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  การวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศกึษาถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน
งานวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ จํานวน 400 คน 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ 
คา่ร้อยละ คา่เฉลี่ย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิตท่ีิใช้ทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความแตกตา่ง
คา่ที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อน   
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ อาชีพ และระดบั
การศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้าน
จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั  
  ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาชีพ ระดบัการศกึษา และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี 
ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกันอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
  สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 6.10 
  สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 2.20 
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 The objective of this research was to study service marketing mix influencing on 
customer’s usage service on dental clinic in Thonburi District. The sample group consisted 
of four hundred customers who used the service on dental clinic in Thonburi district. The 
questionnaire was constructed and used as the data collection tool. The statistics used for 
data analysis included percentage, mean, and standard deviation and statistical hypothesis 
testing employed a t-test, one way analysis of variance and multiple regression analysis. 
 The results of this research are as follows: 
 The consumers with different age, marital status, occupation and education level 
have different customer’s usage service on dental clinic in Thonburi district in term of 
frequency of customer’s service on dental clinic within one year with statistically significant 
levels of 0.01 and 0.05 respectively. 
  The consumers with different occupation, education level and average monthly 
income have different customer’s usage service on dental clinic in Thonburi distract in term 
of average expenses of customer’s usage service on dental clinic per time with statistically 
significant levels of 0.05 . 
  Service marketing mix in the aspects of process, physical and place influenced on 
customer’s usage service on dental clinic in Thonburi in term of frequency of customer’s 
usage service on dental clinic within one year at a statistically significant level of 0.01 with 
adjusted R2 equals to 6.1%. 
  Service marketing mix in the aspects of process influenced on customer’s usage 
service on dental clinic in Thonburi in term of average expenses of customer’s usage 
service on dental clinic per time at a statistically significant level of 0.01 with adjusted R2 

equals to 2.2%. 
 
 



ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธ์ฉบบันี ้สําเร็จลงได้ด้วยความกรุณาจากอาจารย์ รสิตา สงัข์บุญนาค  อาจารย์ท่ี
ปรึกษาสารนิพนธ์ ผู้ ท่ีเป็นแรงผลกัดนัและทําให้ผู้วิจยัตระหนกัถึงความสําคญัของการทําวิจยั ท่านได้
เสียสละเวลาอนัมีคา่ให้คําปรึกษา คําแนะนํา ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องเพ่ือให้สารนิพนธ์ฉบบันีมี้
ความสมบูรณ์ รวมทัง้ยงัให้ความเมตตา และให้กําลงัใจแก่ผู้ วิจัยตลอดระยะเวลาการทําสารนิพนธ์
ฉบบันี ้ผู้วิจยัซาบซึง้ในพระคณุและขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงู 
 ขอขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.ณกัษ์ กุลิสร์ และ รองศาสตราจารย์สพุาดา สิริกตุตา  
ท่ีกรุณาให้คําแนะนําองค์ความรู้เก่ียวกบังานวิจยั และตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู
เพ่ือการวิจยัในครัง้นี ้
 ขอขอบพระคุณ คณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ และ
คณาจารย์จากภาควิชาอ่ืนของมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒทุกท่าน ท่ีให้การอบรม สัง่สอน และ
ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ ตลอดจนประสบการณ์ท่ีเป็นประโยชน์ทัง้ในการทํางาน และการดําเนิน
ชีวิตอยา่งยิ่งแก่ผู้วิจยั 
 ขอขอบคณุคลินิกทนัตกรรม เป็นอย่างสงูท่ีให้ความอนุเคราะห์สถานท่ีในการเก็บรวบรวม
ข้อมลูในการวิจยัครัง้นี ้ตลอดจนผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม  
 ขอขอบคณุ เพ่ือน ๆ นิสติปริญญาโท วิชาเอกการตลาด และผู้ ท่ีมีพระคณุท่ีไมไ่ด้กลา่วนามใน
ท่ีนี ้ ท่ีให้ความช่วยเหลือ สนบัสนนุและเป็นกําลงัใจด้วยดีตลอดมา 
 คณุประโยชน์และความดีของสารนิพนธ์ฉบบันี ้ผู้ วิจยัขอมอบเป็นกตญัญูกตเวทิตาคณุต่อ
บิดา มารดา ครู อาจารย์ และผู้ มีพระคณุทุกท่านท่ีได้ชีแ้นะแนวทางท่ีดี แก่ผู้ วิจยัตลอดมาจนสําเร็จ
การศกึษา 
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สง่เสริมการตลาด............................................................................................. 

แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
บคุลากร........................................................................................................... 

แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ   

แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการให้บริการ   
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 
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แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และจํานวนต่ําสดุ – สงูสดุ ของพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัช่วงวนัท่ีเข้าใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกับช่วงเวลาท่ีเข้าใช้บริการคลินิกทนั
ตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   
แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมูลเก่ียวกับการรู้จักคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมูลเก่ียวกับจํานวนคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัเหตผุลของการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัประเภทของการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ   

แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกับบุคลากรท่ีมีอิทธิพลในการเข้าใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบ ุ   

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามเพศ   

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามเพศ   

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามอาย ุ   

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามอาย ุ   

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันกับ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 
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40 
 

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามสถานภาพทางการสมรส   

แสดงผลการทดสอบค่าความความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตก
รรม โดยจําแนกตามสถานภาพทางการสมรส   

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรส
แตกต่างกันกับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี   

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามสถานภาพทางการสมรส   

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามระดบัการศกึษาสงูสดุ   

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามระดบัการศกึษาสงูสดุ   

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด
แตกต่างกันกับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี  

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามระดบัการศกึษาสงูสดุ  

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด
แตกตา่งกนักบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนท่ีจ่ายในการเข้า
ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้  

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามอาชีพ  

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามอาชีพ  
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 

41 
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43 
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47 
 
 
 
 

48 

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันกับ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี  

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันกับ
พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้านจํานวนท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้  

แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยจําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดย
จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน   

แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกตา่งกนักบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนท่ีจ่ายในการเข้า
ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้  

แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูสว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบ
ไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
ในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรม โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี  

แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูสว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบ
ไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
ในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรม โดยเฉลี่ยในระยะเวลา 1 ปี โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis)  
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 

ภาพประกอบ หน้า 
49 
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51 
 
 
 
 
 

แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบ
ไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
ในด้านจํานวนเงินท่ีจา่ยในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรม โดยเฉล่ียตอ่ครัง้   

แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบ
ไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
ในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรม โดยเฉล่ียต่อครัง้โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis)   

แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานงานวิจยั   
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บัญชีภาพประกอบ 
 

ภาพประกอบ หน้า 
1 
2 
3 
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5 
6 
7 
8 
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10 
 
 
 

กรอบแนวคดิในการวิจยั   
การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ   
โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)   
โมเดล 5 ขัน้ตอน ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Five-stage model of the consumer 
  Buying process)   
ตวัอยา่งขัน้ตอนวิธีการฟอกสีฟันทนัตกรรมเพ่ือความงาม   
ตวัอยา่งทนัตกรรมรากเทียม   
ตวัอยา่งทนัตกรรมประดษิฐ์   
ตวัอยา่งทนัตกรรมจดัฟัน   
ตวัอยา่งขัน้ตอนการรักษารากฟัน  
การโฆษณาของคลนิิกทนัตกรรม  

8 
19 
28 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภมูิหลัง 
 ในอดีตการบริการทางทนัตกรรมเป็นเพียงการรักษาในช่องปากและขากรรไกร เพ่ือบรรเทา
อาการเจ็บปวดให้แก่ผู้ มารับบริการ โดยท่ีผู้ รับบริการมีความต้องการเพียงเพ่ือให้บรรเทาอาการ
เจ็บปวดเท่านัน้และไม่ได้ตระหนกัถึงความสําคญัเท่าท่ีควรในการดแูลสขุภาพอนามยัในช่องปาก ซึ่ง
หากไม่เกิดปัญหาเจ็บปวดหรือปัญหาในการบทเคีย้วขึน้ก็มกัจะให้ความสําคญัเป็นอนัดบัสดุท้ายจาก
การรักษาด้านอ่ืนๆ ปัจจบุนัพบว่าประชาชนไทยยงัมีปัญหาโรคทางช่องปาก โดยเฉพาะโรคเหงือกและ
โรคฟันผ ุและมีแนวโน้มเพิ่มมากขึน้ ดไูด้จากโฆษณาอาหารท่ีมีรถหวานซึง่เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค 
โดยเฉพาะเด็กเล็กมีโอกาสสงูมาก จากสถิติเด็กอายปุระมาณ 3 ขวบ มีฟันผไุปแล้วเกือบ 70% จึงควร
ลดปริมาณการเจ็บป่วยจากโรคนีล้ง และหนัมาใส่ใจรักษาสขุภาพช่องปากเพราะสขุภาพในช่องปาก
นัน้ถือเป็นต้นทางของสขุภาพร่างกายท่ีดี ถ้ามีเหงือกและฟันแข็งแรงบดเคีย้วอาหารได้ ได้รับประทาน
อาหารท่ีมีประโยชน์ครบถ้วนก็ทําให้สขุภาพร่างกายดีด้วย (ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 2528: 
ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สิงหาคม 2558) นอกจากบทบาทของการเคีย้วอาหารแล้วฟันยงัมีหน้าท่ีใน
การช่วยออกเสียงเพ่ือให้การสื่อสารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและสดุท้ายในหน้าท่ีในเชิงสงัคมคือ
ช่วยรักษารูปหน้าและเสริมสร้างบคุลกิภาพให้มีรอยยิม้น่าประทบัใจอีกด้วย 
 กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงและนครท่ีมีประชากรมากท่ีสดุของประเทศไทย เน่ืองจากเป็น
ศนูย์กลางการปกครอง การศกึษา การคมนาคมขนสง่ การเงินการธนาคาร การพาณิชย์ เศรษฐกิจ การ
ส่ือสาร และความเจริญของประเทศ มีประชากรตามทะเบียนราษฎรกว่า 5,707,206 คน (ศนูย์ข้อมลู
กรุงเทพมหานคร. 2558: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สงิหาคม 2558) มีอตัราสว่นทนัตแพทย์ตอ่ประชากร 
1: 5,000 คนในขณะท่ีประเทศพัฒนาแล้วมีอัตราส่วนทันตแพทย์  1:3,000 คน  ( สํานักงาน
คณะกรรมการการอดุมศกึษา. 2558-2567: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 31 สิงหาคม 2558)  มีโรงพยาบาล
เอกชน 74 แห่ง คลินิกทนัตกรรม 1,272 แห่งเม่ือพิจารณาประชากรตามเขต พบว่าในเขตธนบุรีมี
จํานวนประชากร  117,536 คนเป็นประชากรชายจํานวน 55,653 คน และเป็นประชากรหญิง 61,883 
คน อีกทัง้จํานวนประชากร พืน้ท่ี ความหนาแน่น จํานวนบ้านเรียงตามประชากรรวม โดยในเขตธนบรีุมี
ความหนาแน่นดงักล่าวต่อตารางกิโลเมตร 2,179 คนและมีความหนาแน่นประชากรต่อบ้านจํานวน 
2.42 ครัวเรือน นบัเป็นเขตท่ีมีประชากรหนาแน่นลําดบัท่ี 21 ของจํานวน 50 เขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
(ศนูย์ข้อมลูกรุงเทพมหานคร. 2556: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 31 สิงหาคม 2558) และมีจํานวนคลินิกทนั
ตกรรมถึง 46 แห่งภายใต้เขตพืน้ท่ี (ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 2558: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 
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สิงหาคม 2558) ส่งผลให้การให้บริการในเขตและพืน้ท่ีใกล้เคียงมีการแข่งขนัสูง ยิ่งในยุคปัจจุบนัท่ี
ผู้บริโภคได้รับข้อมลูขา่วสาร ข้อมลูในเชิงการเปรียบเทียบตา่งๆ มากมาย ยิ่งสง่ผลตอ่พฤตกิรรมการเข้า
รับการบริการคลนิิกทนัตกรรม  
 นอกจากข้อมลูข้างต้นแล้วในแง่มมุของผู้ประกอบการมีประเด็นท่ีน่าสนใจอยู่หลายประเด็น 
อาทิเช่น คลนิิกทนัตกรรมอยูภ่ายใต้กฏหมายการควบคมุเร่ืองการโฆษณาเกินความเป็นจริงตามพ.ร.บ. 
2541 มาตรา 38 และประกาศกระทรวงสาธารณสขุ ฉบบัท่ี 11 จึงเป็นอปุสรรคสําหรับการสง่เสริม
การตลาดของธุรกิจคลินิกทนัตกรรม (ราชวิยาลยัทนัตแพทย์แห่งประเทศไทย. 2558 :ออนไลน์, วนัท่ี
สืบค้น 25 กนัยายน 2558) อีกประเดน็ท่ีน่าสนใจคือผลกระทบจากการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC) กบัการประกอบวิชาชีพของทนัตแพทย์และสภานประกอบการท่ีสามารถเข้ามาดําเนินการได้
อยา่งเสรีในอนาคตอนัใกล้ก็เป็นอีกหนึง่ประเดน็ท่ีควรให้ความสําคญั ของสภาพการแขง่ขนัเพิ่มมากขึน้ 
ซึง่นัน้ก็ทําให้คลินิกหรือผู้ประกอบการสถานพยาบาลทัง้ภาครัฐและเอกชนได้นํากลยทุธ์ทางการตลาด
มาเพ่ือสร้างความเปรียบทางการแข่งขนัไม่ว่าจะเป็น ด้านราคา ด้านบุคลากร ทันตแพทย์ ด้านการ
สง่เสริมการตลาดฯ เข้ามาช่วยในการวางแผนการดําเนินการให้ประสบความสําเร็จ 
 ดงันัน้ ผู้ศกึษาจงึตดัสนิใจท่ีจะทําการศกึษาเพ่ือให้ทราบถึงสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ี
มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตธนบรีุ เพ่ือให้เป็นประโยชน์ตอ่
ผู้ประกอบการตลอดจนผู้ ท่ีมีความเก่ียวข้องอาทิ ผู้มารับบริการทางทนัตกรรม นกัการตลาดของบริษัท
ท่ีทําการติดต่อค้าขายในวงการทนัตกรรม และสามารถนําข้อมลูไปใช้ในการวางกลยทุธ์ ปรับปรุงและ
พฒันาการบริการให้มีคณุภาพตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 
ความมุ่งหมายของงานวจิัย 
 ในงานวิจยัครัง้นีไ้ด้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
 2. เพ่ือศกึษา พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ จําแนก
ตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
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ความสาํคัญของงานวจิัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความสําคญัไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือเป็นฐานข้อมลูให้แก่ผู้ประกอบการและผู้ ท่ีมีความเก่ียวข้องในการวางแผนกลยทุธ์ทาง
การตลาดและบริการให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยจะ
ได้ทราบถึงสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตธนบรีุ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดั
จําหน่ายฯลฯ ซึ่งเป็นหัวใจสําคญัในการดําเนินกิจการในการนําข้อมลูไปใช้ปรับปรุงและพฒันาการ
บริการให้มีคณุภาพและมีประสทิธิผล 
 2. เพ่ือใช้เป็นข้อมลูในการตดัสินใจสําหรับผู้ประกอบการหรือนกัการตลาดของบริษัทด้าน 
ทนัตกรรมในการลงทุนธุรกิจคลินิกทนัตกรรมเพ่ือเป็นผู้ นําและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัท่ี
โดดเด่นและแตกต่าง นอกจากนีผ้ลการวิจยั สามารถชีใ้ห้เห็นอย่างชัดเจนว่าในด้านการให้บริการมี
ความสําคญัตอ่ผู้บริโภคมากน้อยเพียงไร ซึง่เป็นสิง่สําคญัในการพิจารณาของผู้ประกอบการ เพ่ือรักษา
ฐานลกูค้าเดมิและสร้างกลุม่ลกูค้ากลุม่ใหมใ่ห้เพิ่มมากขึน้อยา่งยัง่ยืน 
 
ขอบเขตของงานวจิัย 
 ในการศึกษาครัง้นีมุ้้ งเน้นถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  โดยได้กําหนดขอบเขตการศกึษาค้นคว้าไว้ดงันี ้
 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้ หรือเคยใช้บริการคลินิกทันตกรรมในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ ซึง่ไมท่ราบจํานวนท่ีแน่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทนัตกรรมใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุ ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้จงึใช้สตูรการคํานวณหากลุม่ขนาดตวัอย่างท่ี
ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน โดยกําหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% คา่ความคลาดเคล่ือนจากการ
สุม่ตวัอยา่ง 5% 
  ดงันัน้จะได้กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพ่ือป้องกนัความคลาดเคล่ือน
จากแบบสอบถาม จะเก็บตวัอย่างเพิ่มอีก 15 ราย รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ราย (กลัยา 
วาณิชย์บญัชา. 2544: 72) 
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 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ตอนที่ 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย ( Simple Random Sampling ) ด้วยการจบัฉลากจาก
รายช่ือคลินิกทันตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ซึ่งมีทัง้หมด 46 คลินิก (ทันตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 
2528: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สงิหาคม 2558) เลือกมา 8 คลนิิกได้แก่  
 1. คลนิิกทนัตกรรมพิทกัษ์ทนต์ 
 2. คลนิิกทนัตกรรมลาดงัเต้ 
 3. คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 1 
 4. คลนิิกทนัตกรรมกนกเรขา 
 5. คลนิิกสานสัทนัตแพทย์ 
 6. คลนิิกทนัตกรรมสไมล์ล่ี สไมล์ 
 7. คลนิิกทนัตกรรมเอะมอลล์ท่าพระ 
 8. คลนิิกทนัตกรรมไนซ์สไมล์ 
 ขัน้ตอนที่ 2 การสุม่ตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง
ตามสดัสว่นของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน จะได้สดัสว่นของกลุม่ตวัอยา่งคลนิิกละ 50 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนที่ 3 การสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะเลือกเก็บข้อมลู
ด้วยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว้ให้ครบตามจํานวนท่ีต้องการในแต่ละคลินิกท่ีจบัฉลากได้ตามสถานท่ี
ตา่งๆ จนครบ 400 คน 
  
ตวัแปรที่ศกึษา 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 
1.1 เพศ (Gender) ซึง่แบง่เป็น 

1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

  1.2 สถานภาพทางการสมรส (Marital status) ซึง่แบง่เป็น 
   1.2.1 โสด 
   1.2.2 สมรส / อยูด้่วยกนั 
   1.2.3 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
  1.3 อาย ุ(Age) ซึง่แบง่เป็น 
   1.3.1 ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
   1.3.2 21-30 ปี 
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   1.3.3 31-40 ปี 
   1.3.4 41 ปีขึน้ไป 
  1.4 ระดบัการศกึษา (Education level) ซึง่แบง่เป็น 
   1.4.1 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
   1.4.2 ปริญญาตรี 
   1.4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 
  1.5 อาชีพ (Occupation) ซึง่แบง่เป็น 
   1.5.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
   1.5.2 รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   1.5.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
   1.5.4 ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ 
   1.5.5 พอ่บ้าน / แมบ้่าน 
   1.5.6 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ 
  1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน (Average income per month) ซึง่แบง่เป็น 
   1.6.1 ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท 
   1.6.2 15,001 – 30,000 บาท 
   1.6.3 30,001 – 45,000 บาท 
   1.6.4 45,001 บาทขึน้ไป 
  1.7 สว่นประสมการตลาดบริการ (7Ps) ประกอบด้วย 
   1.7.1 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
   1.7.2 ด้านราคา (Price) 
   1.7.3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย / สถานท่ี (Place) 
   1.7.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
   1.7.5 ด้านบคุลากร (People) 
   1.7.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
   1.7.7 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
 การศึกษาครัง้นีผู้้ วิจยัได้กําหนดคําศพัท์เฉพาะบางคําท่ีจําเป็นขึน้มาเพ่ือให้เกิดความเข้าใจ
ตรงกนัในการอา่นวิจยัฉบบันี ้
 1.  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะบุคคลต่างๆซึ่งประกอบไปด้วย เพศ 
อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคท่ีใช้บริการคลินิก      
ทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
 2.  คลินิก หมายถึง สถานพยาบาลของเอกชน มกัไม่รับผู้ ป่วยให้พกัรักษาตวัแบบประจํา
หรือค้างคืน  
 3.  คลินิกทนัตกรรม หมายถึง คลนิิกท่ีจดัให้มีการประกอบวิชาชีพทนัตกรรม ซึง่ดําเนินการ
โดยผู้ประกอบวิชาชีพทนัตกรรม  
 4.  บริการทันตกรรม หมายถึง การตรวจหรือบําบดัรักษาโรคฟันหรืออวยัวะท่ีเก่ียวข้องกบั
ฟันทัง้หมดรวมถึงการทัง้ปรับตกแตง่ฟันเพ่ือความสวยงาม 
 5.  ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมาใช้บริการและเคยใช้บริการ คลินิกทันตกรรมเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุ  
 6.  ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้กําหนดกลยทุธ์ใน
การตลาดเพ่ือเพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขนัในตลาดคู่โดยมุ่งหวงัการเพิ่มขึน้ของกลุ่มลกุค้า และ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุม่เป้าหมาย ซึง่ประกอบไปด้วยดงันี ้
  6.1  ผลิตภัณฑ์ สิ่งท่ีเสนอขายโดยท่ีธุรกิจเสนอขายเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าให้พงึพอใจในผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ประกอบด้วยสิง่ท่ีสําผสัได้และสมัผสัไมไ่ด้ 
  6.2  ราคา คุณค่าผลิตภัณฑ์และบริการในรูปแบบตัวเงิน ซึ่งผู้ บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์และบริการกับราคาว่าคุ้ มค่าหรือไม่ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้ บริโภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์และบริการ 
  6.3  ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึงเป็นกิจกรรมเพ่ือการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และ
บริการท่ีกําหนดไว้ออกไปยงัตลาดเป้าหมาย 
  6.4  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเก่ียวข้องระหว่างผู้ซือ้และ
ผู้ขาย โดยมีวตัถุประสงค์ในการแจ้งข้อมลูข่าวสาร ชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการซือ้ การ
ติดต่อส่ือสาร อาจใช้พนักงานทําการขายและโดยการไม่ใช้คนซึ่งเคร่ืองมือท่ีสําคัญในการส่งเสริม
การตลาดมีดงันี ้
   6.6.1 การโฆษณา  
   6.6.2 การขายโดยพนกังานขาย  
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   6.6.3 การสง่เสริมการขาย 
   6.6.4 การให้ขา่วสารและประชาสมัพนัธ์  
   6.6.5 การตลาด 
  6.5 บคุคล คือพนกังานท่ีเป็นทรัพยากรท่ีมีคณุค่าของกิจการอยู่ภายใต้คลินิกทนัตกรรม 
ประกอบไปด้วย ทันตแพทย์ ผู้ช่วยทันตแพทย์ พนักงานให้คําปรึกษาด้านทันตกรรม พนักงานขาย 
พนกังานเก็บเงิน ตลอดจนพนกังานทําความสะอาด ซึง่เป็นบคุคลท่ีได้รับการฝึกอบรมตามมาตรฐาน
บริการ มีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิม้แย้มแจ่มใส่ สามารถให้คําแนะนําแก่ผู้ บริโภคได้อย่างชัดเจนเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคก่อเกิดบริการท่ีมีประสทิธิผล 
  6.6 กระบวนการให้บริการ เป็นสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัมากต้องอาศยั
พนกังานท่ีมีประสทิธิภาพ หรือเคร่ืองมือทางการแพทย์ท่ีทนัสมยัในการทําให้กระบวนการท่ีสามารถสง่
มอบบริการท่ีมีคณุคา่ 
  6.7 ลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่สภาพแวดล้อม อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ สิ่งอํานวย
ความสะดวก ความสะอาด บรรยากาศกายผ่อนคลาย ซึ่งสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นสิ่งท่ีลกูค้าให้
ความสําคญัในการพิจารณาเพ่ือเข้าใช้บริการและสร้างแรงจงูใจ 
 7.  พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลกระทํา
เพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการจากคลินิกทนัตกรรม อาทิเช่น ขดูหินปนู จดัฟัน ฟอกสีฟัน เป็นต้นรวมไปถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการกระทํา ประกอบด้วย ความถ่ีในการใช้สินค้าและบริการ ค่าใช้จ่าย
ในการใช้สนิค้าและบริการ ช่วงวนัและเวลาท่ีเลือกใช้สนิค้าและบริการวตัถปุระสงค์ในการใช้สินค้าและ
บริการ  
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กรอบแนวความคดิในการวจิัย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ” มีกรอบแนวความคิด
การวิจยัดงันี ้
 
  ตวัแปรอสิระ         ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

‐ เพศ  

‐ อาย ุ 

‐ สถานภาพทางการสมรส  

‐ ระดบัการศกึษา 

‐ อาชีพ  

‐ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

‐ ด้านผลติภณัฑ์  

‐ ด้านราคา  

‐ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

‐ ด้านสง่เสริมการตลาด  

‐ ด้านบคุคล  

‐ ด้านการสร้างและนําเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

‐ ด้านกระบวนการ  

 
พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
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สมมตฐิานการวจิัย 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 2.  สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัย เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ผู้ วิจยัได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร และงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้อง และได้นําเสนอข้อมลูตามลําดบัตอ่ไปนี ้

1. แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2. แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดบริการ 
3. แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
4. ข้อมลูเก่ียวกบั คลนิิกทนัตกรรม 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
1.  แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
 พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 (2556: 703) ได้ให้ความหมายของคําว่า 
ประชา หมายถึง หมู่คน ประชากร หมายถึง หมู่คน หมู่พลเมือง (เก่ียวกบัจํานวน) และได้ให้ความหมาย
ของคําว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาทางสถิติเก่ียวกบัประชากรในแง่ของอตัราการเกิด   
การตาย การย้ายถ่ิน และการกระจาย เป็นต้น รวมทัง้ผลกระทบท่ีมีตอ่สภาวะทางสงัคมและเศรษฐกิจ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง  วิชาท่ีศกึษาเก่ียวกบัประชากร ทัง้นีเ้พราะคําว่า 
“Demo” หมายถึง “People”  ซึง่แปลว่า “ประชาชน” หรือ “ประชากร” สว่นคําว่า “Graphy” หมายถึง 
“Writing Up” หรือ “Description” ซึง่แปลว่า “ลกัษณะ” ดงันัน้ เม่ือแยกพิจารณาจากรากศพัท์ คําว่า 
“Demography” น่าจะมีความหมายตามท่ีกลา่วข้างต้น คือวิชาท่ีเก่ียวกบัประชากรนัน่เอง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อาย ุ
เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศกึษา เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการ
แบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสําคญัและสถิติท่ีวดัได้ของประชากรและ
ช่วยในการกําหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์
ท่ีสําคญัดงันี ้
 1.  อายุ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสอนงความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วน
ตลาด นกัการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของสว่นตลาดสว่นเลก็ (Niche Market) โดยมุง่ความสําคญัท่ี
ตลาดอายสุว่นนัน้ 
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 2.  เพศ เป็นตวัแปรในการแบง่สว่นตลาดท่ีสําคญัเช่นกนั นกัการตลาดต้องศกึษาตวัแปรตวันี ้
อย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันตัวแปรด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค                   
การเปล่ียนแปลงดงักลา่วอาจมีสาเหตจุากการท่ีสตรีทํางานมากขึน้ 
 3.  ลกัษณะครอบครัว ในอดีตจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีสําคญัของ
การใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคญัยิ่งขึน้ในส่วนท่ีเก่ียวกับหน่วย
ผู้บริโภค นกัการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบคุคลในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าหนึ่งและยงัสนใจ
การพิจารณาลกัษณะประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านส่ือท่ีเก่ียวข้องกบัผู้ตดัสินใจในครัวเรือนเพ่ือ
ช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม 
 4.  รายได้ การศึกษาและอาชีพ เป็นตวัแปรสําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไป
นกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีความร่ํารวย แตอ่ยา่งไรก็ตาม ครอบครัวท่ีมีรายได้ต่ําจะเป็นตลาดท่ีมี
ขนาดใหญ่ ปัญหาสําคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็น
ตวัการชีห้รือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริงอาจถือ
เกณฑ์รูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก 
นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้กําหนด
ตลาดเป้าหมายได้ชดัเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มรายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละอาชีพร่วมกนั ทัง้นี ้
การศกึษา อาชีพ และรายได้ มีแนวโน้มความสมัพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดในความสมัพนัธ์เชิงเหตแุละผล 
ในแตล่ะระดบัจะสามารถผลติในราคาสงูและสว่นใหญ่เป็นกลุม่ท่ีมีการศกึษาสงูด้วย บคุคลท่ีมีการศกึษาต่ํา
โอกาสที่จะหางานระดบัสงูยาก จึงทําให้มีรายได้ต่ํา เนื่องจากความสมัพนัธ์ระหว่าง 3 ลกัษณะ คือ 
รายได้ การศกึษา และอาชีพ 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2554: 72) กล่าว ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อาย ุเพศ 
วงจรชีวิตครอบครัว การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความสําคญัต่อนกัการตลาดเพราะ
มนัเก่ียวพนัธ์กบัอปุสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ชีใ้ห้เห็น
ถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหมแ่ละตลาดอ่ืนๆ จะหมดไปหรือลดความสําคญัลงซึง่มีรายละเอียดดงันี ้
 1.  อาย ุเป็นตวัแปรสําคญัในการแบง่สว่นตลาดในสําหรับผลิตภณัฑ์หลายชนิด เช่น เสือ้ผ้า
ผลติภณัฑ์สําหรับเดก็ตา่งๆ หนงัสือ อาหาร เป็นต้น บคุคลท่ีมีอายแุตกตา่งกนัจะมีความชอบและสนใจ
ในกิจกรรมท่ีต่างกนั และสนใจในผลิตภณัฑ์ตา่งประเภทกนั และสื่อท่ีองค์กรจะเลือกใช้เพ่ือเข้าถึงบคุคล
ในวยัต่างๆ ได้แก่ วนัเด็ก วยัรุ่น วยัรุ่นตอนปลายถึงวยักลางคน วยัเกษียณอายหุรือวยัชรา เหล่านีก็้
แตกตา่งกนัไปในแตล่ะ่ช่วงอายขุองบคุคล 
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 2. เพศ บุคคลท่ีมีเพศต่างกนัมีแนวโน้มท่ีจะมีความชอบหรือความสนใจท่ีแตกต่างกนั เช่น 
เพศชายอาจมีแนวโน้มท่ีจะสนใจผลิตภณัฑ์ประเภทกีฬาบางประเภท ได้แก่ เจ็ตสกี ปีนเขา ขณะท่ีสตรี
อาจสนใจกีฬาประเภทวา่ยนํา้ แบดมินตนั เทนนิส หรือ สนใจผลติภณัฑ์ประเภทความงามตา่งๆ จงึเป็น
โอกาสท่ีดีสําหรับการผลิตผลิตภณัฑ์ เพ่ือตอบสนองความต้องการและกิจกรรมของแตล่ะเพศดงักลา่ว 
นอกจากนีย้งัมีผลิตภณัฑ์บางชนิดท่ีมีการแบ่งเพศของสินค้า เช่น นํา้หอมหรือเคร่ืองสําอางโดยจะมี
การทํากลิน่นํา้หอมให้ตา่งกนั เพศชายจะเน้นกลิน่แนวสดช่ืน เพศหญิงจะเน้นกลิน่หอมหวาน เป็นต้น 
 3. เชือ้ชาติ สามารถถูกนํามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดสําหรับผลิตภัณฑ์บาง
ประเภท เช่น เสือ้ผ้า อาหาร เคร่ืองประดบั เป็นต้น บุคคลท่ีมีเชือ้ชาติเดียวกนัจะมีวฒันธรรม วิถีการ
ดําเนินชีวิต ค่านิยม ความเช่ือท่ีเหมือนกัน ซึ่งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกชนิดและคุณลกัษณะของ
ผลติภณัฑ์ท่ีเลือกซือ้ 
 4. รายได้ (Income) จัดเป็นตัวแปรท่ีนักการตลาดนิยมใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วน
การตลาด เน่ืองจากปัจจยัท่ีสะท้อนถึงอํานาจในการซือ้สินค้าของผู้บริโภค นอกจากนีร้ายได้ยงัมีผลตอ่
ชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง มีความสนใจในสินค้าฟุ่ มเฟือยและมี
คุณภาพดีมากกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่ํา ซึ่งมีแนวโน้มท่ีจะให้ความสนใจต่อสินค้าอุปโภคบริโภคท่ี
จําเป็นตอ่การดํารงชีวิต 
 5. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) แตล่ะขัน้ของวงจรชีวิตของครอบครัว จะมีสว่น
ในการกําหนดวา่บคุคลใดทําหน้าท่ีในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ชนิดและประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีบคุคล
สนใจและทําการเลือกซือ้ บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ดงักลา่ว เช่น ในช่วงท่ีครอบครัว
เร่ิมต้นแตง่งานและบตุร ผลติภณัฑ์ท่ีสมาชิกในครอบครัวสนใจอาจเป็นผลติภณัฑ์สําหรับเดก็ เป็นต้น 
 6. ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class) มีผลกระทบท่ีรุนแรงตอ่ความชอบในสินค้า เช่น รถ เสือ้ผ้า 
เคร่ืองประดบั บ้าน บริษัทหลายบริษัทได้ทําการออหกแบบสินค้าและบริการให้เข้ากบัชนชัน้ทางสงัคม
ของแตล่ะกลุม่ โดยรสนิยมของชนชัน้ทางสงัคมสามารถเปลี่ยนแปลงได้ภายใน 1 ปี เช่น ช่วงในปี 1990 
เป็นช่วงเวลาแห่งความโลภและการแสดงออกทางฐานะ เพ่ือชนชัน้ท่ีสงูกว่า ทุกวนันีร้สนิยมของผู้ตน 
ทั่วโลก เน้นเศรษฐกิจพอเพียง ถึงแม้ว่าสินค้าบางชนิดยังมีราคาสูง ด้วยตราสินค้าก็ยังมีกลุ่มคนท่ี
แสวงหาสนิค้าราคาแพงเหลา่นี ้
 จากแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีกล่าวมาแล้วข้างต้น จะเห็น
ได้วา่ลกัษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค ซึง่บนพืน้ฐาน
ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ 
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน สง่ผลตอ่การตดัสินใจทัง้สิน ดงันัน้ผู้วิจยัจึงทําการศกึษาเพ่ือให้สามารถวิเคราะห์
และวางแผนการตลาดบนพืน้ฐานของความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคให้
ประสบความสําเร็จ 
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2. แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 สมาคมการตลาดอเมริกัน (สมุนา อยู่โพธ์ิ. 2536: 3; อ้างอิงจาก สมาคมตลาดอเมริกัน. 
ม.ป.ป.) ได้ให้ความหมาย บริการ หมายถึง กิจกรรมประโยชน์หรือความพอใจซึง่ได้เสนอเพ่ือขายหรือ
กิจกรรมท่ีจดัขึน้รวมกบัการขายสนิค้า  
 ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา (2549: 78) ได้กลา่วไว้ว่า “บริการ” มีลกัษณะพิเศษท่ีแตกต่างจาก 
“สินค้า” โดยทัว่ไปคือ บริการคือสิ่งท่ีไม่มีตวัตน ไม่สามารถจบัต้องได้ และท่ีสําคญับริการยงัขึน้อยู่กบั
ระยะเวลาเป็นหลกั  
 Kotlor (2003: 444) กลา่วว่า บริการ (Service) เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือ ความพงึพอใจท่ี
สนองความต้องการแก่ลกูค้า ตวัอยา่งเช่น ธนาคาร โรงเรียน โรงพยาบาล โรงแรม โรงภาพยนตร์ เป็นต้น 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2545: 10) ได้ให้ความหมายของการบริการว่าเป็นกิจกรรม ประโยชน์หรือ
ความพงึพอใจ ท่ีจดัทําเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมท่ีจดัทําขึน้รวมกบัการขายสนิค้า 
  Thomas (2004) ได้เสนอแนวคดิท่ีเก่ียวกบัการเข้าถึงการบริการดงันี ้
 1.  ความพอเพียงของการบริการท่ีมีอยู่ คือ ความพอเพียงระหว่างบริการท่ีมีอยู่กับความ
ต้องการขอรับบริการ 
 2.  การเข้าถึงแหลง่บริการได้อยา่งสะดวก โดยคํานงึถึงลกัษณะท่ีต้องการเดนิทาง 
 3.  ความสะดวกและสิ่งอํานวยความสะดวกของแหลง่บริการ ได้แก่ แหล่งบริการท่ีผู้ รับบริการ
ยอมรับวา่ได้ให้ความสะดวกและมีสิง่อํานวยความสะดวก 
 4.  ความสามารถผู้ รับบริการในการเสียคา่ใช้จ่ายสําหรับการบริการ 
 5.  การยอมรับคณุภาพบริการ ซึง่ในท่ีนีร้วมถึงการยอมรับลกัษณะของผู้ให้บริการ 
 ดงันัน้การบริการจงึหมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้ระหว่างผู้ ให้บริการและ
ผู้ รับบริการ โดยท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและทําให้เกิดความพงึพอใจ 
 
 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้มคา่ 
รวมถึงมีการจดัจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซือ้หาเพ่ือให้ความสะดวกแก่ลกูค้า 
ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง โดยส่วนประสม
ทางการตลาดแบง่ออกเป็น 7 ปัจจยั (7Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2549: 41-45; อ้างอิงจาก Kotler. 2003) 
ได้แก่ 
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 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือ
ความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจุ
ภณัฑ์ สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์         
จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาของลกูค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การกําหนด
กลยทุธ์ด้านผลติ ภณัฑ์ต้องพยายามคํานงึถึงปัจจยัตอ่ไปนี ้ 
  1.1 ความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกตา่งทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
  1.2  องค์ประกอบ (คณุสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน รูปลกัษณ์ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ์ ตราสนิค้า 
  1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษัท เพ่ือแสดงตําแหน่งท่ีแตกตา่งและมีคณุคา่ในจิตใจของลกูค้าเป้าหมาย 
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีขึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้าได้ดียิงขึน้ 
  1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัสว่นประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์ 
หรือหมายถึง คณุคา่ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึน้ถดัจาก Product ราคาเป็น
ต้นทนุ (cost) ของลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) 
ของผลิตภณัฑ์นัน้ ดงันัน้ผู้ กําหนดกลยทุธ์ด้านราคาจึงต้องคํานึงถึงคณุค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) 
ในสายตาของลกูค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลกูค้าในคณุค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสงูกว่าราคา
ผลติภณัฑ์ ต้นทนุสนิค้าและคา่ใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง และการแขง่ขนั 
 3.  การจัดจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึง่ประกอบด้วยสถาบนัและ
กิจกรรม ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินค้า ประกอบด้วย 
การขนสง่ การคลงัสนิค้า และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลงั  
 



 15 

 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพ่ือสร้างความพงึพอใจ
ต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการ เพ่ือเตือน
ความทรงจําในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซือ้ หรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ ซือ้กับผู้ ขาย เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้    
การติดตอ่ส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอ่ส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอ่ส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
(Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบลกูค้า ผลิตภณัฑ์คู่
แขง่ขนั โดยบรรลจุดุมุง่หมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการสง่เสริมการตลาดท่ีสําคญัมีดงันี ้
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การและ
ผลติภณัฑ์ บริการ หรือความคดิท่ีต้องมีการจ่ายโดยผู้อปุถมัภ์รายการ 
  4.2  การขายโดยใช้พนงังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบคุคลกบั
บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ ซือ้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซือ้ผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพ่ือให้เกิดการขาย และสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบั
ลกูค้า 
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น
หน่วยงานขาย (Sale Forces) ผู้จดัจําหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสดุท้าย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจดุมุง่หมายเพ่ือให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซือ้ท่ีใช้สนบัสนนุ
การโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังาน ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้ โดย
ลกูค้าคนสดุท้ายหรือบคุคลอ่ืนในช่องทางการจดัจําหน่าย การสง่เสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
   - การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้ บริโภค (Consumer 
Promotion) 
   -  การกระตุ้นคนกลาง เรียกวา่ การสง่เสริมการขายท่ีมุง่สูค่นกลาง (Trade Promotion) 
   -  การกระตุ้นพนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales 
Forces Promotion)  
  4.4  การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) มีความหมาย 
ดงันี ้
   -  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา
สินค้าหรือบริษัทท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน โดยผ่านส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือสิ่งพิมพ์ โดยการให้ข่าว 
เป็นกิจกรรมหนึง่ของการประชาสมัพนัธ์ 
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   -  การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารท่ีมี
การวางแผนโดยองค์การหนึง่ เพ่ือสร้างทศันคตท่ีิดีตอ่องค์การ ตอ่ผลิตภณัฑ์ หรือตอ่นโยบายให้เกิดกบั
กลุม่ใดกลุม่หนึง่ มีจดุมุง่หมายเพ่ือสง่เสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลติภณัฑ์ของบริษัท  
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing) 
มีความหมายตา่งกนัดงันี ้
   (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดตอ่ส่ือสารกบั กลุม่เป้าหมาย 
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผู้ ซือ้และทําให้เกิดการตอนสนองในทนัที ทัง้นีต้้องอาศยัฐานข้อมลูลกูค้าและการใช้ส่ือตา่งๆ 
เพ่ือส่ือสารโดยตรงกบัลกูค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณา และแคตตาลอ็ก 
   (2)  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณา ซึ่งถามผู้อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผู้ส่ง
ขา่วสาร ซึง่อาจจะใช้จดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์  
   (3)  การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing) หรือ
การตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิคส์ (Electronics Marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพ่ือส่ือสาร ส่งเสริม และการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงักําไร 
และการค้า เคร่ืองมือท่ีสําคญั ประกอบด้วย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขาย
โดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรศพัท์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ์ ซึง่จงูใจให้ลกูค้ากิจกรรมการตอบสนอง 
เช่น ใช้คปูองแลกซือ้ 
 5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า          
มีความคดิริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างคา่นิยมให้กบัองค์กร 
 6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสร้าง
คณุภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตวัอย่าง โรงแรมต้องพฒันาลกัษณะทางกายภาพ
และรูปแบบการให้บริการ เพ่ือสร้างคณุคา่ให้กบัลกูค้า (Customer-Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็น
ด้านความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ  
 7.  กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคณุภาพในการให้บริการกบัลกูค้าได้รวดเร็วและ
สร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า (Customer Satisfaction) ในการบริหารการตลาดนัน้ ผู้บริหารการตลาด
ต้องมีความเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค และมุ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้วย
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เคร่ืองมือส่วนประสมการตลาด ซึ่งมกัจะรู้จกักนัโดยทัว่ไปว่า “7Ps” แต่ปัจจุบนัในยคุของการตลาดท่ี
มุง่เน้นลกูค้านัน้จะเปลี่ยนกระบวนทศัน์ใหม่ คือ องค์ประกอบทกุอย่างนัน้ให้เร่ิมต้นจากลกูค้าเป็นหลกั 
โดยเร่ิมตัง้แตก่ารออกแบบตลอดจนตอบสนองในมมุมองของลกูค้า อนัได้แก่ 4Cs : Customer Solution, 
Customer Cost, Convenience และ Communication 
  7.1 ตอบสนองความต้องการได้มากท่ีสดุ (Customer Solution) ผู้ผลิตสินค้าต้องเรียนรู้
ถึงความต้องการของผู้บริโภค โดยการพฒันาสนิค้าให้ตรงกบัความต้องการ เพ่ือให้สนิค้านัน้ๆ สามารถ
เอือ้ประโยชน์หรือแก้ปัญหาให้แก่ลกูค้า และท่ีสําคญัยิ่งคือการน าเสนอคณุภาพท่ีดีแก่ลกูค้า โดยอาจ
เสนอสนิค้าหรือบริการท่ีมีคณุภาพตรงหรือสงูกวา่ความคาดหวงัของหลายๆ องค์กรอาจมุ่งการตอบสนอง
สินค้าหรือบริ การให้ตรงจดุและชดัเจนยิ่งขึน้ด้วย กลยทุธ์ท่ีเรียกว่า Mass customization โดยเสนอ
สินค้าและบริการเพ่ือลกูค้าเฉพาะรายในราคาท่ีเหมาะสม พร้อมการบริการพิเศษท่ีตรงใจลกูค้าแต่ละ
บคุคล ขณะเดียวกนัก็สามารถตอบสนองลกูค้าในวงกว้าง เพ่ือสร้างความพงึพอใจได้อยา่งทัว่ถึง ดงันัน้
กลยทุธ์นีจ้ึงจําเป็นต้องใช้การจดัการระบบฐานข้อมลูท่ีดีพร้อมกบัเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั เพ่ือสนบัสนุน
การออกแบบผลติภณัฑ์และการตอบสนองลกูค้าอยา่งรวดเร็ว 
  7.2  ราคาเหมาะสม / ย่อมเยา (Customer Cost)นกัการตลาดควรเข้าใจว่า แม้ผู้บริโภค
จะได้รับสนิค้าท่ีตรงกบัความต้องการแล้ว แตย่งัไมใ่ช่ ปัจจยัเพียงพอท่ีจะเกิดความพงึพอใจ ทัง้นีเ้พราะ
ผู้บริโภคต้องการซือ้สินค้าในระดบัราคาท่ีเหมาะสม ผู้บริโภคจะยอมจ่ายในราคาท่ีสงูหากสินค้านัน้ๆ   
มีลกัษณะพิเศษหรือมีเอกลกัษณ์เฉพาะ แนวความคิดเดิมๆ เก่ียวกับผู้บริโภคที่เชื่อว่า “สินค้าที่มี
คณุภาพสงู ราคามกัจะแพง” นัน้ กําลงัจะเปล่ียนไปในปัจจบุนันีด้้วยกระบวนทศัน์ใหม่ในการบริหาร 
คือ “ยกระดบัคณุภาพ ขณะเดียวกบัราคาท่ีถกูลง” ซึง่ให้องค์กรธุรกิจต้องมีการปรับปรุงประสิทธิภาพ
การผลิต เพื่อให้ต้นทนุต่ําลง อีกทัง้ยงัต้องเปลี่ยนยทุธวิธีการตัง้ราคาใหม่จากเดิม ที่ผลิตสินค้าเสร็จ
แล้วจึงค่อยมาตัง้ราคา แต่กลบัต้องพิจารณาว่าผู้บริโภคยอมรับสินค้านัน้ๆ ด้วยราคา ณ ระดบัใด 
สามารถลดต้นทนุได้หรือไม ่จงึคอ่ยมากําหนดราคา ณ ระดบัท่ีผู้บริโภคเตม็ใจท่ีจ่าย 
  7.3 ซือ้หาสะดวก (Convenience) ผู้ผลิตต้องพยายามส่งมอบสินค้าหรือนําเสนอการ
บริการ ณ สถานท่ีและเวลาท่ีเหมาะสม ในปัจจุบันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเช่ือมต่อด้วยระบบ
คอมพิวเตอร์ระหว่างสมาชิก เพ่ือเอือ้ประโยชน์ในการติดต่อและการสัง่ซือ้ซึง่สามารถตรวจสอบระดบั
และการไหลเวียนของวตัถดุิบและสินค้าคงคลงัได้ในทกุขัน้ตอนในสว่นร้านค้าปลีกเองก็สามารถสัง่ซือ้
สินค้าได้ในทุกเวลาท่ีต้องการและสามารถเปลี่ยนแปลงข้อมูลการสัง่ซือ้ได้ทันท่วงที อีกทัง้เติมเต็ม
สนิค้าบนหิง้ได้ตลอดเวลาไมเ่กิดการขาดช่วงและไมต้่องมีการกกตนุสนิค้าไว้มากเกินความจําเป็น ทัง้นี ้
เน่ืองจากการจัดการระบบการสัง่ซือ้และการจัดส่งสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ และส่งผลต่อการลด
ต้นทนุทัง้ระบบนัน่เอง อนัจะเกิดผลดีคืนกลบัให้ผู้บริโภค ขณะเดียวกนัการกระจายสินค้า ควรคํานึงถึง
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ข้อเท็จจริงว่าผู้บริโภคในปัจจบุนัต้องการจะซือ้หาสินค้าด้วยความง่ายและสะดวกสบาย ไม่ยุ่งยาก ณ 
เวลาใดก็ได้ท่ีต้องการ จึงเกิดธุรกิจประเภทร้านสะดวกซือ้ท่ีเปิดตลอด 24 ชัว่โมง ในปัจจบุนัยงัมีการใช้
เทคโนโลยีเพ่ือเสริมสร้างคณุคา่ในจดุนี ้ 
  7.4 รายละเอียด คณุสมบตัิ ครบถ้วน ถกูต้อง ชดัเจน (Communication) การมีกิจกรรม
เพ่ือการส่งเสริมการตลาดอันได้แก่ การใช้พนักงานขายการบริการสนับสนุนการโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธ์ล้วนแตเ่ป็นการเพิ่มการรับรู้แก่ผู้บริโภคเก่ียวกบัคณุประโยชน์ของสินค้า และข้อมลูอ่ืนๆ 
ท่ีองค์กรต้องการสื่อสารด้วยข้อเท็จจริงท่ีถกูต้อง องค์กรพึงต้องระมดัระวงัการให้สญัญาแก่ผู้บริโภคท่ี
เกินจริง อนัจะก่อให้เกิดความเข้าใจผิดหรือเกิดความคาดหวงัท่ีสงูและองค์กรต้องหลีกเล่ียงการสร้าง
แรงกดดนักบลกูค้า เช่น กรณีการใช้พนกังานขาย ซึง่พยายามขายสนิค้าในลกัษณะเชิงรุกอย่างมากตอ่
ลกูค้า ตรงกนัข้ามองค์กรควรแปรเป็นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพ่ือเสริมสร้างคณุคา่และให้เกิดความ
มั่นใจแก่ลูกค้า เช่น การเสนอคุณประโยชน์หรือการขายในลักษณะเชิงเป็นการปรึกษาแก่ลูกค้า 
ตลอดจนการบริการหลงัการขายอย่างตอ่เน่ือง หรือจดัตัง้ฝ่ายลกูค้าสมัพนัธ์เพ่ือแกไขปัญหาของลกูค้า
อย่างทันท่วงที เป็นต้น นอกเหนือจากเคร่ืองมือส่ือสารและการส่งเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แล้ว 
องค์กรยังสามารถสร้างคุณค่าด้วยเคร่ืองมือการส่ือสารยุคใหม่ ได้แก่ การใช้อินเตอร์เน็ตเพ่ือส่ือ
ข่าวสารกบักลุ่มลกูค้าเป้าหมายโดยตรงในวงกว้าง และเป็นช่องทางท่ีลกูค้าป้อนข้อมลูทัง้เชิงบวกและ
เชิงลบกลบัสูอ่งค์กรได้อยา่งรวดเร็ว 
 Ihotelmaketer (2556) กล่าวว่า ปัจจบุนัธุรกิจในอตุสาหกรรมบริการ (Service Industry) มี
ความแตกต่างจากธุรกิจอตุสาหกรรมสินค้าอปุโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทัง้ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องได้ 
(Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินค้าและบริการท่ี
นําเสนอต่อลกูค้าหรือตลาด กลยทุธ์ที่นํามาใช้กบัธุรกิจบริการจําเป็นจะต้องจดัให้มีส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างจากตลาดทัว่ไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการต้อนรับขบัสู้  (Hospitality) เป็น
หวัใจหลกัในการทําธุรกิจ ศาสตราจารย์ Kotler กรููด้านการตลาดชัน้นําของโลก ได้ให้แนวคิดสว่นประสม
ทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้เป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจท่ี
ให้บริการ 7 ประการ หรือ 7P’sประกอบไปด้วย  
 1.  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ สิ่งท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุคา่ของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ โดย
ถัว่ไปแล้ว ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้ (Tangible Products) และ
ผลติภณัฑ์ท่ีจบัต้องไมไ่ด้ (Intangible Product) 
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 2.  ด้านราคา (Price) คณุค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า 
(Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคณุค่าสงูกว่าราคาลกูค้าจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้
การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการจําแนก
ระดบับริการท่ีแตกตา่งกนั 
 3.  ด้านช่องทางจดัจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบับรรยากาศสิ่งแวดล้อมใน
การนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลกูค้าในคณุค่าและคณุประโยชน์ของบริการท่ี
นําเสนอ ซึง่จะต้องพิจารณาในทําเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางการนําเสนอบริการ (Channels) 
 4.  ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคญัในการติดตอ่ส่ือสาร
ให้ผู้ ใช้บริการ โดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้บริการ
และเป็นกญุแจสําคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
 5.  ด้านบคุคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจงูใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกุค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสมัพนัธ์
ระหวา่งเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ให้บริการตา่งๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทศันคติ
ท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
คา่นิยมให้แก่องค์กร 
 6.  ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence / Environment and Presentation) 
เป็นสิ่งท่ีแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดย
พยายามสร้างคณุภาพโดยรวม ทัง้กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุคา่ให้แก่ลกูค้า ไมว่า่
จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาสภุาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ 
 7.  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิใน
ด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ รับบริการเกิดความประทบัใจ 
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ภาพประกอบ 2 การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

 
 ท่ีมา: (www.ihotelmarketer.com: วนัท่ีสืบค้น 28 ตลุาคม 2558) 
 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 51-55) กลา่ววา่ สว่นประสมการตลาดบริการ (Service Marketing 
Mix หรือ 7P’s) ซึง่ประกอบด้วย 7 ประการดงันี ้
 1.  ด้านผลติภณัฑ์และบริการ (Product) ในการกําหนดกลยทุธ์บริการไมว่า่จะเป็นธุรกิจผลิต
สินค้าหรือบริการก็ตามตา่งต้องพิจารณาถึงลกุค้าในเร่ืองความจําเป็นและความต้องการของลกูค้าท่ีมี
ผลต่อผลิตภณัฑ์นัน้ๆเป็นหลกั ซึ่งผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความแตกต่างจากสินค้าทัง้ด้านรูปแบบ
และการดําเนินงานท่ีมากมายมารวมกนัทัง้ท่ีมองเห็นได้และท่ีไม่มีตวัตนหรือเป็นสิ่งท่ีผู้ขายมอบให้แก่
ลกูค้าและลกูค้าได้รับผลประโยชน์และคณุคา่ของผลติภณัฑ์นัน้ๆ ซึง่ประกอบไปด้วยรูปแบบผลิตภณัฑ์ 
คณุสมบตั ิคณุภาพผลติภณัฑ์ ความน่าเช่ือถือ รูปลกัษณ์พิเศษ การออกแบบผลติภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาลกูค้า 
 2.  ด้านราคา (Price) ต้นทนุของลกูค้าท่ีต้องเสียไปเพ่ือให้ได้มาซึง่ตวัผลติภณัฑ์โดยต้นทนุใน
ท่ีนีอ้าจเป็นไปได้ทัง้มลูคา่ของเงินท่ีต้องจ่ายไปในการแลกเปล่ียนต้นทนุคา่เดินทาง ต้นทนุค่าท่ีจอดรถ 
รวมถึงต้นทุนค่าเสียเวลาโดยลกูค้าจะมีการเปรียบเทียบต้นทนุนีก้บัคณุค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์ว่า
คุ้มค่าหรือไม่ท่ีจะเลือกซือ้สินค้านัน้ๆ โดยต้นทุนในการผลิตหรือการให้บริการจะพิจารณาถึงต้นทุน 
(Cost) ของลกูค้าเป็นหลกัซึง่มกัจะใช้ราคาเป็นท่ียอมรับได้ ทัง้ 2 ฝ่าย คือผู้ขายได้รับกําไรเพียงพอและ
ผู้ซือ้หรือผู้ใช้บริการสามารถจ่ายได้และได้รับผลประโยชน์ตามข้อตกลง 
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 3.  ด้านการจดัจําหน่าย (Place) จําเป็นต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย (Convenience) ใน
การรับบริการ การสง่มอบสูล่กูค้า สถานท่ีและเวลาในการสง่มอบกลา่วคือลกูค้าควรจะเข้าถึงง่ายท่ีสดุ
เท่าท่ีจะเป็นไปได้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกค้าเกิดความสะดวกท่ีสุด การเลือกช่องทางในการนําส่ง
บริการท่ีเหมาะสม ขึน้อยู่กับลกัษณะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงทําเลท่ีตัง้  
(Location) เป็นสําคญั เน่ืองจากการบริการบ้างประเภทลกุค้าต้องเดินทางไปยงัสถานท่ีด้วยตนเอง จึง
ต้องการอาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสมและส่งมอบบริการแก่ลกูค้า (Service Delivery) เน่ืองจากบริการ
เป็นกระบวนการท่ีมีลกูค้าเข้ามาเก่ียวข้องอยูใ่นกระบวนการการสง่มอบบริการจะเป็นสว่นท่ีสําคญัท่ีทํา
ให้ลกุค้าตดัสนิใจวา่บริการท่ีพวกเค้าได้รับคุ้มคา่กบัมลูคา่ของเงินท่ีจ่ายไปหรือไม ่
 4.  ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการตดิตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูระหวา่ง
ผู้ขายและลกูค้าโดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือแจ้งขา่วสารหรือชกัจงูให้เกิดทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริการโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูค้าโดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการสื่อสารการตลาดของ
ธุรกิจบริการสามารถทําการสง่เสริมการตลาด ซึง่เรียกวา่สว่นประสมการสง่เสริมการตลาด (Promotion 
Mixed) ซึง่ประกอบไปด้วย การโฆษณา (Advertising) ขายโดยพนกังาน (Personal Selling) การสง่เสริม
การขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) และการตลาดทางตรง  
 5. ด้านบุคลากร (People) หมายถึงพนักงานผู้ ให้บริการ ต้องทําให้ผู้ ใช้บริการเกิดความ   
พึงพอใจในการใช้บริการ พนกังานควรมีความรู้ความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองลกูค้า  
มีความน่าเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ ส่ือสารกบัลกูค้าได้ดี และมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์สามารถแก้ไข
ปัญหาต่างๆ ได้เพ่ือสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าท่ีเข้ารับบริการ ดงันัน้ธุรกิจหรือห้างร้านจะต้องมี
การวางแผนกลยทุธ์ด้านบคุลากร โดยเร่ิมตัง้แต่การสรรหาคดัเลือก การพฒันาการฝึกอบรมรวมไปถึง
การจงูใจและปลกูฝังลกัษณะท่ีจําเป็นตอ่การให้บริการเพ่ือสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้ามากท่ีสดุ 
 6.  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลกูค้าท่ี
มีหลากหลายรูปแบบเป็นการส่งมอบคณุภาพในการให้บริการลกูค้าเพ่ือให้เกิดความรวดเร็วและประทบัใจ
ลูกค้า (Customer Satisfaction) เช่นการทักทายและต้อนรับลูกค้าท่ีมาติดต่อ การให้คําแนะนํา         
การคดิคา่บริการท่ีเท่ียงตรงและแก้ไขปัญหาตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้อยา่งรวดเร็ว  ความถกูต้องในการให้บริการ 
ความรวดเร็วและใช้เวลาท่ีเหมาะสม ขัน้ตอนเข้ารับบริการไม่ซบัซ้อน มีการติดตามผล การให้บริการ
ตดิตอ่สอบถามข้อมลูทางช่องทางตา่งๆ และระยะเวลาบาในการรอรับบริการของลกูค้า 
 7.  ด้านสิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึงการ
พฒันารูปแบบการใช้บริการ ทําได้โดยการสร้างคณุภาพโดยรวม (Total Quality Management, TQM) 
หรือการแสดงให้เห็นคณุภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ เพ่ือสร้างคณุค่าให้กับ
ลกูค้าได้แก่ สภาพแวดล้อมของสถานท่ีให้บริการและลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดงึดดูใจลกูค้า 
อาทิ อาคารสํานกังาน ทําเลท่ีตัง้ การตกแต่ง เคร่ืองมือต่างๆ ท่ีสามารถทําให้มองเห็นภาพลกัษณ์ของ
การบริการได้อยา่งชดัเจน 
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) ได้กลา่วว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้ จําหน่ายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับ
ได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะรู้สึกว่าคุ้มค่า รวมถึงมีการจดัจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ
พฤตกิรรมการซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลกูค้า ด้วยความพยายามจงูใจให้เกิดความชอบในสินค้า และ
เกิดพฤตกิรรมอยา่งถกูต้อง 
 จากแนวคิดข้างต้น ผู้ วิจัยจึงได้นํากรอบแนวคิดนีม้าใช้เป็นแนวทางในการค้นหาคําตอบ
เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ซึง่ประกอบไปด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนกังานหรือบคุลากร ด้านการนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ปัจจยัเหล่านีมี้ส่วนสําคญัท่ีจะช่วยให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ในเขตพืน้ท่ีธนบรีุโดยผู้วิจยันํามาใช้เป็นแนวทางใน
การออกแบบแบบสอบถามและอภิปรายผลจากการวิจยั 
 
3.  แนวคามคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของผู้บริโภค 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 30) ได้ให้ความหมายว่า บริโภค หมายถึง ผู้ ท่ีมีความต้องการซือ้
(Need) มีอํานาจซือ้ (Purchasing power) ทําให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ (Purchasing behavior) และ
พฤตกิรรมการใช้ (Using behavior) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 10) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภค หรือผู้บริโภคคนสดุท้าย หมายถึงผู้ ใช้
ผลิตภณัฑ์หรือบริการขัน้สดุท้าย หรืออาจหมายถึง ผู้ซือ้สินค้าไปเพ่ือใช้ส่วนตวัและครอบครัวหรือการ
ใช้ขัน้สดุท้ายสําหรับสนิค้าบริโภค (Consumer market) 
 ธงชยั สนัติวงค์ (2544: 4) ผู้บริโภคหมายถึง คนท่ีต้องใช้จ่ายเงินเพ่ือซือ้สินค้าและบริการมา
เพ่ือบริโภคอุปโภคตอบสนองความต้องการของตนเองทัง้ท่ีเป็นความต้องการทางร่างกายและเพ่ือ
ความพงึพอใจตา่งๆ 
 
 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 พฤตกิรรมผู้บริโภคได้มีผู้ให้ความหมายไว้หลากหลายแตก็่มีความคล้ายคลงึกนัดงัตอ่ไปนี ้
 สมจิตร ล้วนจําเริญ (2532: 6) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงการกระทําของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าหรือบริการทางเศรษฐกิจรวมถึงกระบวนการ
ตดัสนิใจท่ีเกิดขึน้ก่อน และเป็นตวักําหนดให้เกิดการกระทําตา่งๆ ขึน้ 
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กลา่วว่าพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจรวมถึง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีลต่อการ แสดงออกการกระทําของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้และ
การใช้สนิค้า 
 Solomon (2009: 528) ได้กลา่วไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงกระบวนการตดัสินใจและ
ลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบคุคลเม่ือทําการประเมินผล การได้รับ การใช้และการดําเนินการภายหลงั
การบริโภค สนิค้าและบริการ 
 วลัลภ นิมมานนท์ (2550: 4) กลา่วว่า พฤติกรรมคือ ขัน้ตอนทางด้านความคิดท่ีมีผลตอ่การ
แสดงออกของคนท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจท่ีเกิดขึน้ก่อนและหลงั ในการใช้ผลติภณัฑ์ 
 อดลุย์ จาตรุงคกลุและ ดลยา จาตรุงคกลุ (2550: 3) ได้กลา่วไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง
กิจกรรมตา่งๆ ท่ีบคุคลกระทําเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการมาเพ่ือบริโภค ตลอดจนรวมไปถึงการขจดัสินค้า
หรือบริการหลงัการบริโภคด้วย โดยรายละเอียดดงันี ้
 1. การจดัหาสินค้า (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมการแสวงหา และซือ้สินค้าเพ่ือให้ได้สินค้า
มาไว้ครอบครอง กิจกรรมเหล่านีร้วมถึงการเสาะแสวงหาข่าวสารเกี่ยวกบัลกัษณะของผลิตภณัฑ์        
การพิจารณาเลือกซือ้ การประเมินตรายี่ห้อและกิจกรรมการซือ้ ซึ่งก็รวมไปถึงวิธีการที่ผู้บริโภคซือ้
ผลติภณัฑ์และรายละเอียดเก่ียวกบักิจกรรมการซือ้ทกุๆ สว่น เช่น การชําระเงิน การขนสง่ แหลง่ข้อมลู
การซือ้ 
 2.  การบริโภค (Consuming) หมายถึงวิธีใด ที่ไหน เมื่อใด และภายใต้สถานการณ์ใด         
ท่ีผู้บริโภคทําการบริโภคผลิตภณัฑ์ กลา่วคือ การดําเนินการเพ่ือให้ได้มาซึง่สินค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภค
ต้องการ ตัง้แตก่ารเลือกแหลง่ท่ีซือ้ วิธีการจ่ายเงินสินค้าและบริการ ตลอดจนการใช้ สินค้าและบริการ
ในธุรกิจบริการตา่งๆ 
 3. การจดัการสินค้าเหลือใช้ (Disposing) หมายถึง วิธีการท่ีผู้บริโภคจดัการกับผลิตภณัฑ์
และบรรจภุณัฑ์เม่ือเลิกใช้ โดยอาจกระทําในรูปแบบตา่งๆ เช่น การทิง้ในถงัขยะ การนํากลบัมาใช้ใหม ่
การนําไปผลติผลติภณัฑ์ใหม ่
 
 การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ฐิตินนัท์ วารีวนิช (2551: 92) ได้กล่าวว่า เป็นการค้นหาข้อมลูของผู้บริโภคเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการและความพงึพอใจและเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ 
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546: 71) ได้กล่าวว่า เป็นพฤติกรรมขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้และการ
บริโภคสนิค้าเป็นสถานการณ์ท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ท่ีนกัการตลาดทําการวิเคราะห์ 
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 สลิตตา สาริบตุร (2555: 51) ได้กล่าวว่า เป็นการศกึษาพฤติกรรมของลกูค้า ด้วยการเข้าใจ
ความรู้สกึของบคุคลให้มากยิ่งขึน้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 18) กลา่วว่า การวิเคราะห์ผู้บริโภค ( Analyzing Consumer Behavior) 
เป็นการค้นหาหรือการวิจยัเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลกัษณะความ
ต้องการและพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภคคําตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดั 
กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม 
 คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6 Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด้วย 
Who? What? Why? Who? When? และ How? เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึง่ประกอบไป
ด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets and Operations       
มีตารางแสดงการใช้คําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภครวมทัง้การ
ใช้กลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัคําตอบเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค แสดงการประยกุต์ใช้ 70s ของ
กลุม่เป้าหมาย และคําถามท่ีเก่ียวข้องกบัพฤตกรรมผู้บริโภคเพ่ือการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค แสดง
คําถาม ดงันี ้
 
ตาราง 1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market? 
 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย
(Occupants)ทางด้าน 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภมูิศาสตร์ 
3. จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4. พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วยกลยทุธ์ด้าน
ผลติภณัฑ์ ราคา การจดั
จําหน่าย และการสง่เสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพงึ
พอใจของกลุม่เป้าหมายได้ 
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ตาราง 1 (ตอ่) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร (Why 
does the consumer buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. ทําไมผู้บริโภคจงึซือ้ (Why 
does the consumer buy?) 
 

สิง่ผู้บริโภคต้องการซือ้(Objects) 
สิง่ท่ีผู้บริโภคต้องการจาก
ผลติภณัฑ์ก็คือต้องการ
คณุสมบตัหิรือองค์ประกอบของ
ผลติภณัฑ์ (Product 
component) และความแตกตา่ง
ท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
วตัถปุระสงค์ในการซือ้ 
(Objectives) ผู้บริโภคซือ้สนิค้า
เพ่ือสนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและจิตวิทยาซึง่ต้อง
ศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมการซือ้คือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา 
(2) ปัจจยัด้านสงัคมและวฒันธรรม 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 
(Product Strategies)  
ประกอบด้วย 
(1) ผลติภณัฑ์หลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ ได้แก่
การบรรจภุณัฑ์ ตราสนิค้า 
รูปแบบบริการคณุภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลติภณัฑ์ควบ 
(4) ผลติภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลติภณัฑ์ความ
แตกตา่งทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบด้วยความแตกตา่ง
ด้านผลติภณัฑ์ บริการของ
พนกังานและภาพลกัษณ์ 
กลยทุธ์ท่ีใช้มากท่ีคือ 
(1) กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 
(Product Strategies)  
(2) กลยทุธ์การสง่เสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วย กล
ยทุธ์การการโฆษณา การขาย
โดยใช้พนกังานขาย การ
สง่เสริมการขาย การให้ขา่ว 
การประชาสมัพนัธ์ 
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ตาราง 1 (ตอ่) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดที่
เก่ียวข้อง 

 
 
 
 
 
4. ใครมีสว่นร่วมในการ
ตดัสนิใจ (Who are 
participates in the buying) 
 
 
 
 
 
5. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 
 
 
 
 
6. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where 
does the consumer buy?) 
 
 
 
 
7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร (How 
does the consumer buy?) 

(3) ปัจจยัเฉพาะบคุคล 
 
 
 
 
บทบาทของกลุม่ตา่งๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบด้วย 
(1) ผู้ ริเร่ิม 
(2) ผู้ มีอิทธิพล 
(3) ผู้ตดัสนิใจซือ้ 
(4) ผู้ซือ้ 
(5) ผู้ใช้ 
โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่นช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดกูาลของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวนัสําคญัตา่งๆ 
 
ช่องทางหรือแหลง่ ( Outlets)    
ท่ีผู้บริโภคไปทําการซือ้ เช่น
ห้างสรรพสนิค้า ซปุเปอร์มาร์เก็ต
ร้านขายของชํา  
 
 
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบด้วย 

(3) กลยทุธ์ด้านราคา (Price 
Strategies)  
(4) กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) 
กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ กลยทุธ์
การโฆษณา และ (และ) กล
ยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 
(Advertising And 
Promotion Strategies) โดย
ใช้กลุม่อิทธิพล 
 
 
กลยทุธ์ท่ีมากใช้มากคือกล
ยทุธ์การสง่เสริมการตลาด
(Promotion Strategies) เช่น 
การทําการสง่เสริมการตลาด
เม่ือใดจงึจะสอดคล้องกบั
โอกาสในการซือ้ 
กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) บริษัท
นําผลติภณัฑ์สูต่ลาด 
เป้าหมายคือพิจารณาวา่         
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือกลยทุธ์
การสง่เสริมการตลาด  



 27 

ตาราง 1 ตอ่ 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดที่
เก่ียวข้อง 

 (1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การค้นหาข้อมลู 
(3) การประเมนิผลทางเลือก 
(4) การตดัสนิใจซือ้ 
(5) ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 

การโฆษณาการขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสริม
การขาย การให้ขา่วและแระ
ชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนกังานขายจะกําหนด
วตัถปุระสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ใน
การตดัสนิใจซือ้ 

  
 ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2541). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. หน้า 125-126. 
 
 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึง สว่นประกอบ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ตลาดเป้าหมายประกอบด้วยนักธุรกิจ มีรายได้ปานกลางจนถึง
ระดบัสงูขึน้ไป 
 ผู้บริโภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึงสิ่งท่ีตลาดซือ้ 
(Objects) 
 ทําไมผู้บริโภคจึงซือ้ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบวตัถปุระสงค์ 
(Objectives) การใช้ 
 ใครมีสว่นร่วมในการซือ้ (Who participants in the buying?) เป็นคําถามเพ่ือทราบบทบาท
ของกลุม่ตา่งๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพล 
 ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาสในการ
ซือ้ (Occasions)  
 ผู้บริโภคซือ้ท่ีใด (Where does the the consumer buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึงขัน้ตอนใน
การตดัสินใจซือ้ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคจะไปทําการซือ้ ซึ่งนกัการตลาดจะต้องศกึษาเพ่ือจดัช่องทางจดั
จําหน่าย 
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 ผู้บริโภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบในขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจซือ้ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึงการกระทําใดๆ    
เพ่ือคดัสรร จดัหา การซือ้ การใช้ผลิตภณัฑ์และการบริการ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการ ดงันัน้จึงมีความจําเป็นในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคให้ทราบถึง ใครคือลูกค้า 
ผู้บริโภคซือ้อะไร ทําไมจงึซือ้ ซือ้เม่ือไหร่ ซือ้ท่ีไหน ซือ้อยา่งไร และใครมีอิทธิผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 
 
 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภคและกระบวนการตดัสินใจซือ้ 
 ศริิวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546: 196-199) ได้ทําการอธิบายเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคว่า 
เป็นการศกึษาเหตจุงูใจท่ีทําให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์และบริการ โดยมีจดุเร่ิมต้นจาดสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) ท่ีทําให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นท่ีผ่านเข้ามาในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer’s Black 
Box) ซึง่เปรียบเสมือนกลอ่งดําท่ีผู้ผลติหรือผู้ขายไมส่ามารถคาดคะเนได้ในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้ ท่ี
ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะตา่งๆ ของผู้ซือ้ ซึง่นําไปสูก่ารตอบสนองของผู้ซือ้ (Buyer’s Response) หรือ
การตดัสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ซึง่จดุเร่ิมต้นของโมเดลพฤติกรรมของผู้บริโภคนี ้
อยู่ท่ีสิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทําให้เกิดการตอบสนอง ดัง้นัน้ดมเดลนีจ้ึงอาจเรียกได้ว่า 
S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 3 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 
 ท่ีมา: http://warinrampaidba4.blogspot.com/2013/03/stimulus-response-model_16. 
html (2558, 5 พฤศจิกายน). 
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 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และจดัการ
กบัสิ่งกระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus) ท่ีนกัการตลาดต้องสนใจ และจดัการกบัสิ่งกระตุ้นภายนอก
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ (Buying Motive) ซึง่อาจใช้แรงจงูใจด้านเหตผุลและด้านจิตวิทยา      
ก็ได้ สิง่กระตุ้นภายนอกประกอบไปด้วย 2 สว่น คือ 
 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีนกัการตลาดควบคมุและ
ต้องจดัให้มีขึน้ เป็นสิง่กระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึง่ประกอบไป
ด้วยการกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) และ
การสง่เสริมการตลาด (Promotion) และในการวิจยัครัง้นีจ้ะรวมถึง การกระตุ้น บคุคล (People) หลกัฐาน
ทางกายภาพท่ีสามารถมองเห็นได้ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์กร ซึ่งบริษัทไม่
สามารถควบคมุได้ ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technology) กฎหมาย
และการเมือง (Law and Political) และวฒันธรรม (Culture) 
 2. กลอ่งดําหรือความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer’s Black Box) ความรู้สกึนึกคิกของผู้ซือ้ 
เปรียบเสมือนกล่องดํา ซึง่ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สกึนึกคิด
ของผู้ซือ้ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผู้ซือ้ และกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
  2.1 ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer Characteristics) ซึ่งมีลกัษณะของผู้ซือ้มีอิทธิพลจาก
ปัจจยัตา่งๆ คือ 
   2.1.1  ปัจจัยด้านวฒันธรรม ปัจจัยด้านสงัคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นสิง่กําหนดความต้องการพืน้ฐาน และ
พฤตกิรรมทางวฒันธรรม แบง่ออกได้เป็นวฒันธรรมกลุม่ยอ่ยและชัน้ทางสงัคม 
   2.1.2  ปัจจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับชีวิตประจําวนั
และอิทธิพลพฤติกรรมต่อการซือ้ ลกัษณะทางสงัคม ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัวบทบาทและ
สถานะของการซือ้ 
   2.1.3  ปัจจยัส่วนบคุคล (Personal Factors) การตดัสินใจส่วนบคุคลได้รับอิทธิพล
จากสิง่ตอ่ไปนี ้ฐานะ รายได้ อาชีพ การศกึษา แนวคดิสว่นบคุคล เป็นต้น 
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Buyer’s Decision Process) ประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน 
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ภาพประกอบ 4 โมเดล 5 ขัน้ตอน ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Five-stage model of the consumer  
 buying process) 
 
 ท่ีมา: สภุาภรณ์ ชตานนท์ (2550); อ้างอิงจาก Gerry Armstrong Phillip Kotler. (2003: 204).  
 
   2.2.1 การรับรู้ความต้องการหรือปัญหา (Need or Problem Recognition) คือการท่ี
บคุคลสามารถรับรู้ถึงความต้องการภายในของตนเอง ซึง่อาจเกิดขึน้เองหรือจากสิ่งกระตุ้น โดยร่วมถึง
ความต้องการทางกายภาพและความปรารถนาท่ีอยากจะได้ อันเป็นความต้องการทางจิตวิทยา 
ผู้บริโภคจะเกิดการเรียนรู้ถึงวิธีการจะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์เพ่ือตอบสนองต่อสิ่ง
กระตุ้นนัน้ๆ 
   2.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผู้บริโภคได้ตระหนักถึงความ
ต้องการแล้วก็จะพยายามค้นหาวิธีการท่ีจะทําให้ความต้องการดงักล่าวได้รับการตอบสนองอย่าง         
พงึพอใจ หรือโดยการวิเคราะห์ข้อมลูซึง่จะมากหรือน้อยขึน้อยูก่บัหลายปัจจยัด้วยกนั คือ จํานวนข้อมลู
ท่ีจะสามารถหามาได้ในการวิเคราะห์ประกอบการตดัสินใจ ความพอใจท่ีจําได้รับจากการหาข้อมูล 
และผู้ ค้นหาข้อมูลจะพยายามหาข้อมูลท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการแหล่งข้อมูลของผู้ บริโภค
ประกอบไปด้วย 5 กลุม่ดงันี ้
      -  แหลง่บคุคล (Personal Sources) ได้แก่ คนในครอบครัว เพ่ือนสนิทคนรอบ
บ้าน 
      -  แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย 
ตวัแทนการค้าการบรรจภุณัฑ์ การจดัแสดงสนิค้า ฯลฯ 
      -  แหลง่ชมุชน (Public Sources) ได้แก่ ส่ือมวลชน องค์การคุ้มครองผู้บริโภค 
      -  แหลง่ประสบการณ์ (Experiential Sources) 
      -  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานสํารวจคณุภาพ 
หรือหน่วยงานวิจยัตลาด หรือประสบการณ์ตรงของผู้บริโภค 
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   2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
      -  คุณสมบตัิ (Attributes) โดยพิจารณาว่ามีคุณสมบตัิใดบ้าง ซึ่งคุณสมบัติ
ของผลติภณัฑ์และบริการในความรู้สกึของผู้ซือ้ท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ์และบริการแตล่ะชนิดนัน้จะแตกตา่งกนั 
ผู้บริโภคจะให้นํา้หนกัความสําคญัตอ่คณุสมบตัผิลติภณัฑ์และบริการแตกตา่งกนั 
            -  ระดบัความสําคญั (Degree of Impotence) คือการพจิารณาถึงความสาํคญั
ของคณุสมบตัิเป็นหลกั (Attributes Importance) มากกวา่ความโดดเดน่ของสนิค้า (Salient Attributes) 
            - ความเช่ือถือตราสินค้า (Brand Beliefs) การพิจารณาจากความเช่ือของ
ภาพลกัษณ์ของสนิค้า (Brand Image) ท่ีได้พบเห็นและประสบการณ์ในอดีต 
      -  ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่ามีความพอใจในสินค้าแค่
ไหน เม่ือเปรียบเทียบความพงึพอใจของสนิค้าแล้วเราก็สามารถเลือกสนิค้าได้มากขึน้ 
           -  กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นอีกวิธีหนึ่งท่ีนําเอาการ
ตดัสนิใจหลายตวั เช่น ความพอใจทศันคต ิความเช่ือถือในตราสนิค้า คณุสมบตัติราสนิค้ามาเปรียบเทียบ
ก่อนการตดัสนิใจซือ้ 
   2.2.4 การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) เม่ือผ่านประเมินผลทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคจะเลือกตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หรือบริการท่ีเขาชอบมากท่ีสดุและปฏิเสธท่ีจะซือ้สินค้าท่ีตนเอง
ไมมี่ความพงึพอใจท่ีจะซือ้ 
   2.2.5 พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) หลงัจากการซือ้ผู้บริโภคมี
ประสบการณ์ในการบริโภคซึง่อาจได้รับความพอใจหรืไม่พอพอใจ ซือ้จะมีผลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบริการในครัง้ตอ่ไป 
 3.  การตอบสนองของผู้ซือ้ (Buyer’s Response) ผู้บริโภคจะตดัสนิใจประเดน็ดงันี ้ 
  3.1 การเลือกผลติภณัฑ์ (Product Choice) 
  3.2  การเลือกตราสนิค้า (Brand Choice) 
  3.3  การเลือกผู้ จําหน่าย (Dealer Choice) 
  3.4  เวลาในการซือ้ (Purchase Choice) 
  3.5  จํานวนท่ีซือ้ (Purchase Amount) 
 ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 สดุาดวง เรืองรุจิระ (2543: 84-87) กล่าวไว้ว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั
ของผู้บริโภคแต่ละคน มีทัง้ปัจจยัท่ีเกิดจากตวัผู้บริโภคเองและปัจจยัท่ีมาจากความสมัพนัธ์ระหว่าง
บคุคล ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
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 1.  ปัจจยัด้านลกัษณะบคุคล กลา่วคือความแตกตา่งของแตล่ะบคุคล ไม่ว่าจะเป็น เพศ อาย ุ
อาชีพ รายได้ สถานภาพทางครอบครัว มีผลต่อความต้องการ ความคิดเห็นต่างๆ แตกต่างไปตาม
ปัจจยัเหล่านี ้ดงันัน้จะต้องศกึษาพืน้ฐานเฉพาะบคุคล เช่น ผู้ ท่ีมีอายแุตกต่างกนัไม่ต้องการเป้าหมาย
ในชีวิตเหมือนกนั เดก็ๆ ต้องการความสนกุสนาน วยัลุย่ต้องการให้เพ่ือนยอมรับ ต้องการความอิสระใน
ความคดิและการแสดงออก ผู้ใหญ่ต้องการประสบความสําเร็จในอาชีพและฐานะมัน่คง เป็นต้น 
 2.  ปัจจยัด้านจิตวิทยา ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้
  2.1 ความต้องการและแรงจงูใจ (Need and Motives) ผู้บริโภคจะต้องเกิดความต้องการ
เป็นแรงจงูใจให้กระทําการซือ้ไปบําบดัความต้องการซึง่ความต้องการของแตล่ะบคุคลจะแตกตา่งกนั มี
หลายลกัษณะ หลายระดบัความต้องการ สามารถนําหลกั A.H. Maslow ในเร่ือง Hierarchy of needs 
ทําการศึกษาในเร่ืองความต้องการของผู้บริโภค ให้ทราบว่าเป็นความต้องการทางกายภาพ ต้องการ
ความปลอดภัย ต้องการให้สังคมยอมรับ เม่ือทราบว่าแรง๗งใจในการซือ้ของผู้บริโภคอยู่ในความ
ต้องการระดบัใด นกัการตลาดจึงต้องเลือกกลยทุธ์ให้เหมาะสมเพ่ือกระตุ้นความต้องการและนําไปสู่
การซือ้ 
  2.2  การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของแต่ละบคุคลมีระดบัความเร็วและช้าแตกต่างกนั
ไป บางคนเข้าใจเร่ืองราวท่ีผา่นการรับรู้อยา่งรวดเร็ว แตบ่างคนต้องบอกเลา่ซํา้ๆ หลายๆ ครัง้จึงจะรับรู้
และเข้าใจได้ นอกจากนีแ้ล้วปัจจยัสิง่แวดล้อมตา่งๆ จะทําให้การแปลความหมายจากการรับรู้แตกตา่ง
กันออกไป การนําเสนอข้อมูลเพ่ือให้เกิดแรงกระตุ้นให้เกิดการซือ้จึงต้องศึกษาลกัษณะการรับรู้ของ
ผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายและเลือกข้อมลูขา่วสารท่ีจะส่ือสารให้รับรู้ได้ง่าย พฤตกิรรมการรับรู้โดยไม่ตัง้ใจ
เป็นสิ่งท่ีไม่ควรมองข้าม การโฆษณาซํา้ๆ โดยสม่ําเสมอจะคอ่ยๆ แทรกซมึเข้าสูก่ารรับรู้ได้เช่นกนั หรือ
ดงัคํากลา่วของ Schiffman and Kanuk (2000: G-9) คือกระบวนการเข้าใจ การเปิดรับ ของบคุคลท่ีมี
ตอ่โลกท่ีเขาอาศยัอยู ่
  2.3  ทัศนคติ (Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งมี
อิทธิพลตอ่การรับรู้ เช่น ผู้บริโภคมีทศันคติไม่ดีตอ่อาหารสําเร็จรูป และในมมุมองและความหมายของ
Etzel, Walker and Stanton (2001: G-1) ได้ให้ความหมายไว้ว่าคือการประเมินความพงึพอใจหรือไม่
พงึพอใจของบคุคล ความรู้สกึด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบตัิท่ีมีผลตอ่ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
ทศันคติเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อความเช่ือ ทศันคติกบั
การตดัสนิใจซือ้จะมีความสมัพนัธ์กนั 
  2.4  การเรียนรู้ (Learning) นกัจิตวิทยากล่าวถึงพฤติกรรมของคนเราจะเปล่ียนแปลงได้
จาการเรียนรู้ในเร่ืองต่างๆ ด้วยการกระทําซํา้ๆ เพ่ือให้ได้ผลการตอบสนองท่ีพึงพอใจ เม่ือเกิดความ
ต้องการใดๆ ก็จะหาวิธีบําบดัความต้องการนัน้ หากได้ผลพงึพอใจก็จะทดลองซํา้ หลายๆ ครัง้จนแน่ใจ



 33 

วา่เป็นวิธีท่ีดีท่ีสดุ และจะปฏิบตัคิรัง้ตอ่ไปในการตอบสนองความต้องการในรูปแบบการกระทําเดิมๆแต่
หาไม่ได้ผลท่ีพึงพอใจก็จะเลิกกระทําและหาวิธีอ่ืนๆ ใหม่อีก หรือหมายถึง Schiffman and Kanuk 
(2000: G-7) การเปล่ียนแปลงในพฤตกิรรมหรือความโน้มเอียงของพฤตกิรรามจากประสบการณ์ท่ีผ่าน
มา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึน้เม่ือบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้ น (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง 
(Response) ซึง่ก็คือ ทฤษฎีสิง่กระตุ้นการตอบสนอง (Stimulus-Response SR Theory) นกัการตลาด
ได้ประยกุต์ใช้ทฤษฎีนีด้้วยการโฆษณาซํา้อีกหรือจดัการสง่เสริมการขาย (ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) เพ่ือทํา
ให้เกิดการตดัสินใจซือ้และใช้สินค้าเป็นประจํา (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลาย
อยา่ง ทศันคตคิวามเช่ือ และประสบการณ์ในอดีต เป็นต้น 
  2.5  ความคิดเก่ียวกบตนเอง (Self concept) แตล่ะบคุคลจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัตนเอง
ในลกัษณะตา่งๆ และมีพฤติกรรมตามความคิดนัน้ เช่น คิดว่าตนเองเป็นคนสขุภาพร่างกายแข็งแรงจะ
ไม่สนใจในอาหารสริม ไม่สนใจตรวจสขุภาพ แต่หากมีความคิดตรงข้ามก็จะปฏิบตัิตรงข้ามกนั และ  
ในอีกหนึ่งความหมาย Blackwell, Minicard and  Engel (2001: 548) ได้กลา่วว่า เป็นความรู้สกึของ
บคุคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเป็นสิ่งประทบัใจบุคคล ซึ่งจะกําหนดลกัษณะของบุคคลนัน้คือ มีบคุลิกส่วนตวั
หรือแนวความคดิของตนเองซึง้จะมีอิทธิพลตอ่การซือ้นัน้เอง 
 3. ปัจจยัด้านสงัคม 
  3.1 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสงัคมท่ีใกล้ชิดบคุคลมากท่ีสดุ ลกัษณะของการเลีย้งด ู
พ่อแม่ วิธีการเลีย้งด ูรูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู่ ท่ีแตล่ะคนได้รับการหล่อหลอมตัง้แต่
เกิดจะค่อยซึมซบัเป็นแบบอย่างปฏิบตัิตาม ซึ่งแต่ละครอบครัวก็จะปฏิบตัิแตกต่างกัน ซึ่งพฤติกรรม
เหลา่นีมี้อิทธิพลตอ่ทศันคต ิการรับรู้ การเลือกสิง่ท่ีตอบสนอง ความต้องการก็แตกตา่งกนั 
  3.2 กลุ่มอ้างอิง (Reference group) เม่ือบุคคลเติบโตขึน้จะมีสงัคมเพิ่มเติมนอกจาก
ครอบครัว เช่น มีเพ่ือนร่วมงาน เพ่ือนบ้าน การท่ีต้องเข้ากบักลุม่สงัคมตา่งๆ ให้ได้ จึงทําให้แตล่ะบคุคล
พยายามปรับตวั ทําให้มีการพฒันาตามลกัษณะของบคุคลอ่ืนท่ีได้รับการยกย่อง ดงันัน้การใช้บุคคล
บางกลุ่มบางคนเป็นคนท่ีเสนอขายผลิตภณัฑ์และบริการในการโฆษณาจึงเป็นการใช้ประโยชน์จาก
กลุม่อ้างอิงนัน่เอง 
  3.3  วฒันธรรม (Culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบตัใินชีวิตประจําวนัของชมุชนใหญ่
ท่ีแต่ละบคุคลเป็นส่วนหนึ่ง เช่น เชือ้ชาติ ศาสนา หรือท้องถ่ิน จะเป็นกรอบกํากบัพฤติกรรมการแสวงหา
สิ่งตอบสนองความต้องการของบุคคลอย่างมาก ดงันัน้การศึกษาลกัษณะของประเพณีวฒันธรรม     
จะช่วยให้นกัการตลาดเข้าใจพฤตกิรรมการซือ้ของตลาดเป้าหมายได้ดียิ่งขึน้ 
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 จากการศึกษาทฤษฎีของพฤติกรรมผู้บริโภคนัน้ทําให้สามารถนํามากําหนดการศึกษาการ
วิจัยครัง้นีไ้ด้ ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของความหมายของผู้บริโภค ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความสําคญั การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค รวมไปถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคล้วนมี
ความเก่ียวพันธ์ทัง้สิน้ ดังนัน้จึงทําการศึกษาในหัวข้อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตท่ีธนบรีุ 
 
4. ข้อมูลเก่ียวกับคลินิกทนัตกรรม 
 ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับคลินิกทนัตกรรม  
 คลินิก หมายถึง สถานรักษาพยาบาลของเอกชน มกัไม่รับผู้ ป่ายให้พกัรักษาตวัประจําหรือ
อาจหมายถึง แผนกของโรงพยาบาลท่ีรักษาโรคเฉพาะทาง (www.bc.msu.ac.th/project.bc: วนัท่ี
สืบค้น 12 ตลุาคม 2558) 
 ทนัตสุขภาพและทนัตกรรมป้องกัน 
 สขุภาพของช่องปากนบัว่ามีส่วนสมัพนัธ์กบัสขุภาพหรืออนามยัทัว่ๆ ไปของร่างกาย เพราะ
ช่องปากเป็นอวยัวะสว่นหนึ่งท่ีสําคญัของร่างกาย ทําหน้าท่ีเป็นดา่นแรกของระบบย่อยอาหารเป็นทาง
ให้อาหารผ่านเข้าสู่ร่างกายและมีกลไกท่ีจะทําให้อาหารมีขนาดเล็กลง กลืนได้สะดวกและย่อยง่ายขึน้ 
ช่วยให้ร่างกายสามารถนําอาหารท่ีรับประทานไปใช้เสริมสร้างความเจริญและแข็งแรงของร่างกายได้
เต็มท่ี ขณะเดียวกนัก็มีหน้าท่ีสมัพนัธ์กบัระบบอ่ืนๆ ท่ีสําคญัของร่างกายด้วย เช่น ระบบการหายใจ 
เป็นต้น นอกจากนัน้แล้วอวยัวะช่องปากมกัจะเป็นท่ีๆ ปรากฏอาการของโรคทางระบบทัว่ไปของร่างกาย 
หรือโรคของอวยัวะช่องปากบางอย่างก็เป็นองค์ประกอบทีทําให้เกิดโรคทางระบบอ่ืนๆ ของร่างกายได้
ฉะนัน้อวยัวะช่องปากจึงเสมือนเป็น “ประตสูขุภาพ” ของร่างกาย การเอาใจใส่ดแูลสขุภาพช่องปาก           
จงึมีความสําคญัตอ่การรักษาสขุภาพทัว่ไปของมนษุย์เราด้วย 
 คําว่า ทนัตกรรมสขุภาพ หรือสขุภาพช่องปาก (oral health) ในความหมายท่ีให้โดยคณะกรรมการ
ผู้ เช่ียวชาญขององค์การอนามยัโลก เม่ือปี ค.ศ.1965 หมายถึงประสิทธิภาพของการทํางานของสว่นตา่งๆ
ไมเ่ฉพาะฟัน และอวยัวะรอบๆ ฟันเท่านัน้ แตย่งัหมายถึงสว่นตา่งๆ ของช่องปากและท่ีเก่ียวกบัการบด
เคีย้วอาหารและระบบขากรรไกรและใบหน้าด้วย 
 คําว่า ทนัตกรรมป้องกนั (Preventive dentistry) ได้มีผู้ ให้ความหมายของคํามากมาย อาทิ
คณะกรรมการสํารวจหลกัสตูรของคณะทนัตแพทย์ศาสตร์ตา่งๆ ในประเทศสหรัฐอเมริกา กลา่วว่าการ
ป้องกนัในทางทนัตกรรมหมายถึง ความพยายามใดๆ ซึง่ก่อให้เกิดการดําเนินชีวิตของมนษุย์อย่างปกติ
และป้องกนัไม่ให้เกิดโรคของช่องปากและอวยัวะใกล้เคียง อลัเฟรด ซีโน (Alfred) กล่าวว่าทนัตกรรม
ป้องกนัเป็นวิธีต่างๆ ท่ีมีวตัถปุระสงค์เพ่ือให้เกิดหรือคงสภาวะสขุภาพช่องปากท่ีดีได้โดยป้องกนั หรือ
จํากดัสาเหตกุารเกิดโรคมากกวา่การบําบดัรักษาท่ีตดิตามมาของโรค ตวัอยง่เช่นการให้การศกึษาเด่ียว
กบัการโภชนาการหรืออ่ืนๆ ซึง่จะทําให้เกิดหรือคงสภาวะสขุภาพช่องปากท่ีดีได้ 
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 กลา่วโดยสรุป ทนัตกรรมป้องกนัหมายถึงวิธีการหรือมาตรการใดๆ ท่ีจะจํากดัสาเหตกุารเกิด
โรคหรือความผิดปกติใดๆ ในช่องปากโดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือดํารงไว้ซึ่งสขุภาพท่ีดีของช่องปากทาง 
(www.bc.msu.ac.th/project.bc: วนัท่ีสืบค้น 12 ตลุาคม 2558) 
 วัสดุทางทนัตกรรม 
 ฟันของมนษุย์เรามีด้วยกนั 2 ชดุ คือ ฟันนํา้นมและฟันแท้ เม่ือนํา้นมหลดุออกไปก็จะมีฟันแท้
ขึน้มาแทนท่ี แตห่ลงัจากฟันแท้แล้ว หากฟันของเราเกิดปัญหาขึน้ ไม่ว่าจะเป็นฟันผ ุอบุตัิเหต ุหรือการ
เส่ือมสภาพไปตามอาย ุก็จะไม่สามารถงอกขึน้มาใหม่ได้อีก ไม่เหมอนกบัสตัว์บางประเภท เช่น ฉลาม 
ท่ีสามารถมีฟันใหม่งอกขึน้ทดแทนได้ตลอดเวลา ดงันัน้เราจึงต้องมีการนําวสัดหุรืออปุกรณ์การแพทย์
เข้ามาช่วยในการรักษา เสริมสร้างหรือทดแทนส่วนท่ีเสียหาย หรือสญูเสียไป ตวัอย่างของวสัดใุนงาน
ทางด้านนี ้ได้แก่ ฟันปลอม ครอบฟัน รากฟันเทียม วสัดอุดุฟัน วสัดเุคลือบหลมุร่องฟัน และลวดดดัฟัน 
ซึ่งวสัดุท่ีสามารถนํามาใช้งานทางทันตกรรม มีทัง้เซรามิก โลหะ พอลิเมอร์ และคอมโพสิต แต่โดย
หน้าท่ีของฟันคือการบดเคีย้วอาหารต่างๆ ดงันัน้วสัดท่ีุสามารถนํามาใช้งานได้จึงต้องมีความแข็งแรง
สงู และทนทานตอ่สารเคมีและการสกึหรอได้ดี ตวัอย่างของวสัดทุางทนัตกรรมท่ีพบเห็นกนัทัว่ไปได้แก่ 
โลหะมีคา่ต่างๆ เช่น ทองคํา เงิน แพลททินัม่ นอกจากนีก็้ยงัมี อะมลักมั ซัง่เป็นโลหะผสมระหว่าง เงิน 
ปรอท ทองแดง สงักะสี และดีบกุ สําหรับใช้เป็นวสัดอุดุฟัน ไทเทเน่ียมสําหรับผลิตรากฟันเซรามิกประ
เภทพอร์ซเลนและคอมโพสิตเรซินสําหรับครอบฟัน พลาสติกประเภทอคริลิกสําหรับทําฐานฟันปลอม
ทาง (www.bc.msu.ac.th/project.bc: วนัท่ีสืบค้น 12 ตลุาคม 2558) 
 
 ความหมายของคลินิกทนัตกรรม 
 คลนิิกทนัตกรรม หรือ ศนูย์ทนัตกรรม ให้บริการทางทนัตกรรมท่ีนําทีมทนัตแพทย์ผู้ เช่ียวชาญ
เฉพาะทาง ท่ีมุ่งเน้นให้ผลการรักษาท่ีดีท่ีสดุแก้ผู้ เข้ารับการบริการรักษา นอกจากบคุลากรท่ีมีคณุภาพ
แล้ว ต้องใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพทัง้ด้านวสัดแุละอปุกรณ์ เคร่ืองมือทางทนัตกรรมท่ีทนัสมยั รวมถึง
การใช้เทคโนโลยีขัน้สงูในการให้บริการและท่ีสําคญั คลนิิกทนัตกรรมควรให้ความสําคญักบัการบริการ
ท่ีรวดเร็วและสมบูรณ์แบบ ซึ่งเป็นอีกหนึ่งเป้าหมายหลกัของคลินิกทันตกรรมโดยบริการหลกัๆ ของ         
ทนัตกรรมมีดงัตอ่ไปนีท้าง (www.bc.msu.ac.th/project.bc: วนัท่ีสืบค้น 12 ตลุาคม 2558) 
 1.  ทนัตกรรมแบบทัว่ไป หมายถึง การตรวจสภาพช่องปากและฟัน การทําความสะอาดและ
การรักษาสภาพเหงือกและฟัน เพ่ือให้มีสขุภาพอนามยัท่ีดีและสามารถมีอายกุารใช้งานได้นานๆ ซึ่ง
ประกอบไปด้วย การตรวจวินิจฉยัโรคทางทนัตกรรม การขดูหินปนูและขดัฟันและการอดุฟัน 
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 2.  ทนัตกรรมเพ่ือความงาม เป็นการนําวิธีทางด้านทนัตกรรมตา่งๆ ในการช่วยเสริมสร้างมุ้ง
เน้นด้านการพฒันาความงามของฟันและรอยยิม้ การฟอกสีฟันด้วยเลเซอร์ การสร้างรอยยิม้ท่ีสวยงาม 
(Smile makeover) เป็นท่ีนิยมในปัจจบุนั โดยผสมผสานและการประยกุต์ใช้ทนัตกรรมเพ่ือความงาม
ประเภทต่างๆ ในการสร้างสรรค์ให้ฟันของผู้ รับบริการมีความสวยงามได้ตามความต้องการ ทัง้ขนาด 
รูปร่าง การเรียงตวัและวีของฟัน โดยนิยมเรียกกนัว่าฮอลีวดูสไมล์ ซึง่หมายถึง การบรูณะฟันให้มีความ
สวยงามเหมือนกบัฟันของดาราฮอลีวดู 
 

 
                       

ภาพประกอบ 5 ตวัอยา่งขัน้ตอนวิธีฟอกสีฟันทนัตกรรมเพ่ือความงาม 
 

ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
 

 3. ทนัตกรรมรากฟันเทียม คือ การปลกูรากฟันเทียมเป็นวิธีการสมยัใหม่ในการแทนท่ีรากฟัน
จริงตามธรรมชาติ โดยทนัตแพทย์จะทําการฝังรากเทียมลงบนกระดกูรองรับฟัน ซึ่งจะสร้างพืน้ฐานท่ี
มัน่คงให้แก่ฟันท่ีใช้ทดแทนฟันท่ีสญูเสียไป (อาจครอบเป็นสะพานฟัน หรือแผงฟันปลอมแบบถอดออก
ได้) โดยรากฟันเทียมท่ีใช้ผลิตจากวสัดไุทท์เทเนียมท่ีได้รับการวิจยัว่าไม่ก่อให้เกิดปฏิกิริยาตอ่ต้ายจาก
ร่างกานมนษุย์ หรือผลข้างเคียงใดๆ 

 

 
 

                         ภาพประกอบ 6 ตวัอยา่งทนัตกรรมรากฟันเทียม 
 

 ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
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 4.  ทนัตกรรมประดิษฐ์ เป็นศาสตร์แขนงหนึ่งท่ีช่วยทดแทนฟันท่ีสญูเสียไปและแก้ไข้ปัญหา
ฟันท่ีเปราะบางหรือแตกหกั ซึง่มีวิธีการตา่งๆ เช่นปลกูรากฟัน ฟันเทียมไทเทเนียม ครอบฟันสะพานฟัน 
ฟันปลอมแบบถอดได้ การอดุฟันด้วยวสัดเุรซนิสีเหมือนฟัน หรือ วสัดอุะมลั 
 

 
                          

ภาพประกอบ 7 ตวัอยา่งทนัตกรรมประดษิฐ์ 
 
 ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
 
 5.  ทนัตกรรมจัดฟัน เป็นทันตกรรมสาขาหนึ่ง ซึ่งมีความสําคญักับการเรียงตวัของฟัน 
เน่ืองจากฟันท่ีเรียงอย่างไม่เป็นระเบียบนัน้สามารถส่งผลกระทบต่อรูปหน้า ประสิทธิภาพและวิธีการ
บดเคีย้ว และความสะดวกในการดแูลรักษาความสะอาดฟัน ซึง่ปัญหาหลกัๆ คือ ฟันเก (Over Crowding) 
ภาวะสบัลกึ (Deep overbite) ภาวการณ์สบัเปิดหรือการสบัฟันหน้าไม่สนิท (Open bite) ขากรรไกรย่ืน 
(Over jet) ขากรรไกรลา่งย่ืน (Under bite) การสบัฟันแบบไขว้ (Cross bite occlusion) และช่องว่าง
ระหวา่งฟัน 

 

 
                       

ภาพประกอบ 8 ตวัอยา่งทนัตกรรมจดัฟัน 
 

ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
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 6.  ทนัตกรรมเด็ก เป็นการให้ความสําคญัด้านการดแูลฟันของเด็ก ซึง่รวมถึง การให้ความรู้
และวิธีการดแูลฟันเดก็ ดงันัน้ทนัตกรรมฟันเดก็จงึมีความเก่ียวข้องโดยตรงกบั ทนัตกรรมป้องกนั ซึง่ให้
ความสําคญักบัการดแูลฟันอย่างถกูวิธี และป้องกนัการเกิดฟันผ ุซึ่งการดแูลปกป้องฟันตัง้แต่เด็กๆ        
จะช่วยให้เดก็โตขึน้มาไมมี่ปัญหาสขุภาพฟันในภายหลงั 
 7.  ทนัตกรรมป้องกนั เป็นการดแูลรักษาฟันแท้ตามธรรมชาติให้สามารถมีอายกุารใช้งานไป
ตลอดชีวิตนัน้เป็นเร่ืองท่ีมีความสําคญัมาก และการดูแลเอาใจใส่ฟันสุขภาพฟันของเราให้แข็งแรง
ตลอดเวลานัน้ยอ่มยอ่มจะต้องดีกว่าการเข้ารับการรักษาหรือหาวิธีบรูณะ หรือการแก้ไขปัญหาสขุภาพ
ของฟันและช่องปากของเราอย่างแน่นอน ซึ่งกุญแจท่ีสําคญัท่ีแสนจะง่ายดายท่ีช่วยให้เราสามารถ
หลีกเล่ียงปัญหาทัง้หมดได้นัน่คือ การดแูลความสะอาดและการควบคมุปริมาณการก่อคราบหินปนู
และแบคทีเรียในช่องปาก ซึง่เป็นสาเหตใุหญ่ท่ีก่อให้เกิดปัญหาโรคเหงือกและฟัน 
 8.  การรักษาโรคเหงือก ปริทนัตแพทย์จะมุ้งเน้นด้านการรักษาโรคปริทนัต์หรือเรียกว่าโรคเหงือก 
ซึง่โดยทัว่ไปมกัจะหมายถึงโรคเหงือกอกัเสบ และเย่ือหุ้มฟันอกัเสบ รวมถึงการทําศลัยกรรมเหงือกและ
การปลกูถ่ายเหงือก โดยการรักษาโรคเหงือกประกอบไปด้วย การเกลารากฟันและขดูหินปนู ศลัยกรรม
ตกแตง่เหงือกเพ่ือความสวยงาม ศลัยกรรมปลกูถ่ายเหงือก ศลัยกรรมเหงือกเพ่ือความยาวของฟัน 
 9.  การรักษาครองรากฟัน เป็นทันตกรรมแขนงหนึ่งท่ีมุ้ งเน้นด้านการรักษารากฟันและ
เนือ้เย่ือภายในโพรงปราสาทฟัน ซึง่มีสาเหตโุดยทัว่ไปมาจากการติดเชือ้ บริเวณปลายรากฟันหรือเกิด
การหกัร้าว หรือผ ุลกึลงไปจนถึงเนือ้เย่ือ ภายในโพรงปราสาทฟันซึง่มีเส้นปราสาทและเส้นเลือดอยู่นัน้
ก่อให้เกิดอาการปวดและบวม บางครัง้อาจเกิดการเสียหายตอ่กระดกูขากรรไกร หรือกล้ามเนือ้ รวมถึง
การอกัเสบในโพรงฟัน การรักษาอย่างถกูต้องและรักษาให้ทนัท่วงทีจึงมีความสําคญัและช่วยให้ผู้ ป่วย
ยงัคงสามารถเก็บฟันซี่นัน้ได้ โดยไมต้่องถกูถอนไป 
 

 
                          

ภาพประกอบ 9 ตวัอยา่งขัน้ตอนการรักษารากฟัน 
 

  ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
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   กฎหมายทั่วไปเก่ียวกับคลินิกทนัตกรรม 
 คลนิิกทนัตกรรมทัว่ไปในประเทศไทยนัน้ สว่นใหญ่แล้วเป็นป้ายการโฆษณา”ทําฟัน - จดัฟัน”
ท่ีผิดกฎหมายซึง่นัน้หมายหมายความวา่ผู้บริโภคกําลงัถกูละเมิดสทิธิผู้บริโภค สําหรับ พ.ร.บ. สถานพยาบาล 
พ.ศ. 2541มาตรา 38 และประกาศกระทรวงสาธารณสขุ ฉบบัท่ี 11 พ.ศ. 2546 ข้อท่ี 4.4 เร่ืองการโฆษณา
สถานพยาบาล ได้กําหนดไว้วา่ จะต้องเป็นทนัตแพทย์จดัฟันเท่านัน้ถึงจะสามารถเน้นโฆษณาจดัฟันได้ 
ทนัตแพทย์จดัฟันก็คือทนัตแพทย์ท่ีได้รับอนมุตับิตัรผู้ เช่ียวชาญสาขาทนัตกรรมจดัฟันจากทนัตแพทยสภา  
 ทนัตแพทย์ทัว่ไปสามารถให้รักษาได้ทุกชนิด อย่างถูกต้องตามกฎหมาย รวมถึงการจดัฟัน       
แตต้่องทําภายใต้บทบาทของทนัตแพทย์ทัว่ไปต้องไมแ่สดงตวัหรือทําผู้ อ่ืนเข้าวา่เป็นผู้ เช่ียวชาญ 
 เร่ืองนีเ้ป็นเร่ืองท่ีสําคญัเพราะเก่ียวข้องกบัอวยัวะโดยตรงกบัร่างกายและชีวิตของประชาชน 
ซึง่กฎหมายได้ให้คามคุ้มครองสิทธิผู้บริโภคอย่างไรก็ตามในประเทศไทย กฎหมายมกัถกูละเลย ไม่ได้
รับการปฏิบตัิตามหรือไม่ได้มาถกูบงัคบัใช้อย่างจริงจงั (http://board.postjung.com/819224.html: 
วนัท่ีสืบค้น 13 พฤศจิกายน 2558) 
 ปัจจบุนัมีการทําโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ตโดยมีการใส่ข้อมลูท่ีชดัเจนถกูต้อง หลายคลินิกทนั
ตกรรมมีการให้ความรู้ในเร่ืองของการรักษาฟันมากกว่าการโฆษณาชวนเช่ือเพ่ือให้ผู้บริโภครู้สกึเช่ือถือ
ในคลนิิกทนัตกรรมนัน้ๆ ตวัอยา่งดงัตอ่ไปนี ้ 

 

 
                       

ภาพประกอบ 9 การโฆษณาของคลนิิกทนัตกรรม 
 

   ท่ีมา: (http://www.ngamdentalclinic.com/index-2.html: วนัท่ีสืบค้น 12 พฤศจิกายน 2558) 
 

 การขออนุญาตเปิกคลินิก 
 การเปิดคลินิกต้อขออนุญาตจากกระทรวงสาธารณสขุ ถ้าอยู่กรุงเทพฯ ต้องขออนุญาตจาก
กองการประกอบโรคศิลปะ ถ้าอยู่ตา่งจงัหวดัขออนญุาตท่ีสํานกังานสาธารณสขุจงัหวดั หรือสาธารณสขุ
อําเภอ การขออนญุาตต้องมี 2 สว่นจงึจะสมบรูณ์ คือ 
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 1.  มีเจ้าของคลินิก ภาษากฎหมาย เรียกว่า ผู้ขอรับใบอนญุาตประกอบการสถานพยาบาล 
ซึง่ไมจํ่าเป็นต้องเป็นทนัตแพทย์ เป็นนายทนุก็ได้เช่นกนั 
 2.  มีผู้ให้การรักษา ภาษากฎหมาย เรียกวา่ ผู้ ดําเนินการสถานพยาบาล ซึง่เป็นทนัตแพทย์ท่ี
ขึน้ทะเบียนประกอบวิชาชีพทันตกรรมกับทันตแพทยสภา เท่านัน้และทันตแพทย์คนหนึ่งจะเป็น
ผู้ ดําเนินการสถานพยาบาลได้ไม่เกิน 2 แห่ง คนท่ีรับราชการ อนญุาตให้ดําเนินการได้เฉพาะเวลานอก
ราชการเท่านัน้ 
 การตัง้ช่ือคลินิก 
 1.  ต้องไมโ่อ้อวด เช่น คลนิิกทําฟันดีสดุยอด 
 2.  ตัง้เป็นคลินิกเฉพาะทาง เช่น คลินิกจดัฟันหมอนุกนิก ไม่ได้ ถ้าผู้ กําเนินการไม่ได้อนุมตัิ
บตัรหรือวฒุิบตัรในสาขานัน้ๆ 
 3.  ตัง้ช่ือศนูย์ทนัตกรรมไมไ่ด้ ถ้าไมมี่ผู้ ได้รับอนมุตับิตัร หรือวฒุิบตัรมากกวา่สองสาขา 
 4.  ช่ือต้องไมซ่ํา้กนัในจงัหวดัเดียวกนั 
 ป้ายช่ือคลินิกท่ีถกูต้องตามกฎหมาย เขียนตวัอกัษรสีม่วงพืน้ขาวและลงเลขท่ีใบอนญุาตการ
ทําป้ายช่ือติดป้ายคลินิกแบบสวยงาม ขนาดใหญ่ ต้องคํานึงถึงเร่ืองภาษีป้ายด้วย โดยเฉพาะป้ายท่ีมี
ภาษาองักฤษ 
 การตดิป้ายโฆษณาหน้าคลินิก 
 ป้ายโฆษณาต้องไม่โอ้อวด หรือทําให้เกิดความเข้าใจผิดในสาระสําคญั เช่น จะติดกล่อง
ขนาดใหญ่ไว้หน้าร้านว่า “ทําฟัน จดัฟัน” ไม่ได้ ถ้าผู้ ดําเนินการไม่ได้รับวฒุิบตัร หรืออนุมตัิบตัรสาขา
จดัฟันจากทนัตแพทยสภา เพราะป้ายจะทําให้เกิดความเข้าใจผิดว่าเป็นคลินิกเฉพาะทางด้านจดัฟัน 
ทนัตแพทย์ทัว่ไปถ้าจะโฆษณาหน้าคลินิก ต้องเขียนงานท่ีให้บริการทกุสาขาท่ีให้บริการด้วยตวัอกัษรท่ี
เท่ากนั เช่น อดุฟัน ถอนฟัน ขดูหินปนู รักษารากฟัน จดัฟัน ใส่ฟันปลอม จะเขียนเน้นงานเฉพาะทาง
อยา่งใดอยา่งหนึง่ไมไ่ด้ 
 ส่ิงที่ต้องประกาศให้คนไข้ทราบ 
 ตามกฎหมายสถานพยาบาลกําหนดให้คลิ นิกต้องแสดงใบอนุญาตประกอบการ
สถานพยาบาล ใบอนุญาตดําเนินการสถานพยาบาล คําประกาศสิทธิผู้ ป่วย รวมถึงราค่าบริการ หรือ
สถานท่ีจะสอบถามคา่รักษาบริการ ให้คนไข้ทราบ หน้าห้องให้การรักษาต้องติดช่ือ-นามสกลุ พร้อมรูป
และเลขท่ีใบอนญุาตเป็นผู้ประกอบวิชาชีพทนัตแพทย์ให้คนไข้เห็นได้อยา่งชดัเจนด้วย 
 การรับผิดชอบตามกฎหมายของทนัตแพทย์ 
 เม่ือเปิดคลินิกแล้ว ทันตแพทย์ผู้ ดําเนินการจะมีหน้าท่ีความรับผิดชอบ คือ ต้องต่ออายุ
ใบอนุญาต ซึ่งการต่ออายตุ้องทําทุกปี โดยจะเร่ิมดําเนินการให้แล้วเสร็จก่อนเดือนธันวาคมของทุกปี 
มิฉะนัน้จะเสียค่าปรับ ต้องควบคมุไม่ให้หมอเถ่ือนมาทํางานในคลินิก เช่น จะเอาทนัตาภิบาลมาทํา
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แทนไม่ได้ ทันตาภิบาลจะทําได้เฉพาะในสถานท่ีราชการหรือ ภายใต้การดูแลทันตแพทย์เท่านัน้
(www.dentalcouncil.or.th/public_content/files/001/0000402_2.pdf: วนัท่ีสืบค้น 13 พฤศจิกายน  
2558) 
 รายช่ือคลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ที่ธนบุรี 
 คลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ มีทัง้หมด 46 คลินิก (ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 2558: 
ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สงิหาคม 2558) ซึง่สามามารถแสดงรายละเอียดได้ดงันี ้ 
 

คลนิิก ฟ.ฟัน ทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-9010 

คลนิิกตลาดพลทูนัตกรรมชัน้สอง ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-472-7227 

คลนิิกตากสนิ 21 ทนัตแพทย์  ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-438-6570 

คลนิิกทนัตกรรม ฟ.ฟันยิม้ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-890-0870 

คลนิิกทนัตกรรมกนกเรขา ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-465-8722 

คลนิิกทนัตกรรมเดอะมอลล์ท่าพระ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร           02-477-8139 

คลนิิกทนัตกรรมไนซ์สไมล์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-465-8362 

คลนิิกทนัตกรรมพิทกัษ์ทนต์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-5236 

คลนิิกทนัตกรรมลาดงัเต้ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-890-5762 

คลนิิกทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-611-0206 

คลนิิกทนัตแพทย์ดาวคนอง ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-9242 

คลนิิกทนัตแพทย์ธนา ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร - 

คลนิิกทนัตแพทย์ธวชัชยั ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-1700 

คลนิิกทนัตแพทย์แสงจตรุานนท์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-1159 

คลนิิกเทคนิคการแพทย์เทอดไทย ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-860-8414 

คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 1 ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-3206 

คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 2 ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-472-5911-2 

คลนิิกบ้านฟันสะอาด ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-311-2972 

คลนิิกบ้านหมอ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-476-6341 

คลนิิกบ้านหมอฟัน ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-6132 
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คลนิิกประกอบทนัตกรรมชัน้สอง ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-1729 

คลนิิกประดษิฐ์ทนต์ ชัน้ 2 ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-465-0465 

คลนิิกประมขุทนัตกรรม ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-2045 

คลนิิกวรดถีิทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-5601 

คลนิิกศริิพรทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-8415 

คลนิิกสานสัทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-472-1045 

คลนิิกสํานกังานทนัตแพทย์วรรณา ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-1042 

จิระทนัตกิจคลนิิก 1 ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-9897 

ดาวคนองทนัตแพทย์คลนิิก ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-6424 

ดเิรกทนัตคลนิิก ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-2173 

ธนากรคลนิิกทําฟัน ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-9148 

บ้านหมอฟันคลนิิกทนัตกรรม ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-6070 

ปารีนารถคลนิิกทนัตกรรม 1 ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-465-2781 

ฟ.ฟันทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-9010 

เมทินีคลนิิกทนัตกรรม ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-5702 

เมธีทนัตกิจคลนิิก ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-3690 

วิมลทนัตคลนิิก ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-465-9818 

วิสทุธ์ิคลนิิกฟัน ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-8358 

วฒุากาศคลนิิคทนัตกรรม ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-8089 

ศริิพรทนัตแพทย์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-8415 

สํานกังานทนัตแพทย์สมศกัดิ ์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-466-2544 

สําเหร่ทนัตคลนิิก ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-472-1577 

คลนิิกทนัตแพทย์ดาวคนอง ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-468-1159 

คลนิิกทนัตกรรมเดน็ทิสต้า ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร - 

คลนิิกสไมล์ล่ี สไมล์ ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-861-5708 

คลนิิกทนัตกรรมเดน็ทลัเวิร์ด ธนบรีุ กรุงเทพมหานคร 02-878-9918-9 
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5. งานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 ศศิยาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) งานวิจยัเร่ืองส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บริการ คลินิกความงามผิวพรรณ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใช้ในงานวิจยั คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการและเคยใช้บริการคลินิกความงามลิวพรรณ ท่ีมีอายุ
ตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมลู 
ผลการวิจยัพบว่า ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายรุะหว่าง 23-30 ปี 
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน10,001-
25,000 บาท มีระดบัความสําคญัส่วนประสมทางการตลาดบริการของคลินิกความงามและผิวพรรณ 
คา่เฉลี่ยในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ด้านราคา รองลงมาได้แก่ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพและมีค่าเฉล่ียระดบัมากได้แก่ ด้านบคุลากร ด้านช่องทาง
การจดัจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดตามลําดบั และผู้บริโภคส่วนมากท่ีมาใช้บริการคลินิก
ความงามและผิวพรรณมีพฤติกรรมใช้บริการช่วงวนัเสาร์ อาทิตย์ ช่วงเวลา 14.01-18.00 น.เลือกใช้
บริการท่ีวฒุิศกัดิ์คลินิก เลือกประเภทการรักษาสิว หลมุสิว รอยสิวและรูปแบบการใช้บริการเป็นครัง้ มี
ความถ่ีในการใช้บริการโดยเฉล่ีย 2 ครัง้ ในระยะเวลา 3 เดือนค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ีย 
1,631.43 บาทตอ่ครัง้ ซึง่ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามผิวพรรณแตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั 
 นนัทิดา มชัฌิม (2553) งานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจจดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรม
ในเขตอําเภอเมือง จงัหดัสรุาษฎร์ธานี โดยประชาชนท่ีใช้ในการศกึษาคือ ประชาชนท่ีเข้าไปใช้บริการ
จดัฟันจากคลินิกทนัตกรรมในเขตอําเภอเมือง จงัหวดัสรุาราษฎร์ธานี ซึง่ใช้กลุ่มตวัอย่างจํานวน 400
โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมลู พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ
ระหว่าง 12-24 ปี สถานภาพโสด นบัถือศาสนาพทุธ ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอยปลาย/ปวช.เป็น
นกัเรียนนกัศกึษาไมมี่รายได้ตอ่เดือนเน่ืองจากได้รับรายได้จากผู้ปกครอง และมีภมูิลําเนาในเขตอําเภอ
เมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี เหตผุลท่ีมาใช้บริการคือฟันเก การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมเพราะแพทย์นดั 
ความถ่ีท่ีเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมทกุเดือน ประสบการณ์ในการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมน้อยกวา่  
1 ปี ช่วงเวลาท่ีใช้บริการในวนัหยดุ จํานวนท่ีใช้บริการคลินิกทนัตกรรมในปัจจบุนั 1 แห่ง รู้จกัคลินิก 
ทนัตกรรมจากครอบครัว บคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการคือเพ่ือน ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และภูมิลําเนา              
มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจจัดฟันของประชาชนจากคลินิกทันตกรรมในเขตอําเภอเมือง จังหัด           
สรุาษฎร์ธานี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 พิมล รัตนวิจิตร (2555) งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภค
ในการเลือกสถานบริการทางทนัตกรรมในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร โดยกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้งานวิจยั
คือผู้ ท่ีมาใช้บริการทางทนัตกรรมในเขตบางแค จํานวน 200 ราย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมลู 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบส่วนใหญ่คือเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี มีสถานภาพสมรส 
การศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี อาชีพเป็นนักเรียน /นักศึกษา รายได้ไม่เกิน 15,000 และรับผิดชอบ
คา่ใช้จ่ายทางทนัตกรรมด้วยตนเองหรือครอบครัวสว่นใหญ่มาใช้บริการปีละ 1-2 ครัง้ เคยรับบริการใน
การขูดหินปูน รักษาโรคเหงือกมากท่ีสุดโดยผู้ตอบแบบสอบถามสะดวกไปทันตแพทย์ในช่วงเวลา 
17.00 -20.00 น.ในวนัจนัทร์ถึงวนัศกุร์ ได้รับข้อมลูสภานบริการทนัตกรรมโดยมีคนแนะนํา เคยเปล่ียน
สถานบริการทนัตกรรม 1-2 ครัง้มากท่ีสดุเหตผุลท่ีเลือกใช้บริการทนัตกรรมเพราะสถานบริการทนัตกรรม
อยูใ่นทําเลท่ีสะดวกในการเดนิทางเลือกรับบริการทางทนัตกรรมมากท่ีสดุ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการอยู่ในระดบัมาก
โดยให้ความสําคญัในระดบัมากในลําดบัแรกคือปัจจยัด้านบุคคล โดยมีปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉลี่ยเป็น
อนัดบัแรกคือ ทนัตแพทย์มีประสบการณ์ รองลงมาคือด้านผลิตภณัฑ์ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยเป็น
อนัดบัแรกคือคณุภาพของเคร่ืองมือและอปุกรณ์ และความสะอาดของการบริการ ปัจจยัด้านกระบวนการ 
โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีคา่เฉล่ียเป็นอบัแรกคือการมีทนัตแพทย์พร้อมให้การรักษา ปัจจยัลกัษณะทางกายภาย 
โดยมีปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉลี่ยเป็นอนัดบัแรกคือ ตึกอาคารน่าเช่ือถือ สะอาด สวยงาม ปัจจยัด้านช่อง
ทางการให้บริการ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยเป็นอนัดบัแรกคือ สถานท่ีบริการท่ีตัง้อยู่ในท่ีเดินทาง
สะดวก ปัจจยัด้านราคา โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นอนัดบัแรกคือ อตัราค่ารักษา และปัจจยัด้าน
การสง่เสริมการตลาด โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยเป็นอนัดบัแรกคือ การตดิตามคนไข้หรือโทรเตือนนดั 
ตามลําดบั 
 นิตยา เฉลิมชยั (2554) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการใช้
บริการวุฒิ-ศกัดิ์คลินิก และเพ่ือศึกษาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ โดยเก็บข้อมลูจากประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร โดยกลุม่ตวัอยา่งสําหรับการศกึษาครัง้นี ้คือผู้ ท่ีมารับบริการท่ีคลินิกในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน เก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปางสถิต ิ
SPSS ค่าสถิติท่ีใช้ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน F-test และ One- way 
ANOVA test  
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายคิดเป็น 
ร้อยละ 73.5 และกลุม่ตวัอย่างมีอายรุะหว่าง 21-30 ปี มากท่ีสดุคิดเป็นร้อนล่ะ 44.0 และสถานภาพโสด
พบมากท่ีสดุคิดเป็นร้อนละ 69.0 ระดบัการศึกษาวฒุิปริญญาตรีพบมากท่ีสดุคิดเป็น 39.5 ส่วนใหญ่
เป็นนกัเรียนนกัศกึษามากท่ีสดุ คิดเป็นร้อยละ 39.5 และรายเฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่า 10,001 บาทต่อเดือน
มากท่ีสดุ คดิเป็นร้อนละ 33.2 
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 ปัจจยัด้านการตลาดและผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคญั
และประโยชน์โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ปัจจยัด้านราคาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่า
ราคาคอ่นข้างเหมาะสมมากท่ีสดุ ปัจจยัด้านสถานท่ีพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีความคดิเห็น
ว่าสถานท่ีสะดวกต่อการมาใช้บริการและมีสาขาเพียงพอและครอบคลมุมากท่ีสดุ ปัจจยัด้านสงเสริม
การขายพบว่าเห็นความสําคญัและประโยชน์ของการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ โดยภาพรวมอยู่
ในระดบักลาง แตด้่านการขาย การใช้พนกังาน และการให้บริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 นฐพร นิลวงศ์. (2552) ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แนวความคิด ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service marketing 
Mix-7Ps) และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ แนวคิดแบบจําลองผู้บริโภค และแนวคิดการตดัสินใจซือ้
ของผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถามกบักลุม่ประชากรตวัอย่างท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 
400 คน ข้อมูลท่ีได้นํามาประมวลผลโดย สถิติค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และการหาความสมัพนัธ์ด้วยวิธี 
Chi-square  
 ผลการศึกษาพบว่าผู้ ใช้บริการให้ความสําคญัส่วนประสมทางการตลาดบริการอยู่ในระดบั
มาก ผู้ใช้บริการให้ความสําคญักบัปัจจยัด้านบคุคลมาท่ีสดุคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.10 ด้านปัจจยัผลิตภณัฑ์
ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยด้ายสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ปัจจัยด้ายการจัด
จําหน่าย และลําดบัสดุท้ายปัจจยัด้านส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี่ย4.04 3.95 3.94 3.75 3.64 และ 2.91 
ตามลําดบั 
 ในด้านปัจจยับุคคลซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากที่สดุในเร่ืองการวินิจฉัยท่ี
ถกูต้องของแพทย์ การรักษาท่ีถกูวิธีของแพทย์ ความสะอาดของพนกังานและแพทย์ ความชํานวญของ
แพทย์ ความเอาใจใส่ของแพทย์และพนกังาน การให้คําแนะนําท่ีง่ายต่อการเข้าใจและปฎิบตัิ ความมี
ช่ือเสียงของแพทย์ ความถกูต้องแมน่ยําในการให้บริการของพนกังาน พนกังานผ่านการอบรมและมีใบ
ประกาศรับรอง ความเพียงพอของพนักงานและแพทย์ พนกังานแนะนําในสิ่งท่ีลูกค้าต้องการแก้ไข 
และมารยาทการยิม้แย้มของพนกังาน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อาย ุและรายได้ตอ่เดือน มีผล
ตอ่การตดัสนิใจใช้บริการคลนิิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ส่วนเพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจยั
ด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการคลนิิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 ในการศึกษาวิจยัครัง้นีผู้้ วิจยัได้กําหนดกรอบแนวคิดและแบบสอบถามในด้านลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ โดยใช้แนวทางจากการศกึษาเอกสาร ทฤษฏี ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องดงันี ้

 1.  แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยใช้แนวคดิของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
(2538: 41-42) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่สําคญัและสถิติที่วดัได้ของประชากรและช่วยในการกําหนดตลาด
เป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืนและอีกหนึง่แนวคิดภาวิณี กาญจนาภา ( 2554: 72)  
ลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได้ เป็นต้น 
ลกัษณะดงักลา่วมีความสําคญัตอ่นกัการตลาดเพราะมนัเก่ียวพนัธ์กบัอปุสงค์ (Demand) ในตวัสินค้า
ทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนๆ 
ดงันัน้ผู้ศกึษาจงึนํามาค้นหาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีความแตกตา่ง 

 2.  แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ผู้วิจยัได้ใช้แนวคิดของ  Kotler 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2549: 41-45; อ้างอิงจาก Kotler. 2003) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (The Suervices Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้า
เป้าหมายในราคาท่ีผู้บริโภคสามารถยอมรับได้และยินดีท่ีจะจ่าย ซึง่ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจําหน่าย การสง่เสริมการตลาด บคุคล หรือ พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพและ กระบวนการ  
 ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงนําแนวคิดและทฤษฎีข้างต้น ของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บคุลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการให้บริการ ซึ่งเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนดําเนินธุรกิจและกลยทุธ์ทางการตลาดบริการ
ทําการศกึษาในหวัข้อ สว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนั
ตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
 3.  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้ วิจัยได้ใช้แนวความคิด ของเสรี 
วงษ์มณฑา (2542) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการใช้
สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการกระทํา การแสดงออกใน
การซือ้และใช้สินค้า และอีกหนึ่งแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรันต์ (2550: 18) ได้ทําการวิเคราะห์
พฤติกรรมของผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) ซึง่เป็นการวิจยัค้นหาเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซือ้การใช้ของผู้บริโภคเพ่ือให้ทราบลกัษณะความต้องการหรือทราบวตัถปุระสงค์ในการใช้บริการ 
และพฤติกรรมของเขา ซึง่คําตอบที่จะช่วยให้จดัการกลยทุธ์การตลาดและสามารถตอบสนองความ  
พงึพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม คําถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6W และ 
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1H ซึง่ประกอบไปด้วย  Who?, What?, Why?, Who?, Where ? และ How ? คําถามเหลา่นีส้ามารถ
นําไปประยกุต์ใช้ในการกําหนดกลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค  
 ดงันัน้ผู้วิจยัจึงได้นําแนวคิดมาวิเคราะห์การกระทํา หรือพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ของผู้บริโภคในเขตธนบรีุ 
 4.  จากการศึกษางานวิจยัที่เก่ียวข้องในการวิจยัครัง้นีผู้้ วิจยัได้นํางานวิจยัที่เก่ียวข้องของ  

ศศยิาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) ทชล เศวตประสาชน์ (2558) ท่ีมีการศกึษาท่ีเหมือนกนัในด้านลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ ในสว่นของแนวคดิทางด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ ผู้วิจยัได้นํางานวิจยัของ
กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) นฐพร นิลวงศ์ (2552) พิมล รัตนวิจิตร (2555) มาใช้ประกอบการศึกษา 
นอกจากนีย้งัมีส่วนที่ผู้ วิจยัได้ศึกษาเพิ่มเติมของงานวิจยัที่เก่ียวข้องในเร่ืองของพฤติกรรมผู้บริโภค
ผู้วิจยัได้ศกึษาของ ทนงค์ศกัดิ ์จิรวฒันวิจิตร (2554) ปิยนชุ ลือชยั (2554) นิตยา เฉลิมชยั (2554) และ 
นนัทิดา มชัฉิม (2553) ซึง่จะนํามาใช้ในการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 



บทที่ 3 
วธีิการดาํเนินการวจิัย 

 
 ในการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก        
ทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ที่ธนบุรี ทางผู้วิจยัได้ดําเนินการวิธีวิจยันีเ้ป็นการวิจยัแบบสํารวจ 
(Survey Research) โดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้วิจยัได้ดําเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
 2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.  การเก็บรวบรวมข้อมลู 
 4.  การจดัทําข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 5.  สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุ โดยกลุม่ประชากรตวัอยา่งดงักลา่วเป็นกลุม่ประชากรท่ีไมท่ราบจํานวนท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในงานวจิัย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทนัตกรรมในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ ซึง่ไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้จึงใช้สตูรการคํานวณหากลุ่มขนาดตวัอย่างท่ี
ไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน โดยกําหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95%คา่ความคลาดเคล่ือนจากการ
สุม่ตวัอยา่ง 5% 
 ดังนัน้จะได้กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้นี เ้ท่ากับ 385 ตัวอย่าง และเพ่ือปกกันความ
คลาดเคล่ือนจากแบบสอบถาม จะเก็บตวัอย่างเพิ่มอีก 15 ราย รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ราย 
(กลัยา วาณิชย์บญัชา.  2550: 27-28) โดยใช้สตูรดงันี ้

n   =    
௓మ௣௤

௘మ
 

 

 เม่ือ  n  = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
    p = คา่เปอร์เซน็ต์ท่ีต้องการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
    q = 1 - p 
    e  = ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้ 
    Z = คา่ปกตมิาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน (Z = 1.96) 
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 เน่ืองจากในงานวิจยันีไ้ม่ทราบขนาดของประชากรเป้าหมาย (N) และผู้วิจยัสุม่ตวัอย่างเป็น 
50% หรือ 0.50 จากประชากรทัง้หมด ต้องการระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมรับคา่ความคลาดเคล่ือน
จากการสุม่ตวัอยา่งได้ 5% หรือ 0.05 ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งสามารถคํานวณได้ดงันี ้
 

  n = 
௓మ௣௤

௘మ
 

   = 
ሺଵ.ଽ଺ሻమ ሺ଴.ହ଴ሻሺଵି଴.ହ଴ሻ

ሺ଴.ହ଴ሻమ
 

   = 
ሺଷ.଼ସଵ଺ሻሺ଴.ହ଴ሻሺ଴.ହ଴ሻ

଴.଴଴ଶହ
 

   = 
଴.ଽ଺଴ସ

଴.଴଴ଶହ
 

 

   = 384.16 หรือ385 ตวัอยา่ง 
 
 ด้วยขนาดกลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 ตวัอย่างและเพ่ือป้องกนัการตอบแบบสอบถามท่ีไม่
สมบรูณ์ ดงันัน้ผู้วิจยัจึงได้สํารองไว้ 4% ของกลุม่ตวัอย่างเป็นจํานวน 15 ตวัอย่างดงันัน้กลุม่ตวัอย่าง
ทัง้หมดท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีมี้จํานวน 400 ตวัอยา่ง 
 

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 วิธีการสุม่ตวัอยา่งใช้วิธการสุม่ตวัอยา่งโดยไมใ่ช้หลกัความน่าจะเป็น มีขัน้ตอนดงันี ้
 ขัน้ตอนที่ 1 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยการจบัฉลาก
คลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ซึ่งมีทัง้หมด 46 แห่ง (ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 2558: 
ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สงิหาคม 2558) ขึน้มา 8 แห่ง ได้แก่  
  1.1 คลนิิกทนัตกรรมพิทกัษ์ทนต์ 
  1.2 คลนิิกทนัตกรรมลาดงัเต้ 
  1.3 คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 1 
  1.4 คลนิิกทนัตกรรมกนกเรขา 
  1.5 คลนิิกสานสัทนัตแพทย์ 
  1.6 คลนิิกทนัตกรรมสไมล์ล่ีสไมล์ 
  1.7 คลนิิกทนัตกรรมเอะมอลล์ท่าพระ 
  1.8 คลนิิกทนัตกรรมไนซ์สไมล์ 
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 ขัน้ตอนที่ 2 การสุม่ตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดของกลุม่
ตวัอยา่งแตล่ะคลนิิกทนัตกรรมตามสดัสว่นจํานวนตวัอย่างทัง้หมดจะจํานวนตวัอย่างจากคลินิกทนัตกรรม
ละ 50 ตวัอยา่ง 
 

ตาราง 2 แสดงคลนิิกทนัตกรรม และสถานท่ีเลือกเก็บแบบสอบถาม 
 

คลินิกทนัตกรรม สถานที่เก็บแบบสอบถาม จาํนวน 
1.คลนิิกทนัตกรรมพิทกัษ์ทนต์ 109-111 ถ .ว ุฒากาศ  แขวงตลาดพลู เขตธนบุรี 

กรุงเทพฯ 10600 
50 

2.คลนิิกทนัตกรรมลาดงัเต้ 212,214 ถ.สมเด็จพระเจ้าตากสิน แขวงบางย่ีเรือ  
เขตธนบรีุ กรุงเทพฯ 10600 

50 

3.คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 1 880 ถ.เทอดไท แขวงตลาดพลู เขตธนบุรี กรุงเทพฯ 
10600 

50 

4.คลนิิกทนัตกรรมกนกเรขา 423, 425 ถ.เทอดไท แขวงบางย่ีเรือ เขตธนบรีุ กรุงเทพฯ 
10600 

50 

5.คลนิิคสานสัทนัตแพทย์ 280 ถ.ตากสิน ตลาดสําเหร่ แขวงบุคคโล เขตธนบุรี 
กรุงเทพฯ 10600 

50 

6.คลนิิกทนัตกรรมสไมล์ล่ีสไมล์ 165 ถ.เทอดไทย แขวงบางย่ีเรือ เขตธนบุรี กรุงเทพฯ 
10600 

50 

7.คลินิกทันตกรรมเดอะมอลล์
ท่าพระ 

ศนูย์การค้าเดอะมอลล์ ถ.รัชดาภิเษก แขวงบุคคโล  
เขตธนบรีุ กรุงเทพฯ 10600 

50 

8.คลนิิกทนัตกรรมไนซ์สไมล์ 991 ถ.อิสรภาพ แขวงหิรัญรูจี เขตธนบุรี กรุงเทพฯ 
10600 

50 

รวม  400 

 
 ขัน้ตอนที่ 3 การสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) มีการใช้แบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลูกับกลุ่มตวัอย่างท่ีระบุไว้ข้างต้น โดยจะแจกแบบสอบถามให้
กลุ่มตัวอย่างผู้ บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทันตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบุรี โดยให้กรอบ
แบบสอบถามด้วยตวัเอง และขอความร่วมมือจากผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทนัตกรรมใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุ ดงักลา่วตอบแบบสอบถามจนครบจํานวนกลุม่ตวัอยา่งในแตล่ะคลนิิกทนัตกรรม 
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2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้นี  ้ผู้ วิจัยได้สร้างเคร่ืองมือและขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ 
ทฤษฎี แนวความคดิ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลมุกบัสิ่ง
ท่ีต้องการศกึษาวิจยัโดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อาย ุ
อาชีพ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึง่มีลกัษณะ
ปลายปิด (Close-ended response) และแบบคําตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) โดยให้
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงข้อเดียวมีจํานวน 6 ข้อ ได้แก่ 
  1.1 เพศเป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ได้แก่ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 
  1.2 สถานภาพทางการสมรสเป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal 
Scale) ซึง่แบง่เป็น 
   1.2.1 โสด 
   1.2.2 สมรส / อยูด้่วยกนั 
   1.2.3 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
  1.3 อาย(ุAge) แบง่เป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal scale) (ณฎาร์  
ประทมุทอง. 2554: 41) ซึง่แบง่เป็น 
   1.3.1 ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
   1.3.2 21-30 ปี 
   1.3.3 31-40 ปี 
   1.3.4 41 ปีขึน้ไป 
  1.4 ระดบัการศึกษา (Education) แบ่งเป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั 
(Ordinal scale) ซึง่แบง่เป็น 
   1.4.1 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
   1.4.2 ปริญญาตรี 
   1.4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 
 



52 
 

  1.5 อาชีพ (Occupation) เป็นการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
   1.5.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
   1.5.2 รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   1.5.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
   1.5.4 ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ 
   1.5.5 พอ่บ้าน / แมบ้่าน 
   1.5.6 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ 
  1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน (Average income per month) เป็นระดบัข้อมลูประเภท
เรียงลําดบั (Ordinal scale) (สํานกังานสถิตแิห่งชาต.ิ 2553) ซึง่แบง่เป็น 
   1.6.1 ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท 
   1.6.2 15,001 – 30,000 บาท 
   1.6.3 30,001 – 45,000 บาท 
   1.6.4 45,001 บาทขึน้ไป 
    
 สว่นท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ประกอบด้วย สว่นประสมทางการตลาดบริการทัง้ 8 ด้าน ได้แก่ผลิตภณัฑ์ 
ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การสง่เสริมการตลาด บคุลากร กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทาง
กายภาพ 
 ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว โดยเป็นคําถามแบบมาตราสว่น
ประมาณคา่ (Rating scale method) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 166) ซึง่จดัระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) มี 5 ระดบัดงันี ้

 
 คะแนน           ระดบัความสาํคัญ 
 5    มีความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ 
 4    มีความสําคญัในระดบัมาก 
 3    มีความสําคญัในระดบัปานกลาง 
 2    มีความสําคญัในระดบัน้อย 
 1    มีความสําคญัในระดบัน้อยท่ีสดุ 
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 การกําหนดเกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลการวิจยั ผู้วิจยัใช้สตูรการคํานวณความกว้างของ
อนัตรภาคชัน้  ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2545: 129) 

 
 ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
          
         จํานวนชัน้ 
       =   5 – 1 
              5 
       = 0.80 

 เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของ
ผู้ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ แบง่ได้ดงันี ้

 
คะแนนเฉล่ีย     หมายถงึ 
 4.21 - 5.00   ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด

บริการ    ในระดบัมากท่ีสดุ 
 3.41 - 4.20   ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด

บริการ    ในระดบัมาก 
 2.61 - 3.40   ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด

บริการ    ในระดบัปานกลาง 
 1.81 - 2.60   ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด

บริการ    ในระดบัน้อย 
 1.00 - 1.80    ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด

บริการ    ในระดบัน้อยท่ีสดุ 
 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ มีทัง้หมด 10 ข้อ แบง่เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) 
จํานวน 8 ข้อ และเป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) จํานวน 2 ข้อ 
ซึง่สามารถแจกแจงรายละเอียดคือ 
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 แบบสอบถามข้อท่ี 1,2  เป็นการวดัระดบัข้อมลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 
 แบบสอบถามข้อท่ี 3-10  เป็นการวดัระดบัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 
 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูในครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผู้วิจยั
สร้างขึน้ โดยมีขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ ดงัตอ่ไปนี ้

 1.  ศึกษาค้นคว้าจากตํารา ข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร บทความ และงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้อง เพ่ือกําหนดขอบเขตของงานวิจยั ตลอดจนเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

 2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ส่วนประสม
การตลาดบริการ และพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ เพ่ือสร้าง
แบบสอบถามให้มีความสอดคล้องกนัโดยมีการสร้างแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น 

 3.  ดําเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวความคิดท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  

 4.  นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนออาจารย์ท่ีปรึกสารนิพนธ์ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบความ
ถูกต้อง ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ และข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพ่ือปรับปรุงแก้ไข ให้ครอบคลุม
วตัถปุระสงค์ของงานวิจยั 

 5.  นําแบบสอบถามท่ีได้มาปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้อง ตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา
สารนิพนธ์ 

 6.  นําแบบสอบถามท่ีได้รับการแก้ไขแล้วเสนอผู้ เช่ียวชาญ เพ่ือตรวจสอบความถกูต้องและ
การใช้สํานวนภาษา เพ่ือปรับปรุงครัง้สดุท้ายก่อนนําไปทดลองใช้ (Try Out)  

 7.  นําแบบสอบถามด้านความเท่ียงตรง (Validity) และหาคา่ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ
เนือ้หาโดยนําแบบสอบถามท่ีได้ไปทดสอบขัน้ต้น (Try Out) กบักลุม่ตวัอย่าง จํานวน 40 คน แล้วนํา 
ผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยวิธีการหาคา่สมัประสิทธ์ิ แอลฟ่าของครอนบคั 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชย์บญัชา. 2554: 34-35) ค่าอลัฟาท่ีได้จะแสดงถึง
ระดบัความคงท่ีของแบบสอบถามโดยจะมีคา่ระหว่าง 0 < < 1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่ามี
ความเช่ือมัน่สงู โดยกําหนดเกณฑ์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ียอมรับได้ ควรมีคา่มากกว่า 0.70 
จึงจะเป็นแบบสอบถามที่มีความเชื่อมัน่ ซึ่งงานวิจัยฉบบันี  ้มีค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม        
โดยพิจารณาแตล่ะองค์ประกอบของสว่นประสมทางการตลาดบริการ ทัง้หมด 7 ด้าน พบวา่ 
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 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลติภณัฑ์ มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.714 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั  0.880 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.741 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั  0.869 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านบคุคล มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั  0.815 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั  0.719 
 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ มีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั  0.745 

 แสดงวา่แบบสอบถามท่ีใช้ในงานวิจยัฉบบันีมี้คา่ความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้ 
 8.  นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่ง 

 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศกึษาส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ โดยผู้วิจยั
ได้ทําการศกึษาและเก็บรวบรวมข้อมลูตา่งๆ มาจากแหลง่ข้อมลู 2 แหลง่ คือ 
 1.  แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data)  
 เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคท่ีใช้บริการหรือเคยใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ จํานวน 400 คน 
 2.  แหลง่ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data)  

 เป็นการค้นคว้าหาข้อมลูจากเอกสารอ้างอิงต่างๆ วารสาร บทความ ผลงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวข้อง 
รวมถึงแหลง่ข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

 
4. การจัดกระทาํข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้จดักระทําข้อมลูและวิเคราะห์ข้อมลู โดยได้ดําเนินการตามลําดบั 
ดงันี ้

 1. การจัดกระทาํข้อมูล 
  1.1.  การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัทําการตรวจสอบความถกูต้องและสมบูรณ์

ของแบบสอบถามท่ีกลุม่ตวัอยา่งทําการตอบและแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
  1.2.  การลงรหสันํา (Coding) นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถกูต้องเรียบร้อยแล้ว 

นํามาลงรหสัตามกําหนดไว้ลว่งหน้า 
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  1.3.  การประมวลผลข้อมูล นําข้อมูลท่ีลงรหัสมาบันทึกและประมวลผลข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมสถิตสํิาเร็จรูป เพ่ือทําการวิเคราะห์ข้อมลูและทดสอบสมมตฐิาน 
 2.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
  2.1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายข้อมลู
เบือ้งต้นเก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่งโดยใช้สถิตดิงันี ้
   2.1.1 วิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในด้านเพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยการใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)   
   2.1.2 วิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด โดยใช้การหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
   2.1.3  วิเคราะห์ข้อมลูด้านพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบุรี โดยการใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Devition) 
  2.2.  การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อใช้ทดสอบ
สมมตฐิานโดยสถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิานมีดงันี ้
   สมมตฐิานข้อท่ี 1 มีการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
   2.2.1  ทดสอบความแตกตา่งคา่เฉลี่ยของ 2 ประชากรหรือกลุม่ โดยสุม่ตวัอยา่งจาก
แต่ละกลุ่มอย่างเป็นอิสระต่อกนั (Independent - Sample t-test) จากค่าสถิติแบบ t-test ท่ีระดบั
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.05 
   2.2.2  ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม 
โดยใช้สถิติวิเคราะห์คา่ความแปรปรวนทางเดียว (OneWay Analysis of Variance: One way ANOVA) 
ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.05 
   สมมตฐิานข้อท่ี 2 และข้อท่ี 3 มีการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
   2.2.3  ทดสอบอิทธิพลท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภค
ในเขตพืน้ท่ี จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Regression Analysis วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 
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5. สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  สถติพิืน้ฐานได้แก่ 
  1.1  การหาคา่ร้อยละ (Percentage) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550: 52) 
 
    P   =  f (100) 
            n 
 
 เม่ือ   P  แทน คา่ร้อยละ หรือ เปอร์เซน็ต์ 
    f  แทน ความถ่ีท่ีต้องการแปลงเป็นร้อยละ 
    n     แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
   1.2  การหาคา่คะแนนเฉล่ีย (Mean หรือ ) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550: 48) 
 

      = 
n

xi  

         
 เม่ือ      แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 
    xi  แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนนทัง้หมดในกลุม่ 
     n       แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
  1.3 การหาคา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ S.D.) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2550: 48) 
     

   S.D. = 
)1(

)( 22




nn

xxn  

 
 เม่ือ      S.D.   แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x   แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกกําลงัสอง 
    x( ) 2   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 
    n    แทน จํานวนในกลุม่ตวัอยา่ง 
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  2. สถติทิี่ใช้ทดสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
  การหาคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้สตูรสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า( -coefficient)
ของครอนบคั( Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546: 449) 
 

      = 
ianceariancek

ianceariancek

var/cov)1(1

var/cov


 

 
 เม่ือ      แทน  คา่ความเช่ือมัน่ของชดุคําถาม 
    K  แทน จํานวนคําถาม 
   ariancecov  แทน คา่เฉลี่ยของคา่ความแปรปรวนร่วมระหวา่งคําถามตา่งๆ 
   iancevar  แทน คา่เฉลี่ยของคา่ความแปรปรวนของคําถาม 
 
 3. สถติทิี่ใช้ทดสอบสมมตฐิาน 
  3.1  คา่สถิติ t-test  เปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่
ในกรณีทราบคา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั เพ่ือใช้ทดสอบสมมตุิฐาน
จํานวน 1 ข้อ ในข้อท่ี 1 ในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ในด้านเพศ (ชูศรี วงศ์รัตนะ. 2541: 165) ในกรณี
ความแปรปรวน 2 กลุม่ ไมเ่ท่ากนั S1

2≠ S2
2ใช้สตูร 
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ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม่ เทา่กนั S1

2= S2
2ใช้สตูร 
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ݐ ൌ  
௫భതതതതି ௫మതതതത

ට
భ

೙భ
ା

భ

೙మ

ೄ೛
    

݂݀ ൌ ݊ଵ
ଶ ൅ ݊ଶ

ଶ 
 

 โดย  df แทน  คา่องศาอิสระ 
เม่ือ  t แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พจิารณาใน t-distribution 

 X1 แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 X2 แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
 S1

2 แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 S2

2 แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
 n1 แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 n2 แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
  3.2 คา่ F-test ใช้วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: 
ANOVA) โดยทดสอบความแตกตา่งของคะแนนเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุม่ โดยดคูา่ความ
แปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึง่จะใช้สถิติวิเคราะห์จากสถิติ (F) หรือคา่ Brown-
Forsythe (B) เพ่ือทดสอบสมมตุฐิาน โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วาณิชย์บญัชา. 2544: 332-333) 
 

F = 
ெௌ್

ெௌೢ
 

MS
b
 = ܵܵ௕/ሺ݇ െ 1ሻ 

MS
w
 = ܵܵ௪/ሺ݊ െ ݇ሻ 

 
เม่ือ   F   แทน คา่สถิตท่ีิจะใช้เปรียบเทียบกบัคา่วิกฤตจากการแจกแจง 

       แบบ F เพ่ือทราบนยัสําคญั 
   MS

b  
แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

       (Mean Square Between Groups)  
   MS

w 
แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 

       (Mean Square Within Groups)  

   MS
b  

แทน 
ௌௌ್

ሺ௞ିଵሻ
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   MS
w  

แทน 
ௌௌೢ

ሺ௡ି௞ሻ
 

   SS
b 
 แทน ผลรวมของกําลงัสองระหวา่งกลุม่(Between group sum of squares) 

   SS
w  

แทน ผลรวมของกําลงัสองภายในกลุม่(Within group sum of squares) 

    k  แทน จํานวนกลุม่ 
    n  แทน จํานวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 
   (k-1)  แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผนัระหวา่งกลุม่(df

b
)  

   (n-k)  แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผนัภายในกลุม่(df
w
)  

 
   ถ้าการทดสอบพบว่า มีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 หรืระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้สตูรตามวิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544: 332-333) 
 

   












ji nn

MSEkntLSD
11

;
21 

 

 
 เม่ือ  kn 


;

21 
 แทน ค่าท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ท่ีระดับความ 

       เช่ือมัน่ 95% และชัน้ห่างความเป็นอิสระภายในกลุม่ 
    MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ MSW 
    in   แทน จํานวนข้อมลูของกลุม่i 

    jn   แทน จํานวนข้อมลูของกลุม่j 
 
  3.3 ใช้ค่า Brown-Forsythe (  ) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
(Hartung. 2001: 300) มีสตูรดงันี ้
 

     
W

B

MS

MS
  

 

 โดยคา่  
2

1

1

i

k

i

i
w SN

nMS 







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 เม่ือ       แทน คา่สถิตท่ีิพิจารณาใน Brown-Forsythe 
     BMS   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  
     WMS   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  

  สําหรับสถิต ิBrown-Forsythe 

     ݇ แทน จํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 

     ݊௜  แทน จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี ݅ 

     ܰ แทน ขนาดของประชากร 

     ௜ܵ
ଶ แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี ݅ 

 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตา่งอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ จะทําการทดสอบเป็น
รายคูเ่พ่ือดวูา่มีคูใ่ดแตกตา่งกนั โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตสุงิห์. 2543: 116) มีสตูรดงันี ้
 

ݐ     ൌ
௫ഢഥି௫ണതതത

ெௌೢቀ
ଵ
௡೔ൗ ା ଵ ௡ೕൗ ቁ

 

  
 เม่ือ    ݐ แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribution 

௪ܵܯ      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
       (Mean Square within groups) สําหรับ Brown Forsythe 

    పܺ
ഥ   แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่ง݅ 

    തܺ
௝   แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี ݆ 

    ݊௜   แทน จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี ݅ 

    ௝݊   แทน จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี ݆ 
 
  3.4 การวิเคราะห์สมการเชิงซ้อน สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานในการวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงซ้อน (Multiple Regression Analysis) สมการถดถอยเชิงซ้อนในรูปแบบความสมัพนัธ์
เชิงเส้นตรงสามารถเขียนได้ดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 302) 
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    NieXY ,...2,1;.........1101    
    
 เม่ือ   1Y   แทน ตวัแปรตาม 
    X   แทน ตวัแปรอิสระ 
    0   แทน คา่คงท่ีของสมการถดถอย 
    e   แทน ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดขึน้จากตวัอยา่งระหวา่งคา่จริง Y
และคา่ท่ีได้จากสมการ y (hat) 
    1   แทน ค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย (RegressionCoefficient) ของ             
ตวัแปรอิสระตวัท่ี i (X) 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้ บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผล
ความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้ วิจยัได้กําหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ดงันี ้
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n  แทน จํานวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

   แทน คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) 
 Min  แทน คา่ต่ําสดุ (Minimum) 
 Max  แทน คา่สงูสดุ (Maximum) 
 S.D.  แทน คา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 t  แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา t-distribution 
 df  แทน ระดบัชัน้แห่งความเป็นอิสระ (Degrees of freedom) 
 F  แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา F-distribution 
 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกกําลงัสอง (Sum of squares) 
 MS  แทน คา่เฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลงัสอง (Mean square) 
 r  แทน  คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson correlation) 

    แทน คา่สมัประสทิธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 
 LSD  แทน Least significant difference  
 H0  แทน สมมตุฐิานหลกั (Null hypothesis) 
 H1  แทน สมมตุฐิานรอง (Alternative hypothesis) 
 Sig   แทน ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ
 *  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
 **  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูตามความมุ่งหมาย
ของการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยแบ่งการ
นําเสนอออกเป็น 5 สว่น ตามลําดบั ดงัตอ่ไปนี ้
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
 ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด จําแนก
ตามเพศ อายุ สถานภาพทางการสมรส ระดบัการศึกษาสงูสุด อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดย
นําเสนอในรูปของจํานวนและคา่ร้อยละ ดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 3 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนก

ตามเพศ 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 
หญิง 

163 
237 

40.75 
59.25 

รวม 400 100 

  
 จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 400 ชดุ จําแนกตามเพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 237 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.25 รองลงมา คือ เพศชายจํานวน 163 คน คดิเป็นร้อยละ 40.75 
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ตาราง 4 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามสถานภาพทางการสมรส 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
สถานภาพทางการสมรส 
               โสด 
สมรสแล้ว/ อยูด้่วยกนั 

 
246 
106 

 
61.50 
26.50 

หยา่ร้าง/ หม้าย/ แยกกนัอยู ่ 48 12.00 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 4 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จําแนกตามสถานภาพ
ทางการมรส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 
รองลงมาคือ สมรสแล้ว/ อยู่ด้วยกนั จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และ หย่าร้าง/ หม้าย/
แยกกนัอยู ่จํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 12.00 ตามลําดบั 
 
ตาราง 5 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามอาย ุ
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ

ต่ํากวา่หรือเทียบเท่ากบั 20ปี 
21 - 30ปี 
31- 40ปี 
41 ปีขึน้ไป 

 
32 

196 
130 
42 

 
8.00 
49.00 
32.50 
10.50 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 5 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จําแนกตามอาย ุพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาย ุ21 – 30 ปีจํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา คือ อาย ุ
31 – 40 ปีจํานวน 130 คน คดิเป็นร้อยละ 32.50 อาย ุ41 ปีขึน้ไป จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50
และอาย ุต่ํากวา่หรือเทียบเท่ากบั 20 ปี จํานวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 8.00 ตามลําดบั 
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ตาราง 6 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามระดบัการศกึษาสงูสดุ 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ระดบัการศกึษาการศกึษาสงูสดุ 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สงูกวา่ปริญญาตรี 

 
70 

249 
80 

 
17.75 
62.25 
20.00 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 6 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จําแนกตามระดบัการศกึษา
สงูสดุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาท่ีระดบัปริญญาตรี จํานวน 249 คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.25 รองลงมา คือ สงูกว่าปริญญาตรี จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และต่ํากว่า
ปริญญาตรี จํานวน 70 คน คดิเป็นร้อยละ 17.75 ตามลําดบั 
 
ตาราง 7 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามอาชีพ 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ 

นกัเรียน/ นกัศกึษา 
ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน 
แมบ้่าน/พอ่บ้าน 
ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ 

 
90 
52 

163 
34 
61 

 
22.50 
13.00 
40.75 
8.50 
15.25 

รวม 400 100 

  
 จากตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จําแนกตามอาชีพ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 
รองลงมา คือ นกัเรียน/นกัศกึษา จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 อาชีพข้าราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 52 คน คดิเป็นร้อยละ 13.00 อาชีพธุรกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ จํานวน 61 คน คดิ
เป็นร้อยละ 15.25 และแมบ้่าน/พอ่บ้าน จํานวน 34 คดิเป็นร้อยละ 8.50 ตามลําดบั 
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ตาราง 8 แสดงจํานวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท 
15,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 45,000 บาท 
45,001บาท ขึน้ไป 

 
111 
155 
76 
58 

 
27.75 
38.75 
19.00 
14.50 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001 - 30,000 บาทจํานวน 155 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.75 รองลงมา คือ รายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท จํานวน 
111 คน คดิเป็นร้อยละ 27.75 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.00 และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 45,001 บาทขึน้ไปจํานวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.50 ตามลําดบั 

 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ใช้บริการ

คลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ที่ธนบุรี  
การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการคลินิกทนัตกรรม

ในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ โดยนําเสนอในรูป

ของคา่เฉลี่ย ( ) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงัตอ่ไปนี ้
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ดงันี ้

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ   S.D. ระดบัความสาํคัญ 
ด้านผลติภณัฑ์ 
ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 
ด้านบคุลากร 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

4.25 
4.27 
4.27 
3.42 
4.49 
4.04 
4.23 

0.570 
0.685 
0.703 
0.847 
0.608 
0.653 
0.668 

มากท่ีสดุ 
มากท่ีสดุ 
มากท่ีสดุ 
มาก 

มากท่ีสดุ 
มาก 

มากท่ีสดุ 
           รวม        4.14   0.516 มาก 

 
 จากตาราง 9 พบว่า ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ โดยรวมอยู่ในระดบัความสําคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ ด้านท่ีมีระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ มีทัง้หมด 5 ด้าน ได้แก่ ด้านบคุลากร 
โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.49 รองลงมา คือด้านราคาและด้านช่องทางการจดัจําหน่ายซึง่มีคา่เฉลี่ยระดบั
ความสําคญัเท่ากนั โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.27 ด้านผลติภณัฑ์มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.25 และด้านกระบวนการ
ให้บริการมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.23ตามลําดบัและด้านท่ีมีระดบัความสําคญัมาก มีทัง้หมด 2 ด้าน ได้แก่ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.04 รองลงมาคือ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.42 ตามลําดบั 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์   S.D. ระดบัความสาํคัญ 
1. ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลนิิกทนัตกรรม 
2. ความหลากหลายของบริการด้านทนัตกรรม 
3. นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและได้มาตราฐาน 
4. ความปลอดภยัของบริการทนัตกรรม 
5. มีการรักษาได้ตรงตามจดุประสงค์ 

4.04 
4.03 
4.27 
4.55  
4.36 

0.797 
0.837 
0.760 
0.685 
0.711 

มาก 
มาก 

มากท่ีสดุ 
มากท่ีสดุ 
มากท่ีสดุ 

รวม 4.25 0.571 มากท่ีสดุ 
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 จากตาราง 10 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.25 เม่ือพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ความปลอดภยัของบริการทนั
ตกรรม มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.55 รองลงมา คือ มีการรักษาได้ตรงตามจดุประสงค์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.36 
และนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและได้มาตรฐาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ซึง่ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์และบริการ ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก  ได้แก่ภาพพจน์และช่ือเสียงของ
คลินิกทนัตกรรมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 รองลงมาคือ ความหลากหลายของบริการด้านทนัตกรรม มี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
 
ตาราง 11 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคา 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ด้านราคา   S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1.  มีการแสดงราคาท่ีชดัเจนใน
บริการแตล่ะประเภท 
2. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบ
กบัคณุภาพ 

3. ราคามีให้เลือกหลากหลายระดบั 

4.39 
 

4.39 
 

4.03 

0.738 
 

0.721 
 

0.914 

มากท่ีสดุ 
 

มากท่ีสดุ 
 

มาก 

รวม        4.27 0.685 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด

บริการด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับ
คณุภาพและการแสดงราคาท่ีชดัเจนในบริการแต่ละประเภทซึง่มีค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเท่ากนั มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.39 ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคา ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ 
ราคามีให้เลือกหลากหลายมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทาง 
การจดัจําหน่าย 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย   S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1. ความสะดวกในการเดนิทางไปใช้บริการ 
2. ทําเลท่ีตัง้คลินิกอยู่ใกล้ท่ีพกัอาศยั สถานท่ี
ทํางาน หรือแหลง่ช้อปปิง้ 
3. สามารถติดต่อกบัคลินิกได้หลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท์ อินเตอร์เน็ต 

4.38 
4.26 

 
4.16 

 

0.773 
0.882 

 
0.941 

มากท่ีสดุ 
มากท่ีสดุ 

 
มาก 

รวม 4.27 0.704 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด
บริการด้านช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.27 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ความสะดวกในการ
เดินทางไปใช้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ ทําเลท่ีตัง้คลินิกอยู่ใกล้ท่ีพกัอาศยั สถานท่ี
ทํางาน หรือแหลง่ช้อปปิง้ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.26 ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการ
จดัจําหน่าย ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ สามารถติดต่อกบัคลินิกได้หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ 
อินเตอร์เน็ต มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ตามลําดบั 
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ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ             
การสง่เสริมการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1. การโฆษณาผ่านทางสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น 
นิตยสาร แผน่พบั 
2. การใช้พรีเซ้นเตอร์เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
เช่น นกัแสดง นกัร้อง 
3. การมอบสว่นลดในเทศกาลตา่งๆ เช่น 
วนัเกิด ปีใหม ่
4. การจดัรายการโปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิต
หรือแบง่ชําระเป็นงวด เช่น ผอ่น 0 % 6 เดือน 
5. การแจ้งข้อมลูทางเว็บไซด์ เฟสบุ๊ค  
อิสตาแกรม ไลน์ และทางโทรศพัท์ 

3.30 
 

3.03 
 

3.54 
 

3.69 
 

3.55 

0.955 
 

1.068 
 

1.056 
 

1.099 
 

1.015 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 

รวม    3.42 0.847 มาก 

 
จากตาราง 13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด

บริการด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ได้แก่ การจดัรายการโปรโมชัน่ร่วมกบั
บตัรเครดิตหรือแบง่ชําระเป็นงวด เช่น ผ่อน 0% 6 เดือน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.69 รองลงมาคือ การแจ้ง
ข้อมูลทางเว็บไซด์ เฟสบุ๊ค อิสตาแกรม ไลน์ และทางโทรศพัท์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 และการมอบ
สว่นลดในเทศกาลตา่งๆ เช่นวนัเกิด ปีใหม่มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.54 ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบริการ
ด้านการสง่เสริมการตลาด ท่ีมีระดบัความสําคญัปานกลาง ได้แก่ การโฆษณาผ่านทางส่ือสิ่งพิมพ์ เช่น 
นิตยสาร แผ่นพบั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 รองลงมาคือ การใช้พรีเซ้นเตอร์เป็นบคุคลท่ีมีช่ือเสียง เช่น 
นกัแสดง นกัร้อง มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.03 ตามลําดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบคุลากร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ด้านบุคลากร   S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1. มีทนัตแพทย์ผู้ เช่ียวชาญด้านทนัตกรรม
ให้บริการตรวจรักษาประจําอยู ่
2. พนกังานให้บริการด้วยวาจาสภุาพ ยิม้แย้ม
แจ่มใส มีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี 
3. พนกังานสามารถให้ข้อมลูและคําแนะนํา
กบัลกูค้าได้อยา่งถกูต้อง 

4.50 
 

4.51 
 

4.46 
 

0.719 
 

0.697 
 

0.699 

มากท่ีสดุ 
 

มากท่ีสดุ 
 

มากท่ีสดุ 

รวม  4.49 0.609 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด

บริการด้านบคุลากรโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.49 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ พนักงานให้บริการด้วยวาจาสุภาพ           
ยิม้แย้มแจ่มใส มีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดีมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.51 รองลงมาคือ มีทนัตแพทย์ผู้ เช่ียวชาญด้าน
ทนัตกรรมให้บริการตรวจรักษาประจําอยู่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 และพนกังานสามารถให้ข้อมลูและ
คําแนะนํากบัลกูค้าได้อยา่งถกูต้องมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.46 ตามลําดบั 
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ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ด้านลักษณะทางกายภาพ   S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1. การจัดวางเฟอร์นิเจอร์ โซฟาหรือเก้าอี ้
สําหรับนัง่รอ สะดวกและมีจํานวนเพียงพอ 
2. การตกแต่งคลินิกท่ีมีบรรยากาศสบายๆ 
ผอ่นคลาย เช่นมีต้นไม้ประดบัให้ร่มร่ืน 
3. การรักษาความสะอาดภายในคลนิิก 
4. สิ่ง อํานวยความสะดวก  เช่น  ท่ีจอดรถ 
โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสาร 

3.94 
 

3.85 
 

4.44 
3.93 

 

0.800 
 

0.841 
 

0.839 
0.884 

มาก 
 

มาก 
 

มากท่ีสดุ 
มาก 

รวม 4.04 0.654 มาก 

 
จากตาราง 15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด

บริการด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ การรักษาความสะอาด
ภายในคลนิิกมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.44 ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องลกัษณะทางกายภาพ 
ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ การจัดวางเฟอร์นิเจอร์ โซฟาหรือเก้าอีสํ้าหรับนั่งรอ สะดวกและมี
จํานวนเพียงพอมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.94 รองลงมาคือ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เช่น ท่ีจอดรถ โทรทศัน์ 
หนงัสือ นิตยสาร มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.93 และการตกแตง่คลินิกท่ีมีบรรยากาศสบายๆ ผ่อนคลาย เช่นมี
ต้นไม้ประดบัให้ร่มร่ืน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.85 ตามลําดบั 
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ตาราง 16 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
 กระบวนการให้บริการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ด้านกระบวนการให้บริการ   S.D. ระดบัความสาํคัญ 

1. วิธีการและขัน้ตอนในการจดัระเบียบการ
ให้บริการท่ีถกูต้องและรวดเร็ว 
2. การเก็บบนัทกึข้อมลูของผู้มาใช้บริการ 
3. ความสะดวกและรวดเร็วในการรับชําระเงิน
คา่บริการ 
4. มีการโทรศพัท์แจ้งเตือนการนดัหมาย 

4.21 
 

4.16 
4.25 

 
4.31 

0.746 
 

0.779 
0.828 

 
0.864 

มากท่ีสดุ 
 

มาก 
มากท่ีสดุ 

 
มากท่ีสดุ 

รวม 4.23 0.669 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด

บริการด้านกระบวนการให้บริการโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ มีการโทรศพัท์แจ้งเตือน
การนดัหมายมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมาคือความสะดวกและรวดเร็วในการรับชําระเงินคา่บริการ
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 และวิธีการและขัน้ตอนในการจดัระเบียบการให้บริการท่ีถกูต้องและรวดเร็วมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการ ที่มีระดบั
ความสําคญัมาก ได้แก่ การเก็บบนัทกึข้อมลูของผู้มาใช้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ตามลําดบั 
 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุโดยนําเสนอในรูปของจํานวนและร้อยละ ดงันี ้
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ตาราง 17 แสดงคา่เฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และจํานวนต่ําสดุ-สงูสดุ ของพฤติกรรมการใช้      
บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม Minimum Maximum  S.D. 

จํานวนครัง้การใช้บริการโดยเฉล่ียในระยะ 
เวลา 1 ปีท่ีผา่นมา  
จํานวนเงินท่ีจ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ีย 
ตอ่ครัง้ 

1 
 

400 

12 
 

10,000 

3.13 
 

1,655.75 

3.340 
 

1,028.232 

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูความถ่ีของการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภค
ในเขตพืน้ท่ีธนบุรี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีจํานวนครัง้ของการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา ต่ําสดุคือมาใช้บริการ 1 ครัง้ สงูสดุคือ 12 ครัง้ ในระยะเวลา 1 ปี 
โดยเฉล่ียมีคา่เฉลี่ยประมาณ 3 ครัง้ และจํานวนเงินท่ีจ่ายในการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่
ครัง้ ต่ําสดุคือ 400 บาทตอ่ครัง้ สงูสดุคือ 10,000 บาทตอ่ครัง้ โดยมีจํานวนเงินเฉล่ีย 1,655.75 บาทตอ่
ครัง้ 
 

ตาราง 18 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัช่วงวนัท่ีเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 

 

ช่วงวันที่เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ช่วงวนัท่ีเข้าใช้บริการ 
วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศกุร์) 
          วนัหยดุราชการ (เสาร์ – อาทิตย์)  
          วนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 

 
126 
199 
75 

 
31.50 
49.75 
18.75 

รวม 400 100 
 

 จากตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ช่วงวนัท่ีเข้าใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรม ในช่วงวนัหยดุราชการ (เสาร์ – อาทิตย์) จํานวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมา 
คือ ช่วงวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศกุร์) จํานวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 และ ช่วงวนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 
จํานวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.75 ตามลําดบั 
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ตาราง 19 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัช่วงเวลาท่ีเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม 
 ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้บริการ 
10.00 – 14.00 น. 
14.01 – 18.00 น.  
18.00 น. เป็นต้นไป 

 
98 

194 
108 

 
24.50 
48.50 
27.00 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ช่วงวนัเวลาท่ีเข้าใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม ในช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. จํานวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมา คือ 
ช่วงเวลา18.00 น. เป็นต้นไปจํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และ ช่วงเวลา 10.00 – 14.00 น.
จํานวน 98 คน คดิเป็นร้อยละ 24.50 ตามลําดบั 
 
ตาราง 20 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัการรู้จกัคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคใน

เขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 

การรู้จักคลินิกทนัตกรรมที่เข้าใช้บริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ท่านรู้จกัคลนิิกทนัตกรรมจาก        
เดนิทางผา่น / ป้ายหน้าร้าน  
เพ่ือน 
วิทย ุ/ โทรทศัน์ 
        คนในครอบครัว 
แผน่ผบั / ใบปลวิ / โบชวัร์ 

 
58 

102 
30 
76 
36 

 
14.50 
25.50 
7.50 

19.00 
9.00 
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ตาราง 20 (ตอ่) 
 

การรู้จักคลินิกทนัตกรรมที่เข้าใช้บริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ญาต ิ
รู้จกักบัทนัตแพทย์/ พนกังาน 
อินเตอร์เน็ต 

33 
32 
33 

8.25 
8.00 
8.25 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ

ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัคลินิกทนัตกรรมจากเพ่ือนจํานวน 
102 คน คดิเป็นร้อยละ 25.50 รองลงมา คือ คนในครอบครัว จํานวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.00 เดิน
ทางผ่าน/ป้ายหน้าร้าน จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 แผ่นผบั / ใบปลิว/ โบชวัร์ จํานวน 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.00 สว่นญาติและอินเตอร์เน็ตมี จํานวน 33 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 8.25 รู้จกักบั
ทนัตแพทย์ / พนกังาน จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อนละ 8.00และ วิทย ุ/ โทรทศัน์ จํานวน 30 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.50 ตามลําดบั 
 
ตาราง 21 แสดงจํานวนความถี่และร้อยละของข้อมลูเกี่ยวกบัจํานวนคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภค       

ในเขตพืน้ท่ีธนบรีุท่ีเข้าใช้บริการ  
 

จาํนวนคลินิกทตันกรรมที่เข้าใช้บริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ปัจจบุนัท่านใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมจํานวนก่ีแห่ง 
1 แห่ง 
2 แห่ง  
มากกวา่ 2 แห่ง 

 
218 
110 
72 

 
54.50 
27.50 
18.00 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 21 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ

ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 1 แห่ง
จํานวน 218 คน คดิเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมา คือ 2 แห่ง จํานวน 110 คน คดิเป็นร้อยละ 27.50 และ
มากกวา่ 2 แห่ง จํานวน 72 คน คดิเป็นร้อยละ 18.00 ตามลําดบั 
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ตาราง 22 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัเหตลุของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 

 

เหตุผลของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
 ท่านเข้าใช้บริการคลกินิกทนัตกรรมในด้านใด 
          ไปตามแพทย์นดั  
          ตรวจสขุภาพช่องปาก  
          ไปคลนิิกเม่ือสะดวก 

 
           142 

169 
89 

 
        35.50 

42.30 
22.20 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ

ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตผุลของการเข้าใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมคือ ตรวจสขุภาพช่องปากจํานวน 169 คน คดิเป็นร้อยละ 42.30 รองลงมา คือ ไปตามแพทย์
นดั จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และไปคลินิกเม่ือสะดวก จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.20 ตามลําดบั 

 
ตาราง 23 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัประเภทของการเข้าใช้บริการคลินิก       

ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 

ประเภทของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
 ท่านเคยรับบริการทนัตกรรมประเภทใด   

          ขดูหินปนู / รักษาโรคเหงือก             338         26.02 

ตรวจสขุภาพช่องปาก             125          9.62 

          ปรึกษา / ขอคําแนะนํา             83          6.40 

 อดุฟัน 261 20.09 

ถอนฟัน 163 12.55 
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ตาราง 23 (ต่อ) 
 

ประเภทของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
         รักษาคลองรากฟัน 47          3.62 
         ใสฟั่นปลอม / ครอบฟัน 56          4.31 
  จดัฟัน 
ฟอกสีฟัน 

ใสร่ากเทียม Implant 

133 
58 
35 

         10.24 
         4.46 

2.69 

รวม 1,299 100 

 
จากตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ

ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ประเภท ขดูหินปนู / รักษาโรคเหงือกจํานวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 26.02 รองลงมา คือ อดุฟัน
จํานวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 20.09 ถอนฟัน จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 12.55 จดัฟันจํานวน 
133 คน คิดเป็นร้อยละ 10.24 ตรวจสขุภาพช่องปาก จํานวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 9.62 ปรึกษา / 
ขอคําแนะนํา จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 ฟอกสีฟันจํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 4.46 ใสฟั่น
ปลอม / ครอบฟันจํานวน 56 คน คดิเป็นร้อยละ 4.31 รักษาคลองรากฟันจํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.62และใสร่ากเทียม Implantจํานวน 35คน คดิเป็นร้อยละ 2.69 ตามลําดบั 
 
ตาราง 24 แสดงจํานวนความถ่ีและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบับุคคลที่มีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการ

คลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 

บุคคลที่มีอทิธิพลในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
บคุคลใดท่ีมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมมากท่ีสดุ 
          ตนเอง 
          คนในครอบครัว / ญาต ิ  
          เพ่ือน 
ดารานกัแสดงหรือศลิปิน 

143 
           163 

57 
37 

35.80 
40.80 
14.30 
9.10 

รวม 400 100 
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จากตาราง 24 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม คือ คนในครอบครัว / ญาติจํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.80 รองลงมา คือ 
ตนเอง143คน คิดเป็นร้อยละ 35.80 เพ่ือน จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 และดารานกัแสดง
หรือศลิปิน จํานวน 37 คน คดิเป็นร้อยละ 9.10 ตามลําดบั 
 
 ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อาย ุ
อาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสดุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม แตกตา่งกนัจะวิเคราะห์ 2 ด้าน ดงันี ้
 1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี  
 2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมตฐิานยอ่ยได้ ดงันี ้
 
 เพศ 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 

 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม แตกตา่งกนั 
 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ วิจัยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร์ 2 กลุม่ โดยกลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่เป็นอิสระจากกนั (Independent Sample t-test) 
ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95 % และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ
(Sig.) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย 
จําแนกตามเพศ 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

3.150 .077 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

.049 .824 
  

  
 จากตาราง 25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมจําแนกตามเพศ พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมในด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี และของผู้บริโภค มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.077 ซึง่มีคา่
มากกว่า 0.05 หมายความว่า คา่ความแปรปรวนของเพศทัง้สองกลุม่ไม่แตกตา่งกนั จึงใช้ t-test กรณี 
Equal Variances Assumed  
 พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก        
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ ของผู้บริโภค มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.824 ซึง่มีคา่มากกว่า 0.05 หมายความว่า 
คา่ความแปรปรวนของเพศทัง้สองกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั จงึใช้ t-test กรณี Equal Variances Assumed  
 ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมจําแนกตาม
เพศทัง้ 2 กลุม่ โดยใช้สถิติ t-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ซึง่ผลการทดสอบจะยอมรับสมติฐานหลกั 
(H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มากกวา่ 0.05 และยอมรับสมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึง่
ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยใช้สถิติ t-test แสดงดงั
ตาราง 25 
 
 
 
 
 
 
 



82 
 

ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนกตาม 
 เพศ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

 t-test for Equality of Means 

เพศ  S.D.    t df Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

ชาย 2.91 3.150 -1.090 398 .276 
หญิง 3.28 3.463    

2.จํานวนเ งิน ท่ีจ่ ายในการเ ข้าใ ช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย 
ตอ่ครัง้ 

ชาย 1,569.33 1,095.69 -1.396 398 .164 

หญิง 1,715.19 977.08    

  
 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม  
โดยใช้สถิต ิIndependent Sample t-test ในการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการ
วิเคราะห์ พบว่า เพศหญิงมีจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยในระยะเวลา 1 ปี
มากกว่าเพศชาย โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยใน
ระยะเวลา 1ปีเท่ากบั 0.37 ครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.276 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 2. จาํนวนเงนิที่จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ผลการวิเคราะห์ 
พบว่า เพศหญิงมีจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ มากกว่าเพศ
ชาย โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียของจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อ
ครัง้เท่ากบั 145.86 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.164 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยตอ่ครัง้ไม่แตกตา่งกนั 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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 อายุ 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมไม่แตกต่างกัน
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั 
 

 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานจะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่
ก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัให้ทดสอบด้วย F-testและถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่ามีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน ซึ่งจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) กรณีท่ีมีค่าความ
แปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั และใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนแตกตา่ง
กนั เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนก 
 ตามอาย ุ
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

10.717** 3 396 .000 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย 
ตอ่ครัง้ 

7.461** 3 396 .000 

 

** มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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 จากตาราง 27 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอายกุบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก            
ทนัตกรรม 
 1. จาํนวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการวิเคราะห์
พบวา่ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01หมายความวา่ กลุม่อายมีุความแปรปรวนด้านจํานวน
ครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปีแตกตา่งกนั ดงันัน้ จึงต้องใช้สถิติ Brown-
Forsythe ดงัตาราง 28 
 2. จํานวนเงินที่ จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครั้งผลการ
วิเคราะห์ พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุม่อายมีุความแปรปรวน
ของจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ แตกตา่งกนั ดงันัน้ จงึต้องใช้
สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 28 
 
ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามอาย ุ
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการ
คลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยใน
ระยะเวลา 1ปี 

ระหวา่งกลุม่ 5.124** 3 142.380 .002 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บ ริการคลิ นิกทันตกรรมโดย
เฉล่ียตอ่ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 1.616 3 96.899 .191 

 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอายกุบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 

สามารถวิเคราะห์ดงันี ้
 1. จาํนวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี โดยใช้สถิต ิ

Brown-Forsythe พบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
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คลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปีแตกต่างกนั 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันัน้ ผู้ วิจยัจึงได้นําผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett T3เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนั
ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 29 

 2. จาํนวนเงนิที่จ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ โดยใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe พบว่า คา่ Sig. เท่ากบั 0.191 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้                     
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 
ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรม 

การใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยใน
ระยะเวลา 1 ปี 

 

อายุ 
 

  
 

ตํ่ากว่าหรือ 
เท่ากับ 20 ปี   

3.22          

 
21 – 30 ปี  

3.56 

 
31 – 40 ปี  

2.92 

 
41 ปีขึน้ไป 

1.69 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 3.22 - -0.342 

(0.996) 
0.303 

(0.998) 
1.528 

(0.108) 
21 – 30 ปี 3.56  - 0.646 

(0.444) 
1.871** 
(0.000) 

31 – 40 ปี 2.92   - 1.225** 
(0.001) 

            41 ปีขึน้ไป 1.69    - 
 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั
กบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1ปี โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอาย4ุ1ปีขึน้ไปมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม          
ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี แตกต่างกนัเป็นรายคู่ กบั
ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี           
มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1 ปี มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 1.87 ครัง้/ปี  
 2.  ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปีกบัผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยใน ระยะเวลา 1 ปี  แตกต่างกนัเป็นรายคู ่กบั
ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปีมี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1 ปี มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 1.23 ครัง้/ปี  
 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
  

 สถานภาพทางการสมรส 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.3ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั 
 

 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานจะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่
ก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-testและถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
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แตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) กรณีท่ีมีค่าความ
แปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั และใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนแตกตา่ง
กนั เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนก 
 ตามสถานภาพทางการสมรส 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

34.314** 2 397 0.000 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย 
ตอ่ครัง้ 

2.316 2 397 0.100 

 
** มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพกบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรม 
 1. จาํนวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการวิเคราะห์ 
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01หมายความว่า กลุม่สถานภาพทางการสมรสมีความ
แปรปรวนด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีแตกตา่งกนั ดงันัน้ 
จงึต้องใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 31 
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 2. จํานวนเงินที่ จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครั้งผลการ
วิเคราะห์ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.100 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มสถานภาพทางการ
สมรส มีความแปรปรวนของจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้       
ไมแ่ตกตา่งกนั ดงันัน้ จงึต้องใช้สถิต ิF-test ดงัตาราง 32 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามสถานภาพทางการสมรส 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการ
คลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยใน
ระยะเวลา 1ปี 

ระหวา่งกลุม่ 22.348** 2 357.836 0.000 

 
** มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพทางการสมรสกบัพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทนัตกรรม สามารถวิเคราะห์ดงันี ้ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย
ในระยะเวลา 1 ปี โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่าคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
ทางการสมรส แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีแตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันัน้ 
ผู้วิจยัจึงได้นําผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบ
แบบ Dunnett T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 32 
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ตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตก
ตางกนักบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 

 

สถานภาพ  
 

โสด 
 
 

3.72 

สมรส/อยู่ด้วยกัน 
 

 
2.40 

หย่าร้าง/หม้าย/ 
แยกกันอยู่ 

 
1.71 

โสด 3.72 - 1.323** 
(0.000) 

2.011** 
(0.000) 

สมรส/อยู่ด้วยกัน 2.40  - .688* 
(0.038) 

หย่าร้าง/หม้าย/ 
แยกกันอยู่ 

1.71   - 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
ทางการสมรส แตกต่างกันกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 
 1. ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กบัผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก         
ทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัเป็น
รายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด้่วยกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ี
มีสถานภาพโสดมีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
โดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี มากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 1.32 ครัง้/ปี 
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2. ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กบัผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดมีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยใน ระยะเวลา 1 ปี  แตกตา่ง
กันเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี  มากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย/
แยกกนัอยูโ่ดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.01 ครัง้/ปี 

3. ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด้่วยกนั กบัผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหยา่ร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่
มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.038 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1 ปี แตกต่างกันเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี มากกว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหยา่ร้าง/หม้าย/แยกกนัอยูโ่ดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.69 ครัง้/ปี 
 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามสถานภาพทางการสมรส 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of  
Squares 

df Mean Square F Sig. 

จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ย
ตอ่ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

  รวม 

2,487,174.601 
4.194E8 
4.218E8 

2 
397 
399 

1,243,587.301 
1,056,321.412 

1.177 .309 

 

 จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพทางการสมรสกบัพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทนัตกรรม สามารถวิเคราะห์ดงันีด้้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทนัตกรรม
โดยเฉล่ียต่อครัง้ โดยใช้สถิติ F-test พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.309 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการ
สมรส แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับ
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ระดบัการศึกษา 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.4  ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรม แตกตา่งกนั 
 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ไม่
แตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูสดุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานจะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVAและถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่ไม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงวา่มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อยหนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนั ซึง่จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) 
โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนเท่ากนั 
และใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่
ใดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนก 
 ตามระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

4.732** 2 397 .009 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

.880 2 397 .416 

    
** มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 34 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการศกึษาสงูสดุกบัพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม 
 1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการ
วิเคราะห์ พบวา่ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.009 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ กลุม่ระดบัการศกึษาสงูสดุมี
ความแปรปรวนด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีแตกตา่งกนั 
ดงันัน้ จงึต้องใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 35 
 2. จํานวนเงินที่ จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครั้งผลการ
วิเคราะห์ พบวา่ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.416 ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ กลุม่ระดบัการศกึษาสงูสดุมี
ความแปรปรวนของจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยตอ่ครัง้ ไม่แตกตา่ง
กนั ดงันัน้ จงึต้องใช้สถิต ิF-test ดงัตาราง 36 
 
ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี 

ระหวา่งกลุม่ 4.372* 2 198.950 .014 

 
* มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการศกึษาสงูสดุกบัพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทันตกรรม สามารถวิเคราะห์ดงันี ้ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่าคา่ Sig. เท่ากบั 0.014 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา
สงูสดุ แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีแตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงได้
นําผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett T3 
เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 36 
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ตาราง 36  แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูร่ะหวา่งผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตางกนักบั
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยเฉล่ีย
ในระยะเวลา 1 ปี 

 

ระดบัการศึกษา
สูงสุด 

 
 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
3.85 

ปริญญาตรี 
3.19 

สูงกว่าปริญญาตรี 
2.30 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 3.85 - 0.656 
(0.446) 

1.545* 
(0.012) 

ปริญญาตรี 3.19  - .889* 
(0.049) 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.30   - 
 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา
สงูสดุแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนั
ตกรรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่  
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี กับผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํา
กว่าปริญญาตรีมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมโดยเฉล่ียใน ระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญา
ตรี อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1 ปี มากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
1.55 ครัง้/ปี 
 2. ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรี กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี 
มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน 
ระยะเวลา 1 ปี แตกต่างกันเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมี
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นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีมีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยใน ระยะเวลา 1 ปี  มากกว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.89 ครัง้/ปี 
 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 
พฤตกิรรมการใช้บริการ

คลินิกทนัตกรรม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of  
Squares 

df Mean Square F Sig. 

จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้า
ใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

  รวม 

7,919,559.773 
4.139E8 
4.218E8 

2 
397 
399 

3,959,779.886 
1,056,321.412 

3.798* 0.023 

 
* มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการศกึษาสงูสดุกบัพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม สามารถวิเคราะห์ดงันีด้้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉลี่ยต่อครัง้ โดยใช้สถิติ F-test พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.023 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการ
คลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันัน้ ผู้วิจยั        
จึงได้นําผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทาง
สถิต ิ0.05 ดงัตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตางกนักบั
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
โดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

 

ระดบัการศึกษา
สูงสุด 

 
 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
1,947.89 

ปริญญาตรี 
1,569.48 

สูงกว่าปริญญาตรี 
1,665.00 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 1,947.89 - 378.409* 
(0.006) 

282.887 
(0.090) 

ปริญญาตรี 1,569.48  - -95.552 
(0.467) 

สูงกว่าปริญญาตรี 1,665.00   - 
 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีระดับ
การศกึษาสงูสดุ แตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการ
เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Least Significant 
Difference (LSD) พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี กับผู้บริโภคท่ีมีระดับ
การศกึษาปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบั
การศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการ
เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่า
ปริญญาตรี มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ มากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 378.41บาท/ครัง้ 
 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 อาชีพ 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.5  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ไม่แตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานจะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVAและถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่ไม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) กรณีท่ีมีค่าความ
แปรปรวนเท่ากนั และใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือ
หาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงั
ตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนก 
 ตามอาชีพ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

9.714** 4 395 .000 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

3.709** 4 395 .006 

 
** มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก         
ทนัตกรรม 
 1. จาํนวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการวิเคราะห์ 
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มอาชีพมีความแปรปรวนด้าน
จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีแตกตา่งกนั ดงันัน้ จึงต้องใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe ดงัตาราง 40 
 2. จาํนวนเงนิที่จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ผลการวิเคราะห์ 
พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั .006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุม่อาชีพมีความแปรปรวนของจํานวน
เงินที่จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างกัน ดงันัน้ จึงต้องใช้สถิติ 
สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 40 
 
ตาราง 40 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามอาชีพ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี 
2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียตอ่ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 
 
 

ระหวา่งกลุม่ 

4.756** 
 
 

2.628* 

4 
 
 
4 

287.427 
 
 

189.917 

0.001 
 
 

0.036 

 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

จากตาราง 40 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
สามารถวิเคราะห์ ดงันี ้
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 1.  ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี โดยใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe พบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการ
ใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยในระยะเวลา 1 ปี 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนัน้ ผู้ วิจัยจึงได้นําผลการวิเคราะห์ไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett T3 เพ่ือหาว่า
คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 41 
 2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้โดยใช้สถิติ Brown-
Forsythe พบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.036 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยตอ่ครัง้แตกตา่ง
กัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนัน้ ผู้ วิจัยจึงได้นําผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบ
เชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett T3 เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 42 
 
ตาราง 41 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัพฤติกรรม

การใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี 

 

อาชีพ 
 
 
 

นักเรียน/
นักศกึษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
เจ้าของกจิการ 

  3.84 2.38 3.39 3.18 1.97 

นักเรียน/นักศึกษา 3.84 - 1.460 
(0.109) 

0.452 
(0.988) 

0.668 
(0.959) 

1.877** 
(0.001) 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 

2.38  - -1.008 
(0.362) 

-0.792 
(0.890) 

0.417 
(0.986) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.39   - 0.216 
(1.000) 

1.425** 
(0.001) 
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ตาราง 41 (ตอ่) 
 

อาชีพ 
 
 
 

นักเรียน/
นักศกึษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
เจ้าของกจิการ 

  3.84 2.38 3.39 3.18 1.97 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน 3.18     1.209 
(0.191) 

ธุรกจิส่วนตวั/ เจ้าของ
กิจการ 

1.97    
 

 
 

- 
 

 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 41ผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1  ปี 
พบวา่ 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษากับผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ เจ้าของ
กิจการมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเป็นนกัเรียน/
นกัศกึษา มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการ อย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการโดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 1.87 ครัง้/ปี 
 2.  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการ
มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน
มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการอยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยในระยะเวลา 1 ปีมากกว่า ผู้บริโภค
ท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการโดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 1.42 ครัง้/ปี 
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 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
  
ตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัพฤติกรรม

การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย 
 ตอ่ครัง้ 
 

อาชีพ 
 
 
 

นักเรียน/
นักศกึษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
เจ้าของกจิการ 

  1,751.11 1,586.54 1,520.86 1,511.76 2,014.75 

นักเรียน/นักศึกษา 1,751.1
1 

- 164.573 
(0.354) 

230.252 
(0.086) 

239.346 
(0.243) 

-263.643 
(0.119) 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 

1,586.5
4 

 - 65.680 
(0.686) 

74.774 
(0.739) 

-428.216* 
(0.026) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

1,520.86   - 9.094 
(0.962) 

-493.895** 
(0.001) 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน 1,511.7
6 

    -502.989* 
(0.021) 

ธุรกจิส่วนตวั/ เจ้าของ
กิจการ 

2,014.75    
 

 
 

- 
 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 42 ผลการเปรียบเทียบรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อ
ครัง้ พบวา่ 
 



101 
 

 1.  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนกบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการมี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีพนกังานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อ
ครัง้ แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
ธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการโดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 428.21 บาท/ครัง้ 
 2.  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ 
เจ้าของกิจการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.026 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกันเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ 
เจ้าของกิจการ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/ พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการ โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ย
เท่ากบั 493.89 บาท/ครัง้ 
 3.  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแม่บ้าน/พ่อบ้านกบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ เจ้าของกิจการ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.021 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีแม่บ้าน/พ่อบ้านมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ 
แตกต่างกันเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ เจ้าของกิจการ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแม่บ้าน/พ่อบ้าน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้าน
จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจ
สว่นตวั/ เจ้าของกิจการ โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 502.99 บาท/ครัง้ 
 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
 รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 
 สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกนั พฤติกรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั  
 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
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 H0: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ไม่
แตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม
แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานจะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVAและถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่ไม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) กรณีท่ีมีค่าความ
แปรปรวนเท่ากนั และใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือ
หาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงั
ตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม โดยจําแนก 
 ตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปี 

1.512 3 396 0.211 

2. จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

3.606* 3 396 0.014 

 
* มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
 จากตาราง 43 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม 
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 1. จํานวนครั้งการใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีผลการ
วิเคราะห์ พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.211 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า กลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมี
ความแปรปรวนด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1ปีไม่แตกตา่งกนั 
ดงันัน้ จงึต้องใช้สถิต ิF-test ดงัตาราง 44 
 2. จํานวนเงินที่ จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครั้งผลการ
วิเคราะห์ พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.014 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมี
ความแปรปรวนของจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ แตกตา่งกนั 
ดงันัน้ จงึต้องใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 45 
 
ตาราง 44 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก

ตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of  
Squares 

df Mean Square F Sig. 

จํานวนครัง้การใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ีย
ในระยะเวลา 1 ปี 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
  รวม 

7.705 
4,442.792 
4,450.497 

2 
396 
399 

2.568 
11.219 

0.229 0.876 

 
 จากตาราง 44 ลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรม สามารถวิเคราะห์ดงันีจํ้านวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 
1 ปี โดยใช้สถิติ F-test พบว่า คา่ Sig. เท่ากบั 0.876 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ี       
ตัง้ไว้ 
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ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม โดยจําแนก       
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

 

พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรม 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บ ริการคลิ นิกทันตกรรมโดย
เฉล่ียตอ่ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 3.156* 3 198.258 0.026 

 
* มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียตอ่เดือนกบัพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม พบว่า ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้โดย
ใช้สถิต ิBrown-Forsythe พบวา่คา่ Sig. เท่ากบั 0.026 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียตอ่ครัง้แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงได้นําผลการวิเคราะห์
ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett T3 เพ่ือหาว่า
คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงัตาราง 46 
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ตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนั
กับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก       
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดอืน 

 

 
 

ตํ่ากว่าหรือเท่า 
กับ15,000บาท 

3.33 

15,001 - 30,000
บาท 
2.99 

30,000- 45,000
บาท 
3.14 

45,001 
บาท ขึน้ไป 

3.07 
ตํ่ากว่าหรือเท่า 
กับ15,000 บาท 

 

3.33 - 339.855* 
(0.026) 

-75.273 
(0.998) 

228.720 
(0.874) 

15,001 - 30,000 
บาท 

2.99  - -415.127* 
(0.015) 

-111.135 
(0.994) 

30,000- 45,000
บาท 

3.14   - 303.993 
(0.699) 

45,001 บาท ขึน้
ไป 

3.07    - 
 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 46 ผลเปรียบเทียบรายคูข่องพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้านจํานวน
เงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 15,000–30,000 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.026 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภค
ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ด้าน
จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภค
ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,000–30,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ต่ํากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้าน
จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน 15,000–30,000 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.34 บาท/ครัง้ 
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 2. ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001 – 30,000 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 30,000 – 45,000 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงิน
ท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ แตกตา่งกนัเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 30,000 – 45,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 15,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ีจ่าย
ในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,000 
– 45,000  บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.15 บาท/ครัง้ 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 สมมตฐิานข้อที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุจะวิเคราะห์ 2 ด้าน ดงันี ้
 1.  จํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี  
 2.  จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้  

 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมตฐิานยอ่ยได้ ดงันี ้
  

 สมมตฐิานข้อที่ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
 

 จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการไม่มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
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 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึง่ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 47 
 
ตาราง 47 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้าน 
  ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิก

ทันตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดย
เฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 

 

แหล่งความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Regression 
Residual 
Total 

303.629 
4,146.869 
4,450.498 

1 
396 
399 

101.210 
10.472 

9.665** 0.000 

 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 47 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พบว่า สว่นประสมทางการตลาด
บริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด 
ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทันตกรรม ของผู้ บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
อย่างน้อยหนึ่งตวัแปรสามารถทํานายต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึง่จากการวิเคราะห์ความ
ถดถอยพหคุณู สามารถคํานวณหาคา่สมัประสทิธ์ิได้ดงันี ้
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ตาราง 48 แสดงผลการวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม 
ของผู้ บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 

ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

Unstandardizes 
B 

SE Standardizes 

(β) 
t Sig. 

คา่คงท่ี (Constant) 2.048 1.192  1.718 0.087 
ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 
1.821 0.340 0.365 5.351** 0.000 

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย 

-0.924 
 

-0.679 
 

0.325 
 

0.297 

-0.181 
 

-0.143 

-2.845** 
 

-2.288* 

0.005 
 

0.023 

      
 
 

r = 0.261 
R2 = 0.068 

 Adjusted R2 = 
SE = 3.236 

0.061  

 
**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 48 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พบวา่ สว่นประสมการตลาดบริการมีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี จํานวน 3 ตวัแปร คือ ด้านกระบวนการให้บริการ
(X1) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (X2) และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (X3) ตวัแปรนีส้ามารถทํานาย
สว่นประสมการตลาดบริการมีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี ได้ร้อยละ 6.10 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้นสามารถนําค่าสัมประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้
 y1 = 1.821**(X1)- (0.924)** (X2)- (0.679)* (X3) 
  (0.000)(0.005)   (0.023) 
 
 กําหนดให้ 
 Y  = พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 X1= ด้านกระบวนการให้บริการ 
 X2= ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 X3= ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
 ** = มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 *   = มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
 ถ้าสว่นประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะทําให้พฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุโดยรวมเพิ่มขึน้ 1.821 หน่วยเม่ือกําหนดให้
สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย คงท่ี 
 ถ้าสว่นประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะทําให้พฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีโดยรวมลดลง 0.924 หน่วยเน่ืองจาก
ผู้บริโภคคิดว่าลกัษณะทางกายภาพของคลินิกทนัตกรรมท่ีทนัสมยั หรูหรา มีสิ่งอํานวยความสะดวก 
รวมถึงมีสถานท่ีในการจอดรถครบครัน จะมีอตัราคา่บริการท่ีแพงขึน้จากคลนิิกทนัตกรรมทัว่ๆไป สง่ผล
ให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมลดลงเม่ือกําหนดให้ส่วนประสม
การตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย คงท่ี 
 ถ้าส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะทําให้
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีโดยรวมลดลง 0.679 หน่วย
เน่ืองจากผู้บริโภคต้องการท่ีจะเข้ารับคําปรึกษาโดยตรงกบัทางคลินิกทนัตกรรมมากกว่าการใช้ช่องทาง
อ่ืนๆในการติดต่อส่ือสาร เช่น ทางโทรศพัท์ การใช้ส่ืออินเทอร์เน็ต เพราะถ้าใช้ช่องทางติดตอ่ส่ือสารด้าน
อ่ืนทําให้เกิดความไมม่ัน่ใจ และถ้ามีการสื่อสารท่ียงัไมต่รงกบัความต้องการก็ต้องมีการตดิตอ่กลบัไปทาง
คลินิกอีกครัง้ ทําให้ความล่าช้าและเสียเวลา ส่งผลให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในด้านจํานวนครัง้การใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมลดลงเม่ือกําหนดให้สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และ
ด้านลกัษณะทางกายภาพ คงท่ี 
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 สมมตฐิานข้อที่ 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 

      จากสมมตฐิานข้างต้นสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการไม่มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
      H1: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึง่ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 49  
 
ตาราง 49 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
ทันตกรรม ของผู้ บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก                 
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

 

แหล่งความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Regression 
Residual 
Total 

10298436.7
68 

4.115E8 
4.128E8 

1 
398 
399 

10298436.768 
1034041.051 

9.959** 0.002 

 

**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 49 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พบว่า สว่นประสมทางการตลาด

บริการ อย่างน้อยหนึ่งตัวแปรก็สามารถทํานายต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ของ

ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ อย่างน้อยหนึ่งตัวแปรสามารถทํานายต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการ

เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 และสามารถสร้าง

สมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่า

สมัประสทิธ์ิได้ดงันี ้

 

ตาราง 50 แสดงผลการวิเคราะห์ สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทาง

กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม 

ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย

เฉล่ียตอ่ครัง้ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 

ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

Unstandardizes 
B 

SE Standardizes 

(β) 

t Sig. 

คา่คงท่ี (Constant) 638.517 326.317  1.957 0.051 

ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 

240.268 76.134 0.156 3.156** 0.002 

 

 

r = 0.156 

R2 = 0.024 

 Adjusted R2 = 

SE = 

1016.878 

0.022  

 

**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 50 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พบวา่ สว่นประสมการตลาดบริการมีผล

ต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายใน

การเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยตอ่ครัง้จํานวน 1ตวัแปร คือ ด้านกระบวนการให้บริการ(X4) 

ตวัแปรนีส้ามารถทํานายสว่นประสมการตลาดบริการมีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม

ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่

ครัง้ได้ร้อยละ 2.20 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้นสามารถนําค่าสัมประสิทธ์ิมาเขียนในรูป

สมการได้ดงันี ้

 y1 = 240.268** (X4) 

 (0.000) 

 กําหนดให้ 

 Y  = พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 

 X4= ด้านกระบวนการให้บริการ 

 **  = มีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

  

 ถ้าส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุโดยรวมเพิ่มขึน้ 240.268 หน่วย 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ

คลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม

โดยเฉล่ียตอ่ครัง้ถ้าสว่นประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการเพิ่มขึน้จะทําให้พฤติกรรมการ

ใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก

ทนัตกรรมโดยเฉลี่ยตอ่ครัง้เพิ่มขึน้ 
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ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 51 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานงานวิจยั 
 
สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติ ฐ านที่  1ผู้ บ ริ โ ภ ค ท่ี มี ลั ก ษณะท า ง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่ง
กนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั 

Independent 
Sample t-test 
และ One Way 
ANOVA 

 

1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน พฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทันตกรรมของผู้ บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั  

Independent 
Sample t-test 

 
 

- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

Independent 
Sample t-test 
Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิาน 

1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุแตกต่างกนั  
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

One Way ANOVA 
 
 

Brown-Forsythe  
 

Brown-Forsythe 

 
 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 49 (ตอ่) 
 
สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั  
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

One Way ANOVA 
 
 

Brown-Forsythe 
 

F-test 

 
 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิาน 
 

1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั  
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

One Way ANOVA 
 
 

Brown-Forsythe  
 

F-test 

 
 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 

1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ
ใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้ บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั  
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

One Way ANOVA 
 
 

Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe 
 

 
 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 

1.6 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุแตกตา่งกนั 
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

One Way ANOVA 
 
 

F-test 
 

Brown-Forsythe 

 
 
 
ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 49 (ตอ่) 
 
สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมตฐิานที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ ใ ห้บ ริการ  มี อิท ธิพลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
- ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทันตกรรม
โดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี 
- ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

Multiple 
Regression 
Analysis 

 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 
 
สอดคล้องตามสมมตฐิาน 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยครัง้นีผู้้ วิจัยมุ่งศึกษาถึงลักษณะประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุเพ่ือให้เป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการตลอดจนผู้ ท่ีมีความเก่ียวข้องอาทิ ผู้มารับบริการทางทันตกรรม นักการ
ตลาดของบริษัทท่ีทําการติดต่อค้าขายในวงการทันตกรรม และสามารถนําข้อมูลไปใช้ในการวาง 
กลยทุธ์ ปรับปรุงและพฒันาการบริการให้มีคณุภาพตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 
ความมุ่งหมายของการวจิัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  
 2. เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุจําแนก
ตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 
ความสาํคัญของการวจิัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความสําคญัไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือเป็นฐานข้อมลูให้แก่ผู้ประกอบการและผู้ ท่ีมีความเก่ียวข้องในการวางแผนกลยทุธ์ทาง
การตลาดและบริการให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยจะ
ได้ทราบถึงสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตธนบรีุ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดั
จําหน่ายฯลฯ ซึ่งเป็นหัวใจสําคญัในการดําเนินกิจการในการนําข้อมูลไปใช้ปรับปรุงและพฒันาการ
บริการให้มีคณุภาพและมีประสทิธิผล 
 2. เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการตดัสินใจสําหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาดของบริษัทด้าน 
ทนัตกรรมในการลงทุนธุรกิจคลินิกทนัตกรรมเพ่ือเป็นผู้ นําและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัท่ี
โดดเด่นและแตกต่าง นอกจากนีผ้ลการวิจยั สามารถชีใ้ห้เห็นอย่างชดัเจนว่าในด้านการให้บริการมี
ความสําคัญต่อผู้ บริโภคมากน้อยเพียงไร ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญในการพิจารณาของผู้ ประกอบการ  
เพ่ือรักษาฐานลกูค้าเดมิและสร้างกลุม่ลกูค้ากลุม่ใหมใ่ห้เพิ่มมากขึน้อยา่งยัง่ยืน 
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สมมตฐิานการวจิัย 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั 
 2.  สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
 
ขอบเขตของงานวจิัย 
 ในการศึกษาครัง้นีมุ้้ งเน้นถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ โดยได้กําหนดขอบเขตการศกึษาค้นคว้าไว้ดงันี ้
 
วธีิการดาํเนินการวจิัย 
 ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้ หรือเคยใช้บริการคลินิกทันตกรรมในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ ซึง่ไมท่ราบจํานวนท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้บริการคลินิกทนัตกรรมใน
เขตพืน้ท่ีธนบุรี ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนัน้จึงใช้สูตรการคํานวณหากลุ่มขนาด
ตวัอย่างท่ีไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน โดยกําหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาด
เคล่ือนจากการสุม่ตวัอยา่ง 5% 
 ดังนัน้จะได้กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้นีเ้ท่ากับ 385 ตัวอย่าง และเพ่ือป้องกันความ
คลาดเคล่ือนจากแบบสอบถาม จะเก็บตัวอย่างเพิ่มอีก 15 ราย รวมขนาดกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด  
400 ราย (กลัยา วาณิชย์บญัชา. 2544: 72) 

วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ตอนที่ 1 การสุม่ตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยการจบัฉลากจาก
รายช่ือคลินิกทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ซึ่งมีทัง้หมด 46 คลินิก (ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. 
2528: ออนไลน์, วนัท่ีสืบค้น 27 สงิหาคม 2558) เลือกมา 8 คลนิิกได้แก่  
 1. คลนิิกทนัตกรรมพิทกัษ์ทนต์ 
 2. คลนิิกทนัตกรรมลาดงัเต้ 
 3. คลนิิกเทอดไททนัตแพทย์ 1 
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 4. คลนิิกทนัตกรรมกนกเรขา 
 5. คลนิิกสานสัทนัตแพทย์ 
 6. คลนิิกทนัตกรรมสไมล์ล่ีสไมล์ 
 7. คลนิิกทนัตกรรมเอะมอลล์ท่าพระ 
 8. คลนิิกทนัตกรรมไนซ์สไมล์ 
 ขัน้ตอนที่ 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง
ตามสดัสว่นของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน จะได้สดัสว่นของกลุม่ตวัอยา่งคลนิิกละ 50 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนที่ 3 การสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะเลือกเก็บข้อมลู
ด้วยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว้ให้ครบตามจํานวนท่ีต้องการในแตล่ะคลินิกท่ีจบัฉลากได้ตามสถานท่ี
ตา่งๆ จนครบ 400 คน 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวจิัย 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้นี  ้ผู้ วิจัยได้สร้างเคร่ืองมือและขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี ได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ 
ทฤษฎี แนวความคดิ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลมุกบัสิ่ง
ท่ีต้องการศกึษาวิจยัโดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อาย ุ
อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ของผู้ ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมี
ลกัษณะปลายปิด (Close-ended response) และแบบคําตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) โดย
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงข้อเดียวมีจํานวน 6 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ  ประกอบด้วย สว่นประสมทางการตลาดบริการทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ผลติภณัฑ์ 
ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การสง่เสริมการตลาด บคุลากร กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทาง
กายภาพ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว โดยเป็นคําถามแบบมาตราสว่น
ประมาณคา่ (Rating scale method) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 166) ซึง่จดัระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) มี 5 ระดบัโดยมีเกณฑ์การให้คะแนนระดบัความสําคญั 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ มีทัง้หมด 10 ข้อ แบง่เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) 
จํานวน 8 ข้อ และเป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) จํานวน 2 ข้อ โดย
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอตัราสว่น (Ratio scale) 
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 ผู้วิจยัดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูด้วยตนเอง โดยแจกแบบสอบถามไปจํานวน 400 ฉบบั ได้รับ
แบบสอบถามคืนมาสมบรูณ์ 400 ฉบบั คดิเป็น 100% 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศกึษาส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีอิทิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ โดยผู้วิจยั
ได้การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม ของผู้ บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี โดยผู้ วิจัยได้
ทําการศกึษาและเก็บรวบรวมข้อมลูตา่งๆ มาจากแหลง่ข้อมลู 2 แหลง่ คือ 
 1. แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data)  
 เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคท่ีใช้บริการหรือเคยใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ จํานวน 400 คน 
 2. แหลง่ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data)  

 เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสารอ้างอิงต่างๆ วารสาร บทความ ผลงานวิจัยต่างๆ  
ท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหลง่ข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
 เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสารอ้างอิงต่างๆ วารสาร บทความ ผลงานวิจัยต่างๆ  
ท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหลง่ข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
 
การจัดทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจัดทาํข้อมูล 
 จากการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้จดัทําข้อมลูโดยดําเนินการตามลําดบั ดงันี ้
 1.  การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้ วิจยัทําการตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามท่ีกลุม่ตวัอยา่งทําการตอบและแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสันํา (Coding) นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถกูต้องเรียบร้อยแล้ว นํามา
ลงรหสัตามกําหนดไว้ลว่งหน้า 
 3. การประมวลผลข้อมลู นําข้อมลูท่ีลงรหสัมาบนัทึกและประมวลผลข้อมลูโดยใช้โปรแกรม
สถิตสํิาเร็จรูป เพ่ือทําการวิเคราะห์ข้อมลูและทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1.  การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายข้อมลูเบือ้งต้น
เก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่งโดยใช้สถิตดิงันี ้
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  1.1 วิเคราะห์ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในด้านเพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยการใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)   
  1.2  วิเคราะห์ข้อมลูด้านส่วนประสมการตลาด โดยใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
  1.3  วิเคราะห์ข้อมลูด้านพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบุรี โดยการใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Devition) 
 2. การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistic) เพ่ือใช้ทดสอบสมมตฐิานโดย
สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิานมีดงันี ้
  สมมตฐิานข้อท่ี 1 มีการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
  2.1 ทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียของ 2 ประชากรหรือกลุ่ม โดยสุ่มตวัอย่างจากแต่ละ
กลุม่อย่างเป็นอิสระตอ่กนั (Independent - Sample t-test) จากคา่สถิติแบบ t-test ท่ีระดบันยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิ 0.05 
  2.2  ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้
สถิตวิิเคราะห์คา่ความแปรปรวนทางเดียว (OneWay Analysis of Variance: One way ANOVA) ท่ีระดบั
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.05   
  สมมตฐิานข้อท่ี 2 และข้อท่ี 3 มีการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
  2.3 ทดสอบอิทธิพลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ี จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Regression Analysis วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple 
Regression Analysis) 
 
สรุปผลการวจิัย 
 จากการศกึษาข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุสามารถสรุปผลได้ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยผล
จากการศกึษา พบวา่  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน 
จําแนกตามเพศอายสุถานภาพสมรสการศกึษาอาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีรายละเอียดดงันี ้
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 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 มีอายุ
ระหวา่ง 21 – 30 ปี จํานวน 196 คน คดิเป็นร้อยละ 49.00 สถานภาพโสด จํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.50 ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 การศกึษาปริญญาตรี 
จํานวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001– 30,000 บาท จํานวน 155 คน  
คดิเป็นร้อยละ 38.75  
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ ใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ประกอบไปด้วย ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดั
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บริการ 
 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีการให้
ระดบัความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.14 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จะเห็นได้ว่าด้านท่ีมีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด มีทัง้หมด  
5 ด้าน ได้แก่ ด้านบคุลากร โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.49 รองลงมา คือด้านราคาและด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย ซึง่มีคา่เฉล่ียระดบัความสําคญัเท่ากนั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 ด้านผลิตภณัฑ์มีคา่เฉล่ีย
เท่ากบั 4.25 และด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ตามลําดบัและด้านท่ีมีระดบั
ความสําคญัมาก มีทัง้หมด 2 ด้าน ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.04 รองลงมา
คือ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.42 ตามลําดบั 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.25 เม่ือพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ความปลอดภยัของบริการ
ทนัตกรรม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 รองลงมา คือ มีการรักษาได้ตรงตามจดุประสงค์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.36 และนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและได้มาตรฐาน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.27 ซึง่สว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์และบริการ ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ ภาพพจน์และช่ือเสียง
ของคลินิกทันตกรรมมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 รองลงมาคือ ความหลากหลายของบริการด้าน 
ทนัตกรรม มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
 ด้านราคาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับ
คณุภาพ และการแสดงราคาท่ีชดัเจนในบริการแต่ละประเภทซึ่งมีค่าเฉลี่ยระดบัความสําคญัเท่ากัน  
มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.39 ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคา ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ 
ราคามีให้เลือกหลากหลายมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
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 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.27 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ 
ได้แก่ ความสะดวกในการเดนิทางไปใช้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ ทําเลท่ีตัง้คลินิกอยู่
ใกล้ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีทํางาน หรือแหล่งช้อปปิง้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26ซึ่งส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ สามารถติดตอ่กบัคลินิกได้หลาย
ช่องทาง เช่น โทรศพัท์ อินเตอร์เน็ต มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ตามลําดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.42 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ได้แก่ การจัดรายการ
โปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิตหรือแบ่งชําระเป็นงวด เช่น ผ่อน 0 % 6 เดือน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 
รองลงมาคือ การแจ้งข้อมลูทางเว็บไซด์ เฟสบุ๊ค อิสตาแกรม ไลน์ และทางโทรศพัท์  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.55 และการมอบสว่นลดในเทศกาลตา่งๆ เช่นวนัเกิด ปีใหมมี่คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.54 ซึง่สว่นประสมทาง
การตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีระดบัความสําคญัปานกลาง ได้แก่ การโฆษณาผ่าน
ทางส่ือสิ่งพิมพ์ เช่น นิตยสาร แผ่นพบั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.30 รองลงมาคือ การใช้พรีเซ้นเตอร์เป็น
บคุคลท่ีมีช่ือเสียง เช่น นกัแสดง นกัร้อง มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.03ตามลําดบั 
 ด้านบุคลากร พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านบคุลากรโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.49 เม่ือพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ พนักงานให้บริการด้วย
วาจาสภุาพ ยิม้แย้มแจ่มใส มีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.51 รองลงมาคือ มีทนัตแพทย์
ผู้ เช่ียวชาญด้านทันตกรรมให้บริการตรวจรักษาประจําอยู่ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 และพนักงาน
สามารถให้ข้อมลูและคําแนะนํากบัลกูค้าได้อยา่งถกูต้อง มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.46 ตามลําดบั 
 ด้านลักษณะทางกายภาพพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัของสว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ การรักษา
ความสะอาดภายในคลินิก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
ลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ การจดัวางเฟอร์นิเจอร์ โซฟาหรือเก้าอีสํ้าหรับ
นัง่รอ สะดวกและมีจํานวนเพียงพอ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.94 รองลงมาคือ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เช่น 
ท่ีจอดรถ โทรทัศน์ หนังสือ นิตยสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 และการตกแต่งคลินิกท่ีมีบรรยากาศ
สบายๆ ผอ่นคลาย เช่นมีต้นไม้ประดบัให้ร่มร่ืน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.85 ตามลําดบั 
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 ด้านกระบวนการให้บริการพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญของส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 
4.23 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่  
มีการโทรศพัท์แจ้งเตือนการนดัหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมาคือ วามสะดวกและรวดเร็วใน
การรับชําระเงินค่าบริการมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 และวิธีการและขัน้ตอนในการจัดระเบียบการ
ให้บริการท่ีถูกต้องและรวดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการให้บริการ ท่ีมีระดับความสําคัญมาก ได้แก่ การเก็บบันทึกข้อมูลของผู้ มาใช้บริการ  
มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ตามลําดบั 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ที่ธนบุรี 
   3.1 จากการวิเคราะห์ข้อมลูความถ่ีของการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคใน
เขตพืน้ท่ีธนบรีุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีจํานวนครัง้ของการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา ต่ําสดุคือมาใช้บริการ 1 ครัง้ สงูสดุคือ 12 ครัง้ ในระยะเวลา 1 ปี โดย
เฉล่ียมีคา่เฉลี่ยประมาณ 3 ครัง้ และจํานวนเงินท่ีจ่ายในการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
ต่ําสดุคือ 400 บาทตอ่ครัง้ สงูสดุคือ 10,000 บาทตอ่ครัง้ โดยมีจํานวนเงินเฉลี่ย 1,655.75 บาทตอ่ครัง้ 
   3.2 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุพบวา่ ช่วงวนัท่ีเข้าใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ในช่วง
วนัหยดุราชการ (เสาร์ – อาทิตย์) จํานวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75รองลงมา คือ ช่วงวนัธรรมดา 
(จนัทร์ – ศกุร์) จํานวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 และ ช่วงวนัหยดุนกัขตัฤกษ์ จํานวน 75 คน  
คดิเป็นร้อยละ 18.75 ตามลําดบั 
   3.3 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบุรีพบว่า ช่วงวนัเวลาท่ีเข้าใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ในช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. จํานวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50รองลงมา คือ ช่วงเวลา18.00 น. 
เป็นต้นไป จํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และ ช่วงเวลา10.00 – 14.00 น. จํานวน 98 คน  
คดิเป็นร้อยละ 24.50 ตามลําดบั  
   3.4 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่รู้จกัคลินิกทนัตกรรมจากเพ่ือนจํานวน 102 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.50รองลงมา คือ คนในครอบครัว จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 เดินทางผ่าน/ป้าย
หน้าร้าน จํานวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.50 แผน่ผบั / ใบปลิว/ โบชวัร์ จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.00 ส่วนญาติและอินเตอร์เน็ตมี จํานวน 33 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 8.25 รู้จกักบัทนัตแพทย์ / 
พนกังาน จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และ วิทย ุ/ โทรทศัน์ จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 
ตามลําดบั 



124 
 

   3.5 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 1 แห่งจํานวน 218 คน  
คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมา คือ 2 แห่ง จํานวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 และมากกว่า 2 แห่ง 
จํานวน 72 คน คดิเป็นร้อยละ 18.00 ตามลําดบั 
   3.6 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบุรี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตผุลของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมคือ  
ตรวจสขุภาพช่องปากจํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 รองลงมา คือ ไปตามแพทย์นดั จํานวน 
142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และไปคลินิกเม่ือสะดวก จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.20 
ตามลําดบั 
   3.7 จากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เคยเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมประเภท ขดูหินปนู / 
รักษาโรคเหงือกจํานวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 26.02 รองลงมา คือ อดุฟันจํานวน 261 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.09 ถอนฟัน จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 12.55 จดัฟันจํานวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.24 ตรวจสขุภาพช่องปาก จํานวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 9.62 ปรึกษา / ขอคําแนะนํา จํานวน  
83 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 ฟอกสีฟันจํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 4.46 ใส่ฟันปลอม / ครอบฟัน
จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 4.31 รักษาคลองรากฟันจํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 3.62 และ 
ใสร่ากเทียม Implant จํานวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 2.69 ตามลําดบั  
   3.8 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคใน       
เขตพืน้ท่ีธนบุรี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลที่มีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการคลินิก          
ทนัตกรรม คือ คนในครอบครัว / ญาตจํิานวน 163 คน คดิเป็นร้อยละ 40.80 รองลงมา คือ ตนเอง 143 คน  
คิดเป็นร้อยละ 35.80 เพ่ือน จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 และดารานกัแสดงหรือศิลปิน 
จํานวน 37 คน คดิเป็นร้อยละ 9.10 ตามลําดบั 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อาย ุ
อาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสดุ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม แตกตา่งกนัสามารถสรุปผลการวิเคราะห์ได้ดงันี ้
  สมมตฐิานข้อที่ 1.1ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั พบวา่ 
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      - ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงินท่ี
จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
  สมมตฐิานข้อที่ 1.2ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนัพบวา่ 
       - ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยในระยะเวลา 1 ปี แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนเงิน
ท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
  สมมติฐานข้อที่ 1.3ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั พบวา่ 
       - ผู้ บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก 
ทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนั อย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรส แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตก
รรม ด้านจํานวนเงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนั อย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
  สมมติฐานข้อที่ 1.4ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรม แตกตา่งกนัพบวา่ 
       - ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูสดุ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูสดุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ด้านจํานวนเงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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  สมมตฐิานข้อที่ 1.5ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
แตกตา่งกนั พบวา่ 
       - ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม 
ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม
จํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
  สมมติฐานข้อที่ 1.6ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนั พฤติกรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมแตกตา่งกนั พบวา่ 
       - ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
       - ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม 
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
  สมมติฐานข้อที่ 2.1ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดย
เฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี โดยการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนครัง้
การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ0.05
โดยสว่นประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิก
ทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในทิศทางเดียวกัน และด้านลกัษณะทางกายภาพกับด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่ายมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ี
ธนบรีุในทิศทางตรงข้าม 
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  สมมตฐิานข้อที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกทันตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการ
คลินิกทันตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้ โดยการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรี
ในด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั0.01 และส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุในทิศทางเดียวกนั 
 
อภปิรายผลการวจิัย 
 จากผลการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุสามารถสรุปประเดน็สําคญัมาอภิปรายได้ดงันี ้
 สมมตฐิานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อาย ุ
อาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสดุ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรม แตกตา่งกนัพบวา่ 
   1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวน
ครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี และด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้
บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก
ในปัจจุบนัเพศชายและเพศหญิงมีทศันคติท่ีดีต่อการรักษาสขุภาพไม่แตกต่างกนั โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
สขุภาพในช่องปากท่ีเป็นพืน้ฐานสําคญัในการบดเคีย้ว รวมไปถึงช่วยสง่เสริมบคุลิกภาพ เช่น การออก
เสียง รอยยิม้ท่ีสวยงาม เป็นต้น ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ นฐพร นิลวงศ์ (2552) ศกึษาปัจจยัท่ีมีผล
ตอ่การตดัสนิใจใช้บริการคลนิิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า เพศ ไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 
     1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวน
ครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ21-30 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกทนัตกรรม ด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมมากท่ีสดุเน่ืองมาจากผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ
21-30 ปีเป็นกลุม่ผู้บริโภคท่ีอยูใ่นวยักําลงัศกึษาและวยัทํางาน ในวยันีจ้ะมีความสนใจในการเข้าสงัคม 
เช่น กลุม่เพ่ือน กลุม่คนในท่ีทํางาน และบคุคลภายนอก จงึใสใ่จในการดแูลรักษาสขุภาพในช่องปากให้
ดดีูอยูเ่สมอ สง่ผลให้เข้ารับบริการคลนิิกทนัตกรรมบอ่ยครัง้ ซึง่สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของ ศศยิาพชัร 
นนัทดีวฒัน์ (2558) ศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ 
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คลินิกความงามผิวพรรณ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะ
สว่นบคุคลท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามผิวพรรณแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01   
   1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางการสมรสแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก                 
ทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี แตกตา่งกนัอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
โสด มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ย
ในระยะเวลา 1 ปี มากกว่าผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแล้ว/อยู่ด้วยกนั และหย่าร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่
เน่ืองมาจากผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความสนใจเร่ืองการสร้างความมัน่ใจให้
บุคลิกภาพตนเอง เพ่ือดึงดดูคนท่ีพบเห็นและเพศตรงข้าม เช่น ปัญหากลิ่นปาก จดัฟันฟอกสีฟันเพ่ือ
ความสวยงามส่งเสริมบุคลิกภาพ ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของ ศศิยาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) ศึกษา
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ คลินิกความงามผิวพรรณ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีสถานภาพ
ทางการสมรสแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามผิวพรรณแตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01        
   1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก         
ทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี และด้านจํานวน
เงินท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่า
ปริญญาตรี มีจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี และด้านจํานวนเงิน
ท่ีใช้จ่ายในการเข้ารับบริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ ในการพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก          
ทนัตกรรม มากที่สดุ ทัง้นีอ้นัเน่ืองมาจากผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีเวลาว่าง
มากกว่าในกลุ่มผู้บริโภคระดบัการศึกษาอ่ืน เช่นกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา ซึ่งมีเวลาหลงัจากการศกึษา
เล่าเรียน เพ่ือเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมมากกว่ากลุ่มคนทํางานประจําท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่า 
นอกจากนีย้งัมีผู้ปกครองในการช่วยสนบัสนุนค่าใช้จ่ายของการเข้ารับบริการทางทนัตกรรม อาทิเช่น 
การจดัฟัน เป็นต้น ซึง่สอดคล้องกบัผลงานวิจยั ของศศิยาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) ศกึษาส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีคามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ คลินิกความงามผิวพรรณ ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะสว่นบคุคล ท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั 
มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกความงามผิวพรรณแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  
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   1.5 ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรมด้าน
จํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี และด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการ
เข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 และ 
0.05 ตามลําดบั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา    
มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียใน
ระยะเวลา 1 ปี มากที่สดุ เน่ืองมาจากกลุ่มผู้บริโภคนกัเรียน /นกัศกึษามีเวลาหลงัจากการศกึษาเล่า
เรียนและหาข้อมูลเพ่ือเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมมากกว่ากลุ่มคนทํางานประจําอาชีพอ่ืนๆและ
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/ เจ้าของกิจการมีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมด้านจํานวนเงิน
ที่จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้มากที่สดุเนื่องมาจากผู้บริโภคที่มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/เจ้าของกิจการ จะเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีระบบเศรษฐกิจดีหรือมีรายได้สงู และเลือกสรร
กิจกรรมที่ดแูลสขุภาพ ทัง้ร่างกายและจิตใจ การเข้ารักษาสขุภาพในช่องปากก็อีกหนึ่ง กิจกรรมท่ี
เสริมสร้างความมัน่ใจของบคุลิกภาพ อาทิ เช่น การทํารากฟันเทียม การจดัฟัน การตกแต่งฟันให้สวย
งานด้านทนัตกรรมประดษิฐ์แม้จะมีคา่ใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมคอ่นข้างสงู ผู้บริโภค
กลุ่มนีมี้กําลงัการซือ้สงูเช่นกนั ซึง่สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของ ศศิยาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) ศกึษา
สว่นประสมการตลาดบริการท่ีมีคามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการ คลินิกความงามผิวพรรณ ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะสว่นบคุคล ท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั 
มีพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกความงามผิวพรรณแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
       1.6 ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก            
ทนัตกรรมด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้แตกตา่งกนั อย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน ต่ํากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมด้านจํานวนเงินท่ี
จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้มากที่สดุเน่ืองมาจากผู้บริโภคกลุ่มนี ้เป็น
กลุ่มท่ีเร่ิมทํางานและมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตามรายได้ขัน้ต่ํา คนกลุ่มนีเ้ม่ือเร่ิมทํางานเข้าสงัคมก็มี
ความต้องการในการรักษาสขุภาพในช่องปากเพ่ือให้ดดีูแก่ผู้พบเห็น ซึง่สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของ 
ศศยิาพชัร นนัทดีวฒัน์ (2558) ศกึษาสว่นประสมการตลาดบริการท่ีมีคามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการ คลินิกความงามผิวพรรณ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี
ลกัษณะส่วนบุคคล ท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงาม
ผิวพรรณแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทันตกรรม 
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ 
   2.1 ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุด้านจํานวนครัง้การใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียในระยะเวลา 1 ปี
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการ
ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงข้าม เน่ืองจากผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่าลกัษณะทางกายภาพของคลินิก
ทนัตกรรมท่ีมีการตกแตง่ทนัสมยั หรูหรา มีสิง่อํานวยความสะดวก ตัง้อยูใ่จกลางเมือง รวมถึงมีสถานท่ี
จอดรถครบครัน จะมีอตัราคา่บริการแพงกวา่คลนิิกทนัตกรรมทัว่ๆ ไป และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
ผู้บริโภคต้องการท่ีจะเข้ารับคําปรึกษาโดยตรงกับทางคลินิกทันตกรรมมากกว่าการใช้ช่องทางอ่ืนๆ  
ในการตดิตอ่ส่ือสาร เช่น ทางโทรศพัท์ การใช้ส่ืออินเทอร์เน็ต เพราะถ้าใช้ช่องทางติดตอ่ส่ือสารด้านอ่ืน
ทําให้ผู้บริโภคเกิดความไม่มัน่ใจ และถ้ามีการส่ือสารท่ียงัไม่ตรงตามความต้องการก็ต้องมีการติดต่อ
กลบัไปทางคลินิกอีกครัง้ ทําให้เกิดความล่าช้าเสียเวลา ส่งผลให้เกิดความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงข้าม
สําหรับส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจยัของ นฐพร นิลวงศ์ (2552) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
คลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  
มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05  
   2.2 สว่นประสมการตลาดบริการมีอิทธิต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียต่อครัง้ 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01โดยส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุเน่ืองจากผู้บริโภคให้
ความสําคญักบัขัน้ตอนกระบวนการเข้ารับบริการคลินิกทนัตกรรมโดยกระบวนการเป็นสิ่งจงูใจลําดบั
ต้นๆ ของการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม เช่น วิธีการและขัน้ตอนในการจดัระเบียบการให้บริการท่ี
ถูกต้องและรวดเร็ว การเก็บบันทึกข้อมูลของผู้ มาใช้บริการ ความสะดวกและรวดเร็วในการชําระ
ค่าบริการ หรือ มีโทรศัพท์แจ้งเตือนการนัดหมายล่วงหน้า เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัย  
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นฐพร นิลวงศ์ (2552) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมของผู้ ท่ีอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจยัด้านบคุคล 
ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิก         
เวชกรรมของผู้ ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวจิัย 
 จากผลการศกึษาวิจยั เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความถ่ีในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมในเขตพืน้ท่ีธนบุรี โดยเฉลี่ยใน
ระยะเวลา 1 ปี มากท่ีสดุ คือผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ21-30 ปี ระดบัการศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี สถานภาพ
โสด และประกอบอาชีพนักเรียน / นักศึกษา ซึ่งนักการตลาด/ผู้ ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจคลินิก 
ทนัตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนีส้ามารถนํามาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัในการกําหนดกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายของการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมมากกว่ากลุม่อ่ืนๆ และสามารถนํามากําหนดกลยทุธ์ทาง
การตลาดเพ่ือกระตุ้นผู้บริโภคกลุ่มนี ้และกลุ่มอ่ืนๆ ให้หนัมาใช้บริการคลินิกทนัตกรรมมากขึน้ รวมถึง
สามารถใช้วางตําแหน่งคลนิิกทนัตกรรมให้เหมาะสมกบักลุม่เป้าหมายท่ีได้จากงานวิจยัครัง้นี ้
 ส่วนกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรมโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 
มากท่ีสุด คือ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ เจ้าของ
กิจการ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ํากว่า 15,000 บาท ซึง่นกัการตลาด/ผู้ประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจ
คลินิกทนัตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนีค้วรนํากลยุทธ์กลยทุธ์การตลาดต่างๆ นํามาปรับใช้เพ่ือให้
กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนีใ้ช้จ่ายเงินเพ่ือใช้บริการคลินิกทันตกรรมให้มากขึน้ เช่น การส่ือสารข้อมูลทาง
การตลาด และสิทธิพิเศษต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นนวตักรรมเทคโนโลยีใหม่ๆ จดัหาประเภทการบริการให้มี
ความหลากหลาย การจดัรายการโปรโมชัน่ร่วมบตัรเครดติ เป็นต้น 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ด้านกระบวนการให้บริการ  
 นกัการตลาด/ผู้ประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจคลนิิกทนัตกรรม หรือบคุคลท่ีสนใจธุรกิจนีค้วรมุง่เน้น
พฒันากระบวนการให้บริการท่ีมีมาตรฐาน มีประสิทธิภาพ โดยมีการเก็บบนัทึกข้อมลูของผู้มาใช้บริการ
อย่างถกูต้องเป็นหมวดหมู่ และต้องสามารถค้นหาข้อมลูได้อย่างรวดเร็วเม่ือผู้บริโภคเข้ารับบริการใน
คลินิกทนัตกรรมเพ่ือสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัผู้บริโภค ทําให้เกิดความพงึพอใจ และกลบัมาใช้บริการ
ซํา้ เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
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คลินิกทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีโดยส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการ
ให้บริการมีอิทธิพลในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
พืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนเงินท่ีจ่ายในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ และด้านจํานวน
ครัง้ในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 นักการตลาด/ผู้ ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจคลินิกทันตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนี ้
ควรปรับปรุงลกัษณะทางกายภาพของคลนิิกทนัตกรรม โดยมีการตกแตง่คลินิกทนัตกรรมให้มีบรรยากาศ
สบายๆ ผอ่นคลาย เช่นมีต้นไม้ประดบัให้ร่มร่ืนเพ่ือให้ผู้มาใช้บริการผอ่นคลายและไมเ่กิดความกลวัในการ
เข้ารับการรักษา นอกจากนีค้วรมีสิ่งอํานวยความสะดวกพืน้ฐาน เช่น ท่ีจอดดรถ โทรทัศน์ หนังสือ 
นิตยสาร และการจดัวาง เก้าอี ้โซฟาให้เป็นระเบียบเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคเน่ืองจากผล
การศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของ
ผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีโดยส่วนประสมการตลาดบริการด้านลกัษะทางกายภาพมีอิทธิพลในทิศ
ทางตรงข้ามกบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ ด้านจํานวนครัง้
ในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 
 นกัการตลาด/ผู้ประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจคลินิกทนัตกรรม หรือบคุคลท่ีสนใจธุรกิจนี ้ควรมีการ
ขยายและเพิ่มช่องทางการจดัจําหน่ายให้ผู้บริโภคสามารถติดต่อกบัคลินิกทนัตกรรมได้สะดวก เช่น ใช้
ช่องทางโทรศพัท์ในการรับฟังคําปรึกษาปัญหาเบือ้งต้นกบัผู้ ท่ีสนใจเข้าใช้บริการ รวมไปถึงการใช้ช่องทาง
อินเทอร์เน็ตสําหรับให้ข้อมลูรูปแบบการรักษา และข้อมลูขา่วสารอ่ืนๆ เช่น ข้อมลูทนัตแพทย์ คา่ใช้จ่ายใน
การเข้ารับบริการโปรโมชั่น เป็นต้น เพ่ือให้สอดคล้องตามความต้องการของผู้ บริโภคในยุคปัจจุบัน 
เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก              
ทันตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบุรีโดยส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่องทางจัดจําหน่าย             
มีอิทธิพลในทิศทางตรงข้ามกบัพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ
ด้านจํานวนครัง้ในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ 
 ด้านบุคลากร 
 นกัการตลาด/ผู้ประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจคลินิกทนัตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนีส้ามารถ
นําเอาข้อมูลจากงานวิจยัไปพฒันาและวางกลยุทธ์ ในการเข้าใช้บริการคลินิกทันตกรรมของผู้บริโภค  
โดยมีการจดัอบรมพนกังานขอคลินิกทนัตกรรมก่อนเร่ิมทํางานและอบรมเพิ่มเติมความรู้อยู่เป็นประจํา
อยา่งสม่ําเสมอ เพ่ือให้พนกังานสามารถให้ข้อมลู และคําแนะนํากบัลกูค้าได้อยา่งถกูต้อง เพ่ือให้ผู้บริโภค
เกิดความเช่ือมั่นในการให้บริการของคลินิกทันตกรรมมากขึน้ โดยผลวิจัยพบว่าผู้ ใช้บริการคลินิก            
ทนัตกรรมให้ความสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากรในระดบัมากท่ีสดุ 
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 ด้านราคา 
 นักการตลาด / ผู้ประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจคลินิกทันตกรรม หรือบุคคลที่สนใจธุรกิจนี ้ 
ควรตัง้ราคาให้มีหลากหลายระดบั หรือสร้างทางเลือกของราคาให้ตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคท่ีหลากหลาย 
เช่น หากผู้บริโภคต้องการมีฟันในการบดเคีย้วอาหารแตมี่งบประมานน้อย ก็อาจให้ทําฟันปลอมแบบถอด
ได้ (Denture) ซึง่จะมีราคาถกูลง เม่ือเทียบกบัผู้บริโภคท่ีมีกําลงัจ่ายมากกว่าก็จะเลือกการปักรากเทียม       
(Implant) ซึง่มีราคาสงูกว่า เป็นต้น เพ่ือช่วยเพิ่มโอกาสทางการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได้เพิ่มขึน้โดยผลวิจยั
พบวา่ผู้ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมให้ความสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาดด้านราคาในระดบัมากท่ีสดุ 
 ด้านผลิตภณัฑ์ 
 นกัการตลาด/ผู้ประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจคลินิกทนัตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนีส้ามารถ
ควรสร้างตราสินค้าของคลินิกทนัตกรรมให้มีช่ือเสียงมากขึน้ ซึง่จะทําให้คลินิกเป็นท่ีรู้จกัมากขึน้ เกิดการ
บอกตอ่และมีความนิยมเพิ่มขึน้ เพ่ือเพิ่มมลูคา่ให้แก่องค์กรและให้ผู้บริโภคเกิดความไว้วางใจและเลือกใช้
บริการเป็นลําดบัแรกๆ นอกจากนีค้วรจัดหาประเภทการให้บริการให้มีความหลากหลาย และจัดหา
นวัตกรรมใหม่ๆ นํามาให้บริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคแต่ละกลุ่มได้ตรงตาม
วตัถปุระสงค์โดยผลวิจยัพบว่าผู้ ใช้บริการคลินิกทนัตกรรมให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสดุ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 นักการตลาด/ผู้ ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจคลินิกทันตกรรม หรือบุคคลท่ีสนใจธุรกิจนี ้
ควรจดัทําแผนทางการตลาดในแต่ละปีเก่ียวกบัการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ โดยเลือกใช้พรีเซ้นเตอร์
เป็นบคุคลท่ีมีช่ือเสียงในสาขาอาชีพตา่งๆ เช่น ดารา นกัร้อง นกัขา่ว แพทย์ เพ่ือการประชาสมัพนัธ์คลินิก 
สินค้าและบริการ หรือรับรองคุณภาพต่างๆ สร้างการรับรู้ท่ีดีให้กลุ่มผู้ บริโภค นอกจากนีค้วรมีการ
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสิง่พิมพ์ เช่น นิตยสาร Dental Direct เป็นต้น เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้ผู้บริโภคมาก
ขึน้อีกด้วยโดยผลวิจยัพบวา่ผู้ใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมให้ความสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาดด้าน
การสง่เสริมการตลาดในระดบัมาก 
 
ข้อเสนอแนะสาํหรับการวจิัยครัง้ต่อไป 
 1.  ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมในเร่ือง การสื่อสารการตลาด (Intergrated marketing communication) 
กบัเร่ืองแรงจงูใจในการตดัสินใจเข้าใช้บริการคลินิกทนัตกรรม เพ่ือจะได้ผลวิจยัท่ีครอบคลมุ สามารถ
เข้าใจผู้บริโภคมากขึน้ และนําผลที่ได้ไปใช้วางแผนพฒันาธุรกิจให้ดียิ่งขึน้ กําหนดกลยทุธ์ อีกทัง้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากท่ีสดุ 
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 2.  ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ เช่น คณุค่าตราสินค้าของคลินิกทนัตกรรมตราสินค้าใดตรา
สนิคา่หนึง่ เช่น LDC Dental Clinic ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บริการ การกลบัมาใช้บริการซํา้
และการบอกตอ่ของผู้บริโภค เพ่ือให้ได้ผลการวิจยัในข้อมลูเชิงลกึ เข้าใจการรับรู้ตราสนิค้าของผู้บริโภค
มากขึน้ เพ่ือนํามาวางกลยทุธ์ทางการตลาด นําไปสู่การพฒันาองค์กร สินค้าและบริการ เพ่ือสร้างให้
ลกูค้าเกิดความพงึพอใจสงูสดุ 
 3. ควรมีการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก             
ทนัตกรรมของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีอ่ืนๆ ด้วย เช่น เขตสขุมุวิท สีลม บางนา เป็นต้น หรือตามเมืองใหญ่
ในตา่งจงัหวดั เช่น เชียงใหม ่ขอ่นแก่น หาดใหญ่เพ่ือจะได้เป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์ของการขยาย
กิจการ สาขาหลากหลายพืน้ท่ี 
 4.  ในการศึกษาครัง้นี ้ใช้วิธีการเก็บข้อมลูจากแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว ดงันัน้ เพ่ือให้
การวิจัยครัง้ต่อไปมีความครบถ้วนสมบูรณ์มากขึน้ ควรทําวิจัยเชิงคุณภาพ หรือควรใช้เทคนิคของ
เคร่ืองมือในการวิจยัอ่ืนๆ เช่น การสงัเกต การสมัภาษณ์ เพ่ือให้ได้ข้อมลูเชิงลกึมากขึน้ 

 
 
 



135 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



136 
 

บรรณานุกรม 
 
กนกวรรณ ทองร่ืน.  (2555).  ปัจจยัทีมี่ลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัสระบรีุ. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยั
เทคโนโลยีราชมงคลธญับรีุ. ถ่ายเอกสาร. 

กลัยา วานิชย์บญัชา.  (2544).  การวิเคราะห์สถิติ: สถิติเพือ่การตดัสินใจ. พมิพ์ครัง้ท่ี 6.  กรุงเทพฯ: 
สํานกัพิมพ์จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 

------------.  (2550).  สถิติสําหรบังานวิจยั. พิมพ์ครัง้ท่ี 3. กรุงเทพฯ: สํานกัพิมพ์จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
ฉตัยาพร เสมอใจ.  (2549).  การจดัการและการตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยเูคชัน่. 
ชยัสมพล ชาวประเสริฐ.  (2546).  การตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยเูคชัน่. 
ชศูรี วงศ์รัตนะ.  (2549).  เทคนิคการเขียนเคา้โครงการวิจยั: แนวทางสู่ความสําเร็จ. พิมพ์ครัง้ท่ี 1. 

นนทบรีุ: ไทยเนรมิตกิจ อินเตอร์ โปรเกรสซฟิ. 
ชศูรี  วงศร์ตนะ.  (2541).  เทคนิคการใชส้ถิติเพือ่การวิจยั.  พิมพ์ครัง้ท่ี 7.  กรุงเทพฯ: ศนูย์หนงัสือ
 จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
ฐิตนินัท์ วารีวนิช.  (2551).  หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: รุ่งเรืองสาส์การพิมพ์. 
ทชล เศวตประสาธน์.  (2558).  ส่วนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ความสมัพนัธ์กบัความภกัดีต่อตรา

สินคา้ H & M ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: 
บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. ถ่ายเอกสาร. 

ทะนงศกัดิ ์จิรวฒันวิจิตร.  (2554).  ปัจจยัทีมี่ผลการเลือกใชบ้ตัรเครดิตของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพจํากดั 
(มหาชน) ภาคกลางสาม สมทุรสาคร สมทุรสงคราม. สารนิพนธ์ บธ.ม. (ประกอบการ). 
กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศลิปากร. ถ่ายเอกสาร. 

ธงชยั สนัตวิงศ์.  (2535).  พฤติกรรมผูบ้ริโภคทางการตลาด. กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
ธีรกิต ินวรัตน์ ณ อยธุยา.  (2549).  การตลาดบริการ แนวคิดและกลยทุธ์. พมิพ์ครัง้ท่ี 2. กรุงเทพฯ:  
 จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั.  
ณฎาร์ ประทมุทอง.  (2554).  การสือ่สารแบบบอกต่อ ความคาดหวงัและการรบัรู้ของผูร้บับริการคลินิก 
 ความงาม วฒิุ-ศกัด์ิ คลินิก ในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด) กรุงเทพฯ:

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทร์. ถ่ายเอกสาร 
นฐพร นิลวงศ์.  (2552).  การสํารวจส่วนประสมการตลาดบริการทีมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

เวชกรรมในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยั
กรุงเทพ. ถ่ายเอกสาร. 



137 
 

นิตยา เฉลมิชยั.  (2554).  ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการวฒิุ-ศกัด์ิ. 
 สารนิพนธ์ บธ.ม. (การสื่อสารการตลาด). พิษณโุลก: บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยันเรศวร. 
 ถ่ายเอกสาร. 
นนัทิดา มชัฌิม.  (2553).  การตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟันของประชาชนจากคลินิกทนัตกรรมในเขต

อําเภอเมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั 
มหาวิทยาลยัราชภฎัสรุาษฎร์ธานี. ถ่ายเอกสาร. 

ปิยนชุ ลือชยั.  (2554).  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด แรงจงุใจ และทศันคติทีมี่อิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหนงัสือการ์ตูนความรู้แนววิทยาศาสตร์ ฉลาดรู้ของูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร. ปริญญานิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทร์. ถ่ายเอกสาร 

พิมล รัตนวิจิตร.  (2555).  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกสถาน
บริการทางทนัตกรรมในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). 
เชียงใหม:่ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเชียงใหม.่ ถ่ายเอกสาร. 

ราชบณัฑิตตยสถาน.  (2554).  องค์ความรู้ ภาษา-วฒันธรรม. กรุงเทพฯ: ส่ีพระยาการพิมพ์. 
ภาวิณี กาญจนาภา.  (2554) . หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: ท็อป. 
วิฑรูย์ สมิะโชคดี.  (2541).  คณุภาพคือการอยู่รอด. กรุงเทพฯ: สมาคมสง่เสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่ น). 
วิทวสั รุ่งเรืองผล.  (2546).  หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์. 
วลัลภ นิมมานนท์.  (2550).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: เสนาการพิมพ์. 
ศศยิาพชัร นนัทดีวฒัน์.  (2558).  ส่วนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการ คลินิกความงามและผิวพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์      
บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. ถ่ายเอกสาร. 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  (2538).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: วิสทิธ์ิพฒันา. 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2545).  องค์การและการจดัการฉบบัสมบูรณ์. พมิพ์ครัง้ท่ี 1. กรุงเทพฯ:

ไดมอน อินบสิสเิน็ต เวิร์ล. 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์. 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2552).  การบริการการตลาดยคุใหม่ (ฉบบัปรบัปรุงใหม่ปี 2546). 
 กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
สมจิตร ล้วนจําเริญ.  (2532).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค. พิมพ์ครัง้ท่ี 5. กรุงเทพฯ: โรงพมิพ์รามมหาวทิยาลยั 
 รามคําแหง.    
สลติตา สาริบตุร.  (2555).  หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: ทริปเปิล้ เอ็ดดเูคชัน่. 



138 
 

สมุนา อยูโ่พธ์.  (2536).  ตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
เสรี วงษ์มณฑา.  (2542).  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ:  ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์. 
------------.  (2542).  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: ดวงกมลสมยั. 
สดุาดวง เรืองรุจิระ.  (2543).  หลกัการตลาด. พิมพ์ครัง้ท่ี 9. กรุงเทพฯ: ยงพลเทรดดิง้. 
อดลุย์ จาตรุงคกลุ; และดลยา จาตรุงคกลุ.  (2546).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
Armstrong, garry; & Philip Kotler.  (2003).  Marketing and Introduction. 6th ed. New Jersey:  
 Pearson Education Inc. 
Blackwell, R.D., Mini card, P.W.; & Engel, J.F.  (2001).  Consumer behavior. (9th ed.). 
 New York: Harcourt.  
Erl, Thomas.  (2004).  Service-oriented architecture. Upper saddle river, N.J.: Prentice Hall.  
Hartung, Joachim.  (2001). Testing for Homogeneity in Combining of two-armed trials  
 with normally distributed responses. The Indian Jourmal of satiations. Sankhya Volume 
 63: 293-310. 
Etet, M.J., Walker, B.J.; & Stanton, W.J.  (2001).  Marketing. (12th ed.). Boston:  McGraw-Hill. 
Kotler, Philip.  (2003).  Marketing Management. 11th ed. New Jersey: Prentice Hall. 
Hartung.  (2001).  Brown-forsythe(B) McCarthy E. Jerome: & Andrew A. Brogowicz. (1985). 
 Essentials of marketing (The lrwin series in marketing). 
Schiffman; Leon G; Kanuk, Leslie Lazer.  (2007).  Consumer Behavior. 7th ed. New Jersey: 
 Prantice Hall. 
Solomon, M.  (2009).  Consumer Behavior. 8th ed. Upper saddle River, NJ: Pearson 
 Education. 
------------.  (2553).  สํานกังานสถิติแห่งชาติ. สืบค้นเม่ือ 26 มกราคม 2558, จาก www.nso.go.th 
------------.  (2557).  7P’s ส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธรุกิจบริการ. สืบค้นเม่ือ 28 ตลุาคม, จาก 

http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=301:7ps-
service-marketing-mix 

------------.  (2558).  กฎหมายทัว่ไปเกีย่วกบัคลินิกทนัตกรรม. สืบค้นเม่ือวนัท่ี 13 พฤศจิกายน 2558,  
 จาก http://board.postjung.com/819224 
------------.  (2558).  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัคลินิกทนัตกรรม. สืบค้นเม่ือ 12 ตลุาคม 2558, จาก  
 (www.bc.msu.ac.th/project.bc) 
 



139 
 

Solomon, M.  (2558).  ทําฟัน-จดัฟัน ป้ายโฆษณาทีม่กัผิดกฎหมาย. สืบค้นเม่ือ 20 กนัยายน 2558,จาก  
 http://www.royalthaident.org/people/specailist/ 
------------.  (2558).  ทนัตแพทยสภาแห่งประเทศไทย. สืบค้นเม่ือ 27 สงิหาคม 2558, จาก 
 www.dentalcouncil.or.th 
------------.  (2558).  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค. สืบค้นเม่ือ 5 พฤศจิกายน 2558, จาก
 http://warinrampaidba4.blogspot.com/2013/03/stimulus-response-model_16.html 
------------.  (2558).  ราชวิทยาลยัทนัตแพทย์แห่งประเทศไทย. สืบค้นเม่ือ 25 กนัยายน 2558, จาก 
  www.royalthaident.org/ 
------------.  (2558).  ศูนย์ขอ้มูลกรุงเทพมหานคร. สืบค้นเม่ือ 27 สงิหาคม 2558, จาก 
   www.bangkok.go.th/info/ 
------------.  (2558).  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ. สืบค้นเม่ือ 28 ตลุาคม 2558, จาก  
 www.ihotelmarketer.com 

------------.  (2558-2567).  สํานกังานคณะกรรมการอดุมศึกษา. สืบค้นเม่ือ 31 สงิหาคม 2558, จาก 
   www.siamedunews.com/articles/42246382/ 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก  
แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตก

รรมของผู้บริโภค 
ในเขตพืน้ที่ธนบุรี  

 

 
เรียน ผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามฉบับนี ้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ จดัทําขึน้เพ่ือศึกษาวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีธนบรีุ” โดยแบบสอบถาม
ประกอบคําถาม 3 สว่น ดงันี ้

สว่นท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ใช้บริการคลนิิกทนัตก

รรมในเขตพืน้ท่ีธนบรีุจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกทนัตกรรม 
ผู้ วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการช่วยตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ซึ่ง

คําตอบของท่านจะใช้ในการศึกษาและผู้ ตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามประการใด ซึ่งข้อมลูท่ีท่านตอบจะถือเป็นความลบั และจะนําเสนอผลการวิเคราะห์ใน
ภาพรวมเท่านัน้ จึงหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความกรุณาและความร่วมมือจากท่าน ผู้ วิจัย
ขอขอบพระคณุทกุท่านท่ีเสียสละเวลาอนัมีคา่ในการตอบแบบสอบถามฉบบันี ้
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ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํชีแ้จง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่ง � ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากท่ีสดุ 

 
1. เพศ   

� ชาย     � หญิง 
 

2. สถานภาพทางการสมรส 
              โสด        � สมรส / อยูด้่วยกนั 

         � หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
 
3. อาย ุ  

� ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    � 21 – 30 ปี    
� 31 – 40 ปี     � 41 ปีขึน้ไป 
 

4. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 

� ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
� ปริญญาตรี      
� สงูกวา่ปริญญาตรี 
 

5. อาชีพ 
� นกัเรียน/นกัศกึษา   � ข้าราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  
� พนกังานบริษัทเอกชน      � แมบ้่าน/พอ่บ้าน  
� ประกอบธรุกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ 
� อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ............................................... 
 

6. รายได้ตอ่เดือน 
� ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  � 15,001-30,000 บาท 
� 30,001-45,000 บาท   � 45,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้ใช้บริการคลินิกทนัตก
รรมในเขตพืน้ที่ธนบุรีจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 
5 หมายถึง  มากท่ีสดุ  
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง  ปานกลาง 
2 หมายถึง  น้อย  
1 หมายถึง  น้อยท่ีสดุ 
 

คาํชีแ้จง: ในการใช้บริการคลินิกทนัตกรรมปัจจยัด้านต่างๆต่อไปนีมี้คามสําคญัระดบัใด โปรดทํา
เคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่านมากท่ีสดุเพียงช่องเดียว  
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความสาํคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 
1.1 ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลนิิกทนัตกรรม      
1.2 ความหลากหลายของบริการด้านทนัตกรรม      
1.3 นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและได้มาตราฐาน      
1.4 ความปลอดภยัของบริการทนัตกรรม      
1.5 มีการรักษาได้ตรงตามจดุประสงค์      
2. ด้านราคา 
2.1 มีการแสดงราคาท่ีชดัเจนในบริการแตล่ะประเภท      
2.2 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพ      
2.3 ราคามีให้เลือกหลากหลายระดบั      
3. ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย 
3.1 ความสะดวกในการเดนิทางไปใช้บริการ      
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความสาํคัญ 

5 4 3 2 1 
3.2 ทําเลท่ีตัง้คลนิิกอยูใ่กล้ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีทํางาน หรือ
แหลง่  ช้อปปิง้ 

     

3.3 สามารถตดิตอ่กบัคลนิิกได้หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ 
อินเตอร์เน็ต  

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 การโฆษณาผา่นทางส่ือสิง่พิมพ์ เช่น นิตยสาร แผน่พบั      
4.2 การใช้พรีเซ้นเตอร์เป็นบคุคลท่ีมีช่ือเสียง เช่น นกัแสดง 
นกัร้อง 

     

4.3 การมอบสว่นลดในเทศกาลตา่งๆ เช่นวนัเกิด ปีใหม ่      
4.4 การจดัรายการโปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดติหรือแบง่ชําระ
เป็นงวด เชน่ ผอ่น 0 % 6 เดือน 

     

4.5 การแจ้งข้อมลูทางเวบ็ไซด์ เฟสบุ๊ค อิสตาแกรม ไลน์ และ
ทางดทรศพัท์ 

     

5. ด้านบุคลากร 
5.1 มีทนัตแพทย์ผู้ เช่ียวชาญด้านทนัตกรรมให้บริการตรวจ
รักษาประจําอยู ่

     

5.2 พนกังานให้บริการด้วยวาจาสภุาพ ยิม้แย้มแจ่มใส มี
มนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี 

     

5.3 พนกังานสามารถให้ข้อมลูและคําแนะนํากบัลกูค้าได้อยา่ง
ถกูต้อง 

     

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
6.1 การจดัวางเฟอร์นิเจอร์ โซฟาหรือเก้าอีสํ้าหรับนัง่รอ 
สะดวกและมีจํานวนเพียงพอ 

     

6.2 การตกแตง่คลนิิกท่ีมีบรรยากาศสบายๆ ผอ่นคลาย เช่นมี
ต้นไม้ประดบัให้ร่มร่ืน 

     

6.3 การรักษาความสะอาดภายในคลนิิก      
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความสาํคัญ 

5 4 3 2 1 
6.4 สิง่อํานวยความสะดวก เช่น ท่ีจอดรถ โทรทศัน์ หนงัสือ 
นิตยสาร 

     

7.ด้านกระบวนการให้บริการ 
7.1 วิธีการและขัน้ตอนในการจดัระเบียบการให้บริการท่ี
ถกูต้องและรวดเร็ว 

     

7.2 การเก็บบนัทกึข้อมลูของผู้มาใช้บริการ      
7.3 ความสะดวกและรวดเร็วในการรับชําระเงินคา่บริการ      
7.4 มีการโทรศพัท์แจ้งเตือนการนดัหมาย      

 
 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกทนัตกรรม 
คาํชีแ้จง: โปรดพิจารณาข้อความและทําเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่ง � ท่ีตรงกบัพฤตกิรรมการใช้บริการ
คลนิิกทนัตกรรมของท่านท่ีผา่นมา 
1. ในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมา ท่านเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมเป็นจํานวนโดยประมาณ……….. ครัง้ 
 
2. คา่ใช้จา่ยของทา่นในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมเป็นจํานวนเงินโดยประมาณ………บาท/ครัง้ 
 
3. ท่านมกัใช้บริการท่ีคลนิิกทนัตกรรมในช่วงวนัใดบอ่ยท่ีสดุ 

� วนัธรรมดา (จนัทร์-ศกุร์)   � วนัหยดุราชการ (เสาร์ – อาทิตย์) 
� วนัหยดุนกัขตัฤกษ์       
  

4. ท่านมกัใช้บริการ ท่ีคลนิิกทนัตกรรมในช่วงเวลาใดบอ่ยท่ีสดุ 
� 10.00 – 14.00 น.   � 14.01 – 18.00 น.   
� 18.00 น. เป็นต้นไป 
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5. ท่านรู้จกัคลนิิกทนัตกรรมจาก (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 
� เดนิทางผา่น / ป้านหน้าร้าน   � เพ่ือน 
� วทิย ุ/ โทรทศัน์    � คนในครอบครัว 
� แผน่ผบั / ใบปล ิ/ โบชวัร์   � ญาต ิ
� รู้จกักบัทนัตแพทย์/ พนกังาน  � อินเตอร์เน็ต 
� อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ……………………. 

 
6. ปัจจบุนัทา่นใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมก่ีแห่ง 

� 1 แห่ง     � 2 แห่ง 
� มากกวา่ 2 แห่ง  
 

7. สว่นใหญ่ทา่นใช้บริการในคลนิิกทนัตกรรมในด้านใด ดงัตอ่ไปนี ้
� ไปตามแพทย์นดั     
� ตรวจสขุภาพช่องปาก    
� ไปคลนิิกเม่ือสะดวก  
� อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ…………………….. 

 

8. ท่านเคยรับบริการทนัตกรรมประเภทใด (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ)  
� ขดูหินปนู / รักษาโรคเหงือก   � ตรวจสขุภาพช่องปาก 
� ปรึกษา / ขอคําแนะนํา   � อดุฟัน 
� ถอนฟัน     � รักษาคลองรากฟัน 
� ใสฟั่นปลอม / ครอบฟัน   � จดัฟัน  
� ฟอกสีฟัน    � ใสร่ากเทียม Implant 

 
9. บคุคลใดท่ีมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการคลนิิกทนัตกรรมมากท่ีสดุ 

� ตนเอง 
� คนในครอบครัว / ญาต ิ    
� เพ่ือน  
� ดารานกัแสดงหรือศลิปิน 

*** ขอขอบพระคณุทกุท่านท่ีเสียสละเวลาอนัมีคา่ในการตอบแบบสอบถามฉบบันี ้*** 
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