�����n$�
�%�� ����&) ("���&  ���$�����. 2544:316) 
 5���*� r �&�*������*� 0.7    �0���*�  �&����0�����n$!�����#0�� 
 5���*� r �&�*���%�*�� 0.3-0.7    �0���*�  �&����0�����n$!�����#+������ 
 5���*� r �&�*����	��*� 0.3    �0���*�  �&����0�����n$!�����#��
� 
 5���*� r �&�*���*���# 0     �0���*�  
�*�&����0�����n$�����	 
 

 

 

   

 

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย            
ศรีนครินทรวิโรฒ การวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัย
ไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน จํานวนผูใชบริการกลุมตัวอยาง 
 X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D.  แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ  (Degree of Freedom) 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 t  แทน คาที่ใชพิจารณา t – Distribution 
 F-Ratio  แทน คาที่ใชพิจารณา F – Distribution 
 F-Prob.,p แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 *  แทน ความมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยนี้              
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอออกเปน 7 สวน 
ดังนี้ 
 สวนที่ 1    การวิเคราะหขอมูลทั่วไปในดานลักษณะทางประชากรศาสตร ของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา  สถานภาพ 
ประเภทของผูใชบริการ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 สวนที่ 2    การวิเคราะหทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ รวม 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานคารักษาพยาบาล                
ดานสถานที่ ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ดานแพทยและเจาหนาที่ ดานกระบวนการรักษา 
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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 สวนที่ 3    การวิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ 
 สวนที่ 4    การวิเคราะหความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ 
 สวนที่ 5    การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 สวนที่ 6    การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 สวนที่ 7    ปญหาและขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงการใหบริการของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลทั่วไป     ในดานลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการ 

ศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
ประเภทผูใชบริการ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยแจกแจงเปนความถี่  

ตาราง 1  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไป ในดานลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการ             
     ศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
1.  เพศ 
      ชาย 
      หญิง 

 
78 
322 

 
19.5 
80.5 

รวม 400 100.0 
2.  อายุ 
      ต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป 
      24-32 ป 
      33-41 ป 
      42-50 ป 
      51 ปขึ้นไป 

 
103 
100 
64 
77 
56 

 
25.7 
25.0 
16.0 
19.3 
14.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
3.  ระดับการศึกษา 
         ต่ํากวาปริญญาตรี 
       ปริญญาตรี 
       สูงกวาปริญญาตรี 

 
58 
217 
125 

 
14.5 
54.2 
31.3 

รวม 400 100.0 
4.  สถานภาพ 
       โสด 
       สมรส/อยูดวยกัน 
       หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

 
233 
140 
27 

 
58.2 
35.0 
6.8 

รวม 400 100.0 
5.  ประเภทผูใชบริการ 
       คนภายในมหาวิทยาลัย 
       คนภายนอกมหาวิทยาลัย 

 
289 
111 

 
72.2 
27.8 

รวม 400 100.0 
6.  อาชีพ 
    นิสิต/นักศึกษา  
    ขาราชการ 
    พนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว)     
    ลูกจาง(ประจํา/ชั่วคราว)  
    รัฐวิสาหกิจ 
    ประกอบธุรกิจสวนตวั 
    พนักงานบริษัท  / รับจาง 
    อ่ืนๆ เชน แมบาน ขาราชการเกษียณอายุ    
    ทันตแพทย 

 
108 
135 
66 
28 
13 
10 
35 
5 

 
27.0 
33.7 
16.5 
7.0 
3.3 
2.5 
8.8 
1.2 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000  บาท 
    10,001 - 20,000 บาท 
    20,001 - 30,000 บาท 
    30,001 - 40,000 บาท 
    ตั้งแต 40,001 บาทขึ้นไป 

 
140 
143 
74 
18 
25 

 
35.0 
35.7 
18.5 
4.5 
6.3 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 1   การวิเคราะหขอมูลทั่วไป ในดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใช

บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ซึ่งเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 พิจารณาตามเพศ   พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 322 คน 
คิดเปนรอยละ 80.5  รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5 ตามลําดับ 
 พิจารณาตามอายุ   พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป   
จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 รองลงมามีอายุอยูในชวง 24-32 ป จํานวน 100 คน คิดเปน          
รอยละ 25.0  อายุอยูในชวง 42 - 50 ป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ  19.3  อายุอยูในชวง         
33-41 ป จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ  16.0 และอายุ 51 ปขึ้นไป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ        
14.0 ตามลําดับ 
 พิจารณาตามระดับการศึกษา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี          
จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 และต่ํากวาระดับปริญญาตรี จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ    
14.5 ตามลําดับ 

พิจารณาตามสถานภาพ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 
233 คน คิดเปนรอยละ  58.3  รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน  จํานวน 140 คน  คิดเปน         
รอยละ  35.0 และมีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู  จํานวน  27  คน  คิดเปนรอยละ  6.8 
ตามลําดับ 
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พิจารณาตามประเภทผูใชบริการ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนบุคคลภายใน
มหาวิทยาลัย จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ  72.3  รองลงมาเปนบุคคลภายนอก จํานวน 111 คน  
คิดเปนรอยละ  27.8 ตามลําดับ 

พิจารณาตามอาชีพ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพขาราชการ จํานวน          
135 คน คิดเปนรอยละ  33.8  รองลงมามีอาชีพนิสิต/นักศึกษา  จํานวน 108 คน  คิดเปนรอยละ  
27.0  มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย(ประจํา/ชั่วคราว)  จํานวน  66  คน  คิดเปนรอยละ  16.5  
อาชีพพนักงานบริษัท/รับจาง จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 อาชีพลูกจาง (ประจํา/ชั่วคราว) 
จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 อาชีพรัฐวิสาหกิจ จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 อาชีพ
ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5  และอาชีพอ่ืนๆ (แมบาน ขาราชการ
เกษียณอายุ ทันตแพทย) จํานวน 5 คน คิดเปน  รอยละ 1.3 ตามลําดับ 

พิจารณาตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 
10,001-20,000 บาท  จํานวน  143 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมามีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท  จํานวน 140 คน  คิดเปนรอยละ  35.0 มีรายได 20,001-30,000 บาท จํานวน 74 คน  
คิดเปนรอยละ  18.5  มีรายไดตั้งแต 40,0001 บาทขึ้นไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 และ            
มีรายได 30,001-40,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5  ตามลําดับ 

 
สวนที่ 2  การวิเคราะหทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ รวม 7 ดาน  ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานคารักษาพยาบาล             
ดานสถานที่ ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ  ดานแพทยและเจาหนาที่ ดานกระบวนการรักษา 
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยแจกแจงเปน
คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมีระดับเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับ ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 ถึง 5.00 หมายถึง   ดีมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 ถึง 4.20 หมายถึง   ด ี

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 ถึง 3.40 หมายถึง   ปานกลาง   
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 ถึง 2.60 หมายถึง   ไมดี    

คะแนนเฉลี่ย 1.00 ถึง 1.80 หมายถึง   ไมดีอยางมาก  
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2.1  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
รวม 7 ดาน ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 2  

ตาราง 2  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                        
     ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ รวม 7 ดาน 
 

ระดับทัศนคติ 
ทัศนคติในการใชบริการ 

X S.D. แปลผล 
1.  ดานผลิตภัณฑ 
2.  ดานคารักษาพยาบาล  
3.  ดานสถานที่ 
4.  ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ 
5.  ดานแพทยและเจาหนาที่   
6.  ดานกระบวนการรักษา 
7. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของ                  
    ศูนยผิวหนัง มศว 

3.73 
3.67 
3.86 
2.91 
3.82 
3.48 
3.28 

0.554 
0.885 
0.629 
0.459 
0.498 
0.512 
0.451 

ระดับดี 
ระดับดี 
ระดับดี 

ระดับปานกลาง 
ระดับดี 
ระดับดี 

ระดับปานกลาง 

รวม 3.57 0.361 ระดับดี 
 

 จากตาราง 2  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย             
ศรีนครินทรวิโรฒโดยรวม ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 เม่ือ
พิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานสถานที่ในระดับดี โดยมีคะแนน
เฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.86 รองลงมาคือ ดานแพทยและเจาหนาที่ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติใน
ระดับดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.82 ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมี     
คาเฉลี่ยเทากับ 3.73 ดานคารักษาพยาบาล ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ย 
เทากับ 3.67 ดานกระบวนการรักษา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.48ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว   ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับ   
ปานกลางโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28    และดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ  ผูตอบแบบสอบถาม
มีทัศนคติในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.91 ตามลําดับ          
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
โดยแจกแจงเปนคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน จําแนกเปนรายดานดังน้ี 
 
 2.2  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ดานผลิตภัณฑ  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 3  
 
ตาราง 3  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด    
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   ดานผลิตภัณฑ 
 

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติในการ      
ใชบริการ           

ดานผลิตภัณฑ 
ไมดี        

อยางมาก 
ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. คุณภาพของยาที่
ไดรับดี 

 2 
(0.5%) 

68 
(17.0%) 

265 
(66.3%) 

65 
(16.3%) 

3.98 0.594 ระดับดี 

2. ความหลากหลาย
ของยามีมาก 

 17 
(4.3%) 

137 
(34.3%) 

207 
(51.8%) 

39 
(9.8%) 

3.67 0.709 ระดับดี 

3. ปายฉลากบงบอก
วิธีการใชที่ชัดเจน 

1 
(0.3%) 

39 
(9.8%) 

60 
(15.0%) 

223 
(55.8%) 

77 
(19.3%) 

3.84 0.855 ระดับดี 

4. ปายฉลากบอก 
ชื่อยา วัน เดือน ป   
ที่หาหมอชัดเจน 

7 
(1.8%) 

47 
(11.8%) 

76 
(19.0%) 

198 
(49.5%) 

72 
(18.0%) 

3.70 0.955 ระดับดี 

5. บรรจุภัณฑที่ใส
ยาสวยงามได    
มาตรฐาน 

5 
(1.3%) 

53 
(13.3%) 

128 
(32.0%) 

182 
(45.5%) 

32 
(8.0%) 

3.46 0.866 ระดับดี 

รวม 3.73 0.554 ระดับดี 

 

 จากตาราง 3  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับดี โดยมี
คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.73 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติตอ              
คุณภาพของยาที่ไดรับในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.98 รองลงมาคือ ปายฉลาก             
บงบอกวิธีการใชที่ชัดเจน ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.84 
มีปายฉลากบอกชื่อยา วัน เดือน ป ที่หาหมอชัดเจน  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี  โดยมี
คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.70 ความหลากหลายของยามีมาก  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.67  และบรรจุภัณฑที่ใสยาสวยงามไดมาตรฐาน  ผูตอบแบบสอบถาม
มีทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.46 ตามลําดับ 
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2.3  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานคารักษาพยาบาล  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 4  

 
ตาราง 4  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                   
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานคารักษาพยาบาล                  

      
ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติในการ 

ใชบริการดาน        
คารักษาพยาบาล 

ไมดี      
อยาง
มาก 

ไมดี ปาน
กลาง 

ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. คารักษาพยาบาล
มีความคุมคาตอ   
การบริการที่ไดรับ 

7 
(1.8%) 

35 
(8.8%) 

90 
(22.5%) 

209 
(52.3%) 

59 
(14.8%) 

3.70 0.888 ระดับดี 

2. คาแพทย คารักษา 
คายา และคาใชจาย
อื่นๆ มีความคุมคา
และประหยัดมากกวา
โรงพยาบาลเอกชน    
อื่นๆ 

9 
(2.3%) 

45 
(11.3%) 

109 
(27.3%) 

155 
(38.8%) 

82 
(20.5%) 

3.64 1.001 ระดับดี 

รวม 3.67 0.885 ระดับดี 

 
 จากตาราง 4  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานคารักษาพยาบาลโดยรวมอยูในระดับดี 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.67 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติ        
ตอคารักษาพยาบาลมีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดเทากับ               
3.70 รองลงมาคือ คาแพทย คารักษา คายา และคาใชจายอ่ืนๆ มีความคุมคาและประหยัดมากกวา                  
โรงพยาบาล เอกชนอื่นๆ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ        
3.64  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 



 65 

2.4  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 5  
 

ตาราง 5  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                   
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานสถานที่                

       
ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติในการ    

ใชบริการ         
ดานสถานที่ 

ไมดี        
อยางมาก 

ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. ใกลสถานที่
เรียนหรือที่ทํางาน 
 

4 
(1.0%) 

21 
(5.3%) 

15 
(3.8%) 

124 
(31.0%) 

236 
(59.0%) 

4.42 0.869 ระดับ    
ดีมาก 

2. มีความสะดวก
ในการเดินทาง 
 

1 
(0.3%) 

10 
(2.5%) 

19 
(4.8%) 

137 
(34.3%) 

233 
(58.3%) 

4.48 0.725 ระดับ    
ดีมาก 

3. สถานที่ไมมี
ความคับแคบ และ
หาสถานที่ไดงาย* 
 

53 
(13.3%) 

146 
(36.5%) 

89 
(22.3%) 

101 
(25.3%) 

11 
(2.8%) 

2.68 1.075 ระดับ    
ปานกลาง 

รวม 3.86 0.629 ระดับดี 

* ปรับสเกลและแบบสอบถามใหเปนเชิงบวกเรียบรอยแลว 
   

 จากตาราง 5  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานสถานที่โดยรวมอยูในระดับดี โดยมี                 
คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.86 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในเร่ือง
ความสะดวกในการเดินทางในระดับดีมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.48 รองลงมา คือ                   
ใกลสถานที่เรียนหรือที่ทํางาน ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ย          
เทากับ 4.42  สถานที่ไมมีความคับแคบ และหาสถานที่ไดงาย  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติใน
ระดับปานกลาง  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  2.68 ตามลําดับ 
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2.5  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 6  
 
ตาราง 6  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                  
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ   
                    

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %)    ทัศนคติ         
ในการใชบริการ   
ดานโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ 

ไมดี        
อยางมาก 

ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. แผนพับโฆษณา  
ประชาสัมพันธมี
ความดึงดูดความ 
สนใจ 

12 
(3.0%) 

70 
(17.5%) 

177 
(44.3%) 

127 
(31.8%) 

14 
(3.5%) 

3.15 0.855 ระดับ      
ปานกลาง 

2. ปายโฆษณา
และเอกสารแนะนํา  
ผลิตภัณฑ  หรือ
บริการใหมมีมาก* 

34 
(8.5%) 

201 
(50.3%) 

135 
 (33.8%) 

29 
(7.3%) 

1 
(0.3%) 

2.40 0.757 ระดับไมดี 

3. การใหความรู
และขาวสาร เกี่ยวกับ
โรคผิวหนังตางๆ  
รวมถึงวิธีการ
รักษาในเบื้องตน 
มีมาก* 

40 
(10.0%) 

184 
(46.0%) 

121 
(30.3%) 

52 
(13.0%) 

3 
(0.8%) 

2.49 0.870 ระดับไมดี 

4. ผังแสดง           
รายละเอียด          
เกี่ยวกับแพทย
และการใหบริการ
ชัดเจน 

3 
(0.8%) 

36 
(9.0%) 

143 
(35.8%) 

163 
(40.8%) 

55 
(13.8%) 

3.58 0.864 ระดับดี 

รวม 2.91 0.459 ระดับ  
ปานกลาง 

   

* ปรับสเกลและแบบสอบถามใหเปนเชิงบวกเรียบรอยแลว  
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 จากตาราง 6  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานโฆษณาและประชาสัมพันธโดยรวม             
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.91 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ผูตอบ
แบบสอบถาม มีทัศนคติในเรื่องผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการชัดเจนในระดับดี 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 3.58  รองลงมาคือ เรื่องแผนพับโฆษณาประชาสัมพันธมีความ   
ดึงดูดความสนใจ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติความสนใจในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉลี่ย
เทากบั 3.15  การใหความรูและขาวสารเกี่ยวกับโรคผิวหนังตางๆ  รวมถึงวิธีการรักษาในเบื้องตน          
มีมาก ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับไมดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.49 และมี        
ปายโฆษณาและเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ  หรือบริการใหมมีมาก  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติใน
ระดับไมดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.40 ตามลําดับ 
 
 

2.6  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานแพทยและเจาหนาที่  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 7  
 

ตาราง 7  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                   
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   ดานแพทยและเจาหนาที่     
                       

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติ          
ในการใชบริการ   
ดานแพทยและ

เจาหนาท่ี 
 

ไมดี        
อยางมาก 

ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

ดานแพทย 
1.แพทยมีความ 
เชี่ยวชาญเฉพาะทาง 

  
4 

(1.0%) 

 
64 

(16.0%) 

 
245 

(61.3%) 

 
87 

(21.8%) 

 
4.04 

 
0.646 

 
ระดับดี 

2. แพทยมีความ
สามารถในการ
วินิจฉัยโรค 

 6 
(1.5%) 

72 
(18.0%) 

242 
(60.5%) 

80 
(20.0%) 

3.99 0.664 ระดับดี 

3. ทานคิดวาผล
การตรวจรักษา
เปนที่นาพอใจ 

2 
(0.5%) 

8 
(2.0%) 

74 
(18.5%) 

248 
(62.0%) 

68 
(17.0%) 

3.93 0.690 ระดับดี     

4.แพทยมีมารยาท
และอัธยาศัยที่ดี 

 6 
(1.5%) 

30 
(7.5%) 

206 
(51.5%) 

158 
(39.5%) 

4.29 0.669 ระดับ 
ดีมาก 

5.แพทยใหคําแนะนํา
ปรึกษาและตอบ
คําถามเปนอยางดี 

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

39 
(9.8%) 

201 
(50.3%) 

154 
(38.5%) 

4.26 0.701 ระดับ 
ดีมาก 
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ตาราง 7   (ตอ)     
 

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติ            
ในการใชบริการ     
ดานแพทยและ      

เจาหนาท่ี 
 

ไมดี      
อยาง
มาก 

ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

6. แพทยมีชื่อเสียง
และความนาเชื่อถือ 

1 
(0.3%) 

11 
(2.8%) 

137 
(34.3%) 

191 
(47.8%) 

60 
(15.0%) 

3.75 0.749 ระดับดี 

7. แพทยมีความ
พรอมและความ        
มั่นใจในการตรวจ
รักษา     

 
 

8 
(2.0%) 

76 
(19.0%) 

225 
(56.3%) 

91 
(22.8%) 

4.00 0.706 ระดับดี 

ดานเจาหนาท่ี 
8. เจาหนาที่มีความ
กระตือรือรนในการ 
ใหบริการ 

 
13 

(3.3%) 

 
32 

(8.0%) 
 

 
64 

(16.0%) 

 
222 

(55.5%) 

 
69 

(17.3%) 

 
3.75 

 
0.942 

 
ระดับดี 

9. เจาหนาที่ใหความ
เอาใจใสตอหนาที่ใน
การใหบริการ 

11 
(2.8%) 

29 
(7.3%) 

65 
(16.3%) 

229 
(57.3%) 

66 
(16.5%) 

3.77 0.904 ระดับดี 

10. ทานคิดวา          
เจาหนาที่มีความ       
ยิ้มแยม มีมารยาท 
และอัธยาศัยในการ
ใหบริการที่ดี 

10 
(2.5%) 

27 
(6.8%) 

62 
(15.5%) 

223 
(55.8%) 

78 
(19.5%) 

3.83 0.905 ระดับดี   

11. จํานวนเจาหนาที่มี
จํานวนมาก* 

24 
(6.0%) 

170 
(42.5%) 

140 
(35.0%) 

62 
(15.5%) 

4 
(1.0%) 

2.63 0.851 ระดับ 
ปานกลาง 

12. เจาหนาที่ให   
ความชวยเหลือและ
แกปญหาเปนอยางดี 

3 
(0.8%) 

22 
(5.5%) 

107 
(26.8%) 

 

237 
(59.3%) 

31 
(7.8%) 

3.68 0.728 ระดับดี 

13. เจาหนาที่อธิบาย
หรือแนะนําการใชยา
เปนอยางดี 

5 
(1.3%) 

14 
(3.5%) 

76 
(19.0%) 

 

258 
(64.5%) 

47 
(11.8%) 

3.82 0.727 ระดับดี 

รวม      3.82 0.498 ระดับดี 
 

 

* ปรับสเกลและแบบสอบถามใหเปนเชิงบวกเรียบรอยแลว  
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 จากตาราง 7 ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานแพทยและเจาหนาที่โดยรวมอยูในระดับดี 
โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.82 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติตอ   
แพทยมีมารยาทและอัธยาศัยที่ดีในระดับดีมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 4.29  รองลงมา
คือ แพทยใหคําแนะนําปรึกษาและตอบคําถามเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับ         
ดีมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.26 แพทยมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง ผูตอบแบบสอบถามมี
ทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.04  แพทยมีความพรอมและความมั่นใจในการ             
ตรวจรักษา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.00 แพทยมี
ความสามารถในการวินิจฉัยโรค ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
3.99 ผลการตรวจรักษาเปนที่นาพอใจ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.93 เจาหนาที่มีความยิ้มแยม มีมารยาทและอัธยาศัยในการใหบรกิารที่ดี ผูตอบแบบ
สอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.83 เจาหนาที่อธิบายหรือแนะนําการใช
ยาเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.82 เจาหนาที่ให
ความเอาใจใสตอหนาที่ในการใหบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.77 แพทยมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ เจาหนาที่มีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมคีาคะแนนเฉลี่ยเทากันเทากับ 3.75 เจาหนาที่ใหความ
ชวยเหลือ และแกปญหาเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 3.68 และจํานวนเจาหนาที่มีจํานวนมาก ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับปานกลาง  
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.63 ตามลําดับ 
 
 2.7  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานกระบวนการรักษา ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 8  
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ตาราง 8  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด                   
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานกระบวนการรักษา                  
       

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติ          
ในการใชบริการ   
ดานกระบวน
การรักษา 

 

ไมดี        
อยางมาก 

ไมดี ปานกลาง ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. ขั้นตอนการทํา
บัตรใหม คนหา
ประวัติเกาใช 
เวลารวดเร็ว* 

19 
(4.8%) 

 

80 
(20.0%) 

123 
(30.8%) 

160 
(40.0%) 

18 
(4.5%) 

3.19 0.967 ระดับ 
ปานกลาง   

2. ขั้นตอนการ       
รอรับการรักษาใช
เวลารวดเร็ว* 

41 
(10.3%) 

112 
(28.0%) 

123 
(30.8%) 

113 
(28.3%) 

11 
(2.8%) 

2.85 1.031 ระดับ 
ปานกลาง   

3. ขั้นตอนการ
ตรวจรักษาของ
แพทยรวดเร็ว 

4 
(1.0%) 

21 
(5.3%) 

53 
(13.3%) 

253 
(63.3%) 

69 
(17.3%) 

3.90 0.773 ระดับดี 

4. ขั้นตอนการ
ชําระเงินสะดวก
รวดเร็ว 

13 
(3.3%) 

45 
(11.3%) 

86 
(21.5%) 

214 
(53.5%) 

42 
(10.5%) 

3.57 0.937 ระดับดี     

5. ขั้นตอนการ
จายยาถูกตอง 

3 
(0.8%) 

8 
(2.0%) 

69 
(17.3%) 

276 
(69.0%) 

44 
(11.0%) 

3.87 0.645 ระดับดี 

รวม      3.48 0.512 ระดับดี 
 

* ปรับสเกลและแบบสอบถามใหเปนเชิงบวกเรียบรอยแลว  

 จากตาราง 8 ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานกระบวนการรักษาโดยรวมอยูในระดับดี 
โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.48  เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติ              
ตอขั้นตอนการตรวจรักษาของแพทยรวดเร็วในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 3.90         
รองลงมาคือ ขั้นตอนการจายยาถูกตอง  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยคาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.87  ขั้นตอนการชําระเงินสะดวกรวดเร็ว  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี 
โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.57 ขั้นตอนการทําบัตรใหม คนหาประวัติเกาใชเวลารวดเร็ว  ผูตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติในระดับปานกลาง โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.19  และขั้นตอนการรอรับ
การรักษาใชเวลารวดเร็ว ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับปานกลาง โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
2.85 ตามลําดับ          
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2.8  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 9  

ตาราง 9  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติทางดานการตลาด               
      ที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานสภาพแวดลอมทาง               
      กายภาพของศูนยผิวหนัง มศว                     

ระดับทัศนคติ (จํานวน, %) ทัศนคติในการ 
ใชบริการดาน 
สภาพ แวดลอม       
ทางกายภาพของ
ศูนยผิวหนัง มศว 

 

ไมดี      
อยาง
มาก 

ไมดี ปาน
กลาง 

ดี ดีมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. มีความครบครันของ
อุปกรณทางการแพทย 

2 
(0.5%) 

13 
(3.3%) 

155 
(38.8%) 

183 
(45.8%) 

47 
(11.8%) 

3.65 0.748 ระดับดี     

2. สภาพของอุปกรณ
เครื่องมือทางการ
แพทยมีความสะอาด  
และปลอดภัย 

 7 
(1.8%) 

122 
(30.5%) 

218 
(54.5%) 

53 
(13.3%) 

3.79 0.682 ระดับดี 
 

3. อุปกรณเครื่องมือ 
ทางการแพทยทันสมัย* 

6 
(1.5%) 

62 
(15.5%) 

212 
(53.0%) 

106 
(26.5%) 

14 
(3.5%) 

3.15 0.774 ระดับ 
ปานกลาง 

4. จํานวนเกาอี้นั่งรอ 
ตรวจและรอรับยา   
เพียงพอ 

3 
(0.8%) 

28 
(7.0%) 

62 
(15.5%) 

252 
(63.0%) 

55 
(13.8%) 

3.82 0.780 ระดับดี 

5. ปายบอกทางไปยัง 
แผนกตางๆ มีมากและ 
ชัดเจน * 

30 
(7.5%) 

 

150 
(37.5%) 

123 
(30.8%) 

86 
(21.5%) 

11 
(2.8%) 

2.74 0.968 ระดับ 
ปานกลาง 

6. มีส่ือสรางความ 
เพลิดเพลินขณะรอรับ 
การตรวจรักษา เชน 
โทรทัศน หนังสือพิมพ  
นิตยสาร 

13 
(3.3%) 

75 
(18.8%) 

 

103 
(25.8%) 

177 
(44.3%) 

32 
(8.0%) 

3.35 0.980 ระดับ 
ปานกลาง 

7.สถานที่จอดรถ          
มีมาก *  

81 
(20.3%) 

128 
(32.0%) 

141 
(35.3%) 

39 
(9.8%) 

11 
(2.8%) 

2.43 1.006 ระดับไมดี 

รวม      3.28 0.451 ระดับ 
ปานกลาง 

* ปรับสเกลและแบบสอบถามใหเปนเชิงบวกเรียบรอยแลว  
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  จากตาราง 9 ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในดานสภาพแวดลอมทางกายภาพโดยรวม
ของศูนยผิวหนัง มศว    อยูในระดับปานกลาง โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.28 เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติตอจํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและรอรับยาเพียงพอในระดับดี  
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.82 รองลงมาคือ  สภาพของอุปกรณเครื่องมือทางการแพทย มี
ความสะอาด  และปลอดภัย  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
3.79  มีความครบครันของอุปกรณทางการแพทย  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดี โดยคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.65  มีสื่อสรางความเพลิดเพลินขณะรอรับการตรวจรักษา เชนโทรทัศน 
หนังสือพิมพ นิตยสาร ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับปานกลาง โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
3.35  อุปกรณเครื่องมือทางการแพทยทันสมัย  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับปานกลาง โดย
คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.15  ปายบอกทางไปยังแผนกตางๆ มีมากและชัดเจน ผูตอบแบบสอบถาม          
มีทัศนคติในระดับปานกลาง โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.74  และสถานที่จอดรถมีมาก ผูตอบ         
แบบสอบถามมีทัศนคติในระดับไมดี โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.43 ตามลําดับ  
 
สวนที่ 3 การวิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                
ศรีนครินทรวิโรฒ โดยแจกแจงเปนคาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีระดับเกณฑการให
คะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับ ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 ถึง 5.00 หมายถึง   มีความพึงพอใจอยางมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41 ถึง 4.20 หมายถึง   มีความพึงพอใจ 
  คะแนนเฉลี่ย 2.61 ถึง 3.40 หมายถึง   ไมแนใจ   
  คะแนนเฉลี่ย 1.81 ถึง 2.60 หมายถึง   ไมพึงพอใจ 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00 ถึง 1.80 หมายถึง   ไมพึงพอใจอยางมาก 

 
3.1 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ              

ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 10              
 
ตาราง 10 แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจโดยรวมของ  
     ผูใชบริการศูนยผวิหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 

ระดับความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจโดยรวม 

X S.D. แปลผล 
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

3.71 0.669 พึงพอใจ 
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 จากตาราง 10  พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒอยูในระดับพึงพอใจ  โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.71 

3.2   ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ              
จําแนกเปนรายขอ  ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 11    

ตาราง 11 แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช 
     บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จําแนกเปนรายขอ  
 

ระดับความพึงพอใจ (จํานวน, %) ความพึงพอใจ   
โดยรวม 

 

ไมพึงพอใจ
อยางมาก 

ไม พึงพอใจ ไมแนใจ พึงพอใจ
มาก 

พึงพอใจ
อยางมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. ความคุมคา
ในการเขารับ
การรักษา         
โดยรวมที่มีตอ    
การใชบริการ      
ศูนยผิวหนัง 
มศว 
 

1 
(0.3%) 

19 
(4.8%) 

135 
(33.8%) 

166 
(41.5%) 

79 
(19.8%) 

3.76 0.831 พึงพอใจ  

2.  ความคาดหวัง
ตอการเขารับ     
การรักษา         
โดยรวม ที่มีตอ
การใชบริการ      
ศูนยผิวหนัง 
มศว     
 

3 
(0.8%) 

16 
(4.0%) 

149 
(37.3%) 

189 
(47.3%) 

43 
(10.8%) 

3.63 0.758 พึงพอใจ  

3. ความพึงพอใจ
ในการเขารับ
การรักษา       
โดยรวมที่มีตอ
การใชบริการ      
ศูนยผิวหนัง 
มศว 
 

 14 
(3.5%) 

144 
(36.0%) 

176 
(44.0%) 

66 
(16.5%) 

3.74 0.772 พึงพอใจ  

รวม      3.71 0.669 พึงพอใจ   
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 จากตาราง 11 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒอยูในระดับพึงพอใจ โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.71  เม่ือพิจารณา 
เปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดรับความคุมคาในการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการ              
ใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในระดับพึงพอใจ  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 3.76  รองลงมา
คือ ความพึงพอใจในการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ผูตอบแบบ
สอบถามมีทัศนคติในระดับพึงพอใจ โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.74  และผูใชบริการมีความคาดหวังตอ
การเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติใน
ระดับพึงพอใจ โดยคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.63 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 4   การวิเคราะหความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ โดยแจกแจงเปนคาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีระดับเกณฑการ 
ใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตระดับ ดังนี้  

คะแนนเฉลี่ย 4.21 ถึง 5.00 หมายถึง   มีความจงรักภักดีอยางมาก  
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 ถึง 4.20 หมายถึง   มีความจงรักภักดี    
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 ถึง 3.40 หมายถึง   ไมแนใจ   
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 ถึง 2.60 หมายถึง   ไมมีความจงรักภักดี   
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 ถึง 1.80 หมายถึง   ไมมีความจงรักภักดีอยางมาก  
 

4.1  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 12              
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ตาราง 12  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความจงรักภักดีของผูใชบริการ 
     ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
ระดับความจงรักภักดี (จํานวน, %) ความจงรักภักดี 

ของผูใชบริการ ไมมีความ
จงรักภักดี
อยางมาก 

ไม มีความ 
จงรักภักดี 

ไมแนใจ มีความ    
จงรักภักดี 

มีความ      
จงรักภักดี
อยางมาก 

 
x 

 
S.D. 

 
แปลผล 

1. ถามีผลิตภัณฑ
หรือบริการใหมๆ 
ทานจะทดลองใช
บริการหรือไม 
(ทดลอง-ไมทดลอง) 
 

 
8 

(2.0%) 

 
31 

(7.8%) 

 
175 

(43.8%) 

 
118 

(29.5%) 

 
68 

(17.0%) 

 
3.52 

 
0.931 

 
มีความ 
จงรักภักดี 

2. เมื่อทานหรือ       
คนใกลชิดมีปญหา
ดานผิวหนังทานจะ
นึกถึงศูนย ผิวหนัง   
มศว เปนลําดับแรก 
(แนนอน-ไมแนนอน) 
 

8 
(2.0%) 

23 
(5.8%) 

139 
(34.8%) 

134 
(33.5%) 

96 
(24.0%) 

3.72 0.959 มีความ 
จงรักภักดี 

3. ในอนาคตทานจะ
เเนะนําใหบุคลากร
ที่ทานรูจักมาใช
บริการศูนยผิวหนัง  
มศว หรือไม 
(แนะนํา-ไมแนะนํา) 
 

7 
(1.8%) 

 

9 
(2.3%) 

111 
(27.8%) 

156 
(39.0%) 

117 
(29.3%) 

3.92 0.902 มีความ 
จงรักภักดี 

4. อนาคตทานจะ
กลับมาใชบริการอีก
หรือไม 
(กลับมาใชบริการ —
ไมกลับมาใชบริการ) 
 

5 
(1.3%) 

5 
(1.3%) 

90 
(22.5%) 

165 
(41.3%) 

135 
(33.8%) 

4.05 0.851 มีความ 
จงรักภักดี 

รวม      3.80 0.757 มีความ 
จงรักภักดี 
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 จากตาราง 12  พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความจงรักภักดีอยูในระดับมีความจงรักภักดี      
โดยรวมมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.80 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความ               
จงรักภักดีในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกในระดับมีความจงรักภักดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด                  
เทากับ 4.05 รองลงมาคือ ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่รูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ผูตอบ
แบบสอบถามมีความจงรักภักดีในระดับมีความจงรักภักดี  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.92   เม่ือทาน
หรือคนใกลชิดมีปญหาดานผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามมี
ความจงรักภักดีในระดับมีความจงรักภักดี  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.72 และถามีผลิตภัณฑหรือ
บริการใหมๆ ทานจะทดลองใชบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีความจงรักภักดีในระดับมีความจงรักภักดี  
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.52 ตามลําดับ 

 
สวนที่ 5 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
โดยแจกแจงเปนความถี่และรอยละ ผลการวิเคราะหขอมูลดังตาราง 13 – 15 และตาราง 17 

 
ตาราง 13  แสดงจํานวนและรอยละ พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
     ศรีนครินทรวิโรฒ 

 

พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
1.  ใครเปนผูที่ทําใหทานตัดสินใจมาใชบริการ
ที่ศูนยผิวหนัง มศว 
    ตัวทานเอง 
    ครอบครัว 
    เพ่ือน 
    อ่ืนๆ เชน แพทย ลูกสาว ศูนยผิวหนัง         
    ที่ทํางาน เพ่ือนรวมงาน คนรูจัก 

 
 

243 
24 
118 
15 

 
 

60.7 
6.0 
29.5 
3.8 

รวม 400 100.0 
2.  ชวงเวลาที่เขามาใชบริการ 
      9.30-10.00 น. 
      10.01-11.00 น. 
      11.01-12.00 น. 
      12.01-14.30 น.     

 
106 
85 
39 
170 

 
26.5 
21.2 
9.8 
42.5 

 
รวม 400 100.0 
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ตาราง 13  (ตอ) 
 

พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

3. ปจจัยดานใดที่มีผลตอการใชบริการที่          
ศูนยผิวหนังมากที่สุด 
    คุณภาพ 
    ราคา 
    ความสะดวก 
    การบริการ 
    อ่ืนๆ  เชน เบิกคารักษาพยาบาลได           
    ใกลสถานที่ทํางาน 

 
 

188 
43 
146 
19 
4 

 
 

47.0 
10.8 
36.5 
4.7 
1.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 13  การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ ที่ตอบคําถาม ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนก
ตามตัวแปรไดดังนี้ 
 พิจารณาตามใครเปนผูที่ทําใหทานตัดสินใจมาใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว  พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนตัวของผูตอบแบบสอบถามเอง จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 
60.8 รองลงมาเปนเพื่อน จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 ครอบครัว จํานวน 24 คน คิดเปน           
รอยละ 6.0 และผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบแบบสอบถามอื่นๆ โปรดระบุ โดยผูตอบแบบสอบถาม
ใหคําตอบคือ แพทย ลูกสาว ศูนยผิวหนังที่ทํางาน เพ่ือนรวมงาน คนรูจัก เปนตน จํานวน 15 คน 
คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 
 พิจารณาตามชวงเวลาที่เขามาใชบริการ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามา
ใชบริการในชวงเวลา 12.01-14.30 น. จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมาอยูในชวงเวลา 
9.30 – 10.00 น. จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 ในชวงเวลา 10.01 – 11.00 น. จํานวน 85 คน 
คิดเปนรอยละ 21.3 และชวงเวลา 11.01 – 12.00 น. จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ 
 พิจารณาตามปจจัยดานใดที่มีผลตอการใชบริการศูนย ผิวหนังมากที่สุด  พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญกลาวถึงคุณภาพเปนปจจัยที่มีผลตอการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง              
มากที่สุด  จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมาคือความสะดวก จํานวน 146 คน คิดเปน 
รอยละ 36.5 ราคา จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 การบริการ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 
และอ่ืน ๆ โปรดระบุ ผูตอบแบบสอบถามไดใหคําตอบดังนี้ เบิกคารักษาพยาบาลได  ใกลสถานที่
ทํางาน จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 
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ตาราง 14  แสดงจํานวนและรอยละ พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
      ศรีนครินทรวิโรฒในขอคําถามที่ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบมากกวา 1 ขอ 

 
พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม จํานวนที่ตอบ 

(ครั้ง) 
รอยละ 

1. เหตุผลที่ตัดสินใจมาใชบริการศูนยผิวหนัง 
มศว  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
    รักษาโรคผิวหนัง 
    เพ่ือบุคลิกภาพที่ดี 
    ตรวจเช็คสภาพผิวหนัง 
    บุคคลรอบขาง 
    อ่ืนๆ เชน เบิกคารักษาพยาบาลได  
    สะดวกใกลที่ทํางาน เพ่ือสุขภาพ แพทยให  
    คําตอบทุกอยางที่อยากทราบ ไมเสียเวลา 
    ในการเดินทาง บริการเร็ว แพทยมี 
    อัธยาศัยดี เพ่ือความสวยงาม รักษาสิว  
    รักษาฝา ตัดไฝ เพ่ือนแนะนํา รับทราบ 
    จากเพื่อนวามีคุณภาพดี คุณภาพ ความ 
    สะอาดปลอดภัย  ซื้อยาบํารุง  เชน วิตามิน  

 
 

323 
153 
93 
48 
19 

 
 

50.8 
24.1 
14.6 
7.5 
3.0 

รวม 636 100.0 

 
 จากตาราง 14  การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒในขอคําถามที่ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบมากกวา 1 ขอ ซึ่งใชเปนกลุม                    
ตัวอยางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหเหตุผลที่             
ตัดสินใจมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ คือ การรักษาโรคผิวหนังมากที่สุด 
จํานวน 323  ครั้ง คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมาคือ เพ่ือบุคลิกภาพที่ดี จํานวน 153 ครั้ง คิดเปน             
รอยละ 24.1 ตรวจเช็คสภาพผิวหนัง จํานวน 93 ครั้ง คิดเปนรอยละ 14.6 บุคคลรอบขาง จํานวน           
48 ครั้ง คิดเปนรอยละ 7.5 และอ่ืน ๆ โปรดระบุ โดยผูตอบแบบสอบถามไดใหคําตอบดังนี้ สามารถ
เบิกคารักษาพยาบาลได สะดวกใกลที่ทํางาน เพ่ือสุขภาพ แพทยใหคําตอบทุกอยางที่อยากทราบ 
ไมเสียเวลาในการเดินทาง บริการเร็ว แพทยมีอัธยาศัยดี เพ่ือความสวยงาม รักษาสิว รักษาฝา        
ตัดไฝ เพ่ือนแนะนํา ไดรับทราบจากเพื่อนวามีคุณภาพดี คุณภาพ ความสะอาดปลอดภัย  ซื้อยา
บํารุง เชน วิตามิน จํานวน 19 ครั้ง คิดเปนรอยละ 3.0 ตามลําดับ 
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ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละของความถี่ที่ผูใชบริการมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย           
     ศรีนครินทรวิโรฒ  
 

  ความถี่ท่ีมาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป 
(คร้ัง) 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
12 
13 
15 
19 
20 
22 
24 
25 
30 
40 
48 
90 

 

67 
74 
50 
31 
39 
21 
12 
12 
2 
35 
18 
2 
7 
1 
11 
1 
10 
1 
3 
1 
1 
1 
 

16.7 
18.5 
12.5 
7.7 
9.7 
5.2 
3.0 
3.0 
0.5 
8.7 
4.5 
0.5 
1.7 
0.3 
2.7 
0.3 
2.5 
0.3 
0.8 
0.3 
0.3 
0.3 

รวม 400 100 
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 จากตาราง 15  การวิเคราะหความถี่ที่ผูใชบริการมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ ในรอบระยะเวลา 1 ป ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการจํานวน  2 ครั้งมากที่สุด จํานวน 74 คน คิดเปน
รอยละ 18.5  รองลงมาคือมาใชบริการ 1 ครั้ง จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.7  ใชบริการ                 
3 ครั้ง จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5  ใชบริการ 5 ครั้ง  จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.7             
ใชบริการ 10 ครั้ง จํานวน  35 คน คิดเปนรอยละ 8.7  ใชบริการ 4 ครั้ง จํานวน 31 คน คิดเปน            
รอยละ 7.7  ใชบริการ 6 ครั้ง จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2  ใชบริการ 12 ครั้ง จํานวน 18 คน            
คิดเปนรอยละ 4.5  และใชบริการ 7-8 ครั้ง จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ใชบริการ 20 ครั้ง 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.7  ใชบริการ 24 ครั้ง จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ใชบริการ
15 ครั้ง จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.7 ใชบริการ 30 ครั้ง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8              
ใชบริการ 9 ครั้ง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5  และใชบริการ 19 ครั้ง  22 ครั้ง 25 ครั้ง 40 ครั้ง    
48 ครั้ง 90 ครั้ง จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3  ตามลําดับ 
 
ตาราง 16  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน จํานวนต่ําสุดและสูงสุดของความถี่ที่   
      ผูใชบริการมาใชบริการศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
 
 

พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม X S.D. ต่ําสุด สูงสุด 
ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  
 
 

6.23 7.656 1 90 

 
 จากตาราง 16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการเขามาใชบริการที่ศูนยผิวหนัง  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในรอบระยะเวลา 1 ป คิดเปนคาเฉลี่ยเทากับ 6.23 ครั้ง โดยใชบริการ
สูงสุดคือ 90 ครั้งตอป และใชบริการนอยที่สุดคือ 1 ครั้งตอป 
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ตาราง 17 แสดงจํานวนและรอยละของระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัย  
     ศรีนครินทรวิโรฒ 
 

ระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว        
ในแตละครั้ง 
(บาท/คร้ัง) 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

100 
130 

2 
1 

0.5 
0.3 

150 
200 
250 
280 
300 
340 
350 
380 
395 
400 
450 
500 
550 
600 
650 
700 
800 
900 
990 
1000 
1100 
1200 
1270 
1300 
1400 
1500 

1 
16 
5 
2 
27 
1 
2 
1 
1 
25 
2 
85 
2 
14 
1 
16 
16 
5 
1 
82 
1 
3 
1 
1 
2 
11 

0.3 
4.0 
1.2 
0.5 
6.6 
0.3 
0.5 
0.3 
0.3 
6.2 
0.5 
21.2 
0.5 
3.5 
0.3 
4.0 
4.0 
1.2 
0.3 
20.5 
0.3 
0.7 
0.3 
0.3 
0.5 
2.7 
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ตาราง 17  (ตอ) 
 

ระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว        
ในแตละครั้ง 
(บาท/คร้ัง) 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

2000 
2500 
3000 
3200 
3500 
4000 
5000 
7000 

29 
9 
13 
1 
2 
8 
10 
1 

7.2 
2.2 
3.2 
0.3 
0.5 
2.0 
2.5 
0.3 

รวม 400 100 

   
 จากตาราง 17  การวิเคราะหระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ในแตละครั้งที่ตอบคําถาม ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเสียคาใชจายในการใชบริการแตละครั้งระดับราคาเทากับ 500 บาท มากที่สุด 
จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.2 รองลงมาคือระดับราคา  1,000 บาท จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 
20.5 ระดับราคา 2,000 บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 ระดับราคา 300 บาท จํานวน 27 คน 
คิดเปนรอยละ 6.6 ระดับราคา 400 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.2 ระดับราคา 200  บาท 
และ 700 – 800 บาท จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 ระดับราคา 600 บาท  จํานวน 14 คน         
คิดเปนรอยละ 3.5 ระดับราคา 3,000 บาท จํานวน 13 คน  คิดเปนรอยละ 3.2 ระดับราคา 1,500 บาท 
จํานวน 11 คน คดิเปนรอยละ 2.7 ระดับราคา 5,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ระดับ
ราคา 2,500 บาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.2 ระดับราคา 4,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2.0 ระดับราคา 250  บาท 900 บาท จํานวน 5 คน  คิดเปนรอยละ 1.2 ระดับราคา 1,200 บาท 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 ระดับราคา 100 บาท 280 บาท 350 บาท 450 บาท 550 บาท 
1,400 บาท 3,500  บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 และระดับราคา 130 บาท 150 บาท  340 บาท 
380 บาท 395 บาท 650 บาท 990 บาท 1,100 บาท 1,270 บาท 1,300 บาท 3,200 บาท 7,000 บาท 
จํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ 0.3  ตามลําดับ 
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ตาราง 18  แสดงคาคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน จํานวนต่ําสุดและสูงสุดของระดับราคา   
     การใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม X S.D. ต่ําสุด สูงสุด 
ระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว      
ในแตละครั้ง  (บาท/ครั้ง) 
 

1,089.29 1,067.833 100 7,000 

 
 จากตาราง 18 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในระดับราคาที่ใชบริการที่ศูนยผิวหนัง               
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในแตละครั้ง คิดเปนคาเฉลี่ยเทากับ 1,089.29 บาทตอครั้ง โดยมี
ระดับราคาในการใชบริการสูงสุด คือ 7,000 บาทตอครั้ง และระดับราคาในการใชบริการนอยที่สุด 
คือ 100 บาทตอครั้ง 
 
สวนที่ 6    การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดแบงทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังนี้  
 สมมติฐานขอที่ 1  ผูใชบริการที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ ประเภทผูใชบริการ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน  ผูวิจัยไดจําแนกการทดสอบ
สมมติฐานดังนี้ 
 เพศ 

  1.1  เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 

   H1  : เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 
 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ Independent t-test ใชในการทดสอบความแตก
ตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยที่สุมตัวอยางแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน โดย
มีระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % ดงัน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) เม่ือคา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบดังตาราง 19 
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ตาราง 19  การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามเพศ 

 

t-test for Equality of Means  
ตัวแปร เพศ X S.D. t df Sig.(2- tailed) 

ความพึงพอใจโดยรวมของ           
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
 

ชาย 
หญิง 

3.83 
3.68 

0.626 
0.677 

1.844 
 

398 0.066 

 
 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ            
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  โดยใชการทดสอบสถิติ Independent 
Sample t-test ในการทดสอบ พบวามีคา Sig. (2- tailed) เทากับ 0.066 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศที่แตกตางกันมี         
ผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน  

 
 อายุ 
 1.2  อายุที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    ไมแตกตางกัน 

   H1  : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

 

 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม         
ขึ้นไป โดยมีระดับความเชื่อม่ันที่ 95  % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1 ) เม่ือ F-Prob มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา              
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พิจารณาผลการทดสอบ                  
ดังตาราง 20 
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ตาราง  20 การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                   
        มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามอาย ุ
 

ตัวแปรที่ศึกษา แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความพึงพอใจโดยรวมของ
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง       
มศว 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

 
รวม 

2.843 
175.795 

 
178.639 

4 
395 

 
399 

0.711 
0.445 

1.597* 0.174 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ             
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   โดยใชสถิติ  F-test ใชวิเคราะหความ 
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา มีคา F-Prob เทากับ 0.174 ซึ่ง          
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา             
อายุที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                          
ศรีนครินทรวิโรฒไมแตกตางกัน  
  

 ระดับการศึกษา 
 1.3  ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผู ใชบริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผู ใชบริการ                  
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    ไมแตกตางกัน 

   H1  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผู ใชบริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

 
 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม         
ขึ้นไป โดยมีระดับความเชื่อม่ันที่ 95  % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1 ) เม่ือ F-Prob มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา              
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พิจารณาผลการทดสอบ                   
ดังตาราง 21 
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ตาราง  21 การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                   
        มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ตัวแปรที่ศึกษา แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการ               
ศูนยผิวหนัง มศว 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

 
รวม 

4.014 
174.625 

 
178.639 

2 
397 

 
399 

2.007 
0.440 

4.563* 0.011 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษาที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   โดยใชสถิติ  F-test ใชวิเคราะหความ 
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา มีคา F-Prob เทากับ 0.011 ซึ่ง          
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) หมายความวา             
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลยั                     
ศรีนครินทรวิโรฒแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 เม่ือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) จะตองทําการเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใด
บางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 22 

ตาราง  22  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูของผูตอบแบบสอบถามที่มี  
     ระดับการศึกษาตางกัน กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัย               
     ศรีนครินทรวิโรฒ       
               

ระดับการศึกษา        
ระดับการศึกษา 

 
X ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 

 
สูงกวาปริญญาตรี 

 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
 

3.93  0.294** 
(0.003) 

0.203 
(0.055) 

ปริญญาตรี 3.64   -0.091 
(0.225) 

สูงกวาปริญญาตรี 3.73    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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  จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีกับผูใช
บริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี พบวามีคา Sig.เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา 
มีความแตกตางเปนรายคู โดยที่ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจ
โดยรวมในการใชบริการมากกวาผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.294 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมี              
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 สถานภาพ 
 1.4  สถานภาพที่ แตกต างกัน  มีผลต อความพึ งพอใจโดยรวมของผู ใชบ ริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : สถานภาพที่ แตกต างกัน  มีผลต อความพึ งพอใจโดยรวมของผู ใชบ ริการ                  
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    ไมแตกตางกัน 

   H1  : สถานภาพที่ แตกต างกัน  มีผลต อความพึ งพอใจโดยรวมของผู ใชบ ริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม         
ขึ้นไป โดยมีระดับความเชื่อม่ันที่ 95  % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1 ) เม่ือ F-Prob มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา              
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พิจารณาผลการทดสอบ                
ดังตาราง 23 

 
ตาราง  23 การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศนูยผิวหนัง                   

         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตาสถานภาพ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความพึงพอใจโดย
รวมของผูใชบริการ   
ศูนยผิวหนัง มศว 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

 
รวม 

0.145 
178.494 

 
178.639 

2 
397 

 
399 

0.072 
0.450 

0.161* 0.851 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 



 88 

 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสถานภาพที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   โดยใชสถิติ  F-test ใชวิเคราะหความ 
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา มีคา F-Prob เทากับ 0.851 ซึ่ง          
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา             
สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัย                          
ศรีนครินทรวิโรฒไมแตกตางกัน  

 
 ประเภทผูใชบริการ 
 1.5  ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ               
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 

   H1  : ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ Independent t-test ใชในการทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยที่สุมตัวอยางแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน โดยมี
ระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) เม่ือคา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบดังตาราง 24 

ตาราง 24  การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามประเภทผูใชบริการ 
 

t-test for Equality of Means  
ตัวแปร ประเภทผูใชบริการ X S.D. t df Sig.(2- tailed) 

ความพึงพอใจโดย
รวมของผูใชบริการ    
ศูนยผิวหนัง มศว 
 

บุคคลภายใน
มหาวิทยาลัย 
บุคคลภายนอก
มหาวิทยาลัย 

3.69 
3.77 

0.665 
0.679 

-1.120 
 

398 0.263 

 
 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบประเภทผูใชบริการที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  โดยใชการทดสอบสถิติ Independent 
Sample t-test ในการทดสอบ พบวามีคา Sig. (2- tailed) เทากับ 0.263 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาประเภทผูใชบริการที่
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แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ไมแตกตางกัน  

 อาชีพ 
1.6  อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  
   H0  : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 
   H1  : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                    

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม         
ขึ้นไป โดยมีระดับความเชื่อม่ันที่ 95  % ดงัน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1 ) เม่ือ F-Prob มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา              
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พิจารณาผลการทดสอบ                     
ดังตาราง 25 -26 

ตาราง  25  การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                              
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามอาชีพ ดังนี้ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความพึงพอใจโดย
รวมของผูใชบริการ   
ศูนยผิวหนัง มศว 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

 
รวม 

6.599 
172.040 

 
178.639 

7 
392 

 
399 

0.943 
0.439 

2.148* 0.038 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอาชีพที่มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  โดยใชสถิติ  F-test ใชวิเคราะหความ แปรปรวน
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา มีคา F-Prob เทากับ 0.038 ซึ่งนอยกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho )  หมายความวา  อาชีพที่แตกตางกัน
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มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 เม่ือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) จะตองทําการเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใด
บางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 26 

ตาราง 26  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูของผูตอบแบบสอบถามที่มี 
      อาชีพตางกันกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                    
    

อาชีพ  
อาชีพ 

 
X นิสิต/        

นักศึกษา 
ขาราชการ พนักงาน

มหาวิทยาลัย
(ประจํา/         
ชั่วคราว) 

ลูกจาง 
(ประจํา/ 
ชั่วคราว) 

รัฐวิสาหกิจ ประกอบ
ธุรกิจ   
สวนตัว 

พนักงาน 
บริษัท/
รับจาง 

อื่นๆ เชน 
แมบาน         
ขาราชการ  
เกษียณอายุ    
ทันตแพทย 

นิสิต/              
นักศึกษา 

3.79  0.100 
(0.243 ) 

0.327* 
(0.002 ) 

0.153 
(0.275 ) 

-0.127 
(0.515 ) 

0.029 
( 0.892) 

-0.042 
(0.746) 

-0.270 
(0.373) 

ขาราชการ 3.69   0.227* 
(0.023 ) 

0.053 
( 0.698) 

-0.227 
(0.239 ) 

-0.070 
(0.746 ) 

-0.142 
(0.260 ) 

-0.370 
(0.220 ) 

พนักงาน
มหาวิทยาลัย
(ประจํา/           
ชั่วคราว) 

3.47    -0.173 
( 0.247) 

-0.453* 
(0.025 ) 

-0.297 
(0.187 ) 

-0.368* 
( 0.008) 

-0.597 
(0.053 ) 

ลูกจาง 
(ประจํา/ 
ชั่วคราว) 

3.64     -0.280 
( 0.208) 

-0.123 
( 0.612) 

-0.195 
(0.246 ) 

-0.424 
(0.188 ) 

รัฐวิสาหกิจ 3.92      
 

0.156 
(0.575 ) 

0.085 
(0.693 ) 

-0.143 
( 0.681) 

 
ประกอบธุรกิจ
สวนตัว 

3.77       -0.071 
(0.764 ) 

-0.300 
(0.409 ) 

พนักงาน 
บริษัท/รับจาง 

3.84        -0.229 
(0.471 ) 

อื่นๆ เชน         
แมบาน            
ขาราชการ
เกษียณอายุ      
ทันตแพทย 

4.07         

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยจําแนกตามตัวแปร               
พบวา  ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความแตกตางรายคู ดังนี้                
  ผูใชบริการที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษา กับอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) พบ
วามีคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษามี
ความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.327  
 ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ กับอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) พบวามี
คา Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการมีความพึงพอใจ
โดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.227 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) กับอาชีพรัฐวิสาหกิจ พบวา
มีคา Sig. เทากับ 0.025 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย 
(ประจํา/ชั่วคราว) มีความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ – 0.453 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) กับอาชีพพนักงานบริษัท/          
รับจาง พบวามีคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงาน
มหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) มีความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานบริษัท
/ รับจาง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ – 0.368 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 1.7  รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนย
ผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้  

   H0  : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ         
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 

   H1  : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ     
ศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 
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 ในการวิเคราะหสถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม         
ขึ้นไป โดยมีระดับความเชื่อม่ันที่ 95  % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1 ) เม่ือ F-Prob มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา              
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พิจารณาผลการทดสอบ                
ดังตาราง 27 

ตาราง  27 การทดสอบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                   
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ตัวแปรที่ศึกษา แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความพึงพอใจโดย
รวมของผูใชบริการ   
ศูนยผิวหนัง มศว 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

 
รวม 

2.859 
175.780 

 
178.639 

4 
395 

 
399 

0.715 
0.445 

1.606* 0.172 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่มีผลตอความพึงพอใจ
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   โดยใชสถิติ  F-test ใช
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา มีคา F-Prob         
เทากับ 0.172 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง        
(H1)  หมายความวา  อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒไมแตกตางกัน  

 
 สมมติฐานขอที่  2   ทัศนคติทางดานการตลาดที่ มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ ดานคารักษาพยาบาล ดานสถานที่ 
ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ดานแพทยและเจาหนาที่  ดานกระบวนการรักษา และ                
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธ
กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                                     
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                        
ศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบ ริการศูนยผิ วหนั ง มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ  ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

 H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบ ริการศูนยผิ วหนั ง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ   มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผู ใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของ           
ตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) และการวิเคราะหสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังนั้น 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
ดังตาราง 28 

 
ตาราง 28 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง      
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ       
                                               

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการ
ใชบริการศูนยผิวหนัง  

400 0.599** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

 จากตาราง 28  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปน ทัศนคติทางดานการ
ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ กับความพึงพอใจโดยรวม 
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธ                  
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig.(2- tailed)  
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความ
สัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.599 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย       
ศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นจะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย   
ศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไดแยกวิเคราะหทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอ               
การใชบริการศูนยผิวหนังออกเปนรายดาน ดังนี้ 
 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            
ศรีนครินทรวิโรฒดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบริการศูนยผิ วหนั ง  มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                    
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
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ตาราง 29 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ ศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานผลิตภัณฑรายรวมและรายขอกับความพึงพอใจโดยรวมของ                     
     ผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ       
                                                                 

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. คุณภาพของยาที่ไดรับดี 400 0.412** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

2.ความหลากหลายของยามีมาก 400 0.311** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

3.ปายฉลากบงบอกวิธีการใชที่ชัดเจน 400 0.209** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

4. ปายฉลากบอก ชื่อยา วัน เดือน  ป     
ที่หาหมอชัดเจน 

400 0.186** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

5. บรรจุภัณฑที่ใสยาสวยงามได    
มาตรฐาน 

400 0.232** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอ
การใชบริการศูนยผิวหนัง                
ดานผลิตภัณฑโดยรวม 

400 0.369** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทาง                
ดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง ดานผลิตภัณฑโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวม 
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  โดยใชการวิเคราะหดวยสถิติ                     
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา         
คา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานผลิตภัณฑโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.369 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยู
ในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานการ
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ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานผลิตภัณฑโดยรวมเพิ่มขึ้น
จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 ทัศนคติทางดานคุณภาพของยาที่ไดรับดี กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนย            
ผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.412 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับ
ปานกลาง  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานคุณภาพของ
ยาที่ไดรับดีเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                
ศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานความหลากหลายของยามีมาก  กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.311 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับปานกลาง  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานความ
หลากหลายของยามีมากเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานปายฉลากบงบอกวิธีการใชที่ชัดเจน กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.209 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยู
ในระดับต่ํา  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานปายฉลาก      
บงบอกวิธีการใชที่ชัดเจนเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานปายฉลากบอกชื่อยา วัน เดือน  ป   ที่หาหมอชัดเจน กับความพึงพอใจ            
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.186 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันอยูในระดับต่ํา  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานปายฉลากบอกชื่อยา วัน เดือน  ป   ที่หาหมอชัดเจนเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจ            
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานบรรจุภัณฑที่ใสยาสวยงามไดมาตรฐาน กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.232 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยู
ในระดับต่ํา  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานบรรจุภัณฑ        
ที่ใสยาสวยงามไดมาตรฐานเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            
ศรีนครินทรวิโรฒดานคารักษาพยาบาล มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

 
โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานคารักษาพยาบาล ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ดานคารักษาพยาบาล มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                    
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

 
ตาราง 30 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบรกิารศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานคารักษาพยาบาลรายรวมและรายขอกับความพึงพอใจโดยรวม     
     ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                       
                                                                    

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. คารักษาพยาบาลมีความคุมคาตอ
การบริการที่ไดรับ 

400 0.539** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

2. คาแพทย คารักษา คายา และ          
คาใชจายอ่ืนๆ มีความคุมคาและ
ประหยัดมากกวาโรงพยาบาลเอกชน 
อ่ืนๆ 

400 0.464** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มี           
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง               
ดานคารักษาพยาบาลโดยรวม 

400 0.533** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 
 
 



 98 

 จากตาราง 30  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทางดานการ
ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานคารักษาพยาบาลโดยรวม
กับความพึงพอใจโดยรวม ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใชการ
วิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา คา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานคารักษาพยาบาลโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของ 
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.533 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานคารักษา
พยาบาลโดยรวมมีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับ และประหยัดกวาโรงพยาบาลเอกชนอื่นๆ เพ่ิมขึ้น
จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้นดวย  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 ทัศนคติทางดานคารักษาพยาบาลมีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับ กับความพึงพอใจ             
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.539 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานคารักษาพยาบาลมีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานคาแพทย คารักษา คายา และคาใชจายอ่ืนๆ มีความคุมคาและประหยัด           
มากกวาโรงพยาบาลเอกชนอื่น  ๆ กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์               
สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.464 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง  และ          
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานคาแพทย คารักษา คายา             
และคาใชจายอ่ืนๆ มีความคุมคาและประหยัดมากกวาโรงพยาบาลเอกชนอื่น  ๆ เพ่ิมขึ้น จะมีผล                
ตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            
ศรีนครินทรวิโรฒดานสถานที่ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ   
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบริการศูนยผิ วหนั ง  มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานสถานที่ ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ   ดานสถานที่ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผู ใชบริการ                    
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
 
ตาราง 31 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานสถานที่รายรวมและรายขอกับความพึงพอใจโดยรวมของ                    
      ผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ       
                                                            

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. ใกลสถานที่เรียนหรือที่ทํางาน 
 

400 0.033 0.508 ไมมีความสัมพันธ 

2. มีความสะดวกในการเดินทาง 
 

400 0.093 0.063 ไมมีความสัมพันธ 

3. สถานที่ไมมีความคับแคบ 
และหาสถานที่ไดงาย 
 

400 0.019 0.709 ไมมีความสัมพันธ 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มี
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง     
ดานสถานที่โดยรวม 

400 0.062 0.217 ไมมีความสัมพันธ 
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 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทางดานการ
ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานสถานที่โดยรวมกับ        
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใชการ
วิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวาคา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.217 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานสถานที่โดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมมีความสัมพันธกัน 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ใกลสถานที่เรียนหรือที่ทํางาน มีความสะดวกในการเดินทาง 
และสถานที่ไมมีความคับแคบ และหาสถานที่ไดงายกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรนีครินทรวิโรฒไมมีความสัมพันธกัน  

 
ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            

ศรีนครินทรวิโรฒดานโฆษณาและประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ 
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

 H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบ ริการศูนยผิ วหนั ง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ       
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
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ตาราง 32 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานโฆษณาและประชาสัมพันธรายรวมและรายขอกับความ             
     พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ       
                                                                   

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. แผนพับโฆษณาประชาสัมพันธ         
มีความดึงดูดความสนใจ 

400 0.174** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

2. ปายโฆษณาและเอกสารแนะนํา        
ผลิตภัณฑ หรือบริการใหมมีมาก 

400 0.054 0.281 ไมมีความสัมพันธ 

3. การใหความรูและขาวสาร เกี่ยวกับ 
โรคผิวหนังตางๆ  รวมถึงวิธีการรักษา
ในเบื้องตน มีมาก 

400 0.010 0.847 ไมมีความสัมพันธ 

4. ผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ           
แพทยและการใหบริการชัดเจน 

400 0.246** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มี            
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง              
ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ 
โดยรวม 

400 0.224** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทาง                
ดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง ดานโฆษณาและประชาสัมพันธโดยรวมกับความ            
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  โดยใชการวิเคราะห
ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบวาคา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานโฆษณาและประชาสัมพันธโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.224 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน
การตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ดานแผนพับโฆษณา



 102

ประชาสัมพันธมีความดึงดูดความสนใจ ผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการชัดเจน 
เพ่ิมขึ้นจะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
เพ่ิมขึ้นดวย 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 ทัศนคติทางดานแผนพับโฆษณาประชาสัมพันธมีความดึงดูดความสนใจ กับความพึงพอใจ
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.174 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน
แผนพับโฆษณาประชาสัมพันธมีความดึงดูดความสนใจเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ   
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานปายโฆษณาและเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ หรือบริการใหมมีมาก กับความ
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ตัวแปรทั้งสองไมมีความ
สัมพันธกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานปายโฆษณาและเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ หรือบริการใหม
มีมากจะเพิ่มขึ้นหรือลดลง จะไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ ผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
 ทัศนคติทางดานการใหความรูและขาวสาร เกี่ยวกับ โรคผิวหนังตางๆ  รวมถึงวิธีการรักษาใน
เบื้องตนมีมาก กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ตัวแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานการใหความรูและขาวสาร เกี่ยวกับ 
โรคผิวหนังตางๆ  รวมถึงวิธีการรักษาในเบื้องตนมีมากจะเพิ่มขึ้นหรือลดลง จะไมมีผลตอความพึงพอใจ
โดยรวมของ ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
 ทัศนคติทางดานผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการชัดเจนกับความพึงพอใจ
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.246 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน
ผงัแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการชัดเจนเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            
ศรีนครินทรวิโรฒดานแพทยและเจาหนาที่ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ      
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีต อการใชบริการศูนยผิ วหนั ง  มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานแพทยและเจาหนาที่ ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ          
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

  H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีตอการใชบ ริการศูนยผิ วหนัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ดานแพทยและเจาหนาที่  มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ                
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
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ตาราง 33 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานแพทยและเจาหนาที่รายรวมและรายขอกับความพึงพอใจโดยรวม 
     ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ       
                                                                 

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1.แพทยมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 400 0.408** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

2. แพทยมีความสามารถในการวินิจฉัยโรค 400 0.443** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

3. ทานคิดวาผลการตรวจรักษาเปนที่           
นาพอใจ 

400 0.531** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

4. แพทยมีมารยาทและอัธยาศัยที่ดี 400 0.389** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

5.แพทยใหคําแนะนําปรึกษาและตอบคําถาม
เปนอยางดี 

400 0.419** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

6. แพทยมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ 400 0.370** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

7. แพทยมีความพรอมและความมั่นใจใน
การตรวจรักษา     

400 0.470** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

8. เจาหนาที่มีความกระตือรือรนในการ         
ใหบริการ 

400 0.415** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

9. เจาหนาที่ใหความเอาใจใสตอหนาที่ในการ
ใหบริการ 

400 0.409** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

10. ทานคิดวาเจาหนาที่มีความยิ้มแยม         
มีมารยาทและอัธยาศัยในการใหบริการที่ดี 

400 0.444** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

11. จํานวนเจาหนาที่มีจํานวนมาก 400 -0.092 0.067 ไมมีความสัมพันธ 
12. เจาหนาที่ให   ความชวยเหลือและแก
ปญหาเปนอยางดี 

400 0.438** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

13. เจาหนาที่อธิบายหรือแนะนําการใชยา   
เปนอยางดี 

400 0.400** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใช
บริการศูนยผิวหนังดานแพทยและ              
เจาหนาท่ีโดยรวม 

400 0.587** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 33  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปน ทัศนคติทางดานการ
ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานแพทยและเจาหนาที่           
โดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใช
การวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient)พบวาคา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานแพทยและเจาหนาที่โดยรวมกับความพึงพอใจ       
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัย
สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.587 แสดงวาตัวแปร             
ทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
เม่ือทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดาน
แพทยและเจาหนาที่โดยรวมเพิ่มขึ้นจะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ิมขึ้นดวย  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา 
 ทัศนคติทางดานแพทยมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.408 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานแพทยมี
ความเชี่ยวชาญเฉพาะทางเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานแพทยมีความสามารถในการวินิจฉัยโรคกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.443 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานแพทยมี
ความสามารถในการวินิจฉัยโรคเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 ทัศนคติทางดานผลการตรวจรักษาเปนที่นาพอใจกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.531 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับ
ปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานผลการตรวจ
รักษาเปนที่นาพอใจเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
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 ทัศนคติทางดานแพทยมีมารยาทและอัธยาศัยที่ดีกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.389 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน          
อยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน
แพทยมีมารยาทและอัธยาศัยที่ดีเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานแพทยใหคําแนะนําปรึกษาและตอบคําถามเปนอยางดีกับความพึงพอใจ              
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.419 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดบัปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานแพทยใหคําแนะนําปรึกษาและตอบคําถามเปนอยางดีเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจ                
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานแพทยมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.370 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานแพทยมี
ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานแพทยมีความพรอมและความมั่นใจในการตรวจรักษากับความพึงพอใจ              
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.470 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานแพทยมีความพรอมและความมั่นใจในการตรวจรักษาเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจ                
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานเจาหนาที่มีความกระตือรือรนในการใหบริการกับความพึงพอใจ              
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.415 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานเจาหนาที่มีความกระตือรือรนในการใหบริการเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม            
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
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 ทัศนคติทางดาน  เจาหนาที่ใหความเอาใจใสตอหนาที่ในการใหบริการกับความพึงพอใจ              
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.409 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานเจาหนาที่ใหความเอาใจใสตอหนาที่ในการใหบริการเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม            
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานเจาหนาที่มีความยิ้มแยม มีมารยาทและอัธยาศัยในการใหบริการที่ดีกับ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.444 แสดงวา            
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานเจาหนาที่มีความยิ้มแยม มีมารยาทและอัธยาศัยในการใหบริการที่ดี
เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานจํานวนเจาหนาที่มีจํานวนมากกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ          
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   ตัวแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกัน กลาวคือ                     
เม่ือทัศนคติทางดานจํานวนเจาหนาที่มีจํานวนมากจะเพิ่มขึ้นหรือลดลง จะไมมีผลตอความพึงพอใจ                   
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
 ทัศนคติทางดานเจาหนาที่ใหความชวยเหลือและแกปญหาเปนอยางดีกับความพึงพอใจ                 
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.438 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานเจาหนาที่ใหความชวยเหลือและแกปญหาเปนอยางดีเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจ           
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานเจาหนาที่อธิบายหรือแนะนําการใชยาเปนอยางดีกับความพึงพอใจโดยรวม                
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.400 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติ
ทางดานเจาหนาที่อธิบายหรือแนะนําการใชยาเปนอยางดีเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจ           
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
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ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            
ศรีนครินทรวิโรฒดานกระบวนการรักษา มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ      
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
 โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : ทัศนคติทางดานการตลาดที่ มีตอการใชบ ริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ ดานกระบวนการรักษา ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ            
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
 H1  : ทัศนคติทางดานการตลาดที่ มีตอการใชบ ริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ   ดานกระบวนการรักษา มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ                
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

ตาราง 34 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง    
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานกระบวนการรักษารายรวมและ รายขอ กับความพึงพอใจโดยรวม 
      ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                                                                       

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. ขั้นตอนการทําบัตรใหม          
คนหาประวัติเกาใชเวลารวดเร็ว 
 

400 0.048 0.337 ไมมีความสัมพันธ 

2. ขั้นตอนการรอรับการรักษา 
ใชเวลารวดเร็ว 

400 0.128** 0.011 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

3. ขั้นตอนการตรวจรักษาของ
แพทยรวดเร็ว 

400 0.286** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

4. ขั้นตอนการชําระเงินสะดวก
รวดเร็ว 

400 0.321** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

5. ขั้นตอนการจายยาถูกตอง 400 0.283** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มี
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง     
ดานกระบวนการรักษาโดยรวม 

400 0.344** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 34  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปน ทัศนคติทางดานการ
ตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานกระบวนการรักษาโดยรวม
กับความพึงพอใจโดยรวม ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใช
การวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวาคา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอ
การใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานกระบวนการรักษาโดยรวมกับความ
พึงพอใจโดยรวม ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.344 แสดงวา        
ตัวแปรทั้งสอง มีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
ดานกระบวนการรักษาโดยรวมเพิ่มขึ้นจะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา 
 ทัศนคติทางดานขั้นตอนการทําบัตรใหม คนหาประวัติเกาใชเวลารวดเร็วกับความพึงพอใจ
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ตัวแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกัน 
กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานขั้นตอนการทําบัตรใหม คนหาประวัติเกาใชเวลารวดเร็ว   จะเพ่ิมขึ้น 
หรือลดลง จะไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
 ทัศนคติทางดานขั้นตอนการรอรับการรักษาใชเวลารวดเร็วกับความพึงพอใจโดยรวมของ             
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.128 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
อยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานขั้นตอนการ
รอรับการรักษาใชเวลารวดเร็วเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานขั้นตอนการตรวจรักษาของแพทยรวดเร็วกับความพึงพอใจโดยรวมของ            
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.286 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
อยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานขั้นตอนการ
ตรวจรักษาของแพทยรวดเร็วเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานขั้นตอนการชําระเงินสะดวกรวดเร็วกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.321 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานขั้นตอน
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การชําระเงินสะดวกรวดเร็วเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานขั้นตอนการจายยาถูกตองกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ           
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.283 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับต่ํา 
และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานขั้นตอนการจายยาถูกตอง
เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ          
เพ่ิมขึ้นดวย 

 
ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                            

ศรีนครินทรวิโรฒดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มีความสัมพันธกับความ
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
H0  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มี ต อการใชบริการศูนยผิ วห นัง มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง ไมมีความสัมพันธกับความ        
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    

  H1  : ทัศนคติทางด านการตลาดที่ มีตอการใชบ ริการศูนยผิ วหนัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มีความสัมพันธกับความ           
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
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ตาราง 35 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง รายรวมและ    
      รายขอกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
                                                                                              

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
 ตัวแปร n Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1. มีความครบครันของอุปกรณ
ทางการแพทย 

400 0.372** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

2. สภาพของอุปกรณเครื่องมือ
ทางการแพทยมีความสะอาด  
และปลอดภัย 

400 0.400** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

3. อุปกรณเครื่องมือทางการ 
แพทยทันสมัย 

400 0.156** 0.002 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

4. จํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและ 
รอรับยาเพียงพอ 

400 0.126** 0.011 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

5. ปายบอกทางไปยังแผนก 
ตางๆมีมากและชัดเจน  

400 0.121** 0.016 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

6. มีสื่อสรางความเพลิดเพลิน 
ขณะรอรับการตรวจรักษา เชน 
โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 

400 0.235** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

7.สถานที่จอดรถมีมาก  400 0.119** 0.018 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ทัศนคติทางดานการตลาดที่มี
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง     
ดานสภาพแวดลอมทาง           
กายภาพของศูนยผิวหนัง          
โดยรวม 

400 0.392** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติทาง                
ดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง           
โดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดย
ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวาคา Sig.(2- tailed)  เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง      
โดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความ
สัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.392 
แสดงวา   ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสมัพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนังโดยรวมเพิ่มขึ้นจะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ิมขึ้นดวย  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา 
 ทัศนคติทางดานมีความครบครันของอุปกรณทางการแพทยกับความพึงพอใจโดยรวมของ          
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.372 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
อยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน                     
มีความครบครันของอุปกรณทางการแพทย เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานสภาพของอุปกรณเครื่องมือทางการแพทยมีความสะอาด  และปลอดภัย   
กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธ
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.400 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานสภาพของอุปกรณเครื่องมือทางการแพทยมีความสะอาด  และปลอดภัย
เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ      
เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานอุปกรณเครื่องมือทางการแพทยทันสมัยกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใช 
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.156 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพันธกันอยูใน
ระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานอุปกรณเครื่องมือ
ทางการแพทยทันสมัยเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
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 ทัศนคติทางดานจํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและรอรับยาเพียงพอกับความพึงพอใจโดยรวม 
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.126 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน
จํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและรอรบัยาเพียงพอเพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานปายบอกทางไปยังแผนกตางๆ มีมากและชัดเจน กับความพึงพอใจโดยรวม 
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.121 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดาน 
ปายบอกทางไปยังแผนกตางๆ มีมากและชัดเจนเพิ่มขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานมีสื่อสรางความเพลิดเพลินขณะรอรับการตรวจรักษา เชน โทรทัศน       
หนังสือพิมพ นิตยสาร กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 
0.235 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานมีสื่อสรางความเพลิดเพลินขณะรอรับการตรวจรักษา เชน 
โทรทัศน  หนังสือพิมพ นิตยสาร เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพ่ิมขึ้นดวย 
 ทัศนคติทางดานสถานที่จอดรถมีมากกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.119 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยูในระดับต่ํา 
และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือทัศนคติทางดานสถานที่จอดรถมีมาก           
เพ่ิมขึ้น จะมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
เพ่ิมขึ้นดวย 
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 สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย          
ศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย      
ศรีนครินทรวิโรฒ 

      
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  

มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิตไิดดังนี้ 

 
 H0  : ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
ไมมีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 H1  : ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ         
มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของ           
ตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) และการวิเคราะหสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังนั้น 
จะปฏเิสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.01 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดังตาราง 36 
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ตาราง 36 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง                        
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 

ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ        ความจงรักภักดีของผูใชบริการ     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย            

ศรีนครินทรวิโรฒ 
 

n 
Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความ
สัมพันธ 

1.ถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ          
จะทดลองใชบริการ 

2.เม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดาน   
ผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว 
เปนลําดับแรก 

3. ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่    
ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  

4. อนาคตจะกลับมาใชบริการอีก 
 

 
400 

 

400 
 
 

400 

400 

 
0.457** 

 

0.566** 
 
 

0.636** 

0.618** 

 
0.000 

 

0.000 
 
 

0.000 

0.000 

 
ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

 

ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 
ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

รวม 400  0.683** 0.000 ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  กับความจงรักภักดีของผูใชบริการ       
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวม มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.683 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความ
สัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความพึงพอใจ
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ิมขึ้น ความจงรักภักดีของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จะเพ่ิมขึ้นดวย 
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ผูวิจัยแยกพิจารณาเปนรายขอ ดังน้ี 
 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความ
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือ
บริการใหมๆ จะทดลองใชบริการ ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000         
ซึ่งนอยกวา0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  กับความจงรักภักดี
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ จะ
ทดลองใชบริการมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์               
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.457 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับปานกลาง และ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง         
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้น ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย           
ศรีนครินทรวิโรฒในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ จะทดลองใชบริการจะเพิ่มขึ้นดวย 
 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความ
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนัง
จะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000  ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา      
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ กับความจงรักภักดี
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึง
ศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย         
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.566 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับ     
ปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้น ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก
จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความ
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะเเนะนําให
บุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมาย
ความวาความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความ     
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะเเนะนําให
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บุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.636 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับ
ปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้น ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ในดานในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนย      
ผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับความ
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับมาใช
บริการอีก ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  กับความจงรักภักดีของ ผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกมีความสัมพันธกันอยางมี        
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.618 แสดงวา          
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน         
กลาวคือ เม่ือความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ     
เพ่ิมขึ้น  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ในดานในอนาคต
จะกลับมาใชบริการอีกจะเพิ่มขึ้นดวย 

 
 สมมติฐานขอที่ 4 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   

 
ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความ

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
H0  :  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมมีความ

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
H1  : ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความ

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
 
 
 



 118

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของ           
ตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) และการวิเคราะหสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังนั้น 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.01 และ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานดังตาราง 37-38 

 
ตาราง 37 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป 
    

ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป ความจงรักภักดีของผูใชบริการ        
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย            

ศรีนครินทรวิโรฒ 
 

n 
Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความ
สัมพันธ 

 
1.ถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ          
จะทดลองใชบริการ 
2.เม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดาน   
ผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว 
เปนลําดับแรก 
3. ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่    
ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
4. อนาคตจะกลับมาใชบริการอีก 
 

 
400 

 
400 

 
 

400 
 

400 

 
0.196** 

 
0.183** 

 
 

0.206** 
 

0.237** 

 
0.000 

 
0.000 

 
 

0.000 
 

0.000 

 
ระดับต่ํา 

ในทิศทางเดียวกัน 
ระดับต่ํา 

ในทิศทางเดียวกัน 
 

ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

รวม 400 0.246** 0.000 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 37   ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนความจงรักภักดีของ          
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการ     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป โดยรวม
มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)               
มีคาเทากับ 0.246 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ  ในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
เพ่ิมขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใช
บริการในรอบระยะเวลา 1 ป จะเพ่ิมขึ้นดวย 
ผูวิจัยแยกพิจารณาเปนรายขอ ดังน้ี 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามี                  
ผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัย ศรีนครินทรวิโรฒ  ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  ใชการวิเคราะห
ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)        
พบวาคา  Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย    
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  กับพฤติกรรมของ 
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 
1 ป มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)               
มี คาเทากับ 0.196 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ  ในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ  จะทดลองใชบริการเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการ         
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ท่ีมาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป           
จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมี
ปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรกกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง               
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  ใชการวิเคราะห
ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)          
พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 )        
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรกกับ           
พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการ
ในรอบระยะเวลา 1 ป มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01                       
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โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.183 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน           
ระดับต่ํา  และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการ      
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว 
เปนลําดับแรกเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดาน
ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคต
จะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  กับพฤติกรรม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะ
เวลา 1 ป ใชการวิเคราะหดวยสถติิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาความจงรักภักดีของผูใชบริการ       
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใช
บริการศูนยผิวหนัง กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดาน
ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.206 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการ      
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ิมขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานใน
อนาคตจะกลับมาใชบริการอีก กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ        
ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงาย                
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับ
มาใชบริการอีก กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดาน
ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.237 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ  
ในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกเพิ่มขึ้น พฤติกรรม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะ
เวลา 1 ป จะเพ่ิมขึ้นดวย 
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ตาราง 38 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง          
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับราคาของการใชบริการในแตละครั้ง 
    

ระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง ความจงรักภักดีของผูใชบริการ        
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย            

ศรีนครินทรวิโรฒ 
 

n 
Pearson 

Correlation 
Sig. 

(2- tailed) 
ระดับความ
สัมพันธ 

1.ถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ          
จะทดลองใชบริการ 
2.เม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดาน   
ผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว 
เปนลําดับแรก 

400 

400 

0.134** 

0.164** 

0.007 

0.001 

ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

3. ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่    
ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
4. อนาคตจะกลับมาใชบริการอีก 
 

400 
 

400 

0.094 
 

0.111* 

0.059 
 

0.026 

ไมมีความสัมพันธ 
 

ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

รวม 400 0.153** 0.002 ระดับต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 38   ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนความจงรักภักดีของ           
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการ     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง โดยรวมมี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ  0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)               
มีคาเทากับ 0.153 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ  ในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
เพ่ิมขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของ
การใชบริการแตละครั้ง จะเพ่ิมขึ้นดวย 
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ผูวิจัยแยกพิจารณาเปนรายขอ ดังน้ี 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามี    
ผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ จะทดลองใชบริการ กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง ใชการวิเคราะหดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา
คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.007  ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย       
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ  จะทดลองใชบริการ  กับพฤติกรรมของ         
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง
มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.134 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามี
ผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมี
ปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก กับพฤติกรรมของผูใชบริการ           
ศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง ใชการ
วิ เคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  
(H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก 
กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง มีความ
สัมพันธกันโดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.164 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ   
ในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว 
เปนลําดับแรกเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง ในดานระดับราคาของการใชบริการ                 
แตละครั้งจะเพ่ิมขึ้นดวย 
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 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานใน
อนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒกับ 
พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใช
บริการแตละครั้ง ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.059  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0 ) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาความจงรักภักดีของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจัก
มาใชบริการศูนยผิวหนัง กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้งไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.094 แสดงวา ตวัแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกัน 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานใน
อนาคตจะกลับมาใชบริการอีก กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ        
ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง ใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของ 
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวาคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.026 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0 ) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับ
มาใชบริการอีก กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดาน
ระดับราคาของการใชบริการแตละครั้งมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05      
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.111 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับ 
ต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง        
จะเพ่ิมขึ้นดวย 

 
สวนที่ 7 ปญหาที่พบและขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงการใหบริการ 
 ผูวิจัยไดรวบรวมปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ (ผูตอบแบบสอบถาม) ซึ่งผูใช
บริการไดเขียนมาในแบบสอบถาม มีจํานวน 120 คน โดยผูวิจัยไดจัดกลุมลักษณะของปญหาและ 
ขอเสนอแนะที่มีความหมายใกลเคียงไวเปนกลุมเดียวกัน โดยแยกเปนแตละดานไดดังนี้ 
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ตาราง 39 แสดงปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
     (ผูใชบริการสามารถตอบไดหลายขอ) 
 

ปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ดานผลิตภัณฑ   
1. ไดรับยาหมดอายุ ควรใสใจคุณภาพของยา และผูใชบริการ 2 1.67 
2. บางทีใชยาแลวรักษาไมหาย แตดีที่ไมมีอาการแพ 1 0.83 
3. มีอาการแพยา 1 0.83 
4. บางครั้งที่ใชยาที่แพทยให ไมไดหายขาด 1 0.83 
5. ควรแนะนําผลิตภัณฑที่ใชอยางละเอียด 1 0.83 
6. ยาบางตัว (ครีมทาโรคผิวหนัง) แข็งตัวเปนกอนงายเก็บไวไดไมนาน 1 0.83 
7. ควรมีการแจง/ประกาศใหผูมาใชบริการทราบถึงผลิตภัณฑที่สามารถเบิก
คารักษาพยาบาลได 

1 0.83 

8. บรรจุภัณฑของโฟมลางหนาตัวหลอดบีบยาก ควรเปลี่ยนบรรจุภัณฑ 1 0.83 
ดานคารักษาพยาบาล   
1. คายาและคาบริการทางการแพทยมีราคาแพงและยาบางตัวแพงเกินไป 6 5.0 
2. ราคายาสูงเกินความเปนจริง กวารานคา โรงพยาบาลของรัฐอยางมาก  
โดยเฉพาะเมื่อผูใชบริการเบิกคารักษาพยาบาลได 

3 2.5 

3. คารักษาพยาบาลที่เบิกไดคิดราคาแพงกวาที่ควร และคายาแพงไมสามารถ
เบิกได 

2 1.67 

4. ควรเรียกเก็บคารักษาคนไขภายในจากตนสังกัดของหนวยงาน โดยไมตอง
จายเงินลวงหนา และมีสวนลดคายาใหกับคนภายในมหาวิทยาลัย 

2 1.67 

5. ยาควรมีราคาถูกกวานี้ ถายาบางอยางสามารถหาซื้อไดตามรานคาทั่วไป
หรือโอสถสภาควรแนะนําใหซื้อเองจะดีมาก 

1 0.83 

6. การจายยาควรไดรับราคาที่เหมาะสม 1 0.83 
ดานสถานที่   
1. ควรมีสถานที่บริการที่กวางกวาในปจจุบัน เพราะสถานที่คับแคบ 24 20.0 
2. สถานที่คอนขางหายาก 3 2.5 
3.สถานที่ถาเปนชั้น 1 จะดีมาก เพราะคนภายนอกเดินผานทําใหทราบวา       
มีศูนยผิวหนังที่ มศว ทําใหมีลูกคาเพิ่มมากขึ้นดวย 

1 0.83 
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ตาราง 39  (ตอ) 
 

ปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ   
1. ควรมีการประชาสัมพันธสถานที่ศูนยผิวหนังใหมากกวานี้ เพ่ือที่จะไดมี       
ลูกคาจากภายนอกมาใชบริการ 

3 2.5 

2. ควรทําแผนพับใหสวยงาม  เพ่ือดึงดูดใหคนเขามารับการรักษาเพิ่มขึ้น 2 1.67 
และมีปายบอกทางไปศูนยผิวหนัง   
3. ควรเผยแพรประชาสัมพันธโครงการชวยเหลือสูกลุมผูใชแรงงานและ 1 0.83 
ประชาชนระดับลางที่มีฐานะยากจนใหมาใชบริการ   
ดานแพทย   
1. นิสิตแพทยวินิจฉัยโรคและยาไมแมนยํา ชัดเจน ควรจะมีแพทยที่เปน
อาจารยรักษาควบคูไปดวย เพ่ือการวินิจฉัยที่ถูกตอง 

7 5.83 

2.  ไมไดรับการรักษาจากแพทยที่มีชื่อเสียงเกงและพบแพทยที่รักษาประจํา 4 3.3 
ควรใหมีแพทยที่มีชื่อเสียงมารักษาบาง   
3. แพทยมีนอย ไมเพียงพอกับการรักษาควรเพิ่มแพทยใหบริการอยางเพียงพอ 4 3.3 
4. นิสิตแพทยมีมากเกินไป ควรจะมีแพทยใหมากกวานี้ 2 1.67 
5. แพทยผูเชี่ยวชาญควรลงตรวจบาง และไมควรเลือกปฏิบัติ 2 1.67 
6. ทักษะแพทยในการกระทําตอผิวหนังไมนุมนวลไมสอบถามคนไขวาตองใช
น้ําหนักมือระดับใดถึงไมเจ็บ เชน กดสิว  

1 0.83 

7. แพทยที่รักษาบางครั้งแนะนํายาใหซื้อยาเพิ่มเติมซ่ึงบางอยางไมจําเปน       1 0.83 
8. แพทยบางทานมีความรีบรอนในการใหคําปรึกษาและแนะนํา 1 0.83 
9. ควรใหแพทยลงตรวจตั้งแตเวลา 8.30 น. เปนตนไป เน่ืองจากคนไขตอง 1 0.83 
ไปปฏิบัติงานตอ   
10. แพทยบางทานไมแนะนําคนไขเทาที่ควร ควรใหขอมูลและสนใจคนไข
มากกวานี้ 

1 0.83 

11. หากการรักษาอาการไมดีขึ้น ควรเปลี่ยนวิธีการรักษา หรือควรนําไปหารือ
กับอาจารยแพทยที่เชี่ยวชาญตอไป 

1 0.83 

12. บางครั้งแพทยประชุม ตองรอนาน 1 0.83 
13. แพทยที่เชี่ยวชาญไมทําการตรวจ ใหแพทยใหมๆ ตรวจแทน 1 0.83 
14. ใหแพทยออกตรวจเร็ว หรือใหคนไขรอในเวลาที่เหมาะสม 1 0.83 
 
ตาราง 39  (ตอ) 
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ปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ จํานวน  

(คน) 
รอยละ 

ดานแพทย   
15. แพทยบางทานพูดจาไมดีเทาที่ควร 1 0.83 
16. พบแพทยหลายคน ซึ่งแพทยบอกวิธีการใชยาไมเหมือนกัน ทําใหสับสน    
ในการใชยา 

1 0.83 

17. แพทยควรพูดชื่อยากับคนไขเปนภาษาไทย 1 0.83 
ดานเจาหนาที่   
1. ไมมีบุคคลใหสอบถามขณะรอรับการรักษานาน ควรใหความสนใจกับผูรับ
บริการทุกคน และมีใจในการใหบริการ 

7 5.83 

2. เจาหนาที่ควรมีอัธยาศัยที่ดีกับทุกคน 6 5.0 
3. ควรเพิ่มเจาหนาที่ในการใหบริการ 5 4.17 
4.เจาหนาที่การเงินควรมี Service mind และเจาหนาที่หองยาควรอธิบาย      
การใชยาไดดีกวานี้ พรอมทั้งอธิบายรายละเอียดของยาใหชัดเจน 

4 3.3 

5. เจาหนาที่ไมสนใจในการใหบริการ 3 2.5 
6.ควรเพิ่มบุคลากรในดานบริการคนไขใหมากกวานี้ โดยเฉพาะบุคลากร 2 1.67 
ในสวนของธุรการทําบัตร และเรียกคนไข   
7. เพ่ิมเจาหนาที่ Treatment มากขึ้นเพื่อไมตองรอคิวนาน 2 1.67 
8. เจาหนาที่ทําบัตรชา ไมยิ้มแยมเทาที่ควร 2 1.67 
9. เจาหนาที่การเงินและแผนกยาควรมีการยิ้มแยมและใบหนาตอนรับลูกคา
ใหมากกวานี้ 

2 1.67 

10. เจาหนาที่หองยาควรปรับปรุง เน่ืองจากสอบถามเรื่องการขอรับยา 1 0.83 
แตไดรับการบริการไมดีเทาที่ควร   
11. ควรเพิ่มเจาหนาที่จายยา เพ่ือความรวดเร็ว เพ่ือเจาหนาที่จะไดไม 1 0.83 
อารมณเสียเม่ือตองใหคําตอบตอผูมาขอใชบริการ   
12. ควรเพิ่มพนักงานที่มีความรูทางดานใชเครื่องเกี่ยวกับการรักษาหนาให 1 0.83 
มากกวานี้   
13. ควรปรับปรุงการทํางานของเจาหนาที่ใหรวดเร็วขึ้น 1 0.83 
14. แพทยไปประชุม นั่งรอนานไมมีเจาหนาที่แจงใหทราบ 1 0.83 
15. เจาหนาที่ควรยืดหยุนระยะเวลาในการรับบัตร  1 0.83 
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ตาราง 39  (ตอ) 
 

ปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ดานเจาหนาที่   
16. พัฒนาบุคลากรใหมากขึ้น 1 0.83 
17. เจาหนาที่ไมมีการแจงคุณสมบัติของยาใหชัดเจน ผลกระทบที่เกิดขึ้น        
จากการใชยาบางตัว 

1 0.83 

18. เจาหนาที่นั่งประจําในตําแหนงตางๆ ชากวาเวลาทํางานปกติ ทําใหตอง 1 0.83 
รอนาน   
19. ควรเพิ่มพยาบาลอีก 1 คน 1 0.83 
20. เจาหนาที่บางครั้งไมอยูปฏิบัติงาน เชน หองยา รับจายเงิน 1 0.83 
21. เจาหนาที่ควรใหขอมูลรายละเอียดทุกๆเรื่อง ในการใหบริการ 1 0.83 
ดานกระบวนการรักษา   
1. แพทยรุนพ่ีตองสอนรุนนองขณะตรวจคนไขเพ่ือใหความรูเฉพาะทาง          
โรคผิวหนัง ทําใหเวลารอรับการรักษานาน 

1 0.83 

2. ไมไดรับการรักษาตรงตามเวลานัด 1 0.83 
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง   
1. หองตรวจแคบ ไมเปนสวนตัวในการตรวจรักษา ควรมีหองที่เปนหองตรวจ 6 5.0 
โดยเฉพาะ   
2. สถานที่จอดรถมีนอย และหายากมีความลําบากในการจอดรถ เพราะไม
อนุญาตใหจอดรถใกลศูนยผิวหนังมศว ซึ่งทําใหตองเดินไกล ขัดกับการรักษา
ที่หามแผลโดนแดด 

4 3.3 

3. ควรเนนเร่ืองความสะอาดและความปลอดภัย 1 0.83 
4. ควรมีเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมากกวานี้ในการใหบริการ 1 0.83 
5. การจัดที่นั่งรอรับการรักษาเขาไปนั่งลําบาก 1 0.83 
6. ควรมีหองน้ําในตัวในศูนยผิวหนังเพ่ือใหบริการคนไข 1 0.83 
7. ควรปรับปรุงเรื่องความสะอาด และภาพลักษณ 1 0.83 
ดานการใหบริการ   
1. ขั้นตอนการชําระเงินคอนขางชา และรอนาน 17 14.17 
2. ขั้นตอนการรอรับยาคอนขางชา 17 14.17 
3. ลาชาในการรอตรวจรับการรักษา  9 7.5 
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ตาราง 39 (ตอ) 
 

ปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการ จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ดานการใหบริการ   
4. ควรจัดทําบัตรคิวเพ่ือใหผูใชบริการไดทราบ และเปนการชัดเจนในการให
บริการมากขึ้น 

3 2.5 

5. ควรใหมีการรักษาเปนคอรสที่ชัดเจน เชน คอรสหนาใส คอรสหนาเดง 3 2.5 
พรอมทั้งควรเพิ่มแผนก Treatment ตัวดวย ลักษณะคลายสปาเพื่อสุขภาพ   
เนนบริการดานความงาม ปรับสภาพผิว บํารุงผิว   
6. การจัดลําดับคิวของผูมาใชบริการยังไมดีเทาที่ควร 3 2.5 
7. ควรใหบริการที่รวดเร็วขึ้น 2 1.67 
8. ควรปรับปรุงเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ เชน รอพบแพทย              
รอชําระเงิน และรอรับยา 

2 1.67 

9. ควรเปดการชําระเงินดวย Credit Card และมีการชําระเงินดวยบัตรเครดิต
ใหสม่ําเสมอ 

2 1.67 

10. ควรขยายเวลาในการเก็บเงินจากเดิมปดรับเวลา 14.30 ไปถึงเวลา  16.00 น. 1 0.83 
11. แพทยใหสามารถเบิกยาตัวนี้ไดแตเจาหนาที่การเงินไมใหเบิก 1 0.83 
12. ควรใหนัดวันและเวลาที่แนนอนในการตรวจรักษา 1 0.83 
13. ควรตั้งปายเวลาบริการใหชัดเจน ถาไมตองการบริการในชวงเวลาพัก 1 0.83 
ผูใชบริการที่มาครั้งแรกจะไดทราบ   
14.ควรแจงรายละเอียดคายาแตละชนิดใหลูกคาทราบถาตองการรู 1 0.83 
ดานอ่ืนๆ   
1. ควรขยายเวลาการเปดทําการนอกเวลาราชการ และวันเสาร-อาทิตย 11 9.17 
2. ชวงเวลาที่เปดใหบริการมีนอยเกินไป 4 3.33 
3. ควรทําแบบฟอรมตัวอยางในการขอทําบัตรและกรอกประวัติ                    
เพ่ือความรวดเร็ว 

1 0.83 

4. ควรเนนเร่ืองคุณภาพที่ดีเหมือนเดิม 1 0.83 
5. เวลาทํางานและเวลาเปดบริการศูนยผิวหนังตรงกันทําใหไมสะดวก            
ตองลางานเพื่อมาพบแพทย และไกลจากที่ทํางานและบาน 

1 0.83 

6. บางครั้งที่มารักษา ผลที่ไดรับไมคอยดีเทาที่ควร ยังมีอาการเดิมอยูบาง 1 0.83 
7. รักษาไมหายขาด ตองมารักษาประจํา 1 0.83 
8. รังแค - เชื้อรารักษาไมหายขาด 1 0.83 
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 จากตาราง 39 การรวบรวมปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒไดจัดกลุมออกเปนแตละดาน โดยผูใชบริการที่พบปญหาและไดใหขอเสนอแนะ   
เพ่ิมเติม มีจํานวนทั้งหมด 120 คน ผลการศึกษาในแตละดาน พบวา  
 ดานผลิตภัณฑ  ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ไดรับยาหมดอายุ ควรใสใจ           
คุณภาพของยา และผูใชบริการ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.67  รองลงมาคือ บางทีใชยาแลว
รักษาไมหาย แตดีที่ไมมีอาการแพ  มีอาการแพยา บางครั้งที่ใชยาที่แพทยให ไมไดหายขาด ควรแนะนํา
ผลิตภัณฑ ที่ใชอยางละเอียด ยาบางตัว (ครีมทาโรคผิวหนัง) แข็งตัวเปนกอนงายเก็บไวไดไมนาน 
ควรมีการแจง/ประกาศใหผูมาใชบริการทราบถึงผลิตภัณฑที่สามารถเบิกคารักษาพยาบาลได และ
บรรจุภัณฑของโฟมลางหนาตัวหลอดบีบยาก ควรเปลี่ยนบรรจุภัณฑ จํานวน 1 คนเทากัน คิดเปน
รอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานคารักษาพยาบาล ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ คายาและคาบริการทาง              
การแพทยมีราคาแพงและยาบางตัวแพงเกินไป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5.0  รองลงมาคือ ราคา
ยาสูงเกินความเปนจริง กวารานคา โรงพยาบาลของรัฐอยางมาก  โดยเฉพาะเมื่อผูใชบริการเบิก           
คารักษาพยาบาลได จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5  คารักษาพยาบาลที่เบิกไดคิดราคาแพงกวา       
ที่ควร และคายาแพงไมสามารถเบิกได  ควรเรียกเก็บคารักษาคนไขภายในจากตนสังกัดของหนวยงาน 
โดยไมตองจายเงินลวงหนา และมีสวนลดคายาใหกับคนภายในมหาวิทยาลัย จํานวน 2 คนเทากัน 
คิดเปนรอยละ 1.67 ยาควรมีราคาถูกกวานี้ ถายาบางอยางสามารถหาซื้อไดตามรานคาทั่วไปหรือ
โอสถสภาควรแนะนําใหซื้อเองจะดีมาก และการจายยาควรไดรับราคาที่เหมาะสม จํานวน 1 คน           
เทากัน คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานสถานที่ ผูใชบริการมปีญหาและขอเสนอแนะ คือ ควรมีสถานที่บริการที่กวางกวาใน
ปจจุบัน เพราะสถานที่คับแคบ จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 20.0  รองลงมาคือสถานที่คอนขาง              
หายาก จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5  สถานที่ถาเปนชั้น 1 จะดีมาก เพราะคนภายนอกเดินผาน
ทําใหทราบวามีศูนยผิวหนังที่ มศว ทําใหมีลูกคาเพิ่มมากขึ้นดวย จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.83
ตามลําดับ 
 ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ควรมีการ    
ประชาสัมพันธสถานที่ศูนยผิวหนังใหมากกวานี้ เพ่ือที่จะไดมีลูกคาจากภายนอกมาใชบริการ 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5 รองลงมาคือ ควรทําแผนพับใหสวยงาม  เพ่ือดึงดูดใหคนเขามารับ
การรักษาเพิ่มขึ้น และมีปายบอกทางไปศูนยผิวหนัง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.67  ควรเผยแพร
ประชาสัมพันธโครงการชวยเหลือสูกลุมผูใชแรงงานและประชาชนระดับลางที่มีฐานะยากจนใหมาใช
บริการ จํานวน  1 คน คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานแพทย ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ นิสิตแพทยวินิจฉัยโรคและยาไมแมนยํา 
ชัดเจน ควรจะมีแพทยที่เปนอาจารยรักษาควบคูไปดวย เพ่ือการวินิจฉัยที่ถูกตอง จํานวน 7 คน              
คิดเปนรอยละ 5.83 รองลงมาคือ ไมไดรับการรักษาจากแพทยที่มีชื่อเสียงเกงและพบแพทยที่รักษา
ประจํา ควรใหมีแพทยที่มีชื่อเสียงมารักษาบาง และแพทยมีนอย ไมเพียงพอกับการรักษาควรเพิ่ม
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แพทยใหบริการอยางเพียงพอ จํานวน 4 คนเทากัน  คิดเปนรอยละ 3.3 นิสิตแพทยมีมากเกินไป ควร
จะมีแพทยใหมากกวานี้ และแพทยผูเชี่ยวชาญควรลงตรวจบาง และไมควรเลือกปฏิบัติ จํานวน 2 
คนเทากัน  คิดเปนรอยละ  1.67  ทักษะแพทยในการกระทําตอผิวหนังไมนุมนวลไมสอบถามคนไข
วาตองใชน้ําหนักมือระดับใดถึงไมเจ็บ เชน กดสิว  แพทยที่รักษาบางครั้งแนะนํายาใหซื้อยาเพิ่มเติม
ซึ่งบางอยางไมจําเปน แพทยบางทานมีความรีบรอนในการใหคําปรึกษาและแนะนํา ควรใหแพทยลง
ตรวจตั้งแตเวลา 8.30 น. เปนตนไป เน่ืองจากคนไขตองไปปฏิบัติงานตอ แพทยบางทานไมแนะนํา
คนไขเทาที่ควร ควรใหขอมูลและสนใจคนไขมากกวานี้   หากการรักษาอาการไมดีขึ้น ควรเปลี่ยนวิธี
การรักษา หรือควรนําไปหารือกับอาจารยแพทยที่เชี่ยวชาญตอไป บางครั้งแพทยประชุม ตองรอ
นาน แพทยที่เชี่ยวชาญไมทําการตรวจ ใหแพทยใหมๆ ตรวจแทน ใหแพทยออกตรวจเร็ว หรือให
คนไขรอในเวลาที่เหมาะสม แพทยบางทานพูดจาไมดีเทาที่ควร พบแพทยหลายคน ซึ่งแพทยบอก
วิธีการใชยาไมเหมือนกัน ทําใหสับสนในการใชยา และแพทยควรพูดชื่อยากับคนไขเปนภาษาไทย 
จํานวน 1 คนเทากัน  คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานเจาหนาที่  ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ไมมีบุคคลใหสอบถามขณะรอรับการ
รักษานาน ควรใหความสนใจกับผูรับบริการทุกคน และมีใจในการใหบริการ จํานวน 7 คน  คิดเปน
รอยละ 5.83 รองลงคือ เจาหนาที่ควรมีอัธยาศัยที่ดีกับทุกคน จํานวน 6 คน  คิดเปนรอยละ 5.0 ควร
เพ่ิมเจาหนาที่ในการใหบริการ จํานวน 5 คน  คิดเปนรอยละ 4.17 เจาหนาที่การเงินควรมี Service 
mind และเจาหนาที่หองยาควรอธิบายการใชยาไดดีกวานี้ พรอมทั้งอธิบายรายละเอียดของยาให               
ชัดเจน จํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 3.3 เจาหนาที่ไมสนใจในการใหบริการ จํานวน 3คน  คิดเปน
รอยละ 2.5 ควรเพิ่มบุคลากรในดานบริการคนไขใหมากกวานี้ โดยเฉพาะบุคลากร ในสวนของธุรการ
ทําบัตร และเรียกคนไข และเพ่ิมเจาหนาที่ Treatment มากขึ้นเพื่อไมตองรอคิวนาน เจาหนาที่ทํา
บัตรชา ไมยิ้มแยมเทาที่ควร เจาหนาที่การเงินและแผนกยาควรมีการยิ้มแยมและใบหนาตอนรับ      
ลูกคาใหมากกวานี้จํานวน 2 คน  เทากัน คิดเปนรอยละ 1.67 เจาหนาที่หองยาควรปรับปรุง เน่ือง
จากสอบถามเรื่องการขอรับยา แตไดรับการบริการไมดีเทาที่ควร  ควรเพิ่มเจาหนาที่จายยา เพ่ือ
ความรวดเร็ว เพ่ือเจาหนาที่จะไดไมอารมณเสียเม่ือตองใหคําตอบตอผูมาขอใชบริการ ควรเพิ่ม
พนักงานที่มีความรูทางดานใชเครื่องเกี่ยวกับการรักษาหนาใหมากกวานี้ ควรปรับปรุงการทํางาน
ของเจาหนาที่ใหรวดเร็วขึ้น แพทยไปประชุมน่ังรอนานไมมีเจาหนาที่แจงใหทราบ เจาหนาที่ควร     
ยืดหยุนระยะเวลาในการรับบัตร พัฒนาบุคลากรใหมากขึ้น เจาหนาที่ไมมีการแจงคุณสมบัติของยา
ใหชัดเจน  ผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการใชยาบางตัว เจาหนาที่นั่งประจําในตําแหนงตางๆ ชากวา
เวลาทํางานปกติ ทําใหตองรอนาน ควรเพิ่มพยาบาลอีก 1 คน เจาหนาที่บางครั้งไมอยูปฏิบัติงาน 
เชน หองยา รับจายเงิน เจาหนาที่ควรใหขอมูลรายละเอียดทุกๆเรื่อง ในการใหบริการ จํานวน 1 คน
เทากัน คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
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 ดานกระบวนการรักษา  ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ แพทยรุนพ่ีตองสอนรุนนอง
ขณะตรวจคนไขเพ่ือใหความรูเฉพาะทางโรคผิวหนัง ทําใหเวลารอรับการรักษานาน ไมไดรับการ
รักษาตรงตามเวลานัด จํานวน 1 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 0.83 
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ 
หองตรวจแคบ ไมเปนสวนตัวในการตรวจรักษา ควรมีหองที่เปนหองตรวจโดยเฉพาะ จํานวน 6 คน 
คิดเปนรอยละ 5.0 รองลงมาคือ สถานที่จอดรถมีนอย และหายากมีความลําบากในการจอดรถ 
เพราะไมอนุญาตใหจอดรถใกลศูนยผิวหนังมศว ซึ่งทําใหตองเดินไกล ขัดกับการรักษาที่หามแผล
โดนแดด  จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ควรเนนเรื่องความสะอาดและความปลอดภัย  ควรมี
เครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมากกวานี้ในการใหบริการ การจัดที่นั่งรอรับการรักษาเขาไปนั่งลําบาก 
ควรมีหองน้ําในตัวในศูนยผิวหนังเพื่อใหบริการคนไข  และควรปรับปรุงเรื่องความสะอาด และภาพลกัษณ 
จํานวน 1 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานการใหบริการ  ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ขั้นตอนการชําระเงินคอนขางชา 
และรอนาน ขั้นตอนการรอรับยาคอนขางชา จํานวน 17 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 14.17 รองลงมา
คือ ลาชาในการรอตรวจรับการรักษา จํานวน 9 คน  คิดเปนรอยละ 7.5 ควรจัดทําบัตรคิวเพ่ือใหผูใช
บริการไดทราบ และเปนการชัดเจนในการใหบริการมากขึ้น ควรใหมีการรักษาเปนคอรสที่ชัดเจน 
เชน คอรสหนาใส คอรสหนาเดง พรอมทั้งควรเพิ่มแผนก Treatment ตัวดวย ลักษณะคลายสปาเพื่อ      
สุขภาพ เนนบริการดานความงาม ปรับสภาพผิว บํารุงผิว  และ การจัดลําดับคิวของผูมาใชบริการ
ยังไมดีเทาที่ควร จํานวน 3 คนเทากัน  คิดเปนรอยละ 2.5 ควรใหบริการที่รวดเร็วขึ้น ควรปรับปรุง
เรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ เชน รอพบแพทย  รอชําระเงิน และรอรับยา ควรเปดการชําระ
เงินดวย Credit Card และมีการชําระเงินดวยบัตรเครดิตใหสมํ่าเสมอ จํานวน 2 คนเทากัน  คิดเปน
รอยละ 1.67  ควรขยายเวลาในการเก็บเงินจากเดิมปดรับเวลา 14.30 ไปถึงเวลา 16.00 น. แพทย
ใหสามารถเบิกยาตัวนี้ไดแตเจาหนาที่การเงินไมใหเบิก ควรใหนัดวันและเวลาที่แนนอนในการตรวจ
รักษา ควรตั้งปายเวลาบริการใหชัดเจน ถาไมตองการบริการในชวงเวลาพักผูใชบริการที่มาครั้งแรก
จะไดทราบและควรแจงรายละเอียดคายาแตละชนิดใหลูกคาทราบถาตองการรู จํานวน 1 คนเทากัน  
คิดเปนรอยละ 0.83 ตามลําดับ 
 ดานอ่ืนๆ ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ควรขยายเวลาการเปดทําการนอกเวลา
ราชการ และวันเสาร-อาทิตย จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 9.17 รองลงมาคือ ชวงเวลาที่เปดให
บริการมีนอยเกินไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.33 ควรทําแบบฟอรมตัวอยางในการขอทําบัตร
และกรอกประวัติเพ่ือความรวดเร็ว ควรเนนเรื่องคุณภาพที่ดีเหมือนเดิม เวลาทํางานและเวลาเปด
บริการศูนยผิวหนังตรงกันทําใหไมสะดวก ตองลางานเพื่อมาพบแพทย และไกลจากที่ทํางานและ
บาน บางครั้งที่มารักษา ผลที่ไดรับไมคอยดีเทาที่ควร ยังมีอาการเดิมอยูบาง รักษาไมหายขาด ตอง
มารักษาประจํา รังแค – เชื้อรารักษาไมหายขาด จํานวน 1 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 0.83 ตาม
ลําดับ 
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 ผูใชบริการมีปญหาในดานสถานที่ ในเร่ืองสถานที่คับแคบมากที่สุด จํานวน 24 คน จาก
จํานวนผูใชบริการที่ไดใหขอเสนอแนะทั้งหมดจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 20 รองลงมาคือ           
ดานการใหบริการในเรื่องขั้นตอนการชําระเงินคอนขางชาและรอนาน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 
14.17 ขั้นตอนการรอรับยาคอนขางชาและรอนาน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 14.17 ดานอ่ืนๆ 
ควรขยายเวลาการเปดทําการนอกเวลาราชการ และวันเสาร-อาทิตย จํานวน 11 คน  คิดเปนรอยละ 
9.17 ดานการใหบริการการรอรับการตรวจรักษาลาชา จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 7.5 ดานแพทย  
นิสิตแพทยวินิจฉัยโรคและยาไมแมนยํา ชัดเจน ควรจะมีแพทยที่เปนอาจารยรักษาควบคูไปดวย 
เพ่ือการวินิจฉัยที่ถูกตอง จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.83  และดานเจาหนาที่ปญหาที่พบ ไมมี
บุคคลใหสอบถามขณะรอรับการรักษานาน ควรใหความสนใจกับผูรับบริการทุกคน และมีใจในการ
ใหบริการ จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.83 ตามลําดับ 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 40 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สรุปผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

1.  ลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการ
ศึกษา สถานภาพ ประเภทผูใชบริการ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน      
ที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 

1.1 เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ             
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 

1.2  อายุที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ             
      ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
1.3  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม

ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
1.4  สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ     
      ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
1.5  ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจ         

โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
1.6 อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ            

ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
    1.7 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจ         
         โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน     
                  

 
 
 
 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 
 
ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 
เปนไปตามสมมติฐาน 

 
ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 
ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 
เปนไปตามสมมติฐาน 

 
ไมเปนไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 40 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สรุปผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

2.  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                  
ศูนยผิวหนัง มศว      

2.1 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มศว โดยรวม มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของ     

         ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว     
    2.2 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  

     มศว ดานผลิตภัณฑมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวม 
     ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว      
2.3 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
     มศว ดานคารักษาพยาบาลมีความสัมพันธกับความพึงพอใจ 

         โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว      
 2.4 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
      มศว ดานสถานที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ 

          โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว     
 2.5 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
      มศว ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับ 

          ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว     
 2.6 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
      มศว ดานแพทยและเจาหนาที่มีความสัมพันธกับ 

          ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
 2.7 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  
      มศว ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว      

          มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 
          ศูนยผิวหนัง มศว        
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3. ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนย  ผิวหนัง มศว  มีความ 
สัมพันธกับความจงรักภักดีโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   

3.1 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   
มีความสัมพันธกับ ความจงรักภักดีของผูใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มศว  ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ 
จะทดลองใชบริการ 

3.2 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   
       มีความสัมพันธกับ ความจงรักภักดีของผูใชบริการ              
       ศูนยผิวหนัง มศว  ในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึง   

            ศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก        
     3.3  ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   

       มีความสัมพันธกับ ความจงรักภักดีของผูใชบริการ              
       ศูนยผิวหนัง มศว  ในดานในอนาคตจะแนะนําใหบุคลากร     

           ที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
     3.4 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   

       มีความสัมพันธกับ ความจงรักภักดีของผูใชบริการ              
       ศูนยผิวหนัง มศว  ในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก 

4. ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว มีความสัมพันธ    
กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

4.1 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
มีความสัมพันธในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ         
จะทดลองใชบริการกับพฤติกรรมของผูใชบริการ           
ศูนยผิวหนัง มศว ในดานความถี่มาใชบริการในรอบ            
ระยะเวลา 1 ป 

4.2 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
           มีความสัมพันธในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึง         

ศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก กับพฤติกรรมของ            
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในดานความถี่มาใชบริการ       
ในรอบระยะเวลา 1 ป                          
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4.3 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
       มีความสัมพันธในดานในอนาคตจะแนะนําใหบุคลากรที่ทาน 

           รูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว กับพฤติกรรมของ            
           ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในดานความถี่มาใชบริการ 
           ในรอบระยะเวลา 1 ป                                 

4.4 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
           มีความสัมพันธในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก         
           กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในดาน 
           ความถี่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป                          

4.5 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
มีความสัมพันธในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ         
จะทดลองใชบริการกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง   
มศว ในระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง 

4.6 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
           มีความสัมพันธในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึง         
           ศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก กับพฤติกรรมของ             

 ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในระดับราคาของการใชบริการ 
 แตละครั้ง 

     4.7 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
       มีความสัมพันธในดานในอนาคตจะแนะนําใหบุคลากรที่  

           ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว กับพฤติกรรมของ      
           ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในระดับราคาของการใชบริการ 
           แตละครั้ง 

4.8  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  
           มีความสัมพันธในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก         
           กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในระดับราคา 
           ของการใชบริการแตละครั้ง 
 

เปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 
 

เปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 

เปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 

เปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 
 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 
 

เปนไปตามสมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาครั้งนี้ ตองการทราบถึงทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เพื่อชวยในการประเมินดานทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการ 
ความพึงพอใจโดยรวมในการใชบริการ ตลอดจนความจงรักภักดีในการใชบริการ เพ่ือสามารถ             
ตอบสนองความตองการของผูใชบริการ และการกลับมาใชบริการอยางตอเน่ืองในอนาคตตอไป 
 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 

ความมุงหมายของการวิจัย 

 ในการวิจัยครั้งนี้ไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว โดยจําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติทางดานการตลาดที่ มีตอการใชบริการ               
ศูนยผิวหนัง มศว กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
กับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว             
กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

5. เพ่ือรวบรวมปญหาและขอเสนอแนะในการพัฒนาปรับปรุงการบริการของศูนยผิวหนัง 

 
สมมติฐานของการศึกษาวิจัย 

 1.  ผูใชบริการที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
ประเภทผูใชบริการ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน 
 2.  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ประกอบดวยดาน
ผลิตภัณฑ ดานคารักษาพยาบาล ดานสถานที่ ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ดานแพทยและ
เจาหนาที่  ดานกระบวนการรักษา และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว                     
มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว       
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 3. ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  มีความสัมพันธกับความจงรัก
ภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว   
 4.  ความ จงรั ก ภั ก ดี ข อ งผู ใช บ ริ ก ารศู น ย ผิ วห นั ง  มศว   มี ค ว าม สั ม พั น ธ กั บ                  
พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

 
วิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 

 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในงานวิจัย 

        ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ  ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
          กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ทั้งเพศชายและเพศหญิง ตั้งแตผูใชบริการภายในมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ และผูใชบริการ
ภายนอกมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่มาใชบริการตรวจ
รักษาที่ศูนยผิวหนัง มศว ไดแนนอน ผูวิจัยจึงทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยการใชสูตร
คํานวณขนาดตัวอยางของรศ. ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ จะไดขนาดกลุมตัวอยางที่คํานวณได       
เทากับ 385 ตัวอยาง สํารองเผื่อปองกันการผิดพลาด 4% หรือเทากับจํานวน 15 ตัวอยาง รวมเปน
ขนาดตัวอยางทั้งหมดจํานวน 400 ตัวอยาง ซึ่งไดมาโดยการสุมตัวอยางแบบสะดวก  (Convenience 
Sampling) โดยมีขั้นตอนการดําเนินการเลือกกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
 
 การเลือกกลุมตัวอยาง  เปนการเลือกวิธีที่ไมใชความนาจะเปน  (Non-Probability  
Sampling) แบบสะดวก (Convenience Sampling) ในศูนยผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ตามจํานวนของขนาดกลุมตัวอยางที่ไดกําหนดไวขางตน โดยเเจกแบบสอบถามแกผูใชบริการที่เขามา
ใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จนครบจํานวนตามที่กําหนดไว และ                 
ตอบแบบสอบถามเปนไปตามความสมัครใจของกลุมตัวอยาง  
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การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 ประกอบดวย 2 สวนคือ  
  1. ขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัย
ตางๆ ที่เกี่ยวของเพ่ือประกอบการสรางแบบสอบถาม 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ  เปนการนําขอมูลจากผูใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
จากการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Respond Questionnaire) โดยนํา  ขอมูลจากแบบสอบถาม
เพ่ือวัดทัศนคติ ความพึงพอใจโดยรวม ความจงรักภักดี และพฤติกรรมของผูใชบริการที่มีตอการใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒที่สรางขึ้น เครื่องมือแบบสอบถามที่ใชในการ     
รวบรวมขอมูลครั้งนี้ ผูวิจัยสรางเครื่องมือขึ้นใช โดยจําแนกเปน 5 สวน   ดังนี้ 
 สวนที่ 1   ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน  7 ขอ                     
 สวนที่  2    ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง  มศว  จํานวน  39 ขอ 
 สวนที่ 3   ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  จํานวน 3 ขอ             
 สวนที่ 4   ขอมูลเกี่ยวกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  จํานวน 4 ขอ  
  สวนที่ 5   ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว จํานวน 6 ขอ 
 
ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือวิจัย 

1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสารทางวิชาการ บทความ  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ                 
เพ่ือนํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม กําหนดขอบเขตของการวิจัย และสรางเครื่องมือ
ในการวิจัยใหครอบคลุมตามความมุงหมายในการวิจัย 

2. นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมขอมูลน้ันมาสรางแบบสอบถามเสนอตออาจารยที่ปรึกษา 
และผูเชี่ยวชาญเปนผูตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสม
ของภาษาที่ใช (Wording) ตลอดจนความเหมาะสมของแบบสอบถาม จากนั้นทําการปรับปรุงแกไข 
ตามคําแนะนําแลวนําเสนออาจารยที่ปรึกษาอีกครั้ง 

3. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว ไปทดสอบความเชื่อถือได โดยนํามาทดสอบ 
(Try out) กับกลุมประชากรที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด 

4. นําผลที่ไดไปปรับปรุงเพ่ือใหแบบสอบถามไดมาตรฐาน หลังจากนั้นทําการ 
วิเคราะหหาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธอัลฟาของครอนบัค (Alpha 
Cronbach Coefficient) ซึ่งคาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของคําถาม โดยจะมีคาระหวาง 
0 ≤ ∞ ≤ 1    คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อถือไดสูง 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 

1. ขอหนังสือรับรองและแนะนําตัวผูวิจัยจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
เพ่ือขอความรวมมือตอผูอํานวยการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในการเก็บรวบรวม
ขอมูลของผูวิจัย 

2. ผูวิจัย นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น ไปใหผูใชบริการตอบแบบสอบถามพรอมใหคําแนะนํา 
ในการตอบแบบสอบถามแกผูใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ และการ                
ตอบแบบสอบถามเปนไปตามความสมัครใจของกลุมตัวยางที่กําหนดไว 
 3.  เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่ไดรับการตอบแลวทั้งหมด เพ่ือดําเนินการตามขั้นตอนการ
วิจัยตอไป 
 

การจัดกระทําการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดการทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูลไดดําเนินการดังนี้ 
 1. ตรวจสอบความสมบูรณ ของขอมูลในแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่               
ไมสมบูรณออก 
 2. นําขอมูลในแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ที่กําหนดไว
เพ่ือเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวลงในเครื่องคอมพิวเตอร 
 3. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS Version 11 โดยใชสถิติตางๆ 
ดังนี้ 
  3.1  วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง โดยใชคาสถิติรอยละ (Percentage) 
  3.2  วิเคราะหขอมูลดานทัศนคติ ความพึงพอใจโดยรวม  ความจงรักภักดี และ            
พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  โดยหาคาเฉลี่ย (Mean) คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ซึ่งเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับ แสดงไวในสวนของการสราง
เครื่องมือการวิจัย 
  3.3 วิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  โดยจําแนก
ตามลักษณะประชากรศาสตร การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุม 
ใชการทดสอบ t-test  และระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป ใชการทดสอบ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANONA) หรือ F-test  กรณีที่มีความแตกตางอยาง    
มีนัยสําคัญจะทดสอบรายคู โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
     3.4 วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูใชบริการกับความพึงพอใจโดย
รวมของผูใชบริการที่มีตอศูนยผิวหนัง มศว โดยการใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
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     3.5  วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวม กับความจงรักภักดี
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  โดยการใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) 
     3.6  วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีกับพฤติกรรมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มศว  โดยการใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient) 
 

สรุปผลการศึกษาวิจัย 
 จากการวิเคราะหขอมูลทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย        
ศรีนครินทรวิโรฒ สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 

สวนที่ 1  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปในดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา                
สถานภาพสมรส  ประเภทผูใชบริการ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 

จากการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง จํานวน 322 คน คิดเปนรอยละ 80.5  มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป จํานวน 103 คน 
คิดเปนรอยละ 25.7 สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.2 มี
สถานภาพโสด จํานวน 233 คน คิดเปนรอยละ  58.2  เปนบุคคลภายในมหาวิทยาลัย จํานวน 289 คน 
คิดเปนรอยละ  72.2  สวนใหญมีอาชีพขาราชการ จํานวน  135 คน คิดเปนรอยละ  33.7  และมี    
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท  จํานวน  143 คน คิดเปนรอยละ 35.7  

 
 สวนที่ 2  การวิเคราะหทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ พบวา 
 จากการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถาม              
มีความคิดเห็นตอการใชบริการโดยรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57  โดยพิจารณาเปน              
รายดานพบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอทัศนคติดานผลิตภัณฑ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.73 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานผลิตภัณฑในเรื่องคุณภาพของยา
ที่ไดรับดี อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.98 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ ปายฉลากบงบอกวิธีการใชที่
ชัดเจน  อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.84 และมีปายฉลากบอกชื่อยา วัน เดือน ป ที่หาหมอชัดเจน อยูใน
ระดับดี  มีคาเฉลี่ย  3.70 เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
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 ความคิดเห็นตอทัศนคติดานคารักษาพยาบาล อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานคารักษาพยาบาลในเรื่องคารักษาพยาบาล      
มีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.70 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ                 
คาแพทย คารักษา  คายา  และคาใชจายอ่ืนๆ  มีความคุมคาและประหยัดมากกวาโรงพยาบาล            
เอกชนอ่ืนๆ  อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.64 เปนอันดับ 2         
            ความคิดเห็นตอทัศนคติดานสถานที่ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานสถานที่ในเรื่องมีความสะดวกในการเดินทางอยูในระดับ
ดีมาก มีคาเฉลี่ย 4.48 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ ใกลสถานที่เรียนหรือที่ทํางานอยูในระดับดีมาก 
มีคาเฉลี่ย 4.42 และสถานที่ไมมีความคับแคบ และหาสถานที่ไดงายอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย  
2.68  เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
 ความคิดเห็นตอทัศนคติดานโฆษณาและประชาสัมพันธ อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.91 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานโฆษณาและประชาสัมพันธ
ในเรื่องผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการชัดเจนอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.58 
เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ เรื่องแผนพับโฆษณาประชาสัมพันธมีความดึงดูดความสนใจอยูในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.15 และการใหความรูและขาวสารเกี่ยวกับโรคผิวหนังตางๆ รวมถึงวิธีการ
รักษาในเบื้องตนมีนอยอยูในระดับไมดี มีคาเฉลี่ย  2.49  เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
 ความคิดเห็นตอทัศนคติดานแพทยและเจาหนาที่ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานแพทยและเจาหนาที่ในเรื่องแพทยมี
มารยาทและอัธยาศัยที่ดีอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ย 4.29 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ แพทยให           
คําแนะนําปรึกษาและตอบคําถามเปนอยางดีอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ย 4.26 และแพทยมีความ
เชี่ยวชาญเฉพาะทาง อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย  4.04  เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ สําหรับ            
เจาหนาที่ มีคาเฉลี่ยไมถึงอันดับ 1 ใน 3 ของทัศนคติดานแพทยและเจาหนาที่ 
 ความคิดเห็นตอทัศนคติดานกระบวนการรักษา อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดานกระบวนการรักษาในเรื่องขั้นตอนการ                    
ตรวจรักษาของแพทยรวดเร็วอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.90 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ ขั้นตอนการ
จายยาถูกตอง อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.87 และขั้นตอนการชําระเงินสะดวกรวดเร็ว อยูในระดับดี 
มีคาเฉลี่ย  3.57  เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
      ความคิดเห็นตอทัศนคติดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  อยูในระดับ               
ปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28  เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอดาน 
สภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว ในเรื่องจํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและรอรับยาเพียงพอ 
อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.82 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ สภาพของอุปกรณเครื่องมือทางการแพทย 
มีความสะอาด  และปลอดภัยอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย 3.79 และมีความครบครันของอุปกรณทาง               
การแพทย อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย  3.65  เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
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    สวนที่ 3 การวิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ พบวา  
 จากการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถาม 
มีความพึงพอใจโดยรวมตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ อยูในระดับ              
พึงพอใจ โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.71 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจ 
โดยรวมในเรื่องความคุมคาในการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มศว มีคาคะแนนเฉลี่ย 3.76 รองลงมาคือ ความพึงพอใจในการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการ 
ใชบริการศูนยผิวหนัง มศว มีคาคะแนนเฉลี่ย 3.74 ความคาดหวังตอการเขารับการรักษาโดยรวมที่มี
ตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  มีคาคะแนนเฉลี่ย  3.63 เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
 

สวนที่ 4   การวิเคราะหความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ พบวา 
 จากการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถาม 
มีความจงรักภักดีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ อยูในระดับจงรักภักดี  
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.80 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ กลุมตัวอยางมีความจงรักภักดีในเรื่อง 
ในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกในระดับมีความจงรักภักดี มีคาคะแนนเฉลี่ย 4.05 รองลงมาคือ  
ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่รูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในระดับมีความจงรักภักดี มี              
คาคะแนนเฉลี่ย 3.92 เม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดานผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปน
ลําดับแรกในระดับมีความจงรักภักดี มีคาคะแนนเฉลี่ย 3.72 เปนอันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ 
 

สวนที่ 5 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
พบวา 

 จากผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ในขอคําถามใครเปนผูที่ทําใหทานตัดสินใจมาใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว  ผูตอบแบบสอบถามได
ใหคําตอบสวนใหญ คือ ตัวเอง จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.7  

ชวงเวลาที่เขามาใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว ผูตอบแบบสอบถามไดใหคําตอบสวนใหญ 
คือ 12.01 -14.30 น.จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 

ปจจัยดานใดที่มีผลตอการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว มากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามไดให         
คําตอบสวนใหญ คือ คุณภาพ จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 
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เหตุผลที่ตัดสินใจมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) ผูตอบแบบสอบถาม
ไดใหคําตอบสวนใหญ คือ รักษาโรคผิวหนัง จํานวน 323 ครั้ง คิดเปนรอยละ 50.8 

 ความถี่ที่ผูใชบริการมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว ในรอบระยะเวลา 1 ป  ผูตอบแบบสอบถาม
ไดใหคําตอบสวนใหญ มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  จํานวน 2 ครั้งมากที่สุด จํานวน 74 คน               
คิดเปนรอยละ 18.5  และคิดเปนคาเฉลี่ยเทากับ 6.23 ครั้ง โดยใชบริการสูงสุด คือ 90 ครั้งตอป และ
ใชบริการนอยที่สุดคือ 1 ครั้งตอป  

ระดับราคาการใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว  ในแตละครั้ง (บาท/ครั้ง) ผูตอบแบบสอบถามได
ใหคําตอบสวนใหญ ระดับราคาการใชบริการในแตละครั้ง  500 บาท จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 
21.2 และคิดเปนคาเฉลี่ยเทากับ 1,089.29 บาทตอครั้ง โดยมีระดับราคาในการใชบริการสูงสุด คือ 
7,000 บาทตอครั้ง  และระดับราคาในการใชบริการนอยที่สุดคือ 100 บาทตอครั้ง 

 
สวนที่ 6    การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  โดยสมมติฐานมีจํานวน

ทั้งหมด 4 ขอ ดังน้ี  
 
 สมมติฐานขอที่ 1  ผูใชบริการที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ ประเภทผูใชบริการ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว แตกตางกัน   
 
 สมมติฐานขอที่ 1.1  เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ               
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน  

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา เพศที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน   

 
 สมมติฐานขอที่ 1.2  อายุที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                 
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา  อายุที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 
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 สมมติฐานขอที่ 1.3  ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผู
ใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน โดยกลุมตัวอยาง ผูใชบริการ 
ที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจโดยรวมในการใชบริการมากกวาผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.294  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  

 สมมติฐานขอที่ 1.4  สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ                   
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา  สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ      
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 

 
 สมมติฐานขอที่ 1.5  ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา  ประเภทผูใชบริการที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจ                 
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 

 
 สมมติฐานขอที่ 1.6   อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 
 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ                 
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน ดังนี้ 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษามีความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพ
พนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว)  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.327 ที่ระดับนัยสําคัญ             
ทางสถิติ 0.05 
 ผูใชบริการที่ มีอาชีพขาราชการมีความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่ มีอาชีพ
พนกังานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.227 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) มีความพึงพอใจโดยรวม               
นอยกวาผูใชบริการที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ – 0.453 ที่ระดับนัยสําคัญ             
ทางสถิติ 0.05 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) มีความพึงพอใจโดยรวม                
นอยกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ รับจาง โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ – 0.368 ที่ระดับ             
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 1.7  รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา  รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจ                 
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมแตกตางกัน 
 
 สมมติฐานขอที่ 2   ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกันกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว หมายความวา ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้น ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                  
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้นดวย และสามารถวิเคราะหเปนรายดานไดดังนี้ 
 ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนังดานผลิตภัณฑ ดานคารักษา
พยาบาล ดานแพทยและเจาหนาที่ ดานกระบวนการรักษา ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของ
ศูนยผิวหนัง มศว  ทั้ง 5 ดาน มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน สวนดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกัน กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา ทัศนคติทาง
ดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒทั้ง 6 ดานเพิ่มขึ้นจะมี
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้นดวย 
 สําหรับทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
ดานสถานที่ไมมีความสัมพันธกันกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย          
ศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย      
ศรีนครินทรวิโรฒ 
 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา  ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดาน 
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ถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  ในดานเมื่อมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึง             
ศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก  ในดานอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  และในดานอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้น ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการในดาน               
เม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก  ในดานอนาคตจะเเนะนําให
บุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  และในดานอนาคตจะ
กลับมาใชบริการอีกจะเพิ่มขึ้นดวย 
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
ผูวิจัยแยกพิจารณาความจงรักภักดีและพฤติกรรมเปนรายขอดังน้ี 

 
 สมมติฐานขอที่ 4.1  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ในดาน
ความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป   
 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                        
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  ในดานเม่ือมีปญหา
ดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก  ในดานอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจัก
มาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  และในดานอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก  
มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กับพฤติกรรมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา ความจงรักภักดี
ของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ จะ
ทดลองใชบริการ  ในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก              
ในดานอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
และในดานอนาคตจะกลับมาใชบริการอีกเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  จะเพิ่มขึ้นดวย 
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 สมมติฐานขอที่ 4.2  ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิ
โรฒ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ใน
ดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง   
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยรวมมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กับพฤติกรรมของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง  ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา ความจงรักภักดีของ
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนย
ผิวหนังมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้งจะเพ่ิมขึ้นดวย 
โดยผูวิจัยแยกพิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานอนาคตจะ
เเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมมีความ
สัมพันธกันกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับ
ราคาของการใชบริการแตละครั้ง   ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   หมายความวา เม่ือความ
จงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานอนาคตจะเเนะนําให
บุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้นหรือลดลง จะไมมี
ผลตอระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง    
 ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามี
ผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  ในดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนย               
ผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก  และในดานอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                  
ศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา  เม่ือความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ  ใน
ดานเม่ือมีปญหาดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก  และในดานอนาคตจะกลับมา
ใชบริการอีกเพิ่มขึ้น พฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดานระดับ
ราคาของการใชบริการแตละครั้งเพ่ิมขึ้นดวย 
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สวนที่ 7 ปญหาที่พบและขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงการใหบริการของผูใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

ผูใชบริการที่พบปญหาและไดขอเสนอแนะเพิ่มเติม มีจํานวนทั้งหมด 120 คน  
โดยผูวิจัยไดแบงเปนรายดานทั้งหมด 10 ดาน ดังนี้ 
 
 ดานผลิตภัณฑ  พบวา ไดรับยาหมดอายุ ควรใสใจคุณภาพของยา และผูใชบริการ บางที
ใชยาแลวรักษาไมหาย แตดีที่ไมมีอาการแพ  มีอาการแพยา บางครั้งที่ใชยาที่แพทยให ไมไดหายขาด 
ควรแนะนําผลิตภัณฑ ที่ใชอยางละเอียด ยาบางตัว (ครีมทาโรคผิวหนัง) แข็งตัวเปนกอนงายเก็บไวได
ไมนาน ควรมีการแจง/ประกาศใหผูมาใชบริการทราบถึงผลิตภัณฑที่สามารถเบิกคารักษาพยาบาลได 
และบรรจุภัณฑของโฟมลางหนาตัวหลอดบีบยาก ควรเปลี่ยนบรรจุภัณฑ คิดเปนรอยละ 1.67, 0.83, 
0.83, 0.83, 0.83, 0.83 และ 0.83 ตามลําดับ 
 
 ดานคารักษาพยาบาล พบวา คายาและคาบริการทางการแพทยมีราคาแพงและยาบาง
ตัวแพงเกินไป ราคายาสูงเกินความเปนจริง กวารานคาโรงพยาบาลของรัฐอยางมาก  โดยเฉพาะ
เม่ือผูใชบริการเบิกคารักษาพยาบาลไดคารักษาพยาบาลที่เบิกไดคิดราคาแพงกวาที่ควร และคายา
แพงไมสามารถเบิกได  ควรเรียกเก็บคารักษาคนไขภายในจากตนสังกัดของหนวยงาน โดยไมตองจาย
เงินลวงหนา และมีสวนลดคายาใหกับคนภายในมหาวิทยาลัย ยาควรมีราคาถูกกวานี้ ถายาบางอยาง
สามารถหาซื้อไดตามรานคาทั่วไปหรือโอสถสภาควรแนะนําใหซื้อเองจะดีมาก และการจายยาควร
ไดรับราคาที่เหมาะสม คิดเปนรอยละ 5.0, 2.5, 1.67, 1.67, 0.83 และ0.83 ตามลําดับ 
 
 ดานสถานที่  พบวา ควรมีสถานที่บริการที่กวางกวาในปจจุบัน เพราะสถานที่คับแคบ 
สถานที่คอนขางหายาก สถานที่ถาเปนชั้น 1 จะดีมาก เพราะคนภายนอกเดินผานทําใหทราบวามี
ศูนยผิวหนังที่ มศว ทําใหมีลูกคาเพิ่มมากขึ้นดวย คิดเปนรอยละ 20.0, 2.5 และ 0.83 ตามลําดับ 
 
 ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ  พบวา ควรมีการประชาสัมพันธสถานที่ศูนยผิวหนัง
ใหมากกวานี้ เพ่ือที่จะไดมีลูกคาจากภายนอกมาใชบริการ ควรทําแผนพับใหสวยงาม  เพ่ือดึงดูด
ใหคนเขามารับการรักษาเพิ่มขึ้น และมีปายบอกทางไปศูนยผิวหนัง ควรเผยแพรประชาสัมพันธ
โครงการชวยเหลือสูกลุมผูใชแรงงานและประชาชนระดับลางที่มีฐานะยากจนใหมาใชบริการ คิดเปน
รอยละ 2.5, 1.67 และ 0.83 ตามลําดับ 
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 ดานแพทย  พบวา นิสิตแพทยวินิจฉัยโรคและยาไมแมนยํา ชัดเจน ควรจะมีแพทยที่เปน
อาจารยรักษาควบคูไปดวย เพ่ือการวินิจฉัยที่ถูกตอง ไมไดรับการรักษาจากแพทยที่มีชื่อเสียงเกง
และพบแพทยที่รักษาประจํา ควรใหมีแพทยที่มีชื่อเสียงมารักษาบาง และแพทยมีนอย ไมเพียงพอ
กับการรักษาควรเพิ่มแพทยใหบริการอยางเพียงพอ นิสิตแพทยมีมากเกินไป ควรจะมีแพทยใหมาก
กวานี้ และแพทยผูเชี่ยวชาญควรลงตรวจบาง และไมควรเลือกปฏิบัติ ทักษะแพทยในการกระทําตอ
ผิวหนังไมนุมนวลไมสอบถามคนไขวาตองใชน้ําหนักมือระดับใดถึงไมเจ็บ เชน กดสิว แพทยที่รักษา
บางครั้งแนะนํายาใหซื้อยาเพิ่มเติมซ่ึงบางอยางไมจําเปน แพทยบางทานมีความรีบรอนในการให      
คําปรึกษาและแนะนํา ควรใหแพทยลงตรวจตั้งแตเวลา 8.30 น. เปนตนไป เน่ืองจากคนไขตองไป
ปฏิบัติงานตอ แพทยบางทานไมแนะนําคนไขเทาที่ควร ควรใหขอมูลและสนใจคนไขมากกวานี้   
หากการรักษาอาการไมดีขึ้น ควรเปลี่ยนวิธีการรักษา หรือควรนําไปหารือกับอาจารยแพทยที่เชี่ยวชาญ
ตอไป บางครั้งแพทยประชุม ตองรอนาน แพทยที่เชี่ยวชาญไมทําการตรวจ ใหแพทยใหมๆ ตรวจแทน 
ใหแพทยออกตรวจเร็ว หรือใหคนไขรอในเวลาที่เหมาะสม แพทยบางทานพูดจาไมดีเทาที่ควร         
พบแพทยหลายคน ซึ่งแพทยบอกวิธีการใชยาไมเหมือนกัน ทําใหสับสนในการใชยา และแพทยควร
พูดชื่อยากบัคนไขเปนภาษาไทย คิดเปนรอยละ  5.83, 3.3, 3.3, 1.67, 1.67, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 
0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83  และ 0.83 ตามลําดับ 
 
 ดานเจาหนาที่  พบวา ไมมีบุคคลใหสอบถามขณะรอรับการรักษานาน ควรใหความสนใจ
กับผูรับบริการทุกคน และมีใจในการใหบริการ เจาหนาที่ควรมีอัธยาศัยที่ดีกับทุกคน ควรเพิ่ม         
เจาหนาที่ในการใหบริการ เจาหนาที่การเงินควรมี Service mind และเจาหนาที่หองยาควรอธิบาย
การใชยาไดดีกวานี้ พรอมทั้งอธิบายรายละเอียดของยาใหชัดเจนเจาหนาที่ไมสนใจในการใหบริการ 
ควรเพิ่มบุคลากรในดานบริการคนไขใหมากกวานี้ โดยเฉพาะบุคลากรในสวนของธุรการทําบัตร และ
เรียกคนไข และเพ่ิมเจาหนาที่ Treatment มากขึ้นเพ่ือไมตองรอคิวนาน เจาหนาที่ทําบัตรชา ไมยิ้มแยม
เทาที่ควร เจาหนาที่การเงินและแผนกยาควรมีการยิ้มแยมและใบหนาตอนรับ      ลูกคาใหมากกวานี้ 
เจาหนาที่หองยาควรปรับปรุง เน่ืองจากสอบถามเรื่องการขอรับยา แตไดรับการบริการไมดีเทาที่ควร  
ควรเพิ่มเจาหนาที่จายยา เพ่ือความรวดเร็ว เพ่ือเจาหนาที่จะไดไมอารมณเสียเม่ือตองใหคําตอบตอ
ผูมาขอใชบริการ ควรเพิ่มพนักงานที่มีความรูทางดานใชเครื่องเก่ียวกับการรักษาหนาใหมากกวานี้ 
ควรปรับปรุงการทํางานของเจาหนาที่ใหรวดเร็วขึ้น แพทยไปประชุมน่ังรอนานไมมีเจาหนาที่แจง     
ใหทราบ เจาหนาที่ควรยืดหยุนระยะเวลาในการรับบัตร พัฒนาบุคลากรใหมากขึ้น เจาหนาที่ไมมี
การแจงคุณสมบัติของยาใหชัดเจน  ผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการใชยาบางตัว เจาหนาที่นั่งประจําใน
ตําแหนงตางๆ ชากวาเวลาทํางานปกติ ทําใหตองรอนาน ควรเพิ่มพยาบาลอีก 1 คน เจาหนาที่     
บางครั้งไมอยูปฏิบัติงาน เชน หองยา รับจายเงิน เจาหนาที่ควรใหขอมูลรายละเอียดทุกๆเรื่องใน
การใหบริการ คิดเปนรอยละ 5.83, 5.0, 4.17, 3.33, 2.5, 1.67, 1.67, 1.67, 1.67, 0.83, 0.83, 0.83, 
0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83 และ 0.83 ตามลําดับ 
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 ดานกระบวนการรักษา  พบวา  แพทยรุนพ่ีตองสอนรุนนองขณะตรวจคนไขเพ่ือให
ความรูเฉพาะทางโรคผิวหนัง ทําใหเวลารอรับการรักษานาน ไมไดรับการรักษาตรงตามเวลานัด  
คิดเปนรอยละ 0.83 และ 0.83 ตามลําดับ 
  

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง  พบวา  หองตรวจแคบ ไมเปนสวนตัว
ในการตรวจรักษา ควรมีหองที่เปนหองตรวจโดยเฉพาะ สถานที่จอดรถมีนอย และหายากมีความ
ลําบากในการจอดรถ เพราะไมอนุญาตใหจอดรถใกลศูนยผิวหนังมศว ซึ่งทําใหตองเดินไกล ขัดกับ
การรักษาที่หามแผลโดนแดด ควรเนนเรื่องความสะอาดและความปลอดภัย  ควรมีเครื่องมือแพทยที่
ทันสมัยมากกวานี้ในการใหบริการ การจัดที่นั่งรอรับการรักษาเขาไปนั่งลําบาก ควรมีหองนํ้าในตัวใน
ศูนยผิวหนังเพื่อใหบริการคนไข  และควรปรับปรุงเรื่องความสะอาด และภาพลักษณ คิดเปนรอยละ 5.0, 
3.3, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83 และ 0.83 ตามลําดับ 
  

 ดานการใหบริการ  พบวา ผูใชบริการมีปญหาและขอเสนอแนะ คือ ขั้นตอนการชําระเงิน     
คอนขางชา และรอนาน ขั้นตอนการรอรับยาคอนขางชา ลาชาในการรอตรวจรับการรักษา ควรจัด
ทําบัตรคิวเพ่ือใหผูใชบริการไดทราบ และเปนการชัดเจนในการใหบริการมากขึ้น ควรใหมีการรักษา
เปนคอรสที่ชัดเจน เชน คอรสหนาใส คอรสหนาเดง พรอมทั้งควรเพิ่มแผนก Treatment ตัวดวย 
ลักษณะคลายสปาเพื่อสุขภาพ เนนบริการดานความงาม ปรับสภาพผิว บํารุงผิว  และ การจัดลําดับคิว
ของผูมาใชบริการยังไมดีเทาที่ควร ควรใหบริการที่รวดเร็วขึ้น ควรปรับปรุงเรื่องความรวดเร็วในการ
ใหบริการ เชน รอพบแพทย  รอชําระเงิน และรอรับยา ควรเปดการชําระเงินดวย Credit Card และ
มีการชําระเงินดวยบัตรเครดิตใหสม่ําเสมอ ควรขยายเวลาในการเก็บเงินจากเดิมปดรับเวลา 14.30 
ไปถึงเวลา 16.00 น. แพทยใหสามารถเบิกยาตัวนี้ไดแตเจาหนาที่การเงินไมใหเบิก ควรใหนัดวัน
และเวลาที่แนนอนในการตรวจรักษา ควรตั้งปายเวลาบริการใหชัดเจน ถาไมตองการบริการในชวง
เวลาพักผูใชบริการที่มาครั้งแรกจะไดทราบและควรแจงรายละเอียดคายาแตละชนิดใหลูกคาทราบ   
ถาตองการรู คิดเปนรอยละ 14.17, 14.17, 7.5, 2.5, 2.5, 2.5, 1.67, 1.67, 1.67, 0.83, 0.83, 0.83, 
0.83 และ 0.83 ตามลําดับ 
 
 ดานอ่ืนๆ พบวา  ควรขยายเวลาการเปดทําการนอกเวลาราชการ และวันเสาร-อาทิตย  
ชวงเวลาที่เปดใหบริการมีนอยเกินไป ควรทําแบบฟอรมตัวอยางในการขอทําบัตรและกรอกประวัติ
เพ่ือความรวดเร็ว ควรเนนเรื่องคุณภาพที่ดีเหมือนเดิม เวลาทํางานและเวลาเปดบริการศูนยผิวหนัง
ตรงกันทําใหไมสะดวก ตองลางานเพื่อมาพบแพทย และไกลจากที่ทํางานและบาน บางครั้งที่มา
รักษา ผลที่ไดรับไมคอยดีเทาที่ควร ยังมีอาการเดิมอยูบาง รักษาไมหายขาด ตองมารักษาประจํา 
รังแค – เชื้อรารักษาไมหายขาด คิดเปนรอยละ 9.17, 3.33, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83, 0.83 และ 0.83 
ตามลําดับ 
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อภิปรายผล 
 ผลจากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สามารถสรุปประเด็นที่สําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
  

1. การศึกษาขอมูลทั ่วไปในดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผู ใช บริการ                     
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  

    1.1 จากขอมูลพบวา เพศ อายุ สถานภาพ ประเภทผูใชบริการ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน              
ที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ      
ไมแตกตางกัน  สามารถอภิปรายผลได  ดังนี้ 

 
 ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน  มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน ซึ่งอาจเนื่องมาจากศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒมีการบริการผูมาใชบริการเทาเทียมกันโดยไมแบงวาเปนเพศหญิง หรือเพศชาย เพ่ือ
ใหเกิดความพึงพอใจอยางเสมอภาคกัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด แม็ก เวบเบอร (1996: 340)  ที่กลาววา 
การใหบริการที่มีประสิทธิภาพและเปนประโยชนตอประชาชนมากที่สุด คือ การใหบริการที่ไมคํานึงถึง
ตัวบุคคล เปนการใหบริการที่ปราศจากอารมณ ความชอบพอ สนใจพิเศษ ทุกคนตองไดรับการปฏิบัติ
ที่เทาเทียมกันตามเกณฑเม่ืออยูในสภาพที่เหมือนกัน และสอดคลองกับผลงานวิจัยของวรรณา ขอแตง 
(2546: 89 ) ไดทําการวิจัยเร่ืองความพึงพอใจของผูประกันตนตอการรับบริการทางการแพทยโดยรวม
ในหนวยผูปวยนอก โรงพยาบาลเกษมราษฎร  รัตนาธิเบศร ผลการวิจัยพบวา ผูประกันตนที่มารับ
บริการทางการแพทยโดยรวม ในหนวยผูปวยนอกโรงพยาบาลเกษมราษฎร  รัตนาธิเบศรที่มีเพศ   
แตกตางกัน  มีความพึงพอใจโดยรวมไมแตกตางกัน  และสอดคลองกับผลการวิจัยของ มณชรีรัตน 
อมรวกรัยสรวง  (2546: บทคัดยอ,73)  ไดทําการวิจัยเรื่อง “ ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการแผนกผูปวยนอกของโรงพยาบาลสมุทรสาคร” ผลการวิจัยพบวาผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน 
มีความพึงพอใจในการใชบริการไมแตกตางกัน 

 
 ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน  มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน  สอดคลองกับผลการวิจัยของ วรรณา ขอแตง (2546: 
89 ) ไดทําการวิจัยเรื่องความพึงพอใจของผูประกันตนตอการรับบริการทางการแพทยโดยรวมใน
หนวยผูปวยนอก โรงพยาบาลเกษมราษฎร  รัตนาธิเบศร ผลการวิจัยพบวา  ผูประกันตนที่มารับ
บริการทางการแพทยโดยรวม ในหนวยผูปวยนอกโรงพยาบาลเกษมราษฎร  รัตนาธิเบศรที่มีอายุ   
แตกตางกัน  มีความพึงพอใจโดยรวมไมแตกตางกัน 
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 ผูใชบริการที่มีสถานภาพแตกตางกัน  มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ                  
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน  สอดคลองกับผลการวิจัยของ พิษณุ     
วัฒนวนาพงษ (2545: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใชบริการที่มี
ตอคุณภาพการบริการของคลินิกดูแลรักษาผิวพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 
สถานภาพของผู ใชบ ริการที่ มีตอคุณภาพการบริการของคลินิกดูแลรักษาผิวพรรณในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจไมแตกตางกัน  

 

 ประเภทผูใชบริการแตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน ซึ่งอาจเน่ืองมาจากศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                
ศรีนครินทรวิโรฒ มีการบริการผูมาใชบริการเทาเทียมกันโดยไมแบงวาเปนบุคคลภายในมหาวิทยาลัย 
หรือบุคคลภายนอกมหาวิทยาลัย  เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจอยางเสมอภาคกัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด 
แม็ก เวบเบอร (1996: 340)  ที่กลาววา การใหบริการที่มีประสิทธิภาพและเปนประโยชนตอประชาชน
มากที่สุด คือ การใหบริการที่ไมคํานึงถึงตัวบุคคล เปนการใหบริการที่ปราศจากอารมณ ความชอบพอ 
สนใจพิเศษ ทุกคนตองไดรับการปฏิบัติที่เทาเทียมกันตามเกณฑเม่ืออยูในสภาพที่เหมือนกัน 

  
 ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน   มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของ               
ผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับหลักการให
บริการของกุลธน ธนาพงศธร (2530:303) ที่กลาวไววา การบริการที่ดี ตองสอดคลองกับความ
ตองการของบุคคลสวนใหญ มิไดเปนการจัดขึ้นเพ่ือบุคคลกลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ มีการใหบริการ
ที่ดําเนินไปอยางตอเน่ืองสมํ่าเสมอ โดยใชหลักความเสมอภาคแกผูมารับบริการและเทาเทียมกัน ไมมี
การใชสิทธิพิเศษแกกลุมบุคคลกลุมใดแตกตางจากกลุมคนอ่ืนอยางเห็นไดชัด และสอดคลองกับ           
ผลการวิจัยของ มณชรีรัตน อมรวกรัยสรวง  (2546: บทคัดยอ,73)  ไดทําการวิจัยเร่ือง “ ปจจัยที่มี
ผลตอความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอกของโรงพยาบาลสมุทรสาคร” ผลการวิจัย
พบวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยแตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชบริการไมแตกตางกัน และ
สอดคลองกับผลการวิจัยของสุรีย พงพิทักษเมธา (2547 : บทคัดยอ, 75-76) ไดทําการวิจัยเรื่อง  
การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอก นอกเวลาของ        
โรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูปวยที่มีรายไดแตกตางกัน มีความ       
พึงพอใจโดยรวมตอการมาใชบริการแผนกผูปวยนอก นอกเวลาของโรงพยาบาลไมแตกตางกัน 
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1.2  จากขอมูลพบวา ระดับการศึกษา อาชีพ มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒแตกตางกัน  สามารถอภิปรายผลได  ดังนี้ 
 
 ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ แตกตางกัน โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี มีความพึงพอใจโดยรวมในการใชบริการมากกวาผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ซึ่งอาจสืบเนื่องมาจาก การบริการที่ใหความสําคัญกับบุคคลอยางเสมอภาคกัน ทําใหผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ไมไดคาดหวังตอการใหบริการมากนัก เกิดความพึงพอใจ             
โดยสอดคลองกับผลการวิจัยของ มณชรีรัตน อมรวกรัยสรวง  (2546: บทคัดยอ,73)  ไดทําการวิจัย
เรื่อง  ปจจัยที่ มีผลตอความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอกของโรงพยาบาล
สมุทรสาคร” ผลการวิจัยพบวาผูที่ มีการศึกษา แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชบริการ                 
แตกตางกัน และสอดคลองกับผลการวิจัยของสุรีย พงพิทักษเมธา (2547 : บทคัดยอ, 75-76)         
ไดทําการวิจัยเรื่อง  การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอก 
นอกเวลาของโรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูปวยที่มีระดับการ
ศึกษาแตกตางกัน มีความพึงพอใจโดยรวมตอการมาใชบริการแผนกผูปวยนอก นอกเวลาของ            
โรงพยาบาลแตกตางกัน  

 
 ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีผลตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนย                
ผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ แตกตางกัน  โดยพบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษามี
ความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว)  ผูใช
บริการที่มีอาชีพขาราชการมีความพึงพอใจโดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลยั 
(ประจํา/ชั่วคราว)  และผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานมหาวิทยาลัย (ประจํา/ชั่วคราว) มีความพึงพอใจ
โดยรวมมากกวาผูใชบริการที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และอาชีพพนักงานบริษัท/ รับจาง  ซึ่งสอดคลองกับ
ผลงานวิจัยของ แพรพรรณ ทูลธรรม (2546 : บทคัดยอ, 58) ไดทําการวิจัยเร่ือง “ ความพึงพอใจของ        
ผูรับบริการแผนกผูปวยนอกโรงพยาบาลพระจอมเกลา จังหวัดเพชรบุรี” ผลการวิจัยพบวา ผูรับบริการ
ที่มีอายุ ภูมิลําเนา อาชีพ จํานวนครั้งที่มารับบริการ และมีสิทธิประโยชนในการรักษาตางกัน มีความ
พึงพอใจโดยรวมและรายดานแตกตางกัน และสอดคลองกับผลการวิจัยของ วรรณา ขอแตง (2546: 89 ) 
ไดทําการวิจัยเรื่องความพึงพอใจของผูประกันตนตอการรับบริการทางการแพทยโดยรวมในหนวยผูปวยนอก 
โรงพยาบาลเกษมราษฎร  รัตนาธิเบศร ผลการวิจัยพบวา  ผูประกันตนที่มารับบริการทางการแพทย
ในหนวยผูปวยนอก ที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการรับบริการทางการแพทยโดยรวม 
และรายดาน ไดแก ดานการบริการทางดานการแพทย ดานบุคลากร และการใชเวลาแตกตางกัน 
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          2.  ทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                         
ศรีนครินทรวิโรฒ    ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ  ดานคารักษาพยาบาล ดานสถานที่                     
ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ดานแพทยและเจาหนาที่  ดานกระบวนการรักษา และ                
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  มีความ
สัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ     
 ดานผลิตภัณฑ  จากผลการวิจัย พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการ              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ                 
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    ซึ่งสอดคลองกับคํากลาวของ 
เสรี วงษมณฑา (2543:145) ที่กลาววา ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคิดของบุคคล สิ่งของ หรือความคิด 
ทัศนคติเปนสิ่งที่จะนําบุคคลใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่งนักการตลาดจําเปนตองใชเครื่องมือ            
การตลาด เพ่ือกําหนดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑหรือชักนําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติในทางบวก
ตอผลิตภัณฑ ซึ่งจะมีผลชักนําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา  และสอดคลองกับคอตเลอร (วารุณี 
ตันติวงศวาณิช; และคณะ.2546 :7: อางอิงจาก Kotler.2003)  กลาววา ความพอใจของลูกคา 
(Customer Satisfaction) ขึ้นอยูกับประโยชนหรือคุณคาที่รับรูไดจากการใชผลิตภัณฑ เม่ือเทียบกับ
สิ่งที่ลูกคาคาดหวัง ซึ่งหากประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑต่ํากวาที่ผูซื้อคาดหวังไว ผูซื้อจะรูสึกไม
พอใจในผลิตภัณฑนั้น ในทางตรงกันขามหากประโยชนที่ไดรับสอดคลองหรือเกินกวาที่ผูซื้อคาดหวัง 
ผูซื้อจะรูสึกพอใจหรือประทับใจ และสอดคลองกับศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546 : 90-93)   
กลาวถึง ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนความรูสึกของลูกคาวาพึงพอใจ
หรือไมพึงพอใจ ซึ่งเปนผลลัพธจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑกับ
ความคาดหวังของลูกคา (Kotler.  2003 :61) ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑเทากับความคาดหวัง 
ลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ และถาผลการทํางานของผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวังมาก ลูกคาก็จะ
เกิดความพึงพอใจอยางมาก   
 

ดานคารักษาพยาบาล  จากผลการวิจัย  พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใช 
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานคารักษาพยาบาล มีความสัมพันธกับความ     
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    ซึ่งสอดคลองกับ 
(Lovelock – Wright. 2002: 13 – 15) สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการดาน Price ราคา
เปนสิ่งที่ทั้งองคกรและลูกคาตางใหความสําคัญ  ซึ่งทางองคกรเองก็ตองการทําใหตนทุนในการผลิต
ต่ําที่สุดเทาที่จะทําได และทางดานลูกคาเองน้ัน    ก็ตองการที่จะซ้ือในราคาที่ถูกเชนเดียวกัน บาง
ครั้งทางองคกรอาจจะตองเพ่ิมรายไดโดยอาจจะมีการสรางลูกคาที่เปนการซื้อสินคาเปนเงินเชื่อ หรือ
ไมวาจะเปนการใหสวนลดราคาและสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546 : 34-36)     
กลาววา ราคา (Price) คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ                
เปรียบเทียบระหวางคุณคา  (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น  
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ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็ตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน กลยุทธทางดานราคาตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู                
ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันของคูแขงขันที่มีอยูในตลาด และปจจัยอ่ืนๆ และ
สอดคลองกับหลักการใหบริการของ กุลธน ธนาพงศธร (2530:303) ที่กลาวไววา การบริการที่ดี ตอง
สอดคลองกับความตองการของบุคคลสวนใหญ มิไดเปนการจัดขึ้นเพ่ือบุคคลกลุมใดกลุมหน่ึง  โดย
เฉพาะ มีการใหบริการที่ดําเนินไปอยางตอเน่ืองสมํ่าเสมอ โดยใชหลักความเสมอภาคแกผูมารับ
บริการและเทาเทียมกัน ไมมีการใชสิทธิพิเศษแกกลุมบุคคลกลุมใดแตกตางจากกลุมคนอ่ืนอยางเห็น
ไดชัด และคาใชจายที่ตองใชไปในการบริการจะตองไมมากจนเกินกวาผลที่จะไดรับ ยึดหลักความ
สะดวกในการปฏิบัติงายตอการเขารับบริการ ทั้งไมสรางความยุงยากใหแกผูบริการหรือผูรับบริการ
มากจนเกินไป และสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรีย พงพิทักษเมธา (2547 : บทคัดยอ, 75-76)  ได
ทําการวิจัยเร่ือง  การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนก    ผูปวยนอก นอก
เวลาของโรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา  การรับรูในคุณภาพดาน
อัตราคาบริการในการรักษาพยาบาล มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมในระดับปานกลาง 
และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  
 ดานสถานที่  จากผลการวิจัย พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่ มีตอการใชบริการ                    
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานสถานที่  ไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจ               
โดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ กลาวคือ สถานที่แมวาจะคับแคบ 
หรือไมสะดวกในการมาใชบริการ หากมีแพทยที่ดีมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางโรคผิวหนัง รักษาแลว
หายเกิดความพึงพอใจ ผูใชบริการจะมาใชบริการโดยไมไดคํานึงถึงดานสถานที่ 
 
 ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ จากผลการวิจัย พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอ
การใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานโฆษณาและประชาสัมพันธ มีความ
สัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                     
ศูนยผิวหนัง มศว  มีการทําโฆษณาและประชาสัมพันธคอนขางนอย ซึ่งลูกคาโดยสวนใหญจะ           
อยูในบริเวณใกลเคียงกับที่ตั้งของศูนยผิวหนัง มศว ซึ่งมีความสะดวกในการเดินทางมารักษา                     
ดังนั้นหากศูนยผิวหนัง มศว มีการโฆษณาและประชาสัมพันธใหผูใชบริการไดรับรูขาวสารการรักษา              
ผลิตภัณฑตัวใหม หรือการเปลี่ยนแปลงปรับปรุงที่เกิดขึ้นอยางเพียงพอ จะสงผลตอความพึงพอใจ
ในการเขารับการรักษามากขึ้น และอาจไดลูกคาใหมเพ่ิมขึ้น  จากการรับรูที่ไดรับจากการโฆษณา
และประชาสัมพันธอยางเพียงพอดังกลาว ซึ่งสอดคลองกับ (Lovelock – Wright. 2002: 13 – 15)      
สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการดาน Promotion ไมมีนักการตลาดคนไหนที่จะละเลย
การสงเสริมการตลาด เน่ืองจากการสงเสริมการตลาดที่จะสรางแรงจูงใจใหลูกคาทําการซื้อสินคาได 
ซึ่งนับวาเปนขอดีที่องคกรตางๆ นั้นมักจะทําการสงเสริมการตลาดสื่อสารไปยังลูกคา ไมวาจะผาน
สื่อโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา โบรชัวร และอินเตอรเน็ต 
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 ดานแพทยและเจาหนาที่  จากผลการวิจัย พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใช
บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานแพทยและเจาหนาที่  มีความสัมพันธกับ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ซึ่งสอดคลองกับ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541 : 34-36) กลาววา นอกจากสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ 4P’s แลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ  เพิ่มเติมสําหรับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจให
บริการ  ซึ่งประกอบดวยบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก 
(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจให
กับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน  พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนอง
ตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 
และสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรีย พงพิทกัษเมธา (2547 : 75)  ไดทําการวิจัยเร่ือง   การรับรูและ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอก นอกเวลาของโรงพยาบาลศิริราช ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา  การรับรูในคุณภาพดาน  คุณภาพแพทยผูทําการรักษา 
ซึ่งประกอบดวยการดูแลเอาใจใส ความเชี่ยวชาญของแพทยผูรักษา และความรูสึกภายหลังไดรับ
การตรวจรักษาจากแพทย และการรับรูในคุณภาพการบริการดานการใหบริการของพนักงาน  
ตอนรับ ซึ่งประกอบดวยการตอนรับของพนักงาน การใหบริการของพนักงาน  และตอบปญหา
ของพนักงาน การแตงกายของพนักงานฝายตอนรับมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  

 
ดานกระบวนการรักษา  จากผลการวิจัย พบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใช

บริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒดานกระบวนการรักษา  มีความสัมพันธกับความ         
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ (2541 : 34-36) กลาววา นอกจากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 
4P’s แลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ เพ่ิมเติมสําหรับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ ซึ่ง
ประกอบดวยมีกระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว และ 
ประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) และสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรีย พงพิทักษเมธา 
(2547: 75) ไดทําการวิจัยเรื่อง การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนก          
ผูปวยนอก นอกเวลาของโรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวาการรับรูใน
คุณภาพการบริการดานเวลาในการรอเขาพบแพทย ซึ่งประกอบดวย ความรวดเร็วในการเขาพบ
แพทย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปใน             
ทิศทางเดียวกัน  
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ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
จากผลการวิจัยพบวาทัศนคติทางดานการตลาดที่มีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย              
ศรีนครินทรวิโรฒดานดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  มีความสัมพันธกับความ
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ซึ่งสอดคลองกับศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ (2541 : 34-36) กลาววา นอกจากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 
4P’s แลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ เพ่ิมเติมสําหรับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ ซึ่ง
ประกอบดวยมีกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
(Total Quality Management (TQM)) และสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรีย พงพิทักษเมธา 
(2547 : 75 )  ไดทําการวิจัยเร่ือง การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนก 
ผูปวยนอก นอกเวลาของโรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาการรับรู
ในคุณภาพการบริการดานอาคารสถานที่และบริเวณที่จอดรถ ซึ่งประกอบดวย พ้ืนที่ที่ใหบริการของ
สถานที่จอดรถ ความสะอาดของสถานที่รอรับการตรวจรักษา และหองน้ํา และดานอุปกรณการ
แพทย ซึ่งประกอบดวย ความทันสมัยของอุปกรณการแพทย ความสะอาดของเครื่องมือที่ใชตรวจ 
อุปกรณการแพทยมีเพียงพอในการตรวจ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมในระดับ           
ปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  

 
3 ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ                       

มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
   จากผลการวิจัย พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                 

ศรีนครินทรวิโรฒมีความสัมพันธกับกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย     
ศรีนครินทรวิโรฒ  ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ จะทดลองใชบริการ เม่ือมีปญหาดาน             
ผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก ในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใช
บริการศูนยผิวหนัง มศว  ในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตนและ
คณะ (2546 : 406) กลาววา ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) หมายถึง ความซื่อสัตย ความ
จงรักภักดี ตอตราสินคา ซึ่งจะมีผลตอการซื้อสินคานั้นซํ้า ถามีความภักดีตอตราสินคาสูง เรียกวา มี    
ทัศนคติที่ ดีตอตราสินคา และคํากลาวของ ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท  (2537 :106-107) กลาววา               
พฤติกรรมที่เคยปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอคงเสนคงวาในการซื้อสินคาตรายี่หอใดยี่หอหน่ึงซํ้าๆ กันอยู
เปนประจําความจงรักภักดีในตรายี่หอเปนสิ่งสําคัญและมีความหมายอยางยิ่ง ผูผลิตสินคาตองการ
สรางความจงรักภักดีใหแกสินคาของตนแทบทั้งสิ้น ซึ่งเปนเร่ืองยากและตองใชเงินทุนและเวลา แต
ถาทําไดสําเร็จแลว ก็จะเปนเสมือนหลักประกันความมั่นคงในการขายสินคาในอนาคตตอไปและยังทํา
ใหเกิดการโฆษณาแบบปากตอปาก หรือผูบริโภคจะบอกตอๆกันไปอีกดวย (Word of mouth 
advertisement) และสอดคลองกับ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (ประยุกตจากศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ  
2546 : การตลาดบริการ) กลาววา หากการใหบริการเกินความคาดหมาย เน่ืองจากคุณคาที่ไดรับ 
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จากประสบการณการใชบริการมีมากกวาความคาดหวังที่ตั้งไวกอนการใชบริการลูกคามีความพอใจ
เปนอยางยิ่ง เกิดความจงรักภักดี ยอมมาใชบริการในครั้งตอไป และอาจจะไปบอกตอใหบุคคลอื่น
ตอไป ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากการสรางความสัมพันธที่ดีตอผูมาใชบริการกับ เจาของธุรกิจ ดวยการ
ปฏิบัติตอผูบริโภคดวยความเปนกันเอง ใหคําแนะนําที่ดีตลอดเวลาที่ผูบริโภคอยูในระหวางการรอรับ
บริการ ณ ขณะน้ัน และยังสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรีย พงพิทักษเมธา (2547 :  77-78 )  ไดทํา
การวิจัยเรื่อง  การรับรูและความพึงพอใจโดยรวมของผูปวยที่มาใชบริการแผนกผูปวยนอก นอก
เวลาของโรงพยาบาลศิริราช ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาความจงรักภักดีในเรื่องคิด
วาครั้งตอไปทานจะมาใชบริการแผนกผูปวยนอกเวลาของโรงพยาบาลศิริราช และในเรื่องทานจะ
แนะนําหรือชักชวนบุคคลที่ทานรูจักมาใชบริการที่แผนกผูปวยนอก  นอกเวลาของโรงพยาบาล และ
ในอนาคตทานจะมาใชบริการมากขึ้นหรือลดลง มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมในระดับ
ปานกลาง โดยความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

 
4. ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความ

สัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
          4.1 จากผลการวิจัย พบวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย               
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ ในดานเม่ือมีปญหา
ดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก ในดานในอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทาน                
รูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ และในดานในอนาคตจะกลับมาใช
บริการอีก มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ           
ในดานความถี่ที่มาใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป  

    4.2 จากผลการวิจัย พบวา ความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย               
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ   จะทดลองใชบริการ ในดานเม่ือมีปญหา
ดานผิวหนังจะนึกถึงศูนยผิวหนัง มศว เปนลําดับแรก และในดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการอีก             
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒในดาน
ระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง 

 สรุปไดวาความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ในดานความถี่ที่มา
ใชบริการในรอบระยะเวลา 1 ป และระดับราคาของการใชบริการแตละครั้ง) ซึ่งสอดคลองกับ เชิฟแมน 
และคานุก (Schiffman  ;& Kanuk. 2000:5) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคล          
ทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และ
การใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา และ            
สอดคลองกับคํากลาวของ Geok Theng Lau (1999). นักการตลาดมีความสนใจในแนวคิดดานความ
จงรักภักดี เพราะความจงรักภักดีในตราสินคาเปนตัววัดในการดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการ และ        
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ตราสินคาหรือสัญลักษณเปนสิ่งที่สรางประโยชนใหบริษัท การซื้อหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยัง
บุคคลอื่น  การบริหารตราสินคาเปนสิ่งสําคัญตอความจงรักภักดี 

สําหรับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานใน
อนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานระดับ
ราคาของการใชบริการแตละครั้ง กลาวคือ ในดานอนาคตจะเเนะนําใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการ
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒเพิ่มขึ้นหรือลดลง จะไมมีผลตอระดับราคาของการ                
ใชบริการแตละครั้ง ทั้งน้ีเนื่องมาจากระดับราคาของการใชบริการแตละครั้งจะมากหรือนอย               
อาจขึ้นอยูกับลักษณะอาการของโรคผิวหนังที่มาตรวจรักษา โดยไมไดมีความสัมพันธกับการแนะนํา
ใหมาใชบริการแตอยางใด 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัยคร้ังนี้ 
จากผลการวิจัยเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัย                      

ศรีนครินทรวิโรฒ  ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 
1.  ดานประชากรศาสตร  จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป รองลงมาอยูในชวง 24-32 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด                 
เปนบุคคลภายในมหาวิทยาลัย ประกอบอาชีพขาราชการ รองลงมาคือนิสิต/นักศึกษา และสวนใหญ
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท  ซึ่งผูวิจัยเห็นวาผลการวิจัยดานประชากรศาสตรที่ไดจะเปนประโยชนตอศูนยผิวหนัง 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ที่จะนําไปปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ และบริการใหตรงกับกลุมลูกคา
ที่ไดเขามาใชบริการเปนสวนใหญ 
 2. ดานผลิตภัณฑ   จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอคุณภาพของยาที่ไดรับดี 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด แสดงวา ยาที่ไดรับผูใชบริการใชยาแลวหายจากโรคที่ทําการรักษาอยู      
ซึ่งทําใหคุณภาพของยาที่ไดรับดี  ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒควรธํารงจุดดีนี้ไว      
ยาที่ผูใชบริการไดรับควรครอบคลุมโรคที่ทําการรักษา และเปนยาที่มีประสิทธิภาพในการรักษาดวย 
และควรเพิ่มทางเลือกใหแกผูใชบริการมากขึ้น เชน ดานการรักษาเปนคอรสที่ชัดเจน เชน คอรส
หนาใส  และการเพิ่มแผนก Treatment ตัวลักษณะคลายสปาเพื่อสุขภาพ เพ่ือใหผูใชบริการมี               
ทางเลือกมากขึ้น 
 3. ดานคารักษาพยาบาล   จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอคารักษาพยาบาล 
มีความคุมคาตอการบริการที่ไดรับดี  ถึงอยางไรก็ตามทางศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
ควรมีการสํารวจเกี่ยวกับราคาคาบรกิารในดานตางๆ เปรียบเทียบกับคลินิกหรือโรงพยาบาลในพื้นที่
ใกลเคียง เพ่ือใหคาบริการในดานตางๆ อยูในระดับราคาที่เหมาะสมไมแพงหรือถูกจนเกินไป และทํา
ใหผูใชบริการมีความรูสึกคุมคากับการบริการที่ไดรับมากขึ้น เพ่ือการใชบริการอยางตอเน่ือง 
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4.  ดานสถานที่ จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอสถานที่มีความสะดวกใน 
การเดินทางในระดับดีมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด ทั้งน้ีเนื่องมาจากผูใชบริการสวนใหญเปนขาราช
การ บุคคลภายในมหาวิทยาลัย  แตทั้งน้ีผูใชบริการยังมีความคิดเห็นในเรื่องสถานที่มีความคับแคบ
และ หาสถานที่ยาก ดังนั้นศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ควรปรับปรุงหรือยายสถานที่
ใหบริการที่มีพ้ืนที่ในการใหบริการที่เพ่ิมขึ้น เพ่ือรองรับผูใชบริการทั้งบุคคคลภายในและภายนอก
มหาวิทยาลัยที่เขามารับบริการที่เพ่ิมขึ้นตอไปดวย 

5.  ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ  จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอ 
การโฆษณาและประชาสัมพันธ เกี่ยวกับผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยและการใหบริการ                
ชัดเจนในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด  แสดงวาในดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ผูใช
บริการเกิดการรับรูตอผังแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับแพทยมากที่สุด เม่ือเทียบกับดานอ่ืนๆ เนื่องจากอยู
ในจุดที่มองเห็นไดงาย ดังนั้นศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ควรใหความสําคัญกับการ 
โฆษณาและประชาสัมพันธดานอ่ืนๆ เพ่ิมเติม เชนปายโฆษณา และเอกสารแนะนําผลิตภัณฑหรือ
บริการใหม  การใหความรูและขาวสารเกี่ยวกับโรคผิวหนังตางๆ รวมถึงวิธีการรักษาในเบื้องตนของ
ศูนยผิวหนัง มศว ใหมากขึ้น เชน การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชน ทางอินเตอรเน็ต ประชาสัมพันธ
ของมหาวิทยาลัย แผนพับตางๆ ที่มีสีสันสวยงามดึงดูดความสนใจของผูมาใชบริการ และใหเขาถึง
กลุมผูใชบริการอยางทั่วถึง เพ่ือใหเกิดการรับรูและกระตุนใหเกิดความตองการที่จะเขามารับการ
รักษา ควรจัดทําบอรดประชาสัมพันธแสดงขาวสารทางการบริการ และการปรับปรุงอยางตอเน่ือง 
โดยใหอยูในจุดที่ผูใชบริการสามารถรับรูไดอยางทั่วถึง และควรมีงบประมาณใหกับการสงเสริมทาง
การตลาดเพื่อดึงดูดใหกับผูใชบริการใหม และผูใชบริการเดิมมาใชบริการมากขึ้น  

6.  ดานแพทยและเจาหนาที่   
               จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอดานแพทย ดังนี้ แพทยมีมารยาทและ 
อัธยาศัยที่ดีในระดับดีมาก  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดในดานแพทย  ซึ่งถือวาเปนจุดสําคัญ เพราะ
หากผูใชบริการมีความพึงพอใจและประทับใจตอมารยาทและอัธยาศัยที่ดีของแพทย จะมีผลในทาง
จิตวิทยาตอการกลับมารักษาอยางตอเนื่อง ซึ่งเกิดจากความพึงพอใจนั้น แตอยางไรก็ตาม              
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ควรใหความสําคัญกับการคัดเลือกแพทยที่มีประสบการณ 
และความเชี่ยวชาญในการตรวจรักษา วินิจฉัยโรคไดอยางถูกตอง การรักษาที่หายขาดจากโรค
อยางมีประสิทธิภาพเหมาะสมกับการใหบริการ เพ่ือใหผูบริการเกิดความมั่นใจในการเขารับการ
รักษา และเกิดทัศนคติในเชิงบวก สงผลใหเกิดความพึงพอใจและเกิดพฤติกรรมการใชซ้ํา และ       
นึกถึงศูนยผิวหนังเปนลําดับแรก และมีการบอกตอแกผูที่ใกลชิดใหมาใชบริการ 
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 จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอดานเจาหนาที่ ดังนี้ เจาหนาที่มีความยิ้มแยม 
มีมารยาทและอัธยาศัยในการใหบริการในระดับดี มีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุดในดานเจาหนาที่ ซึ่งควร
รักษาจุดดีนี้ไว เพราะจะเปนดานสนับสนุนใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ และจากขอเสนอแนะของ
ผูใชบริการ มีความคิดเห็นตอเจาหนาที่บางคนยังไมสนใจในการใหบริการ  ไมยิ้มแยมเทาที่ควร ดังนั้น  
ศูนยผิวหนัง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ควรใหเจาหนาที่ไดรับการอบรมในดานวิชาการ                      
การบริการเพิ่มเติม  เพ่ือพัฒนาศักยภาพในสายงานวิชาชีพและงานบริการ สามารถปฏิบัติหนาที่ได
อยางมีประสิทธิภาพ สามารถตอบคําถามใหแกผูใชบริการในดานตางๆ เชน การอธิบายรายละเอียด
ของยาที่ไดรับชัดเจน  การชําระเงิน และการเบิกคารักษาพยาบาล ฯลฯ เปนตน และควรสงเสริมดาน
บุคลิกภาพ ใหมีการบริการที่นาประทับใจ มีความกระตือรือรน เอาใจใส กับผูใชบริการทุกระดับอยาง
เสมอภาคและเทาเทียมกัน เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจและกลับมาใชบริการอีกตอไปในอนาคต 
 7. ดานกระบวนการรักษา  จากผลการวิจัย พบวา  ผูใชบริการมีทัศนคติตอดาน               
กระบวนการรักษา คือ ขั้นตอนการตรวจรักษาของแพทยรวดเร็วในระดับดี  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 
เปนการสรางภาพการบริการที่รวดเร็วในใจของผูใชบริการ  อยางไรก็ตามในดานอ่ืนๆ เชน ขั้นตอนการ
ทําบัตร คนหาประวัติเกา  ขั้นตอนการรอรับการรักษา  ขั้นตอนการชําระเงิน และการจายยา ซึ่งจาก   
ขอเสนอแนะของผูใชบริการบางสวนมีความคิดเห็นวาขั้นตอนดังกลาวคอนขางชา  ดังนั้นควรใหความ
สําคัญดวยการเพิ่มจํานวนเจาหนาที่ในแตละพ้ืนที่บริการใหเพียงพอ เพ่ือการบริการอยางทั่วถึง รวมถึง
การประสานงานในขั้นตอนตางๆ ควรเปนไปอยางรวดเร็ว จะทําใหกระบวนการรักษาเกิดความ            
รวดเร็วขึ้น และผูใชบริการไมเกิดความเบื่อหนายในการรอรับการรักษา 
 8. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  จากผลการวิจัย พบวา                 
ผูใชบริการมีทัศนคติตอดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง มศว  คือ จํานวนเกาอ้ี
นั่งรอตรวจและรอรับยาเพียงพออยูในระดับดี โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด สําหรับในดานอ่ืนๆ 
เชน ปายบอกทางไปยังแผนกตางๆมีนอย และไมชัดเจน  สถานที่จอดรถมีนอยมาก  ควรมีการ
อํานวยความสะดวก และจัดพ้ืนที่จอดรถ ใหกับผูมาใชบริการที่ศูนยผิวหนัง มศว พรอมทั้งควร               
มีลูกศรบอกขั้นตอนกระบวนการรักษาเปนหมายเลขตามลําดับ ติดบนปายแตละขั้นตอน เชน            
หมายเลข 1 ทําบัตร/คนหาประวัติ รอรับการรักษา หมายเลข 2 ชําระเงิน หมายเลข 3 รับยา เปนตน 
เพ่ือใหผูใชบริการดําเนินการตามหมายเลขที่บงบอกในการใหบริการแตละลําดับขั้นตอน  เม่ือผูใช
บริการไดรับความสะดวกสบายในการใชบริการ ทําใหเกิดความพึงพอใจและกลับมาใชบริการในครั้ง
ตอไป 
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ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
 ในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยขอเสนอแนะดังนี้ 
 1. ควรศึกษาดานการประเมินคุณภาพการบริการ กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการ 

2. หากมีวิวัฒนาการทางการแพทยใหมๆ หรือการเปล ี่ยนแปลงในการบริหารแบบใหมๆ 
เชน การยายสถานที่ใหบริการไปตึกที่สรางใหมที่มีพ้ืนที่บริเวณการใหบริการที่เพ่ิมขึ้น เปนตน 

3. ควรทําการเปรียบเทียบทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคลภายใน และบุคคลภายนอก
มหาวิทยาลัย  เพ่ือนําขอมูลมาปรับปรุงและพัฒนา เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการใหบริการกับผูใชบริการ
เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ทัศนคตแิละพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนงั มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
สวนที่  1    ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง :  โปรดทําเครื่องหมาย √  ลงใน    หัวขอที่ตรงกับความเปนจริงมาก
ที่สุด 
 
1.  เพศ  

  ชาย        หญิง 
 
2.  อายุ  

  ต่ํากวาหรือเทากับ 23 ป      24-32 ป 
   33-41 ป        42-50 ป  
    51 ปขึ้นไป 
 
3.  ระดับการศึกษา 
   ต่ํากวาปริญญาตร ี       ปริญญาตรี 

  สูงกวาปริญญาตร ี
 
4.  สถานภาพ 

  โสด        สมรส / อยูดวยกัน 
  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

 
5. ประเภทของผูใชบริการ  

  บุคคลภายในมหาวิทยาลัย      บุคคลภายนอก
มหาวิทยาลยั  
6.  อาชีพ 

   นิสิต/นักศึกษา       ขาราชการ  
   พนักงานมหาวิทยาลยั (ประจํา/ชั่วคราว)    ลูกจาง(ประจํา/ชั่วคราว) 



   รัฐวิสาหกิจ       ประกอบธุรกิจสวนตวั
    พนักงานบริษทั  / รับจาง      อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ……… 
 
 
 
7.  รายได เฉลี่ยตอเดือน 

  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 40,000 บาท 
  ตั้งแต 40,001 บาทขึน้ไป 

 

สวนที่  2  แบบสอบถามเกีย่วกบัทศันคติทางดานการตลาดที่มตีอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว                 
คําชี้แจง  :  โปรดอานคําถามตอไปนี้ แลวพิจารณาเลือกคําตอบใหตรงกับความคิดเห็น 

       ของทานมากที่สุด  โดยทําเครื่องหมาย √ ลงใน   
 

ระดับทัศนคติท่ีมีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว    

ดานผลิตภัณฑ เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม 
แนใจ 

(3) 

ไมเห็น 
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

(1) 

1. คุณภาพของยาที่ไดรับดี      
2. ความหลากหลายของยามีมาก      
3. ปายฉลากบงบอกวธิีการใชที่ชัดเจน      
4. ปายฉลากบอกชื่อยา วนั เดือน ป ที่หาหมอ        
   ชัดเจน 

     

5. บรรจุภัณฑที่ใสยาสวยงามไดมาตรฐาน      

ดานคารักษาพยาบาล      

1. คารักษาพยาบาลมีความคุมคาตอการบริการ 
   ที่ไดรับ 

     

2. คาแพทย คารักษา คายา และคาใชจายอ่ืนๆ        
   มีความคุมคาและประหยดัมากกวา 

     

    โรงพยาบาลเอกชนอื่นๆ      

ดานสถานที่      

1. ใกลสถานที่เรียนหรือทีท่ํางาน      
2. มีความสะดวกในการเดนิทาง      



3. สถานที่มีความคับแคบ และหาสถานที่ไดยาก*      

      

 
     

ระดับทัศนคติท่ีมีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม 
แนใจ 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

(1) 

1.แผนพับโฆษณาประชาสมัพันธมีความดึงดูด 
  ความสนใจ 

     

2. ปายโฆษณาและเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ            

    หรือบริการใหมมีนอย* 

     

3. การใหความรูและขาวสารเกี่ยวกับโรคผิวหนัง 

    ตางๆ  รวมถึงวิธีการรักษาในเบื้องตนมีนอย* 

     

4. ผังแสดงรายละเอียดเก่ียวกับแพทยและการ          

   ใหบริการชัดเจน 

     

ดานแพทยและเจาหนาที่ 
     

ดานแพทย 
     

1. แพทยมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง      
2. แพทยมีความสามารถในการวินิจฉัยโรค      
3. ทานคิดวาผลการตรวจรกัษาเปนที่นาพอใจ      
4. แพทยมีมารยาทและอธัยาศัยที่ดี      
5. แพทยใหคาํแนะนําปรึกษาและตอบคาํถาม 
   เปนอยางดี 

     

6. แพทยมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ      
7. แพทยมีความพรอมและความมั่นใจในการ       
   ตรวจรักษา 

     

ดานเจาหนาที่ 
     



8. เจาหนาที่มีความกระตือรือรนในการใหบริการ      
9. เจาหนาที่ใหความเอาใจใสตอหนาทีใ่นการ        
   ใหบริการ 

     

10. ทานคิดวาเจาหนาที่มีความยิ้มแยม มีมารยาท 
     และอัธยาศัยในการใหบริการที่ดี 

     

          

      
ระดับทัศนคติท่ีมีตอการใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

ดานแพทยและเจาหนาที่ เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น 
ดวย 
(4) 

ไม  
แนใจ 

(3) 

ไมเห็น 
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

(1) 

11. จํานวนเจาหนาที่มีจํานวนนอย*      
12. เจาหนาที่ใหความชวยเหลือและแกปญหา       
     เปนอยางดี 

     

13. เจาหนาที่อธิบายหรือแนะนําการใชยาเปน 
     อยางดี 

     

ดานกระบวนการรักษา      
1. ขั้นตอนการทําบัตรใหม คนหาประวตัิเกาใช 
    เวลานาน* 

     

2. ขั้นตอนการรอรับการรักษาใชเวลานาน*      
3. ขั้นตอนการตรวจรักษาของแพทยรวดเร็ว      
4. ขั้นตอนการชําระเงินสะดวกรวดเรว็      
5. ขั้นตอนการจายยาถูกตอง      
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของศูนยผิวหนัง      

1. มีความครบครันของอุปกรณทางการแพทย      
2. สภาพของอุปกรณเครื่องมือทางการแพทยมี 
   ความสะอาด  และปลอดภัย 

     

3. อุปกรณเครื่องมือทางการแพทยลาสมยั*      
4. จํานวนเกาอ้ีนั่งรอตรวจและรอรับยาเพยีงพอ      
5. ปายบอกทางไปยังแผนกตางๆ มีนอยและไม      

ชัดเจน* 
     

6. มีสื่อสรางความเพลิดเพลนิขณะรอรับการ      
   ตรวจรักษา เชนโทรทศัน หนังสือพิมพ นิตยสาร      



7.สถานที่จอดรถนอยมาก*      
      
      
      
      
สวนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว                    

คําชี้แจง : โดยทําเครื่องหมาย √ ลงใน …… ที่ตรงกับความเปนจริงที่สุด 
 
1. ความคุมคาในการเขารบัการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศนูยผิวหนัง มศว 

คุมคา……. : ….… : …… : …… : …..…ไมคุมคา 

          5        4       3       2        1 

2.  ความคาดหวังตอการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศูนยผวิหนัง มศว 
สูงกวาที่คาดหวัง……. : ….… : …… : …… : …..…ต่ํากวาที่คาดหวัง 

     5       4       3       2       1 

3. ความพึงพอใจในการเขารับการรักษาโดยรวมที่มีตอการใชบริการศูนยผวิหนัง มศว 
 พึงพอใจอยางมาก……. : ….… : …… : …… : …..…ไมพึงพอใจอยางมาก 

               5       4       3       2        1 
 

สวนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับความจงรักภักดีของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว                    
คําชี้แจง  :  โปรดอานคําถามตอไปนี้ แลวพิจารณาเลือกคําตอบใหตรงกับความคิดเห็น        

       ของทานมากที่สุดโดยทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง…..เพียงคําตอบเดียว
เทาน้ัน 

1. ถามีผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ ทานจะทดลองใชบริการหรือไม 
     ทดลองใชอยางแนนอน……. : ….… : …… : …… : …..…ไมทดลองใชอยางแนนอน 

                            5       4       3       2       1 

2. เม่ือทานหรือคนใกลชิดมีปญหาดานผิวหนังทานจะนึกถึงศูนยผวิหนัง มศว เปนลําดับแรก 
     แนนอนอยางมาก……. : ….… : …… : …… : …..…ไมแนนอนอยางมาก 
                      5       4        3       2         1 

3. ในอนาคตทานจะเเนะนาํใหบุคลากรที่ทานรูจักมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว หรือไม 
     แนะนําอยางแนนอน……. : ….… : …… : …… : …..…ไมแนะนําอยางแนนอน 
                 5       4        3      2        1 



4. อนาคตทานจะกลับมาใชบริการอีกหรือไม 
     กลับมาใชบริการอยางแนนอน……. : ….… : …… : …… : …..…ไมกลบัมาใชบริการอยาง
แนนอน 

                                  5       4        3       2       1 

 
 

สวนที่ 5  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤตกิรรมของผูใชบริการศูนยผิวหนัง มศว 

คําชี้แจง  :  โปรดทําเครื่องหมาย √  ลงใน   หัวขอที่ตรงกบัความเปนจริงมากที่สุด 
 
1. ใครเปนผูทีท่ําใหทานตัดสินใจมาใชบรกิารที่ศูนยผวิหนัง มศว 

  ตวัทานเอง     ครอบครวั 
   เพ่ือน     อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ…………… 

2. ชวงเวลาทีท่านเขามาใชบริการที่ศนูยผิวหนัง มศว  
   9.30 - 10.00 น.    10.01-11.00 น. 

    11.01-12.00 น.    12.01-14.30 น. 

3. ความถี่ทีท่านมารับบริการที่ศูนยผวิหนังในรอบระยะเวลา 1 ป จํานวน...............ครั้ง 

4. ระดับราคาของการใชบรกิารในแตละครั้งของทานเปนจํานวนเงินเทาใด.....................บาท/
ครั้ง 

5. ปจจัยดานใดที่มีผลตอการใชบริการศูนยผิวหนังของทานมากที่สุด 
   คุณภาพ     ราคา 

    ความสะดวก    การบริการ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………… 

6. เหตุผลทีท่านตัดสินใจมาใชบริการศูนยผิวหนัง มศว  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
   รักษาโรคผิวหนัง    เพ่ือบุคลกิภาพที่ดี 

    ตรวจเชค็สภาพผิวหนงั   บุคคลรอบขาง 
    อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ…………… 
 

ปญหาที่ทานพบ 

...............................................................................................................................................

...... 



...............................................................................................................................................

...... 

...............................................................................................................................................

...... 

 
 

ขอเสนอเเนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงการบริการ 

...............................................................................................................................................

...... 

...............................................................................................................................................

...... 

     
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 



ภาคผนวก ข 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 

 
 
 
 

รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
 

1. รองศาสตราจารยศิรวิรรณ  เสรีรัตน  อาจารยประจํา  ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
คณะสังคมศาสตร  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 
  

2. รองศาสตราจารยสุพาดา  สิริกุตตา  อาจารยประจํา  ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
คณะสังคมศาสตร  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ  ชื่อสกุล    นางสาวมนัสวี  อุดมพงษ 
วันเดือนปเกิด    15 พฤษภาคม 2522 
สถานที่เกิด    จังหวัดเพชรบูรณ 
สถานที่อยูปจจุบัน  114 มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  งานประเมินผล                

กองแผนงาน สุขุมวิท 23 แขวงคลองเตยเหนือ เขตวัฒนา  
กรุงเทพฯ 10110 

ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน  เจาหนาที่วิเคราะหนโยบายและแผน 
สถานที่ทํางานปจจุบัน  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
ประวตัิการศึกษา  
      พ.ศ. 2544  บริหารธุรกิจบัณฑิต (การจัดการธุรกิจ) 
  มหาวิทยาลัยนเรศวร 
      พ.ศ. 2550  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การจัดการ) 
  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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