
ปŦจจัยดšานสŠวนประสมการตลาดบริการและลักษณะของผูšตัดสินใจกับการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแล

ผูšสูงอายุ : กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม 

ABC NURSING HOME CASE STUDY: MARKETING MIX FACTORS AND CHARATERISTICS  

OF DECISION-MAKER AFFECTING THE SELECTION NURSING HOME SERVICE FOR THE ELDERLY 

 

ศุภานัน สืบกินร 

สาขาวิชา: การตลาด; บธ.ม. (บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต)  

คณะ บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามคำแหง จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

บทคัดยŠอ 

  

  การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคŤ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรกับการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ 

กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม และ 2) เพ่ือศึกษาลักษณะของผูšตัดสินใจที่มีผลตŠอการเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ 

กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม 3) เพื่อศึกษาปŦจจัยสŠวนประสมการตลาดบริการของเนิสซิ่งโฮมที่มีผลตŠอการเลือกใชš

บริการสถานดูแลผูšสูงอายุ กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม ในมุมมองของครอบครัวผูšใชšบริการ กลุŠมตัวอยŠางที่ใชšในการ

วิจัยครั้งนี้ คือ ครอบครัว สามี – ภรรยาลูกหลาน  หรือญาติของผูšสูงอายุ ที่เลือกใชšบริการกับเอบีซี เนิสซิ่ง โฮม อายุ

ระหวŠาง 20 – 65  ปŘ โดยใชšจำนวนประชากรกลุŠมตัวอยŠาง 15 คน โดยผูšวิจัยจะใชšวิธีสัมภาษณŤแบบเจาะลึก (In-depth 

Interview) และใชšคำถามปลายเปŗด (Open – ended Question) เพื ่อศึกษาและเขšาใจถึงปŦจจัยที ่ส ŠงผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกใชšบริการ เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม อยŠางละเอียด 

  ผลการศึกษาพบวŠา ลักษณะประชากรของผูšดูแลสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิง อายุ 20 – 65 ปŘ  ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี ทำอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดšเฉลี่ยสŠวนตัวตŠอเดือน ประมาณ 40,000 บาท รายไดšเฉลี่ยของ

ครอบครัวตŠอเดือนมากกวŠา 90,000 บาท   และพบอีกวŠาผูšตัดสินใจสŠวนใหญŠเปŨนครอบครัวของผูšสูงอายุ  เพศหญิง เปŨน

บุตรสาว มีสถานภาพสมรส อายุอยูŠระหวŠาง   30 – 55 ปŘ และสŠวนใหญŠเปŨนคนเดียวกับผูšดูแล และปŦจจัยสŠวนประสม

ทางการตลาดบริการที่ผูšบริโภคใหšความสำคัญมากที่สุด คือปŦจจัยดšานทำเล ซึ่งผูšตัดสินใจเลือกจากทำเลที่ใกลšบšานของ

ครอบครัวหรือลูกหลานเปŨนหลักกŠอน จึงคŠอยใหšความสำคัญกับปŦจจัยอื่นๆ เนื่องจากตšองการเดินทางมาเยี่ยมไดšอยŠาง

สะดวก  ญาติของผู šสูงอายุสŠวนใหญŠมีตšองการที่จะมาเยี ่ยมบŠอยๆเพื ่อใหšผู šสูงอายุรู šสึกไมŠโดดเดี่ยวหรือถูกทอดทิ้ง 

นอกจากนี้ผูšตัดสินใจยังคำนึงถึงปŦจจัยดšานกายภาพ คือสถานที่ตšองสะอาด ปลอดภัย หšองแยกเปŨนสัดสŠวน มีความเปŨน

สŠวนตัว ไมŠแออัด ถึงแมšจะมีราคาสูงกวŠาแตŠหากที่พักที่ความสะอาด ปลอดภัย แยกเปŨนสัดสŠวนก็มีสŠวนในการตัดสินใจ

เลือกใชšบริการใหšกับผูšสูงอายุ สŠวนปŦจจัยดšานบุคลากรและการบริการนั้นครอบครัวผูšสูงอายุสŠวนใหญŠก็ใหšความสำคัญ

เชŠนเดียวกันแตŠ ผูšตัดสินใจสŠวนใหญŠมีความไวšใจสถานดูแลผูšสูงอายุอยูŠแลšวเนื่องจากสŠวนใหญŠมีความคิดวŠาบุคลากรและ    

การบริการพื้นฐานที่ผูšสูงอายุควรไดšรับและการใหšบริบาลตŠางๆทางสถานดูแลผูšสูงอายุจำเปŨนจะตšองมีผูšเชี่ยวชาญเพื่อ

ใหšบริการอยูŠแลšวนอกจากนี้ครอบครัวของผูšสูงอายุสŠวนใหญŠรูšจักสถานบริการแหŠงนี้ผŠานทางเว็บไซดŤออนไลนŤและเฟซบุŢก

โดยสŠวนใหญŠจะใชšระบบคšนหา Search Engine คือ Google Chrome เพ่ือคšนหาสถานบริการอีกดšวย 
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Abstract 

 The objectives of this research were 1) to study demographic characteristics and decision-

making to use nursing home services, a case study of ABC Nursing Home  2) to study the characteristics 

of decision-makers affecting the selection of nursing home services. : Case Study of ABC Nursing Home 

3) to study the service marketing mix of nursing home that affects the selection of nursing home 

services for the elderly: a case study of ABC Nursing Home in perspective of the family of service 

users. The sample group used in this research was husband-wife, children or relatives of the elderly. 

Selected services with ABC Nursing Home aged 20-65 using a sample population of 15 people. In-

depth interviews were used and open-ended questions were used to study and understand the 

factors that affect the decision to use ABC Nursing Home. 

 The results showed that the demographic characteristics of caregivers were mostly female, aged 20-

65 years, bachelor's degree graduated. Work as a private company employee and the average 

personal income per month is about 40,000 baht. The average family income per month is more than 

90,000 baht and it was found that most of the decision-makers were families of the elderly, female, 

daughter, marital status. Age between 30 – 55 years and most of them are the same person with 

their caregivers. and the service marketing mix factors that consumers care about most is the location 

factor which the decision maker chooses from the location that is close to the home of the family 

primarily, therefore they can come and visit elderly easily, They want to visit their parents many times 

a week because  they do not want their parents  feel alone or abandoned. In addition, decision-

makers consider physical factors. is a place that must be clean, safe, separate rooms There is privacy, 

not crowded, although there is a higher price, but if the accommodation is clean, safe, separate, it 

plays a part in the decision to choose services for the elderly. As for the personnel and service factors, 

most of the elderly families give the same importance. Most decision makers already have trust in 

aged care facilities because most of them think that the staff and the basic services that the elderly 

should receive, and the care provided by the aged care facility requires specialists to provide services. 

In addition, most of the elderly's families are finding the nursing home with this facility through the 

website and Facebook, most of them use the search engine such as Google Chrome. 

 

Keywords: elderly care, nursing home, marketing mix, purchasing decision. 

 

 

 

 

 

 



บทนำ 

 

1. ความเปŨนมาและความสำคัญชองงานวิจัย 

  จากขšอมูลของสำนักงานสถิติแหŠงชาติ พ.ศ. 2560 ระบุไวšวŠาจำนวนผูšสูงอายุในไทยจะเพิ่มขึ้นประมาณ  ปŘละ 

500,000 คน โดยคาดการณŤวŠาในปŘ พ.ศ.2568 ประเทศไทยจะกšาวเขšาสูŠ สังคมผูšสูงอายุ (Aged Society)โดยสมบูรณŤ 

โดยมีผูšที่มีอายุตั้งแตŠอายุ60  ปŘขึ้นไปประมาณ 10,000,000 คน จากจำนวนประชากรท้ังหมดประมาน 65,000,000 คน 

คิดเปŨนรšอยละ 14.5 ของจำนวนประชากร และคาดวŠาจะเพิ่มเปŨน 20,500,000 คน   (รšอยละ 32.1) ในปŘ พ.ศ. 2583 

ซึ่งจากที่กลŠาวมานั้นจะเห็นไดšวŠา ในอนาคตอันใกลšนี้ประเทศไทยจะกšาวเขšาสูŠภาวะที่มีประชากรสŠวนใหญŠเปŨนผูšสูงอายุ

หรือที่เรียกกันวŠา “สังคมผูšสูงอายุอยŠางสมบูรณŤ” ในปŘ พ.ศ. 2558กระทรวงสาธารณสุขดำเนินการประเมินคัดกรอง

สขุภาพผูšสูงอายุจำนวน 6,394,022 คน พบวŠา เปŨนกลุŠมติดสังคมประมาณ 5,000,000 คน หรือคิดเปŨนรšอยละ 79 และ

เปŨนผูšสูงอายุที่มีภาวะพึ่งพิง กลุŠมติดบšานติดเตียง ประมาณ 1,300,000 ลšานคน หรือรšอยละ 21 ซึงผูšสูงอายุกลุŠมนี้

จำเปŨนตšองไดšรับการดูแลที่ถูกตšองและการเอาใจใสŠเหมาะสม เพื่อใหšผูšสูงอายุกลุŠมนี้มีสุขอนามัยและคุณภาพชีวิตที่ดีที่

พึงไดšรับตลอดจนบั้นปลายชีวิต 

  แนวโนšมการเพิ่มขึ้นของจำนวนผูšสูงอายุดังกลŠาว สะทšอนใหšเห็นถึงโอกาสการเติบโตของธุรกิจดูแลผูšสูงอายุใน

ประเทศไทย เนื่องจากปŦจจุบันสมาชิกครอบครัวสŠวนมากตšองทำงานนอกบšาน ไมŠสามารถดูแลผูšสูงอายุไดšดšวยตนเอง

หรือพึ่งพาการดูแลจากคนในครอบครัวเปŨนหลักไดšเชŠนในอดีต ฉะนั้น หลายครอบครัวจึงเลือกใชšบริการดูแลผูšสูงอายุซึ่ง

มีรูปแบบหลากหลาย เชŠน บริการบšานพักผูšสูงอายุ บริการสถานดูแลผูšสูงอายุรายวัน บริการดูแลผูšสูงอายุตามบšาน เปŨน

ตšนแมšวŠาปŦจจุบันธุรกิจดูแลผูšสูงอายุในประเทศไทยสŠวนมากยังเปŨนธุรกิจขนาดเล็ก แตŠก็มีโอกาสและความนŠาสนใจใน

การลงทุน เนื่องจากมีตลาดรองรับขนาดใหญŠทั้งจากการเพิ่มขึ้นของจำนวนผูšสูงอายุภายในประเทศเอง และกลุŠม

ผูšสูงอายุจากตŠางประเทศอันเปŨนผลมาจากศักยภาพของธุรกิจการทŠองเที่ยว รวมทั้งธุรกิจการแพทยŤของไทย ซึ่งดึงดูด

ผูšสูงอายุจากตŠางประเทศไดšเปŨนจำนวนมาก  

  ดšวยเหตุดังที่ไดšกลŠาวมาขšางตšน ผูšวิจัยไดšเห็นถึงความสำคัญของธุรกิจสถานบริการผูšสูงอายุท่ีจะเขšามามีบทบาท

เปŨนอยŠางมากในอนาคตอันใกลš โดยในการวิจัยครั้งนี้ ผูšวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่อง “ปŦจจัยดšานสŠวนประสม

การตลาดบริการและลักษณะประขากรกับการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ  กรณีศึกษา เอบีซŢ เนิสซิ่ง 

โฮม” โดยนำเอาสŠวนประสมทางการตลาดบรกิาร ซึ่งประกอบไปดšวย ดšานผลิตภัณฑŤและบริการ ราคา ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย การสŠงเสริมตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหšบริการ เพื่อเปŨนประโยชนŤแกŠองคŤกร

ธุรกิจ เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม ที่จะไดšนำขšอมูลไปพัฒนาการบริการตŠอไปในภายภาคหนšา และใหšผูšที่อยูŠในธุรกิจสถานบริการ

ผูšสูงอายุหรือผูšที่กำลังสนใจประกอบกิจการสถานบริการผูšสูงอายุไดšนำไปศึกษาและพัฒนาเพื่อใหšตอบสนองความ

ตšองการของกลุŠมเปŜาหมายตŠอไปในภายภาคหนšา 

2. วัตถุประสงคŤของการวิจัย 
 

 1) เพื่อศึกษาลักษณะประชากรกับการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ กรณีศึกษา เอบีซี  เนิสซิ่ง โฮม ใน

มุมมองของครอบครวัผูšใชšบริการ 

 2) เพ่ือศึกษาลักษณะของผูšผัดสินใจท่ีมีผลตŠอการเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ กรณศีกึษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม 

 3) เพื่อศึกษาปŦจจัยสŠวนประสมการตลาดบริการของเนิสซิ ่งโฮมที่มีผลตŠอการเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ 

กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม ในมุมมองของครอบครัวผูšใชšบริการ 



3. ขอบเขตของงานวิจัย 
 

ขอบเขตดšานเนื้อหา  

งานวิจัยชิ้นนี้เปŨนการวิจัยเชิงสำรวจ โดยใชšการสมัภาษณŤเปŨนเครื่องมือในการเก็บขšอมูล และเปŨนการวิเคราะหŤ

ขšอมูลเชิงคุณภาพ ซึ่งศึกษาประเด็นลักษณะประชากร และสŠวนประสมทางการตลาดของครอบครัวผูšสูงอายุผูšบริโภคที่

สŠงผลตŠอการตัดสินใจเลอืกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ กรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม  

ขอบเขตดšานประชากรและกลุŠมตัวอยŠาง  

ประชากร คือ สมาชิกครอบครัว ลูกหลาน หรือญาติของผูšสูงอายุ ที่เลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ อายุ

ระหวŠาง อายุระหวŠาง 20 – 65 ปŘ โดยใชšจำนวนประชากรกลุŠมตัวอยŠาง 15 คน 

ขอบเขตดšานระยะเวลา  

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขšอมูล ทางผูšวิจัยไดšทำการเก็บรวบรวมขšอมูลจากประชากร กลุŠมตัวอยŠาง 

ระยะเวลาสัมภาษณŤ 1 เดือน ตั้งแตŠวันที่ 1 เมษายน 2564 – 1 พฤษภาคม 2564 

 

4. ประโยชนŤท่ีคาดวŠาจะไดšรับ 

  1. ผลการศึกษาจะเปŨนประโยชนŤแกŠองคŤกรธุรกิจ เอบีซี เนิสซิ่ง โฮมที่ผูšวิจัยทำงานอยูŠ และผูšประกอบการราย

อ่ืน ๆ สามารถนาํผลการวิจัยไปใชšเปŨนขšอมูลและเปŨนแนวทางในการวางแผนพัฒนาการดำเนินธุรกิจสถานดูแลผูšสูงอายุ

ไดšอยŠางมีประสิทธิภาพ 

  2. การศึกษาเกี่ยวกับครอบครัวผูšสูงอายุที่ใชšบริการสถานบริบาลจะเปŨนประโยชนŤแกŠสถานดูแลผูšสูงอายุใน

ปŦจจุบันเพ่ือทราบถึงมุมมองในการตดัสินใจเลือกใชšสถานบริบาลดูแลผูšสูงอายุ 

  3. เพ่ือใชšเปŨนแนวทางในการดำเนนิธุรกิจสถานดูแลผูšสูงอายุใหšสอดคลšองกับความตšองการของผูšบริโภค 

5. ทบทวนวรรณกรรม 

  5.1 ทฤษฎีสŠวนประสมทางการตลาด 7P’s 

  สŠวนประสมการตลาด (Service Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรอืปŦจจัยทางการตลาดที่ควบคุมไดšที่

ธุรกิจตšองใชšรŠวมกัน เพื่อตอบสนองความตšองการและสรšางความพึงพอใจแกŠกลุŠมลูกคšาเปŜาหมาย หรือเพื่อกระตุ šนใหš

กลุŠมลูกคšาเปŜาหมายเกิดความตšองการสินคšาและบริการของตน  

 Kotler (1997) ไดšใหšความหมายสŠวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุม

ไดš ซึ่งบริษัทนำมาใชšรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคšากลุŠมเปŜาหมาย  สŠวนประสมทางการตลาด (The 

Marketing Mix) เปŨนแนวคิดที่สำคัญอยŠางทางการตลาดสมัยใหมŠซึ่งแนวความคิดเรื่องสŠวนผสมทางการตลาดนี ้มี

บทบาทสำคัญทางการตลาดเพราะเปŨน การรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื ่อนำมาใชšในการดำเนินงาน 

เพ่ือใหšธุรกิจสอดคลอง กับความตšองการของตลาดเปŜาหมาย เรียกสŠวนผสมทางการตลาดวŠา 7P’s ซึ่งองคŤประกอบทั้ง 7 

กลุŠมนี้จะทำหนšาที่รŠวมกันในการสื่อขŠาวสาร ทางการตลาดใหšแกŠผูšรับสารอยŠางมีประสิทธิภาพ 

ศิริวรรณ เสรีรัตนŤ, ปริญ ลักษิตานนทŤและศุภร เสรีรัตนŤ (2541) ไดšสรุปเกี่ยวกับแนวความคิดกลยุทธŤ

การตลาดสำหรับธุรกิจการบริการ (Market Mix) ไวšในหนังสือ การบริหารการตลาดยุคใหมŠวŠา ขั้นตอนในการตัดสินใจ

ซื้อ (Buying Decision Process) เปŨนลำดับ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภคพบวŠา ผูšบริโภคผŠานกระบวนการ 7 

ขั้นตอน คือธุรกิจที่ ใหšบริการจะใชšสŠวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s มีรายละเอียดดังตŠอไปนี้ 



 (1) ผลิตภัณฑŤ (Product) คือ เปŨนสิ่งซึ่งสนองความจำเปŨนและความตšองการของมนุษยŤไดš คือ สิ่งที่ผูšขาย

ตšองมอบใหšแกŠลูกคšาและลูกคšาจะไดšรับผลประโยชนŤและคุณคŠาของผลิตภัณฑŤนั้น ๆ โดยทั่วไปแลšวผลิตภัณฑŤแบŠง

ออกเปŨน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑŤที่อาจเปŨนสิ่งจับตšองไดš และผลิตภัณฑŤที่จับตšองไมŠไดš ในดšานการบริการดšานสินเชื่อ

นั้นถือวŠาเปŨนผลิตภัณฑŤที่จับตšองไมŠไดš เนื่องจากเปŨนผลิตภัณฑŤที่อยูŠในรูปของบริการ (Service Product) การที่จะสรšาง

ความมั่นใจ และทำใหšลูกคšาเกิดความพึงพอใจในการใชšบริการนั้นธุรกิจจะตšองสรšางและนำเสนอสิ่งที่เปŨนรูปธรรม เพื่อ

เปŨนสัญลักษณŤแทนการบริการท่ีไมŠสามารถจับตšองไดš 

 (2) ราคา (Price) คุณคŠาผลิตภัณฑŤในรูปของตัวเงิน ราคาเปŨนตšนทุนของ (Cost) ของลูกคšา ลูกคšาจะ

เปรียบเทียบระหวŠางคุณคŠา (Value) ผลิตภัณฑŤกับราคา (Price) ผลิตภัณฑŤนั้น ถšาคุณคŠาสูงกวŠาราคาจะตัดสินใจซื้อ 

ดังนั้น การกำหนดกลยุทธŤดšานราคาตšองคำนึงถึงคุณคŠา ซึ่งเปŨนสิ่งที่กำหนดมูลคŠา ในการแลกเปลี่ยนสินคšาหรอืบริการใน

รูปของเงินตราเปŨนสŠวนที่เกี่ยวกับ วิธีการกำหนดราคานโยบายและกลยุทธŤตŠาง ๆ ในการกำหนดราคาตšองคำนึงถึง

คุณคŠาที่รบัรูš (Perceived Value) ในสายตาของลูกคšา พิจารณาวŠา การยอมรับของลูกคšาในคุณคŠาของผลิตภัณฑŤวŠา สูง

กวŠาราคาผลิตภัณฑŤนั้น ตšนทุนสินคšาและคŠาใชšจŠายที่เก่ียวขšอง การแขŠงขันและปŦจจัยอื่น ๆ  

(3) ชŠองทางการจัดจำหนŠาย (Place) ดšานสถานที่ใหšบริการในสŠวนแรก คอื การเลือกทำเล ที่ตั้ง (Location) 

ของธุรกิจบริการมีความสำคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผู šบริโภคตšองไปรับบริการจากผูšใหšบริการในสถานที่ที่ผูš

ใหšบริการจัดไวš เพราะทำเลที่ตั้งที่เลือกเปŨนตัวกำหนดกลุŠม ผูšบริโภคที่จะเขšามาใหšบริการ ดังนั้น สถานที่ใหšบริการตšอง

สามารถครอบคลุมพื ้นที่ในการใหšบริการกลุŠมเปŜาหมายไดšมากที่สุด และคำนึงถึงทำเลที่ตั ้งของคู ŠแขŠงขันดšวย โดย

ความสำคัญของทำเลที่ตั้งจะมีความสำคัญมากนšอยแตกตŠางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตŠละประเภท 

ธุรกิจบริการนั้นชŠองทางการจัดจาหนŠายเปŨนหนึ่งในยุทธศาสตรŤสำคัญของการวางกลยุทธŤทางการตลาด เพราะหาก

สามารถหาชŠองทางกระจายสินคšาไปสูŠมือผูšบริโภคไดšมากเทŠาไร ผลกำไรก็จะเพ่ิมสูงข้ึนมากเทŠานั้น  

(4) การสŠงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปŨนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการ ติดตŠอสื่อสารเก่ียวกับ

ขšอมูลระหวŠางผูšขายและผูšใหšบริการ โดยมีวัตถุประสงคŤเพ่ือแจšงขŠาวสาร หรือ ชักจูงใหšเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกใชšบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคšา โดยเครื่องมือที่ใชšในการสื่อสารการตลาดบริการใน

การสŠงเสริมทางการตลาดอาจทำไดš 4 แบบดšวยกัน ซึ่งเรียกวŠา สŠวนผสมการสŠงเสรมิการตลาด (Promotion Mix) หรือ

สŠวนประสมในการติดตŠอสื่อสาร (Communication Mix) ประกอบไปดšวย 

  1) การโฆษณา (Advertising) เปŨนการติดตŠอสื่อสารแบบไมŠใชŠบุคคล โดยผŠานสื่อ ตŠาง ๆ และผูšอุปถัมภŤรายการ

ตšองเสียคŠาใชšจŠายในการโฆษณาที่ผŠานสื่อ เชŠน หนังสือพิมพŤ วิทยุ โทรทัศนŤปŜายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตรŤ 

เปŨนตšน 

   2) การขายโดยใชšพนักงาน (Personal Selling) เปŨนการติดตŠอสื่อสารทางตรงแบบ เผชิญหนšาระหวŠางผูšขาย

และลูกคšาที่มีอำนาจซื้อ ซึ่งเปŨนการขายโดยใชšพนักงานขาย 

        3) การสŠงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปŨนเครื ่องมือหรือกิจกรรมทางการตลาดที่กระทำการอยŠาง

ตŠอเนื่อง นอกเหนือจากการขายโดยใชšพนักงาน การโฆษณาและการประชาสัมพันธŤที่ชŠวยกระตุšนความสนใจในการใชš

บริการของลูกคšา 

        4) การประชาสัมพันธŤ (Publicity and Public Relation) เปŨนแผนงานการนำเสนอ อยŠางตŠอเนื่องเพื่อชักจูง

กลุŠมสาธารณะใหšเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตŠอองคŤกรตลอดจนสรšางภาพลักษณŤและความเขšาใจอันดีระหวŠาง

ธุรกิจกับลูกคšากลุŠมใดกลุŠมหนึ่ง 



(5) ดšานบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ทำงานเพื่อกŠอประโยชนŤใหšแกŠองคŤกรตŠางๆ ซึ่ง

นับรวมตั้งแตŠเจšาของกิจการ ผูšบริหารระดับสูง ผูšบริหารระดับกลาง ผูšบริหารระดับลŠางพนักงานทั่วไป แมŠบšาน เปŨนตšน 

โดยบุคลากรนับไดšวŠาเปŨนสŠวนผสมทางการตลาดที ่มีความสำคัญเนื่องจากเปŨนผู šคิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อ

ขับเคลื่อนองคŤกรใหšเปŨนไปในทิศทางที่วางกลยุทธŤไวšนอกจากนี้บทบาทอีกอยŠางหนึ่งของบุคลากรที่มีความสำคัญ คือ 

การมีปฏิสัมพันธŤและสรšางมิตรไมตรีตŠอลูกคšา เปŨนสิ่งสำคัญที่จะทำใหšลูกคšาเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับ

องคŤกรในระยะยาว 

(6) ดšานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกคšาสามารถสัมผัสไดšจากการเลือกใชš

สนิคšาหรอืบริการขององคŤกร เปŨนการสรšางความแตกตŠางอยŠางโดดเดŠน และมีคณุภาพ เชŠน การตกแตŠงรšาน รูปแบบของ

การจัดจานอาหาร การแตŠงกายของพนักงานในรšาน การพูดจาตŠอลูกคšาการบริการที่รวดเร็ว เปŨนตšน สิ่งเหลŠานี้จำเปŨน

ตŠอการดำเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยŠางยิ่งธุรกิจทางดšานการบริการ ที่ควรจะตšองสรšางคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในสŠวน

ของสภาพทางกายภาพที่ลูกคšาสามารถมองเห็นไดš ลักษณะทางกายภาพที่ลูกคšาใหšความพึงพอใจ และความแปลกใหมŠ

ของสภาพทางกายภาพที่แตกตŠางไปจากผูšใหšบริการรายอื่น เชŠนเดียวกันกับ สมวงศŤ พงศŤสถาพร (2546, น. 106) กลŠาว

ไวšวŠา ลักษณะกายภาพเปŨนสิ่งที ่ลูกคšาสามารถสัมผัสจับตšองไดšในขณะที่ยังใชšสินคšาหรือบริการอยูŠนอกจากนี้ อาจ

หมายความถึง สัญลักษณŤที่ลูกคšาเขšาใจความหมายในการรับขšอมูลจากการทำการสื ่อสารทางการตลาดออกไปใน

สาธารณะ 

 (7) ดšานกระบวนการบริการ (Process) ดšานกระบวนการบริการ หมายถึง เปŨนกิจกรรมที่เกี่ยวขšองกับ

ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดšานการบริการที่นำเสนอใหšกับผูšใชšบริการเพื่อการใหšบริการอยŠางถูกตšองรวดเร็ว โดย

ในแตŠละกระบวนการสามารถมีไดšหลายกิจกรรม ตามแตŠรูปแบบและวิธีการดำเนินงานขององคŤกร ซึ่งหากวŠากิจกรรม

ตŠางๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน จะทำใหšกระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ สŠงผลใหšลูกคšา

เกิดความพึงพอใจ ทั้งนี้กระบวนการทำงานในดšานของการบริการ จำเปŨนตšองมีการออกแบบกระบวนการทำงานที่

ชัดเจน เพื่อใหšพนักงานภายในองคŤกรทุกคนเกิดความเขšาใจตรงกัน สามารถปฏิบัติใหšเปŨนไปในทิศทางเดียวกันไดšอยŠาง

ถูกตšองและราบรื่น เชŠนเดียวกับที่ กนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557) กลŠาวไวš 

  

  5.2 ทฤษฎีลักษณะของผูšซื้อ 

  ศิริวรรณ เสรีร ัตนŤและคณะ (2541, หนšา35-36) ลักษณะของผู šซ ื ้อ (Buyer characteristics) มี

อิทธิพลมาจากปŦจจัย คอื 

 (1) ปŦจจัยดšานวัฒนธรรม (Culture Factor) เปŨนสัญลักษณŤและสิ่งที่มนุษยŤสรšางขึ้นโดนเปŨนที่ยอมรับจากรุŠนหนึ่ง

ไปสูŠรุŠนหนึ่ง โดยเปŨนตัวกำหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยŤในสังคมหนึ่ง คŠานิยมในวัฒนธรรมกำหนดลักษณะของ

สงัคมและกำหนดความแตกตŠางของสังคมหนึ่งจากสังคมอื่น วัฒนธรรมเปŨนสิ่งกำหนดความตšองการและพฤติกรรมของ

บุคคล ซึ่งนักการตลาดตšองคำนึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนำลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลŠานั้นไปใชš

กำหนดโปแกรมการตลาด วัฒนธรรมแบŠงออกไดšดังนี้ 

1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปŨนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมเชŠนลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่งเกิด

จากการหลŠอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทำใหšมีลักษณะพฤติกรรมที ่คลšายคลึงกันตลาดตšองคำนึงถึงความ

เปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนำลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลŠานั้นไปใชšกำหนดโปรแกรมการตลาด วัฒนธรรมแบŠง

ออกไดšดังน้ี 



2) วัฒนธรรมกลุŠมยŠอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตŠละกลุŠมที่มีลักษณะเฉพาะและแตกตŠางกัน 

ซึ่งมีอยูŠในสังคมและสลับซับซšอน วัฒนธรรมยŠอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรŤ และลักษณะพื้นฐานของมนุษยŤและ

วัฒนธรรมยŠอยประกอบดšวย  กลุŠมศาสนา กลุŠมสีผิว  พื้นฐานทางภูมิศาสตรŤ กลุŠมอาชีพ กลุŠมยŠอยดšานอายุ และกลุŠม

ยŠอยดšานเพศ 

3) ชนชั้นทางสังคม (Social Class) เปŨนการแบŠงสมาชิกของสังคมออกเปŨนระดับฐานะที่ตากตŠางกัน โดยมี

สมาชิกทั่วไปถือเกณฑŤรายไดš (ฐานะ) ทรัพยŤสิน หรืออาชีพ (ตำแหนŠงหนšาที่) ในแตŠละชั้นสังคมจะมีสถานะอยŠางเดียวกัน 

และสมาชิกในชั้นของสังคมที ่แตกตŠางกัน จะมีลักษณะที่แตกตŠางกัน การแบŠงชั ้นของสังคมเปŨนอีกปŦจจัยหนึ่งที่มี

ความสำคัญตŠอการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค นักการตลาดตšองศึกษาชั้นของสังคมเพื่อเปŨนแนวทางในการแบŠงสŠวนตลาด 

การกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ และศึกษาความตšองการของตลาดเปŜาหมายรวมทั้งจัดสŠวนประสมทางการตลาดใหš

สามารถสนองความตšองการของแตŠละชั้นของสังคมไดšถูกตšอง 

(2) ปŦจจัยดšานสังคม (Social Factor) เปŨนปŦจจัยที่เก่ียวขšองในชีวิตประจำวัน และมีความสำคัญตŠอพฤติกรรมการซื้อ 

กลุ ŠมอšางอิงจะมีความสำคัญในกลุŠมทางดšานคŠานิยม การเลือกพฤติกรรมและการดำรงชีวิตรวมทั ้งทัศนคติ และ

แนวความคดิของบุคคลเนื่องจากบุคคลตšองการใหšเปŨนที่ยอมรับของกลุŠม 

1) กลุŠมอšางอิง (Reference Groups) เปŨนกลุŠมที่บุคคลเขšาไปเกี่ยวขšองดšวยกลุŠมนี้จะมีความสำคัญตŠอทัศนคติ 

ความคิดเห็นและคŠานิยมของบุคคลในกลุŠมอšางอิง นักการตลาดใชšกลุŠมอšางอิงในการกำหนดผูšแสดง (Presenter) ท้ังเปŨน

ผูšทดสอบการทำงานของสินคšา โดยบุคคลที่ใชšสนิคšารับรองและการใชšบุคคลท่ีมีชื่อเสียงรับรองสินคšา 

2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวŠาความสำคัญมากที่สุดตŠอทัศนคติ ความคิดเห็นและคŠานิยมของ

บุคคล สิ่งเหลŠานี้มีความสำคัญตŠอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statues) บุคคลจะเกี่ยวขšองกับหลายกลุŠมซึ่งจะตšองวิเคราะหŤวŠาใครมี

บทบาทเปŨนผูšคิดริเริ่ม ผูšตัดสินใจซื้อ ผูšมีความสำคัญ ผูšซื้อ และผูšใชš 

         4) ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครวั (Family Life Cycle Stage) แตŠละข้ันตอนมีลักษณะการบริโภคแตกตŠางกัน 

5) อาชีพ(Occupation) อาชีพของแตŠละบุคคลจะนำไปสูŠความจำเปŨนและความตšองการบริการที่แตกตŠางกัน 

6) รายไดš(Income) นักการตลาดตšองสนใจในแนวโนšมของรายไดšสŠวนบุคคลการออมและอัตราดอกเบี้ย ถšา

ภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ คนมีรายไดšต่ำ กิจการตšองปรับปรุงดšานผลิตภัณฑŤ การจัดจำหนŠาย การตั้งราคา 

7) การศึกษา (Education) ผูšมีการศกึษาสูงมีแนวโนšมจะบรโิภคผลติภัณฑŤที่มีคุณภาพดีมากกวŠาผูšที่มีการศึกษา

ต่ำรปูแบบการดำรงชีวิต (Life Style) นักการตลาดเช่ือวŠาการเลือกผลิตภัณฑŤของบุคคลข้ึนอยูŠกับแบบการดำรงชีวิต 

(3) ปŦจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคล ปŦจจัยดšานจิติทยา ซึ่งถือไดšวŠาเปŨนปŦจจัย

ภายในตัวผูšบริโภคที่มีความสำคัญตŠอพฤติกรรมการซื้อ และการใชšสินคšาปŦจจัยภายในประเทศประกอบดšวยปŦจจัย

ตŠอไปนี้ 

1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึงพลังสิ่งกระตุšนที่อยู Šภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุšนใหšบุคคลปฏิบัติ การจูงใจ

เกิดภายในตัวบุคคล แตŠอาจจะถูกกระทบจากปŦจจัยภายนอก เชŠน วัฒนธรรม ชั้นของสังคม หรือสิ่งกระตุšนที่นักการ

ตลาดใชšเครื่องมอืการตลาด เพื่อกระตุšนใหšเกิดความตšองการ 

2) การรับรูš (Perception) เปŨนกระบวนการซึ่งแตŠละบุคคลไดšรับเลือกสรรคŤจัดระเบียบและตีความหมายขšอมูล

ที่จะสรšางภาพที่มีความหมายนี้จะเห็นวŠา การรับรูšเปŨนกระบวนการของแตŠละบุคคลซึ่งขึ้นอยูŠกับลักษณะปŦจจัยภายใน

เชŠน ความเชื่อ ประสบการณŤ ความตšองการและอารมณŤ และยังข้ึนกับปŦจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุšน การรับรูš 



3) การเรียนรูš (Learning) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและความโนšมเอียงพฤติกรรมจากประสบการณŤ

ที่ผŠานมา การเรียนรูšของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดšรับสิ่งกระตุšน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) คือ 

ทฤษฏีสิ่งกระตุšน- การตอบสนอง (Stimulus Response = SR Theory) นักการตลาดไดšประยุกตŤใชšทฤษฎีนี้ดšวยการ

โฆษณาซ้ำแลšวซ้ำอีก การเรียนรูšเกิดจากประสบการณŤหลายอยŠาง เชŠน ทัศนคติ ความเชื่อ และประสบการณŤในอดีต 

อยŠางไรก็ตาม สิ่งกระตุšนนั้นจะมีความสำคัญที่ทำใหšเกิดการเรียนรูšไดš ตšองมีคูŠสายตาของลูกคšา ความเชื่อ(Belief)  เปŨน

ความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเปŨนผลมาจากประสบการณŤในอดีต 

4) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความรูšสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตŠอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรืออาจหมายถึงความโนšมเอียง

ท่ีเกิดจากการเรียนรูšในการตอบสนองสิ่งกระตุšนไปในทิศทางที่สม่ำเสมอ 

5) บุคลิกภาพ (Personality) เปŨนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปŨนตัวกำหนดพฤติกรรมการตอบสนองที่

สมำ่เสมอและมีปฏิกิริยาตŠอสิ่งกระตุšน 

 5.4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

5.4.1. แนวคิดการตัดสินใจ 

  การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทำการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจำบรรดาทางเลือกตŠางๆ ที่

มีอยูŠ (C. Glenn Walters, 1987) อšางถึงใน ศุภร เสรีรัตนŤ, 2550)  

การตัดสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยŠางใดอยŠางหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลายๆ อยŠางท่ีมีอยูŠ (ยุดา รักไทย และ 

ธนิกานตŤ มาฆะศิรานนทŤ, 2542) อšางถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556) 

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกตŠางๆ เพื่อใหšบรรลุวัตถุประสงคŤที่ตšองการ 

ซึ่งจัดเปŨนสŠวนหนึ่งของกระบวนการแกšไขปŦญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 หนšา 7 อšางถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร, 

2556) 

  จากความหมายดังกลŠาวขšางตšนสรุปไดšวŠา การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือกทางเลือกทางใดทางหนึ่ง

เพ่ือใหšไดšมาซึ่งสิ่งที่ตšองการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคšาและบริการ 

        5.4.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ  

    5.4.2.1 การรับรู šถึงความตšองการหรือปŦญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูšบริโภคจะ

ตระหนักถึงปŦญหาหรือความตšองการในสินคšาหรอืการบริการ ซึ่งความตšองการหรือปŦญหาน้ันเกิดขึ้นมาจากความจำเปŨน 

(Needs) ซึ่งเกิดจาก  

         (1) สิ่งกระตุšนภายใน (Internal Stimuli) เชŠน ความรูšสกึหิวขšาว กระหายน้ำ เปŨนตšน  

         (2) สิ่งกระตุšนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุšนของสŠวนประสมทางการตลาด (4 P's) 

เชŠน เห็นขนมเคšกนŠากิน จึงรูšสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคšาในโทรทัศนŤ กิจกรรมสŠงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูšสึกอยากซื้อ 

อยากไดš, เห็นเพ่ือนมีรถใหมŠแลšวอยากไดš เปŨนตšน  

 (3) การแสวงหาขšอมูล (Information Search) เมื่อผูšบริโภคทราบถึงความตšองการในสินคšาหรือบริการแลšว 

ลำดับขั้นตŠอไปผูšบริโภคก็จะทำการแสวงหาขšอมูล เพ่ือใชšประกอบการตัดสินใจ โดยแหลŠงขšอมูลของผูšบริโภค แบŠงเปŨน  

1) แหลŠงบุคคล (Personal Sources) เชŠน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรูšจักท่ีมีประสบการณŤในการ

ใชšสนิคšาหรอืบริการนั้นๆ  

2) แหลŠงทางการคšา (Commercial Sources) เชŠน การหาขšอมูลจากโฆษณาตามสื ่อตŠางๆ พนักงานขาย 

รšานคšา บรรจุภัณฑŤ  



3) แหลŠงสาธารณชน (Public Sources) เชŠน การสอบถามจากรายละเอียด ของสินคšาหรือบริการจาก

สื่อมวลชน หรอืองคŤกรคุšมครองผูšบริโภค  

            4) แหลŠงประสบการณŤ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณŤสŠวนตัวของผูšบริโภคที่เคยทดลองใชš

ผลิตภัณฑŤนั้นๆ มากŠอน  

           5.4.2.2 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดšขšอมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลšว ในข้ันตŠอไป

ผูšบริโภคก็จะทำการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู šบริโภคตšองกำหนดเกณฑŤหรือคุณสมบัติที่จะใชš

ในการประเมิน เชŠน ยี่หšอ ราคา รูปแบบ บรกิารหลังการขาย ราคาขายตŠอหนŠวย เปŨนตšน  

           5.4.2.3 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดšทำการประเมินทางเลือกแลšว ผูšบริโภคก็จะเขšาสูŠ

ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึงตšองมีการตัดสินใจในดšานตŠาง ๆ ดังนี้ 

(1) ตรายี่หšอที่ซื้อ (Brand Decision)  

(2) รšานคšาท่ีซื้อ (Vendor Decision)  

(3) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decision)  

  (4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  

(5) วิธีการในการชำระเงิน (Payment-method Decision)  

         5.4.2.4 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกคšาไดšทำการตัดสินใจซื้อสินคšา

หรือบริการไปแลšวนั้น นักการตลาดจะตšองทำการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึน

จากการที่ลูกคšาทำการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งท่ีคาดหวัง ถšาคุณคŠาของสินคšาหรือบริการที่ไดšรับจริง ตรงกับที่

คาดหวังหรือสูงกวŠาที่ไดšคาดหวังเอาไวš ลูกคšาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคšาหรือ บริการนั้น โดยถšาลูกคšามีความพึง

พอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือชšา หรือบอกตŠอ เปŨนตšน แตŠเมื่อใดก็ตามที่คุณคŠาท่ีไดšรับจริงต่ำกวŠาที่ไดšคาดหวังเอาไวš 

ลูกคšาก็จะเกิดความไมŠพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกคšาจะเปลี่ยนไปใชšผลิตภัณฑŤของคูŠแขŠงขัน และมีการบอก

ตŠอไปยังผูšบริโภคคนอื่นๆ ดšวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตšองทำการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคšาหลังจากที่ลูกคšาซื้อ

สินคšาหรือบริการไปแลšว โดยอาจจะทำผŠานการใชšแบบสำรวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนยŤรับ ขšอรšองเรียนของลูกคšา 

(Call Center) เปŨนตšน  

       5.4.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (AIDA) (St.Elmo Lewis, 1898 อšางถึงใน ณภัทคอร ปุณยาภาภัสสร, 

2551)  

5.4.3.1 ความตั้งใจ (Attention) เริ่มตšนที่ผู šบริโภคจะตšองรูšจักสินคšาและบริการนั้นกŠอน ซึ ่งก็เกิดขึ ้นเมื่อ

ผูšบริโภคมีความตั้งใจในการรับสาร  

5.4.3.2 ความสนใจ (Interest) นอกจากการรูšจักสินคšาแลšวก็ยังไมŠเพียงพอผูšบริโภคตšองถูกเรšาความสนใจ จน

สามารถแยกแยะสินคšานั้นออกจากสินคšาอื่นๆ ที่มีอยูŠในตลาด 

5.4.3.3 ความปรารถนา (Desire) ความสนใจที่ถูกกระตุšนจะกลายเปŨนความอยาก ความปรารถนาที่จะไดš

ครอบครองสินคšานั้น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดขึ้นจากการเห็นประโยชนŤที่สินคšานั้นเสนอใหšหรือเกิดจากการ

เห็นหนทางแกšปŦญหาที่มีอยูŠที่สินคšานั้นหยิบยื่นใหš  

5.4.3.4 การกระทำ (Action) เมื่อความปรารถนาเกิดข้ึนแลšว กระบวนการซื้อจะสมบูรณŤก็ตŠอเมื่อผูšบริโภคกšาว

เขšาสูŠขั้นตอนสุดทšายคือการซื้อสินคšา  



  จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดšวŠา การตัดสินใจเปŨนกระบวนการที่ผูšบริโภคตัดสินใจวŠาจะซื้อผลิตภัณฑŤหรือ

บริการใด โดยมีปŦจจัยคือขšอมูลเกี่ยวกับตัวสินคšา สังคมและกลุŠมทางสังคม ทัศนคติของผูšบริโภค เวลาและโอกาส 

ความตั้งใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระทำ 

   5.5 งานวิจัยที่เกี่ยวขšอง 

            พันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551) ศึกษาวิจัยเชิงพรรณนา ในกลุŠมผูšสูงอายุที่พักอาศัยในสถานบริบาลเอกชน

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิงรšอยละ คิดเปŨนรšอยละ 56.4และมีอายุชŠวง60-74 ปŘ คิด

เปŨนรšอยละ 3.86 และลักษณะครอบครัวสŠวนใหญŠอาศัยอยูŠกับลูกซึ่งพบเพศที่แตกตŠางกันตšองการใชšสถานบริบาล

แตกตŠางกัน อายุที่แตกตŠางกันมีความตšองการใชšสถานบริบาลไมŠแตกตŠางกัน ลักษณะครอบครัวที่แตกตŠางกันมีความ

ตšองการใชšสถานบริบาลไมŠแตกตŠางกัน 

            วาทินี บุญชะลักษีและยุพิน วรสิริอมร(2552) ไดšศึกษาเรื่อง ภาคเอกชนกับการ ใหšบริการสุขภาพและ

การดูแลผูšสูงอายุในประเทศไทยไดšศึกษาความคุšมคŠาของการบริการที่ผูšสูงอายุไดšรับ ผูšสูงอายุเกือบทั้งหมดเห็นวŠาบริการ

ที่ไดšรับคุ šมคŠา เพราะไดšรับ บริการที่ดีมีความเปŨนกันเองเอาใจใสŠดูแลดีเกือบ 1 ใน 5เห็นวŠาสถานบริการใหšความ

สะดวกสบาย ทุกอยŠาง ดูแลทําใหšทุกเรื่อง 

            ศิริพันธุŤ สาสัตยŤ(2552) ศึกษาเรื่อง รูปแบบการปฏิบัติการดูแลผูšสูงอายุระยะยาวในสถาน บริการใน

ประเทศไทยและผลการวิจัยพบวŠา สถานบริการมีระบบรักษาความปลอดภัยการปรับปรุงสิ่งแวดลšอม ภูมิทัศนŤจัดสวน

ปลูกตšนไมšใหšรŠมรื่นและตกแตŠงทาสีอาคารใหšมีสภาพดีขึ้นเพ่ือทําใหšผูšสูงอายุรูšสึกมีสุขภาพทางกายและสุขภาพทางใจที่ดี

ข ึ ้ น เ ห ม า ะ ส ํ า ห ร ั บ ก า ร ด ู แ ล ผ ู š ส ู ง อ า ย ุ ด š ว ย บ ร ร ย า ก า ศ ท ี ่ อ บ อ ุ Š น แ ล ะ ป ล อ ด ภ ั ย เ ห ม ื อ น บ š า น 

            ณัฏฐŤชานันทŤมืดอินทรŤ(2552) ไดšศึกษาในเรื่อง ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการ เนอรŤสซิ่ง 

โฮม ของผูšสูงอายุเขตธนบุรี โดยตัวแปรที่นำมาใชšไดšแกŠปŦจจัยที่เปŨนลักษณะประชากรซึ่งประกอบไปดšวย เพศ สถานภาพ

สมรส อายุระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดšเฉลี่ย และตัวแปรที่เปŨนปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการ โดย

วิเคราะหŤปŦจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ปŦจจัยมาใชšไดšแกŠ ปŦจจัยดšานพนักงานดšานบริการ ดšานราคา และดšานการสŠงเสริม

การตลาด พบวŠา สŠงผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริกาอยู Šในระดับมาก ทั ้ง 4 ปŦจจัย โดยเมื่อจำแนกตามลักษณะ

ประชากรศาสตรŤพบวŠา ความคิดเห็นที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการเนอรŤสซิ่ง  

โฮม ในภาพรวมไมŠแตกตŠางกัน 

   ชุติมา บุญทบ (2554) ศึกษาความตšองการสถานบริบาลของผูšสูงอายุในเขตอําเภอเมืองจังหวัดกระบี่ 

ผูšสูงอายุสŠวนใหญŠพบวŠาพักอยูŠกับคูŠสมรสไมŠมีบุตร เปŨนบšานเดี่ยว ดูแลสุขภาพดšวยการเดิน ปŦญหาที่พักอาศัยคือไมŠ

สะดวกในการเดินทางคมนาคม จึงมีความตšองการสถานบริบาลของผูšสูงอายุในเขตอําเภอเมืองจังหวัดกระบี่ โดยรวมมี

ความตšองการเรียบลําดับไดšดังนี้ คือ ดšานสภาพแวดลšอมที่พักอาศัย รองลงมาคือดšานบริการสาธารณปูโภค ดšานบริการ

ภายในสถานบริบาลและดšานอาคารท่ีพักอาศัย 

 

 

 

 

 

 



      5.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรตšน        ตัวแปรตาม 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการดำเนินงานวิจัย 

ประชากรและกลุŠมตัวอยŠาง 

  ประชากรท่ีใชšในการวิจยัคร้ังนี้ คือ สมาชิกในครอบครัวของผูšสูงอายุ ที่ใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ เอบีซี เนิส

ซิ่ง โฮม อายุระหวŠาง 20 – 65 ปŘ  จำนวนประชากรกลุŠมตัวอยŠาง 15 คน 

 

เครื่องมือที่ใชšในการรวบรวมขšอมูล 

  ใชšแบบสัมภาษณŤเชิงลึก โดยใชšคำถามปลายเปŗด เพื่อใหšผูšใหšสัมภาษณŤมีอสิระในการตอบ โดยผูšวิจัยไดšสรšางขึ้น

โดยการศึกษาและทบทวนจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวขšองการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามผูšวิจัยนำ

แบบสัมภาษณŤเชิงลึก ไปใหšอาจารยŤที่ปรึกษาทำการประเมินเครื่องมือการวิจัยเชิงคุณภาพ และดำเนินการปรับปรุงใหš

เกดิความเหมาะสมกŠอนนำไปใชšจริง 

 

การเก็บรวบรวมขšอมูล 

  ใชšแบบสัมภาษณŤ สำหรับการตอบคำถามแบบปลายเปŗด แบบเฉพาะเจาะจงกลุ ŠมเปŜาหมาย (Selected 

Sample) โดยหาผูšใหšสัมภาษณŤที่ตรงกลุŠมเปŜาหมายที่เปŨนสมาชิกในครอบครัวของผูšสูงอายุที่ใชšบริการโดยตรงใชšกลุŠม

ตัวอยŠาง 15 ใชšการสัมภาษณŤเชิงลึก โดยการสัมภาษณŤใชšเวลาประมาณ 15 – 20 นาที พรšอมบันทึกเสียงสนทนาเพ่ือใชš

ในการถอดความ สำหรับการวิเคราะหŤขšอมูล ใชšระยะเวลาในการสัมภาษณŤ 1 เดือน (4 เมษายน – 4 พฤษภาคม 2564) 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์

- เพศ   - อาย ุ

-อาชีพ  - สถานภาพสมรส 

-รายได ้  -ลกัษณะครอบครวั 

ลกัษณะผูซื้ Êอ 

- ปัจจยัดา้นวฒันธรรม   - ปัจจยัดา้นสงัคม 

- ปัจจยัดา้นบคุคล         - ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

-ผลิตภณัฑ ์ - ราคา 

-ทาํเลทีÉตัÊง -การส่งเสรมิการตลาด 

-บุคคล  -ลกัษณะทางกายภาพ 

-กระบวณการ 

การตดัสินใจเลือกใช ้

บรกิารสถานดแูลผูส้งูอาย ุ



การวิเคราะหŤขšอมูล 

  เปŨนการรวบรวมขšอมูลจากการสัมภาษณŤท้ังหมด 15 คน นำมาวิเคราะหŤขšอมูลตามวัตถุประสงคŤท่ีไดšวางไวšโดย

เครื่องมือที่ใชšในการสรšางกรอบความคิดไดšมาจากเนื้อหา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวขšอง เพื่อใชšเปŨนแนวทางใน

การสรšางประเด็นคำถามสำหรับการสัมภาษณŤ 

การนำเสนอขšอมูล 

  ผูšวิจัยใชšวิธีการนำเสนอขšอมูลและผลการวิจัยแบบวิเคราะหŤเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ตามที่ไดš

ระบุไวšในวัตถุประสงคŤ 

ผลการวิจัย 

วิเคราะหŤองคŤกร :  เอ บี ซี เนิสซิ่งโฮม เปŗดดำเนินการมากวŠา 5 ปŘ มีสาขาทั้งหมด 5 สาขา ทั่วกรุงเทพและปริมณฑล มี

ผูšสูงอายุที่ใชšบริการในสถานบริบาลประมาณ100 คน มีบริการหšองพักหลากหลายรูปแบบ ทั้งหšองรวม หšองคูŠและหšอง

เดียว   

การวิเคราะหŤจุดอŠอน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strengths) 

1. ทำเลที่ตั้งของโครงการตั้งใกลšหมูŠบšานจัดสรร ติดถนนใหญŠ มีท่ีจอดรถ สะดวกในการเดินทางไปยังสถานที่ 

ตŠางๆ ตั้งอยูŠในสถานที่ชุมชน และอยูŠใกลšสถานท่ี สำคัญ ยกตัวอยŠางเชŠน โรงพยาบาลธรรศาสตรŤ โรงพยาบาลภูมิพล 

โรงพยาบาลบางประกอกรังสิต และ โรงพยาบาลแพทยŤรังสิต  

2. หšองพักเปŨนระเบียบ แยกสŠวนตัว สะอาด และรŠมรื่น มีความสะดวกสบายในการใชš 

ชีวิตประจำวัน และกิจกรรมสันทนาการตŠางๆ ใหšแกŠผูšสูงอายุในยามวŠาง 

3. มีบุคลากรที่มีทักษะมีผูšดูแลตลอด 24 ชั่วโมง มีพยาบาลประจำ และมีนักกายภาพบำบัดดูแลฟŚŪนฟูผูšปśวย และ

ผูšสูงอายุเฉพาะทาง 

จุดอŠอน (Weaknesses) 

1. เปŨนโครงการที่พักอาศัยสำหรับผูšสูงอายุยังไมŠเปŨนที่รูšจัก จึงตšองใชšงบประมาณทางการตลาดเพ่ือประชาสัมพันธŤ

ลกัษณะโครงการคŠอนขšางเยอะ  

2. มีตšนทุนที่สูงในจšางบุคลากรในการดูแลผูšปśวยตลอด 24 ชั่วโมง  

3.มีตšนทุนในการปรับปรงุพ้ืนท่ีและโครงสรšางอาคารเพื่อใหšเหมาะสมในการดูแลผูšปśวยคŠอนขšางเยอะ 

  สรุปผลการวิจัยขั้นตอนที่ 1 เพื่อตอบวัตถุประสงคŤขšอที่ 1  

    ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรของผูใหสัมภาษณ จำนวน 

15 คน พบวา ครอบครวัของผูสูงอายุสวนใหญเปนครอบครัวของผูสูงอายุ  เพศหญิง  อายุอยูระหวาง 

 30 – 55 ป สถานภาพสมรส อาชีพพนักงานบริษัทหรือประกอบธุรกิจสวนตัว ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได

เฉลี่ยสวนตัวตอเดือน ประมาณ 40,000 บาท รายไดเฉลี่ยในครอบครัวมากกวา 90,000 บาทตอเดือน 

  

 สรุปผลการวิจัยขั้นตอนท่ี 1 เพื่อตอบวัตถุประสงคŤขšอที่ 2  

  ศึกษาลักษณะของผูšทีตัดสินใจใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ พบวŠาผูšดูแลสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิง อายุ 

30-55 ปŘ ปŦจจัยดšานวัฒนธรรมและดšานสังคม (Culture and Social factors) สŠวนใหญŠพบวŠาเดิมผูšสูงอายุอาศัย

อยูŠกับผูšดูแล  ซึ่งลักษณะครอบครัวของผูšดูแลเปŨนลักษณะครอบครัวเดี่ยวและผูšสูงอายุอาศัยอยูŠกับบุตรครอบครัวใด



ครอบครัวหน่ึง  บทบาทและสถานะของผูšดูแลในครอบครวัสŠวนใหญŠ คือ บุตรสาว เพศหญิง มีอาชีพทำงานประจำนอก

บšาน ปŦจจัยสŠวนบุคคล (Personal factors) พบวŠาผูšใหšสัมภาษณŤสŠวนใหญŠคิดวŠาการตัดสินใจสŠวนใหญŠมาจากตนที่

ตัดสินใจใหšผูšสูงอายุมาอยูŠที่สถานบริการ  ซึ่งมีการปรึกษารŠวมกับญาติพี่นšองในการเลือกสถานบริการ จากการศึกษา

พบวŠาระดับการศึกษาของผูšดูแลสŠวนใหญŠคือปริญญาตรี ปŦจจัยดšานจิตวิทยา (Psychological factor) ดšานการรับรูš 

คือสŠวนใหญŠสมาชิกในครอบครัวจะสืบคšนจากฐานขšอมูลในอินเตอรŤเน็ตและเดินทางไปดูสถานที่จริงเพื่อประกอบการ

ตัดสินใจ ปŦจจัยดšานความเชื่อทัศนคติ คือ สมาชิกในครอบครัวไมŠไดšมองวŠาการใหšผูšสูงอายุมาอยูŠที่ศูนยŤนั้นเปŨนการ

ทอดทิ้งผูšปśวยแตŠมองเห็นวŠาเปŨนการใหšผูšสูงอายุไดšรับการดูแลที่ถูกตšองเหมาะสมมากกวŠาที่ตนและสมาชิกครอบครัวคน

อ่ืนจะสามารถทำไดš 

 

สรุปผลการวิจัยขั้นตอนที่ 1 เพื่อตอบวัตถุประสงคŤขšอท่ี 3  

  ศึกษาปŦจจัยดšานสŠวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ 

โดยปŦจจัยที่ผูšบริโภคใหšความสำคัญมากที่สุด คือปŦจจัยดšานทำเล ซึ่งผูšตัดสินใจเลือกจากทำเลที่ใกลšบšานของครอบครัว

หรือลูกหลานเปŨนหลักกŠอน จึงคŠอยใหšความสำคัญกับปŦจจัยอื่น ๆ เนื่องจากตšองการเดินทางมาเยี่ยมไดšอยŠางสะดวก  

ญาติของผูšสูงอายุสŠวนใหญŠมีตšองการที่จะมาเยี่ยมบŠอยๆเพื่อใหšผูšสูงอายุรูšสึกไมŠโดดเดี่ยวหรือถูกทอดทิ้ง เมื่อไดšทำเลแลšว

จึงคำนึงถึงปŦจจัยดšานกายภาพ คือสถานที่ตšองสะอาด ปลอดภัย หšองแยกเปŨนสัดสŠวน มีความเปŨนสŠวนตัว ไมŠแออัด ถึงแมš

จะมีราคาสูงกวŠาแตŠหากที่พักที่ความสะอาด ปลอดภัย แยกเปŨนสัดสŠวนก็มีสŠวนในการตัดสินใจเลือกใชšบริการใหšกับ

ผูšสูงอายุ สŠวนปŦจจัยดšานบุคลากรและการบริการนั ้นครอบครัวผูšสูงอายุสŠวนใหญŠก็ใหšความสำคัญเชŠนเดียวกันแตŠผูš

ตัดสินใจสŠวนใหญŠมีความไวšใจสถานดูแลผูšสูงอายุอยูŠแลšวเนื่องจากสŠวนใหญŠมีความคิดวŠาบุคคลากรและการบริการพื้นฐาน

ท่ีผูšสูงอายุควรไดšรับนั้นกิจกรรมนันทนา การการโภชนาการ การฟŚŪนฟูทางกายภาพบำบัด การทำแผลหากผูšปśวยมีแผลกด

ทับ การใหšอาการทางสายยางรวมถึง อาบน้ำบนเตียงและการดูแลเรื่องการขัดถŠาย หรือการใหšบริบาลตŠางๆ ทางสถาน

ดูแลผูšสูงอายุจำเปŨนจะตšองมีผูšเชี่ยวชาญเพื่อใหšบริการอยูŠแลšว นอกจากนี้ครอบครัวของผูšสูงอายุสŠวนใหญŠรูšจักสถาน

บริการแหŠงนี้ผ Šานทางเว็บไซดŤออนไลนŤและเฟซบุ Ţก โดยสŠวนใหญŠจะใชšระบบคšนหา Search Engine คือ Google 

Chrome เพื่อคšนหาสถานบริการอีกดšวย 

 

อภิปรายผล 

1. คุณลักษณะทั่วไปของสมาชิกครอบครัวผูšดูแลผูšสูงอายุที่เลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ 

  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30- 55 ปี มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี ทาํอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว โดยลักษณะงานเป็นการทาํงานนอกบา้น และมีรายไดเ้ฉลีÉยสŠวนตัวประมาณ 40,000 บาท 

รายไดšเฉลี่ยครอบครัวตŠอเดือนอยŠางนšอย 90,000 บาท ซึ่งสอดคลšองกับงานวิจัยของชยุต รัชตะวรรณ วŠา ผูšดูแลสŠวน

ใหญŠเปŨนเพศหญิงที่มีสถานะเปŨนบุตรสาว  มีสถานภาพสมรส อาศัยอยูŠกับคูŠสมรสและบุตร-ธิดา อายุระหวŠาง 25-45 ปŘ  

ซึ่งสอดคลšองกับงานวิจัยของ พันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551) 

  2.ลักษณะของผูšทีตัดสินใจใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ  

  ปŦจจัยดšานวัฒนธรรม(Culture Factor)   พบวŠาผูšดูแลผูšสูงอายุสŠวนใหญในครอบครัว คือ บุตรสาว 

เพศหญิง  อายุระหว่าง 30- 55 ปี  มีอาชีพทำงานประจำนอกบšาน เนื่องจากตามขนบธรรมเนียมและวัฒนธรรมของไทย

นั้นลูกสาวจะตšองเปŨนผูšดูแลบิดา มารดา เมื่อยามแกŠเฒŠา หรือเมื่อแตŠงงานผูšชายก็มักจะไปอยูŠบšานของภรรยา โดยมาก



จะเนšนญาติทางฝśายมารดามากกวŠา เพราะนิยมใหšหนุŠมสาวที่แตŠงงานกัน มาอาศัยในบšานของบิดามารดาของฝśายหญิง 

เรียกวŠา "แตŠงลูกเขยเขšาบšาน" ไมŠใชŠ "แตŠงสะใภšเขšาบšาน" เหมือนอยŠางธรรมเนียมของจีน อšางอิงจาก สารานุกรมไทย

สำหรับเยาวชน ฯ เลŠม 22 เรื่องที่ 7  ซึ่งแตกตŠางจากวัฒนธรรมตกที่ผูšสูงอายุตามละพัง เชŠน การศีกษาของ Achintya 

(1997) และRachel (1994) ที่ศึกษาในประเทศสหรัฐอเมริการ พบวŠา กŠอนผูšสูงอายุจะยšายมาอยูŠในสถานบริการ สŠวน

ใหญŠอาศัยอยูŠที่บšานของตนเพียงลำพัง  

   ปŦจจัยดšานสังคม (Social factors) พบวŠาผู šที ่มีอิทธิพลใหšผูšตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแล

ผูšสูงอายุใหšกับผูšสูงอายุในบšานคือ พ่ีนšอง ลูกหลาน สŠวนใหญŠไมŠไดšตัดสินใจเลือกจากการที่มีคนรูšจักใชšบริการอยูŠแตŠเลือก

จากการสืบคšนฐานขšอมูลทางอินเตอรŤเน็ตและมาดูสถานที่จริง โดยสŠวนใหญŠเปŨนการตัดสินใจรŠวมกันของบุตร ธิดา และ

ลูกหลานของผูšสูงอายุ ซึ่งงานของพันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551)ก็พบวŠา ผูšตัดสินใจในการเขšาพักของผูšสูงอายุสŠวนใหญŠคือ

บุตรหลานและญาติ  จากการสัมภาษณŤพบวŠาโดยสŠวนมากลักษณะครอบครัวของผูšดูแลเปŨนลักษณะครอบครัวเดี่ยวและ

ผูšสูงอายุอาศัยอยูŠกับบุตรครอบครัวใดครอบครัวหนึ่งซึ่งสอดคลšองกับงานวิจัยของ พันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551) ซึ่งพบวŠา

ผูšดูแลสŠวนใหญŠคือ บุตรหลาน และญาติ   ซึ่งบุตรหลานผูšที่อาศัยอยูŠกับผูšสูงอายุมีอิทธิพลอยŠางมากตŠอการตัดสินใจเลือก

สถานบริการใหšกับผูšสูงอายุ   บทบาทและสถานะของบุตรหลานที่ผู šสูงอายุอาศัยอยูŠดšวยสŠวนใหญŠ คือ บุตรสาว เพศ

หญิง มีอาชีพทำงานประจำนอกบšาน มีสถานภาพสมรส อายุระหวŠาง 30 – 55 ปŘใน ซึ่งสอดคลšองกับงานวิจัยของ 

พันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551)  ที่พบวŠาผูšสูงอายุที่มีใชšบริการสถานบริการเนิสซิ่ง โฮม เดิมอาศัยอยูŠกับบุตรหลานและญาติ  

และรูปแบบการอยูŠอาศัยของชุมชนเมืองนั้นมีลักษณะเปŨนครอบครัวเดี่ยวและขนาดเล็กและตšองทำงานนอกบšาน ทำใหš

ไมŠมีเวลาดูแลผูšสูงอายุที่บšาน ซึ่งแตกตŠางกับการศึกษาของ ศศิพัฒนŤ ยอดเพชร (2549)  ที่พบวŠาผูšสูงอายุสŠวนมากอยูŠที่

บšาน และดูแลสŠวนมากเปŨนบุตรหลาน สามี ภรรยาที่อยูŠตŠางจังหวัดซึ่งมีเวลาดูแล ไมŠตšองมาอยูŠสถานบริการ 

  ปŦจจัยสŠวนบุคคล (Personal factors) พบวŠาผูšใหšสัมภาษณŤที่เปŨนผูšดูแลปŦจจุบันสŠวนใหญŠคิดวŠาการ

ตัดสินใจสŠวนใหญŠมาจากตน ทั้งนี้ปŦจจัยเรื่องความคิดเห็นของญาติพี่นšองก็มีสŠวนในการตัดสินใจดšวยเชŠนกัน เนื่องจาก

บุตรหลานในครอบครัวตšองมีสŠวนรŠวมในการรับผิดชอบคŠาใชšจŠายของผูšสูงอายุ และผลวิจัยพบวŠาระดับการศึกษาก็มีผล

ตŠอการเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุใหšบิดามารดา เนื่องจากระดับการศึกษานั้นสŠงผลถึงอาชีพ งาน และรายไดšที่

พึงไดšรับ ผูšตัดสินใจสŠวนใหญŠนั้นมีระดับการศึกษาไมŠต่ำกวŠาปรญิญาตรี 

   ปŦจจัยดšานจิตวิทยา (Psychological factor) พบวŠาสŠวนใหญŠผูšตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแล

ผูšสูงอายุเพราะคิดวŠาสถานที่อยูŠอาศัยปŦจจุบันไมŠเหมาะสม ตšองการใหšผูšสูงอายุมีที่พักที่มีคนดูแล สอดคลšองกับงานวจิัย

ของชยุต รัชตะวรรณ และ พันธุŤทิพยŤ วรวาท (2551) ที่พบวŠาบุตรหลานและญาติ มีความคิดวŠาบุตรหลานและญาตไมŠ

สามารถดูและไดš ผูšสูงอายุตšองไดšรับการดูแลจากผูšที่มีทักษะ  

ซึ่งแตกตŠางกับการศึกษาของ ศศิพัฒนŤ ยอดเพชร (2549)  ที่พบวŠาผูšสูงอายุสŠวนมากอยูŠที่บšาน และดูแลสŠวนมากเปŨน

บุตรหลาน สามี ภรรยาที่อยูŠตŠางจังหวัดซึ่งมีเวลาดูแล ไมŠตšองมาอยูŠสถานบริการ 

 ปŦจจัยดšานการรับรูš  คือสŠวนใหญŠสมาชิกในครอบครัวจะสืบคšนจากฐานขšอมูลในอินเตอรŤเน็ตและเดินทางไปดู

สถานที่จริงเพ่ือประกอบการตัดสินใจ และมีเหตุผลการเลือกสถานบริการเพราะทำเลใกลšบšานเปŨนอันดบัแรก และรองง

มาคือผŠานทางเว็บไซดŤออนไลนŤ ซึ่งสอดคลšองกับงานวิจัยของชยุต รัชตะวรรณ  

 ปŦจจัยดšานความเช่ือทัศนคติ คือ สมาชิกในครอบครัวไมŠไดšมองวŠาการใหšผูšสูงอายุมาอยูŠที่สถานบริการเปŨนการ

ทอดทิ้งผูšปśวยแตŠมองเห็นวŠาเปŨนการใหšผูšสูงอายุไดšรับการดูแลที่ถูกตšองเหมาะสมมากกวŠาที่ตนและสมาชิกครอบครัวคน

อ่ืนจะสามารถทำไดš 



 3. สŠวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการสถานดูแลผูšสูงอายุ ปŦจจัยแรกที่ผูšตัดสินใจใชš

เลือกสถานดูแลผูšสูงอายุ คือ สถานดูแลผูšสูงอายุนั้นตšองมีระบบหนšารšาน บนฐานขšอมูลทางอินเตอรŤเน็ต เพื่อใหšผูš

ตัดสินใจสามารถใชšคียŤเวิรŤดในการสืบคšนไดš เนื่องจากการเขšาถึงฐานขšอมูลลŠวงหนšาและการไดšประเมินสถานที่ลŠวงหนšา

ผŠานทางการการโฆษณาและประชาสัมพันธŤมีสŠวนอยŠางมากในการตัดสินใจเลือกใชšบริการ  ปŦจจัยรองลงมาคือ ดšาน

ทำเล ซึ่งผูšตัดสินใจเลือกจากทำเลที่ใกลšบšานของครอบครัวหรือลูกหลานเปŨนหลักกŠอน โดยสŠวนใหญŠจะคัดกรองทำเล

จากการใชšคำคšนหาในระบบฐานขšอมูลทางอินเตอรŤเน็ต เปŨนหลัก เนื่องจากตšองการเดินทางมาเย่ียมผูšสูงอายุไดšอยŠางไดš

อยŠางสะดวก  ญาติของผูšสูงอายุสŠวนใหญŠมีความตšองการที่จะมาเยี่ยมบŠอยๆเพื่อใหšผูšสูงอายุรูšสึกไมŠโดดเดี่ยวหรือถูก

ทอดทิ้ง  ปŦจจัยดšานกายภาพและบุคลากรก็มีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจเชŠนเดียวกัน คอืสถานท่ีตšองสะอาด ปลอดภัย หšอง

แยกเปŨนสัดสŠวน มีความเปŨนสŠวนตัว ไมŠแออัด ถึงแมšจะมีราคาสูงกวŠาแตŠหากที่พักที่ความสะอาด ปลอดภัย แยกเปŨน

สัดสŠวนก็มีสŠวนในการตัดสินใจเลือกใชšบริการใหšกับผูšสูงอายุ สŠวนปŦจจัยดšานบุคลากรและการบริการนั้นครอบครัว

ผูšสูงอายุสŠวนใหญŠก็ใหšความสำคัญเชŠนเดียวกันแตŠผูšตัดสินใจสŠวนใหญŠมีความไวšใจสถานดูแลผูšสูงอายุอยูŠแลšวเนื่องจาก

สŠวนใหญŠมีความคิดวŠาบุคคลากรและการบริการพื้นฐานที่ผูšสูงอายุควรไดšรับนั้นกิจกรรมนันทนา การการโภชนาการ 

การฟŚŪนฟูทางกายภาพบำบัด การทำแผลหากผูšปśวยมีแผลกดทับ การใหšอาการทางสายยางรวมถึง อาบน้ำบนเตียงและ

การดูแลเรื่องการขับถŠาย หรือการใหšบริบาลตŠางๆ ทางสถานดูแลผูšสูงอายุจำเปŨนจะตšองมีผูšเชี่ยวชาญเพื่อใหšบริการอยูŠ

แลšว สอดคลšองกันงานวิจัยของ วาทินี บุญชะลักษีและยุพิน วรสิริอมร (2552) ที่ผูšสูงอายุเกือบทั้งหมดเห็นวŠาบริการที่

ไดšรับคุ šมคŠา เพราะไดšรับ บริการที ่ดีมีความเปŨนกันเองเอาใจใสŠดูแลดีเกือบ 1 ใน 5 เห็นวŠาสถานบริการใหšความ

สะดวกสบาย ทุกอยŠาง ดูแลทําใหšทุกเรื่อง และปŦจจัยดšานกระบวนการคือมีระบบดูแลสŠงตŠอผูšปśวยเมื่อมีเหตุฉุกเฉิน

เกิดขึ้นเพ่ือใหšนำผูšสูงอายุไปโรงพยาบาลไปอยŠางรวดเรว็ก็สำคัญกับการตัดสินใจเชŠนเดียวกันโดยเฉพาะในรายท่ีผูšสูงอายุ

ท่ีอยูŠในระยะพึ่งพิงและมีอุปกรณŤพยุงชีพ 

ขšอเสนอแนะและแนวทางสำหรับการศึกษาในอนาคต 

  1. จากปŦญหาที่พบเจอในการศึกษาครั้งนี้ พบวŠาผูšตัดสินใจบางสŠวนมีความคิดเห็นวŠาจำนวนของบุคลากรไมŠ

เพียงพอตŠอการดูแลผูšสูงอายุ มีความตšองการใหšพัฒนาและเพ่ิมจำนวนบุคลากรในแลผูšปśวยในสถานบริการ และตšองการ

ใหšเพ่ิมกิจกรรมการดูแลผูšสูงอายุไดšใชšเวลาระหวŠางวันมากขึ้น เพ่ือใหšมีสุขภาพและพลานามัยท่ีสมบูรณŤแข็งแรงนอกจาก

การดูแลเรื่องอาหารและสุขอนามัยพื้นฐาน   

  2. ศึกษากลุŠมตัวอยŠางนอกเหนือจากกลุŠมกรณีศึกษา เอบีซี เนิสซิ่ง โฮม โดยทําเกี่ยวกับปŦจจัยลักษณะผูš

ตัดสินใจและสŠวนประสมทางการตลาดบริการใชšเลือกใชšบริการสถานบริบาลดูแลผูšสูงอายุโดยใชšกลุŠมตัวอยŠางเปŨน

ผูšสูงอายุในจังหวัดอ่ืนและสถานบรกิารอื่นๆ 

  3. ศึกษาทําเลสถานบริบาลดูแลผูšสูงอายุโดยเพิ่มเติมในสŠวนของภาครัฐเพื่อหาวŠาผูšตัดสินใจสŠวนใหญŠมีการ

ตัดสินใจเลือกใชšสถานบริบาลของเอกชนหรือรัฐมากกวŠากันเพื่อใหšเปŨนการพัฒนาบริบาลในสŠวนของภาครัฐ 
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