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ความพร้อมของสังคมไทยในการส่งบุพการีเข้าบ้านพกัคนชรา 
 

อภิชา ธนาสุภคัสินธร 
    

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัประเทศไทยเขา้สู่สังคมสูงอายอุยา่งสมบูรณ์ในปี 2565 น้ี เน่ืองจากมีประชากรท่ีมีอายมุากกว่า 60 
ปีข้ึนไปคิดเป็นสัดส่วนเท่ากบัร้อยละ 20 ของจ านวนประชากรทั้งหมด ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริม
สุขภาพ (สสส.) ระบุวา่ ในปัจจุบนั มีผูสู้งอายจุ  านวนมากท่ีตกอยูใ่นภาวะยากล าบากหลายมิติ ทั้งมิติทางเศรษฐกิจ มี
ประมาณร้อยละ 17 ของผูสู้งอายมีุรายไดร้วมทุกแหล่งนอ้ยกว่า 40,000 บาทต่อปีและไม่มีเงินออมเลย, มิติสุขภาพ 
พบวา่ร้อยละ 3 เป็นผูสู้งอายติุดบา้นติดเตียง, มิติสภาพแวดลอ้มและท่ีอยูอ่าศยั ประมาณร้อยละ 5 ท่ีเคยหกลม้ภายใน
ตวับา้นและบริเวณตวับา้น และมิติสังคม ประมาณร้อยละ 1 ท่ีครองโสดและอาศยัอยูต่ามล าพงัคนเดียว 
  ดงันั้นหากไม่เกิดการแกปั้ญหาท่ีมีประสิทธิผล ปัญหาต่าง ๆ ยงัคงเดิมเหมือนในปัจจุบนั ในอนาคตจะมี
ผูสู้งอายท่ีุเผชิญอุปสรรคความยากล าบากในมิติต่าง ๆ  เหล่านั้นในจ านวนท่ีมากยิง่ข้ึนตามจ านวนประชากรสูงอายท่ีุ
เพิ่มข้ึน โดยจ านวนและสดัส่วนประชากรวยัผูสู้งอายใุนอนาคตมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว แต่จ านวนประชากร
วยัท างานต่อผูสู้งอาย ุ1 คน มีแนวโนม้ลดลง 
  ด้านสุขภาพ พบว่า แบบแผนของโรคท่ีเปล่ียนแปลงไป ทั้ งโรคเกิดใหม่ โรคอุบติัซ ้ า โรคท่ีเกิดจาก
พฤติกรรม และผูสู้งอายุท่ีอยู่ในภาวะพึ่งพิงมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนจากจ านวนประชากรอายุ 80 ปีข้ึนไปท่ีมีแนวโนม้
เพิ่มข้ึน ท าให้บุตรวยัแรงงานจ าเป็นตอ้งรับภาระดูแล ทั้งพ่อแม่ (รวมปู่ย่า/ตายาย) และบุตรของตวัเอง นอกจากน้ี
สังคมมีโอกาสขาดแคลนบุคลากรท าหนา้ท่ีดูแลผูสู้งอายทุั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ แต่การพึ่งพาเทคโนโลยี
และนวตักรรมในการดูแลผูสู้งอายมีุแนวโนม้เพิ่มข้ึน 
  เม่ือพิจารณาถึงภาระทางการเงินการคลงัของรัฐบาล ท่ีจะจดัเก็บภาษีไดน้อ้ยลง จากสัดส่วนประชากรวยั
แรงงานลดลง ซ่ึงส่วนทางกับรายจ่ายท่ีมากข้ึนในการท่ีจะต้องดูแลผูสู้งอายุในอนาคต ทั้ งเร่ืองสุขภาพ ค่า
รักษาพยาบาล และสวสัดิการในการด ารงชีวิต จากปัญหาดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดเ้ลง็เห็นถึงความส าคญัของปัญหา
และความทา้ทายท่ี ประเทศไทยเผชิญอยู ่และ จากแนวโนม้ ปัญหากจ็ะยิง่รุนแรงข้ึน แต่ในขณะเดียวกนักมี็ “โอกาส” 
จากการท่ีมีจ านวนผูสู้งอายมุากข้ึน น าไปสู่โอกาสธุรกิจ บา้นพกัคนชรา โดยศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Nursing Home  
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 การวิจยัน้ี ผูว้ิจยัก าหนดวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Nursing Home 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจจากการใช้บริการ Nursing 
Home 

3. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูท่ี้ท  าธุรกิจ หรือ ผูท่ี้สนใจจะท าธุรกิจ Nursing Home  
4. เพื่อศึกษาความพร้อมของสงัคมไทย ท่ีจะส่งบุพการีไป Nursing Home 
 

ขอบเขตงานวจิัย 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจและความพึงพอใจจากการใช้
บริการ Nursing Home  
  1. ขอบเขตดา้นประชากร 
  การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัท าการศึกษากลุ่มประชากรเป้าหมาย ซ่ึงเป็นบุตรหลาน ของผูสู้งอายทุั้งชาย
และหญิง หรือ ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Nursing home พนกังานประจ า ท่ีเป็นวยั
แรงงาน อายรุะหว่าง 34-45 ปี ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมีบุพการี ท่ีเป็นผูสู้งอาย ุท่ีตอ้งดูแล โดยใช้
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
   การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Nursing Home จากหนงัสือ บทความในส่ือส่ิงพิมพ ์ทั้งในและต่างประเทศ  
  3. ขอบเขตดา้นเวลา 
  การวิจยัน้ี ผูว้ิจยัก าหนดระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่กระบวนการวิจยั เบ้ืองตน้ การท าการ
วิจัยตามขั้นตอน การเขียนงานวิจัย การรวบรวมรูปเล่มการวิจยั และการเผยแพร่ผลงานวิจัย ตั้ งแต่/25 
มกราคม 2565-/20 เมษายน 2565 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 Nursing Home: บา้นพกัผูสู้งอายุ สถานท่ีดูแล พกัฟ้ืน และ ช่วยเหลือ ในกิจวตัรประจ าวนั และใน
การด ารงชีวิตของผูสู้งอายุ คนพิการ ผูป่้วยท่ีตอ้งการพกัฟ้ืน ระยะสั้น เช่น อาการบาดเจบ็หลงัจากการผา่ตดั 
ซ่ึงตอ้งไดรั้บการดูแลเป็นพิเศษ หรือใชก้ายภาพบ าบดั จนไปถึง ผูป่้วยท่ีตอ้งการพกัฟ้ืน ระยะยาว เช่น ผูป่้วย
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ติดเตียง ผูป่้วยอมัพฤกษ์ อมัพาต โดยผูสู้งอายุจะได้รับการดูแลโดยทีมแพทย ์พยาบาล และผูเ้ช่ียวชาญ 
ในการดูแลผูสู้งอายุ โดยเฉพาะภายใตก้ารจดัการท่ีเป็นระบบ ร่วมกบัการใชเ้ทคโนโลยีท่ีเหมาะสม เพื่อ
อ านวยความสะดวกและดูแลดา้นความปลอดภยั Nursing Home ยงัดูแลเร่ืองอาหารการกิน ตลอดจนยาท่ี
ตอ้งทานประจ า ใหก้บัผูสู้งอายดุว้ย โดยจะมีนกัโภชนาการคอยควบคุมดา้นสุขลกัษณะและจดัเตรียมอาหาร
ให้เหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการแต่ละราย ตลอดจนมีการจดักิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้ความเพลิดเพลินแก่ผูสู้งวยั 
ส่งเสริมการพฒันาทั้งร่างกายและจิตใจ อาทิ กิจกรรมทางศาสนา กิจกรรมนนัทนาการ เช่น การวาดรูป เกม 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Nursing Home 
 2.  เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ Nursing Home ส าหรับ SME  
 3.  เพื่อน าเน้ือหาจากผลการวิจยั ไปปรับปรุงและพฒันา Nursing Home ใหต้อบสนองตรงต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจ  
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
กรอบแนวคิดงานวจิัย 

 
ทฤษฎีและสมมติฐาน 
 
 1.1 ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ (Hierarchy of Need Theory) 
   1.1.1 ความตอ้งการพื้นฐานทางดา้นร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการล าดบั
ต ่าสุดและเป็นพื้นฐานของชีวิต ไดแ้ก่ ความตอ้งการเพื่อตอบสนองความหิว ความกระหาย ความตอ้งการ
เพื่อความอยูร่อดของชีวิต เรียกง่าย ๆ กคื็อ ปัจจยัส่ี อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ท่ีพกัอาศยั  
   1.1.2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการท่ีจะเกิดข้ึน
หลงัจากท่ีความตอ้งการทางร่างกายไดรั้บการตอบสนองจนเป็นท่ีพอใจแลว้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการความ
ปลอดภยัมีท่ียดึเหน่ียวทางจิตใจ ปราศจากความกลวั การสูญเสียและภยัอนัตราย เช่น สภาพส่ิงแวดลอ้มบา้น
ปลอดภยั การมีงานท่ีมัน่คง การมีเงินเก็บออม ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั รวมถึง ความมัน่คง
ปลอดภยัส่วนบุคคล สุขภาพและความเป็นอยู ่ระบบประกนั ในกรณีของอุบติัเหตุ/ความเจบ็ป่วย สินคา้และ
บริการท่ีตอบโจทยใ์นดา้นการสร้างความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น เช่น กลอ้งวงจรปิด การลงทุน  
การออม การท าประกนัชีวิต หรือ การยา้ยบา้นท่ีอยู่อาศยั ปรับเปล่ียนส่ิงแวดลอ้มท่ีมีการดูแลรักษาความ
ปลอดภยัเป็นอยา่งดี 
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   1.1.3 ความตอ้งการความรักและสังคม (Belonging and Love Needs) เม่ือมีความปลอดภยัใน
ชีวิตและมัน่คงในการงานแลว้ คนเราจะตอ้งการความรัก ความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น มีความตอ้งการเป็นเจา้ของ
และมีเจา้ของ ความรักในรูปแบบต่างกนั เช่น ความรักระหว่าง คู่รัก พ่อ แม่ ลูก เพื่อน สามี ภรรยา ไดรั้บการ
ยอมรับเป็นสมาชิกในกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงหรือหลายกลุ่ม 
     ในขั้นน้ีส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ ก็คือ สินคา้และบริการท่ีสามารถตอบสนองอารมณ์ ความรู้สึก 
ของเขาได ้เช่น บริการจดัหาคู่ บริการจดังานแต่งงาน บริการทวัร์ท่องเท่ียว หรือหากเป็นสินคา้ ตวัอยา่งง่ายๆท่ีท า
ใหเ้ห็นภาพชดัเจน  
   1.1.4 ความตอ้งการการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือในตนเอง (Esteem Needs) เม่ือความตอ้งการความ
รักและการยอมรับไดรั้บการตอบสนองแลว้ คนเราจะตอ้งการสร้างสถานภาพของตวัเองให้สูงข้ึน เด่นข้ึน  
มีความภูมิใจและสร้างความนบัถือตนเอง ช่ืนชมในความส าเร็จของงานท่ีท า ความรู้สึกมัน่ใจในตนเองและ 
มีเกียรติ ความตอ้งการเหล่าน้ี เช่น ยศ ต าแหน่ง ระดบัเงินเดือนท่ีสูง งานท่ีทา้ทาย ไดรั้บการยกยอ่งจากผูอ่ื้น  
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจในงาน โอกาสแห่งความกา้วหนา้ในงานอาชีพ  
    1.1.5 ความตอ้งการพฒันาศกัยภาพของตน (Self-Actualization) เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุด
ของมนุษยแ์ละความตอ้งการน้ียากต่อการบอกไดว้่าคืออะไร เราเพียงสามารถกล่าวไดว้่า ความตอ้งการ
พฒันาศกัยภาพของตนเป็นความตอ้งการท่ีมนุษยต์อ้งการจะเป็น ตอ้งการท่ีจะไดรั้บผลส าเร็จในเป้าหมาย
ชีวิตของตนเอง และตอ้งการความสมบูรณ์ของชีวิต 
 
 1.2  ทฤษฎีและแนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  
   Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร เท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคลอ้ง กบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกได ้วา่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจโดย  
การบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิง 
ท่ีสัมผสัไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความมี 
ช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย  
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  2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการ 
ของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ สินคา้หรือ 
บริการนั้น ๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึง
ลูกคา้ใชใ้นการ เปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไปกบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมา
จากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้กจ็ะท าการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะ
ค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีดงัน้ี สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบ ของการแข่งขนัใน
ตลาด, ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม  
   3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่าย สินคา้
หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความต้องการ ซ่ึงมี 
หลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใด จึง
จะเหมาะสมมาก  
   4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้าง
ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ในสินคา้หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความ ตอ้งการหรือเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมี อิทธิพลต่อความรู้สึก 
(Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้หรือบริการ หรือ อาจเป็นการติดต่อส่ือสาร 
(Communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดในรูปแบบต่าง  ๆอยา่งผสมผสาน 
  5. ดา้นบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องคก์ร  
ต่าง ๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนกังาน ทัว่ไป 
แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูคิ้ด วางแผน และ
ปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นตามทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไว ้นอกจากน้ีบทบาทอีกอยา่ง หน่ึงของบุคลากร
ท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจ  
  6. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั
ในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยในแต่ละ 
กระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์ร หากว่ากิจกรรมต่าง  ๆ
ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนัจะท าใหก้ระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจ  
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  7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้
จาก การเลือกใช้สินคา้หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ 
เช่น การตกแต่งร้าน การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ 
ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้านการบริการที่ควรจะตอ้งสร้าง
คุณภาพ 
 
 1.3 ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับลักษะทางด้านประชากรศาสตร์  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ได้กล่าวไวว้่าการแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถิติที่วดัได้ของประชากร  
ช่วยในการก าหนด ตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะด้านจิตวิทยาและสังคม วฒันธรรม ช่วยอธิบาย
ถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ ่ม เ ป้าหมายนั้น  ขอ้มูลด ้านประชากรจะสามารถเข า้ถึงและ 
มีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลกัษณะทาง
จิตวิทยาต่างกัน โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดังน้ี  
  1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกัน คือ 
เพศหญิง มีแนวโน้มมีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มี
ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับ และส่งข่าวสารนั้นด้วย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกัน
อย่างมากในเร่ืองความคิด 
  2.  อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรมคนท่ี
อายุน้อย มกัจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก ในขณะ
ท่ีคนอายุมาก มกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ี
มีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็ต่างกัน คนท่ีมี
อายุมากมกัจะใช้ส่ือเพื่อแสวงหา ข่าวสารหนัก ๆ มากกว่าความบนัเทิง  
  3.  การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมแตกต่างกัน 
คนที่มีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารที่ดี เพราะเป็นผูม้ีความกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาต ่ามกัจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์  
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  4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคล มีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูร้ับสารที่มีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกัน  
   สรุปไดว้่า ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ เป็นส่ิงท่ีท าให้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมี
ความ แตกต่างกนั ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย การเพิ่มข้ึนและการลดลงของประชากร 
โครงสร้างอายขุองประชากร การยา้ยถ่ิน รูปแบบของครอบครัว การศึกษา รายได ้เช้ือชาติ และวฒันธรรม 
 
แนวคดิเกีย่วกบังานบริการ 
 วีรพงษ ์(2539) ให้ความหมายของบริการ คือ พฤติกรรม กิจกรรม การกระท าท่ีบุคคลหน่ึงท า ให้ 
หรือส่งมอบอีกบุคคลหน่ึง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจในการส่งมอบอนันั้น ไพรพนา (2544) กล่าวว่า 
การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคลหรือองค์กร เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืนให้ไดรั้บความสุขและความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจาก
ผลของการกระท านั้น โดยมีลกัษณะเฉพาะของตวัเอง ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ ไม่สามารถครอบครองเป็น
เจา้ของในรูปธรรมและไม่จ าเป็นตอ้งอยู่รวมกบัสินคา้หรือผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ทั้งยงัเกิดจากความเอ้ืออาทร มี
น ้ าใจ ไมตรีเป่ียมดว้ยความปรารถนาดีช่วยเหลือเก้ือกลู ใหค้วามสะดวกรวดเร็ว ใหค้วามเป็นธรรมและความ
เสมอภาค พงษเ์ทพ (2546) รายงานว่าหลกั ของการใหบ้ริการนั้น ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
บุคคลส่วนใหญ่ไดแ้ต่ขณะเดียวกนัก็ตอ้งด าเนินเนินการไปโดยอย่างต่อเน่ืองสม ่าเสมอเท่าเทียมกนัทุกคน  
ทั้งยงัให้ความสะดวกสบายไม่ส้ินเปลืองทรัพยากรและไม่สร้างความยุง่ยากใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการมากจนเกินไป 
โดยการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นประโยชน์ต่อผูรั้บบริการมากท่ีสุด คือ การให้บริการท่ีไม่
ค านึงถึงตวับุคคลหรือเป็นการใหบ้ริการท่ีปราศจากอารมณ์ ไม่มี ความชอบพอ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยขั้นตอนต่อไปน้ี 
  1.  การตระหนกัรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) 
  2.  การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) 
  3.  ประเมินทางเลือกอ่ืนๆ (Evaluation of Alternatives) 
  4.  เขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
  5.  ซ้ือสินคา้หรือบริการ (Purchase) 
  6.  การประเมินหลงัการซ้ือสินคา้ (Post-Purchase Evaluation) 
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กรอบแนวความคิด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 
วธีิการด าเนินการวิจัย 
 สาระส าคญัในบทน้ี เป็นการน าเสนอวิธีการด าเนินการวิจยั ซ่ึงเน้นกระบวนการหาค าตอบตาม
วตัถุประสงคก์ารวิจยั คือ 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Nursing Home 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจจากการใช้บริการ Nursing 
Home 

3. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูท่ี้ท  าธุรกิจ หรือ ผูท่ี้สนใจจะท าธุรกิจ Nursing Home  
4. เพื่อศึกษาความพร้อมของสังคมไทย ท่ีจะส่งบุพการีไป Nursing Home 

 
 
ประเภทของงานวจิัย 
 ในการศึกษาวิจยัใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการใชก้ารเก็บขอ้มูลเป็น
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยการคดัเลือกสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- ดา้นบุคคล 
- ดา้นกระบวนการ 
- ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการ  
Take Care Nursing home 

ความพึงพอใจจากการใชบ้ริการ  
Take Care Nursing home 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
ใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ซ่ึงแบ่งหวัขอ้การสมัภาษณ์ออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
1. ขอ้มลูทางประชากรศาสตร์ส่วนตวั (อาย,ุ อาชีพ, รายได,้ เพศ) 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

Nursing Home 
3. เร่ืองความพึงพอใจในการใชบ้ริการ Nursing home 
 ใช้วิ ธีสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว พร้อมขออนุญาตบันทึกเสียงบทสนทนาระหว่างสัมภาษณ์  

เพื่อน ามาใชส้ าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลของธุรกิจต่อไป 
 
วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชเ้คร่ืองมือ คือ แบบสัมภาษณ์ ส าหรับการตอบค าถามแบบปลายเปิด (Open 
- End) ในการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 10 คน 10 ครอบครัว ท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการ Takecare 
Nursing home คือกลุ่มท่ีเป็นผูต้ดัสินใจน าบุพการีมาใชบ้ริการ ท่ี Nursing home 

1. ติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีพยาบาลของ Nursing home จะขอสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่งท่ีบริเวณ จุดรอเยีย่ม
ญาติ และการนดัหมายสมัภาษณ์ ใหค้รบ 10 ครอบครัว 

2. เขา้ไปสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งตามวนัและเวลาท่ีนดัท่ีบริเวณรอเยีย่มญาติ ใชเ้วลาสัมภาษณ์ต่อคน
ไม่เกิน 30 นาที โดยใชว้ิธีจดบนัทึกและใชเ้คร่ืองบนัทึกเสียง ในระหวา่งสมัภาษณ์เพือ่น ามาใชถ้อดความและ
วิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงหลงัจากผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์เรียบร้อยแลว้ แสดงความขอบคุณพร้อมมอบของขวญัท่ีระลึก
ใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ และ เจา้หนา้ท่ี Nursing Home 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 เป็นการรวมรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด แลว้น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลตามวตัถุประสงคข์อง
งานวิจยัท่ีวางเอาไว ้โดยวิเคราะห์จากเน้ือหาทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการสร้าง
ประเดน็ค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ 
 
การตรวจสอบข้อมูล 
 ก่อนท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ผูว้ิจยัไดอ้อกแบบค าถามปลายเปิด ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวตัถุประสงคง์านวิจยั 
ให้กบัพยาบาล และ คุณหมอ ท่ีมีหนา้ท่ีดูแลสถานพยาบาล เพื่อขออนุญาตและตรวจสอบขอ้มูลก่อนเร่ิม
สัมภาษณ์ 
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ผลการวจิัย 
 งานวิจยัฉบบัน้ี ไดใ้ชร้ะเบียบวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์ 
เชิงลึก (In-Depth Interview) กบักลุ่มบุตรหลาน ผูท่ี้มีอ  านาจตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ Nursing Home 
จ านวนทั้งส้ิน 10 คน แบ่งการน าเสนอผลการวิจยัออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
  1. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Nursing 
Home 
  2. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจจากการใชบ้ริการ Nursing 
Home 
 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ และ
ความพึงพอใจจากการใชบ้ริการของผูท่ี้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการ Nursing Home ผูท่ี้ใหข้อ้มูลในการวิจยั 
คือบุตรหลาน ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Nursing Home โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ใช้
วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกใชบ้ริการ 
Nursing Home ทั้งหมด 10 คน 
 
สรุป 
 1. ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ Nursing Home พบว่า จาก
ผลการวิเคราะห์ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ กลุ่มผูท่ี้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Nursing Home สามารถสรุปได้
ดงัน้ี 
  1) การเลือกใชบ้ริการ มีการพิจารณาจากหลกั 3 ปัจจยัตามล าดบัดงัน้ี 
    (1) Product คือ ตวั Nursing Home เม่ือพิจารณาแลว้ว่า Nursing Home มีหอ้งท่ีสะอาด ถูก
สุขลกัษณะ เป็นสดัส่วน มีเตียงท่ีทนัสมยั มีปุ่มกดเรียกฉุกเฉิน ทั้งในหอ้ง และหอ้งน ้า มีพนกัจบัในหอ้งน ้ า มี
ท่ีรองพื้นกนัล่ืน เตียงสามารถปรับเอนได ้นอน นัง่ ได ้มีเคร่ืองปรับอากาศ เหล่าน้ีเป็นปัจจยัในการเลือกใช้
บริการ 
    (2) Price ราคา การตั้งราคาเหมาะสม และสามารถแบ่งช าระเป็นงวด ได ้นอกจากนั้นยงั
สามารถ ช าระผา่นบตัรเครดิตได ้เป็นส่วนท่ีพิจารณาเลือกตดัสินใจใชบ้ริการ 
    (3) People บุคลากร ผูใ้หบ้ริการใน Nursing Home เป็นบุคลากรท่ีไดรั้บการอบรม วิธีการ
บริบาลผูสู้งอายุ ผูป่้วยติดเตียง ผูท่ี้อยู่ในภาวะพึ่งพิง บุคลากร เป็นพยาบาลวิชาชีพ นักกายภาพบ าบดั นัก
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โภชนาการ ผูบ้ริโภคให้ความเช่ือมัน่ว่าสามารถดูแลบุพการี ไดดี้เหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยัท่ีตดัสินใจเลือกใช ้
บริการ 
     นอกจาก 3 ปัจจยั หลกัในการพิจารณา เลือกใชบ้ริการแลว้ ในส่วนประสมการตลาด 4 
ตวั ท่ีเหลือ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
     Place สถานท่ี สถานท่ีควรอยู่ใกล ้โรงพยาบาล ปราศจากมลพิษทางเสียง ทางอากาศ 
เขา้ถึงไดง่้าย และ มีท่ีจอดรถสะดวก 
     Promotion ควรมี Promotion ส าหรับลูกคา้เช่น พกั 5 เดือน ฟรี 1 เดือน หรือ มีการ
ทดลองอยูฟ่รี 1-2 วนั ก่อนตดัสินใจใชบ้ริการ 
     Process มีกระบวนการขั้นตอนการจดัการท่ีดี เช่น การเคล่ือนยา้ยผูสู้งอายุ หรือการ
ติดต่อกบัโรงพยาบาลใกลเ้คียง ในการน าส่งไป โรงพยาบาล ในกรณีฉุกเฉิน 
     Physical Evidence มีการใส่ใจส่ิงแวดลอ้มโดยรอบ เช่น ปลูกตน้ไมใ้ห้ร่มร่ืน มีกลอ้ง
วงจรปิดรอบ ๆ ตึก จดัแต่งสวนหยอ่มใหส้วยงาม สะอาด 
  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจจากการใชบ้ริการ Nursing Home  
  1) Nursing Home ท่ีดี ตอ้งมีผูท่ี้มีทกัษะความรู้ ความช านาญ ท่ีสามารถดูแลผูสู้งอาย ุท่ีมีภาวะ
พึ่งพิง เช่น Care Giver หรือ บุคลากรทางการแพทย ์ทีมสหวิชาชีพ เช่น หมอ พยาบาล นกักายภาพบ าบดั นกั
โภชนาการ และเช่ือมัน่ ใน Nursing Home  
   2) Price ดา้นค่าบริการ ราคาท่ีจ่ายสอดคลอ้งกบับริการ จะท าใหเ้กิดความพึงพอใจ 
   3) Product ผูป้ระกอบการควรเนน้ความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน ความสะอาด สภาพแวดลอ้ม
และบรรยากาศ ตามประกาศของกระทรวงสาธารณสุข  
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาในคร้ังน้ีไดพ้บประเด็นต่างๆ ท่ีน่าสนใจหลายประเด็นดว้ยกนัโดยแต่ละประเด็นจะมี
ส่วนท่ีเหมือน และส่วนท่ีเสริมเน้ือหา จากงานวิจยัและแนวคิดท่ีใกลเ้คียง อ่ืน ๆ 
  1. ประเด็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกใช้บริการ Nursing 
Home 
   ในการเลือกใชบ้ริการ Nursing Home ผูใ้ชบ้ริการจะพิจารณาจากปัจจยัดา้น Nursing Home 
(Product) และรองลงมาเป็นด้าน ราคา (Price) ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ไพโรจน์ ทิพมาตร์ 
(2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการพิจารณาเลือกบา้นพกั
คนชราของผูสู้งอายุ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก เป็น
เร่ืองของราคา, บุคลากร และผลิตภณัฑ์ และมีความสอดคลอ้งกบั จุฑามณี สายยืด (2562) ท่ีไดศึ้กษาวิจยั 
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เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สถานบริบาลผูสู้งอายุในเขตประเวศ พบว่า ปัจจัยท่ีมี
ความส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริบาล ไดแ้ก่ ปัจจยั ดา้นราคาของสถานบริบาล ( 
Price) เป็นอนัดบัแรก และ ยงัมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐิตารี นะวาระ และ นิตนา ฐานิตธนกร (2554) ท่ี
วิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้ สถานบริการดูแลผูสู้งอายใุน
เขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ เลือกใชส้ถาน
บริการดูแลผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 
  2. ประเด็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการ Nursing 
Home  
   ผลการวิจัย พบว่า 1) ผูสู้งอายุท่ีอยู่ภายใต้การดูแลของสถานสงเคราะห์ผูสู้งอายุหญิงมีความ 
พึงพอใจมากท่ีสุดดา้นท่ีพกัอาศยั ดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วงพกัตร์ ภู่พนัธ์ศรี และ พีสสลลัฌ ์
ธ ารงวรกลุ (2561) ส่วนดา้นการท ากิจกรรมงานอดิเรก ผูสู้งอายมีุความพึงพอใจมาก 2) ผูสู้งอายท่ีุอยูภ่ายใตก้ารดูแล
ของสถานสงเคราะห์ผูสู้งอายหุญิงมีคุณภาพชีวิตดา้นส่ิงแวดลอ้มอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือคุณภาพชีวิต
ดา้นร่างกาย ดา้นจิตใจ และชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นสังคมนั้นผูสู้งอายุมีคุณภาพชีวิตอยู่ในระดบั
ปานกลาง และ 3) ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพชีวิตของผูสู้งอายกุบัความพึงพอใจของผูสู้งอายตุ่อการดูแลของ
สถานสงเคราะห์ผูสู้งอายุหญิง พบว่า คุณภาพชีวิตของผูสู้งอายุกบัความพึงพอใจของผูสู้งอายุต่อการดูแลของ
สถานสงเคราะห์ผูสู้งอายหุญิงมีความสมัพนัธ์ในทางบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 3. สรุป ประเดน็ความพร้อมสงัคมไทย ในการส่งผูสู้งอาย ุไป Nursing Home 
  สังคมไทยในอดีตท่ีป่านมา เน้นเร่ืองความกตญัญู และเป็นสังคมขนาดใหญ่ ท่ีครอบครัวจะเป็น
ครอบครัวใหญ่ มีคุณปู่ คุณยา่ คุณพอ่ แม่ และลูกหลานอยูร่วมกนั และอยูใ่นบริเวณขอบร้ัวกนั ช่วยดูแลกนั แต่เม่ือ
เขา้สู่ยคุปัจจุบนั ครอบครัวมีขนาดเลก็ลง และ มีบุตรกนันอ้ย อตัราเกิดต ่า แมว้่าความกตญัญู ในอดีตหมายถึง บุตร
หลาน ตอ้งดูแลบุพการีเอง แต่ การส่งบุพการีไป Nursing Home ก็เป็นการแสดงความกตญัญูอีกรูปแบบหน่ึง ท่ีให้
การดูแลโดยผูเ้ช่ียวชาญ ทีมแพทยพ์ยาบาล ซ่ึงยอมรับได ้เป็นการเปล่ียนจากการดูแลเอง เป็นการให้คนท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ ดูแลบุพการีไดดี้กวา่ มาดูแลคนท่ีเรารักแทนเรา 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ขอ้เสนอแนะเพื่อการท าวิจยัคร้ังต่อไป  
   ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ไดท้  าการสัมภาษณ์เชิงลึก กบักลุ่มตวัอยา่ง แบบเจาะจง ซ่ึงเป็นกลุ่ม 
ท่ีเลือกใช้บริการแลว้ ดังนั้น การวิจัยคร้ังต่อไป จึงแนะน าเลือกกลุ่มตวัอย่างประเภทอ่ืนท่ีเป็นกลุ่มคน
ธรรมดาท่ียงัดูแลบุพการีเอง ท่ียงัไม่เคยตดัสินใจส่งบุพการี เขา้ Nursing Home อาจจะไดมุ้มมองหลายมิติ
มากข้ึน  
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   ในขณะเดียวกนัเพื่อเป็นประโยชน์ต่อทางผูป้ระกอบการท่ีเห็นโอกาสจากโครงสร้างประชากร 
ท่ีเปล่ียนไป ควรเร่ิมเตรียมตวัก่อน และควรท าการวิจยั ในแต่ละ Segment ยอ่ยลงไป เช่น ทศันคติของกลุ่ม
คน Gen X, Gen Y และ Gen Z ซ่ึงผูว้ิจยัเองมีสมมติฐานวา่แต่ละกลุ่มมีทศันคติต่อเร่ืองน้ีแตกต่างกนัไป 
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