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 สารนิพนธ์ฉบับน้ี เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
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บุคคลท่านแรกท่ีผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณคือ อาจารยสุ์ภรักษ ์สุริยนัเกียรติแกว้ อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ี
ไดใ้หค้  าปรึกษา ค าแนะน าและแนวทาง รวมถึงตรวจทานแกไ้ขสารนิพนธ์ในคร้ังน้ีใหเ้สร็จสมบูรณ์ 
ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารยเ์กษม กนัตามระ และผูช่้วยศาสตราจารย์
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สารนิพนธ์น้ีส าเร็จ และขอขอบคุณ คุณธนพร มนตส์าท่ีเป็นก าลงัใจใหค้  าปรึกษาและความช่วยเหลือ
ทุกเร่ือง ขอขอบคุณเพื่อนๆ ในหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยั
การจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล และเพื่อนร่วมงาน บริษทั บางกอกอินเตอร์เนชัน่แนล เดนทลั เซ็นเตอร์ 
จ ากดั มหาชน ท่ีคอยใหค้  าแนะน า ความช่วยเหลือ และใหก้ าลงัใจ   ตลอดจนการวิจยัในคร้ังน้ีส าเร็จ
ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 ขอขอบคุณกลุ่มตัวอย่างทุกท่านท่ีได้ให้ความร่วมมือ สละเวลาอันมีค่าในการท า
แบบสอบถามคร้ังน้ี จนท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จออกมาไดด้ว้ยดี 
 คุณค่าอนัพึงมาจากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ขอมอบเพื่อบูชาพระคุณบิดา มารดา ครูอาจารย์
และผูมี้พระคุณทุกท่าน ท่ีไดอ้บรมสัง่สอน ช้ีแนะแนวทางท่ีดีและมีคุณค่าตลอดจนส าเร็จการศึกษา 
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม 

BIDC และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC  โดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งคือผูใ้ชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC จ านวน 400 คน ท าการ
เก็บขอ้มูลเป็นระยะเวลา 2 สัปดาห์ คือ วนัท่ี1-14 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2560 โดยผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการใช้
บริการทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCไม่
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.460 มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง 
กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการเพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง และพบว่าน ้ าหนักผลกระทบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC พบวา่ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (B= 0.428) มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา (B= 
0.156) ตามล าดบั   
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ที่มำและควำมส ำคญัของเร่ืองที่ศึกษำ 

ประเทศไทยนั้นมีนโยบายส าคญัของรัฐบาลหลายนโยบายดว้ยกนั นโยบายการพฒันา
ประเทศไทยใหเ้ป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ หรือนโยบาย Medical Hub ก็เป็นหน่ึงในนโยบายท่ี
รัฐบาลไทยใหค้วามส าคญั ซ่ึงมีการด าเนินงานมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2547  

นโยบาย Medical Hub เป็นการด าเนินงานเพื่อยกระดบัคุณภาพบริการดา้นสาธารณสุข
และสุขภาพของประชาชน รวมไปถึงการมุ่งสู่การเป็นศูนย์กลางสุขภาพในระดับสากล ซ่ึง
ด าเนินการโดยกรมส่งเสริมบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณะสุข มีการจดัท าเป็นยทุธศาสตร์ชาติ 
เพื่อเป็นกรอบในการด าเนินงานและบูรณาการร่วมกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชน ทั้ง
ในประเทศและต่างประเทศ จากการพฒันาและส่งเสริมนโยบาย Medical Hub มาอย่างต่อเน่ือง ท า
ให้ประเทศไทยมีชาวต่างชาติเดินทางเขา้มารับบริการทางการแพทย ์กว่า 1.2 ลา้นคร้ัง สร้างรายได้
เขา้ประเทศ กวา่ 107,000 ลา้นบาท (กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ,2559) 

จะเห็นได้ว่าประเทศไทยเป็นประเทศท่ีได้รับการยอมรับในด้านการแพทย์จาก
ต่างประเทศ เน่ืองจากประเทศไทยมีศกัยภาพและมีประสิทธิภาพในการรักษาโรคต่างๆ รวมถึงการ
ให้บริการทางการแพทยท่ี์มีประสิทธิภาพ จึงท าให้เป็นท่ีน่าสนใจของชาวต่างชาติ และในส่วนของ
ชาวไทยได้ให้ความส าคญัในการดูแลสุขภาพมากข้ึน และได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐบาลและภาคเอกชนอย่างกวา้งขวาง เช่น การสร้างประเด็นกระแสข่าวและการจดักิจกรรม
รณรงค์เก่ียวกบัสุขภาพ โดยส านักงานกองทุนสนับสนุนการเสริมสร้างสุขภาพ (สสส.) ท่ีสร้าง
กระแสรณรงคใ์หป้ระชาชนหนัมาใส่ใจการเสริมสร้างสุขภาพใหแ้ขง็แรง เพื่อใหค้นไทยตระหนกัถึง
การดูแลสุขภาพมากข้ึน รวมถึงในดา้นสุขภาพในช่องปาก ไดมี้การส่งเสริมและดูแลสุขภาพช่องปาก
ของประชาชนจากหน่วยงานภาครัฐ  เ ช่น  การออกหน่วยทันตกรรมพระราชทานของ
มหาวิทยาลยัมหิดลเพื่อดูแลสุขภาพช่องปากของประชาชนโดยไม่มีค่าใชจ่้าย เป็นตน้ 

จากการส ารวจของส านกัทนัตสาธารณะสุขกรมอนามยัไดมี้การตรวจสุขภาพช่องปาก
ทัว่ประเทศ ในปี พ.ศ. 2559  คนไทยยงัมีปัญหาสุขภาพช่องปากอยูเ่ป็นจ านวนมาก กลุ่มอายตุ่างๆมี
ปัจจยัเส่ียงต่อการเกิดโรคทางทนัตกรรมและการสูญเสียฟันก่อนเวลาอนัสมควร ซ่ึงทางส านกังาน
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ทนัตสาธารณะสุขกรมอนามยั สนบัสนุนใหเ้กิดการส่งเสริม ป้องกนั ควบคุมรักษา และฟ้ืนฟู ซ่ึงเป็น
ส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งท าควบคู่กนัไป เพื่อใหทุ้กกลุ่มวยัมีสภาวะสุขภาพช่องปากท่ีดีอยา่งเป็นระบบ 

ปัญหาโรคในช่องปากและฟันท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนัมาจากหลายสาเหตุ เช่น แปรงฟันไม่
สะอาด แปรงฟันไม่ถูกวิธี การรับประทานอาหารประเภทขนม ลูกอม ท่ีมีส่วนประกอบของน ้ าตาล
แลว้ไม่ไดบ้ว้นน ้ าตามหรือแปรงฟันหลงัจากทานเสร็จ เป็นตน้ และยงัมีอีกหลายสาเหตุท่ีส่งผล
กระทบต่อสุขภาพช่องปากและฟัน ดงัการศึกษาของบริษทัคอลเกต ปาลม์โอลีฟ ประเทศไทย จ ากดั 
(2554) ท่ีพบว่า ปัญหาดา้นสุขภาพช่องปากและฟันนั้น เกิดมาจากเช้ือแบคทีเรียต่างๆ และเกิดข้ึนมา
จากการรับประทานอาหารท่ีมีจ าหน่ายอยู่ในปัจจุบนั เช่นการบริโภคน ้ าอดัลม เป็นตน้ ตลอดจน
สาเหตุท่ีมาจากสุขภาพและอนามยัของผูป่้วยเอง จากสาเหตุท่ีท าให้เกิดโรคท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ
ช่องปากและฟันดงักล่าวขา้งตน้ แนวทางการป้องกนัปัญหาท่ีดีแนวทางหน่ึงคือ การเขา้รับตรวจ
สุขภาพช่องปากและฟันอยา่งสม ่าเสมอเพื่อรักษาและป้องกนัการเกิดหาสุขภาพช่องปากและฟัน 

เน่ืองจากลกัษณะการใช้ชีวิตของคนปัจจุบนัมีโอกาสท าให้เกิดปัญหาสุขภาพช่อง
ปากมากข้ึน เม่ือเกิดปัญหาสุขภาพช่องปากหรือฟัน ผูป้ระสบปัญหายอ่มตอ้งหาทางรักษาทางทนัตก
รรมท่ีดีท่ีดี มีคุณภาพ ไดม้าตรฐานสากลในการแกไ้ขปัญหาหรือรักษาทางทนัตกรรม ใหส้ามารถใช้
ชีวิตประจ าวนัไดอ้ยา่งปกติ 

การรักษาทางทนัตกรรมในปัจจุบนันอกจากจะรักษาตามความจ าเป็นแลว้ การรักษา
ทางทนัตกรรมยงัเป็นการเสริมความงามใหก้บัใบหนา้และรอยยิม้อีกดว้ย เช่นการจดัฟัน การฟอกสี
ฟัน การท าเคลือบผวิฟัน เป็นตน้เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไป ตวัอยา่งเช่น ใน
อดีตการเขา้พบทนัตแพทยก์็ต่อเม่ือมีอาการปวดฟันหรือมีปัญหาในช่องปากเท่านั้น ส่วนในปัจจุบนั
การเขา้พบทนัตแพทยเ์ป็นการเพิ่มความสวยงามใหแ้ก่รอยยิม้มากข้ึน ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจทนัตก
รรมเพื่อความสวยงาม เน่ืองจากเป็นการสร้างความมัน่ใจให้กบัตนเองในชีวิตประจ าวนั ในอาชีพ
การท างาน เป็นตน้ 

เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมในการรองรับและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และเพื่อตอบสนองนโยบายการพฒันาประเทศไทยให้เป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ ธุรกิจทนัตก
รรมจึงมีการแข่งขนักนัมากข้ึนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผูรั้บบริการท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากผูรั้บบริการมี
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไป เป็นผลให้ศูนยท์นัตกรรมBIDC ตอ้งมีการพฒันาในดา้นต่างๆ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูม้ารับบริการมากข้ึน จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกรับบริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพื่อน าผลศึกษาไปใชใ้นประโยชน์ธุรกิจ
ทนัตกรรม ใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมากยิง่ข้ึน  
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จากข้อมูลข้างต้น ท าให้ผู ้ศึกษาพบปัญหาส าคัญของศูนย์ทันตกรรมBIDC คือ 
พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมมีความสมัพนัธ์กบัการเลือกศูนยท์นัตกกรมBIDC และ ปัจจยั
ทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
หรือไม่ 

จากปัญหาดงักล่าวขา้งตน้ท าให้ศูนยท์นัตกรม BIDC ตอ้งมีการปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อท าให้สามารถแข่งขนักับคู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ผูศึ้กษาจึงได้น าเอา
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมาศึกษา เพื่อใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบในการเขา้ถึงความตอ้งการของผูรั้บบริการท่ีจะมาใชบ้ริการทางทนัตกรมในศูนยท์นั
ตกรรมBIDC ประกอบกบัผุศึ้กษาเป็นผูท่ี้ปฏิบติังานอยูท่ี่ศูนยท์นัตกรรมแห่งน้ี และมีความประสงค์
ท่ีจะท าใหศู้นยท์นัตกรรมBIDC มีผูม้ารับบริการเพิ่มจ านวนมากข้ึน จึงมีความสนใจจะท าการศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
เพื่อน าขอ้มูลท่ีคน้พบและขอ้มูลท่ีส าคญัมาเป็นแนวทางในการพฒันาต่อยอดกลยทุธ์ทางการตลาด
ใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป 

 
 

1.2 ค ำถำมงำนวจิยั 

 1. พฤติกรรมใดมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการใดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช ้

บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC   
3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC  
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC   
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1.4 ขอบเขตกำรวจิยั 
 
 1.4.1 ขอบเขตของงำนวจิัย 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา ท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างในวนัท่ี 1-14 เดือน
มีนาคม พ.ศ.2560 เป็นระยะเวลา 2 สัปดาห์ 

 ขอบเขตดา้นเคร่ืองมือ เลือกใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป็น
จ านวนทั้งหมด 400 ชุด 

 ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง ผูใ้ชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการวิจยั ศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 ขอบเขตดา้นการศึกษา ศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัต 

กรรมกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในBIDC และความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีเป็นส่วน
ประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
1.4.2 สมมติฐำนของกำรวจัิย 

ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ี เ ก่ียวข้องน าไปสู่การ
ตั้งสมมติฐานเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการกบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนตกรรมBIDCไดด้งัน้ี 

 พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 เพื่อให้ศูนยท์นัตกรรมBIDC ไดท้ราบถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรม

ของผูม้ารับบริการ และน าผลท่ีได้จากการศึกษาน้ีไปใช้ปรับปรุงพฒันาการบริการ เพื่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดและตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดต้รงจุด 
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 เพื่อให้ศูนยท์นัตกรรมBIDC ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี
ผูรั้บบริการให้ความส าคญั สามารถน าผลท่ีได้จากการศึกษาน้ีไปใช้ปรับปรุงพฒันาการบริการ 
เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดและตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดต้รงจุด 

 เพื่อเป็นแนวทางให้ผูบ้ริหารและแผนกท่ีเก่ียวขอ้งของศูนยท์นัตกรรมBIDCไดใ้ช้
ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ท าใหศู้นย์
ทนัตกรรมมีช่ือเสียงอนัดีเป็นท่ียอมรับทั้งในและต่างประเทศ 

 
 

1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. การตดัสินใจใชบ้ริการ หมายถึง ผูใ้ชบ้ริการตดัสินใจเลือกศูนยท์นัตกรรม BIDC 

เพื่อเขา้ไปใชบ้ริการรักษาทางทนัตกรรม 
2. ศูนยท์นัตกรรมBIDC หมายถึง ศูนยท์นัตกรรมเอกชนท่ีอยู่ในอาคารสูง 7 ชั้น บน

พื้นท่ี 4800 ตรม. มีหอ้งทนัตกรรม 30 หอ้ง และมีทีมทนัตแพทยเ์ฉพาะทาง ใหบ้ริการทางดา้นทนัตก
รรมในดา้นต่างๆ 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริกำร หมายถึง องคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการทางทนัตกรรม ซ่ึงได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี 

 ปัจจยัไดด้า้นผลิตภณัฑ์(Product) หมายถึง บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีปัญหาแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ไดแ้ก่ ความมีคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ ช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดีของทนัตแพทย ์การบริการท่ีมีคุณภาพ ความหลากหลาย
ของบริการ ผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีประโยชน์ มีมูลค่าในสายตาผูใ้ชบ้ริการจึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้

 ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง อตัราค่าบริการตรวจรักษา และบริการท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บ 
รวมถึงมูลค่าของผลิตภณัฑด์ว้ย  

 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ท าเล ท่ีตั้ง รวมถึงวิธารให้บริการเพื่อ
อ านวยความสะดวกสบายในการใชบ้ริการเป็นส าคญั 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจจกรรมท่ีจดั ท่ีผลกัดนัธุรกิจให้เป็นท่ี
รู้จกัและสนใจ โดยมุ่งประโยชน์เพื่อดึงดูใจแก่บุคคลทัว่ไปและผูใ้ชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม   

 ปัจจยัดา้นบุคคล หมายถึง พนกังาน ทนัตแพทยท่ี์ส่งมอบบริการให้เป็นท่ีพึงพอใจ
แก่ผูใ้ชบ้ริการ ตามความสามารถและความเช่ียวชาญในงานนั้นๆ    
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 ปัจจยัดา้นกระบวนการ หมายถึง วิธีการจดัหา ด าเนินการ เพื่อจดัส่งบริการใหแ้ก่ผู ้
มารับบริการ  

 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะและรูปแบบท่ีแสดงให้เห็นถึง
คุณภาพของงานบริการท่ีสามารถมองเห็นหรือสัมผสัได ้
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 
 งานวิจยัในเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกใช้
บริการทนัตสุขภาพในศูนยท์นัตกรรม BIDC” ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งต่างๆ มาเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
 2.4 ทฤษฎีพื้นฐานเก่ียวกบัคลินิกทนัตกรรม 
 2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1  แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค 
 

2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภคมีหลาย

ความหมาย ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การ

ประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้(Schiffman and Kanuk , 1994 : 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาก่อนแลว้ และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (ธงชยั สนัติวงษ ์, 2540 : 29) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) เป็นการศึกษาเร่ืองการตอบสนองความ
ตอ้งการและความจ าเป็น (Needs) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจไดน้ั้น จ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจวา่
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ผูบ้ริโภคคือใคร มีความตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้(เสรี วงษม์ณฑา , 2540 : 32)  

กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู ้บริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

 
2.1.2 องค์ประกอบของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้(Stimulus) ท าให้
เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงมีอิทธิพลท าให้เกิดการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) โดยเรียกว่าโมเดลท่ีใช้
อธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ (Kotler, Philip,1997 
: 172) 

 ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้น้ีอาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย และเกิดข้ึนจาก
การกระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะสนใจสร้างส่ิงกระตุน้ทั้งทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัช่องทางจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ 
สร้างส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี กฎหมาย และ
การ เมือง วฒันธรรม 

 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) 
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือ
ของผูซ้ื้อหรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา
สินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ การเลือกปริมาณการซ้ือ 

 
2.1.3 ปัจจัยทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสงัคมใดสงัคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสงัคม  
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 ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

(1) กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนัระหวา่งคนในกลุ่ม  
แบ่งเป็น  2 ระดบั 

 กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทาง
สงัคม และช่วงอาย ุ

 กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความ
เหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 

 (2) ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด นักการตลาดจะ
พิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 

 (3) บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง 
ท าให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล
ต่าง ๆ เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิตครอบ 
ครัว 

 ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึง
จดัเป็นปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประ 
กอบ ดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Kotler, 
Philip, 1997) 

  
2.1.4 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้ควา้และวิจยัเก่ียวกบัการซ้ือ รวมถึงการใช้

ของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะได้รู้และเขา้ใจลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ของ
ผูบ้ริโภค น ามาซ่ึงการเลือกใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดของนักการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม เพื่อท่ีจะ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 2546 : 194) 

ค าถามท่ีใชป้ระกอบการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ 6Ws  และ 1H เพื่อ
คน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os แสดงดงัตารางท่ี 2.1 
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ตารางท่ี 2.1 ค  าถาม 7 ค  าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. Who? ใครอยูใ่นตลาด 
เป้าหมาย 

1. Occupants ลกัษณะของ 
กลุ่มเป้าหมาย 

1. กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

2. What? ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 2. Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค 
ตอ้งการซ้ือ 

2. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 

3. Why? ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 3. Objectives วตัถุประสงค ์
ของการซ้ือ 

3. กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

4. Whom? ใครมีส่วนร่วมใน 
การตดัสินใจซ้ือ 

4. Organizations บทบาทของ 
กลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลในการ 

ตดัสินใจซ้ือ 

4. กลยทุธ์การโฆษณา และ 
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม 
การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) 
5. When? ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 5. Occasions โอกาสในการซ้ือ 5. กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 
6. Where? ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 6. Outlets ช่องทางหรือแหล่งท่ี  

    ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ 
6. กลยทุธ์ช่องทางการจดั  
    จ  าหน่าย  
    (Distribution Channel) 

7. How? ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 7. Operations ขั้นตอนในการ 
    ตดัสินใจซ้ือ 

7. กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด   
    (Promotion Strategies) 

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัพบว่า การศึกษาในเร่ือง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นเร่ืองท่ีส าคญั เพราะพฤติกรรมการบริโภคของคนแต่ละคนไม่เหมือนกนั 
มีปัจจยัหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกบริโภคของคนแต่ละคน การศึกษาเร่ืองน้ีจึงท าให้ไดรู้้ว่า
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้อย่างไร เช่น ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ท าให้ไดรู้้
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ น ามาซ่ึงแนวทางใหผู้ป้ระกอบการสามารถเลือกใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 

 

 

 



11 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ มีผูก้ล่าวถึงแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดไวห้ลายท่าน ซ่ึงสามารถกล่าวโดยสรุปไดด้งัน้ี 
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ของ Philip 

Kotler  ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing  
Mix ) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดคื้อ  ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น 
ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ คือ  ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑท่ี์
จบัตอ้งไม่ได ้

2. ดา้นราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า  ( Value )  ของบริการกบัราคา  ( Price ) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้
จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ
ชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ  ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง ( Location ) และช่องทาง
ในการน าเสนอบริการ ( Channels ) 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกญุแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

  5. ดา้นบุคคล  ( People ) หรือพนกังาน ( Employee ) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การ
ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

   6.  ด้านการสร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ ( Physical Evidence and 
Presentation)  เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้น
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การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว 
และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2551:2) ไดก้ล่าวถึงนิยามค าวา่ “ส่วนประสมทางการตลาด” วา่เป็นส่วน
ประสมของตวัแปรทางการตลาดท่ีบริษทัควบคุมไดแ้ละเป็นส่ิงท่ีบริษทัใชเ้พื่อให้บรรลุยอดขายใน
ตลาดเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ กล่าวคือผูท้  าการตลาดตอ้งควบคุมส่วนประสมทางการตลาดโดย
ก าหนดสัดส่วนขององคป์ระกอบแต่ละอยา่งเหมาะสมเพื่อใหบ้ริษทัสามารถด าเนินธุรกิจของตนให้
บงัเกิดประสิทธิผลสูงสุด ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จจะติดตามความเคล่ือนไหวและความเป็นไป
ของสภาพแวดลอ้มและปรับเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดโดยจดัสรรงบประมาณทางการตลาด
ส าหรับองคป์ระกอบแต่ละตวัใหเ้หมาะสมท่ีสุดเพื่อใหบ้ริษทัไดรั้บประโยชน์สูงสุดอยูต่ลอดเวลาซ่ึง
ประโยชน์ดงักล่าวอาจอยูใ่นรูปยอดขาย ก าไร หรือการบรรลุเป้าหมายของบริษทั 
                      สุดาพร กุณฑลบุตร (2552:132) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบการ
ด าเนินงานทางการตลาด ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) ถือเป็นเคร่ืองมือ หรือปัจจยัทาง
การตลาดท่ีผูป้ระกอบการและนกัการตลาดใชค้วบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ใหก้ลุ่ม
เป้าหมายเกิดความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึน 
                     ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548: 29-33) ไดก้ล่าวว่า องคป์ระกอบท่ีส าคญัอยา่งยิง่ในกล
ยุทธ์การตลาดก็คือส่วนประสมการตลาดกระบวน การในการก าหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนั้น 
จะเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละธุรกิจและผลิตภณัฑ์ ส่วนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีข้ึนตอนท่ีไม่
แตกต่างกนัเท่าใดนัก ในแต่ละธุรกิจบริการ แต่ถา้พบว่าส่ิงท่ีปรากฏข้ึนแตกต่างจากบริการอ่ืนนั้น 
แสดงวา่เกิดข้ึนจากการใชส่้วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจซ้ือ 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ไดมี้ผูก้ล่าวถึงแนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ

หลายท่าน ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก

การท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีทาให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงท่ีกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ ผูซ้ื้อ 
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ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อซ่ึงจะนาไปสู่การตอบสนอง หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
(Kotler & Keller, 2009:174) 

จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาให้
เกิดการตอบสนอง (response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกสั้น ๆ ว่า S-R theory ทฤษฏีท่ีว่าน้ีไดม้าจาก
ผลของการสังเกตและทดลองของนักจิตวิทยาหลายท่าน เช่น Pavlov, John, Watson, Clark Hull, 
Edward Tolmen เป็นตน้ อธิบายโมเดล S-R theory ไดด้งัภาพ  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา. จาก กลยทุธ์การตลาดการบริหารการตลาดและกรณีตวัอยา่ง, (หนา้ 83), โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์
, 2543, กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 



14 

 

จากภาพ 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภค โดยมีลายละเอียดของทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R theory ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก (outside stimulus) ในทางการตลาดเราจะใชส่ิ้งกระตุน้จากภายนอก เพราะ
เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ซ่ึงส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบไปดว้ย 2 ส่วนคือ ส่ิง
กระตุน้ทางการตลาด (marketing stimulus) ไดแ้ก่ ส่ิงท่ีเราเรียกว่าส่วนผสมทางการตลาดหรือ 4 P’s 
อนัไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัน าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดนั้นเอง ส่ิงแวดลอ้ม 
อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก ควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ี
สังคม การเมือง กฎหมายและวฒันธรรม 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องด า (black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อประกอบดว้ย 

ลักษณะของผูซ้ื้อ (buyer’s characteristics) ได้แก่ ปัจจัยด้านวฒันธรรม ปัจจัยด้าน
สงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (buyer’s decision process) ประกอบด้วย
ขั้นตอนคือ 1) การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา)  2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4)  
การตดัสินใจซ้ือ 5)พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

การตอบสนองของผู ้ซ้ือ หรือการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค หรือผู ้ซ้ือ (buyer’s 
purchase decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นต่างๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภัณฑ์ (product 
choice) การเลือกตราสินคา้ (brand choice) การเลือกผูข้าย (dealer choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ 
(purchase timing) การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) 

ปัจจยัภายนอก (สังคมและวฒันธรรม) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (external 
factors (social and cultural) influencing consumer behavior) เป็นการศึกษาถึงปัจจยัดา้นสังคมและ
วฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) วฒันธรรม (cultural) เป็นผลรวมท่ีเกิดจาก
การเรียนรู้ระหว่างความเช่ือถือ (beliefs) ค่านิยม (values) และประเพณี (customs) ซ่ึงจะควบคุม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสมาชิกในสงัคมใดสังคมหน่ึง (Schiffman, & Kanuk, 2000: G-4) วฒันธรรม
แบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน (วฒันธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นลกัษณะหรือส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน
โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น



15 

 

สังคมใดสังคมหน่ึง (Zeithaml, Parasuraman & Berry, 1990:103) หรือเป็นลักษณะพื้นฐานของ
บุคคลในสงัคม ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรม 

วัฒนธรรมย่อย (subculture)  เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มภายในสังคม ซ่ึงมี
ลักษณะเฉพาะแตกต่างกัน (Schiffman & Kanuk, 2000, p.G-13) หรือหมายถึง กลุ่มย่อยของ
วฒันธรรม ซ่ึงมีรูปแบบทางพฤติกรรมท่ีมีความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืนภายในวฒันธรรมเดียวกัน 
(Zeithaml, et al., 1990:103) ในแต่ละวฒันธรรมพื้นฐานจะประกอบด้วยวฒันธรรมกลุ่มย่อยท่ีมี
เอกลกัษณ์เฉพาะส าหรับสมาชิกในกลุ่มนั้น ๆ วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และ
ลกัษณะพื้นฐานของมนุษยป์ระกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ (nationality groups) กลุ่มศาสนา (religious 
groups) กลุ่มสีผิว (racial) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (geographical areas) กลุ่มอาชีพ (occupational) กลุ่ม
ยอ่ยดา้นอาย ุ(age) กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (sex) 

ชั้นของสังคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ี
แตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนั และสมาชิกท่ีอยู่ในสังคมท่ี
แตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั (Schiffman & Kanuk, 2000, p. G-11) หรือหมายถึง 

การแบ่งหรือหมายถึงการจดัล าดบัภายในสังคมซ่ึงถือเป็นเกณฑก์ารศึกษา อาชีพ และ
รูปแบบ ตลอดจนลักษณะท่ีอยู่อาศัย (Zeithaml, et al., 1990, p. 104) การแบ่งชนชั้นของสังคม
โดยทัว่ไปจะถือเกณฑ์รายได้ ทรัพยสิ์น หรือพื้นท่ีอยู่อาศยั ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจัยหน่ึงท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคculture) แลว้วฒันธรรมย่อย (subculture) และชนชั้นของ
สังคม (social class) 

2. ปัจจยัทางสังคม (social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพล
ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ื้อ 

กลุ่มอ้างอิง (reference groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุ่มบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคลอ่ืน ๆ (Zeithaml, et al., 1990, p. 105) หรือเป็นกลุ่มท่ีบุคคล
เขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยม
ของบุคคล กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 

กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น หรือผูร่้วมงาน 
ซ่ึงไดมี้การพบปะกนัอยา่งต่อเน่ืองแบบไม่เป็นทางการ 

กลุ่มทุติยภูมิ (secondary groups) ได้แก่กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม ศาสนา เพื่อร่วม
อาชีพ และร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสงัคมท่ีมกัจะติดต่อกนัเป็นแบทางการแต่มีความต่อเน่ือง
นอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
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ครอบครัว (family) ครอบครัวประกอบดว้ย บิดามารดา (parents) และพี่นอ้ง (siblings) 
ครอบครัวถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลซ่ึง
ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

บทบาทและสถานะภาพของบุคคล (roles and statuses) สถานภาพ หมายถึงฐานะ 
ต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสงัคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหนา้ท่ีท่ีสงัคม
ก าหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนยอ่มมีสถานภาพไดห้ลายอยา่ง 
มากบา้งนอ้ยบา้ง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมลตรี เป็นนกัการเมือง ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิง
ท่ีสมาชิกในสังคมหน่ึง ๆ ก าหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานส าหรับกระจายอ านาจหนา้ท่ี ความรับผดิชอบ 
และสิทธิต่างๆ ใหแ้ก่สมาชิก 

4. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (personal factors influencing 
consumer behavior) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคน
ทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ค่านิยม หรือ
คุณค่า และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดงัน้ี 

อาย ุ(age) พฤติกรรมการตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มแปรเปล่ียนไปตามระยะเวลา
ท่ียงัมีชีวิตอยู ่

วฏัจักรชีวิตครอบครัว (family life cycle (FLC)) หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว
นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัวแต่ละช่วงจกัรชีวิต ครอบครัว
ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป 

อาชีพ (occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการท่ีท าให้ต้อง
บริโภคผลิตภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ 

โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) หรือรายได้ (income) รายได้ส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือไดแ้ก่รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูก
หกัภาษีแลว้ (disposable income) หลงัจากถูกหกัภาษี ผูบ้ริโภคจะน าเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออม
ไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือผลิตภณัฑอ์นัจ าเป็นแก่การครองชีพเรียกวา่ disposable income และรายได้
ส่วนน้ีน่ีเองท่ีผูบ้ริโภคจะน าเอาไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่ มเฟือย 

การศึกษา (education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

ค่านิยมหรือคุณค่า (value) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyles) ค่านิยม หรือคุณค่า 
(value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyles) หมายถึง
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รูปแบบการด าเนินชีวิตในโลกมนุษยโ์ดยแสดงออกในรูปของ กิจกรรม (activities) ความสนใจ 
(interests) ความคิดเห็น (opinion) หรือ AIO demographics 

ปัจจยัภายใน (ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา)   ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (internal 
factors (psychological) influencing consumer behavior) ประกอบดว้ย 

1. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (psychological factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็น
ปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย การจูงใจ (motivation) 
การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ (learning) ความเช่ือและทศันคติ (beliefs and attitudes) บุคลิกภาพ 
(personality) แนวความคิดของตนเอง (self concept) 

การจูงใจ (motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในบุคคล ซ่ึงผลักดันให้เกิดพฤติกรรม
เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น 
วฒันธรรม ชั้นทางสังคม เป็นตน้ พฤติกรรมของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ (motive) หมายถึง 
ความตอ้งการท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนในตวัมนุษยถื์อว่าเป็นความตอ้งการของมนุษยอ์นั
ประกอบดว้ย ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยาต่างๆ ความตอ้งการ
เหล่าน้ีท าให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง Abraham Maslow 
นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฏีล าดบัความตอ้งการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs) ไดจ้ดั
ประเภทความตอ้งการ ตามความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั จากต ่าไปสูง ดงัภาพ 2.2 

 
ภาพ 2.2 ความตอ้งการตามความส าคญัแบ่งออกเป็น 5 ระดบัจากต ่าไปสูง (Maslow’s Hierarchy of 
Needs)  Note. from Motivation and Personality ( 2nded.), (p. 125), by Maslow, A.H., 1970, New 
Jersey : Pearson Prentice Hall. 
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การรับรู้ (perception) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลมีการรับรู้ (receive) จดัระเบียบ (organize) 
หรือการก าหนด (assign) ความหมายของส่ิงกระตุน้ โดยอาศยัสัมผสัทั้งหา้ (Zeithaml et al., 1990, p. 
93) หรือเป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือกสรร (select) ระเบียบ (organize) และตีความ (interpret) 
เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ (stimulus) เพื่อใหเ้กิดความหมายท่ีสอดคลอ้งกนั (Schiffman & Kanuk, 2000: G-
9) หรือหมายถึง กระบวนการเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่การรับรู้เป็น
กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจ โดยอาศยั
ประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง 

การรับรู้ คือ กระบวนการเปิดรับตีความ และท าความเขา้ใจส่ิงต่างๆ รอบตัวของ
ผูบ้ริโภค ดว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 ประกอบดว้ย การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การมองเห็น การล้ิมรส และ
การสัมผสั ในการท าความเข้าใจในการรับรู้ของผูบ้ริโภค นักการตลาดพบว่า ผูบ้ริโภคจะมี
กระบวนการเลือกท่ีจะรับรู้ (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2546: 65) แบ่งได ้3 ระดบั คือ 

1. การเลือกสนใจ (selective attention) กล่าวคือผูบ้ริโภคจะเลือกรับรู้ ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
นั้น ๆ ใหค้วามสนใจ 

2. การเลือกตีความ (selective distortion) การบิดเบือนขอ้มูลตามส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแต่ละ
บุคคลเช่ือ หรือมีประสบการณ์ 

3. การเลือกจดจ า (selective retention) กล่าวคือ โดยปกติผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมท่ี
เลือกจดจ าในส่ิงท่ีสนบัสนุนความเช่ือหรือทศันคติท่ีไดเ้คยรับรู้มาในอดีต 

การเรียนรู้ (learning) การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ท่ีผา่น
มาของแต่ละคน ไม่รวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเกิดมาจากการตอบสนองโดยสญัชาตญาณ 
ในการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัการเรียนรู้นั้น ไดมี้ทฤษฎีเก่ียวกบัการเรียนรู้ช่ือว่า ทฤษฎีการเรียนรู้ 
(learning theory) ท่ีเช่ือว่าการเรียนรู้ของมนุษย์กอดข้ึนจากท่ีมนุษย์ได้รับส่ิงกระตันและการ
ตอบสนองจากส่ิงกระตุน้นั้น ๆ และเม่ือมีการกระตุน้และการตอบสนองอย่างเป็นระบบ จะท าให้
มนุษยเ์กิดการเรียนรู้ โดยอาศยัส่ิงกระตุน้นั้น ๆ โดยทฤษฎีดงักล่าวยงัไดอ้ธิบายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเรียนรู้ของมนุษยไ์ดเ้ป็น 4 ปัจจยั (Schiffman, and Kanuk, 2000 :161-162) คือ 

 แรงกระตุน้ (motivation) ส่ิงท่ีจะมากระตุน้ใหม้นุษยเ์กิดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่ง
หน่ึง 

 สัญญาณ (cues) ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึน เพื่อใชท้ดแทนแรงกระตุน้ 
 การตอบสนอง (responses) ปฏิกิริยาหรือการกระท าของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนจากการ

ไดรั้บแรงกระตุน้ 
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 ส่ิงสนนัสนุน (re-inforcement) รางวลัหรือการลงโทษท่ีมนุษยจ์ะไดรั้บจากการ
กระท า หรือไม่ท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

ความเช่ือและทัศนคติ (beliefs and attitudes) Shiffman และ Kanuk (2000, p. 200) 
กล่าวว่า ทศันคติ (attitude) หมายถึงความโนม้เอียงท่ีบุคคลเรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมให้สอดคลอ้ง
กบัลกัษณะท่ีพึงพอหรือไม่พึงพอใจท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด โดยทศันคติของบุคคลจะสะทอ้นมุมมองท่ี
เขามีต่อสภาพแวดลอ้ม ขณะเดียวกนัทศันคติก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการแสดงออกของ
บุคคล ทศันคติของบุคคลจะมีลกัษณะดงัน้ี ทศันคติความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็น
เร่ืองท่ีสะสมอยู่ในความคิดของบุคคล ทศันคติจะค่อนขา้งคงท่ีและไม่เปล่ียนแปลงง่าย ๆ และ
ทศันคติเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ ดงันั้นการรับรู้ขอ้มูลเพิ่มหรือการปรับตวัของสถานการณ์อาจท า
ใหท้ศันคติเปล่ียนไป 

เราสามารถแบ่งทศันคติออกเป็น ทศันคติเชิงบวก (positive attitude) และทศันคติเชิง
ลบ (negative attitude) ซ่ึงทศันคติเชิงบวกจะก่อใหเ้กิดผลในในการปฏิบติัในเชิงบวก และทศันคติ
ในเชิงลบจะก่อในทางปฏิบติัในเชิงลบ 

บุคลิกภาพ (personality) เป็นการรวมคุณสมบติัต่างๆ ของบุคคลเขา้ดว้ยกนัเพื่อท าให้
บุคคลมีความ “เด่นพิเศษ” เฉพาะและสามารถควบคุมการก่อปฏิกิริยาตอบของบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกและยงัควบคุมความสมัพนัธ์ของบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอกดงักล่าวดว้ย บุคลิกภาพเป็น 
“ส่วนผสม” ส่วนหน่ึงท่ีผกูพนัธ์กบัส่วนผสมอ่ืน เช่น ทศันคติ การจูงใจและการรับรู้ เป็นตน้ 
บุคลิกภาพเป็น “มวลรวม” ของบุคคลเป็นระบบท่ีคอยบริหารหรือครอบง าพฤติกรรมมากกวา่ท่ีจะ

เป็นตวัพฤติกรรมเสียเอง (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549: 141) 
ฟรอยด ์กล่าววา่ บุคลิกภาพของบุคคลประกอบดว้ยระบบต่างๆ 3 ระบบคือ id ego และ 

superego ทั้ง 3 ระบบมีความสมัพนัธ์กนัและปฏิบติัตอบต่อกนั ดงัภาพ 2.6 

 

 

 

 

ภาพ 2.3 ความสมัพนัธ์ระหวา่ง id ego และ superego 
Note. from Consumer behavior (7th ed.), (p. 98), by Schiffman & Kanuk, 2000, New Jersey : 
Prentice Hall. 
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จากภาพ 2.6 จะเห็นไดว้่า id เป็น “คลงั” เป็นแรงผลกัดนัท่ีเกิดข้ึนโดยปัจจุบนัทนัด่วน
และ “ป่าเถ่ือน” ความตอ้งการทางกาย บุคคลตอ้งแสดงหาการตอบสนองโดยฉับพลนัทนัทีโดยไม่
สนใจวิถีทางการตอบสนองความพอใจ ego เป็นการควบคุมโดยท่ีบุคคลมีจิตส านึกคือ รู้ตวั ท าหนา้ท่ี
เป็นหน่วยตรวจสอบภายใน (internal monitor) พยายามสร้างความสมดุลระหวา่งความตอ้งการอยา่ง
ปัจจุบนัทนัด่วน ของ Id กบัขอ้จ ากดัทางวฒันธรรมสังคมของ superego ส่วน superego นั้น มองได้
ว่าเป็นการแสดงออกภายในใหเ้ห็นถึงวิธีการปฎิบติัตนตามศีลธรรมและจรรยาบรรณท่ีมีอยูใ่นสงัคม 
บทบาทของ superego ก็คือดูว่าบุคคลตอบสนองความตอ้งการของเขาในลกัษณะ “ท่ีสังคมยอมรับ” 
ดงันั้น superego จึงท าหนา้ท่ีเป็น “เบรคหรือหา้มลอ้” โดยจ ากดัและยบัย ั้งพลงัท่ีเกิดข้ึนโดยฉบัพลนั
ทนัทีของ Id ดว้ย 

บุคลิกภาพ (personality) หมายถึง คุณลกัษณะดา้นจิตวิทยาภายในและลกัษณะภายนอก
ของบุคคลท่ีก าหนด และสะทอ้นถึงวิธีการท่ีบุคคลตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม ซ่ึงบุคคลอ่ืนจะรับรู้
และตอบโตไ้ด ้โดยบุคลิกภาพมีลกัษณะท่ีส าคญั (Schiffman & Kanuk, 2000 :95) ดงัน้ีบุคลิกภาพ
สะทอ้นถึงความแตกต่างของบุคคล เน่ืองจากลกัษณะดา้นจิตใจของเขาเป็นตวัก าหนดบุคลิกภาพท่ี
เขาแสดงออกมา ดงันั้นความแตกต่างของบุคลิกภาพจึงสามารถสะทอ้นความแตกต่างภายใจจิตใจ
ของบุคคลได้ บุคลิกภาพจะค่อนข้างมั่นคง เน่ืองจากบุคลิกภาพเป็นการ หล่อหลอมมาจาก
สภาพแวดล้อม และสภาพภายในจิตใจของบุคคลท่ีใช้เวลาสั่งสมและเพาะบ่มอยู่นาน ถึงแม้
บุคลิกภาพจะมีความมัน่คง แต่บุคลิกภาพสามารถเปล่ียนแปลงไดเ้ม่ือบุคคลเปล่ียนสถานภาพ ไดรั้บ
ผลกระทบจากส่ิงแวดลอ้มท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ในการเปล่ียนแปลงบุคลิกภาพ ให้เหมาะสมกบั
สถานภาพของบุคคลและสถานการณ์ 

แนวคิดของตนเอง (self concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเป็นส่ิง
ประทบัใจของบุคคล ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้น (Schiffman & Kanuk, 2000: 95) แต่ละ
บุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรือแนวคิดของตนซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งได้เป็นล าดับชั้ นต่างๆ ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี (Kotler & Armstrong, 2010:153-157) 

1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความตอ้งการ (need recognition) การเล็งเห็น
ปัญหาและตระหนกัถึงความตอ้งการนั้นเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจากการท่ี
บุคคลรู้สึกถึงความแตดต่างของส่ิงท่ีปรารถนาจะให้เกิดข้ึนกบัสภาพท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึง และ
ผูบ้ริโภคเห็นวา่ความแตกต่างดงักล่าวมีความส าคญัมากท่ีจะตอ้งแกไ้ข 

2. การเสนาะแสวงหาข่าวสาร (information search) การแสวงหาข่าวสารของผูบ้ริโภค 
มกัเร่ิมตน้จากการหาข่าวสารภายในก่อนโดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่าตนมีความรู้หรือความทรงจ า
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เก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ มากพอหรือไม่ท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ ถา้ข่าวสารในความทรงจ าไม่พอก็จะท า
การเสาะหาจากแหล่งภายนอกต่อไป 

3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ (pre-purchase alternative evaluation) เพื่อประเมิน
ทางเลือกเพื่อตดัสินใจใชบ้ริการโดยใชเ้กณฑใ์นการประเมิน (evaluative criteria) ต่างๆ 

4. การซ้ือ (purchasing) การซ้ือสินคา้มกัจะเกิดในร้านคา้ปลีก หรือช่องการการจ าหน่าย
อ่ืน ๆ ข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์างประเภท การจ าหน่ายตอ้งอาศยัพนกังาน
ขายท่ีมีความรู้และความช านาญสูงในการแนะน าสินคา้ประกอบ 

5. การบริโภคสินคา้และการประเมินผลหลงัซ้ือ ความพอใจในการบริโภคสินคา้ และ
การประเมินผลการใชสิ้นคา้ เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญักนัอยา่งใกลชิ้ดถา้การบริโภคสินคา้ใหผ้ลตามท่ีผู ้
ซ้ือคาดหวงั ผูซ้ื้อกจ็ะมีความพอใจในการซ้ือและบริการสินคา้นั้น ๆ แต่ถา้ความไม่พอใจเกิดข้ึน หรือ
พิจารณาเห็นวา่ตรายีห่อ้อ่ืนสามารถสนองความพอใจของลูกคา้ไดดี้กวา่ การซ้ือซ ้ากอ็าจไม่เกิดข้ึน 
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งได้เป็นล าดับชั้ นต่างๆ ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี (Kotler and Armstrong, 2010:153-157) 

1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความตอ้งการ (need recognition) การเล็งเห็น
ปัญหาและตระหนกัถึงความตอ้งการนั้นเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจากการท่ี
บุคคลรู้สึกถึงความแตดต่างของส่ิงท่ีปรารถนาจะให้เกิดข้ึนกบัสภาพท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึง และ
ผูบ้ริโภคเห็นวา่ความแตกต่างดงักล่าวมีความส าคญัมากท่ีจะตอ้งแกไ้ข งานท่ีส าคญัของนกัการตลาด
ในขั้นกระตุ้นความต้องการน้ีมี 2 ประการคือ (1) นักการตลาดต้องเข้าใจส่ิงกระตุ้นเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ตวัอย่าง นักการตลาดตอ้งระลึกว่ารถยนต์สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการดา้นความสะดวกในการเดินทาง รถยนตส์ามารถให้ความพอใจในดา้นสถานภาพใน
สังคม ท าให้เกิดความต่ืนเตน้จากขอบเขตท่ีรถยนตส์ามารถสนองส่ิงกระตุน้ไดห้ลายอยา่ง ซ่ึงท าให้
บุคคลเกิดความตอ้งการอยากเป็นเจา้ของรถยนต์อย่างแทจ้ริง (2) แนวความคิดการกระตุน้ความ
ต้องการจะช่วยให้นักการตลาดระลึกว่าระดับความต้องการส าหรับผลิตภัณฑ์จะเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา นกัการตลาดตอ้งสามารถจดัเหตุการณ์ต่างๆดา้นจงัหวะเวลาเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

2. การเสนาะแสวงหาข่าวสาร (information search) การแสวงหาข่าวสารของผูบ้ริโภค 
มกัเร่ิมตน้จากการหาข่าวสารภายในก่อนโดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่าตนมีความรู้หรือความทรงจ า
เก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ มากพอหรือไม่ท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ ถา้ข่าวสารในความทรงจ าไม่พอก็จะท า
การเสาะหาจากแหล่งภายนอกต่อไป ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ีสามารถสนอง
ความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กิดความพอใจทนัที เช่น บุคคลท่ีเกิด
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ความหิว มองเห็นร้านอาหารและเขา้ไปซ้ืออาหารบริโภคทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการจะถูก
จดจ าไวเ้พื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะ
ท าให้เกิดการปฏิบัติในภาวะอย่างหน่ึงคือ ความตั้ งใจให้ได้รับการสนองความตอ้งการ เขาจะ
พยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ตวัอยา่ง ถา้นาย ก มีความตอ้งการ
กลอ้งถ่ายรูป เขาจะพยายามคน้หาขอ้มูลจากการโฆษณาหรือจากค าแนะน าของเพื่อน ปริมาณขอ้มูล
ท่ีคน้หาข้ึนกบัว่าบุคคลเผชิญกบัการแกปั้ญหามากหรือนอ้ย ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการถือเป็นขอ้มูล
เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งให ้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา 
และอิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 

 แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั ฯลฯ 
 แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทน

การคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ ฯลฯ 
 แหล่งชุมชน (public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
 แหล่งประสบการณ์ (experimental sources) 
 แหล่งทดลอง (experimental sources) ไดแ้ก่หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์

หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
ฯลฯ 

3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ (pre-purchase alternative evaluation) เพื่อประเมิน
ทางเลือกเพื่อตดัสินใจใชบ้ริการโดยใชเ้กณฑใ์นการประเมิน (evaluative criteria) ต่างๆ หลงัจากท่ี
ไดร้วบรวมขอ้มูลมาแลว้ผูบ้ริโภคจึงพิจารณาตดัสินใจเลือก เกณฑ์ในการประเมินนั้นแตกต่างกนั
ตามประเภท จ านวน และความส าคญั ประเภทของเกณฑก์ารประเมินมีทั้งราคา ลกัษณะ และปัจจยั
อ่ืน ๆ เช่น สไตล ์รสนิยม เกียรติ และภาพพจน์ของยี่ห้อ รวมทั้งความรู้สึกท่ีมีต่อยี่ห้อและอารมณ์
ของผูบ้ริโภค” ซ่ึงเกณฑใ์นการประเมินผลไดรั้บอิทธิพลมาจากบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค อิทธิพลจาก
กลุ่มอา้งอิง รวมทั้งรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค 

4. การซ้ือ (purchasing) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือหลงัจากมีการประเมินทางเลือกหลงั
แลว้ ซ่ึงการเลือกร้านคา้ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ประเภทของสินคา้ ราคา บริการ และส่ิงแวดลอ้ม อ่ืน ๆ 
ซ่ึงความตอ้งการเหล่าน้ีจะแตกต่างกนัไปตามลกัษณะนิสัยของผูบ้ริโภค ร้านท่ีเลือกซ้ือ เช่ือว่ามี
อิทธิพลเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มหน่ึง ผูค้า้ปลีกจึงพยายามให้สินคา้เป็นท่ี
ดึงดูดใจและพอใจของผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือไดเ้ร็วท่ีสุด 
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การซ้ือสินคา้มกัจะเกิดในร้านคา้ปลีก หรือช่องการการจ าหน่ายอ่ืน ๆ ข้ึนอยู่กบัความ
เหมาะสมของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์างประเภท การจ าหน่ายตอ้งอาศยัพนกังานขายท่ีมีความรู้ และ
ความช านาญสูงในการแนะน าสินคา้ประกอบ 

5. การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (post purchase evaluation) ความพอใจในการ
บริโภคสินคา้ และการประเมินผลการใชสิ้นคา้ เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญักนัอยา่งใกลชิ้ด ภายหลงัจากท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินผลวา่การตดัสินใจนั้นเป็นท่ีน่าพึงพอใจหรือไม่ อนัจะ
น าไปสู่การตดัสินใจในคร้ังต่อไป ถา้การบริโภคสินคา้ให้ผลตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัผูบ้ริโภคเกิดความ
พึงพอใจก็มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นต่อไปในอนาคต แต่ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ หรือ
พิจารณาเห็นวา่ตรายีห่อ้อ่ืนสามารถสนองความพอใจของลูกคา้ไดดี้กวา่ กจ็ะไม่ซ้ือสินคา้นั้นอีก และ
การซ้ือซ ้ากอ็าจไม่เกิดข้ึน สามารถแสดงไดด้งัรูปท่ี 2.7 ดงัน้ี 

 
ภาพ 2.4 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค   
Note. from Principles of Marketing (13 thed.), (p. 153), by Kotler, P. & Armstrong, G., 2010,  
New Jersey : Pearson Prentice Hall. 
 
 

2.4 ทฤษฏีพืน้ฐาน 
 

2.4.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัคลนิิกทนัตกรรม 
2.4.1.1 คลินิก 
คลินิก หมายถึง สถานรักษาพยาบาลของเอกชน มกัไม่รับผูป่้วยใหพ้กั

รักษาตวัประจาหรืออาจหมายถึง แผนกของโรงพยาบาลท่ีรักษาโรคเฉพาะทาง (กองทนัต
สาธารณสุข กรมอนามยั, 2551) 

2.4.1.2 ทนัตสุขภาพและทนัตกรรมป้องกนั 
สุขภาพหรืออนามยั (health) ตามคาจากดัความของอนามยัโลก ในปี ค.ศ.

1947 หมายถึง ภาวะความสมบรูณ์ของร่างกาย จิตใจ และความเป็นอยูใ่นสังคมท่ีดีมิใช่มีความหมาย
เพียงการปราศจาก โรคหรือความพิการเท่านั้น 



24 

 

สุขภาพหรืออนามยัเป็นสภาพท่ีเป็นสุขหรือความสุขสบายปราศจากโรค 
ซ่ึงสภาพดงักล่าวมีความส าคญัมากต่อชีวิตโดยทัว่ไปของคนเราทุกคนท่ีสมควรจะมีชีวิตอยูอ่ยา่งเป็น
สุข คือ มีร่างกายท่ีแขง็แรง สมส่วน มีจิตใจและอารมณ์ท่ีดี ซ่ึงจะไม่ก่อทุกขใ์หแ้ก่ตนเอง และผูอ่ื้น มี
สมองท่ีทีคุณภาพ สามารถเรียนรู้ รับรู้ และสามารถคิดอยา่งมีเหตุผล 

สุขภาพของช่องปากนบัว่ามีส่วนสัมพนัธ์กบัสุขภาพหรืออนามยัทัว่ๆไป
ของร่างกาย เพราะช่องปากเป็นอวยัวะส่วนหน่ึงท่ีส าคญัของร่างกาย ทาหน้าท่ีเป็นด่านแรกของ
ระบบการยอ่ยอาหาร เป็นทางใหอ้าหารผา่นเขา้สู่ร่างกายและมีกลไกท่ีจะทาใหอ้าหารมีขนาดเลก็ลง 
กลืนไดส้ะดวกและยอ่ยง่ายข้ึน ช่วยใหร่้างกายสามารถนาอาหารท่ีรับประทานไปใชเ้สริมสร้างความ
เจริญและแข็งแรงของร่างกายไดเ้ต็มท่ี ขณะเดียวกนัก็มีหน้าท่ีสัมพนัธ์กบัระบบอ่ืนๆท่ีส าคญัของ
ร่างกายดว้ย เช่น ระบบการหายใจ เป็นตน้ นอกจากน้ีนั้นแลว้อวยัวะช่องปากมกัจะเป็นท่ีๆปรากฏ
อาการของโรคทางระบบทั่วไปของร่างกาย หรือโรคของอวัยวะช่องปากบางอย่างก็เป็น
องค์ประกอบท่ีทาให้เกิดโรคทางระบบอ่ืนๆของร่างกายไดฉ้ะนั้นอวยัวะช่องปากจึงเสมือนเป็น 
“ประตูสุขภาพ” ของร่างกาย การเอาใจใส่ดูแลสุขภาพช่องปากจึงมีความส าคญัต่อการรักษาสุขภาพ
ทัว่ไปของมนุษยเ์ราดว้ย 

ค าวา่ ทนัตกรรมสุขภาพ หรือสุขภาพช่องปาก (oral health) ในความหมาย
ท่ีให้โดยคณะกรรมการผูเ้ช่ียวชาญขององคก์ารอนามยัโลก เม่ือปี ค.ศ. 1965 หมายถึงประสิทธิภาพ
ของการทางานของส่วนต่างๆไม่เฉพาะฟัน และอวยัวะรอบๆฟันเท่านั้น แต่ยงัหมายถึงส่วนต่างๆ
ของช่องปากและท่ีเก่ียวกบัการบดเค้ียวอาหารและระบบขากรรไกรและใบหนา้ดว้ย 

ค าว่า ทนัตกรรมป้องกนั (preventive dentistry) ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายของ
ค ามากมาย อาทิ คณะกรรมการส ารวจหลักสูตรของคณะทันตแพทย์ศาสตร์ต่างๆในประเทศ
สหรัฐอเมริกา กล่าวว่า การป้องกนัในทางทนัตกรรมหมายถึง ความพยายามใดๆซ่ึงก่อให้เกิดการ
ด าเนินชีวิตของมนุษยอ์ยา่งปกติและป้องกนัไม่ใหเ้กิดโรคของช่องปากและอวยัวะใกลเ้คียง อลัเฟรด 
ซีโฟน (alfred) กล่าวว่าทนัตกรรมป้องกนัเป็นวิธีต่างๆท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดหรือคงสภาวะ
สุขภาพช่องปากท่ีดีไดโ้ดยป้องกนั หรือกาจดัสาเหตุการเกิดโรคมากกว่าการบาบดัรักษาท่ีติดตามมา
ของโรค ตวัอย่างเช่น การให้การศึกษาเก่ียวกับการโภชนาการหรืออ่ืนๆซ่ึงจะทาให้เกิดหรือคง
สภาวะสุขภาพช่องปากท่ีดีได ้

กล่าวโดยสรุป ทนัตกรรมป้องกนัหมายถึงวิธีการหรือมาตรการใดๆท่ีจะ
ก าจดัสาเหตุการเกิดโรคหรือความผดิปกติใดๆ ในช่องปากโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อด ารงไวซ่ึ้งสุขภาพ
ท่ีดีของช่องปาก 
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2.4.1.3 วสัดุทางทนัตกรรม 
ฟันของมนุษยเ์รามีดว้ยกนั 2 ชุด คือ ฟันนา้นม และฟันแท ้เม่ือฟันนา้นม

หลุดออกไปก็จะมีฟันแทข้ึ้นมาแทนท่ี แต่หลงัจากฟันแทแ้ลว้ หากฟันของเราเกิดปัญหาข้ึน ไม่ว่าจะ
เป็นฟันผุ อุบัติเหตุหรือการเส่ือมสภาพไปตามอายุ ก็จะไม่สามารถงอกข้ึนมาใหม่ได้อีก ไม่
เหมือนกบัสัตวบ์างประเภท เช่น ฉลาม ท่ีสามารถมีฟันใหม่งอกข้ึนทดแทนไดต้ลอดเวลา ดงันั้นเรา
จึงตอ้งมีการนาวสัดุ หรืออุปกรณ์การแพทยเ์ขา้มาช่วยในการรักษา เสริมสร้างหรือทดแทนส่วนท่ี
เสียหาย หรือสูญเสียไป ตวัอยา่งของวสัดุการแพทยใ์นงานทางดา้นน้ี ไดแ้ก่ ฟันปลอม ครอบฟัน ราก
ฟันเทียม วสัดุอุดฟัน วสัดุเคลือบหลุมร่องฟัน และลวดดดัฟัน ซ่ึงวสัดุท่ีสามารถนามาใชง้านทางทนั
ตกรรม มีทั้งเซรามิก โลหะ พอลิเมอร์ และคอมโพสิต แต่โดยท่ีหนา้ท่ีของฟันคือการบดเค้ียวอาหาร
ต่างๆ ดงันั้นวสัดุท่ีสามารถนามาใชง้านได ้จึงตอ้งมีความแขง็แรงสูง และทนทานต่อสารเคมีและการ
สึกหรอไดดี้ตวัอย่างของวสัดุทางทนัตกรรมท่ีพบเห็นกนัทัว่ไปไดแ้ก่ โลหะมีค่าต่างๆเช่น ทองคา 
เงิน แพลทินมั นอกจากน้ีกย็งัมีอะมลักมั ซ่ึงเป็นโลหะผสมระหวา่งเงิน ปรอท ทองแดง สังกะสี และ
ดีบุก ส าหรับใชเ้ป็นวสัดุอุดฟัน ไทเทเนียมสาหรับผลิตรากฟันเซรามิกประเภทพอร์ซเลนและคอม
โพสิตเรซินสาหรับครอบฟัน พลาสติกประเภทอะคริลิกสาหรับทาฐานฟันปลอม 

2.4.1.4 ความหมายของคลินิกทนัตกรรม 
คลินิกทนัตกรรม หรือ ศูนยท์นัตกรรม ให้บริการทางทนัตกรรมท่ีน าทีม

ทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง ท่ีมุ่งเนน้ใหผ้ลการรักษาท่ีดีท่ีสุดแก่ผูเ้ขา้รับบริการรักษา นอกจาก
บุคลากรท่ีมีคุณภาพแลว้ ตอ้งใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพทั้งดา้นวสัดุและอุปกรณ์ เคร่ืองมือทางทนัตก
รรมท่ีทนัสมยั รวมทั้งการใชเ้ทคโนโลยีชั้นสูงในการให้บริการ และท่ีส าคญั คลินิกทนัตกรรมควร
ใหค้วามส าคญักบัการบริการท่ีรวดเร็ว และสมบูรณ์แบบ ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงเป้าหมายหลกัของคลินิกทนั
ตกรรมโดยการบริการหลกัๆ ของคลินิกทนัตกรรมมีดงัน้ี 

2.4.1.4.1 ทนัตกรรมแบบทัว่ไป 
ทนัตกรรมแบบทัว่ไปจะหมายถึง การตรวจสภาพช่องปากและฟัน การ

ทาความสะอาดและการรักษาสภาพเหงือกและฟัน เพื่อใหมี้สุขอนามยัท่ีดีและสามารถมีอายกุารใช้
งานไดน้านๆ ซ่ึงประกอบไปดว้ย การตรวจวินิจฉยัโรคทางทนัตกรรม ,การขดูหินปูนและขดัฟัน ,
การอุดฟัน 

2.4.1.4.2 ทนัตกรรมเพื่อความงาม 
ทนัตกรรมเพื่อความสวยงามเป็นการนาวิธีการทางทน้ตกรรมต่างๆใน

การช่วยเสริมสร้างมุ่งเน้นด้านการ พฒันาความสวยงามของฟันและรอยยิ้ม การฟอกสีฟันด้วย
เลเซอร์ การสร้างรอยยิ้มท่ีสวยงาม (Smile makeover) เป็นท่ีนิยมและยอมรับในปัจจุบนั โดยการ
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ผสมผสาน และประยกุตใ์ชท้นัตกรรมเพื่อความสวยงามประเภทต่างๆในการสร้างสรรคใ์หฟั้นของผู ้
เขา้รับบริการมีความ สวยงามไดต้ามตอ้งการ ทั้งขนาด รูปร่าง การเรียงตวั และสีของฟัน โดยนิยม
เรียกกนัวา่ฮอลีวดูสไมล ์ซ่ึงจะหมายถึง การบูรณะฟันใหมี้ความสวยงามเหมือนกบัฟันของดาราฮอล
ลีวดู 

2.4.1.4.3 ทนัตกรรมรากฟันเทียม 
การปลูกรากฟันเทียมเป็นวิธีการสมยัใหม่ในการแทนท่ีรากฟันจริงตาม

ธรรมชาติ โดยทนัตแพทยจ์ะทาการฝังรากฟันเทียมลงบนกระดูกรองรับฟัน ซ่ึงจะสร้างพื้นฐานท่ี
มัน่คงให้แก่ฟันท่ีใชท้ดแทนฟันท่ีสูญเสียไป (อาจเป็นครอบฟันสะพานฟัน หรือแผงฟันปลอมแบบ
ถอดออกได้) โดยรากฟันเทียมท่ีใช้ผลิตจากวสัดุไทท์ทาเนียมท่ีได้รับการวิจัยว่าไม่ก่อให้เกิด 
ปฏิกิริยาต่อตา้นจากร่างกายมนุษย ์หรือผลขา้งเคียงใดๆ 

2.4.1.4.4 ทนัตกรรมประดิษฐ ์
ทนัตกรรมประดิษฐ์เป็นศาสตร์แขนงหน่ึงท่ีช่วยทดแทนฟันท่ีสูญเสียไป

และแกไ้ขปัญหาฟันท่ีเปราะบางหรือแตกหัก ซ่ึงมีวิธีการต่างๆ เช่น การปลูกราก ฟันเทียมไททา
เนียม ครอบฟัน สะพานฟัน ฟันปลอมแบบถอดได้ การอุดฟันด้วยวสัดุเรซินสีเหมือนฟัน หรือ 
วสัดุอะมลั 

2.4.1.4.5 ทนัตกรรมจดัฟัน 
การจดัฟันเป็นทนัตกรรมสาขาหน่ึง ซ่ึงใหค้วามส าคญักบัการเรียงตวัของ

ฟัน เน่ืองจากฟันท่ีเรียงอยา่งไม่เป็นระเบียบนั้นสามารถส่งผลกระทบต่อรูปหนา้ ประสิทธิภาพและ
วิธีการบดเค้ียว และความสะดวกในการดูแลรักษาความสะอาดฟัน ซ่ึงปัญหาต่างๆท่ีควรเขา้รับการ
จดัฟันมีดงัน้ี ฟันเก (Over Crowding), ภาวะสับลึก (Deep overbite), ภาวะสับเปิดหรือการสับฟัน
หนา้ไม่สนิท (Open bite) , ขากรรไกรบนยืน่ (Overjet) , ขากรรไกรล่างยืน่ (Under-bite) , การสับฟัน
แบบไขว ้(Cross-biteOcclusion), ช่องวา่งระหวา่งฟัน 

2.4.1.4.6 ทนัตกรรมเดก็ 
ทนัตกรรมเด็กเป็นการใหค้วามส าคญัดา้นการดูแลฟันของเด็ก ซ่ึงรวมถึง

การให้ความรู้และวิธีการดูแลฟันเด็ก ดงันั้นทนัตกรรมเด็กจึงมีส่วนท่ีเก่ียว ขอ้งโดยตรงกบั ทนัตก
รรมป้องกัน ซ่ึงให้ความส าคญักับการดูแลฟันอย่าง ถูกวิธีและป้องกันการเกิดฟันผุ ซ่ึงการดูแล
ปกป้องฟันตั้งแต่เดก็ๆ จะช่วยใหเ้ดก็โตข้ึนมาไม่มีปัญหาเร่ืองของสุขภาพฟันในภายหลงั 

2.4.1.4.7 ทนัตกรรมป้องกนั 
ทนัตกรรมป้องกนั เป็นการดูแลรักษาฟันแทต้ามธรรมชาติให้สามารถมี

อายกุารใชง้าน ไปตลอดชีวิตนั้นเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก และการดูแลเอาใจใส่สุขภาพฟันของ



27 

 

เรา ให้แข็งแรงตลอดเวลาย่อมนั้นจะตอ้งดีกว่าการเขา้รับการรักษาหรือการหาวิธีบูรณะหรือ การ
แก้ปัญหาสุขภาพของฟันและช่องปากของเราอย่างแน่นอน ซ่ึงกุญแจส าคญัท่ีแสน จะง่ายดายท่ี
สามารถช่วยใหเ้ราสามารถหลีกเล่ียงปัญหาทั้งหมดไดน้ั้นคือ การดูแล ความสะอาดและการควบคุม
ปริมาณการก่อคราบหินปูนและแบคทีเรียในช่องปาก ซ่ึงเป็นสาเหตุใหญ่ท่ีก่อให้เกิดปัญหาโรค
เหงือกและฟัน 

2.4.1.4.8 การรักษาโรคเหงือก 
ปริทนัต์แพทยจ์ะมุ่งเน้นด้านการรักษาโรคปริทนัต์หรือท่ีเรียกว่าโรค

เหงือก ซ่ึงโดยทัว่ไปมกัจะหมายถึงโรคเหงือกอกัเสบและโรคเยื่อหุ้มฟันอกัเสบ รวมถึงการทา
ศลัยกรรมเหงือกและการปลูกถ่ายเหงือก โดยการรักษาโรคเหงือกประกอบดว้ย การเกลารากฟันและ
ขดูหินปูน ศลัยกรรมตกแต่งเหงือกเพื่อความสวยงาม ศลัยกรรมปลูกถ่ายเหงือก ศลัยกรรมเหงือกเพื่อ
เพิ่มความยาวของฟัน 

2.4.1.4.9 การรักษารากฟัน 
การรักษารากฟันเป็นทนัตกรรมแขนงหน่ึงท่ีมุ่งเนน้ดา้นการรักษารากฟัน

และเน้ือ เยื่อภายในโพรงประสาทฟัน ซ่ึงสาเหตุโดยทัว่ไปเกิดเน่ืองมาจากการติดเช้ือ บริเวณปลาย
รากฟัน หรือเกิดจากการหัก ร้าว หรือผุ ลึกลงไปจนถึงชั้นเน้ือเยื่อ ภายในโพรงประสาทฟันซ่ึงมี
เส้นประสาทและเส้นเลือดอยู่ ก่อให้เกิดอาการ ปวดและบวมท่ีบริเวณนั้น บางคร้ังอาจเกิดความ
เสียหายต่อกระดูกขากรรไกร หรือกลา้มเน้ือ รวมถึงการติดเช้ือและการอกัเสบในโพรงฟัน การรักษา
อยา่ง ถูกตอ้งและทนัท่วงทีจึงมีความส าคญัและช่วยให้ผูป่้วยยงัคงสามารถเก็บฟันซ่ี นั้นได ้โดยไม่
ตอ้งถูกถอนท้ิงไป 

 
 

2.5 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
เสาวนีย์ ลายวิ เศษกุล (2556)  ได้ศึกษาเ ร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกคลินิกทนัตกรรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ 
จงัหวดันนทบุรี โดยเก็บขอ้มูลจาก ผูใ้ช้บริการจดัฟันท่ีคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอบางใหญ่ 
จ านวน 270 คน จากคลินิกทนัตกรรม ทั้งหมด 9 แห่ง เป็นการสุ่มแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็น
แบบสอบถามท่ีมีความเท่ียงเท่ากบั 0.98 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐานโดยใช ้ไคสแควร์และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
เพียร์สัน 



28 

 

 ผลการศึกษาพบว่า 1) กลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มารับบริการท่ีคลินิกทนัตกรรม ในเขตอ าเภอ
บางใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง และตดัสินใจเลือกเพราะสถานท่ีใกลบ้า้นเดินทางสะดวก และยงั
คิดว่าจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาใชบ้ริการอีก รวมถึงมีความพึงพอใจค่อนขา้งมาก 2) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรมจดัฟันโดยดา้นท่ีมีความ
คิดเห็นน้อยท่ีสุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการจดัฟันจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปไดว้่าอนัดบั 1 อายุ 
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 16-20 ปี รองลงมาคือระดบัการศึกษา ซ่ึงมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมาก
ท่ีสุดและอันดับ 3 คือ พาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง ซ่ึงส่วนใหญ่ใช้พาหนะรถยนต์มากท่ีสุดมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่าความสมัพนัธ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ท่ี 0.05 

ผ่องพิมล พิจารณ์สรรค์ (2556) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
โรงพยาบาลศิริราชปิยมหาราชการุณย์”  โดยเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริ
ราช ปิยมหาราชการุณย ์ในแผนกผูป่้วยนอก จ านวน 286 คน ซ่ึงไดม้าโดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
แบ่งเป็นสัดส่วน (Proportional Stratified Random Sampling) จากสูตรของ Taro Yamane เคร่ืองมือ
ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ท่ีมีค่าความเช่ือมัน่สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าความสัมพนัธ์ สถิติท่ีทดสอบ ที (t-test) การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และ Pearson Correlation ณ ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ี 0.05 

ผลการศึกษาพบว่าผูใ้ชบ้ริการของ โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาการุณย ์ในดา้นขอ้มูล
ทัว่ไปผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ เป็น เพศหญิง สถานภาพ สมรส อาย ุ45 ปี ข้ึนไป มีการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย รายไดเ้ฉล่ียต่อคนต่อเดือนประมาณ 69,397.97 บาท 

การศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการของโรงพยาบาลศิริราช ปิย
มหาราชการุณยม์ากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นอาคารสถานท่ี และรองลงมาคือ ปัจจยัปัจจยัดา้นอุปถมัภ์
ร้านคา้ อนัไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของโรงพยาบาล และภาพพจน์และช่ือเสียงของโรงพยาบาล และ
ส าหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและ
นอกจากน้ีแนวโนม้ความตอ้งการของผูท่ี้เลือกใชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์
ท่ีมากท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางติดต่อและท่ีตั้งของการใหบ้ริการ รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และดา้นกระบวนการ 

กนกวรรณ พฒันกิจจารักษ ์(2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ตดัสินใจของผูม้ารับบริการทนัตกรรม ในโรงพยาบาลพยุหะคีรี จงัหวดันครสวรรค์”  โดยท าการ
ส ารวจกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูม้ารับบริการทนัตกรรมในโรงพยาบาลพยุหะคีรี จ  านวน 2,225 คน กลุ่ม
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ตวัอย่าง จ านวน 400 คน จากการสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม ท่ีมีค่า
ความเท่ียงเท่ากบั 0.96 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์โดยการทดสอบค่าไคสแควร์ และสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั 

ผลการวิจยัพบว่า (1) ผูม้ารับบริการทนัตกรรม ส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 21-40 ปี 
การศึกษาต่ากว่าปริญญาตรี อาชีพเกษตรกร/ลูกจา้ง รายไดต่้อเดือน ต่ากว่า 5,000 บาท มีสถานภาพ
สมรส เคยมารับบริการภายใน 1 ปีท่ีผา่นมา ส่วนใหญ่มารับบริการอุดฟัน สิทธิในการรักษาพยาบาล
ท่ีใชคื้อบตัรประกนัสุขภาพ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นท่ีมีความ
คิดเห็นน้อยท่ีสุดคือ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (2) อาชีพมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการบริการ ส่วนอายุ มี
ความสัมพนัธ์กนับา้งในทางบวกกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

สิรวิชญ ์บริพนัธกุล (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ผลต่อการเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมของชาวต่างชาติในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ กลุ่มตวัอย่างเป็นชาวต่างชาติ จ านวน 150 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบเจาะจงและแบบตามสะดวก การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และ 
ค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอาย ุ51-60 ปี 
พกัอาศยัและท างานอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยบริการทนัตกรรมท่ีรับบริการมากท่ีสุด คือ การขูด
หินปูน เวลาท่ีสะดวกไปพบทนัตแพทย ์คือ เวลา 13.00-16.30 น. และวนัท่ีสะดวกพบทนัตแพทย ์คือ 
วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัคลินิกหรือแผนกทนัตกรรมจากเพื่อน/ครอบครัวมากท่ีสุด 
และรับผิดชอบค่าใชจ่้ายทางทนัตกรรมดว้ยตวัเอง/ครอบครัว ส่วนใหญ่ไม่เคยเปล่ียนคลินิกทางทนั
ตกรรม และมีความพอใจมากในการรับบริการทางทนัตกรรมคร้ังหลงัสุด และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการทางทันตกรรมในระดับมากได้แก่ ด้านบุคลากร ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา และดา้นสถานท่ีตามล าดบั  

บุปผวรรณ กองมณี (2541) ไดศึ้กษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกรับบริการทนัตก
รรมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” พบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ความคิดเห็นดา้นดา้นบุคลากร
เป็นอนัดับแรก ตามด้วยปัจจยัด้านกระบวนการบริการ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านสถานท่ี
บริการ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดและปัจจยัดา้นราคา และในรายละเอียดของแต่ละปัจจยัพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ ความสะอาดของการ
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บริการ รองลงมาคือคุณภาพของวสัดุและยาท่ีใช ้และคุณภาพของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ ดา้น
ราคาไดแ้ก่ อตัราค่ารักษาพยาบาล ดา้นสถานท่ีไดแ้ก่ ความสะอาดของสถานท่ีบริการ สถานบริการ
เปิดในวนัหยดุ วนัเสาร์และวนัอาทิตย ์ความสะดวกในการเดินทาง ความสะดวกในการจอดรถ ดา้น
การส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ การมีบริการตรวจสุขภาพช่องปากและให้ค  าแนะน าฟรี  การติดตาม
คนไขแ้ละการไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน ดา้นบุคคลไดแ้ก่ อธัยาศยัไมตรีของทนัตแพทย ์การให้
ค  าปรึกษาของทนัตแพทยแ์ละผู ้ช่วยทนัตแพทย ์บุคลิกและความน่าเช่ือถือของทนัตแพทย ์ด้าน
กระบวนการได้แก่ ความถูกต้องปลอดภัยในกระบวนการรักษา ความพร้อมท่ีจะให้บริการ
ตลอดเวลาของทนัตแพทย ์และการแจง้ขอ้มูลการรักษาและราคาค่ารักษาท่ีชดัเจน 

ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกัพบมากเป็นอนัดบัดบัแรกคือ การรอคิวนาน
ตามดว้ยเวลาท่ีใหบ้ริการมีจ ากดั และการเดินทางไม่สะดวกมีท่ีจอดรถนอ้ย ตามล าดบั 

ผลจากการศึกษาในคร้ังน้ีศูนยท์นัตกรรมBIDC สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการจดั
ทา SWOT analysis เพื่อใช้ในการก าหนดแผนกลยุทธ์ของหน่วยงาน และใช้ในการปรับปรุงการ
ใหบ้ริการของศูนยท์นัตกรรมเพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 
ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC” 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการวจิัย บทสรุป 
ดา้น

ผลิตภณัฑ ์
กนกวรรณ
,2556 

          ศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนผสมการตลาดของผูม้ารับบริการทนั
ตกรรมในโรงพยาบาลพยหุะคีรี  จงัหวดั
นครสวรรค”์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 
(1)ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นการรับ
บริการของผูม้ารับบริการทนัตกรรม (2) 
ระดบัความคิดเห็นของผูม้ารับบริการทนั
ตกรรมต่อปัจจยัส่วนผสมการตลาด และ 

แบบส ารวจ 1.ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดอยูใ่นระดบั
มากทุกดา้น โดยดา้น
ท่ีมีความคิดเห็นนอ้ย
ท่ีสุดคือ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 
2.อาชีพมี
ความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ดา้นบุคลากร และ
ดา้นกระบวนการ
บริการ 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

  (3 )  เป รียบ เ ทียบความคิด เ ห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมการตลาด จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคลและปัจจัยดา้นการรับบริการของผูม้า
รับบริการทนัตกรรมในโรงพยาบาลพยหุะคีรี 
จ านวน 2,225 คน กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 
คน จากการสุ่มตวัอยา่งแบบเป็นระบบ 

 ส่วนอายมีุความสัมพนัธ์
กนัในทางบวกกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด
โดยรวม 

ดา้นราคา พลวฒัน์
, 2552 

         ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจมาใช้
บริการกองทนัตกรรม โรงพยาบาล ทหารผา่น
ศึก” มีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจยัพื้นฐาน
ข อ ง ผู ้ ม า ใ ช้ บ ริ ก า ร ก อ ง ทั น ต ก ร ร ม 
โรงพยาบาลทหารผา่นศึก ศึกษาปัจจยัในการ
ตัดสินใจของผูม้าใช้บริการกองทันตกรรม 
โรงพยาบาลทหารผ่านศึก และเปรียบเทียบ
ระดบัการตดัสินใจของผูม้าใชบ้ริการกองทนั
ตกรรม โรงพยาบาลทหารผา่นศึกจ าแนกตาม
ปัจจยัพื้นฐาน กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคือ
ผูม้าใช้บริการ กองทันตกรรมโรงพยาบาล
ทหารผา่นศึก จ านวน 314 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อ
การตดัสินใจมาใชบ้ริการ
กองทนัตกรรมในระดบั

มากท่ีสุด 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ผอ่ง
พิมล, 
2556 

         ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการโรงพยาบาลศิ ริราช ปิยมหาราช
การุณย”์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อทราบปัจจยัท่ีมีผล
ต่ อ ก า ร ตัด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ใ ช้บ ริ ก า ร ข อ ง
โรงพยาบาลศิริราชปิยมหาราชการุณย ์โดย
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ผูท่ี้เขา้มา
ใชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราช
การุณย ์ใน 

แบบ
ส ารวจ 

1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการมาก
ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้น
อาคารสถานท่ี ไดแ้ก่ 
บรรยากาศภายใน

โรงพยาบาลมีความโอ่
โถง สวยงามน่าอยู ่
ความกวา้งขวาง  
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ผูท่ี้เขา้มา
ใช้บริการของโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราช
การุณย ์ในแผนกผูป่้วยนอก จ านวน 286 คน ซ่ึง
ไดม้าโดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งเป็นสัดส่วน 

 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการมาก
ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นอาคาร

สถานท่ี ไดแ้ก่ 
บรรยากาศภายใน

โรงพยาบาลมีความโอ่
โถง สวยงามน่าอยู ่ความ
กวา้งขวาง สะอาด และ
ความทนัสมยัของ
โรงพยาบาล 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ของโรงพยาบาลศิริราช ปิย
มหาราชการุณยน์อ้ยท่ีสุด
คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดอนัไดแ้ก่ การ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
ตามส่ือต่างๆ การให้
ส่วนลดและสิทธิพิเศษ 

 เสาวนีย,์ 
2556 

       ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกคลินิกทนัตก
รรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ 
จงัหวดันนทบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1)การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจดัฟันของผูรั้บบริการจาก
คลินิกทันตกรรม (2)  ปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ในการใชบ้ริการจดัฟัน
จากคลิ นิกทันตกรรมโดย  ก ลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผูรั้บบริการท่ีเขา้ไปใช้บริการจัดฟันท่ีคลินิกทนั
ตกรรมในเขตอ าเภอบางใหญ่ จ านวน 270 คน 

แบบ
ส ารวจ 

(1) ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย เช่น การ
เดินทางสะดวก มี

ความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
ทนัตกรรมจดัฟันอยูใ่น
ระดบัมาก (2) ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดทุกดา้นมี
ความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

    ทนัตกรรมจดัฟัน โดย
ดา้นท่ีมีความคิดเห็นนอ้ย
ท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ดา้น
บุคคล 

พิมล
,2555 

          ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกสถานบริการ
ทางทนัตกรรมในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร” มี
ว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อผูโ้ภคในการเลือกสถาน
บ ริ ก า ร ท า ง ทั น ต ก ร ร ม ใ น เ ข ต บ า ง แ ค 
กรุงเทพมหานคร ในการศึกษาคร้ังน้ีเก็บตวัอย่าง
จ านวน 200 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผล
ต่อผูโ้ภคในการเลือก
สถานบริการทางทนัตก

รรมในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร อยูใ่น

ระดบัมาก 

 อรุณี, 
2547 

         ศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ี มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ ป ร ะ ช า ช น  ใ น ก า ร เ ลื อ ก
สถานพยาบาลเอกชนบริการดา้นทนัตกรรม ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวดัเชียงราย” มีวตัถุประสงค์เพื่อ 
ศีกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล
ต่อประชาชนในการเลือกสถานพยาบาลเอกชน
บริการดา้นทนัตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดั
เชียงราย เปรียบเทียบ ความส าคัญเก่ียวกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการท่ี มี มี อิทธิพลต่อ
ประชาชนในการเลือกสถานพยาบาลเอกชนบริการ
ดา้นทนัตกรรม ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
เปรียบเทียบความส าคญัเก่ียวกบัสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกสถานพยาบาลเอกชนบริการดา้นทนัตกรรม
ดา้นต่างๆและเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากร เช่น
ทนัตแพทยท่ี์มี

ประสบการณ์ มีอิทธิพล
ต่อการเลือก

สถานพยาบาลดา้นทนัตก
รรมอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

  ลักษณะของการให้บ ริก ารกับอายุ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดข้องผูใ้ชบ้ริการ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการ
ดา้นทนัตกรรมจากสถานพยาบาลเอกชน ในเขต
อ าเภอ เมือง จงัหวดัเชียงราย ในการศึกษาคร้ังน้ี
เกบ็ตวัอยา่งจ านวน 300 คน 

  

 สุนิสา, 
2551 

          ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วยประสมการตลาดใน
การตดัสินใจใชบ้ริการทางทนัตกรรมของคนไข ้
กรณีศึกษา บริษัท มหาสมุทรเวชกิจ จ ากัด” มี
ว ัต ถุประสงค์ เพื่ อ ศึกษาปัจจัย ส่วยประสม
การตลาดในการตดัสินใจใช้บริการทางทันตก
รรมของคนไขท่ี้บริษทั มหาสมุทรเวชกิจ จ ากดั 
เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรคือคนไขท่ี้มาใช้
บริการทางทนัตกรรมท่ีบริษทั มหาสมุทรเวชกิจ 
จ ากดั จ านวน 1,283 คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างอย่าง
เป็นระบบ ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 305 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมของคนไข้
ท่ี บริษทั มหาสมุทรเวช
กิจ จ ากดั อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด 

 ศิริพร, 
2553 

         ศึกษาเร่ือง “ความส าคัญของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการทันตกรรมจัดฟันของนักศึกษา
มหาวิทย าลัย ใน เขตจังหวัดป ทุมธา นี ”  มี
วตัถุประสงคเ์พื่อวดัระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของสถานพยาบาล ทนั
ตกรรมจดัฟันต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัในเขตจงัหวดัปทุมธานี ใน
การศึกษาคร้ังน้ีเกบ็ตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการทนั
ตกรรมจดัฟันอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด 

 ศิริรัตน์, 
2552 

ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
การบริการทนัตกรรมในการเลือกคลินิกทันตก
รรมของโรงพยาบาลชุมชน จังหวดันนทบุรี”มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผล
ต่อการตดัสินใจมารับ
บริการทนัตกรรมของ
ผูป้ระกนัตนอยูใ่นระดบั

มาก 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

  การตลาดท่ีผูป้ระกันตนพิจารณาในการเลือก
คลินิกทันตกรรมของโรงพยาบาลชุมชน ใน
จงัหวดันนทบุรี ตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี
คือผู ้ประกันตนท่ีมารับบริการทันตกรรมท่ี
โรงพยาบาลชุมชน จงัหวดันนทบุรี จ านวน 400 
คน 

  

 สิรวชิญ,์ 
2548 

         ศึ กษ า เ ร่ื อ ง  “ ปั จ จัย ส่ วนประสมทา ง
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อชาวต่างชาติในการ
เลือกใช้บริการทางทันตกรรมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมของชาวต่างชาติใน
อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอย่างท่ี
เป็นชาวต่างชาติจ านวน 150 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการทาง
ทนัตกรรมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ อยูใ่น

ระดบัมาก 

 บุปวร
รณ, 
2541 

          ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
รับบริการทนัตกรรมของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกรับบริการทางทนั
ตกรรมของชาวต่างชาติในอ าเภอเมืองจังหวดั
เชียงใหม่ จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นชาวต่างชาติ
จ านวน 200 คน 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการทาง
ทนัตกรรมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ อยูใ่น

ระดบัมาก 

ด้าน
กาย 
ภาพ 

ผอ่ง
พิมล, 
2556 

       ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย”์ มี
ว ัตถุประสงค์เพื่อทราบปัจจัย ท่ี มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริราช
ปิยมหาราชการุณย์ โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
ก า ร ศึ กษ าได้แ ก่ ผู ้ ท่ี เ ข้ า ม า ใช้บ ริ ก า ร ขอ ง
โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์ในแผนก
ผูป่้วยนอก จ านวน 286 คน ซ่ึงไดม้าโดยวิธีการ
สุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งเป็นสัดส่วน 

แบบ
ส ารวจ 

1.ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการมาก
ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้น
กายภาพ ไดแ้ก่ 

บรรยากาศภายใน
โรงพยาบาลมีความโอ่
โถง สวยงามน่าอยู ่ความ
กวา้งขวาง สะอาด และ 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC”(ต่อ) 

ปัจจัย ผู้วจิัย รายละเอยีด วธีิการ
วจิัย 

บทสรุป 

    ความทนัสมยัของ
โรงพยาบาล 

2.ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของโรงพยาบาลศิริราช 
ปิยมหาราชการุณยน์อ้ย
ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดอนั
ไดแ้ก่ การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ ตามส่ือ
ต่างๆ การใหส่้วนลดและ

สิทธิพิเศษ 
ด้าน

กระบวน 
การ 

ชุตินนัท์
, 2551 

          ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ี มี อิท ธิพลต่อการใช้บ ริการ
โรงพยาบาลเอกชน กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต” 
มีวตัถุประสงค์เพื่อต้องการทราบถึงปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน กรณีศึกษา
จงัหวดัภูเก็ต และน าขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการจัดการด้านการตลาดโรงพยาบาล
เอกชน โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ ในการศึกษา
คร้ังน้ี จ านวน 399 ราย 

แบบ
ส ารวจ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด ส่วนค่าเฉล่ียท่ีนอ้ย
ท่ีสุดคือปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 

 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC” ในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวิจยัแบบ
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการ
วิจยัซ่ึงผลของการศึกษาวิจยัแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จะมุ่งเน้นให้ความส าคญักบั
การคน้หาขอ้เท็จจริง เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ให้กบัศูนยท์นัตกรรม BIDC 
รวมถึงสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูม้ารับบริการทางทนัตกรรม ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตาม
ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. วิธีการศึกษาและกรอบแนวคิดการวิจยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือเกบ็ขอ้มูล 
4. วิธีการเกบ็ขอ้มูล 
5. เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 วธีิกำรศึกษำและกรอบแนวคดิกำรวจิยั 
 

3.1.1 วธีิกำรศึกษำ 
วิธีการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี เป็นวิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ปัจจัยท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการทางทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรม BIDC โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งของประชากรศึกษา 
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3.1.2 กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทาง
ทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 

กรอบแนวคิดการวิจยัมีตวัแปรตน้คือ 1) พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDC ซ่ึงประกอบดว้ย จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC  
ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ศูนยท์นักรรมBIDC  สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม  
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการทนัตกรรมกรรมมากท่ีสุด  ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม  บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ  2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ ซ่ึงประกอบดว้ย  

ตัวแปรตำม 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำรทนัตกรรม 
ในศูนย์ทนัตกรรมBIDC  

 จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDC 

 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ BIDC 
 สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั

ตกรรม 
 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการทนัตกรรมกรรม 
 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสาร 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ดา้นราคา 

 ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย 

 ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 ดา้นบุคคล 

 ดา้นกระบวนการ 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

กำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำร 
ทำงทันตกรรมใน 

ศูนย์ทันตกรรมBIDC 

ตัวแปรอสิระ 
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ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล ดา้น
กระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  และมีตวัแปรตามคือ การตดัสินใจการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมใน BIDC 
 
 

3.2 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 

3.2.1 ประชำกร 
ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือ ผูท่ี้มาใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
  

 3.2.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้มาใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตก

รรม BIDC จ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เท่ากบั 400 คน  

การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เม่ือทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Finite 
population) โดยก าหนดท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ใชสู้ตรค านวณของ Taro Yamane (1973) ดงัน้ี 

 
เม่ือ  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   N = ขนาดของประชากร 

   e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(ก าหนดใหเ้ท่ากบั .05) 

จากสูตรดงักล่าว เม่ือค านวณโดยใชข้นาดของประชากรเท่ากบั 94,079 คน พบว่า ตอ้ง
ใชข้นาดตวัอย่างไม่น้อยกว่า 399 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีความคลาดเคล่ือนไม่
เกิน .05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อความสะดวกในการประเมินผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึง
ใชข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ซ่ึงผา่นเกณฑต์ามเง่ือนไขท่ีก าหนด 
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3.2.3 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
การสุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) จาก

ผูใ้ชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549: 
167) 
 
 

3.3 เคร่ืองมือเกบ็ข้อมูล 
 

 3.3.1 แหล่งข้อมูลทีร่วบรวมเพ่ือกำรศึกษำ 
 1. ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารและบทความท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้
ไดข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง กบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีพื้นฐานเก่ียวกบัคลินิกทนัตกรรมโดยสืบคน้จาก
เอกสารการวิจยั และสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต 
         2. ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีได้มาจากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด ซ่ึงแสดงตวัอยา่งแบบสอบถามอยูใ่นภาคผนวก 
  

3.3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงลักษณะ

ค าถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) และค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั แบ่ง
ออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม แบบมี 2 ทางเลือก โดยเลือกตอบเพียง 1 ค  าตอบ 
(Dichotomous) จ านวน 1 ขอ้  

ตอนท่ี 1 : ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended response 
question) เป็นแบบมีหลายทางเลือก โดยเลือกตอบเพียง 1 ค  าตอบ (Multiple choices)  ค  าถามแต่ละขอ้
มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ ดงัน้ี (ฉตัรศิริ ปิยะพิมลสิทธ์ิ, 2544) 

ขอ้ท่ี 1 เพศ  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
ขอ้ท่ี 2 อาย ุ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัดบั (Ordinal scale) 
ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษาสูงสุด  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  
(Nominal scale)  
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  แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ (1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี (2) ปริญญาตรี (3) ปริญญาโท (4) ปริญญาเอก 
ขอ้ท่ี 4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัดบั (Ordinal scale) 

 ตอนท่ี 2 : ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรม จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่  
ขอ้ท่ี 1 จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC เป็นระดบัการวดั

ขอ้มูลประเภทอนัดบั  (Ordinal scale) 
ขอ้ท่ี 2 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ BIDC  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัดบั 

(Ordinal scale) 
 ขอ้ท่ี 3 สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
นามบญัญติั (Nominal  scale)  
 ขอ้ท่ี 4 ช่วงเวลาท่ีใช้บริการทางทนัตกรรมกรรมมากท่ีสุด เป็นระดับการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัดบั (Ordinal scale) 
 ขอ้ท่ี 5 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal scale)  
 ขอ้ท่ี 6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal scale) 
  ตอนท่ี 3 : ขอ้มูลความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ านวน 

34 ขอ้แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ลักษณะของค าถาม
ประกอบดว้ยขอ้ความท่ีส าคญัในแต่ละเร่ือง แต่ละค าถามมีค าตอบให้เป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 
ระดบัโดยการก าหนดคะแนนการวดัช่วงมาตรา (Interval Scale) 

การแปลผล (Interpretation) การอภิปรายผลการวิจัยลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ใน

ระดับการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) ซ่ึงเกณฑค่์าเฉล่ียในการอภิปรายผลจากการค านวณโดยใช้

สูตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552; 98) 

  

สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
คา่สูงสุด – คา่ต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
  =  

5 – 1

5
  =  0.8 

       
เกณฑก์ารแปลความหมายไดด้งัน้ี  
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ค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00  หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย  3.41- 4.20  หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย  2.61- 3.40  หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  1.81- 2.60  หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
ตอนท่ี 4 : ขอ้มูลแนวโน้มการตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์นักรรม

BIDC จ  านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ เม่ือมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรมจะเลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม
BIDC   เม่ือเพื่อนมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรมจะแนะน าให้เลือกใชบ้ริการศูนยท์นั
ตกรรมBIDC   และความมัน่ใจว่าจะกลบัมาใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC โดยลกัษณะของค าถาม
ประกอบดว้ยขอ้ความท่ีส าคญัในแต่ละเร่ือง แต่ละค าถามมีค าตอบใหเ้ป็นมาตรส่วนประมาณค่า 
 5 ระดบัโดยการก าหนดคะแนนการวดัช่วงมาตรา (Interval Scale) 
 การแปลผล (Interpretation) การอภิปรายผลการวิจัยลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ใน
ระดับการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) ซ่ึงเกณฑค่์าเฉล่ียในการอภิปรายผลจากการค านวณโดยใช้
สูตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552; 98) 
 

        สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
คา่สูงสุด – คา่ต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
  =  

5 – 1

5
  =  0.8 

  
เกณฑก์ารแปลความหมายไดด้งัน้ี  

ค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00  หมายถึง เห็นดว้ย มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย  3.41- 4.20  หมายถึง เห็นดว้ย มาก 
ค่าเฉล่ีย  2.61- 3.40  หมายถึง เห็นดว้ย ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  1.81- 2.60  หมายถึง เห็นดว้ย นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ย นอ้ยท่ีสุด 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวจิยัน้ีแสดงไวใ้นภาคผนวก  
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3.4 วธีิกำรเกบ็ข้อมูล 
ผูศึ้กษาใชเ้วลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็นระยะเวลา 2 สัปดาห์ ในเดือนมีนาคม พ.ศ.

2560 โดยเคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งคือ แบบสอบถาม มีรายละเอียดเก่ียวกบั
ขั้นตอนการเกบ็ขอ้มูล ดงัน้ี 

1. รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภค การตดัสินใจซ้ือ ความรู้พื้นฐานเก่ียวกบัทนัตกรรม เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม 

2. สร้างแบบสอบถามจากกรอบแนวคิดและสมมติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบั (1) ความแตกต่าง
ของพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDC (2) ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปสอบถามกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อท าการ
พิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาในแบบสอบถาม รวมถึงโครงสร้างของชุดค าถาม
ท่ีใชว้ดัตวัแปรต่างๆ แลว้จึงทดสอบก่อนน าไปใชจ้ริง (Pre-Test) กบักลุ่มประชากรผูรั้บบริการใน
ศูนย์ทันตกรรมBIDC ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความน่าเช่ือถือของ
แบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของ Cronbach (Cronbach’s Alpha 
Coefficient; α) ซ่ึงจะมีค่าระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ถา้เคร่ืองมือการวดัหรือแบบสอบถามมีประสิทธิภาพ 
ผูต้อบยอ่มจะสามารถตอบค าถามไดค้งท่ี ท าใหค่้าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณไดจ้ะใกลเ้คียง 1 หรือเท่ากบั 
1 ในกรณีท่ีไม่มีความคลาดเคล่ือนเลย แสดงวา่มีความน่าเช่ือถือสูง ในทางตรงกนัขา้ม แบบสอบถาม
ท่ีขาดความเท่ียง ค่าความเช่ือมัน่จะลดลงไปเร่ือยๆจนเขา้ใกล ้0 ถา้ค่าความเช่ือมัน่เป็น 0 แสดงให้
เห็นว่าแบบสอบถามนั้นไม่มีความเท่ียงเลย ท าให้ขาดความน่าเช่ือถือ ดงันั้นแบบสอบถามท่ีดีควรมี
ค่า Cronbach’s Alpha Coefficient (α) ไม่ต ่ากวา่ 0.7 

4.น าแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไ้ข เพื่อให้มีความชดัเจน เขา้ใจง่าย และครอบคลุม
องคป์ระกอบของตวัแปรอยา่งครบถว้นตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

5. แจกแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปยงักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด 
 
 

3.5 เคร่ืองมือในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ท าการประมวลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการ
วิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The Social Sciences) โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
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 1. ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม 
 2. บนัทึกขอ้มูลท่ีบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 3. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

4. ประมวลผลขอ้มูลตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลท าภายหลงัจากท่ีได้ท าการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการตอบ

แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง มาบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์และวิเคราะห์
โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The 
Social Sciences) โดยแบ่งการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 
3.5.1 วิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) โดยวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือ

ของขอ้มูลดว้ยค่า Reliability ของปัจจยัดา้นต่างๆดงัน้ี  
 แนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยท์นักรรมBIDCในอนาคต 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยแบ่งเป็น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ด้านสถานท่ีในการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ปัจจยัดา้นกายภาพ 

 
 3.5.2 วเิครำะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics)  
 วิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมของลกัษณะกลุ่ม ซ่ึงสามารถแบ่งไดด้งัน้ี 

 วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยค่าสถิติความถ่ีและค่าร้อยละ 
 วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมของกลุ่มตวัอย่างดว้ย
ค่าสถิติความถ่ีและค่าร้อยละ 
 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยก าหนดค่าคะแนนออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด  
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมาก 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัปานกลาง 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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จากนั้นน ามาวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) โดยมีการหาอนัตรภาคชั้นเพื่อก าหนดเกณฑก์ารแปลผล
ดงัน้ี 

สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
คา่สูงสุด – คา่ต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
 =  

5 – 1

5
 = 0.8 

 
 โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ไดก้ าหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจดัระดบั
ค่าเฉล่ียออกเป็นช่วงดงัต่อไปน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง ระดบัความส าคญั มากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  3.41- 4.20  หมายถึง ระดบัความส าคญั มาก 
 ค่าเฉล่ีย   2.61- 3.40  หมายถึง ระดบัความส าคญั ปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  1.81- 2.60  หมายถึง ระดบัความส าคญั นอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญั นอ้ยท่ีสุด 
 

3.5.3 วเิครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistic) 
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

ดงัน้ี  
1. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ 

ตดัสินใจเลือกใชศู้นยท์นัตกรรมBIDC ท่ีแตกต่างกนัหรือไม่ โดยสถิติท่ีทดสอบ คือ การวิเคราะห์
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA Analysis) เป็นสถิติใช้ส าหรับวิเคราะห์ ความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2 ค่าข้ึนไปโดยจะตอ้งมีตวัแปรตามมีระดบัการวดัอยูใ่นระดบั Interval Scale 
และตวัแปรอิสระมีเพียงตวัเดียวอยูใ่นระดบั Nominal Scale (Hair and et. al. 2006: 285, 2010: 245) 

 2. วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการวา่มีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเลือกใช้บริการศูนย์ทันตกรรมหรือไม่ โดยสถิติท่ีใช้ทดสอบคือ การวิเคราะห์
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Analysis) เป็นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
2 ตัวแปร ท่ีเป็นระดับอันตรภาค (Interval) ข้ึนไปในการทดสอบสมมติฐาน (วิเชียร เกตุสิงห์. 
2541:70) 

โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง -1 ≤ r ≤ 1 ความหมายของค่า r (กลัยา
วานิชยบ์ญัชา.2544: 437) คือ   

r เป็นลบ แสดงวา่ x และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
r เป็นบวก แสดงวา่ x และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางทิศทางเดียวกนั 
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r เข้าใกล้ 1 แสดงว่า x และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางทิศทางเดียวกันและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 

r เป็นลบเขา้ใกล ้ลบ1 แสดงว่า x และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 

r = 0 แสดงวา่ x และ Y ไม่มีความสมัพนัธ์ 
และมีค่าระดบัความสมัพนัธ์ของค่าสหสมัพนัธ์(วิเชียร เกตุสิงห์. 2543: 72) 

-1 < r < 0 หมายถึง สมัพนัธ์กนัเชิงลบ 
0 < r < 1 หมายถึง สมัพนัธ์กนัเชิงบวก 
l r l = 0.71-1.00 หมายถึง มีความสมัพนัธ์กนัระดบัสูง 
l r l = 0.31-0.70 หมายถึง มีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลาง 
l r l = 0.01-0.30 หมายถึง มีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า 
3. วิเคราะห์น ้าหนกัผลกระทบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทาง

ทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDCโดยสถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ การวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ 
(Multiple Regression Analysis)   
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 
 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC” ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ในศูนยท์นัตกรรมBIDC ท่ีเป็นผูม้าใชบ้ริการทาง
ทนัตกรรม ซ่ึงแบบสอบถามทั้งหมดไดผ้า่นการวิเคราะห์โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการ
วิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The Social Sciences) โดยผลการวิจยัและการ
วิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ะน าเสนอในรูปแบบของตารางโดยมีล าดบัดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Reliability) โดยแบ่งการวิเคราะห์
ออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1. ความน่าเช่ือถือของแนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDCในอนาคต  

ส่วนท่ี 2. ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา วิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ย

ค่าสถิติ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)โดยแบ่งผลการวิเคราะห์
ออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1. ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรม   
ส่วนท่ี 3. ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ส่วนท่ี 4. แนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ในอนาคต 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
 ส่วนท่ี 1. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบความแตกต่าง 
 ส่วนท่ี 2. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ 
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4.1 การวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 
1. ผลการวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของแนวโน้มการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDCในอนาคตของกลุ่มตัวอย่าง พบว่าค่า Cronbach's Alpha มีค่า
เท่ากบั 0.926 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
 2. ผลการวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูลในด้านปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ โดยแบ่งเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นกายภาพ ดงัตารางท่ี 4.1 
ตารางท่ี 4.1 แสดงผลการวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ความน่าเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.718 
ปัจจยัดา้นราคา 0.780 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย 0.839 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 0.771 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 0.797 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.807 

ปัจจยัดา้นกายภาพ 0.868 
จากตารางขอ้มูลพบว่าค่า Cronbach's Alpha ของแต่ละปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ มีค่ามากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามน้ีมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อย

ละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของตวัแปรขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัตารางท่ี 4.2-4.6 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 148 37.00 
หญิง 252 63.00 
รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 252 คน

คิดเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 10 2.50 
20 - 29 ปี 79 19.75 
30 – 39 ปี 148 37.00 
40 - 49 ปี 40 10.00 
50 – 59 ปี 101 25.25 
60 ปีข้ึนไป 22 5.50 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 30-39 ปี จ านวน 

148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมาคือช่วงอายุ 50-59 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 
และช่วงอาย ุ20-29 ปี จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 ช่วงอายุ 40-49 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.00  ช่วงอายุ60 ปีข้ึนไป จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และช่วงอายุต  ่ากว่า 10 ปี 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 75 18.75 

ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า 222 73.50 
ปริญญาโท 100 25.00 
ปริญญาเอก 3 0.75 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา(ต่อ) 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 รองลงมาคือ ปริญญาโท จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.00 ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 และระดบัการศึกษา
ปริญญาเอกจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ0.75 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 34 8.50 

ขา้ราชการ 17 4.25 
พนกังานบริษทัเอกชน 174 43.50 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 64 16.00 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 90 22.50 
พอ่บา้น/แม่บา้น 21 5.25 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั 

เอกชนมีจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.505 รองลงมาเป็นอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ
จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 อาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50  พ่อบา้น/แม่บา้น จ านวนเท่ากนัคือ 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.25  และอาชีพ ขา้ราชการ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 28 7.00 

20,001 - 30,000 บาท 39 9.75 
30,001 - 40,000 บาท 73 18.25 
40,001 - 50,000 บาท 52 13.00 
50,001 - 60,000 บาท 78 19.50 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน(ต่อ) 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

เท่ากบัหรือมากกวา่ 60,001 บาท 130 32.50 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียเท่ากบัหรือมากกว่า 
60,001 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา คือรายได ้50,001 - 60,000 บาท จ านวน 
78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 รายได ้30,001-40,000 บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 รายได ้
40,001-50,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 รายได2้0,001 - 30,000 บาท จ านวน 39 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.75 และรายได ้ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
ตามล าดบั 
 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
ไดแ้ก่ จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC  ความยาวนานในการเป็นลูกคา้
ศูนยท์นักรรมBIDC สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ
ทนัตกรรมมากท่ีสุด  ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  
ดงัตารางท่ี 4.7-4.13 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละดา้นจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรม
BIDC ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวนคร้ังทีใ่ช้บริการทางทนัตกรรม

ในศูนย์ทนักรรมBIDC 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 - 2 คร้ัง 36 9.00 
3 - 4 คร้ัง 132 33.00 
5 - 6 คร้ัง 105 26.25 

7 คร้ัง หรือมากกวา่ 127 31.75 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนย์
ทนักรรมBIDC เป็นจ านวน 3 – 4 คร้ังมากท่ีสุดเป็นจ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมา
ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC มากกว่า 7 คร้ัง เป็นจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.75 ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC 5 – 6 คร้ังเป็นจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.25 ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC 1 – 2 คร้ังเป็นจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละดา้นความยาวนานในการเป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDCของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 

ความยาวนานในการเป็นลูกค้า 
ศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 45 11.25 
1 - 3 ปี 180 45.00 
4 – 6 ปี  97 24.25 

มากกวา่ 6 ปี 78 19.50 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC 1-
3 ปี  จ  านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาเป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC 4-6 ปี จ านวน 
97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25  เป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC มากกวา่ 6 ปี จ  านวน 78 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.50 และเป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC น้อยกว่า 1 ปี จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละดา้นสาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สาเหตุทีต่ัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปาก 209 52.25 
เพื่อความสวยงาม เช่น ฟอกสีฟัน 47 11.75 

เพื่อจดัฟัน 57 14.25 
เพื่อตรวจเช็คสุขภาพช่องปากตามปกติ 87 21.75 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการทางทนัตกรรม

คร้ังล่าสุดเพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปาก จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมา เพื่อ
ตรวจเช็คสุขภาพช่องปากตามปกติ จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 เพื่อจดัฟัน จ านวน 57 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.25  และเพื่อความสวยงาม จ านวน 42 คนคิดเป็นร้อยละ 11.75 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละดา้นช่วงเวลาท่ีสะดวกใช้บริการทนัตกรรมมากท่ีสุดของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 

ช่วงเวลาที่สะดวกใช้ 
บริการทันตกรรมมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

09.01 - 13.00 น. 163 40.75 
13.01 - 16.00 น.           112 28.00 
16.01 – 20.00 น. 125 31.25 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมใน

ช่วงเวลา 09.01-13.00 น. จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรม
ในช่วงเวลา 16.01-20.00 น.จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 และสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ช่วงเวลา 13.01-16.00 น.จ านวน 112 คนคิดเป็นร้อยละ 28.00 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละดา้นการรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากส่ือช่องทางใด
มากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 

รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากส่ือ
ช่องทางใดมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

Social Media เช่น Facebook, Line 178 44.50 
อินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตB์IDC 131 32.75 

นิตยสาร,หนงัสือพิมพ ์ 46 11.50 
ป้ายโฆษณา 11 2.75 
ทางโทรทศัน์ 34 8.50 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม

จากส่ือช่องทาง Social media เช่น Facebook , Line จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมา
รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากอินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตB์IDC จ  านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.75  นิตยสาร,หนงัสือพิมพ ์จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ทางโทรทศัน์ จ  านวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.50 และป้ายโฆษณา จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75  ตามล าดบั 
 
 



54 

 

ตารางท่ี  4.12 แสดงจ านวนและร้อยละด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 

ความถี่ในการใช้อนิเตอร์เน็ต จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตวัเอง 199 49.75 

ครอบครัว 88 22.00 
เพื่อน 113 28.25 
รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่ือมัน่ในการตดัสินใจของ
ตวัเอง จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมา คือ เพื่อนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ จ านวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 และ ครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.00 ตามล าดบั 
 3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด ใชค่้าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานวดัระดบัความคิดเห็นของผูม้ารับบริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เก่ียวกบั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั
ตกรรม ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย 
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้าน
กายภาพ ดงัตารางท่ี 4.13-4.18   
ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

การมีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย 4.70 0.557 ส าคญัมากท่ีสุด 
ความมีช่ือเสียงของศูนยท์นัตกรรม BIDC 4.48 0.548 ส าคญัมากท่ีสุด 
การใหบ้ริการโดยทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
เฉพาะทาง 

4.66 0.540 ส าคญัมากท่ีสุด 

การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์
ท่ีทนัสมยั เพื่อใชป้ระกอบการวินิจฉัยโรค
ไดถู้กตอ้งและแม่นย  า 

4.65 0.536 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม(ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

ศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากล 

4.35 0.635 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.57 0.409 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรม จากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 4.57 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ การมี
บริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 4.70 รองลงมาไดแ้ก่ การให้บริการโดยทนัตแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง มีค่าเฉล่ีย 4.66 การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยท่ี์ทนัสมยั เพื่อใช้
ประกอบการวินิจฉัยโรคไดถู้กตอ้งและแม่นย  า มีค่าเฉล่ีย 4.65 ความมีช่ือเสียงของศูนยท์นัตกรรม 
BIDC มีค่าเฉล่ีย 4.48 และศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากล มีค่าเฉล่ีย 4.35 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านราคา ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

ราคามีความเหมาะสมเ ม่ือ เ ทียบกับ
คุณภาพ 

4.32 0.680 ส าคญัมากท่ีสุด 

ราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม 4.23 0.842 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย 4.38 0.789 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษา 
อยา่งชดัเจน 

4.35 0.741 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.32 0.663 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
4.32 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ มีระดบั
ราคาให้เลือกหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย 4.38 รองลงมาไดแ้ก่ มีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษา
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อย่างชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.35 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.32 และราคา
ค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 4.23 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านสถานทีใ่นการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความ
สะดวก 

4.25 0.673 ส าคญัมากท่ีสุด 

ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ 3.93 0.833 ส าคญัมาก 
 

มีจ านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้า
รับบริการ 

4.20 0.805 ส าคญัมาก 

สถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวาง 4.36 0.669 ส าคญัมากท่ีสุด 

ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความ
เหมาะสม (09.00-20.00) 

4.31 0.662 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.21 0.605 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.21 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกไดแ้ก่ สถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวาง มีค่าเฉล่ีย 4.36 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท า
การมีความเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 4.31 การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.25 มี
จ านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้ารับบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.20 และความสะดวกของสถานท่ีจอด
รถ มีค่าเฉล่ีย 3.93 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั 
ทนัตกรรมใหผู้รั้บบริการทราบอยูเ่สมอ 

4.05 0.690 ส าคญัมาก 
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ตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม(ต่อ) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

มีพนกังานใหค้  าแนะน าและสามารถให้
ค  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย 

4.01 0.790 ส าคญัมาก 

มีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็น 
พรีเซ็นเตอร์ 

3.90 0.781 ส าคญัมาก 

มีการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม เพื่อเป็นการ
ประชาสมัพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์
อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC 

4.06 0.677 ส าคญัมาก 

เฉลีย่ 4.00 0.611 ส าคญัมาก 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.00 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ มีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนย์
ทนัตกรรม BIDC โดยมีค่าเฉล่ีย 4.06 รองลงมาไดแ้ก่ มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมให้
ผูรั้บบริการทราบอยูเ่สมอ มีค่าเฉล่ีย 4.05 มีพนกังานใหค้  าแนะน าและสามารถให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบั
การบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.01 และมีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรี
เซ็นเตอร์ มีค่าเฉล่ีย 3.90 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านบุคลากร ค่าเฉลีย่ (X̅) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถ
ใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.44 0.669 ส าคญัมากท่ีสุด 

พนกังานอธัยาศยัดี มีความยิม้แยม้
แจ่มใส 

4.49 0.570 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม(ต่อ) 

ปัจจัยด้านบุคลากร ค่าเฉลีย่ (X̅) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

ทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และให้
ความส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ 

4.53 0.529 ส าคญัมากท่ีสุด 

ทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและ
ขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.57 0.540 ส าคญัมากท่ีสุด 

ทนัตแพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 4.73 0.477 ส าคญัมากท่ีสุด 
เฉลีย่ 4.55 0.462 ส าคญัมากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 4.55 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ ทนัต
แพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง มีค่าเฉล่ีย 4.73 รองลงมาไดแ้ก่ ทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจ
และขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ีย 4.57 ทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และใหค้วามส าคญั
แก่ผูเ้ขา้รับบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.53 พนักงานอธัยาศยัดี มีความยิ้มแยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ีย 4.49 และ
พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ีย 4.44 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านกระบวนการของการ
ใหบ้ริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 
ปัจจัยด้านกระบวนการของการให้บริการ ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
แปลผล 

ขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม
มีความสะดวกรวดเร็ว   

4.30 0.704 ส าคญัมากท่ีสุด 

ขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรม 
มีความรวดเร็ว 

4.26 0.731 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีพนกังานคอยช่วยเหลือหลากหลาย
ช่องทาง  

4.29 0.858 ส าคญัมากท่ีสุด 

ขั้นตอนการใหบ้ริการมีความปลอดภยั
และเป็นมาตรฐานสากล 

4.49 0.617 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านกระบวนการของการ
ใหบ้ริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม(ต่อ) 
ปัจจัยด้านกระบวนการของการให้บริการ ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
แปลผล 

มีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับ
บริการทางทนัตกรรม 

4.34 0.819 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.34 0.582 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.34 และเม่ือวเิคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกไดแ้ก่ ขั้นตอนการใหบ้ริการมีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากล มีค่าเฉล่ีย 4.49 
รองลงมาไดแ้ก่ มีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม มีค่าเฉล่ีย 4.34 ขั้นตอน
ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมมีความสะดวกรวดเร็ว  มีค่าเฉล่ีย 4.30 มีพนกังานคอยช่วยเหลือ
หลากหลายช่องทาง มีค่าเฉล่ีย 4.29 และขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรมมีความรวดเร็ว มี
ค่าเฉล่ีย 4.26 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกายภาพท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านกายภาพ ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

การจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก  4.12 0.893 ส าคญัมาก 
ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความ
เป็นระเบียบเรียบร้อย 

4.39 0.644 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการออกแบบสถานท่ีภายใน 
ศูนยท์นัตกรรมใหมี้ความปลอดภยั 

4.31 0.732 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับการใหบ้ริการ
อยา่งเพียงพอ 

4.37 0.599 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.30 0.610 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.19 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นกายภาพในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.30 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายข้อ พบว่าข้อท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอันดับแรกได้แก่ 
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ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉล่ีย 4.39 รองลงมาไดแ้ก่ มีการ
จดัสถานท่ีเพื่อรองรับการให้บริการอยา่งเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย 4.37 มีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนย์
ทนัตกรรมให้มีความปลอดภยั  มีค่าเฉล่ีย 4.31 และมีการจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก มี
ค่าเฉล่ีย 4.12 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ค่าเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.57 0.409 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นราคา 4.32 0.663 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.21 0.605 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 4.00 0.611 ส าคญัมาก 
ปัจจยัดา้นบุคคล 4.26 0.598 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.34 0.582 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.30 0.610 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.32 0.46 ส าคญัมากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.20 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมจากปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.32 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.57 รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ มี
ค่าเฉล่ีย 4.34 ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.32 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  มีค่าเฉล่ีย 4.30 ปัจจยั
ดา้นบุคคล มีค่าเฉล่ีย 4.26 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 4.21 และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ีย 4.00 ตามล าดบั 

4. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นั
กรรม BIDCในอนาคตของกลุ่มตวัอยา่ง ใชค่้าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานวดัระดบัความ
คิดเห็นของผูม้าใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ดงัตารางท่ี 4.21 
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ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนั
ตกรรมในศูนยท์นักรรม BIDCในอนาคต 

แนวโน้มการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนักรรม BIDCในอนาคต 

ค่าเฉลีย่ 
(�̅�) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

เม่ือมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรม จะ
เลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC 

4.24 0.686 มากท่ีสุด 

เม่ือเพื่อนมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนั
ตกรรม จะแนะน าใหเ้ลือกใชบ้ริการ 

ศูนยท์นัตกรรม BIDC 

4.09 0.763 มาก 

มีความมัน่ใจวา่จะกลบัมาใชบ้ริการ 
ศูนยท์นัตกรรม BIDCอยา่งแน่นอน 

4.43 0.653 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.26 0.598 มากทีสุ่ด 
 จากตารางท่ี 4.21 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDCจากปัจจยัดา้นแนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นักรรม BIDCในอนาคต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26 และ
เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ มีความมัน่ใจว่าจะ
กลบัมาใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDCอย่างแน่นอน มีค่าเฉล่ีย 4.43 รองลงมาเม่ือมีความตอ้งการ
ทางดา้นทนัตกรรม จะเลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC มีค่าเฉล่ีย 4.24 และเม่ือเพื่อนมีความ
ตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรม จะแนะน าให้เลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC มีค่าเฉล่ีย 
4.09 ตามล าดบั 
 
 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมุตฐิาน 
 1. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบความแตกต่าง เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรม
การใชบ้ริการทางทนัตกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDCแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติทดสอบค่าเอฟ (F-Test) หรือการทดสอบความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ในกรณีการทดสอบความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ียของตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป นัน่คือ จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนย์
ทนักรรมBIDC  ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ศูนยท์นักรรมBIDC สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุด  ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทาง
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ทนัตกรรม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจโดยท าการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงั
ตารางท่ี 4.20 – 4.25 
 สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.1 จ  านวนคร้ังท่ีมาใช้บริการทางทนัตกรรม แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  จ  านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการทางทนัตกรรม แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  จ  านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.22 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC  ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั
ตกรรมโดยใชส้ถิติF-Test 

 Statistica df1 df2 Sig. 

Welch 10.276 3 131.398 0.000 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมา
ใชบ้ริการในศูนยท์นัตกรรม BIDCมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรม BIDC มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
จ านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.2 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น ความ
ยาวนานในการเป็นลูกคา้ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมโดยใชส้ถิติ F-Test 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมในดา้นความยาวนาน

ในการเป็นลูกคา้ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC มีค่า 

ระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ความยาวนาน

ในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม

BIDC แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.3 สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกนั
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น
สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตก
รรมโดยใชส้ถิติ F-Test 

จากตารางท่ี 4.24 พบว่าพฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมในด้านสาเหตุท่ี
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 
ในศูนยท์นัตกรรม BIDC มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐาน H1 สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการ

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 11.257 3 3.752 11.313 0.000 
Within Groups 131.347 396 0.332   

Total 142.604 399    

 Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Between Groups 4.102 3 1.367 3.910 .009 
Within Groups 138.502 396 .350   

Total 142.604 399    
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ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.4 ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น
ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมโดยใช้
สถิติ F-Test 

 Statistica df1 df2 Sig. 
Welch 0.820 2 247.148 0.442 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่าพฤติกรรมการใช้บริการทางทนัตกรรมในด้านช่วงเวลาท่ี
สะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นั
ตกรรม BIDC มีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.442 ซ่ึงมีค่ามากกว่ากว่า 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 ช่วงเวลาท่ีสะดวกใช้บริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.5 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทันตกรรมแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทันตกรรมแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น
ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมโดยใชส้ถิติ 
F-Test 

 Statistica df1 df2 Sig. 
Welch 1.012 4 57.822 0.409 

 จากตารางท่ี 4.26 พบว่าพฤติกรรมการใช้บริการทางทนัตกรรมในด้านช่องทางท่ี
รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัต 
กรรม BIDC มีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.409 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 H0 :  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชบ้ริการทนัตกรรมในดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมโดยใชส้ถิติ F-Test 

 Statistica df1 df2 Sig. 
Welch 3.578 2 201.966 0.030 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่าพฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมในด้านบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 
มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.030 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDC แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน



66 

 

ศูนยท์นัตกรรมBIDC ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ผูว้ิจัยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชห้าค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็น
อิสระต่อกนั หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H 0 ) ก็
ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานต่อไปน้ี ดงัตารางท่ี4.28-4.38 

สมมติฐานที ่2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความ สัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้น
ผลิตภณัฑก์บัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC  

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

r Sig(2 
tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์     

การมีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย 
 

1 0.000 ระดบัสูง เดียวกนั 

ความมีช่ือเสียงอนัดีของศูนยท์นัตกรรม BIDC 0.475** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

การใหบ้ริการโดยทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง 0.213** 0.000 ระดบัต ่า เดียวกนั 

การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยท่ี์ทนัสมยั 
เพื่อใชป้ระกอบการวินิจฉยัโรคไดถู้กตอ้งและแม่นย  า 

0.262** 0.000 ระดบัต ่า เดียวกนั 

ศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากล 0.487** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

รวมปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 0.409** 0.000 ระดบัปานกลาง เดยีวกนั 

 จากตารางท่ี 4.28 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
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เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.409 แสดงวา่ตวัแปร
ทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
บริการโดยรวมดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDC เพิม่ข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

การมีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย พบวา่ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า การ
มีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดย
มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 1 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนั
ระดบัสูง กล่าวคือ เม่ือการมีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลายเพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัสูง 

ความมีช่ือเสียงอนัดีของศูนยท์นัตกรรม BIDC พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่า ความมีช่ือเสียงอนัดีของศูนยท์นัตกรรม BIDC มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.475 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือความมีช่ือเสียงอนัดีของศูนยท์นัตก
รรม BIDC เพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึน
ในระดบัปานกลาง 

การให้บริการโดยทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) 
หมายความว่า การให้บริการโดยทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.213 แสดงว่าตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานต ่า กล่าวคือ เม่ือการให้บริการโดยทนัตแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทางเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม
BIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 

การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยท่ี์ทนัสมยัเพื่อใชป้ระกอบการวินิจฉัยโรคได้
ถูกตอ้งและแม่นย  า พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
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หลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการ
แพทย์ท่ีทันสมัยเพื่อใช้ประกอบการวินิจฉัยโรคได้ถูกตอ้งและแม่นย  า มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.262 แสดงว่าตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานต ่า กล่าวคือ เม่ือการมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์
ทางการแพทยท่ี์ทนัสมยัเพื่อใชป้ระกอบการวินิจฉัยโรคไดถู้กตอ้งและแม่นย  าเพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 

ศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากล พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่า ศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากลมีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.487 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกันระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือศูนยท์นัตกรรมได้รับการรับรอง
มาตรฐานสากลเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC
เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านราคา     
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 1 0.000 ระดบัสูง เดียวกนั 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC(ต่อ) 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านราคา     
ราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม 0.699** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษาอยา่ง
ชดัเจน 

0.560** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

รวมปัจจัยด้านราคา 0.663** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
จากตารางท่ี 4.29 ปัจจยัดา้นราคา พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้ งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.663 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมี
ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ
โดยรวมดา้นราคาเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 1 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกันระดับสูง กล่าวคือ เม่ือราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพเพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัสูง 

ราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ ราคา
ค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม มีความสมัพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมี
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ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.699 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสมเพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า มีระดบั
ราคาให้เลือกหลากหลาย มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัม
ประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.634 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนั
ระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีระดบัราคาให้เลือกหลากหลายเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษาอยา่งชดัเจน พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่า มีระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดย
มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.560 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษาอยา่งชดัเจนเพิ่มข้ึนจะท า
ใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 
tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย     
การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวก 1 0.000 ระดบัสูง เดียวกนั 

ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ 0.779** 0.000 ระดบัสูง เดียวกนั 
มีจ านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้ารับ

บริการ 
0.615** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

สถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวาง / สะดวกสบาย 0.569** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความเหมาะสม  0.584** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
รวมปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.605** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.30 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.605 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน จะท าใหก้ารตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบวา่ 

การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวก พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ 
การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวก มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 1 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัสูง กล่าวคือ เม่ือการเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวกเพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัสูง 
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ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า ความ
สะดวกของสถานท่ีจอดรถมีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัม
ประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.779 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนั
ระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือความสะดวกของสถานท่ีจอดรถเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีจ านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้ารับบริการ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) 
หมายความว่า มีจ  านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้ารับบริการ มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.615 แสดงว่าตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีจ านวนเคา้เตอร์บริการ
เพียงพอต่อผูม้ารับบริการเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม
BIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สถานท่ีให้บริการกวา้งขวางสะดวกสบาย พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ 
สถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวางสะดวกสบาย มีความสมัพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม
ในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.569 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือสถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวางสะดวกสบายเพิ่มข้ึนจะท าใหก้าร
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความเหมาะสม พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ 
ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความเหมาะสมมีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.584 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไป
ทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความเหมาะสมเพิ่มข้ึนจะ
ท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 
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สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการขายไม่มีความ 
สมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการ
ส่งเสริมการขายกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ดา้นการส่งเสริม
การขาย 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรม 
ในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ด้านการส่งเสริมการขาย  
มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรม 

ใหผู้รั้บบริการทราบอยูเ่สมอ 
1 0.000 ระดบัสูง เดียวกนั 

มีพนกังานใหค้  าแนะน าและสามารถใหค้  าปรึกษา
เก่ียวกบัการบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย 

0.693** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ 0.548** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
มีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการ

ประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนย์
ทนัตกรรม BIDC 

0.660** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

รวมปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 0.611** 0.000 ระดบัปานกลาง เดยีวกนั 

จากตารางท่ี 4.31 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.611 แสดงว่าตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการโดยรวมดา้นการส่งเสริมการขายเพิ่มข้ึน จะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
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มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมให้ผูรั้บบริการทราบอยู่เสมอ พบว่าค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมใหผู้รั้บบริการทราบอยูเ่สมอ
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 1 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัสูง กล่าวคือ เม่ือมีการส่ง
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมให้ผูรั้บบริการทราบอยูเ่สมอเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัสูง 

มีพนักงานให้ค  าแนะน าและสามารถให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการไดอ้ย่างถูกตอ้ง
และเขา้ใจง่าย พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า มีพนักงานให้ค  าแนะน าและสามารถให้
ค  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.693 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีพนกังานให้ค  าแนะน าและสามารถ
ให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย เพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่าการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.548 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไป
ทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ เพิ่มข้ึน
จะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดี
แก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่ามีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม 
เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC มีความสัมพนัธ์ 
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.660 แสดงว่า
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ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีการจดักิจกรรมเพื่อ
สังคม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC เพิ่มข้ึนจะ
ท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

        H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
         H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ตารางท่ี 4.32 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้น
บุคลากรกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจสามารถ 

ใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
0.444** 

 
0.000 

 
ระดบัปานกลาง 

 
เดียวกนั 

พนกังานอธัยาศยัดี มีความยิม้แยม้
แจ่มใส 

0.278** 0.000 ระดบัต ่า เดียวกนั 

ทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และ 
ใหค้วามส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ 

0.276** 0.000 ระดบัต ่า เดียวกนั 

ทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและ 
ขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอยา่งดี 

0.312** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

ทนัตแพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 0.459** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
รวมปัจจัยด้านบุคลากร 0.462** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้น
บุคลากรกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC (ต่อ) 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

รวมปัจจัยด้านบุคลากร 0.462** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
จากตารางท่ี4.32 ปัจจยัดา้นบุคลากร พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้ งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.462 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมี
ความสมัพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
โดยรวมดา้นบุคลากรเพิ่มข้ึน จะท าให้การตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม
BIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี พบว่าค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 
) หมายความว่าพนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถให้บริการไดเ้ป็นอย่างดี มีความสัมพนัธ์ กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.444 แสดงว่า
ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือพนักงานมีความรู้
ความเขา้ใจ สามารถใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี เพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม
ในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

พนักงานอธัยาศยัดี มีความยิ้มแยม้แจ่มใส พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่
พนกังานอธัยาศยัดี มีความยิม้แยม้แจ่มใส มีความสมัพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม
ในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.278 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัต ่า กล่าวคือ เม่ือพนกังานอธัยาศยัดี มีความยิม้แยม้แจ่มใสเพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 
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ทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และให้ความส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ พบว่าค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความว่าทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และใหค้วามส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ มี
ความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.276 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัต ่า กล่าวคือ เม่ือทนัต
แพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และใหค้วามส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ เพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 

ทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอยา่งดี พบวา่ค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความว่าทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอย่างดี 
มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั0.312 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัต ่า กล่าวคือ เม่ือทนัต
แพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและขั้นตอนการรักษาได้เป็นอย่างดีเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 

ทนัตแพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความวา่ทนัต
แพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมี
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.459 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัปานกลางกล่าวคือ เม่ือทนัตแพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทางเพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สมมติฐานที่  2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม 

มีความสะดวกรวดเร็ว    

 
0.308** 

 
0.000 

 
ระดบัต ่า 

 
เดียวกนั 

ขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรม 
มีความรวดเร็ว 

0.410** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีพนกังานคอยช่วยเหลือหลากหลายช่องทาง 0.475** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

ขั้นตอนการใหบ้ริการมีความปลอดภยัและ 
เป็นมาตรฐานสากล 

0.548** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการ 
ทางทนัตกรรม 

0.662** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

รวมปัจจัยด้านกระบวนการ 0.582** 0.000 ระดบัปานกลาง เดยีวกนั 

จากตารางท่ี 4.33 ปัจจยัดา้นกระบวนการของการให้บริการ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 
) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นกระบวนการของการให้บริการ 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.582 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นกระบวนการของการให้บริการเพิ่มข้ึน จะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ 

ขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมมีความสะดวกรวดเร็ว พบว่าค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความว่าขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมมีความสะดวกรวดเร็วมี
ความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากับ 0.308 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกันระดับต ่า กล่าวคือ เม่ือ
ขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมมีความสะดวกรวดเร็วเพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัต ่า 

ขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรมมีความรวดเร็ว พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) 
หมายความว่าขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรมมีความรวดเร็วมีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.410 แสดงว่าตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือขั้นตอนหลงัรับบริการทาง
ทนัตกรรมมีความรวดเร็วเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม
BIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีพนักงานคอยช่วยเหลือหลากหลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ , e-mail , Line , 
Facebook พบวา่ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 
) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่ามีพนกังานคอยช่วยเหลือหลากหลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรศพัท ์, e-mail , Line , Facebook มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม
ในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.475 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกันระดับปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีพนักงานคอยช่วยเหลือหลากหลายช่องทาง เช่น ทาง
โทรศพัท ์, e-mail , Line , Facebook เพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

ขั้นตอนการใหบ้ริการมีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากล พบวา่ค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 
) หมายความว่ามีขั้นตอนการให้บริการมีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากลมีความสัมพนัธ์ กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.548 แสดงว่า
ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือขั้นตอนการใหบ้ริการ
มีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากลเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 
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มีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม พบว่าค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 
) หมายความว่ามีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม มีความสัมพนัธ์ กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.662 แสดงว่าตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีการตรวจสุขภาพ
เบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมเพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

สมมติฐานที ่2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
ตารางท่ี 4.34 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้น
กายภาพกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 
tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ     
การจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก 0.581** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรม 
มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 

0.627** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนยท์นัตกรรม 
ใหมี้ความปลอดภยั 

0.669** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับการใหบ้ริการ 
อยา่งเพียงพอ 

0.436** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

รวมปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.610** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
รวมปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 0.460** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้น
กายภาพกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC(ต่อ) 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 
tailed) 

ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

รวมปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 0.460** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
จากตารางท่ี 4.34 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความ
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.610 แสดงว่าตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการโดยรวมดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิ่มข้ึน จะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

การจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก  พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) หมายความว่าการ
จดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน
ศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดย
มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.581 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทาง
เดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือการจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก เพิ่มข้ึนจะท าให้การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  พบว่าค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความว่าส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.627 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือ
ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย เพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 
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มีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนยท์นัตกรรมให้มีความปลอดภยั พบว่าค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( H1 ) หมายความว่ามีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนยท์นัตกรรมให้มีความปลอดภยั มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.669 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือ
มีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนยท์นัตกรรมให้มีความปลอดภยั  เพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ พบว่าค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1 ) 
หมายความวา่มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.436 แสดงว่าตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือมีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับ
การให้บริการอย่างเพียงพอ เพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDCเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 
ตารางท่ี 4.35 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการโดยรวม 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.409** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจยัดา้นราคา 0.663** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.605** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 0.611** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 0.462** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 0.582** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.610** 0.000 ระดบัปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 0.460** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC(ต่อ) 

 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการโดยรวม 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ทนัตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

 r Sig(2 tailed) ระดบั
ความสัมพนัธ ์

ทิศทาง 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 0.460** 0.000 ระดับปานกลาง เดียวกนั 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ
โดยรวมกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC พบว่าค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.460 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมี
ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ
เพิ่มข้ึนจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปาน
กลาง 

3. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 
“ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC” โดยใชส้ถิติทดสอบหาความสัมพนัธด์ว้ยการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยท าการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัตาราง
ท่ี 4.36 - 4.38 
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ตารางท่ี 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ (Model Summary) ขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.739a 0.546 0.538 0.406 
a. Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นราคา,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย,ค่าเฉล่ีย
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นบุคลากร,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นกายภาพ 
b. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

 จากตารางท่ี 4.36 พบว่าค่า R square แสดงถึงอิทธิพลของตวัแปรอิสระทั้งหมดท่ีมีต่อ
ตวัแปรตาม ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 54.60% นัน่คือ ตวัแปรอิสระทั้งหมดสามารถ
ท านายพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมไดร้้อยละ 54.60 
ตารางท่ี 4.37 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 77.896 7 11.128 67.414 0.000b 

Residual 64.708 392 0.165   

Total 142.604 399    
a. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 
b. b. Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นราคา,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย,

ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นบุคลากร,ค่าเฉล่ียปัจจยั
ดา้นกายภาพ 

จากตารางท่ี 4.37 แสดงให้เห็นว่าการทดสอบสมมติฐานจะพิจารณาจากค่า F หรือค่า 
Sig. โดยจากผลการวิเคราะห์ค่า F เท่ากบั 67.414 แสดงถึงตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัมีอิทธิพลต่อ
ตวัแปรตาม นั่นคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกายภาพ 
อย่างน้อย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม 
BIDC และจากผลจากการทดสอบสมมติฐานค่า Sig. เท่ากบั 0.000 สามารถสรุปไดว้่า ณ ระดบัความ
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เช่ือมัน่ 95% ตวัแปรอิสระส่วนใหญ่เป็นตวัก าหนดตวัแปรตามนัน่คือการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC (P-Value < 0.05) 
ตารางท่ี 4.38 แสดงผลการวิเคราะห์ตวัแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั
ตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 0.880 0.257  3.420 0.001 

ด้านผลติภัณฑ์ -0.118 0.076 -0.081 -1.564 0.119 

ด้านราคา 0.156 0.060 0.173 2.616 0.009 

ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย 0.113 0.059 0.114 1.911 0.057 

ด้านการส่งเสริมการขาย 0.039 0.051 0.040 0.759 0.448 

ด้านบุคลากร 0.056 0.062 0.043 0.902 0.367 

ด้านกระบวนการให้บริการ 0.120 0.074 0.116 1.612 0.108 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.428 0.056 0.437 7.663 0.000 
a. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 

จากตารางท่ี 4.38 พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นกายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC อยา่ง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Significant ท่ี  0.000 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 เม่ือพิจารณาจากน ้ าหนกัของผลกระทบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC พบว่าปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ(B = 0.428) มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDCมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ปัจจยัดา้นราคา (B = 0.156) ตามล าดบั 

 

 



86 
 

 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC” มีวตัถุประสงค ์2 ประการ คือ 1) 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC  โดยท าการศึกษา
จากผูใ้ชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC ท าการรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม
กบัผูท่ี้มาใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC จ  านวน 400 คนและผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ทาง
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ สถิติค่าเอฟ (F-test)และสถิติค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพยีร์
สัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
 
 

5.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ และการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัไดว้เิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนที่ 1 วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คนพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 มีอาย ุ30-39 ปีจ านวน 148 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 37.00 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 มี
อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
เท่ากบัหรือมากกวา่ 60,001 บาทจ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50  

ส่วนที่2 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการทางทนัตกรรมในศูนย์ 
ทันตกรรมBIDC 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นั
กรรมBIDC  ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ BIDC  สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 
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ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมกรรมมากท่ีสุด ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรม
การใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC น าเสนอในรูปแบบของร้อยละโดยสามารถ
จ าแนกไดด้งัน้ี 

จ านวนค ร้ัง ท่ีใช้บ ริการทางทันตกรรมในศูนย์ทันกรรมBIDC พบว่ าผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC เป็นจ านวน 3 – 4 คร้ังมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC มากกว่า 7 คร้ัง 
คิดเป็นร้อยละ 31.75 ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC 5 – 6 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 26.25 
ใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC 1 – 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตามล าดบั 

ความยาวนานในการเป็นลูกคา้ BIDC พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นลูกคา้
ศูนยท์นัตกรรมBIDC 1-3 ปี  คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาเป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC 4-6 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 24.25  เป็นลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC มากกว่า 6 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.50 และเป็น
ลูกคา้ศูนยท์นัตกรรมBIDC นอ้ยกวา่ 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.25 ตามล าดบั 

สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดเพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปาก คิดเป็นร้อยละ 52.25 
รองลงมา เพื่อตรวจเช็คสุขภาพช่องปากตามปกติ คิดเป็นร้อยละ 21.75 เพื่อการจดัฟัน คิดเป็นร้อยละ 
14.25  และเพื่อความสวยงาม คิดเป็นร้อยละ 11.75 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการทางทนัตกรรมกรรมมากท่ีสุด  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่สะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมในช่วงเวลา 09.01-13.00 น. คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาสะดวก
ใชบ้ริการทนัตกรรมในช่วงเวลา 16.01-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 31.25 และสะดวกใช้บริการทนัตก
รรมในช่วงเวลา 13.01-16.00 น.คิดเป็นร้อยละ 28.00 ตามล าดบั 

ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทันตกรรม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากส่ือช่องทาง Social media เช่น Facebook , Line คิดเป็นร้อยละ 
44.50 รองลงมารับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากอินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตB์IDC คิดเป็นร้อยละ 
32.75  นิตยสาร,หนังสือพิมพ์ คิดเป็นร้อยละ 11.50 ทางโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 8.50 และป้าย
โฆษณา คิดเป็นร้อยละ 2.75  ตามล าดบั 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่ือมัน่ในการ
ตดัสินใจของตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมา คือเพื่อน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คิดเป็นร้อย
ละ 28.25 และ ครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 22.00 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความคดิเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ น าเสนอใน
รูปแบบของค่าเฉล่ีย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมโดยรวมในระดบัส าคญั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการมีบริการทางทนั

ตกรรมท่ีหลากหลายในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการมีระดบัราคาให้เลือก

หลากหลายในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อสถานท่ี

ใหบ้ริการกวา้งขวาง ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อมีการจดั

กิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม 

BIDC ในระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 

ปัจจยัดา้นบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อทนัตแพทยมี์ความ

เช่ียวชาญเฉพาะทางในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73 

ปัจจยัดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อ

ขั้นตอนการให้บริการมีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากลในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.49 

ปัจจยัดา้นกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อส่ิงแวดลอ้มภายในศูนย์

ทนัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 
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ส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมูลแนวโน้มการตัดสินใจเลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทัน

กรรม BIDCในอนาคต 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย เม่ือคุณมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรม คุณจะ

เลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC เม่ือเพื่อนคุณมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรม คุณ

จะแนะน าให้เลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC และคุณมีความมัน่ใจว่าจะกลบัมาใชบ้ริการศูนย์

ทนัตกรรมBIDCอย่างแน่นอน น าเสนอในรูปแบบของค่าเฉล่ีย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบั

ความคิดเห็นโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ มีความมัน่ใจว่าจะกลบัมาใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDCอย่างแน่นอน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.43 เม่ือมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรม จะเลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรมBIDC มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.24 และความคิดเห็นในระดบัมาก คือ เม่ือเพื่อนมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรม จะ

แนะน าใหเ้ลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 5 วเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.1 จ  านวนคร้ังท่ีมาใช้บริการทางทนัตกรรม แตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 จ านวนคร้ังท่ีมาใช้บริการทางทนัตกรรมแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานที่ 1.2 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 

ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั

ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานข้อ 1.3 สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่าง

กนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
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สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 

ช่วงเวลาท่ีสะดวกใช้บริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.5 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 

ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทาง

ทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.409 แสดงว่าตวัแปร

ทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อ

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.663 แสดงว่าตวัแปร

ทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.605 แสดงว่า

ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.611 แสดงว่าตวั

แปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทันตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.462 แสดงว่าตวัแปร

ทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่  2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการของการให้บริการ มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 

0.582 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 
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สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.610 แสดงว่าตวั

แปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

ตาราง5.1 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1 พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนั 
 

 

สมมติฐานที ่1.1 จ  านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการทางทนัตกรรม แตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDCแตกต่างกนั 
 

 

สมมติฐานที่ 1.2 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 

 
 

สมมติฐานข้อ 1.3 สาเหตุท่ีตัดสินใจเลือกใช้บริการทางทันตกรรมคร้ังล่าสุด
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม
BIDC แตกต่างกนั 

 
 

สมมติฐานที่ 1.4 ช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกนัมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่าง
กนั 

 
 

สมมติฐานที ่1.5 ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 

 
 
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ตาราง5.1 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC (ต่อ) 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่  1.6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมมBIDC แตกต่างกนั 
 

 
 

สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
 

สมมติฐานที ่2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความ 
สมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
 

สมมติฐานที ่2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

 
 

สมมติฐานที ่2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก
รรมBIDC 

 
 

สมมติฐานที ่2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 

 
 

สมมติฐานที ่2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 

 
 

สมมติฐานที ่2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 

 
 
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ตาราง5.1 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC (ต่อ) 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 
 

 
 

เม่ือ     แทน  สอดคล้องสมมติฐาน 

                                          แทน  ไม่สอดคล้องสมมติฐาน 

 
 

5.2 อภปิรายผล 
จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม

BIDC พบว่าพฤติกรรมการใช้บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDCส่วนใหญ่ใชบ้ริการทาง

ทนัตกรรมเป็นจ านวน 3 – 4 คร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือ มากกว่า 7 คร้ัง โดยส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ศูนย์

ทนัตกรรมBIDC 1-3 ปี รองลงมาคือ 4-6 ปี สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด

คือเพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปาก รองลงมาคือตรวจเช็คสุขภาพช่องปากตามปกติ ส่วนใหญ่

สะดวกใช้บริการทนัตกรรมในช่วงเวลา 09.01-13.00 น. รองลงมาคือ 16.01-20.00 น. ช่องทางท่ี

รับทราบข่าวสารทางทนัตกรรม ส่วนใหญ่รับทราบจากส่ือช่องทาง Social media เช่น Facebook , 

Line รองลงมารับทราบข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์BIDC โดยส่วนใหญ่เช่ือมัน่ในการ

ตดัสินใจของตวัเอง รองลงมา คือเพื่อน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่ ปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในระดบั

ส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 โดยบรรดาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้งหมด

ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นบุคลากรสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั4.73 อยูใ่น

ระดบัส าคญัมากท่ีสุด และดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัถดัมา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 อยู่ในระดบัส าคญั



95 
 

มากท่ีสุดเช่นกนั แสดงให้เห็นว่า ศูนยท์นัตกรรม BIDC สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูม้า

รับบริการทางทนัตกรรมในดา้นบุคลากรไดเ้ป็นอย่างดี ท าให้ผูรั้บบริการเกิดการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC นอกจากนั้นแลว้ยงัพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เป็น

ส่ิงท่ีผูรั้บบริการใหค้วามส าคญัอยา่งมากในการตดัสินใจเลือกรับบริการ ล าดบัถดัมาท่ีผูม้ารับบริการ

มีระดบัความคิดเห็นในระดบัส าคญัมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการของการให้บริการ ปัจจยั

ดา้นกายภาพ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 4.39 4.38 

และ 4.38 ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 เป็นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการท่ีศูนยท์นัตกรรมBIDC ควรจะน าไปทบทวน รวมถึงปรับปรุงพฒันาให้

ดียิ่งข้ึน ไม่ว่าจะเป็นในเร่ือง การใช้ดาราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ การมีพนักงานให้

ค  าแนะน าและสามารถใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย มีการส่งขอ้มูล

ข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมให้ผูรั้บบริการทราบอยู่เสมอ มีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการ

ประชาสมัพนัธ์ และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC ฯลฯ 

ขอ้มูลแนวโน้มการตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรมในศูนยท์ันกรรม BIDCใน

อนาคต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม

ในศูนยท์นักรรมBIDCในอนาคตโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยแนวโนม้การตดัสินใจท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือ มีความมัน่ใจว่าจะกลบัมาใชบ้ริการ

ศูนยท์นัตกรรม BIDCอย่างแน่นอน และ เม่ือมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรมจะเลือกใชบ้ริการ

ศูนยท์นัตกรรม BIDC ใหบ้ริการ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 และ 4.24 ตามล าดบั แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูม้ารับ

บริการส่วนใหญ่มีแนวโน้มจะกลบัมาใชบ้ริการในศูนยท์นัตกรรมอย่างแน่นอน และเม่ือมีปัญหา

ทางดา้นทนัตกรรมผูรั้บบริการจะเลือกรับบริการกบัศูนยท์นัตกรรม BIDC ส่วนระดบัความคิดเห็น

ของแนวโนม้ เม่ือเพื่อนคุณมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรม คุณจะแนะน าให้เลือกใช้

บริการศูนยท์นัตกรรม BIDC อยูใ่นระดบัท่ีผูต้อบแบบสอบให้ความคิดเห็นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั  4.09 แสดงใหเ้ห็นว่าผูรั้บบริการยงัมัน่ใจไม่เตม็ท่ีเม่ือจะแนะน าใหเ้พื่อนมารับบริการท่ีศูนย์

ทนัตกรรม BIDC จึงเป็นส่ิงท่ีศูนยท์นัตกรรมจะตอ้งน าไปปรับปรุงในเร่ืองของการสร้างความ

เช่ือมัน่ใหก้บัผูท่ี้มารับบริการ 

สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนั 
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 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมท่ีแตกต่างกนั
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCไม่แตกต่างกนั  
จ านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตก
รรมในศูนยท์นัตกรรมBIDCแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ความยาวนานในการเป็นลูกคา้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนั

ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุดแตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ช่วงเวลาท่ีสะดวกใช้บริการทนัตกรรมมากท่ีสุดแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ช่องทางท่ีรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทาง

ทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการโดยรวมมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.460 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัระดบัปานกลาง กล่าวคือเม่ือ
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการเพิ่มข้ึนจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนย์
ทนัตกรรมBIDC เพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวนีย ์ลายวิเศษกุล 
(2556)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกคลินิกทนัตก
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รรมจดัฟันของผูรั้บบริการในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรมจดัฟัน และเม่ือ
พิจารณาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการรายดา้น พบวา่  

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นั

ตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัม

ประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.484 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน

ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม

BIDC อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประ

สิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.597 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน

ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรม

ในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว้

โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.610 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบั

ปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน

ศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดย

มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.557 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปาน

กลางในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นัตก

รรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประ

สิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.428 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน

ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนั

ตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไวโ้ดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.620 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนั

ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมใน

ศูนยท์นัตกรรมBIDC อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดย

มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.686 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปาน

กลางในทิศทางเดียวกนั 

จากผลการศึกษาน้ีแสดงใหเ้ห็นว่า หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในดา้น

ต่างๆ ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกายภาพมีส่วนช่วย

สนบัสนุนใหผู้รั้บบริการเกิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC ใน

ระดบัท่ีมากข้ึน  

ผลศึกษาจากงานวิจยัช่วยเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัของศูนยท์นัตกรรม

ให้มีศกัยภาพและตรงกบัความตอ้งการของผูม้ารับบริการ เพราะเน่ืองจากผูม้ารับบริการย่อมจะ

ตอ้งการการบริการท่ีมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลเพื่อสุขภาพปากและฟันท่ีดี และเพื่อความ

ปลอดภัยของผูม้ารับบริการ ดังนั้ นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีผูม้ารับบริการให้

ความส าคญั รวมไปถึงการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรม จึงถือเป็นส่ิงส าคญั

ท่ีศูนยท์นัตกรรมแต่ละแห่งใชใ้นการแข่งขนั ศูนยท์นัตกรรมBIDC  จึงควรใหค้วามสนใจในการน า

ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาน้ีไปใชป้รับปรุงพฒันาการบริการ เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดและตอบสนอง

ความตอ้งการของผูรั้บบริการไดต้รงจุด อีกทั้งยงัเป็นแนวทางใหผู้บ้ริหารและแผนกท่ีเก่ียวขอ้งไดใ้ช้

ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ท าใหศู้นย์

ทนัตกรรมมีช่ือเสียงอนัดีเป็นท่ียอมรับทั้งในและต่างประเทศ  

 

  

5.3 ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรม BIDC ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะแนวทาง

ปรับปรุงดงัน้ี 
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5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวจิัยไปใช้ 

ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของผูรั้บบริการในศูนย์ทันตกรรมBIDC พบว่า 

พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรม ผูม้ารับบริการร้อยละ 45.00 เป็นลูกคา้ของศูนยท์นัตกรรม  

1-3 ปี รองลงมาคือ 4-6 ปี และมากกว่า 6 ปี คิดเป็นร้อยละ24.25 และ 19.50 ตามล าดบั จะเห็นไดว้่า

สดัส่วนของความยาวนานในการเป็นลูกคา้ลดลงเร่ือยๆ ฉะนั้น ศูนยท์นัตกรรมBIDCจึงควรมีกลยทุธ์

ในการรักษาฐานลูกคา้ เพิ่มความภกัดีต่อศูนยท์นัตกรรม เพิ่มความประทบัใจในการให้บริการ 

เพื่อให้มีการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจรับบริการทางทนัตกรรม

เน่ืองจากเพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปากมากถึง ร้อยละ 52.25 ศูนยท์นัตกรรมจึงควรใหค้วามรู้ใน

ดา้นการดูแลสุขภาพช่องปากอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างอุปนิสัยท่ีดีแก่ผูม้ารับบริการในการดูแลสุขภาพ

ช่องปากและฟัน รวมถึงสามารถช่วยเพิ่มสัดส่วนลูกคา้ท่ีจะมาตรวจเช็คสุขภาพช่องปากและฟันได้

อีกดว้ย  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อช่วงเวลาท่ีสะดวกใชบ้ริการทางทนัตก

รรมมากท่ีสุดในช่วง 09.01-13.00 น. ดงันั้น ศูนยท์นัตกรรมBIDC จึงควรบริหารจดัการจ านวนทนัต

แพทยเ์พื่อใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการในช่วงเวลาดงักล่าว เพื่อความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูม้ารับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามได้รับข่าวสารจากช่องทางโซเชียลมีเดียร์ เช่น 

Facebook Lineมากท่ีสุด ดังนั้ น ศูนย์ทันตกรรม BIDC สามารถใช้ช่องทางดังกล่าวเพื่อการ

ประชาสัมพนัธ์ แจง้ข่าวสาร รวมไปถึงโปรโมชัน่ต่างของศูนยท์นัตกรรม และยงัใชช่้องทางดงักล่าว

เพื่อใหค้วามรู้แก่ผูม้ารับบริการไดอี้กดว้ย โดยผูต้อบแบบสอบถามถึงร้อยละ 49.75 มีความเช่ือมัน่ใน

การตดัสินใจของตวัเอง  และเม่ือศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

บุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นกายภาพ อยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด  โดยปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการขายอยู่ในระดบัท่ีส าคญัมาก ดงันั้น ศูนยท์นัตกรรมBIDC ควรรักษามาตรฐานและ

เพิ่มความสามารถในปัจจยัดงักล่าวอย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัท่ีมากข้ึนใน

ปัจจุบนั ควรปรับปรุงและทบทวนกลยุทธ์ในด้านการส่งเสริมการขายเร่ืองของ การใช้ดาราท่ีมี

ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์วา่ยงัมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยูห่รือไม่ รวมไปถึงการมีพนกังานให้

ค  าแนะน าและสามารถใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย การส่งขอ้มูล

เก่ียวกบัทนัตกรรมให้ผูบ้ริการรับทราบอยู่เสมอ และพฒันาในเร่ืองของการจดักิจกรรมเพื่อสังคม 

เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธ์และส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรมBIDC เม่ือศูนยท์นัตกรรม

BIDCไดท้ราบถึงส่ิงท่ีผูรั้บบริการให้ความส าคญัแลว้ ก็ควรด าเนินการบริหารจดัการ ปรับกลยุทธ์ 
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เพื่อให้เกิดการบริการท่ีดีมีคุณภาพ และเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนั และสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูรั้บบริการ  

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในคร้ังต่อไป 

1. การศึกษางานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มคนไทยในศูนยท์นัตกรรมBIDC ดงันั้น 

ศูนยท์นัตกรรมท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป็นชาวต่างชาติ สามารถเก็บขอ้มูลเพื่อท าการวิจยัในกลุ่มต่างชาติ เพื่อ

เพิ่มโอกาสในการเตรียมความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการผูป่้วยต่างชาติไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.  การศึกษางานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มคนไทยในศูนย์ทันตกรรมBIDC  

ดงันั้น สามารถเก็บขอ้มูลเพื่อท าการวิจยักลุ่มลูกคา้ภายในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อทราบถึงความตอ้งการใน

การบริการดา้นต่างๆท่ีอาจมีความแตกต่างกนั 

3. ควรท าการศึกษาวิจยัเพิ่มเติมในดา้นของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม เพื่อใชเ้ป็นประเด็นในการพิจารณาความส าคญัของปัจจยัต่างๆท่ีมีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรม 
 

 

5.4 ข้อจ ากดัของการวจิยั 
1. ขนาดตวัอยา่ง เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ซ่ึงผูม้าใชบ้ริการในศูนย์

ทนักรรมBIDC มีมากกว่าจ านวนน้ีอยู่มาก ดงันั้นกลุ่มตวัอย่างท่ีใชจึ้งอาจยงัไม่ใช่ตวัแทนท่ีดีของ

ประชากรทั้งหมด ผลการวิจยัท่ีไดไ้ม่สามารถสรุปอา้งอิงไปสู่กลุ่มประชากรทั้งหมดไดอ้ยา่งสมบูรณ์  

2. ช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลจ ากดัอยู่เฉพาะในช่วงตน้เดือนมีนาคม จึงมีความเป็นไป

ไดท่ี้ระดบัความคิดเห็นของผูรั้บบริการจะแตกต่างกนั  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
 

เร่ือง  การศึกษาปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการทางทันตกรรม 

ในศูนย์ทนัตกรรม BIDC 

 
ค า ช้ีแจง  : แบบสอบถามชุดน้ี เ ป็นส่วนหน่ึงของวิชา  Thematic Paper วิทยาลัยการจัดการ
มหาวิทยาลยัมหิดลโดยผูจ้ดัท ามีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC และเพื่อใหน้ าผลการส ารวจไปใชป้ระโยชน์ในธุรกิจ
ทนัตกรรม เพื่อพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเกบ็เป็นความลบัและจะไม่น าขอ้มูล
ท่ีท่านใหไ้ปก่อใหเ้กิดความเสียหายใดๆ ทั้งทางตรงและทางออ้ม และผูท้  าวิจยัขอขอบพระคุณอยา่ง
สูงท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วนดงัน้ี  
         ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการทางทนัตกรรมในศูนยท์นัตกรรมBIDC 

ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีประกอบการ 
ตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการทนัตกรรม 

 ตอนท่ี 4 แนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC 

          ในอนาคต 
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ค าถามคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

ท่านเคยใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC 
  เคย    �  ไม่เคย 
 

ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 
1. เพศ 

� (1) ชาย � (2) หญิง 
2. อาย ุ

� (1) อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี � (2) อาย ุ20 - 29 ปี  
� (3) อาย ุ30 - 39 ปี � (4) อาย ุ40 - 49 ปี  
� (5) อาย ุ50 - 59 ปี              � (6) อาย ุ60 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
� (1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี � (2) ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
� (3) ปริญญาโท � (4) ปริญญาเอก   

4. อาชีพ 
� (1) นกัเรียน / นกัศึกษา � (2) ขา้ราชการ  
� (3) พนกังานบริษทัเอกชน            � (4) พนกังานรัฐวิสาหกิจ   
� (5) ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ       � (6) พอ่บา้น / แม่บา้น 
� (7) อ่ืนๆ โปรดระบุ: ................... 
 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
� (1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท              � (2) 20,001 - 30,000 บาท 
� (3) 30,001 - 40,000 บาท               � (4) 40,001 - 50,000 บาท  
� (5) 50,001 - 60,000 บาท                             � (6) เท่ากบัหรือมากกวา่ 60,001 บาท  
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ตอนที ่2 พฤติกรรมการใช้บริการทางทันตกรรมในศูนย์ทนัตกรรมBIDC 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจการใชบ้ริการ

ทางทนัตกรรมของท่าน มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  

1. ท่านใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC เป็นจ านวนก่ีคร้ัง (รวมคร้ังน้ี) 
� (1) 1-2 คร้ัง    � (2) 3-4 คร้ัง 
� (3) 5-6 คร้ัง    � (4)  7 คร้ัง หรือมากกวา่ 

2. ท่านใชบ้ริการทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC มาเป็นระยะเวลานานเท่าใด 
� (1) นอ้ยกวา่ 1 ปี    � (2)  1-3 ปี 
� (3) 4-6 ปี    � (4)  มากกวา่ 6 ปี  

3. สาเหตุท่ีท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทางทนัตกรรมคร้ังล่าสุด 

� (1) เพื่อปรึกษาปัญหาภายในช่องปาก เช่น ฟันผ ุโรคเหงือก รักษารากฟัน  

รากฟัน เทียม ฟันปลอม 

        � (2) เพือ่ความสวยงาม เช่น ฟอกสีฟัน เคลือบผวิฟัน 

        � (3) เพื่อจดัฟัน 

        � (4) เพื่อตรวจเช็คสุขภาพช่องปากทุกๆ6เดือนตามปกติ 

        � (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

3. ช่วงเวลาท่ีท่านสะดวกใชบ้ริการทนัตกรรมมากท่ีสุด 
 � (1) 09.01 - 13.00 น.   � (2) 13.01 - 16.00 น.           
 � (3) 16.01 – 20.00 น. 

5. โดยปกติท่านรับทราบข่าวสารทางทนัตกรรมจากส่ือช่องทางใดมากท่ีสุด 
� (1) Social Media เช่น Facebook, Line, Instragram  
� (2)  อินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตB์IDC 
� (3) นิตยสาร,หนงัสือพิมพ ์   � (4) ป้ายโฆษณา  
� (5) ทางโทรทศัน์     � (6) ทางวิทย ุ
� (7) อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 

6. บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านมากท่ีสุด  
� (1) ตวัเอง     � (2) ครอบครัว 
� (3) เพื่อน     � (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 
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ตอนที ่3 ความคดิเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ประกอบการตัดสินใจเลือกใช้
บริการทางทันตกรรม 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจการเลือกใช้
บริการทางทนัตกรรมของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  

ระดบัความส าคญั :    1    หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
2 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
3 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
4 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
5 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

 
 

ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 
ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. การมีบริการทางทนัตกรรมท่ีหลากหลาย      

2. ความมีช่ือเสียงอนัดีของศูนยท์นัตกรรม BIDC      

3. การใหบ้ริการโดยทนัตแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง      

4. การมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยท่ี์ทนัสมยั   

เพื่อใชป้ระกอบการวินิจฉยัโรคไดถู้กตอ้งและแม่นย  า 

     

5. ศูนยท์นัตกรรมไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากล      

ด้านราคา (Price) 

1. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ      

2. ราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม      

3. มีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย      

4. มีการแจง้ค่าบริการก่อนรับการรักษาอยา่งชดัเจน      
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ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 

ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

1. การเดินทางมาศูนยท์นัตกรรมมีความสะดวก      

2. ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ      

3. มีจ านวนเคา้เตอร์บริการเพียงพอต่อผูม้ารับบริการ      

4. สถานท่ีใหบ้ริการกวา้งขวาง      

5. ช่วงเวลาเปิด – ปิด ท าการมีความเหมาะสม (09.00-20.00)      

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

1. มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทนัตกรรมใหผู้รั้บบริการทราบอยูเ่สมอ      

2. มีพนกังานใหค้  าแนะน าและสามารถใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการบริการได้
อยา่งถูกตอ้งและเขา้ใจง่าย 

     

3. มีการใชด้าราบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์      

4. มีการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริม
ภาพลกัษณ์อนัดีแก่ศูนยท์นัตกรรม BIDC 

     

ด้านบุคลากร (People) 

1. พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถใหบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี      

  2. พนกังานอธัยาศยัดี มีความยิม้แยม้แจ่มใส      

 3. ทนัตแพทยมี์การดูแลเอาใจใส่และใหค้วามส าคญัแก่ผูเ้ขา้รับบริการ      

 4. ทนัตแพทยอ์ธิบายถึงผลการตรวจและขั้นตอนการรักษาไดเ้ป็นอยา่งดี       

5. ทนัตแพทยมี์ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 
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ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 

ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการของการให้บริการ (Process) 

1. ขั้นตอนก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรมมีความสะดวกรวดเร็ว   เช่น 
การลงทะเบียนคนไข ้การตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 

     

2. ขั้นตอนหลงัรับบริการทางทนัตกรรมมีความรวดเร็ว เช่น  
การช าระเงิน การรับยากลบับา้น 

     

3. มีพนกังานคอยช่วยเหลือหลากหลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์, 

      e-mail , Line , Facebook 

     

4. ขั้นตอนการใหบ้ริการมีความปลอดภยัและเป็นมาตรฐานสากล      

5. มีการตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ก่อนเขา้รับบริการทางทนัตกรรม      

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

1. การจดัสถานท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น Wifi เคร่ืองด่ืม      

2. ส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยท์นัตกรรมมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย       

3. มีการออกแบบสถานท่ีภายในศูนยท์นัตกรรมใหมี้ความปลอดภยั       

4.มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ      
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ตอนที ่4 แนวโน้มการตัดสินใจเลือกใช้บริการทันตกรรมในศูนย์ทนักรรมBIDCในอนาคต 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ทนัตกรรมในศูนยท์นักรรมBIDC ของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  

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

แนวโน้มการตดัสินใจเลือกใช้บริการทันตกรรม 
ในศูนย์ทนักรรม BIDCในอนาคต 

ระดับ 
ความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1) เม่ือคุณมีความตอ้งการทางดา้นทนัตกรรม คุณจะเลือกใช้

บริการศูนยท์นัตกรรม BIDC   
 

      
2) เม่ือเพื่อนคุณมีความตอ้งการใชบ้ริการดา้นทางทนัตกรรม 

คุณจะแนะน าใหเ้ลือกใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม BIDC  
 

   
3) คุณมีความมัน่ใจวา่จะกลบัมาใชบ้ริการศูนยท์นัตกรรม 

BIDCอยา่งแน่นอน   
 

      
 

 

 

*** ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือ และสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี *** 
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