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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันประชากรผูสูงอายุของประเทศไทยมีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง จากสถิติใน
ป 2558 ประชากรไทยมีจํานวน 65.1 ลานคน  พบวาเปนประชากรอายุ 60 ปข้ึนไป 11 ลานคน คิดเปน
รอยละ 16 ของประชากรท้ังหมด คาดการณวาในป 2564 ประเทศไทยจะเขาสูสังคมผูสูงอายุอยาง
สมบูรณ คือมีสัดสวนประชากรอายุ 60 ปข้ึนไป ถึงรอยละ 20 ของประชากรท้ังหมดและคาดวาจะเปน
สังคมสูงวัยระดับสุดยอด ในป 2578 (กรมกิจการผูสูงอายุ, 2559) ผูสูงอายุในทุกวันนี้มีอายุยืนยาวข้ึน
จากการพัฒนาดานวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีทางดานการแพทย จึงทําใหอัตราการเสียชีวิตลดลง 
เม่ือผูสูงอายุเหลานั้นมีอายุยืนยาวข้ึน ปญหาท่ีตามมาก็คือ การดูแลสุขภาพรางกายและจิตใจใหมีชีวิต
อยูอยางมีคุณภาพ โดยไมตองพึ่งพิงผูอ่ืนได จากจํานวนกลุมผูสูงอายุในประเทศไทยท่ีเพิ่มมากข้ึนอีกทั้ง
ยังมีอายุท่ียืนยาวข้ึน  

จากการสํารวจเร่ืองสุขภาพของผูสูงอายุในประเทศไทยพบวา ปญหาสวนใหญของ
ผูสูงอายุ คือ ปญหาสุขภาพที่ไมแข็งแรงเหมือนกอน และตองเผชิญกับโรคตางๆ เชน ปวดหลัง ขอตอ
เส่ือม อัมพาต อัมพฤกษ เปนตน (มโนทัศนใหมของนิยามผูสูงอายุ มุมมองเชิงจิตวิทยาสังคม, 2556)
โดยโรคท่ีกลาวมานั้น อาจจะพบมากกวา 1 โรค ในคน 1 คน ดังนั้น จึงตองอาศัยบุคลากรทางการแพทย 
เชน แพทย พยาบาล นักจิตวิทยา นักกายภาพบําบัด และวิชาชีพอ่ืนๆ อีกมากมายท่ีเขามารวมดูแลเพื่อให
มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ท้ังน้ีการทํากายภาพบําบัดก็เปนวิธีหนึ่งท่ีจะชวยใหการทํางานของรางกายดีข้ึน 
ทําใหเกิดการบาดเจ็บของรางกายลดลง อัตราการเกิดโรคตาง ๆลดลงมีคุณภาพชีวิตดีขึ้น ธุรกิจบริการ
สุขภาพดานกายภาพบําบัดจึงมีความสําคัญเปนอยางมากในการดูแลผูสูงอายุ ท้ังในดานการปองกัน 
การสงเสริม การรักษา และการฟนฟู เพื่อชวยผูสูงอายุที่ปวยติดเตียง กลายเปนผูสูงอายุติดบาน และ
จากผูสูงอายุติดบาน เปนติดสังคม ติดชุมชน ใหออกมาทํากิจกรรมไดดีข้ึน มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน  

วิธีทางกายภาพบําบัดมีหลายประเภทดวยกัน ซ่ึงปจจุบันนี้งานทางดานกายภาพบําบัด
สามารถแบงออกเปนสายงานตางๆ ดังนี้  
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กายภาพบําบัดดานระบบกระดูกและกลามเนื้อ เชน ผูท่ีมีปญหากระดูกหัก บริเวณขอตอติด 
เคล่ือนไหวรางกายไดไมสะดวก  มีการปวดท่ีมีสาเหตุจากความผิดปกติของระบบกระดูกและกลามเนื้อ  
การบาดเจ็บจากการทํางานและออกกําลังกายท่ีไมเหมาะสม   

กายภาพบําบัดดานระบบประสาท เชน ผูท่ีมีปญหาในการเดิน การเคล่ือนไหวหรือผูท่ีมี
ปญหาจากการชวยเหลือตนเองในชีวิตประจําวัน ซ่ึงมีสาเหตุจากความผิดปกติของระบบประสาท เชน 
อัมพาต โรคหลอดเลือดสมอง โรคพารกินสัน รวมถึงผูท่ีประสบอุบัติเหตุทําใหสมองหรือไขสันหลัง
ไดรับบาดเจ็บตองไดรับการรักษาทางกายภาพบําบัด 

กายภาพบําบัดดานระบบทรวงอก (ปอดและหัวใจ) ผูท่ีมีปญหาในการหายใจหรือการ
ทํางานของหัวใจ เชน โรคปอดท่ีมีเสมหะค่ังคางหรือเกิดการติดเช้ือ โรคหัวใจ เปนตน 

วิธีตางๆ ขางตน เปนวิธีทางกายภาพบําบัดท่ีใชบําบัดในกลุมผูสูงอายุ การพิจารณาโอกาส 
ทางการตลาดในกลุมผูสูงอายุจึงเปนส่ิงท่ีนาสนใจในปจจุบัน โดยเฉพาะในกลุมธุรกิจสุขภาพและ
การชะลอวัย จะเห็นไดวาโอกาสทางการตลาดของธุรกิจบริการสุขภาพดานกายภาพบําบัดสําหรับผูสูงอายุ 
มีความนาสนใจและมีโอกาสในการเติบโตในอนาคตไดอีกมาก ผูวิจัยจึงตองการเขาใจในพฤติกรรม
ของกลุมเปาหมายใหชัดเจนยิ่งข้ึน เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
แผนกกายภาพบําบัด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เชน ปจจัยดานคุณลักษณะสวนบุคคล ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด (7Ps) เปนตน จึงเปนท่ีมาของงานวิจัยฉบับนี้ 

 
 

1.2  คําถามในการวิจัย 
1. ผูสูงอายุมีพฤติกรรมการเลือกใชบริการกายภาพบําบัดอยางไร 
2. ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูสูงอายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช

บริการกายภาพบําบัดอยางไร 
3. ปจจัยดานสวนประสมการตลาดธุรกิจบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช 

บริการกายภาพบําบัดของผูสูงอายุอยางไร 
 
 

1.3  วัตถุประสงคของงานวิจัย 
การวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุม

ผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคในการศึกษา ดังนี้ 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการกายภาพบําบัดในผูสูงอาย ุ
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2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตรของผูสูงอายุกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัด  

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดธุรกิจบริการกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของผูสูงอายุ  

 
 

1.4  สมมติฐานของงานวิจัย 
1. ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนก

กายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

แผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.5  กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวคิดงานวิจัย “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัด 

ของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ลักษณะประชากรศาสตร  
- เพศ 
- ระดับการศึกษา 
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 Ps 
- Product สินคาหรือบริการ  
- Price ราคา  
- Place สถานท่ีจัดจําหนาย  
- Promotion การสงเสริมการขาย  
- People บุคลากร 
- Physical Evidence ลักษณะทางกายภาพ 
- Process กระบวนการ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ 
แผนกกายภาพบําบัด 
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1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากงานวิจัย 
การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของ

กลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยคาดวาประโยชนท่ีจะไดรับมี ดังนี้ 
1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคากลุมผูสูงอายุท่ีมีตอการใหบริการ ราคา สถานท่ี 

และคุณภาพการรักษาของงานกายภาพบําบัด 
2. เพ่ือนําผลที่ไดจากงานวิจัยมาประยุกตใชกับธุรกิจ ใหตรงความตองการของกลุมเปาหมาย 

มากยิ่งข้ึน 
3. เพื่อใชขอมูลจากงานวิจัยประกอบการกําหนดทิศทางของธุรกิจใหสอดคลองกับ

โอกาสทางการตลาดปจจุบัน 
 
 

1.7  ขอบเขตของงานวิจัย 
ขอบเขตเน้ือหาของงานวิจัยนี้ คือ การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 7Ps และลักษณะความแตกตางดานประชากรศาสตรของผูสูงอายุ กับการตัดสินใจไปใช
บริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมเปาหมาย โดยกลุมเปาหมาย คือ ผูบริโภคกลุมอายุ 60 ปข้ึนไป 
จํานวน 25 คน ท่ีเคยใชบริการแผนกกายภาพบําบัด ศึกษาดวยการสัมภาษณเชิงลึก ใชระยะเวลาท่ีใช
เก็บขอมูล 30 วัน 

 
 

1.8  นิยามศัพท 
1. ผูสูงอายุ คือ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุมากกวา 60 ปข้ึนไปและได

แบงระดับการเขาสูสังคมผูสูงอายุ เปน 3 ระดับ ไดแก 
 ระดับการกาวเขาสูสังคมผูสูงอายุ หมายถึง สังคมหรือประเทศที่มี

ประชากรอายุ 60 ปข้ึนไปมากกวารอยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต 65 ป 
มากกวารอยละ7ของประชากรท้ังประเทศ  

 ระดับสังคมผูสูงอายุโดยสมบูรณ หมายถึง สังคมหรือประเทศที่มี
ประชากรอายุ 60 ปข้ึนไป มากกวารอยละ20 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต 65 ป 
มากกวารอยละ14 ของประชากรท้ังประเทศ  

 ระดับสังคมผูสูงอายุระดับสุดยอด หมายถึงสังคมหรือประเทศที่มี
ประชากรอายุ 65 ปข้ึนไปมากกวา รอยละ20 ของประชากรท้ังประเทศ  
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2. กายภาพบําบัด คือ การกระทําในการชวยเหลือผูปวยเพื่อบําบัด ปองกัน แกไข และ
ฟนฟูการเส่ือมสมรรถภาพ หรือความพิการของรางกาย หรือจิตใจ ดวยวิธีการทางกายภาพบําบัด ซ่ึง
ไดแก การดัด การดึง การประคบ การนวด การบริหารรางกาย หรืออวัยวะสวนหนึ่งสวนใดของผูปวย 
ซ่ึงจําเปนตองไดรับการกระทําดวยวิธีการตาง ๆ ดังกลาว ตามหลักวิทยาศาสตร หรือการกระทําอ่ืนท่ี
รัฐมนตรีประกาศเปนวิธีการทางกายภาพบําบัด หรือการใชเคร่ืองมืออุปกรณตามหลักวิทยาศาสตรท่ี
รัฐมนตรีประกาศเปนเคร่ืองมือกายภาพบําบัด (พระราชบัญญัติการประกอบโรคศิลปะ, 2542) 

3. ปจจัยประชากรศาสตร คือ ความหลากหลายทางดานภูมิหลังของบุคคล ในงานวิจัยนี้
ประกอบดวย เพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน เปนตน 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของ
กลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยได ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาใชเพื่อ
เปนประโยชนในการวิจัยตอกระบวนการศึกษาในคร้ังนี้ ดังนี้  
 
 
2.1  ทฤษฎีเกี่ยวของ 
 

2.1.1  ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
Philip Kotler ไดคิดคนทฤษฎีกระบวนการการตัดสินใจซ้ือข้ึนในป พ.ศ.2552 กลาววา 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ คือ ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค ประกอบ
ไปดวย 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

2.1.1.1 ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือจะเร่ิมจากผูบริโภคตระหนักถึงปญหา หรือความตองการท่ีถูกกระตุนจาก
ส่ิงเราภายใน (Internal stimuli) เชน ความรูสึกหิว หรือส่ิงเราภายนอก (External Stimuli) เชน การมองเห็น 
นักการตลาดตองหาส่ิงท่ีกระตุนเหลานั้นจากขอมูลของผูบริโภค เพ่ือท่ีจะทําใหผูบริโภคนั้นสนใจและ
นําไปสูข้ันตอนตอไปได 

2.1.1.2 ข้ันตอนท่ี 2 การคนหาขอมูล (Information search) ผูบริโภคมักจะ 
คนหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ แหลงขอมูลท่ีผูบริโภคหานั้น จัดไดเปน 4 กลุม คือ  

 แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปน
ตัวบุคคล เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อน ผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน หรือผูท่ีเคยใชสินคานั้นแลว ซ่ึงเปน
ขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคมากท่ีสุด  

 แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารที่ได
จากจุดขายสินคา พนักงานขาย บริษัท หรือรานคาท่ีเปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย 

 แหลงขาวท่ัวไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารที่ได
จากส่ือมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต ผูบริโภคมักจะไดรับขอมูลจากแหลงนี้มากท่ีสุด 
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 ประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search) 
จากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใชเอง 

2.1.1.3 ข้ันตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูลมาแลวก็จะนํามาประกอบการพิจารณา การประเมินทางเลือกของผูบริโภคนั้น
มีหลากหลายรูปแบบ โดยรูปแบบพ้ืนฐานจะเร่ิมจากผูบริโภคตองการที่จะตอบสนองความตองการท่ี
มีอยู หลังจากนั้นผูบริโภคจะพยายามมองหาประโยชนจากสินคาหรือบริการท่ีจะมาตอบสนองความ
ตองการ 

2.1.1.4 ข้ันตอนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) โดยท่ัวไปแลว
ผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาหรือบริการที่ตนเองชอบมากท่ีสุด แตมีปจจัยอ่ืนๆ ท่ีสามารถแทรกแซง
การตัดสินใจได คือ ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) สามารถเปลี่ยนแปลงความตั้งใจใน
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคได และปจจัยสถานการณท่ีคาดไมถึง (Unanticipated situational factors) 
เชน เม่ือผูบริโภคเจอสถานการณท่ีคาดไมถึง เชน รายไดลดลง อาจทําใหสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาของผูบริโภคได คือ เลือกใชของท่ีมีความจําเปนเทานั้น 

2.1.1.5 ข้ันตอนท่ี 5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) 
ผูบริโภคจะประเมินวา สินคาและบริการท่ีตนเลือกสามารถทําหนาท่ีไดตามท่ีตนเองคาดหวังหรือไม 
ซ่ึงเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองใหความสนใจกับความพอใจของผูบริโภค ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนได
ท้ังความพอใจ (Satisfaction) และความไมพอใจ (Dissatisfaction) โดยถาหากผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ
ในสินคาท่ีซ้ือไปใช ก็อาจมีการพัฒนาเกิดความซ่ือสัตยในตรายี่หอ (Brand Loyalty) รวมท้ังการบอก
ตอท้ังในแงบวก แตถาผูบริโภคเกิดความไมพึงพอใจ อาจจะบอกตอในแงลบแกผลิตภัณฑนั้นไดเชนกัน 

 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน ของ Philip Kotler 

Problem Recognition 

Information Search 

Evaluation of Alternatives 

Purchase Decision 

Post-purchase Behavior 
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2.1.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจประเภทบริการ (Marketing Mix 
7Ps ) 

สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ของ Philip  Kotler เปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของ
กับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีตอยอดมาจาก 4Ps ซ่ึงประกอบดวย 7 ดาน  
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541) ดังนี้ 

2.1.2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีผูขายตองการมอบใหลูกคาและ
ลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภณัฑนั้นๆ ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ 
ท่ีอาจจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

2.1.2.2 ดานราคา (Price) ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ
บริการที่ไดรับกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การกําหนด 
ราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน 

2.1.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เกี่ยวของกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดลอมในการเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชน
ของบริการ เชน ทําเลที่ตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

2.1.2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญในการ
ส่ือสารกับผูมาใชบริการ คือ แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ 

2.1.2.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ตองสามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดดีใหแตกตางและเหนือกวาคูแขงขัน ดังนั้น พนักงานจึงตองมีความสามารถ  
มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอผูมาใชบริการได มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา 
สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

2.1.2.6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพ 
โดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดาน
การแตงกายสะอาดเรียบรอย  การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว ดังตารางท่ี 4.2 
แสดงสัดสวนปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการกายภาพบําบัดของ
กลุมตัวอยาง หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 

2.1.2.7 ดานกระบวนการ ( Process) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบ
วิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตอง
รวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ  
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2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
ผูวิจัยไดศึกษาและรวบรวมงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมการตลาดในธุรกิจ 

สปาและสุขภาพ พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการมีความหลากหลาย ดังนี้ 
สิริกาญจน กมลปยะพัฒน (2556) ไดศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชน

ในกรุงเทพมหานครจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 20 – 30ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,000 – 30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ใชสิทธิในการเขารับบริการในโรงพยาบาลเอกชนโดยการใชสิทธิประกันกลุม/สวัสดิการพนักงาน 
พบวาสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชน ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปจจัยดานคุณภาพการบริการจากบุคลากรทางการแพทย และการประกันสุขภาพ 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

อรวรรณ สระทองมา (2557)ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 
สปาความงาม ในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุมตัวอยาจํานวน 400 ตัวอยาง สวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 20 – 29 ป รายได 20,001 – 40,000 บาท และเมื่อพิจารณาองคประกอบ พบวา ปจจัย
ดานกระบวนการใหบริการมีคาเฉล่ียสูงสุด และพบวาคุณสมบัติดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกนัมี
ผลตอพฤติกรรมในการใชบริการสปา 

นอกจากนั้น ภัคจิรา ปติผล และอิทธิกร ขําเดช (2556) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการ คลินิกกันยากายภาพบําบัดของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง 
สวนใหญท่ีใชบริการกันยาคลินิกกายภาพบําบัดเปนเพศหญิง อายุต่ํากวา 40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
สถานภาพสมรส สวนใหญประกอบธุรกิจสวนตัว มีรายได 20,001-30,000 บาทพบวากลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ คือช่ือเสียง และความนาเช่ือถือของคลินิกกายภาพบําบัด 
ปจจัยดานราคาคือการคิดราคาเปนรายคร้ัง ปจจัยดานทําเลที่ตั้งคือ ทําเลที่ตั้งอยูใกลบาน ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาดคือการใหสวนลดคาใชบริการ ปจจัยดานบุคลากรคือ บุคลากรมีความกระตือรือรน
ในการใหบริการ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ คือ การใหบริการมีความรวดเร็ว ปจจัยดานส่ิงแวดลอม 
ทางกายภาพคือสถานท่ีมีความสะอาดและถูก นอกจากนี้ยังพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน 
คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลีนิค
กันยากายภาพบําบัดของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

จากงานวิจัยขางตนจะเห็นไดวา กลุมตัวอยางสวนใหญของงานวิจัยมีอายุต่ํากวา 40 ป 
กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิคภัณฑ คือคุณภาพการรักษา และการบริการมากท่ีสุด 
และในกลุมท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันก็มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการท่ีแตกตางกัน 
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งานวิจัยท่ีศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือสินคาในกลุมผูสูงอายุ ในประทศไทย
พบวากลุมผูสูงอายุใหความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ท้ังนี้อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางอยูในชวง
วัยเดียวกัน ซ่ึงเปนกลุมอายุท่ีมีประสบการณชีวิตสูงจึงมีทัศนคติในการเลือกซ้ือสินคาท่ีคลายคลึงกัน 
ดังงานวิจัยตอไปนี้ 

เยาวภา ปฐมศิริกุล, โชติรัส ชวนิชย, เร่ิม ใสแจม และ รัฐพล สันสน(2560) ศึกษาพฤติกรรม 
การซ้ือและโอกาสการตัดสินใจซ้ือสินคากลุมเส้ือผาและรองเทาของลูกคาผูสูงอายุ 50 ป ข้ึนไป ใน
ประเทศไทย จํานวน 580 ตัวอยาง พบวากลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคากลุมเสื้อผาและรองเทาจาก
คุณสมบัติหลักของสินคา เชน สวมใสสบาย เก็บรักษางายและออกแบบทันสมัย และไมไดเจาะจงแบรนด 
นอกจากนี้ยังพบวาคุณลักษณะทางดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน เชน เพศ การศึกษา รายได มีผล
ตอโอกาสในการอิทธิพลตอโอกาสในการซ้ือสินคากลุมนี้ 

ชนาธิป ผลาวรรณ และจิรวรรณ ดีประเสริฐอายุ (2556)ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา 
และบริการของกลุมเบบ้ีบูมเมอรท่ีรานสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร ผูเขารวมสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุ 48-52ป จํานวน 158 คน มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี พบวา กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากกวาดานราคาปจจัยท่ีมีความสําคัญในการเลือกซ้ือ
สินคาของกลุมเบบ้ีบูมเมอรคือ เร่ืองคุณภาพ รองลงมาคือเร่ืองราคา  

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจสปาและสุขภาพในประเทศไทย พบวากลุม
ตัวอยางสวนใหญมีอายุต่ํากวา 40 ป และพบวาคุณสมบัติดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการ เม่ือศึกษางานวิจัยในกลุมธุรกิจอ่ืน ๆในกลุมผูสูงอายุ พบวากลุมตัวอยาง
ของงานวิจัยจะใหความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑมากท่ีสุด แตยังไมมีงานวิจัยใดทีศึกษา
พฤติกรรมการเลือกใชบริการธุรกิจสปาและสุขภาพในกลุมผูสูงอายุ ผูวิจัยในฐานะท่ีเปนนักกายภาพบําบัด 
จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพบําบัด จึงนํามาสูงานวิจัย
ฉบับนี้ 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การศึกษางานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยจะศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
แผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเปนการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ในลักษณะการสัมภาษณเชิงลึก (In-dept Interview) ดานการตัดสินใจซ้ือ ปจจัย
ดานประชากรศาสตร และปจจัยสวนประสมการตลาดธุรกิจบริการในกลุมผูสูงอายุเพื่อตรวจสอบ
สมมติฐานจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และศึกษาขอมูลเชิงลึกของกลุมตัวอยาง โดยมีระเบียบวิธีการศึกษา 
ดังนี้ 
 
 
3.1  ขั้นตอนในการศึกษา 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงข้ันตอนในการศึกษางานวิจัย “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนก

กายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
 

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

1. ศึกษาขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณแบบ
เจาะลึก (In-depth Interview) จากกลุมตัวอยาง  
25 คน ที่มีประสบการณในการใชบริการแผนก
กายภาพบําบัด 

2. ศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากการนําความรูจาก
งานวิจัย หรือบทความที่เก่ียวของ เก่ียวกับ
กายภาพบําบัด และผูสูงอายุ 

3. วิเคราะหงานวิจัย

4.  สรุปและนําเสนอผลการวิจัย 
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3.2  ประชากรและการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

3.2.1 ประชากร 
ขอบเขตของประชากรในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้คือ ประชากรที่มีอายุ 60 ปข้ึนไป ท้ังเพศชาย

และหญิงท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จากสถิติพบวาป 2558 มีประชากรไทยท่ีมีอายุ 60 ปข้ึนไปรวม 
11 ลานคน คิดเปนรอยละ 16 ของประชากรท้ังหมดในประเทศไทย 
 

3.2.2  ขนาดกลุมตัวอยาง 
การศึกษาวิจัยในคร้ังนี้เปนการสุมเลือกตัวอยางบางสวนของกลุมประชากรที่มีอายุ 60 ป

ข้ึนไป ท่ีผูวิจัยตองศึกษา ดังนั้นจึงกําหนดใหเก็บตัวอยางขอมูล จํานวน 25 คน จากผูท่ีเคยใชบริการ
กายภาพบําบัดเพื่อทําวิจัยดวยการสัมภาษณเชิงลึก 
 

3.2.3  การเลือกกลุมตัวอยาง 
ในการศึกษาคนควางานวิจัยคร้ังนี้จะมุงศึกษาประชากรกลุมผูสูงอายุท่ีมีอายุ 60 ป ข้ึนไป 

ท่ีอาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร และเคยใชบริการกายภาพบําบัด ใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบ
เลือกตามสะดวก (Convenience Sampling) 
 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษารวบรวมขอมูลการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพในคร้ังนี้ ไดแก 
แบบสัมภาษณเชิงลึก โดยผูวิจัยสรางแบบสัมภาษณโดยพิจารณาจากกรอบแนวความคิดในการศึกษา
คนควางานวิจัย และเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับตัวแปรของกรอบแนวความคิด โดยคําถามในการ
ทําวิจัยเปนคําถามแบบปลายเปด (Open-End Question) เพื่อสํารวจปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสัมภาษณแบงออกเปน 3 
สวน มีรายละเอียด ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของบุคคลท่ีกรอกแบบขอคําถาม ลักษณะของ
คําถามในสวนท่ี 1 นั้นจะเปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษาสูงสุด รายได
เฉล่ียตอเดือน 

สวนท่ี 2 รูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจของผูใชบริการกายภาพบําบัด คําถามในสวนท่ี 2 
จะเปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการกายภาพบําบัด ดังนี้ 
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1. ชวงเวลาในการไปใชบริการกายภาพบําบัด  
2. ความถ่ีในการใชบริการกายภาพบําบัดตอสัปดาห 
3. การชําระคาบริการในการเขารับบริการกายภาพบําบัด 
4. คาบริการกายภาพบําบัดตอคร้ังท่ีจายไป 
5. ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกสถานกายภาพบําบัด 
6. ปจจุบันทานทํากายภาพบําบัดท่ีใด เพราะเหตุใดจึงเลือกท่ีนี่ 
7. ทานคิดวาสถานท่ีท่ีทานเลือกทํากายภาพบําบัดปจจุบันนี้ดีอยางไร 
8. ทานคิดวาสถานท่ีท่ีทานเลือกทํากายภาพบําบัดปจจุบันนี้มีขอเสียหรือไม อยางไร 
9. นอกจากท่ีนี่แลวทานเคยใชบริการกายภาพบําบัดท่ีอ่ืนอีกหรือไม 
10. หากเคยใชบริการท่ีอ่ืนมากอน เพราะเหตุใดทานจึงเล่ียนสถานท่ีทํากายภาพบําบัด 
สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมการตลาดธุรกิจบริการ เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม 

การตลาดธุรกิจบริการตางๆ ดังนี้ 
1. ปจจัยดานสินคาหรือบริการ  
2. ปจจัยดานราคา  
3. ปจจัยดานสถานท่ี  
4. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  
5. ปจจัยดานบุคลากร 
6. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 
7. ปจจัยดานกระบวนการ  

 
 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

3.4.1  การเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูทําวิจัยไดใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบเลือกตามสะดวก (Convenience Sampling) โดย

ทําการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางผูสูงอายุ 60 ปข้ึนไป ท่ีใชบริการกายภาพบําบัด ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชแบบสัมภาษณ ถามประสบการณในการใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมตัวอยาง 25 คน 
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3.4.2 การเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูทําวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ บทความทางวิชาการ 

ส่ือส่ิงพิมพ และส่ือจากอินเตอรเน็ตตางๆ ท้ังในประเทศ และตางประเทศท่ีเกี่ยวของกับ การตัดสินใจ
ใชบริการแผนกกายภาพบําบัด และการตัดสินใจซ้ือของกลุมผูสูงอายุ 
 
 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลของงานวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหขอมูลแลวนําขอมูล
มาสรุปรวมกัน เพื่อหาความถ่ีในการตอบคําถามแตละขอ แลวจับประเด็นท่ีสําคัญมาแสดงผลโดยวิธีการ 
บรรยายเชิงพรรณนา 
 
 
3.6  ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา  

งานวิจยันีใ้ชเวลาในการศึกษา 60 วัน 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

ผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีผูวิจัยไดศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ
เชิงลึกกับกลุมตัวอยาง 25 คน ท่ีเคยใชบริการแผนกกายภาพบําบัด โดยสอบถามถึงพฤติกรรมการเลือกใช
บริการ และประสบการณของกลุมตัวอยาง แลวนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะห ซึ่งจะนําเสนอตามลําดับ 
ดังนี้ 

 
 

4.1  การนําเสนอขอมูลปจจัยประชากรศาสตร ของงานวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการวเิคราะหลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง จํานวน 25 ตัวอยาง 
พิจารณาจาก 3 องคประกอบ คือ เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน  
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงสัดสวนขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ขอมูลทางประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 
1) เพศ ชาย 7 28% 
  หญิง 18 72% 
  รวม 25 100% 
2) ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี 19 76% 
 ปริญญาตรีข้ึนไป 6 24% 
  รวม 25 100% 
3) รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา15,000 บาท 6 24% 
 15,000 – 30,000 บาท 1 4% 
 30,001 – 50,000 บาท 4 16% 
 มากกวา 50,000 14 56% 
  รวม 25 100% 
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ลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้ จํานวน 25 คน 
จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 

1. เพศ พบวา ผูตอบแบบสัมภาษณสวนใหญ เปนเพศหญิง จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 
72 เปนเพศชาย จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 28 

2. ระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสัมภาษณสวนใหญ มีระดับการศึกษาตํ่ากวา
ปริญญาตรี จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 76 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 24  

3. รายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสัมภาษณสวนใหญ มีรายไดมากกวา 50,000 
บาท ข้ึนไป จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 56 รองลงมา คือ ต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 24 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 16 และ รายได 15,000 - 
30,000 บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 4 
 
 
4.2  การนําเสนอขอมูลดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เม่ือสอบถามถึงปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
กายภาพบําบัดเรียงจากมากไปนอย 3 อันดับ ในกลุมตัวอยางที่มีลักษณะดานประชากรศาสตรท่ี
แตกตางกัน เชน เพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน เปนตน โดยนําผลที่ไดมาวิเคราะหจาก
ความถ่ีและการถวงน้ําหนักตามลําดับท่ีเลือกจากมากไปนอย (ใหคาถวงน้ําหนัก อันดับท่ี 1 เทากับ 3 
คะแนน อันดับท่ี 2 เทากับ 2 คะแนนอันดับท่ี 3 เทากับ 1 คะแนน) ไดผลการวิจัย ดังนี้ 
 

4.2.1  เพศ  
แบงออกเปน 2 กลุมตัวอยาง คือ เพศชาย และเพศหญิง 

4.2.1.1 เพศหญิง  
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 43.5 
อันดับ 2 ปจจยัดานบุคลากร คิดเปนรอยละ 14.8 
อันดับ 3 ปจจยัดานสถานท่ี คิดเปนรอยละ 12.0 
อันดับ 4 ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คิดเปนรอยละ 11.1 
อันดับ 5 ปจจัยดานราคา และลักษณะทางกายภาพ มีคะแนนเทากัน คิดเปน

รอยละ 9.3 



17 

อันดับ 6 ปจจยัดานการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 0 
4.2.1.2 เพศชาย  
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 38.1 
อันดับ 2 ปจจยัดานราคา คิดเปนรอยละ 28.57 
อันดับ 3 ปจจยัดานบุคลากร คิดเปนรอยละ 14.3 
อันดับ 4 ปจจยัดานสถานท่ี คิดเปนรอยละ 9.5 
อันดับ 5 ปจจยัดานลักษณะทางกายภาพ คิดเปนรอยละ 4.8 
อันดับ 6 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และการสงเสริมการขาย คิดเปน

รอยละ 2.4 
 

4.2.2  ระดับการศึกษา  
แบงออกเปน 2 กลุมตัวอยาง คือ ต่ํากวาระดับปริญญาตรี และระดับปริญญาตรีข้ึนไป 

4.2.2.1 ต่ํากวาระดับปริญญาตรี 
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 43.3 
อันดับ 2 ปจจยัดานราคา คิดเปนรอยละ 16.7 
อันดับ 3 ปจจยัดานสถานท่ี คิดเปนรอยละ 13.3 
อันดับ 4 ปจจยัดานบุคลากรและลักษณะทางกายภาพ คิดเปนรอยละ 10.0 
อันดับ 5 ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คิดเปนรอยละ 6.67 
อันดับ 6 ปจจยัดานการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 0.0 
4.2.2.2 ระดับปริญญาตรีข้ึนไป 
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 43.7 
อันดับ 2 ปจจยัดานบุคลากร คิดเปนรอยละ 15.8 
อันดับ 3 ปจจยัดานราคา คิดเปนรอยละ 14.2 
อันดับ 4 ปจจยัดานสถานท่ี คิดเปนรอยละ 10.8 
อันดับ 5 ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คิดเปนรอยละ 9.17 
อันดับ 6 ปจจยัดานลักษณะทางกายภาพ คิดเปนรอยละ 7.5 
อันดับ 7 ปจจยัดานการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 0.8 
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4.2.3  รายไดเฉล่ียตอเดือน  
แบงออกเปน 2 กลุม คือ ต่ํากวา 50,000 บาท และ 50,000 บาทข้ึนไป 

4.2.3.1 รายไดต่ํากวา 50,000 บาท 
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 40.9 
อันดับ 2 ปจจยัดานราคา คิดเปนรอยละ 16.7 
อันดับ 3 ปจจยัดานบุคลากร และสถานท่ี มีคะแนนเทากนั คิดเปนรอยละ 13.6 
อันดับ 4 ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คิดเปนรอยละ 9.1 
อันดับ 6 ปจจยัดานลักษณะทางกายภาพ คิดเปนรอยละ 6.1 
อันดับ 6 ปจจยัดานการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 0.0 
4.2.3.2 รายได50,000 บาทข้ึนไป 
อันดับ 1 ปจจยัดานผลิตภณัฑ คิดเปนรอยละ 42.9 
อันดับ 2 ปจจยัดานบุคลากร คิดเปนรอยละ 15.5 
อันดับ 3 ปจจยัดานราคา คิดเปนรอยละ 13.1 
อันดับ 4 ปจจยัดานสถานท่ี และลักษณะทางกายภาพ คิดเปนรอยละ 9.5 
อันดับ 5 ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คิดเปนรอยละ 8.3 
อันดับ 6 ปจจยัดานการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 1.2 

 
 
4.3  การนําเสนอขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกใชบริการกายภาพบําบัด ของ
งานวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

4.3.1  ความถ่ีในการเขาใชบริการกายภาพบําบัด  
เม่ือสอบถามถึงความถ่ีในการเขาใชบริการกายภาพบําบัดตอสัปดาห โดยวิเคราะหจาก

ความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยาง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 
อันดับ 1 กลุมตัวอยางเขาใชบริการ1-3 คร้ังตอสัปดาห จํานวน 19 ตวัอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 2 กลุมตัวอยางเขาใชบริการ 4-5 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 4 ตวัอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 3 กลุมตัวอยางเขาใชบริการ 6-7 คร้ังตอสัปดาห จํานวน 2 ตวัอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
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4.3.2  ชวงเวลาท่ีเขาไปใชบริการกายภาพบําบัด  
เม่ือสอบถามถึงชวงเวลาท่ีกลุมตัวอยางเขาไปใชบริการกายภาพบําบัด โดยวิเคราะหจาก

ความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยางไดผลการวิจัย ดังนี้ 
อันดับ 1 กลุมตัวอยางเขาไปใชบริการชวงบาย (12.01 – 15.00 น.) จํานวน 11 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
อันดับ 2 กลุมตัวอยางเขาไปใชบริการชวงสาย (09.01 – 12.00 น.) จํานวน 8 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
อันดับ 3 กลุมตัวอยางเขาไปใชบริการชวงเย็น (15.01 – 18.00 น.) จํานวน 4 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
อันดับ 4 กลุมตัวอยางเขาไปใชบริการชวงเชา (06.00 - 09.00 น.) จํานวน 2 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
 

4.3.3  การชําระคาบริการ 
เม่ือสอบถามถึงการชําระคาบริการในการเขารับบริการกายภาพบําบัดของกลุมตัวอยาง 

โดยวิเคราะหจากความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยางไดผลการวิจัย ดังนี้ 
อันดับ 1 กลุมตัวอยางชําระคาบริการดวยตนเอง จํานวน 12 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 2 กลุมตัวอยางชําระคาบริการโดยใชสวัสดิการพนักงาน จํานวน 8 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
อันดับ 3 กลุมตัวอยางใหบุคคลในครอบครัวชําระคาบริการให จํานวน 3 ตัวอยาง จาก 

25 ตัวอยาง 
อันดับ 4 กลุมตัวอยางชําระคาบริการโดยใชประกับสุขภาพ จํานวน 2 ตัวอยาง จาก 25 

ตัวอยาง 
 

4.3.4  คาใชจายในการเขารับบริการกายภาพบําบัด 
เม่ือสอบถามถึงคาใชจายในการเขารับบริการกายภาพบําบัดตอคร้ังของกลุมตัวอยาง 

โดยคํานวณจากคาเฉล่ียของคําตอบของกลุมตัวอยางไดผลการวิจัย ดังนี้ 
คาใชจายในการเขารับบริการกายภาพบําบัดเฉล่ียตอคร้ัง ของกลุมตัวอยางอยูท่ี 1,206.4 

บาท 
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4.3.5  ผูท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกสถานท่ีรับบริการกายภาพบําบัด 
เม่ือสอบถามถึงผูท่ีมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการตัดสินใจเลือกสถานท่ีในการเขารับ

บริการกายภาพบําบัด โดยวิเคราะหจากความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยางไดผลการวิจัย ดังนี้ 
อันดับ 1 กลุมตัวอยางตัดสินใจเลือกสถานท่ีในการรับบริการกายภาพบําบัดดวยตนเอง 

จํานวน 16 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 2 ครอบครัว มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกสถานท่ีในการรับบริการกายภาพบําบัด 

ของกลุมตัวอยาง จํานวน 5 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 3 เพื่อน มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกสถานท่ีในการรับบริการกายภาพบําบัดของ

กลุมตัวอยาง จํานวน 3 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
อันดับ 4 บุคคลอ่ืน  ๆมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกสถานท่ีในการรับบริการกายภาพบําบัด 

ของกลุมตัวอยาง จํานวน 1 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง 
 

4.3.6  ประสบการณในการใชบริการกายภาพบําบดั 
เม่ือสอบถามกลุมตัวอยางวาเคยใชบริการกายภาพบําบัดท่ีอ่ืนมากอนหรือไม และเพราะ

เหตุใดจึงเปล่ียนสถานท่ีเขารับบริการกายภาพบําบัด โดยวิเคราะหจากความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยาง
ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

กลุมตัวอยาง จํานวน 9 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง ไมเคยเปล่ียนสถานท่ีในการเขารับบริการ
กายภาพบําบัด 

กลุมตัวอยาง จํานวน 16 ตัวอยาง จาก 25 ตัวอยาง เคยเปล่ียนสถานท่ีในการเขารับบริการ 
กายภาพบําบัด โดยใหสาเหตุในการเปล่ียนสถานท่ีรับบริการ ดังนี้ 

 ตองการคุณภาพในการรักษาที่ดีกวาเดิม 
 ความสะดวกในการเดินทางมารับบริการ 
 ไมสามารถเขาไปรับบริการไดในเวลาท่ีตนสะดวก 
 คาใชจายในการเขารับบริการ 
 ตองการการบริการท่ีดีกวา 

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางเดียวกันใหเหตุผลความประทับใจในการใชบริการกายภาพบําบัด 
หลังจากเปล่ียนสถานท่ีรับบริการ ดังนี้ 

 รักษาแลวอาการดีข้ึน 
 การบริการท่ีดขีองผูใหการบริการ 
 สภาพแวดลอมในแผนกกายภาพบําบัด 
 การเดินทางท่ีสะดวกในการเขารับบริการ 
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 คาใชจายในการเขารับบริการ 
 สามารถนัดหมายไดในเวลาที่ตนตองการ 

 
 
4.4  การนําเสนอขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด ของงานวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
เลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เม่ือสอบถามถึงปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
แผนกกายภาพบําบัด (ตอบไดมากกวา 1 อยาง) โดยวิเคราะหจากความถ่ีของคําตอบของกลุมตัวอยาง
ไดผลการวิจัย ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงสัดสวนปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

กายภาพบําบัดของกลุมตัวอยาง 
คําตอบ จํานวน รอยละ 

ดานผลิตภัณฑ 24 96 
ดานลักษณะทางกายภาพ 21 84 
ดานกระบวนการใหบริการ 17 68 
ดานบุคลากร 16 64 
ดานราคาคาบริการ 15 60 
ดานสถานท่ี 15 60 
ดานการสงเสริมการขาย 7 28 

 
แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจํานวน 25 ตัวอยาง สวนใหญตัดสินใจเลือกใชบริการ

กายภาพบําบัด จากปจจัยดานผลิตภัณฑ จํานวน 24 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 96 ดานลักษณะทางกายภาพ 
จํานวน 21 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 84 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ จํานวน 17 ตัวอยาง คิดเปน
รอยละ 68 ปจจัยดานบุคลากร จํานวน 16 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 64 ปจจัยดานราคาคาบริการและ
ปจจัยดานสถานท่ี มีจํานวนตัวอยางท่ีเทากัน คือ 15 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 60 ปจจัยท่ีกลุมตัวอยาง
ใชตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพบําบัดนอยท่ีสุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย จํานวน 7 ตัวอยาง 
คิดเปนรอยละ 28 

เม่ือสอบถามกลุมตัวอยางถึงความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps ในแตละ
ปจจัยยอยๆ วาควรจะตองมีลักษณะอยางไรไดผล ดังนี้ 
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1. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอผลิตภัณฑ (นักกายภาพบําบัด) โดยวิเคราะหจาก
คําท่ีกลุมตัวอยางกลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 รักษาแลวอาการดีข้ึน 
 นักกายภาพบําบัดเอาใจใส ใจเย็นกับผูมารับบริการ 
 เคร่ืองมือท่ีใชตองทันสมัย 
 นักกายภาพบําบัดใหคําแนะทางวิชาการไดด ี

2. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอลักษณะทางกายภาพ โดยวิเคราะหจากคําท่ีกลุมตัวอยาง 
กลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 สถานท่ีตองสะอาด ไมมีกล่ินรบกวน 
 พื้นที่รอรับบริการมีความสะดวกสบาย เชน เกาอ้ี 
 บรรยากาศดี ผอนคลาย เชน การตกแตง เสียงเพลง 

3. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอกระบวนการใหบริการ โดยวิเคราะหจากคําท่ีกลุม
ตัวอยางกลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 นัดหมายเวลาไดตามท่ีผูมารับบริการสะดวก 
 ไมตองรอรับบริการนาน 

4. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอบุคลากร โดยวิเคราะหจากคําท่ีกลุมตัวอยางกลาวถึง 
ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 บุคลากรไมเลือกปฏิบัติ 
 บุคลากรมีมารยาทและการพดูจาเรียบรอย 
 บุคลากรมีการถามไถ ดูแลเอาใจใสผูมารับบริการ 

5. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอราคาคาบริการ โดยวิเคราะหจากคําท่ีกลุมตัวอยาง
กลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 คาบริการสอดคลองกับคุณภาพการรักษาท่ีไดรับ 
 คาบริการสอดคลองกับระยะเวลาในการใหบริการ 

6. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอสถานท่ีใหบริการ โดยวิเคราะหจากคําที่กลุม
ตัวอยางกลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 ไมไกลจากท่ีพักอาศัย 
 มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
 เดินทางสะดวกดวยรถยนต 
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7. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอการสงเสริมการขาย โดยวิเคราะหจากคําท่ีกลุม
ตัวอยางกลาวถึง ไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 มีสวนลดในการใหบริการ เชน สวนลดจากบัตรเครดิต 
 สามารถใชสิทธ์ิเบิกประกัน หรือสวัสดิการพนักงานได 
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บทที่ 5 

สรุปผล การอภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

จากการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของ
กลุมผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร" ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาคร้ังนี้จากวิธีการ
วิจัยเชิงคุณภาพ ดวยการทําวิจัยแบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยสัมภาษณกลุมตัวอยาง
อายุ 60 ป ขึ้นไป จํานวน 25 คน ท่ีเคยใชบริการกายภาพบําบัด  

ผลการวิจัยคร้ังนี้ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพ 
บําบัดในกลุมตัวอยาง โดยสามารถนําผลการวิจัยท่ีไดไปประยุกตใชเพ่ือวางแผนกลยุทธทางการตลาด
ธุรกิจกายภาพบําบัด ในประเทศไทย รวมท้ังทําใหสามารถเขาใจความตองการของกลุมผูใชบริการ
กายภาพบําบัดเพ่ือท่ีจะไดตอบสนองตรงตามความตองการของผูบริโภค โดยผูวิจัยไดสรุปผลงานวิจัย 
รวมท้ังขอเสนอแนะตางๆไว ดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปผลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 
 

5.1.1  ดานประชากรศาสตร 
ลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางในการทําวจิัยคร้ังนี้สรุปได ดังนี ้

5.1.1.1 อายุ 60 ปข้ึนไป 
5.1.1.2 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  
5.1.1.3 กลุมตัวอยางสวนใหญระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี  
5.1.1.4 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 50,000 บาท 

นอกจากนี้ จากผลการวิจัยพบวาลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันในผูสูงอายุ มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพบําบัด ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เยาวภา ปฐมศิริกุล, 
โชติรัส ชวนิชย และรัฐพล สันสน (2560) ท่ีพบวาลักษณะทางดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันใน
ผูสูงอายุ 50 ป ข้ึนไป มีผลตอการเลือกซ้ือสินคา 
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5.1.2  ดานพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกใชบริการกายภาพบําบดั  
จากผลการศึกษา ดานพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการกายภาพบําบัด พบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพบําบัดดวยตนเอง สวนใหญเขาใชบริการ1-3 คร้ังตอสัปดาห 
โดยชวงเวลาท่ีจะเขาไปใชบริการบอยท่ีสุด คือ ชวงบาย (12.01 – 15.00 น.) ซ่ึงยอดคาใชจายเฉล่ียตอ
คร้ัง ของกลุมตัวอยางอยูท่ี 1,206.4 บาท สวนใหญชําระคาบริการกายภาพบําบัดดวยตนเอง  

กลุมตัวอยางสวนใหญเคยใชบริการกายภาพบําบัดมามากกวา 1 แหง โดยใหเหตุผลใน
การเปล่ียนสถานท่ีใหบริการกายภาพบําบัดวาตองการคุณภาพในการรักษาท่ีดีข้ึน รวมถึงความสะดวก
ในดานการเดินทาง และชวงเวลาท่ีเขามารับบริการ พบวาจากประสบการณของกลุมตัวอยางรูสึกพึงพอใจ
หลังเปล่ียนสถานที่ทํากายภาพบําบัด สาเหตุสวนใหญเพราะ รักษาแลวอาการดีข้ึน ไดรับการบริการที่ดี 
และประทับใจสภาพแวดลอมภายในสถานท่ีใหบริการ 
 

5.1.3  ดานปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps  
จากการศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย

ดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก  คือรักษาแลวอาการดีข้ึน ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ ชนาธิป 
ผลาวรรณ และ จิรวรรณ ดีประเสริฐอายุ (2556) พบวา กลุมตัวอยางเบบ้ีบูมเมอรใหความสําคัญกับปจจัย 
ดานผลิตภัณฑมากกวาดานราคา และงานวิจัยของภัคจิรา ปติผล และ อิทธิกร ขําเดช (2556)ไดศึกษา
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกกันยากายภาพบําบัด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคลินิกมีความนาเช่ือถือ/ช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ  

ปจจัยดานลักษณะทางดานกายภาพ คือ ตองมีพื้นท่ีท่ีสะอาด ไดรับความสะดวกสบาย 
รูสึกผอนคลาย ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ คือ ไดรับบริการรวดเร็ว สามารถนัดหมายเวลาท่ี
ตองการ ดานบุคลากร คือ มีใจยืนดีใหบริการ ปฏิบัติอยางเทาเทียม ดานราคาควรสอดคลองกับคุณภาพ
และระยะเวลาในการรักษา ดานสถานท่ีใหบริการ คือ ไมไกลจากท่ีพัก และตองเดินทางไดสะดวก 
สุดทาย ดานการสงเสริมการขาย เชน สวนลด สวัสดิการ การเบิกจาย เปนตน แสดงใหเห็นวาปจจัย
สวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกายภาพบําบัด สอดคลองกับการศึกษาเร่ือง
การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพมหานครของสิริกาญจน กมลปยะพัฒน (2556) 
พบวาสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชน 

จากการศึกษาปจจัยดานการตัดสินใจท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการพบวา กลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญกับคลินิกท่ีมีความนาเช่ือถือ มีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ ดังนั้นผูประกอบการควรรักษา
คุณภาพมาตรฐานใหมีประสิทธิภาพสูงสุดเพื่อมัดใจลูกคามาใชบริการกายภาพบําบัดคร้ังตอไป 
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5.2  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาพบวาลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน มีปจจัยประกอบในการ

ตัดสินใจท่ีแตกตางกัน ดังนั้น การกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจนจึงมีความสําคัญเพื่อที่จะสามารถ
กําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมได 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ การรักษาของนักกายภาพบําบัด เปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญ
ใหความสําคัญมากท่ีสุด ดังนั้น ผูประกอบการควรรักษาคุณภาพในการรักษาของนักกายภาพบําบัดให
ไดมาตรฐาน เชน ประเมินความสามารถและจัดอบรมวิชาการแกนักกายภาพบําบัดเพื่อท่ีจะสราง
ความม่ันใจใหกับผูมาใชบริการ   

การตั้งราคาคาบริการกายภาพบําบัดควรสอดคลองกับระยะเวลาในการใหบริการและ
คุณภาพการรักษาท่ีให ถาคุณภาพการรักษาดีอยางไรลูกคาก็ยินดีท่ีจะจายคาบริการ 

บุคลากรอ่ืนๆ ในแผนก เปนปจจัยในการตัดสินใจเขารับบริการกายภาพบําบัด จึงควรมี
การอบรมบุคคลากรในเร่ืองการบริการลูกคาอยางเปนเลิศบรรยากาศภายใน ควรตกแตงใหรูสึกผอนคลาย 
เชน มีภาพวิวประดับผนัง มีเพลงบรรเลงเบาๆ และมีอากาศเย็นสบาย 

นอกจากนี้การเดินทางมีผลตอการตัดสินใจใชบริการกายภาพบําบัด ดังนั้นอาจเพ่ิมโอกาส
ทางธุรกิจโดยการเพิม่ชองทางการการทํากายภาพในลักษณะ Home service  คือ บริการกายภาพบําบัดท่ี
บานเพื่อชวยอํานวยความสะดวกใหลูกคามากข้ึน 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

ในการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของ
กลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาในกลุมตัวอยางขนาดเล็ก ซ่ึงอาจยังไมละเอียด
เพียงพอ ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป ดังนี้ 

1. เนื่องจากงานวิจัยคร้ังนี้เปน มีกลุมตัวอยางจํานวน 25 ตัวอยาง ผูท่ีสนใจควรศึกษาใน
กลุมตัวอยางจํานวนท่ีมากข้ึน รวมท้ังควบคูกับการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อใหได
ขอมูลท่ีแมนยําเพิ่มมากข้ึน 

2. ในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท่ีสนใจ
ควรศึกษาเพิ่มเติมในจังหวัดอ่ืนๆ เพื่อใหกลุมตัวอยางมีความหลากหลายข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามสําหรับผูใชบริการกายภาพบําบัด 
งานวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัดของกลุมผูสูงอายุ ในเขต
กรุงเทพมหานครผูวิจัย: นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจดัการมหาบัณฑติ สาขา
การตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

แบบสอบถามน้ีเปนแนวทางสําหรับใชในการสัมภาษณผูใชบริการกายภาพบําบัด เพื่อเก็บ
รวบรวมขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแผนกกายภาพบําบัด ของ
กลุมผูสูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

โดยแบบสอบถามชุดนี้ จะถูกแบงออกเปน 3 สวน คือ 
1. คําถามท่ัวไป 
2. พฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกใชบริการกายภาพบําบัด 
3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ขอมูลที่ไดรับจะถูกรักษาเก็บไวเปนความลับและจะถูกนําไปใชเพื่อประโยชนทางการศึกษา 

เทานั้น 
 

ขอบพระคุณอยางสูง 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง กรุณากรอกขอมูลในชองวาง และใสเคร่ืองหมาย  ใน (    )  ตัวเลือกท่ีทานเลือก 
1. ช่ือผูใหสัมภาษณ ...................................................................................................................  
2. อายุ ........................................................................................................................................  
3. เบอรโทรศัพท .......................................................................................................................  
4. เพศ 

(    ) 1. ชาย (    ) 2. หญิง 
5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

(    ) 1. มัธยมปลาย หรือตํ่ากวา (    ) 2. อนุปริญญา 
(    ) 3. ปริญญาตรี (    ) 4. สูงกวาปริญญาตรี 

6. รายไดตอเดือน 
(    ) 1. ต่ํากวา15,000 บาท (    ) 2. 15,000 – 30,000 บาท 
(    ) 3. 30,001 – 50,000 บาท (    ) 4. มากกวา 50,000 บาท 

7. ทานไปใชบริการกายภาพบําบัด ในชวงเวลาใด 
(   ) 1.เชา (06.00 - 09.00 น.)  
(   ) 2.สาย (09.01 – 12.00 น.)  
(   ) 3.บาย (12.01 – 15.00 น.)  
(   ) 4. เย็น (15.01 – 18.00 น.) 

8. ความถ่ีในการใชบริการกายภาพบําบัดตอสัปดาห 
(    ) 1. 1-3 คร้ังตอสัปดาห (    ) 2. 4-5 คร้ังตอสัปดาห 
(    ) 3. 6-7 คร้ังตอสัปดาห 

9. 5 .การชําระคาบริการในการเขารับบริการกายภาพบําบัด 
(    ) 1. ชําระเอง (    ) 2. คนในครอบครัว 
(    ) 3. ประกันสุขภาพ (    ) 4. สวัสดิการพนักงาน 

10. คาบริการกายภาพบําบัดตอคร้ังท่ีทานจาย ................................บาท 
11. ผูมีอิทธิพลตอทานมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกสถานกายภาพบําบัด 

(    ) 1. ตัดสินใจดวยตัวเอง  (    ) 2. ครอบครัว 
(    ) 3. เพื่อน (    ) 4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................... 
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สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการตัดสินใจในการเลือกใชบริการกายภาพบําบัด 
คําชี้แจง กรุณากรอกขอมูลในชองวาง 
1. ปจจุบันทานทํากายภาพบําบัดท่ีใด เพราะเหตุใดจึงเลือกท่ีนี่ 
 .............................................................................................................................................................  
2. ทานคิดวาสถานท่ีท่ีทานเลือกทํากายภาพบําบัดปจจุบันนีด้ีอยางไร 
 .............................................................................................................................................................  
3. ทานคิดวาสถานท่ีท่ีทานเลือกทํากายภาพบําบัดปจจุบันนีมี้ขอเสียหรือไม อยางไร 
 .............................................................................................................................................................  
4. นอกจากท่ีนี่แลวทานเคยใชบริการกายภาพบําบัดท่ีอ่ืนอีกหรือไม 
 .............................................................................................................................................................  
5. หากเคยใชบริการท่ีอ่ืนมากอน เพราะเหตุใดทานจึงเปล่ียนสถานท่ีทํากายภาพบําบัด 
 .............................................................................................................................................................  
 
ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
คําชี้แจง กรุณากรอกขอมูลในชองวาง  
ปจจัยดานราคา 
1. ทานมีความคิดเห็นวาคาใชจายในการทํากายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจในการใชบริการหรือไม 
เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
2. ทานคิดวาคาใชจายท่ีเหมาะสมกับการทํากายภาพบําบัดตอคร้ังควรเปนเทาไหร เพราะอะไร 
 .............................................................................................................................................................  
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
3. ทานมีความคิดเห็นวาคุณภาพในการรักษาทางกายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจในการใชบริการ 
หรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
4. ทานมีความคิดเห็นวาความหลากหลายของเคร่ืองมือในการทํากายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจ 
ในการใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
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ปจจัยดานสถานท่ี 
5. ทานมีความคิดเห็นวาความสะดวกสบายในการเดินทางมาทํากายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจ 
ในการใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
6. ทานมีความคิดเห็นวา หากมีการสะสมยอดคาใชจาย เพื่อใชเปนสวนลดในครั้งถัด  ๆไปนั้น เหมาะสม
หรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
7. ทานมีความคิดเห็นวา หากสามารถซ้ือแพคเกจทํากายภาพลวงหนาเพ่ือใหไดในราคาท่ีถูกกวา ตอนั้น 
เหมาะสมหรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
8. หากมีบริการใหทานสามารถผอนคารักษาในการทํากายภาพบําบัดได ทานสนใจท่ีจะใชบริการ
หรือไม เพราะอะไร 
 .............................................................................................................................................................  
9. ทานมีความคิดเห็นวา การโฆษณาผานส่ือตางๆ มีผลตอการตัดสินใจในการใชบริการหรือไม เพราะ
เหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
 
ปจจัยดานบุคลากร 
10. ทานมีความคิดเห็นวาการบริการที่ดีของนักกายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจในการใชบริการ 
หรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
11. บริการท่ีดีของนักกายภาพบําบัดในความหมายของทาน คืออะไร 
 .............................................................................................................................................................  
12. ทานมีความคิดเห็นวาการบริการที่ดีของบุคลากรอ่ืน ๆ ในแผนกกายภาพบําบัด เชน ผูชวยนัก
กายภาพบําบัด มีผลตอการติดสินใจในการใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
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ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
13. ทานมีความคิดเห็นวาประบวนการในการใหบริการที่รวดเร็วมีผลตอการติดสินใจในการใชบริการ 
หรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
14. ระยะเวลาเทาไรท่ีทานคิดวาเหมาะสมตอการทํากายภาพบําบัดหนึ่งคร้ัง 
 .............................................................................................................................................................  
 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 
15. ทานมีความคิดเห็นวาความเปนระเบียบเรียบรอยภายในแผนกกายภาพบําบัดมีผลตอการติดสินใจ  
ในการใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
 .............................................................................................................................................................  
16. พื้นที่ในการใหบริการกายภาพบําบัดท่ีดใีนความหมายของทานเปนอยางไร 
 .............................................................................................................................................................  


