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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเข้ารับบริการกายภาพบ าบัดในเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้งปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการ 8Ps  
โดยรวบรวมข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามทั้งหมด 400 ตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Judgement Sampling/Purposive Sampling)  และการสุ่มแบบก้อนหิมะ (Snowball Sampling) ใช้สถิติ
เชิงพรรณาและสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบความสัมพันธ์คือสถิติ Pearson Chi Square    

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับตามล าดับค่าเฉลี่ยดังนี้  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร 
ด้านผลผลิตและผลิตภาพ ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
ด้านการจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด นอกจากนี้ยังพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ในส่วนของอายุ
และรายได้มีความสัมพันธ์ต่อการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านสถานที่ที่
เข้ารับบริการ ด้านผู้ตัดสินใจในการเข้ารับบริการ ด้านความถี ่ด้านค่าบริการ และ ด้านวันและเวลาที่จะสะดวก
เข้ารับบริการ โดยมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  

 

 
ค าส าคัญ: การตัดสินใจ คลินิกกายภาพบ าบัด กรุงเทพมหานคร ปัจจัยการเข้ารับบริการ  
 
 
 
 

 

 

                                                 
1 นักศีกษา สาขาการจัดการส าหรบัการเป็นผู้ประกอบการ บัณฑติวทิยาลัยการจัดการและนวัตกรรม มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี
พระจอมเกล้าธนบุรี     
2 อาจารย์ประจ า สาขาการจดัการส าหรับการเป็นผู้ประกอบการ บณัฑิตวิทยาลัยการจัดการและนวัตกรรม มหาวิทยาลยั
เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี     



Journal of Marketing and Management 
Volume 6 No. 1 January - June 2019 

 

157 

Abstract 

This research aims to study factors which influence the decision to use physical 
therapy service in Bangkok. These include demographic factors and marketing mix factors (8Ps).  
The data were collected by  using questionnaires from 400 respondents. The sampling methods 
employed are purposive sampling and snowball sampling. Descriptive statistics and inferential 
statistics are used ; Pearson Chi-square was used to explore the relationship between 
demographic factors and decision to use the service. 

 The result indicated the respondents had attitude toward marketing mix factors at 
high level. These factors were arranged according to the mean value as follows: personnel, 
productivity, process, price, product & services, distribution, promotion. Moreover, it was found 
that demographic factors in terms of age and income had relationship with decision to use 
service (e.g. the place to choose, the people who makes decision, the frequency of use, the 
service and the day and time to use service. These relationship were significant at 0.05 level. 
 
Keywords:  decision making, physical therapy clinic, Bangkok, influence factors  
 
บทน า 

เนื่องจากสภาพความเป็นอยู่และการด ารงชีวิตของคนไทยในปัจจุบันมีแนวโน้มการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนแปลง
ไปจากอดีต เช่น พบปัญหาด้านการจราจร มีการใช้เทคโนโลยีและมีการออนไลน์มากข้ึน กระแสกิจกรรมรณรงค์
ด้านกีฬามีมากขึ้น ซึ่งจากกิจกรรมต่างๆ เหล่านี้ท าให้มีการใช้ท่าเดิมนานๆ หรือมีโอกาสในการใช้ร่างกายอย่าง
ผิดวิธีมากขึ้น ส่งผลให้เกิดการบาดเจ็บง่ายขึ้น ร่างกายเสื่อมถอยเร็วขึ้น โดยจากสถิติผู้ป่วยที่เข้ารับบริการของ
โรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ในแต่ละปี พบว่า ผู้ป่วยที่ท ากายภาพบ าบัดกว่า 60% ของผู้ป่วยทั้งหมด คือ ผู้ป่วย
ออฟฟิศซินโดรม (Office Syndrome)  ซึ่งถือได้ว่าเป็นโรคยอดนิยมติดอันดับต้น ๆ ของคนวัยท างานในปัจจุบัน 
เนื่องจากมีพฤติกรรมการใช้ระบบประสาทและกล้ามเนื้อท างานหนักในบางส่วน จนท าให้เกิดการบาดเจ็บของ
กล้ามเนื้อ (วศิน กุลสมบูรณ์, 2559)  

จากการที่ประชากรมีแนวโน้มอายุยืนยาวขึ้น มีความรู้และใส่ใจในการดูแลสุขภาพและการโภชนาการ
มากขึ้น ท าให้สถิติคนมีอายุยืนยาวขึ้น อายุคาดเฉลี่ยของประชากรไทยเพ่ิมสูงขึ้น  ชาย 72.2 ปี หญิง 78.9 ปี 
(สารประชากรมหาวิทยาลัยมหิดล, 2561) โดยโครงสร้างประชากรในประเทศไทย จากรายงานส านักงานสถิติ
แห่งชาติจะมีการเปลี่ยนถ่ายสู่สังคมสูงวัย (Aging Society)  ในปี 2561 ผู้สูงอายุมีสัดส่วน 14.48% (ข้อมูล
สถิติจ านวนผู้สูงอายุประเทศไทย, 2561) และจะเพ่ิมเป็น 20% หรือประมาณ 14 ล้านคน จากจ านวนประชากร
ทั้งหมด 72 ล้านคน ในปี 2564 และ 28% ในปี 2574 เรียกว่าเป็นอัตราที่เพ่ิมสูงขึ้นเรื่อยๆ ทุกปี (ภุชพงค์  
โนดไธสง, 2561)  เมื่อประชากรมีอายุยืนยาวขึ้นก็จะท าให้เกิดภาวะเสี่ยงต่อการเป็นโรคเรื้อรังและเกิดความ
เสื่อมต่างๆ ตามวัยมากขึ้น ซึ่งในปัจจุบันประชากรรู้จักใช้บริการกายภาพบ าบัดเพ่ือช่วยบรรเทาอาการปวด
และบาดเจ็บ ก่อนจะเกิดการคุกคามของโรคมากขึ้น รวมถึงเพ่ือเตรียมตัวก่อนและหลังการผ่าตัด ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ในการช่วยฟ้ืนฟูร่างกายให้กลับมาใช้งานได้ตามปกติ เร็วขึ้น  โอกาสผู้มารับบริการกายภาพบ าบัด 
จึงเพิ่มสูงขึ้น 
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นอกจากนี้ นโยบายรัฐบาลได้วางยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทยและผลักดันประเทศไทยให้เป็น
ศูนย์กลางทางการแพทย์แห่งภูมิภาคเอเซีย (Medical Hub of Asia) และศูนย์กลางการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์
และสุขภาพ (Medical Tourism) ภายในระยะ 10 ปี นับตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2559-2568 (ภัทรพล จึงสมเจตไพศาล 
และคณะ, 2559) ซึ่งสอดคล้องกับงานบริการด้านกายภาพบ าบัด ท าให้มีโอกาสในการสร้างรายได้ในอุตสาหกรรม
การสาธารณสุขของประเทศ จากข้อมูลมูลค่าการตลาดอุตสาหกรรมคลินิกกายภาพบ าบัดในประเทศไทย 
ระหว่างปี พ.ศ. 2558-2560 มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง (โดยใน 3 ปี มีมูลค่าการตลาด 103.34  ล้านบาท 
121.56 ล้านบาท  และ 143.92 ล้านบาท ตามล าดับ โดยมีอัตราการเติบโตในปี 2559-2560 เพ่ิมขึ้นเป็น 
17.63%  และ 18.39% ตามล าดับ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2561) ซึ่งท าให้เชื่อว่าธุรกิจกายภาพบ าบัด 
มีแนวโน้มเติบโตในขึ้นอย่างต่อเนื่องในอนาคต        

จากเหตุผลข้างต้นผู้วิจัยจึงเล็งเห็นโอกาสทางการตลาดในการเปิดคลินิกกายภาพบ าบัด ในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งเป็นธุรกิจบริการสุขภาพ ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความสะดวกในการเข้ารับบริการมากขึ้นและ 
รองรับแนวโน้มการเติบโตในอนาคต ท าให้ผู้ป่วยอาจไม่ต้องพ่ึงการรักษาโดยการผ่าตัดเพียงอย่างเดียว ลดการ
บาดเจ็บและช่วยบรรเทาและฟ้ืนฟูความเสื่อมสภาพ ด้วยการบ าบัดอย่างถูกวิธี ให้สามารถกลับมาใช้ชีวิตได้ปกติ
ที่สุด มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นได้จึงศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงทางการตลาดตลอดเวลา กลยุทธ์ทางการตลาดจึงเป็นสิ่งส าคัญในการ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยมปีัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 7Ps  ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ด้านกระบวนการ โดยในการวิจัยนี้จะกล่าวถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการคลาด 8Ps ซึ่งเพ่ิมเติม
ในด้านผลผลิตและผลิตภาพ จะเน้นคุณภาพการให้บริการ การบริหารเวลาของนักกายภาพบ าบัด ซึ่งจะส่งผล
ถึงต้นทุนการให้บริการได้  เน้นให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยไม่ลดคุณภาพการบริการเป็น 8Ps  ซึ่งเป็นปัจจัยที่
มีความส าคัญกับธุรกิจบริการเป็นอย่างยิ่ง 

 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
  1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลิกกายภาพบ าบัด
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้ารับ
บริการกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
1. ทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จะอธิบายถึง พฤติกรรมที่แสดงออกมาจากแรงผลักดันภายนอก 

(Exogenous Factors) โดยจะเป็นไปตามลักษณะสังคมจากอดีตถึงปัจจุบัน โดยภูมิหลังของแต่ละบุคคลมักจะ
เป็นตัวก าหนดให้มีลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกัน  ซึ่งจะส่งผลต่อการแสดงออกของพฤติกรรมที่แตกต่าง
กัน โดยสามารถแบ่งพฤติกรรมจากลักษณะประชากรศาสตร์ (วชิรวัชร  งามละม่อม, 2558) เป็น อายุ เพศ  
การศึกษา สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม รวมถึงสถานภาพการสมรส  โดยพฤติกรรมของลักษณะประชากรศาสตร์
นี้จะส่งผลต่อ ความยากง่ายในการเข้าถึง  ความละเอียดรอบคอบ ความรู้ ความเข้าใจ ค่านิยม แนวคิด ทัศนคติ 
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ความเป็นอยู่ แบบแผนการด าเนินชีวิต วัฒนธรรมทางสังคม ความอิสระทางกระบวนการคิด อารมณ์ความรู้สึก  
ซึ่งท าให้พฤติกรรมการแสดงออกแตกต่างกันไป เป็นต้น 

 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
เป็นการศึกษาเพ่ือวิเคราะห์และวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior analysis and 

research) พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคคนสุดท้าย ท าการซื้อสินค้า
และบริการเพ่ือการบริโภคส่วนตัว ซึ่งผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกันทั้ง อายุ รายได้ ระดับการศึกษา รสนิยม 
กิจกรรม ความสนใจ ซึ่งผู้บริโภคทั้งหลายเหล่านี้จะมีการซื้อสินค้าที่ต่างกันและเหตุผลต่างกัน (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 
2550) ดังนั้น จึงมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ในแต่ละตลาดมีความต้องการที่แตกต่างกันออกไป โดยต้อง
ศึกษาพฤติกรรมลูกค้าเป้าหมายด้วยค าถาม 6W1H เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์หาค าตอบ 7 ประการ (7Os)  
โดยสามารถตอบสนองได้ตรงความต้องการและช่วยในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดได้ถูกต้องเหมาะสมกับ
ตลาดเป้าหมาย เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์หาค าตอบ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2550) 

1) ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (who)  โดยวิเคราะห์ลักษณะกลุ่มเป้าหมายด้านประชากรศาสตร์   
           2) สิ่งที่ต้องการน าเสนอลูกค้าคืออะไร (What) เพ่ือทราบว่าผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (Objects) 
สสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  
          3)  ท าไมลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ (Why) จะท าให้รู้เหตุจูงใจ จุดประสงค์ (Objectives) 
สาเหตุในการซ้ือ 
          4) ผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อหรือใช้บริการของลูกค้า (Who) โดยมักเป็นกลุ่มบุคคลที่ผู้บริโภคให้การ
ยอมรับและเชื่อถือ (Organizations) แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มผู้ใกล้ชิด และกลุ่มผู้มีอิทธิพลทางสังคม 
          5) เมื่อไรที่ลูกค้าต้องการซื้อหรือใช้บริการ (When) ถามถึงโอกาสที่ลูกค้าจะซื้อหรือใช้บริการ 
(Occasions) ช่วงเวลา ความถ่ี เทศกาล ฤดูกาล  
 6) ลูกค้าสามารถซื้อหรือใช้บริการที่ไหนได้บ้าง (Where) หมายถึง สถานที่ หรือช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Outlets) ที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงแหล่งในการซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งค าตอบข้อนี้จะน าไปก าหนด 
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategies) มักใช้กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายเพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
 7) ลูกค้ามีขั้นตอนการตัดสินใจซื้ออย่างไร (How) โดยจะมีขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน
(Operations) จะเป็นการรับรู้ความต้องการหาข้อมูล รับรู้ในตราสินค้าจนเกิดทัศนคติ เกิดความตั้งใจซื้อและ
ตัดสินใจซื้อ โดยจะมีการก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในขั้นตอนนี้  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบลักษณะความต้องการของผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ และสามารถจัดส่วนประสมทาง
การตลาด เพ่ือให้สามารถกระตุ้นและสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้ถูกต้องได้อย่างเหมาะสม  
ปัจจัยภายนอก เช่น ด้านวัฒนธรรม ด้านสังคม   ปัจจัยส่วนบุคคล  เช่น อายุ วัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ปัจจัยภายใน เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อถือ ทัศนคติ แนวคิด
ที่มีต่อตนเอง 

รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ โดยจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) 
ท าให้เกิดความต้องการ และสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) และมี
การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือเรียกโมเดลนี้ว่า S-R Theory โดยสามารถสรุปรูปแบบ
พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคดังแสดงในรูปที่ 2.1 
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รูปที่ 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค  
ที่มา: Kotler and Philip (2014) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) 
 

1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดขึ้นภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และอาจเกิดจากภายนอก 
(Outside Stimulus) โดยสิ่งกระตุ้นภายนอก จะประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
เป็นสิ่งกระตุ้นสามารถควบคุมโดยสามารถน ามาเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   
ซึ่งในปัจจุบันอาจรวมถึง 7Ps ส าหรับธุรกิจบริการ และสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้น
ความต้องการที่อยู่ภายนอกองค์กรซึ่งไม่สามารถควบคุมได้ เช่น สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic)  
สิ ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political)  
สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural)  

2) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ที่ผู้ผลิต 
ผู้ขาย ผู้ให้บริการไม่สามารถคาดเดาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ หรือผู้รับบริการได้จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึก
นึกคิดของผู้ซื้อซึ่งได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ  

(1) ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลมาจากปัจจัย 
ด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 

(2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน 
คือ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) เป็นการตัดสินใจของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decisions) โดยผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังต่อไปนี้  

(1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice)  เช่น รู้สึกปวดเมื่อย จะซื้อยาทา หรือยาทาน  
(2) การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น รู้สึกปวดเมื่อยเลือกยายี่ห้ออะไร 
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(3) การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) เช่น ซื้อยาจากแหล่งใด ร้านขายยา หรือร้าน
สะดวกซื้อ เป็นต้น 

(4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ผู้บริโภคจะเลือกเวลาในการเข้าซื้อยา เมื่อใด 
เช้า กลางวัน เย็น  

(5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ผู้บริโภคจะท าการเลือกซ้ือยาจ านวนเท่าไร 
ขนาดไหน แบบแผง หรือแบบขวด 

3.แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ ่ง  

จากหลาย ๆ ทางเลือกที่มีอยู่ของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าหรือบริการ  โดยเลือกตามข้อมูล และข้อจ ากัดต่าง ๆ 
ในแต่ละสถานการณ์  ดังนั้น การตัดสินใจทางเลือกจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญที่อยู่ในใจผู้บริโภค (ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2550)  โดยสามารถแสดงกระบวนการซื้อของผู้บริโภคบริการได้ดังแสดงในรูปที่ 3.1 

 
รูปที่ 3.1 แสดงกระบวนการซื้อของผู้บริโภคบริการ 
ที่มา: Schiffman and Leslie (2004) สุนันท์ สุขสมบูรณ์ (2548) 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อมักมีกระบวนการ ดังต่อไปนี้ 
1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Need Recognition) หมายถึง ความต้องการ

เกิดขึ้นจากปัญหาที่พบของแต่ละบุคคล ซึ่งจะเกิดจากสาเหตุที่แตกต่างกันไป เช่น ของที่ใช้ในการแก้ปัญหา
หมดลง การเปลี่ยนแปลงตามวัย การเปลี่ยนแปลงของครอบครัว สถานะการเงิน กลุ่มอ้างอิง และ การส่งเสริม
การตลาด  

 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search)  เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหาที่เกิดขึ้น และเป็นปัญหาที่
ผู้บริโภคต้องการแก้ไขปัญหานั้น ๆ จะมีการค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ จากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 
เช่น คนใกล้ชิด ผู้เชี่ยวชาญ พนักงานขาย การประชาสัมพันธ์ การทดลองใช้สินค้า เป็นต้น  

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะมีการประเมินทางเลือก
หลังจากได้ข้อมูลที่ได้หาข้อมูล โดยเลือกและตัดสินใจทางเลือกที่ดีที่สุด สอดคล้องและเหมาะสมกับความต้องการ
ของตนเองมากที่สุด โดยน าข้อมูลคุณสมบัติที่ได้มาเปรียบเทียบกันและประเมินเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดเพียง
หนึ่งเดียว ทั้งนี้ขึ้นกับประสบการณ์ สถานการณ์ ความเชื่อ ความนิยม  

4) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นการน าเอาปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจ
ต่างๆ เช่น ความพอใจ ความเชื่อถือในตราสินค้า คุณสมบัติของสินค้า ของหลากหลายตราสินค้ามาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่าตราสินค้าใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด ก่อนท าการ
ตัดสินใจซื้อต่อไป  
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5) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) สินค้าแต่ละประเภทจะมีระยะเวลาในการตัดสินใจที่
แตกต่างกัน ผลิตภัณฑ์หรือบริการบางอย่างต้องใช้ข้อมูลมากมายในการเปรียบเทียบนานก่อนที่จะประเมิน
ตัดสินใจ 

6) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากซื้อหรือรับบริการแล้ว ผู้บริโภค
จะได้รับประสบการณ์ หากเกิดความพอใจ จะท าให้เกิดการซื้อหรือใช้บริการซ้ าและอาจมีการแนะน าให้กับ
ลูกค้ารายใหม่ ๆ แต่ถ้าไม่พอใจ อาจเกิดการเลิกซ้ือสินค้านั้นๆและเกิดการบอกต่อ ท าให้กระทบต่อการซื้อหรือ
ใช้บริการลดลง ซึ่งจะมีผลต่อภาพพจน์ขององค์กรในองค์รวม 

4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix)  เป็นสิ่งที่กิจการสามารถท าการควบคุมได้ ในธุรกิจบริการ

ตามแนวคิด Kar (2011) ส่วนประสมทางการตลาดควรมี 8Ps เพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง (Kar, 2011, 
อ้างใน  ศิริกาญจน์ กมลปิยะพัฒน์, 2556) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 

1) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Service Product) ต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
โดยต้องมีอรรถประโยชน์ (utility) และมีคุณค่า (value) กับลูกค้า และบริการเพ่ิมเติม (supplementary Service) 
เพ่ืออ านวยความสะดวกและสนับสนุนการใช้จากบริการหลัก เพ่ือสร้างความประทับใจ สร้างความแตกต่าง 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพอใจและกระตุ้นการใช้บริการ  

2) ด้านราคา (price) ควรเป็นราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถเข้าถึงได้ และรู้สึกถึงความคุ้มค่าที่จะจ่าย  
3) ด้านการจัดจ าหน่าย ส าหรับการบริการ (Service Distribution) จะค านึงถึงช่องทางการ

ให้บริการ (Distribution) และ การเลือกท าเลที่ตั้ง (Location) เพราะจะเป็นตัวก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
จะเข้ามารับการบริการ ควรมีความสะดวกในการเข้ามารับบริการ    

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือที่ใช้กระตุ้นและจูงใจลูกค้าให้เกิดความ
พอใจ และเกิดความต้องการในบริการ  โดยเลือกให้ เหมาะกับธุรกิจและกลุ่มเป้าหมาย  แบ่งเป็น  
การโฆษณา (Advertising), การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion), การเผยแพร่และการประชาสัมพันธ์      
(Publicity   and   Public Relation) และการขายโดยพนักงาน (Personal Selling)  

5) ด้านบุคลากร (People) บุคลากรทุกระดับชั้นในองค์กรค านึงถึงเป้าหมายทางธุรกิจร่วมกัน 
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย โดยให้ผู้เข้ารับบริการเกิดความพอใจสูงสุด 

6) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จากสถานที่
ทีเ่ข้ารับบริการ เช่น ความสะอาดเครื่องมือ บรรยากาศของสถานที่  

7) ด้านกระบวนการ (Process) คือกระบวนการระบบวิธีปฏิบัติเพ่ือให้ชัดเจนเป็นทิศทางเดียวกัน 
มีการเชื่อมโยงประสานกัน โดยต้องมีความรวดเร็ว ถูกต้อง น่าเชื่อถือ สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าสูงสุด   

8) ด้านผลผลิตและผลิตภาพ (Productivity and Quality) (Kar, 2011, อ้างใน ศิริกาญจน์ 
กมลปิยะพัฒน์, 2556) คือ คุณภาพที่ถูกก าหนดโดยลูกค้า ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญส าหรับการให้บริการเพ่ือสร้างความ
แตกต่างให้กับลูกค้าและคู่แข่งขัน ปรับปรุงผลผลิตโดยไม่ลดคุณภาพการบริการ สอดคล้องกับความต้องการ
และความพึงพอใจของลูกค้า  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
รูปที่ 1.1 แสดงกรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

อรประไพ คงประชา (2559) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีในเชิงพฤติกรรมด้านการบอกต่อ
ของผู้ใช้บริการคลินิกกายภาพบ าบัดเอกชนในกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นประชากรที่อาศัยอยู่ใน
ประเทศไทยที่เคยเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดเอกชนในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยด้านลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี การศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี โดยเป็นพนักงานเอกชนมากที่สุด และรายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท ในส่วนของปัจจัยที่มี
ผลต่อการแสดงออกถึงความภักดีในเชิงพฤติกรรมด้านการบอกต่อของผู้ใช้บริการเรียงล าดับจากมากไปน้อย
ได้แก่ (1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในด้านนักกายภาพ บ าบัดมีความเชี่ยวชาญความสามารถในการรักษา 
ตรวจร่างกายและวิเคราะห์ ได้อย่างถูกต้อง ให้ค าแนะน าที่ง่ายต่อการเข้าใจและปฏิบัติ คลินิกมีชื่อเสียง
ด้านการรักษาและการ บริการ และผลการรักษาเป็นที่น่าพอใจ (2) ปัจจัยด้านบุคลากรและการแต่งกาย  
ด้านนักกายภาพบ าบัดและเจ้าหน้าที่มีอัธยาศัยดี เอาใจใส่ มีความสุภาพ กระตือรือร้นในการบริการ อีกทั้งมี
การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผลการรักษาเป็นที่น่าพอใจ ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการมาตรฐานการบริการที่ดี เมื่อ
ผู้ใช้บริการ เกิดความประทับใจก็จะเป็นแรงจูงใจให้เกิดการบอกต่อแก่ผู้ใกล้ชิดต่อไป (3) ปัจจัยด้านราคาใน
ด้าน อัตราค่าบริการโดยรวมมีความเหมาะสมกับการรักษาที่ได้รับ อัตราค่าบริการของอุปกรณ์ต่อครั้งมีความ
เหมาะสมกับการรักษาทีได้รับ ให้รู้สึกถึงความคุ้มค่ากับการบริการที่ได้รับ (4) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
ในด้านห้องรักษาและบริเวณที่รอรับการรักษามีสภาพแวดล้อมที่ดี  สะอาดและเป็นระเบียบ อุปกรณ์ และ
เครื่องมือที่มีความสะอาดน่าใช้งานห้องรักษามีการแยกอย่างเป็นสัดส่วน และมีความเป็นส่วนตัว และการมีสิ่ง



 วารสารวิชาการการตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 
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อ านวยความสะดวกครบครัน ผลของการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้ใช้บริการที่มี อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมด้านการบอกต่อไม่แตกต่างกัน ในขณะที่เพศต่างกัน มีผลต่อการบอกต่อ 
โดยเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยด้านการบอกต่อมากกว่าเพศชาย 

กนกวรรณ ทองรื่น และ สุพรรณี อินทร์แก้ว (2557)  ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
คลินิกเสริมความงามของผู้บริโภคในจังหวัดสระบุรี  ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ อายุ 21-30 ปี  
มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาต่ ากว่าหรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย และมีรายได้ 10,001- 20,000 บาท 
ทางด้านของปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญกับภาพพจน์และชื่อเสียงของ
คลินิก (2) ด้านราคาให้ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพบริการ (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ให้ความส าคัญกับความสะดวกในการเดินทาง (4) ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญกับมีการโฆษณา
ผ่านสื ่ออย่างสม่ าเสมอ (5) ด้านพนักงาน ให้ความส าคัญกับความน่าเชื ่อถือและช านาญของแพทย์   
(6) ด้านกระบวนการให้บริการให้ความส าคัญกับความรวดเร็วในการให้บริการ (7) ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ให้ความส าคัญกับความสะอาดของคลินิกในส่วนทางด้านพฤติกรรมนั้นผู้บริโภคเข้ารับบริการเพ่ือดูแลและคง
สภาพผิวพรรณให้มีสุขภาพดีอยู่เสมอ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการคือ 16.00 - 18.00 น. โดยมักตัดสินใจใช้บริการ
ด้วยตัวเอง นอกจากนี้ ในการทดสอบสมมติฐานพบว่าด้านอายุที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการ
ตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่าง
กัน แต่ให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดทาง ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่แตกต่างกัน ใน
ส่วนของรายได้พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านพนักงาน 
ด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน แต่ให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างเป็นประชากร 
ที่อาศัยอยู่ในประเทศไทยซึ่งเคยเข้ารับบริการทางกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นประชากรที่นับได้
ไม่แน่นอน (Infinite population) โดยก าหนดอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้น ผู้วิจัยเลือกวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัย
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling)  โดยค านึงถึงคุณสมบัติ ความเหมาะสม หรือความสามารถ
ของกลุ่มตัวอย่าง (Judgement Sampling/Purposive Sampling) ใช้สูตรอ้างอิงเพ่ือค านวณขนาดตัวอย่าง 
(จากสูตรของ Roscoe, 1969, อ้างใน กัญญ์สิริ จันทร์เจริญ, 2556) ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างใน
การท าแบบสอบถามอย่างน้อย 400 คน โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ 95% โดยมีค่าความคลาดเคลื่อนมาก
ที่สุดที่ยอมรับได้เป็น 10% ของส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของประชากร และระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติ
เท่ากับ 0.5 จากประชากรที่ไม่แน่นอน  โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บข้อมูล แบ่งเป็น 3 ส่วน 

1) ส่วนที่  1 ข้อมูลแบบสอบถามจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมในการเข้ารับบริการคลินิก
กายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นแบบสอบถามในลักษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) 
ร่วมกับค าถามแบบปลายเปิด มีทั้งแบบเลือกได้เพียงค าตอบเดียวและเลือกได้หลายค าตอบ จ านวนทั้งหมด  
17 ข้อ ค าตอบที่ได้น ามาวิเคราะห์เป็นสถิติโดยใช้หาจ านวนร้อยละ โดยสถิติที่ใช้ทดสอบแบบ Pearson Chi 
Square ตัวอย่างค าถามเช่น สถานบริการที่เคยเข้ารับบริการบ่อยครั้งสุด แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจเข้ารับ
บริการ ความพึงพอใจปัญหาที่พบในการเข้ารับบริการ อาการที่เข้าท าการรักษา วิธีการที่ได้รับในการบริการ
ทางกายภาพบ าบัด ลักษณะการช าระค่าบริการ ราคาต่อครั้งเฉลี่ยในการเข้ารับบริการ วันเวลาที่สะดวกในการ
เข้ารับบริการ เป็นต้น 
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2) ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับ
บริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเพ่ือประเมินความคิดเห็น เป็นการใช้
เครื่องมือประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method)  ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert’s Scale 
Method) มีการแบ่งระดับความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ โดยมีการเรียงจากน้อยไปมาก จ านวนทั้งหมด 51 
ข้อ  โดยสอบถามเกี่ยวกับระดับส่วนประสมทางการตลาด 8Ps  คือ  1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์บริการ     
2.ปัจจัยด้านราคา  3.ปัจจัยด้านการจ าหน่าย 4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 5.ปัจจัยด้านบุคลากร 6.ปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพ 7.ปัจจัยด้านกระบวนการ 8.ปัจจัยด้านผลผลิตและผลิตภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร ค าตอบที่ได้น ามาวิเคราะห์เป็นสถิติ โดยการหา
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน   

3) ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์  โดยเป็นแบบสอบถามใน
ลักษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) ร่วมกับแบบปลายเปิด เลือกได้เพียงค าตอบเดียว จ านวนทั้งหมด 6 ข้อ 
ค าตอบที่ได้น ามาใช้หาจ านวนร้อยละ    
 ทั้งนี้ แบบสอบถามมีการทดสอบค่าความเชื่อมั่น การเก็บข้อมูลเพ่ือทดสอบค่าความเชื่อมั่นกับกลุ่ม
ตัวอย่างที่ท าการทดลอง (Try Out) ทั้ งหมด 40 ชุด โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์ครอนบราคอัลฟา 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยในการวิจัยมีเกณฑ์ยอมรับอยู่ที่ 0.7  
 

ผลการวิจัย 
ผลการวิจัยสามารถน าเสนอแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

1. ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเข้ารับบริการ 

1. ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 73.75  อายุ
ระหว่าง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.50 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 50.75 ระดับการศึกษาปริญญาตรี  
คิดเป็นร้อยละ 42.80 อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 39.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-
35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.50  
 
2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 

เข้ารับบริการด้านกายภาพบ าบัดที่โรงพยาบาลเอกชนบ่อยครั้งที่สุด   36.50 
พอใจกับสถานที่เข้ารับบริการ 69.75 
พิจารณาเรื่องความเชี่ยวชาญและความน่าเชื่อถือของนักกายภาพบ าบัดในการเข้ารับบริการ   64.50 
ปัญหาที่พบบ่อยที่สุดเป็นเรื่องที่จอดรถไม่เพียงพอ 43.25 
ตัดสินใจในการเลือกสถานที่ในการเข้ารับบริการด้วยตนเอง 73.25 
จุดประสงค์หลักในการเข้ารับบริการ เพ่ือรักษาอาการ 83.75 
อาการปวดหลังเป็นอาการท่ีพบมากที่สุดในการเข้ารับบริการ 29.50 
เคยได้รับบริการทางกายภาพบ าบัดโดยใช้แผ่นประคบเย็น-ร้อน 61.50 
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ข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 
ความถี่ในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดสัปดาห์ละ 1 ครั้ง 31.00 
ค่าบริการต่อครั้งเฉลี่ย 701-900 บาท 30.25 
ช าระค่าบริการด้วยตนเอง 66.50 
ในกรณีที่มีคลินิกกายภาพแห่งใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร  
เหตุผลในการเข้ารับบริการเพื่อบรรเทาอาการบาดเจ็บ หรือเจ็บปวด 81.25 
เข้ารับบริการโดยพิจารณาความใส่ใจในการให้บริการ 49.00 
แหล่งข้อมูลในการเข้ารับบริการจากบุคลากรทางการแพทย์แนะน า 44.75 
วันท าการปกติ (จันทร์-ศุกร์) เป็นวันที่สะดวกในการเข้ารับบริการ 59.75 
ช่วงเวลา 8.00-12.00 น. เป็นช่วงเวลาที่สะดวกในการเข้ารับบริการ 51.00 

 
3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการ ผู้วิจัยได้ท า
การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8Ps ที่มีผลต่อการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดใน
เขตกรุงเทพมหานคร  โดยน าเสนอข้อมูลเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามตารางท่ี 3.1   
ตารางที่ 3.1 สรุปข้อคิดเห็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวม  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean SD ระดับความคิดเห็น 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  3.811 0.956 มาก 
ด้านราคา   3.979 0.983 มาก 
ด้านการจ าหน่าย  3.685 1.021 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  3.631 1.161 มาก 
ด้านบุคลากร  4.269 0.911 มากที่สุด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  4.102 0.912 มาก 
ด้านกระบวนการ  4.151 0.939 มาก 
ด้านผลผลิตและผลิตภาพ  4.194 0.908 มาก 
ภาพรวม 3.978 0.974 มาก 

จากตารางที่ 3.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดภาพรวมในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 โดยมีรายละเอียดของปัจจัยที่ให้ความส าคัญตามความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม เรียงจากมากสุดไปน้อยสุดดังนี้ 

(1) ปัจจัยด้านบุคลากร ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัยด้านความสามารถ ในการ
วิเคราะห์ประเมินลักษณะอาการได้อย่างถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.37   ด้านทักษะ ความรู้ความ
ช านาญ ความน่าเชื่อถือของนักกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.37  ด้านความสามารถในการสื่อสาร มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.28  ด้านการฝึกอบรมความรู้ใหม่ๆ เสมอ มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 4.17  

(2) ปัจจัยด้านผลผลิตและผลิตภาพ ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ด้านความพอใจ 
รักษาตรงอาการโรค มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.24  ด้านคุณภาพการบริการดี สม่ าเสมอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.23  ด้านระยะเวลารอคิวมีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 4.12  
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(3) ปัจจัยด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ด้านการวางระบบการนัด
หมายที่แม่นย าถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.26  ด้านความสะดวกในการช าระเงินที่รวดเร็ว  ถูกต้อง มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ด้านความเที่ยงตรงในการให้บริการ (ตามคิว) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  ด้านการสอบถาม
บริการหลังเข้ารับบริการมีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.85  

(4) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ด้านสถานบริการ
เป็นไปตามมาตรฐาน และข้อก าหนดทางกฎหมาย มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.39 ด้านสถานบริการ เตียง 
เครื่องมือ และอุปกรณ์ มีความสะอาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ด้านการแต่งกายสุภาพของนักกายภาพบ าบัด
และเจ้าหน้าที่มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 ด้านบริการสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้ารับบริการ เช่น เก้าอ้ีเลื่อน
เพ่ือช่วยในการขึ้นบันได มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.86  

(5) ปัจจัยด้านราคา ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ด้านราคาการให้บริการที่เหมาะสม 
ค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.27 ด้านการแสดงรายการราคาค่าบริการที่ชัดเจนเป็นมาตรฐาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.22 ด้านการคิดราคาเป็นค่าบริการเป็นรายครั้ง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 ด้านการใช้สิทธิในการเบิกค่าใช้จ่ายได้ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 ด้านการคิดราคาเป็นรายคอร์ส (Package) มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.28  

(6) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ในด้านเครื่องมือ
และอุปกรณ์ในการให้บริการมีความสะอาด ปลอดภัยได้มาตรฐาน มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.26 ด้านเครื่องมือ
และอุปกรณ์มีความทันสมัย เพียงพอต่อการใช้งาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ด้านความหลากหลาย ครอบคลุม
ทุกอาการโรคมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.07 ด้านชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของคลินิก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 ด้าน
การบริการเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้ารับบริการเช่น เรียกรถ แท็กซี่ให้กับผู้มารับบริการเมื่อใช้บริการ
เสร็จ มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.15  

(7) ปัจจัยด้านการจ าหน่ายซึ่งรวมถึงช่องทางการเข้าถึงบริการและสถานที่ตั้ง ให้ความส าคัญกับ
รายละเอียดของปัจจัย ด้านที่ตั้งคลินิกสามารถสังเกตได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 4.04 ด้านสถานที่ตั้งใกล้
บ้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 ด้านความสะดวกและเพียงพอของที่จอดรถ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ด้านสถานที่
ตั้งอยู่ในแหล่งธุรกิจ มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.33  

(8) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับรายละเอียดของปัจจัย ด้านการจัดคอร์ส 
(Package) การให้บริการ และให้สิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก มีค่าเฉลี่ยมากสุดเท่ากับ 3.93 ด้านการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ และให้ความรู้ทางกายภาพบ าบัด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 ด้านการแจ้งข่าวสาร และแจ้งเตือนผู้
เข้ารับบริการเมื่อใกล้ถึงก าหนดนัดหมายผ่าน SMS มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 ด้านการแจ้งข่าวสารผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ เช่น Line, Facebook, Website มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดเท่ากับ 3.38  
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4. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์  มีผลต่อการตัดสินใจการเข้ารับบริการคลินิก
กายภาพบ าบัด 
 
ตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ด้านอายุมีผลต่อการตัดสินใจการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขต
 กรุงเทพมหานคร 
 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

การตัดสินใจการเข้า
รับบริการคลินิก

กายภาพบ าบัดในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 

 
Contingency  
Coefficient 
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ผล 

 
ข้อค าถาม 

20
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0 
 ป

ี 
 

31
- 4

0 
ปี 
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บ่อ

ยค
รั้ง

ที่ส
ุด 

 
 

61.018 

 
 

0.364 

 
 

0.00* สัม
พัน

ธ ์

รพ.รัฐบาล 18.60 14.08 22.81 20.00 43.93 26.00 
รพ.เอกชน 27.91 32.39 33.33 53.85 35.51 36.50 

ศูนย์กายภาพ 32.56 12.68 21.93 9.23 5.61 15.00 

คลินิกกายภาพ 20.93 40.85 21.93 16.92 14.95 22.50 

2. 
คว

าม
พอ

ใจ
กับ

สถ
าน

ที่  
10.377 

 
0.159 

 
0.24 ไม
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สัม
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กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

  
 
 

39.647 

 
 
 

0.300 

 
 
 

0.00* สัม
พัน

ธ ์

ตัดสินใจเอง 62.79 91.55 83.33 64.62 59.81 73.25 
เพื่อนเป็นผู้
ตัดสินใจ 

4.65  1.41  3.51  1.54 0.93  2.25 

บุคคลใน
ครอบครัวเป็น 
ผู้ตัดสินใจ 

32.56 7.04 13.16 33.85 39.25 24.50 

4. 
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้าร
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าร
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ินิก
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ยภ
าพ
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62.898 

 
 
 

0.369 

 
 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ ์

มากกว่า 1 
ครั้ง/สัปดาห์ 

18.60 21.13 11.40 18.46 40.19 22.75 
 

สัปดาห์ละ 1 
ครั้ง 

27.91 26.76 22.81 41.54 37.38 31.00 

1-3 ครั้งต่อ
เดือน 

37.21 22.54 24.56 20.00 13.08 21.75 

อื่นๆ (เฉพาะ
เมื่อมีอาการ) 

16.28 29.58 41.23 20.00 9.35 24.50 

5. 
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าพ
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76.143 

 
 
 
 

0.400 

 
 
 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ ์

ต่ ากว่า 500 
บาท 

11.63 11.27 10.53 23.08 34.58 19.25 

501-700 บาท 23.26 15.49 16.67  9.23 12.15 14.75 
701-900 บาท 20.93 29.58 24.56 40.00 34.58 30.25 
901-1,100 
บาท 

18.60 15.49 11.40 7.69 2.80 10.00 

1,101-1,300  
บาท 

6.98 12.68 17.54 1.54 2.80 9.00 

1,301-1,500 
บาท 

11.63 8.45 10.53 6.15 1.87 7.25 

มากกว่า 1,500 
บาท 

4.65 7.04 8.77 12.31 9.35 8.75 

6.ว
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ช้บ

รกิ
าร
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ินิก
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าพ
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61.920 

 
0.366 

 
0.00* 

สัม
พัน

ธ ์

วันท าการปกติ 
(จันทร์-ศุกร์) 

44.19 54.93 37.72 70.77 85.98 59.75 

วันเสาร์-อาทิตย์ 55.81 45.07 62.28 29.23 14.02 40.25 
8.00-12.00 น. 27.91 32.39 34.21 70.77 78.50 51.00 

7.เ
วล

าท
ีจ่ะ

สะ
ดว

ก
ใน

กา
รเข

้าร
ับ

บร
ิกา

รค
ลนิ

กิ
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

  
76.805 

 
0.401 

 
0.00* 

สัม
พัน

ธ ์ 12.01-17.00 น. 37.21 40.85 40.35 16.92 15.89 29.75 

17.01-20.00 น. 34.88 26.76 25.44 12.31 5.61 18.75 
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 จากตารางที่ 4.1  ผลการวิเคราะห์ด้านอายุ พบว่า  อายุมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเข้ารับ
บริการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด้านสถานที่เข้ารับบริการ โดยอายุ 20-30 ปี มักเลือกใช้ ศูนย์
กายภาพบ าบัด อายุ 31-40 ปี มักเลือกใช้คลินิกกายภาพ 41-60 ปี มักเลือกใช้โรงพยาบาลเอกชน มากกว่า 60 
ปี ขึ้นไปมักเลือกใช้ โรงพยาบาลรัฐบาล ด้านการเลือกสถานที่เข้ารับบริการ พบว่าทุกช่วงอายุมักจะเป็นผู้
ตัดสินใจเอง  ด้านความถี่ในการเข้ารับบริการ ช่วงอายุ 20-30 ปี 1-3 ครั้งต่อเดือน อายุ  31-50 ปี เข้าท าการ
รักษาเมื่อมีอาการ ช่วงอายุ 51-60 ปี สัปดาห์ละครั้ง และช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์  ด้าน
ค่าบริการต่อครั้งเฉลี่ย ช่วงอายุ 20-30 ปี 501-700 บาท ช่วงอายุ 31-60 ปี 701-900 บาท ด้านวันที่จะสะดวก
เข้าใช้บริการ ช่วงอายุ 20-30 ปี และ ช่วงอายุ 41-50 ปี วันเสาร์ – อาทิตย์ ช่วงอายุ 31-40 ปี และช่วงอายุ 
51 ปีขึ้นไปวันท าการปกติ ด้านเวลาที่จะสะดวกในการเข้ารับบริการ ช่วงอายุ 20-50 ปี 12.01-17.00 น ช่วง
อายุ 51 ปีขึ้นไป เวลา 8.00-12.00 น. และจากผลการวิเคราะห์พบว่าอายุไม่มีผลกับความพอใจกับสถานที่การ
เข้ารับบริการ 
 
ตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการตัดสินใจการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัด
 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การตัดสินใจการเข้ารับ
บริการคลินิก

กายภาพบ าบัดในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 

 
Contingency  
Coefficient 

 
Sig. 

 
ผล 

 
ข้อค าถาม 

< 
10

,0
00

 บ
าท

 
 

10
,0

00
 -3

5,0
00

 บ
าท

 

35
,0

01
 - 

60
,0

00
 

บา
ท 

60
,0

01
 - 

85
,0

00
 

บา
ท 

> 
85

,0
00

 บ
าท

ขึ้น
ไป

 

รว
ม 

1.ส
ถา

นท
ี่เค

ยเ
ข้า

รับ
บร

ิกา
รด้

าน
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

บ่อ
ยค

รั้ง
ที่ส

ุด 

 
 

46.326 

 
 

0.322 

 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 
 รพ.รัฐบาล 65.22 31.05 17.54 15.63 12.20 26.00 

รพ.เอกชน 8.70 35.79 33.33 37.50 63.41 36.50 

ศูนย์กายภาพ 13.04 14.21 17.54 15.63 12.20 15.00 
คลินิกกายภาพ 13.04 18.95 31.58 31.25 12.20 22.50 

2. 
คว

าม
พอ

ใจ
กับ

สถ
าน

ที่ 

 
7.447 

 
0.135 

 
0.48 

ไม
่สัม

พัน
ธ์        

3. 
ผู้ตั

ดส
ินใ

จเ
ลือ

กส
ถา

นท
ี่

ใน
กา

รเข
้าร

ับบ
ริก

าร
ด้า

น
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

 

 
 
 

29.742 

 
 
 

0.263 

 
 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 

ตัดสินใจเอง 86.96 62.11 82.46 87.50 80.49 73.25 
เพื่อนเป็นผู้
ตัดสินใจ 

4.35  1.58  3.50 0.00  2.44 1.50 

บุคคลใน
ครอบครัวเป็นผู้
ตัดสินใจ 

8.70 36.32 14.04 12.50 17.07 24.50 

4. 
คว

าม
ถี่ใ

นก
าร

เข
้าร

ับบ
ริก

าร
คล

ินิก
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

 

 
 
 
 

53.768 

 
 
 
 

0.344 

 
 
 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 

มากกว่า 1 ครั้ง/
สัปดาห์ 

56.52 27.37 15.79 6.25 2.46 22.75 

สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 17.39 37.37 21.93 21.88 6.97 31.00 

1-3 ครั้งต่อเดือน 13.04 18.95 25.44 25.00 4.51 21.75 

อื่น ๆ (เฉพาะ
เมื่อมีอาการ) 

13.04 16.32 36.84 46.88 2.87 24.50 
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ตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการตัดสินใจการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัด  
                  ในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

กา
รต

ัดส
ินใ

จก
าร

เข้
า

รับ
บร

ิกา
รค

ลิน
ิก

กา
ยภ

าพ
บ า

บัด
ใน

เข
ต

กรุ
งเท

พม
หา

นค
ร 

 

 

 
Contingency  
Coefficient 

 
Sig. 

 
ผล 

 
ข้อค าถาม 

< 
10

,0
00

 บ
าท

 
 

10
,0

00
 -3

5,0
00

 บ
าท

 

35
,0

01
 - 

60
,0

00
 บ

าท
 

60
,0

01
 - 

85
,0

00
 บ

าท
 

> 
85

,0
00

 บ
าท

ขึ้น
ไป

 

รว
ม 

5.ค
่าบ

ริก
าร

ต่อ
คร

ั้งเฉ
ลี่ย

ที่เ
คย

เข้
าร

ับบ
ริก

าร
ทา

ง
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

  
 
 
 

100.805 

 
 
 
 

0.449 

 
 
 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 

ต่ ากว่า 500 บาท 56.52 24.74 10.53 12.50 1.64 20.00 

501-700 บาท 13.04 15.79 13.16 15.63 2.46 14.75 

701-900 บาท 17.39 36.32 28.07 25.00 3.28 30.25 

901-1,100 บาท 0.00 6.84 15.79 18.75 1.23 10.00 

1,101-1,300  
บาท 0.00 5.79 17.54 9.38 0.82 9.00 

1,301-1,500 
บาท 

8.70 6.84 6.14 12.50 1.23 7.25 

มากกว่า 1,500 
บาท 4.35 3.68 8.77 6.25 6.15 8.75 

6. 
วัน

ที่ส
ะด

วก
เข้

า
ใช

้บร
ิกา

รค
ลิน

ิก
กา

ยภ
าพ

บ า
บัด

 

 
 

36.997 

 
 

0.291 

 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 

วันท าการปกติ 
(จันทร์-ศุกร์) 

86.96 70.00 44.74 40.63 53.66 59.75 

วันเสาร์-อาทิตย์ 13.04 30.00 55.26 59.38 46.34 40.25 

7. 
เวล

าท
ี่จะ

สะ
ดว

กใ
น

กา
รเข

้าร
ับบ

ริก
าร

คล
ินิก

กา
ยภ

าพ
บ า

บัด
  

 
31.563 

 
 

0.270 

 
 

0.00* 

สัม
พัน

ธ์ 

8.00-12.00 น. 78.26 60.00 35.09 43.75 43.90 51.00 

12.01-17.00 น. 4.35 24.21 38.60 31.25 43.90 29.75 

17.01-20.00 น. 17.39 15.79 26.32 25.00 12.20 19.25 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับการ
ตัดสินใจการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อ
การตัดสินใจเข้ารับบริการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ในประเด็นด้านสถานที่โดยผู้มีรายได้ต่ ากว่า 
10,000 บาท จะเข้ารับบริการโรงพยาบาลรัฐบาล รายได้ 10,000 บาทขึ้นไปจะเข้ารับบริการโรงพยาบาล
เอกชน ด้านผู้ตัดสินใจในการเลือกสถานที่ ทุกระดับรายได้ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ตัดสินใจเอง  ด้านความถี่ รายได้
ต่ ากว่า 10,000 บาท เข้ารับบริการมากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ รายได้ 10,000-30,000 บาท สัปดาห์ละ1 ครั้ง  
รายได้ 35,0001 - 85,000 เข้าเม่ือมีอาการ รายได้ 85,000 ขึ้นไป สัปดาห์ละครั้ง ด้านค่าบริการต่อครั้ง รายได้
ต่ ากว่า 10,000 บาท ค่าบริการต่อครั้งเฉลี่ย ต่ ากว่า 500 รายได้ 10,000-85,000 ค่าบริการต่อครั้งเฉลี่ย 701-
900 บาท   รายได้มากกว่า 85,0000 บาท ค่าบริการต่อครั้งเฉลี่ยมากกว่า 1,500 บาท วันที่จะสะดวกเข้าใช้
บริการ รายได้ต่ ากว่า 10,000-35,000 และรายได้มากกว่า 85,000 สะดวกวันท าการปกติ รายได้ 35,001-
85,000 สะดวกวันเสาร์-อาทิตย์ เวลาที่จะสะดวกในการเข้ารับบริการทุกระดับรายได้สะดวก 8.00-12.00 น. 
ยกเว้นระดับรายได้ 35,001-60,000 บาท สะดวกช่วงเวลา 12.01-17.00 น. และระดับรายได้มากกว่า 85,000 
บาท สะดวกช่วงเวลา 8.00-17.00 น.  และจากผลการวิเคราะห์พบว่ารายได้ไม่มีผลกับความพอใจกับสถานที่
การเข้ารับบริการ 
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5. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 8Ps ในการตัดสินใจ
การเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 5.1 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับส่วนประสมทางการตลาด 8Ps 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8Ps  
Contingency 
Coefficient Sig ผล 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  16.495 0.302 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านราคา   10.186 0.290 0.04* สัมพันธ์ 
ด้านการจ าหน่าย  49.331 0.430 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  32.734 0.339 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านบุคลากร  41.065 0.409 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  15.997 0.321 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านกระบวนการ  33.764 0.350 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านผลผลิตและผลิตภาพ  34.680 0.364 0.00* สัมพันธ์ 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 5.1  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายุ กับส่วนประสมทาง
การตลาด 8Ps ทุกด้านในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยช่วงอายุ ระหว่าง 41-50 ปี ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8Ps ในทุกด้าน 
โดยในช่วงอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8Ps ในด้านราคาในระดับมาก-
มากที่สุด 
 
ตารางที่ 5.2 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาด 8Ps   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8P’s  
Contingency 
Coefficient  Sig ผล 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  26.082 0.310 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านราคา   24.692 0.315 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านการจ าหน่าย  51.623 0.418 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  51.279 0.429 0.00* สัมพันธ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8P’s  
Contingency 
Coefficient Sig ผล 

ด้านบุคลากร  63.581 0.417 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  36.696 0.333 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านกระบวนการ  57.563 0.439 0.00* สัมพันธ์ 
ด้านผลผลิตและผลิตภาพ  59.978 0.414 0.00* สัมพันธ์ 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 5.2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วน
ประสมทางการตลาด 8P’s ในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้
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เฉลี่ยต่อเดือนส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 8Ps  ทุกด้านในการเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขต
กรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยช่วงรายได้เฉลี่ย 10,001 – 35,000 บาทต่อ
เดือนส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการคลาดในทุกด้าน ช่วงรายได้เฉลี่ย 35,001- 60,000 บาทต่อเดือน 
ส่งผลในด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านผลผลิตและผลิตภาพในระดับมาก – มากท่ีสุด 

 
สรุปและอภิปรายผล 

จากผลการวิจัยสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยไดต้ามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 
1. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดในเขตกรุงเทพมหานครด้าน 

ประชากรศาสตร์ คือ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัด 
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ กนกวรรณ ทองรื่น และ สุพรรณี อินทร์แก้ว (2557)  
ที่พบว่าอายุและรายได้ที่แตกต่างกันจะให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านพนักงาน 
และด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน ดังนั้นผู้ประกอบการควรคิดกลยุทธ์ทางการตลาดในทุกด้านเพ่ือ
สร้างโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ส าหรับงานวิจัยของผู้วิจัยจะส่งผลมากที่สุดในช่วงอายุ 41-50 ปี แต่
หากเป็นกลยุทธ์ด้านราคาจะเน้นผู้เข้ารับบริการอายุ 60 ปี ขึ้นไป  ส าหรับรายได้เฉลี่ยต่อปี 10,001-35,000 บาท 
จะเน้นส่วนประสมทางด้านการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการเข้าถึงบริการและ
สถานที่ตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ ส าหรับรายได้เฉลี่ย 10,000-60,000 บาท 
จะสามารถท ากลยุทธ์การเข้าถึงโดยเน้นด้าน บุคลากร กระบวนการ ระดับรายได้เฉลี่ย 35,001-60,000 บาท 
จะสามารถท ากลยุทธ์เน้นผลผลิตและผลิตภาพ 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8Ps มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิกกายภาพบ าบัดใน
เขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลมากที่สุด (เรียงจากมากไปน้อย) 

(1) ปัจจัยด้านบุคลากร ในด้านความสามารถในการวิเคราะห์ประเมินลักษณะอาการได้อย่าง 
ถูกต้อง  ดังนั้น ผู้ ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อการเสริมทักษะความรู้ความช านาญให้กับ 
นักกายภาพบ าบัด เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์ประเมินอาการได้ถูกต้องยิ่งขึ้น ครอบคลุมอาการโรค  ซึ่งเป็นผลดี
ต่อชื่อเสียงของสถานประกอบการ 
 (2) ปัจจัยด้านผลผลิตและผลิตภาพ ในด้านผลการรักษาเป็นที่น่าพอใจ ตรงอาการโรค 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อคุณภาพในการรักษาของนักกายภาพบ าบัด รวมถึงการบริหารเวลาเพื่อให้
อัตราเตียงว่างน้อยที่สุด จัดจ านวนคิวให้เหมาะสม โดยไม่ลดคุณภาพการรักษา    

(3) ปัจจัยด้านกระบวนการ ในด้านความสะดวกในการช าระเงินที่รวดเร็วและถูกต้อง ผู้ 
ประกอบการควรเพ่ิมช่องทางการช าระเงินให้หลากหลาย เพ่ิมความสะดวกและลดขั้นตอนเอกสารให้กับผู้เข้า
รับบริการ    

(4) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ในด้านสถานบริการเป็นไปตามมาตรฐานและข้อ 
ก าหนดทางกฎหมาย  ผู้ประกอบการควรเคร่งครัดให้สถานประกอบการเป็นไปตามกฎหมายก าหนด เช่น 
จ านวนนักกายภาพบ าบัด และจ านวนเตียง  และเน้นความปลอดภัยของเครื่องมือ และสถานประกอบการ 

(5) ปัจจัยด้านราคา ในด้านอัตราการให้บริการที่เหมาะสม ผู้ประกอบการควรมีกลยุทธ์ใน 
การตั้งราคาให้เหมาะสม อาจจะเป็นการตั้งราคาตามราคาตลาด ซึ่งต้องพิจารณากลุ่มเป้าหมาย ท าเลที่ตั้ง ซึ่ง
ขึ้นกับกลยุทธ์ของแต่ละสถานประกอบการ  

 (6) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ในด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการมีความ 



Journal of Marketing and Management 
Volume 6 No. 1 January - June 2019 

 

173 

สะอาด ปลอดภัย ได้มาตรฐาน ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญมาตรฐานของเครื่องมือที่น ามาใช้ และท า
ความสะอาดทุกครั้งเมื่อหลังการใช้ และควรมีการซ่อมบ ารุงอย่างสม่ าเสมอเพ่ือให้มีสภาพสมบูรณ์ส าหรับการ
ใช้งาน 

(7) ปัจจัยด้านการจ าหน่าย รวมถึงความสามารถในการเข้าถึงบริการและท าเลที่ตั้ง ในด้าน 
สถานที่และท าเลที่ตั้งลินิกสามารถสังเกตได้ง่าย  ผู้ประกอบการควรมีป้ายแสดงชื่อสถานประกอบอย่างชัดเจน 
หาท าเลที่ตั้งในการเดินทางสะดวกที่จอดรถเพียงพอ 

(8) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในด้านการจัดบรรจุหีบห่อ (Package) การให้บริการ 
และให้สิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก ผู้ประกอบการสามารถด าเนินแผนในการจัดท าการส่งเสริมการตลาด บรรจุ
หีบห่อ (Package) การให้บริการหรืออาจจะเป็นการสมัครสมาชิกในอัตราพิเศษ มีบริการตรวจประเมินความ
เสี่ยงต่างๆ เบื้องต้นให้กับสมาชิก 
 
ข้อจ ากัดในงานวิจัยและข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

ข้อจ ากัดในการวิจัยในครั้งนี้ หากมีการระบุท าเลที่ตั้งที่ชัดเจนและเลือกกลุ่มตัวอย่างในเขตพ้ืนที่นั้น
ในการตอบแบบสอบถามก็จะสามารถท าให้ได้ผลการวิจัยและออกแบบกลยุทธ์ได้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 
และในการศึกษาคร้ังต่อไปผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่าควรท าวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีเก็บข้อมูลที่หลากหลาย เช่น 
การสัมภาษณ์เชิงลึกหรือการสังเกตการณ์ร่วมด้วย เพ่ือให้ผลการวิจัยเกิดความสมบูรณ์เพ่ือการวิจัยจะได้ข้อมูล
ในเชิงลึกมากขึ้น และทราบถึงปัจจัยแท้จริงมากขึ้น 
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