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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัครัง้นี้เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ (รอ้ยละ 53.8) มอีายุอยู่ในช่วง 19-29 ปี (รอ้ยละ 29.3) ประเภทการเขา้รบับรกิารส่วนใหญ่คอื ขดู
หนิปนู / ท าความสะอาดฟัน (รอ้ยละ 31.15) วธิกีารช าระเงนิทีใ่ชม้ากทีสุ่ดคอื ช าระเงนิสด (รอ้ยละ 25.8)
ความถี่ในการเข้ารบับรกิารปีละ 1-2 ครัง้ (ร้อยละ 27.8 ) สถานบรกิารที่เลือกใช้คอื คลินิกทนัตกรรม 

(ร้อยละ 36.8) และที่อยู่ปัจจุบนัของผู้รบับรกิารส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง (ร้อยละ 42.3) วเิคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนาและการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู ผลการวเิคราะหพ์บว่า ปัจจยัส่วนบุคล เช่น 
เพศ วธิกีารช าระเงนิ ความถี่ในการเขา้รบับรกิาร สถานบรกิารทีเ่ขา้รบับรกิาร ทีอ่ยู่ปัจจุบนั มรีะดบัการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทนัตกรรมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั และอทิธพิลท านายปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทางทนัตกรรมของผู้รบับรกิาร พบว่า ตวัแปรต้นปัจจยัส่วนประสม อธบิายการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมมากทีสุ่ดคอื  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด รองลงมา คอื ดา้นค่าใชจ่้ายใน
การรบับรกิารทนัตกรรม ดา้นสถานทีแ่ละช่องทางการใหบ้รกิารทางทนัตกรรม ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
ยกเวน้ ตวัแปรต้นดา้นค่าใช้จ่ายในการรบับรกิารทนัตกรรม ดา้นบุคลากร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ
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ไม่ส่งผลอย่างมนีัยส าคญั จากผลการศกึษานี้จงึเสนอแนะให ้ เชงิการบรหิารจดัการในสถานบรกิารทนัต 
กรรม ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และ การพฒันาด้านสถานที่และช่องทาง
บรกิาร สถานพยาบาลควรปรบัปรุงสถานทีใ่หม้คีวามชดัเจนในดา้นการเขา้ถงึ รวมถงึการพฒันาบุคลากร
ทางทนัตกรรม ควรมกีารพฒันาทกัษะทัง้ด้านวชิาชพีและด้านการบรกิารของทนัตแพทย์และเจ้าหน้าที่  
เพือ่สรา้งความไวว้างใจและภาพลกัษณ์ทีด่ ี
ค าส าคญั:  มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ, การตดัสินใจเลือกใช้บริการ, เลือกใช้บริการทาง

ทนัตกรรม, ปัจจยัส่วนประสม, ปัจจยัส่วนบุคล 
 

ABSTRACT 
This research aimed to investigate the factors influencing service users’ decisions to utilize 

dental services. A structured questionnaire was employed to collect data from a sample of 400 
individuals. The majority of respondents were female (53.8%), aged between 19 and 29 years 
(29.3%). Most participants reported receiving dental scaling or cleaning services (31.15%), with 
cash payment being the most common method (25.8%). The frequency of dental visits was 
predominantly once or twice per year (27.8%), and dental clinics were the most frequently selected 
service providers (36.8%). In terms of geographic distribution, the majority of respondents resided 
in the Central region (42.3%). 

Data were analyzed using descriptive statistics and multiple regression analysis. The 
findings indicated that personal factors—namely gender, method of payment, frequency of dental 
visits, type of service location, and current residence—were significantly associated with decision-
making in dental service utilization. Among the service marketing mix variables, the most influential 
factor was promotional activities, followed by pricing, service location and distribution channels, 
and service process. Conversely, variables such as cost of services, personnel, and physical 
evidence did not demonstrate statistically significant effects on decision-making. 

Based on these results, it is recommended that dental service providers emphasize 
marketing promotion strategies and improve the accessibility and clarity of service locations. 
Furthermore, the development of dental personnel should be prioritized, with a focus on enhancing 
both professional competencies and customer service skills in order to foster patient trust and 
reinforce a positive organizational image. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 สุขภาพช่องปากและฟันเป็นสว่นส าคญัของสุขภาพโดยรวมทีส่ง่ผลต่อคุณภาพชวีติของบุคคล ทัง้
ในดา้นสุขภาพกาย ความมัน่ใจ และบุคลกิภาพ การมฟัีนทีแ่ขง็แรงไม่เพยีงช่วยในการบดเคีย้วอาหาร แต่
ยงัส่งเสรมิการพูดและการแสดงออกอย่างมัน่ใจ ปัจจุบนัประชาชนมคีวามตระหนักในเรื่องสุขภาพช่อง
ปากเพิม่ขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ธุรกจิทนัตกรรมทัง้ในภาครฐัและภาคเอกชนมกีารขยายตวัและพฒันา
อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในเขตเมอืงใหญ่ที่มปีระชากรหนาแน่นและมพีฤติกรรมการบรโิภคที่มุ่งเน้น
คุณภาพและความสะดวกสบาย 
 แนวคดิที่ได้รบัการยอมรบัอย่างแพร่หลายในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บรโิภคในธุรกิจ
บริการ ได้แก่ แนวคิด “ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps” ซึ่งประกอบด้วย Product, Price, Place, 
Promotion, People, Process และ Physical Evidence แนวคดินี้ถูกประยุกต์ใชอ้ย่างกวา้งขวางในธุรกจิ
ทนัตกรรม โดยเฉพาะคลินิกเอกชนที่ต้องการสร้างความแตกต่างและความพงึพอใจสูงสุดให้กบัลูกค้า 
งานวจิยัของพชัรนิทร ์นวลอยู่ (2564) พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และบุคลากร (People) 
มผีลอย่างมนีัยส าคญัต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารทนัตกรรมของผูบ้รโิภค ขณะที่งานของดาวรชัฎา 
วงจนัดา (2565) ก็ยืนยนัว่าความเข้าใจลูกค้า (Empathy) และการให้ความเชื่อมัน่ (Assurance) เป็น
องคป์ระกอบทีผู่ร้บับรกิารใหค้วามส าคญัเป็นล าดบัตน้ 
 จากขอ้มูลและสถานการณ์ดงักล่าว แม้จะมสีถานประกอบการทนัตกรรมจ านวนมากและการ
แข่งขนัในธุรกจินี้เพิม่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่ยงัพบว่าผู้รบับรกิารบางส่วนยงัไม่สามารถเขา้ถงึบรกิารที่
ตรงกบัความตอ้งการหรอืไดร้บัประสบการณ์ทีไ่ม่น่าพงึพอใจ ขณะเดยีวกนั สถานประกอบการทนัตกรรม
จ านวนมากยงัขาดขอ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัพฤตกิรรมและปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารของ
ผูบ้รโิภคอย่างแทจ้รงิ สง่ผลใหไ้ม่สามารถก าหนดกลยุทธ์หรอืพฒันาการบรกิารไดอ้ย่างตรงจุด ผูว้จิยัจงึมี
ความสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร เพื่อใหเ้ขา้ใจ
พฤตกิรรมและมุมมองของผู้บรโิภคต่อบรกิารทางทนัตกรรมในมติติ่างๆ ทัง้ในด้านคุณภาพ การตลาด 
และการบริการ อันจะน าไปสู่การพัฒนาแนวทางการด าเนินธุรกิจที่ตอบสนองความต้องการของ
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กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการวางกลยุทธ์หรอืปรบัปรุงการ
ใหบ้รกิารในอนาคต 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคลกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร 
  2. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรม
ของผูร้บับรกิาร 
 
นิยามศพัท ์

 1. ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ (Factors affecting decision-making): หมายถงึ องคป์ระกอบ
ต่างๆ ทีส่่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรม เช่น ราคา คุณภาพการบรกิาร ความสะดวกในการเขา้ถงึ
ประสบการณ์หรอืความคดิเห็นจากคนรอบข้าง การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์ และการรบัรู้เกี่ยวกบั
บรกิาร  
 2.  Product (ด้านลกัษณะของการบรกิารทนัตกรรม) คอื สิง่ของหรอืบรกิารที่ธุรกิจน าเสนอ
ใหก้บัลูกคา้ เพือ่สนองความตอ้งการหรอืแกปั้ญหา  
 3.  Price (ด้านค่าใช้จ่ายในการรบับรกิารทนัตกรรม) คอื จ านวนเงนิที่ลูกคา้ต้องจ่ายเพื่อแลก
กบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยตอ้งพจิารณาใหเ้หมาะสมกบัคุณค่าและการแขง่ขนั  
 4. Place (ดา้นสถานทีแ่ละช่องทางการใหบ้รกิารทางทนัตกรรม) คอื วธิกีารหรอืสถานทีท่ีธุ่รกจิ
ใช้ในการน าสนิค้าหรอืบรกิารไปสู่ลูกค้า เช่น ร้านค้า ตวัแทนจ าหน่าย การขายออนไลน์ หรอืช่องทาง     
โลจสิตกิส ์
 5. Promotion (ด้านการส่งเสรมิการตลาด) คอื การสื่อสารหรอืกระตุ้นให้ลูกค้ารู้จกัและสนใจ
สนิคา้หรอืบรกิาร เช่น การโฆษณา การจดัโปรโมชัน่ การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการใช้
สือ่โซเชยีล 
 6. People (บุคลากร) บุคลากรถอืเป็นหวัใจส าคญั โดยเฉพาะในธุรกิจบรกิาร เพราะเป็นผู้ที่
ตดิต่อสือ่สารและใหบ้รกิารกบัลูกคา้โดยตรง ความสามารถ ทกัษะ บุคลกิภาพ 
 7. Process (ด้านกระบวนการให้บรกิาร) หมายถงึขัน้ตอนการให้บรกิารหรอืการด าเนินงาน
ตัง้แต่ตน้จนถงึหลงัการขาย ซึง่ควรมคีวามชดัเจน รวดเรว็ เป็นระบบ  
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  8. Physical Evidence (ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ) สิง่ที่ลูกค้าสมัผสัหรอืมองเห็นได้จาก   
แบรนด ์ 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
  1. เพื่อใหส้ถานประกอบการด้านทนัตกรรมสามารถเขา้ใจถงึปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารของผู้บรโิภค อนัจะน าไปสู่การปรบัปรุงคุณภาพ
บรกิาร การวางแผนการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพ และการสรา้งความพงึพอใจแก่ผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างตรงจุด 
 2. เพื่อให้ผู้ที่สนใจศึกษาหรือประกอบธุรกิจด้านบริการสุขภาพสามารถใช้ผลการวิจยัเป็น
แนวทางในการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภคและพฒันาการให้บรกิารที่สอดคล้องกบัความต้องการของ
ตลาด 
           
แนวคิดทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 องคป์ระกอบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 สามารถอธบิายไดด้ว้ย โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  เป็นระบบทีเ่กดิขึน้จากสิง่เรา้ หรอืสิง่กระตุ้น
(Stimulus) ใหเ้กดิความต้องการ (Need) ในความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อมอีทิธพิล ท าใหเ้กดิการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decision) โดยสามารถเรียกว่า
โมเดลทีใ่ชอ้ธบิายระบบนี้ไดอ้กีลกัษณะว่า S-R Theory ประกอบดว้ย 3 สว่นส าคญั ไดแ้ก่  
 1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) ทัง้ภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้างสิง่กระตุ้น
ทางการตลาดซึง่ควบคุมได ้และ สิง่กระตุน้อื่นทีค่วบคุมไม่ได้ 
 2. ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรยีบเสมอืนกล่องด า (Black box) ซึ่งผูผ้ลติ
หรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ต้องพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ที่ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
ของผูซ้ือ้ และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อหรือ 
ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ 
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2. แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 

 กระบวนการตดัสนิใจของผู้ซื้อการตดัสนิใจซื้อตามแนวคดิของ Kotler (2003) ประกอบด้วย 5 
ขัน้ตอนหลกั  
 ขัน้ที ่1 การรบัรูถ้งึปัญหา กระบวนการซื่อจะเกดิขึน้เมื่อผูซ้ือ้ตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ
ของตนเอง  
 ขัน้ที ่2 การคน้หาขอ้มลู ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะแสวงหาขอ้มลูเพือ่ตดัสนิใจ ในขัน้แรกจะคน้หาขอ้มูล
จากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใช้ในการประเมนิทางเลอืก หากยงัได้ขอ้มูลไม่เพยีงพอก็ต้องหาขอ้มูล
เพิม่จากแหล่งภายนอก  
 ขัน้ที่ 3 การประเมนิผลทางเลือก ผู้บรโิภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจดัเป็นหมวดหมู่และ
วเิคราะหข์อ้ด ีขอ้เสยี ทัง้ในลกัษณะการเปรยีบเทยีบหาทางเลอืกและความคุม้ค่ามากทีสุ่ด  
 ขัน้ที่ 4 การตดัสนิใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลงัการประเมนิ ผู้ประเมนิจะทราบข้อดี ข้อเสยี 
หลงัจากนัน้บุคคลจะต้องตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดในการแก็ปัญหามกัใช้ประสบการณ์ในอดตีเป็น
เกณฑ ์ทัง้ประสบการณ์ของตนเองและผูอ้ื่น   
 ขัน้ที ่5 การประเมนิภายหลงัการซื้อ เป็นขัน้สุดท้ายหลงัจากการซื้อ ผูบ้รโิภคจะน าผลติภณัฑ์ที่
ซื้อนัน้มาใช้ และในขณะเดยีวกนักจ็ะท าการประเมนิผลติภณัฑ์นัน้ไปด้วย ซึ่งจะเหน็ได้ว่า กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ไดห้ยุดตรงทีก่ารซือ้ 
 วรเศรษฐ์ สุพรรณพงศ์ และคณะ (2568)การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถึง 
กระบวนการที่ผู้บรโิภคใช้ในการเลอืกสนิค้าและบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง โดยมี
กระบวนการเป็นขัน้ตอนอย่างเป็นระบบ ประกอบดว้ย 
  1. การรบัรู้ปัญหา (Problem Recognition) เกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภคตระหนักถึงความต้องการหรือ
ปัญหาทีต่อ้งการการแกไ้ข  
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้รโิภคเริม่แสวงหาขอ้มูลเกี่ยวกบัทางเลอืกต่างๆ ที่
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคน าข้อมูลมาเปรียบเทียบและ
ประเมนิตวัเลอืกทีเ่หมาะสม  
 4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) ผูบ้รโิภคเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารทีพ่จิารณาว่าคุม้ค่าและ
ตอบโจทยม์ากทีสุ่ด  
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 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) ผูบ้รโิภคประเมนิความพงึพอใจจากการซื้อ 
ซึ่งส่งผลต่อพฤตกิรรมในอนาคต เช่น การซื้อซ ้าหรอืบอกต่อ ในบรบิทของยุคดจิทิลั การตดัสนิใจซื้อยงั
ได้รบัอทิธพิลจากเทคโนโลย ีเช่น การใช้งานเวบ็ไซต์ แอปพลเิคชนั รวีวิจากผู้ใช้งานจรงิ รวมถงึความ
สะดวกและความสามารถในการเปรยีบเทยีบขอ้มูลไดท้นัท ีซึ่งเป็นปัจจยัทีก่ระตุ้นใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อ
ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและรวดเรว็มากยิง่ขึน้   
 แสงสุข พทิยานุกุล และศริ ิชะระอ ่า (2560) ไดศ้กึษาแนวทางในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารร้าน
ขายยาของผู้บริโภคไทย โดยเน้นวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ่านมุมมองของผู้บริโภคที่มี
ประสบการณ์ตรงในการใชบ้รกิารรา้นยา โดยผลการศกึษาระบุว่า การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา
นัน้มลีกัษณะเป็นการตดัสนิใจแบบมเีหตุผล (Rational Decision-Making) ซึ่งผูบ้รโิภคจะประเมนิทัง้ด้าน
คุณภาพ ความสะดวก และความน่าเชื่อถอืก่อนตดัสนิใจซื้อ จากผลการศกึษา พบว่าผูบ้รโิภคจะเริม่ต้น
กระบวนการตดัสนิใจเมื่อเกิดปัญหาหรอืความจ าเป็นด้านสุขภาพ เช่น มอีาการเจบ็ป่วยเล็กน้อย หรอื
ตอ้งการยารกัษาโรคเบือ้งตน้ โดยจะเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ย่าง
รวดเรว็และสะดวก ซึ่งการตดัสนิใจนี้ได้รบัอทิธพิลจากหลายปัจจยั เช่น ความใกลบ้า้น ความสะดวกใน
การเดนิทาง ความรูแ้ละความสามารถของเภสชักร รวมถงึความมัน่ใจในคุณภาพของผลติภณัฑย์า 
 ธษิดา ธนัสนิธกิุล(2566)การวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารทางทนัตกรรมในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤติกรรมและเหตุผลในการเลอืกใช้บรกิาร   
ทนัตกรรม โดยเน้นรูปแบบของนวตักรรมบรกิาร แนวทางการตลาด และความพงึพอใจของผู้รบับรกิาร 
กลุ่มตวัอย่างคอืประชาชนจ านวน 232 คน โดยเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ผลพบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุระหว่าง 25-35 ปี มีสถานภาพโสด จบ
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและท างานในภาคเอกชน โดยมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 20,001-30,000 
บาท ซึ่งเป็นกลุ่มทีใ่ชบ้รกิารทนัตกรรมมากทีสุ่ด ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ไดแ้ก่ ความ
สะดวก ความน่าเชื่อถือ ราคา และการบริการที่ตอบสนองได้ดี ส่วนมากเลือกใช้บริการจากคลินิกที่
เดนิทางสะดวกและใหบ้รกิารทีคุ่ม้ค่า  
     กรรณิการ ์กนัทะกาลงั และสมชาย จาดศร (2566) การศกึษานี้เป็นการวจิยัแบบภาคตดัขวาง มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความชุกของการไม่เขา้รบับรกิารทนัตกรรมของกลุ่มวยัท างาน และปัจจยัทีส่่งผล
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทนัตกรรม ในเขตต าบลแม่ตื่น อ าเภอเวยีงสา จงัหวดัน่าน โดยเกบ็ขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอย่าง 345 คน พบว่าอตัราการไม่เขา้รบับริการทนัตกรรมในกลุ่มวยัท างานอยู่ที่ 31.01% ซึ่งต ่า
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กว่าความชุกทีเ่คยมรีายงานไว ้(68.99%) เมื่อศกึษาปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่าผูท้ีเ่ขา้ใชบ้รกิารในระดบัปาน
กลาง มโีอกาสไม่เขา้รบับรกิาร 2.51 เท่า (p=0.033) และผู้ที่ใช้บรกิารในระดบัต ่า มโีอกาสไม่รบับรกิาร
มากขึ้นถงึ 3.58 เท่า (p=0.001)นอกจากนี้ ผู้ที่เชื่อว่าการคล้อยตามกลุ่มมผีลต่อการตดัสนิใจไม่เข้ารบั
บรกิาร มโีอกาสไม่เขา้รบับรกิาร 6.22 เท่า (p=0.011) ส่วนกลุ่มทีม่คีวามเชื่อเกี่ยวกบัการคลอ้ยตามกลุ่ม
แต่ไม่สงูมาก มโีอกาสไม่รบับรกิาร 1.75 เท่า (p=0.075) 
 ขวญัชนก เทดิไตรสรณ์ (2560) งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมทีศู่นยท์นัตกรรม BIDC โดยใชว้ธิกีารวจิยั
เชิงปรมิาณผ่านแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัทางการตลาด
บรกิารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดคอืดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพของศูนย์บรกิาร รองลงมาคือด้านราคา พฤติกรรมของผู้บริโภคมคีวามสมัพนัธ์กับการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารทนัตกรรม 
  

สมมุติฐานงานวิจยั 

 1.ปัจจยัสว่นบุคลมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร 
 2.ปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร 
 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 จาการก าหนดตวัแปรที่ใช้ในการวจิยั ซึ้งประกอบด้วยตวัแปรอสิระจ านวน 2 กลุ่ม คอืปัจจยั
ส่วนบุคล และปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบรกิาร และตวัแปรตาม 1 กลุ่ม คอื การตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร โดยสามารถอธบิายตามกรอบแนวคดิวจิยัดงันี้ 
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ระเบียบวิธีวิจยั  
 การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทางทนัตกรรมของผู้รบับริการ   
ผูว้จิยัไดท้ างานศกึษาวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารทางทนัตกรรม การศกึษาครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณโดยใชข้อ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ซึง่ใช้
แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยมีขัน้ตอนและวิธีการ
ด าเนินการวจิยั ดงันี้ 
 1. ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ประชากรเคยเขา้รบับรกิารทนัตกรรม จ านวนทัง้หมด 400 
ตวัอย่างใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่าง ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
การประมาณขนาดตัวอย่างใช้ความ คลาดเคลื่อน ± 5% ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ขนาดตัวอย่างที่
ค านวณได้อย่างน้อยที่สุด คอื 384 ตวัอย่าง การศกึษาครัง้นี้จงึก าหนด ขนาดประชากรตวัอย่างจ านวน 
400 ราย โดยใชว้ธิกีารคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการทนัตกรรม
Kotler (2003) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ  

- อาย ุ 

- ประเภทการเขา้รบับรกิาร  

- วธิกีารช าระเงนิ  

- ความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร  

- สถานบรกิารทีเ่ขา้รบับรกิาร  

- ทีอ่ยู่ปัจจุบนั  
ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด บริการ 

- ดา้นลกัษณะของการบรกิารทนัต กรรม  

- ดา้นค่าใชจ้่ายในการรบับรกิารทนัต กรรม 

- ดา้นสถานทีแ่ละช่องทางการใหบ้รกิาร
ทางทนัตกรรม 

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

- ดา้นบุคลากร 

- ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
              Kotler (2003) 
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 2. เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครัง้นี้ เป็นแบบสอบถาม 
(Questionaire) ซึ่งผู้วจิยั สร้างขึ้นตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั โดยศกึษาเอกสารงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
ทฤษฎ ีและ เอกสารเนื้อหาที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามออนไลน์แบบค าถาม
ปลายปิด (closed-ended question) ซึ่งแบ่งรูปแบบของแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเก็บรวบรวมแบ่งเป็น 4 
ส่วน คอื ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม มลีกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด 
ได้แก่ ท่านเคยเขา้รบับรกิารทนัตกรรมในสถานบรกิารหรอืไม่  ส่วนที่ 2 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคล ส่วนที่ 3 
เป็นแบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร  (Marketing Mix 7Ps) ส่วนที ่4 
เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร  
 3. ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามน าเสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญทีท่รงคุณวุฒใินดา้นทีเ่กีย่วขอ้งจ านวน 3 ท่าน 
เพือ่พจิารณาตรวจสอบแบบสอบถาม ประเมนิความสอดคลอ้ง (IOC) ผลรวมของคะแนนของผูท้รงคุณวุฒิ
ทัง้หมด และจ านวนของผู้ทรงคุณวุฒติามล าดบั จากนัน้คดัเลอืกค าถามที่มดีชันีความสอดคล้องตั ้งแต่ 
0.60 ขึน้ไปเพื่อใหแ้บบสอบถามมคีุณภาพ ซึ่งส่งผลการตรวจสอบดชันีความสอดคลอ้ง พบว่าค าถามแต่
ละขอ้มดีชันีความสอดคลอ้งตัง้แต่ 0.67 ขึน้ไป สามารถน าไปใชไ้ด้ และ การหาความเชื่อมัน่ (Reliability) 
ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Tryout) กับกลุ่มประชากรที่มีลักษณะ
คล้ายคลงึกบักลุ่มตวัอย่างที่ท าการวจิยั จ านวน 30 คน หลงัจากนัน้น าขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถามมา
วเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ โดยใช้วธิกีารหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbrch’s Alpha 
Coefficient) ดงันี้  ผลการวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธิแ์อลฟาของครอนบาค พบว่าแบบสอบถามเรื่อง 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร มคี่าความเชื่อมัน่ที ่(𝛼) เท่ากบั 
0.952 ซึง่มคี่าความเชื่อมัน่ในระดบัสงู (มากกว่า 0.7) จงึน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่าง 
 4. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดทีผ่ลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของ
ผูร้บับรกิาร โดยผลการศกึษาการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงันี้ ส่วนที ่1 ผลการศกึษาขอ้มูล
ด้านประชากรศาสตร์ โดยการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อหา
ความถี่  (Frequency) และร้อยละ  (Percentage) ส่วนที่  2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  (Marketing Mix 7Ps) การวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระทัง้หมด โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่  ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วนที่ 3 ผลการศกึษาความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถาม
เกี่ยวกบั การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผู้รบับรกิาร โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ 
(Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการทันตกรรมของผู้ร ับบริการ โดยการ
เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 ตวัแปร ดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดียว One-way ANOVA: F-test และเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธี Scheffe’ และ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.05 หากพบความแตกต่าง ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานความคดิเหน็ของ ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตก
รรมของผู้ร ับบริการ โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ใช้ส าหรับทดสอบ
สมมตฐิาน เป็นการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตาม 1 ตวักบัตวัแปรอสิระ 2 ตวัขึน้ไป 
 
ผลการวิจยั  

1. การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล 

ผลการศึกษา ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้รบับริการทางทนัตกรรม กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 53.8 มอีายุอยู่ในช่วง 19-29 ปี ร้อยละ 29.3 ประเภทการเข้ารบั
บรกิารส่วนใหญ่คอื ขดูหนิปูน / ท าความสะอาดฟัน รอ้ยละ 31.5 วธิกีารช าระเงนิทีใ่ช้มากทีสุ่ดคอื ช าระ
เงนิสด ร้อยละ 25.8 ความถี่ในการเข้ารบับรกิารปีละ 1-2 ครัง้ ร้อยละ 27.8 สถานบรกิารที่เลอืกใช้คอื 
คลนิิกทนัตกรรม ร้อยละ 36.8 และที่อยู่ปัจจุบนัของผู้รบับรกิารส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง ร้อยละ 
42.3 

2. การศึกษาระดบัส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ใช้บริการทางทนัตกรรม 

 ผลการศกึษาพบว่า ระดบัความคดิเหน็ระดบัสว่นประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ชบ้รกิารทางทนัต 
กรรม โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (�̅�=3.73, S.D.=0.630) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
สิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅�=3.81, S.D.=0.717) รองลงมา คอื ด้านลกัษณะของการ
บรกิารทนัตกรรม (�̅�=3.77, S.D.=0.763) และด้านบุคลากร (�̅�=3.75, S.D.=0.772) ตามล าดบั ขณะที่
ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด คอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (�̅�=3.62, S.D.=0.740) 
 3. การศึกษาระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการทางทนัตกรรมของผู้รบับริการ 

 ผลการศกึษาระดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร พบว่า โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัมาก (�̅� =3.69, S.D.=0.708) เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า เรื่องทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอื ท่านรูส้กึ
ว่าตนเองมีปัญหาด้านสุขภาพช่องปากที่ต้องได้รบัการรกัษาทางทนัตกรรม ( �̅� =3.82, S.D.=1.189) 
รองลงมา คอื ท่านตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารทนัตกรรมที่พจิารณาด้านจูงใจและตอบโจทย์มากที่สุด ( �̅� 
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=3.76, S.D.=1.075) และการน าขอ้มลูมาเปรยีบเทยีบและประเมนิก่อนตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร (�̅� =3.68, 
S.D.=1.121) ขณะที่เรื่องที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ หลังจากรบับริการทนัตกรรม ท่านได้พิจารณาใช้
บรกิารซ ้าหรอืบอกต่อผูอ้ื่น (�̅� =3.58, S.D.=1.137) 
 4. การศึกษาว่าปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบริการสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกใช้

บริการทนัตกรรมของผู้รบับริการ  

ตารางที ่1 ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาความเหมาะสมของสมการถดถอยเชงิพหุคูณของปัจจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. Tolerance VIF 

B Std. Error Beta 

ค่าคงท่ี 0.516 0.140 
 

3.691 0.000** 
  

1.ดา้นลกัษณะของการบรกิารทนัต 
กรรม (x1) 

0.189 0.053 0.203 3.574 0.000** 0.316 3.160 

2.ดา้นค่าใชจ้่ายในการรบับรกิารทนัต 
กรรม (x2) 

-
0.025 

0.049 -0.024 -0.499 0.618 0.429 2.333 

3.ดา้นสถานทีแ่ละช่องทางการใหบ้รกิาร
ทางทนัตกรรม(x3) 

0.153 0.051 0.160 2.985 0.003* 0.355 2.814 

4.ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(x4) 0.214 0.043 0.223 4.998 0.000** 0.512 1.951 

5.ดา้นบุคลากร(x5) 0.101 0.053 0.110 1.890 0.059 0.302 3.315 

6.ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ(x6) 0.095 0.055 0.097 1.739 0.083 0.331 3.022 

7.ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร(x7) 0.126 0.052 0.140 2.398 0.017* 0.301 3.326 

Y= 0.516+0.189(x1) - 0.025(x2)+0.153(x3)+0.214(x4)+0.101(x5)+0.095(x6)+0.126(x7)+3.326 
R2=0.774, Adjusted R2=0.599  
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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ตารางที ่1 แสดงว่าตวัแปรต้น ปัจจยัส่วนประสม อธบิายความผนัแปรของการตดัสนิใจเลอืกใช้
บริการทนัตกรรม ได้อยู่ในในระดบัปานกลางถึงดี คิดเป็นร้อยละ 59.9 (Adjusted R2=0.599) และมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ(F=83.485, p=0.000) ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
       เมอืพจิารณาค่าสมัพนัธ์ถดถอย แสดงถงึอทิธพิลท านายปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
ทางทนัตกรรมของผู้รบับรกิาร พบว่า ตวัแปรต้นปัจจยัส่วนประสม อธบิายการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร 
ทนัตกรรมมากทีสุ่ดคอื  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเท่ากบั 0.223 (t=4.998 p=0.000) รองลงมา คอื 
ดา้นค่าใชจ่้ายในการรบับรกิารทนัตกรรม มคี่าเท่ากบั 0.203 (t=3.574 p=0.000) ดา้นสถานทีแ่ละช่องทาง
การใหบ้รกิารทางทนัตกรรม ค่าเท่ากบั 0.160 (t=2.985 p=0.003) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ค่าเท่ากบั 
0.140 (t=2.398 p=0.017) ยกเวน้ ตวัแปรตน้ดา้นค่าใชจ่้ายในการรบับรกิารทนัตกรรม ดา้นบุคลากร ดา้น
สิง่แวดล้อมทางกายภาพ ไม่สามารถอธบิายความแปรปรวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทางทนัตกรรม
ของผูร้บับรกิาร ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
สรปุและอภิปรายผล  
 ผลการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บรกิารทางทนัตกรรมของผู้รบับริการ   
สามารถอภปิรายผลการวจิยัใดด้งันี้ 
 1. เพื่อเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร จ าแนกตามปัจจยั
สว่นบุคคล พบว่า 
 เพศต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมแตกต่างกนั โดยจากผลการวจิยั พบว่า 
ผู้รบับรกิารเพศชายและเพศหญงิมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทางทนัตกรรมโดย
ภาพรวมมากกว่ากลุ่ม LGBTQ วธิีการช าระเงนิต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารทนัตกรรม
แตกต่างกนั โดยจากผลการวจิยั พบว่า โดยภาพรวมของผู้รบับรกิารทางทนัตกรรมที่มวีธิกีารช าระเงนิ
ต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมแตกต่างกนั ความถีใ่นการ
เขา้รบับรกิารต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมแตกต่างกนั โดยจากผลการวจิยั พบว่า 
โดยภาพรวมของผูร้บับรกิารทางทนัตกรรมทีม่คีวามถีใ่นการเขา้รบับรกิารแตกต่างกนั สถานบรกิารทีเ่ขา้
รบับรกิารต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทนัตกรรมแตกต่างกนั โดยจากผลการวจิยั พบว่า 
โดยภาพรวมพนักงานบรษิทัในเขตกรุงเทพมหานครทีเ่ขา้รบับรกิารจากสถานบรกิารทีแ่ตกต่างกนั  ทีอ่ยู่
ปัจจุบนัต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมแตกต่างกนั โดยจากผลการวจิยั พบว่า โดย
ภาพรวมของผู้รบับรกิารทางทนัตกรรมที่มทีี่อยู่ปัจจุบนัแตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัการ
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ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมแตกต่างกนั พบว่าผูท้ีม่ทีี่อยู่ปัจจุบนัอยู่ในภาคกลาง มรีะดบัความ
คดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทนัตกรรมโดยรวม น้อยกว่า กลุ่มที่มทีี่อยู่ในภาคตะวนัตก 
และภาคใต้ ด้านรู้สกึว่าตนเองมปัีญหาด้านสุขภาพช่องปากที่ต้องได้รบัการรกัษาทนัตกรรม ชมพูนุท 
กิตติดุลยการ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง “การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบว่า เพศ อายุ และรายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคมี
ความสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติกิบัทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ เหตุผลในการ
ซื้อ แหล่งข้อมูล เกณฑ์การประเมินทางเลือก กิจกรรมทางการตลาด และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
โดยเฉพาะช่วงอายุและระดบัรายได้มอีิทธพิลต่อความถี่ในการค้นหาขอ้มูลและการประเมนิผลิตภัณฑ์ 
นอกจากนี้ ยงัพบว่าผูท้ีม่รีายไดส้งูมแีนวโน้มประเมนิขอ้มลูมากขึน้ก่อนตดัสนิใจซือ้ 
 2. ผลการทดสอบสมมุตฐิานระดบัปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร อธบิายการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารทนัตกรรม พบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะของบรกิาร 
ค่าใช้จ่าย สถานที่และช่องทางการให้บรกิาร การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร สิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
และกระบวนการใหบ้รกิาร สามารถร่วมกนัอธบิายการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร
ได้ถึงร้อยละ 59.9 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับสูงมาก หมายความว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื หากผูใ้ชบ้รกิารรบัรูถ้งึ
คุณภาพในแต่ละด้านของการตลาดบรกิารในระดบัด ีย่อมส่งผลให้เกดิการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทนัต  
กรรมมากขึน้อย่างมนีัยส าคญั 
    ผลการวจิยันี้สอดคล้องกบัแนวคดิของ ขวญัชนก เทิดไตรสรณ์ (2560) ที่ระบุว่า ส่วนประสม
การตลาดบรกิารเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการสร้างคุณค่าและความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค โดยเฉพาะ
ในธุรกิจบรกิารทางสุขภาพที่ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญักบัทัง้กระบวนการและประสบการณ์ในการรบั
บรกิาร นอกจากนี้ งานวจิยัของ ภคมน ธนนอภชิาธร และฉัตรชยั เหล่าเขตการณ์ (2567) ยงัพบว่า การ
ออกแบบกลยุทธก์ารตลาดโดยค านึงถงึ 7Ps สามารถส่งผลต่อการตดัสนิใจและความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร
ไดอ้ย่างมนียัส าคญั โดยเฉพาะดา้นการสง่เสรมิการตลาด และการเขา้ถงึบรกิาร 
           ดา้นการส่งเสรมิการตลาดเป็นปัจจยัที่มอีทิธพิลมากทีสุ่ด สะทอ้นใหเ้หน็ว่า การประชาสมัพนัธ์ 
การโฆษณาผ่านสื่อ และกิจกรรมทางการตลาด มผีลต่อการสร้างการรบัรู้และจูงใจผู้บรโิภคให้เข้ารบั
บริการทนัตกรรมอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานของ ชิดชนก อินทอง (2568) ที่ระบุว่า การใช้
ช่องทางสื่อสารที่เหมาะสม เช่น โซเชยีลมเีดยี และโปรโมชัน่ที่ชดัเจน ส่งผลโดยตรงต่อความสนใจและ
การตดัสนิใจของผู้บรโิภค ส่วนดา้นค่าใช้จ่ายกเ็ป็นปัจจยัส าคญั โดยพบว่า ความคุม้ค่าระหว่างราคากบั
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คุณภาพของบรกิาร มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทนัตกรรมในกลุ่มผู้บรโิภคที่ใส่ใจความโปร่งใส
ด้านราคาซึ่งตรงกบัแนวคดิของกฤษฎา สงบกจิ (2566) ที่ชี้ว่า ราคาที่เหมาะสมและแจ้งล่วงหน้าอย่าง
ชดัเจนเป็นแรงจูงใจหลกัของผู้ใช้บรกิาร นอกจากนี้ ด้านสถานที่และช่องทางการให้บรกิารก็แสดงผล
อย่างมนีัยส าคญั โดยเฉพาะความสะดวกในการเดนิทาง ความชดัเจนของป้ายสถานที ่และการมตีวัเลอืก
สถานที่บริการหลายแห่ง ซึ่งช่วยลดข้อจ ากัดในการเข้าถึงบริการทันตกรรม สอดคล้องกับแนวคิด
ของขวญัชนก เทิดไตรสรณ์ (2560) ที่ชี้ว่าความสะดวกในการเข้าถึงมีบทบาทส าคญัในธุรกิจบริการ
สุขภาพ ในส่วนของกระบวนการใหบ้รกิารซึ่งเป็นปัจจยัทีส่่งผลรองลงมา สะทอ้นใหเ้หน็ถงึความคาดหวงั
ของผูบ้รโิภคในเรื่องของขัน้ตอนทีช่ดัเจน ความรวดเรว็ และการใหข้อ้มลูอย่างครอบคลุมก่อนและหลงัรบั
บรกิาร ซึ่งเป็นสิง่ที่ช่วยลดความกงัวลและสร้างความมัน่ใจในการเขา้รบับรกิารได้เป็นอย่างด ีแม้ปัจจยั
ดา้นบุคลากรและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพจะไม่แสดงผลในเชงินัยส าคญัทางสถติใินการท านาย แต่จาก
การวเิคราะห์เชิงพรรณนา ผู้รบับรกิารยงัคงให้คะแนนในระดบัมาก สะท้อนถึงความส าคญัของความ
ประทบัใจต่อบุคลากรทีม่คีวามสุภาพ ความเป็นมอือาชพี และความสะอาดของสถานบรกิาร ซึ่งลว้นเป็น
องคป์ระกอบทีส่ง่ผลต่อภาพลกัษณ์ของสถานพยาบาล 
 
ข้อเสนอแนะ  

 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทางทนัตกรรมของผูร้บับรกิาร 
สามารถสรุปขอ้เสนอแนะทีส่ าคญัไดด้งันี้ 
 1. ข้อเสนอแนะเชิงการบรหิารจดัการในสถานบรกิารทนัตกรรม  ผู้บรหิารสถานพยาบาลหรือ
คลินิกทนัตกรรมควรให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด เนื่องจากพบว่าเป็นปัจจยัที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด ดงันัน้ ควรวางแผนการตลาดทีส่อดคลอ้งกบัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั  
 2. ขอ้เสนอแนะด้านการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาและความโปร่งใสคลินิกทนัตกรรมควรมีการ
ก าหนดราคาค่าบรกิารทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของการรกัษา และแจง้รายละเอยีดค่าบรกิารใหผู้ร้บับรกิาร
ทราบล่วงหน้าอย่างชดัเจน เพื่อสรา้งความมัน่ใจและลดความกงัวลของลูกคา้ อนัจะน าไปสู่การกลบัมาใช้
บรกิารซ ้าและการบอกต่อ 
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 3. ขอ้เสนอแนะเกี่ยวกบัการพฒันาด้านสถานที่และช่องทางบรกิาร สถานพยาบาลควรปรับปรุง
สถานที่ให้มคีวามชดัเจนในด้านการเขา้ถงึ เช่น มป้ีายบอกทางที่มองเหน็ง่าย มทีี่จอดรถเพยีงพอ เปิด
ใหบ้รกิารในช่วงเวลาทีย่ดืหยุ่น  
 4. ขอ้เสนอแนะในการพฒันาบุคลากรทางทนัตกรรม ควรมกีารพฒันาทกัษะทัง้ดา้นวชิาชีพและ
ดา้นการบรกิารของทนัตแพทยแ์ละเจา้หน้าที ่เช่น การอบรมเรื่องการสื่อสาร การสรา้งความเชื่อมัน่ และ
การใหข้อ้มลูทีถู่กตอ้งกบัผูร้บับรกิาร เพือ่สรา้งความไวว้างใจและภาพลกัษณ์ทีด่ ี
 5. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในอนาคต ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรขยายกลุ่มตวัอย่างไปยงั
ผูร้บับรกิารจากภูมภิาคอื่นๆ หรอืกลุ่มทีม่ปีระสบการณ์เฉพาะ เช่น ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารทนัตกรรมเฉพาะทาง 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมและสะทอ้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ และสามารถน าไปประยุกต์ใช้
ในการพฒันาธุรกจิบรกิารทนัตกรรมใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ในอนาคต 
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