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บทคัดยอ  

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาความแตกตางในลักษณะประชากรท่ีเกี่ยวของกับความแตกตาง

ในการตัดสินใจในคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจในคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร และ 3) เพื่อศึกษา คุณภาพการบริการท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจใชบริการคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามเพื่อ

รวบรวมลูกคาที่เขารับการรักษาที่คลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพฯ จำนวน 431 ราย การวิเคราะหทางสถิติเปน

สถิติเชิงพรรณนาและการถดถอยพหุคูณสำหรับสถิติเชิงอนุมาน ผลการวิจัยพบวาความแตกตางทางเพศและ

รายไดมีอิทธิพลตอความแตกตางในการตัดสินใจ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ไดแก 

หลักฐานทางกายภาพ ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และบุคคล ตามลำดับ โดยมีสมการพยากรณ Y = 

.261X7 + .209X1 + .153X4 + .140X6 คุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ไดแก Tangible, 

Empathy และ Responsiveness ตามลำดับ โดยมีสมการพยากรณ Y =.255X1 + .237X5 + .148X3 

 

คำสำคัญ:  คลินิกสัตวแพทย, สวนผสมทางการตลาด, คุณภาพการบริการ, การตัดสินใจ 

 

Abstract 

 This research aims 1) to study the difference in demographic characteristics relating to 

the difference in decision-making in veterinary clinics in Bangkok, 2) to study the marketing 



mix that influences the decision-making in veterinary clinics in Bangkok, and 3) to study the 

service quality that influences the decision-making in veterinary clinic services in Bangkok. This 

is a quantitative research that uses questionnaires to gather 431 customers who pay a visit to 

veterinary clinics in Bangkok. The statistical analysis is descriptive statistics and multiple 

regression for inferential statistics. The results of this research show that the differences in 

gender and income influence the difference in decision-making; marketing mix factor that 

influences decision-making are Physical Evidence, Product, Promotion, and People, 

respectively, with the forecasting equation Y = .261X7 + .209X1 + .153X4 + .140X6. The service 

quality influencing decision-making is Tangible, Empathy, and Responsiveness, respectively, 

with the forecasting equation Y =.255X1 + .237X5 + .148X3. 
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บทนำ 

ดวยการขยายตัวของสังคมเมืองท่ีเพิ่มมากข้ึน จำนวนสมาชิกในครัวเรือนลดลงจากอดีต และอัตราการ

เกิดของประชากรก็ลดลงเชนกัน หลายๆ คนเลือกท่ีจะอยูเปนโสดและมีสัตวเล้ียงเปนสมาชิกในครอบครัวแทน 

สงผลใหตลาดธุรกิจดูแลสัตวเล้ียงของไทยเติบโตอยางตอเนื่องและสำคัญ จากการสำรวจของกรมพัฒนาธุรกิจ

การคา กระทรวงพาณิชย มูลคาตลาดสัตวเลี้ยงของประเทศไทยจะเติบโตในอัตราเฉลี่ย 8.4% ตอป มีมูลคา 

66.748 พันลานบาทในป 2569 การศึกษานี้สุมตัวอยางคนไทย 1,046 รายและดำเนินการ การสัมภาษณเชิง

ลึกกับผูตอบแบบสอบถาม 100 ราย เปดเผยวา 66.8% เปนผูหญิง 22.3% เปนชาย และ 10.9% ระบุวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญเปนกลุมอายุ Generation Y อายุตั้งแต 24 – 41 ป คิดเปนรอยละ 77.3 ผลการสำรวจยัง

พบวา เจาของสัตวเล้ียงสวนใหญเล้ียงสัตวเพื่อเปนเพื่อน (Pet Parent) อยูท่ี 49% เพื่อสถานะทางสังคม (Pet 

Prestige) อยูที่ 34% และเพื่อการชวยเหลือและบำบัด (Pet Healing) อยูที่ 18% สัตวเลี้ยงที่พบมากที่สุด 

ไดแก สุนัข 40.4% แมว 37.1% และสัตวเล้ียงแปลก 22.6% 

โรงพยาบาลสัตวเปนสิ่งอำนวยความสะดวกที่จำเปนตอสุขภาพและการรักษาสัตว โดยใหการดูแล

ตั้งแตแรกเกิดจนถึงบั้นปลายชีวิต ปจจุบันมีโรงพยาบาลและคลินิกสัตวแพทยจำนวนมากเพื่อรองรับความ

ตองการท่ีเพิ่มข้ึนของผูใชบริการ ความตองการท่ีเพิ่มข้ึนนี้นำไปสูการตัดสินใจอยางรอบคอบและการพิจารณา

เลือกบริการอยางรอบคอบ นายแพทยเศรษกิจ จิตรนาส (2566) กลาววาโรงพยาบาลสัตวโดยทั่วไปสามารถ

แบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ (1) คลินิกสัตวเนนการตรวจ การปองกันโรค การรักษา และการผาตัดเล็กเปน

หลัก คลินิกเหลานี้อาจมีหรือไมมีที่พักคางคืนสำหรับสัตวปวยก็ได อยางไรก็ตาม ในกรณีที่มีการดูแลขามคืน 

จะตองใหบริการตางๆ เชน การตรวจเลือด และการตรวจเคมีในเลือด คลินิกมีเจาหนาท่ีสัตวแพทยผูเช่ียวชาญ

อยางนอยหนึ่งคนตลอดเวลาทำการ (2) โรงพยาบาลสัตวใหบริการท่ีหลากหลายมากข้ึน รวมถึงการตรวจ การ

ปองกันโรค การรักษา การผาตัดเล็กและใหญ การตรวจเลือด การทดสอบเคมีในเลือด และการดูแลสัตวปวย



ขามคืน นอกจากนี้ โรงพยาบาลเหลานี้อาจใหบริการเอ็กซเรยเพื่อการวินิจฉัย จำนวนสัตวแพทยผูเช่ียวชาญใน

โรงพยาบาลอาจสูงกวาในคลินิก จำนวนสถานพยาบาลที่เพิ่มขึ้นสะทอนใหเห็นถึงความตองการบริการดูแล

สุขภาพสัตวท่ีเพิ่มข้ึน สงผลใหผูใชเลือกบริการตามความตองการเฉพาะของตนอยางระมัดระวัง 

ขอมูลดังกลาวสนับสนุนวาจำนวนครัวเรือนที่เลี้ยงสัตวเลี้ยงเพิ่มขึ้น โดยมีอัตราการเติบโตที่รวดเร็ว

กวาในกรุงเทพฯ เมื่อเทียบกับพื้นท่ีอื่นๆ (Marketingoops, 2023) สอดคลองกับสถิติของ Major Developer, 

Origin และ Ananda Developer ท่ีเผยใหเห็นโครงการคอนโดมิเนียมพุงสูงเนนนโยบายเปนมิตรกับสัตวเล้ียง 

พวกเขาพบวายอดขายคอนโดมิเนียมเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสำคัญโดยเฉพาะในระดับบน แนวโนมนี้สะทอนถึงการ

ขยายตัวของตลาดเจาของสัตวเล้ียงในกรุงเทพฯ ซึ่งสอดคลองกับขอมูลจากกองสวัสดิภาพสัตวและบริการสัตว

แพทย (2566) ซึ่งบงชี้วามีโรงพยาบาลสัตวแพทยเอกชนที่จดทะเบียนและดำเนินการในกรุงเทพฯ มีจำนวน

เพิ่มขึ้น ขอมูลสำหรับป 2023 เปดเผยรายละเอียดดังนี้ (1) คลินิกสัตวแพทยที่ไมมีที่พักคางคืน: คลินิกที่จด

ทะเบียน 424 แหงซึ่งดำเนินธุรกิจเปนคลินิกดูแลสัตวเปนหลัก (2) คลินิกสัตวแพทยท่ีมีท่ีพักคางคืน (ไมเกิน 10 

แหง): คลินิกท่ีข้ึนทะเบียน 137 แหงท่ีใหบริการเปนคลินิกและโรงพยาบาล (3) คลินิกสัตวแพทยท่ีมีท่ีพักคาง

คืนมากกวา 10 แหง ไดแก โรงพยาบาลท่ีข้ึนทะเบียน 197 แหง มีสถานพยาบาลท่ีไดรับการข้ึนทะเบียนแลวใน

กรุงเทพฯ รวม 758 แหง ซึ ่งประกอบดวยคลินิกและโรงพยาบาล เมื ่อเปรียบเทียบกับโรงพยาบาลแลว 

ขอจำกัดดานอุปกรณการแพทยภายในคลินิกสัตวแพทยสงผลใหคลินิกเผชิญกับการแขงขันที ่มากข้ึน 

โดยเฉพาะในดานคุณภาพการบริการและกลยุทธทางการตลาด 

 ปญหาและความสำคัญของประเด็นที่กลาวมาขางตน ทำใหผู วิจัยสนใจศึกษาและวิจัยในหัวขอ 

“อิทธิพลของสวนประสมการตลาดและคุณภาพการบริการตอการตัดสินใจของลูกคาของคลินิกสัตวแพทยใน

กรุงเทพมหานคร” หวังวาผลการวิจัยนี้จะเปนประโยชนตอการปรับปรุงคุณภาพการบริการของคลินิกดูแลสัตว 

นอกจากนี้ยังคาดวาจะเปนประโยชนตอเจาของธุรกิจสถานดูแลสัตว ชวยใหพวกเขาสามารถนำขอคนพบไป

ประยุกตใชกับการพัฒนาธุรกิจและการตลาดได ซึ่งจะชวยยกระดับการใหบริการใหตรงตามความตองการของ

ผูใชบริการไดดียิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังมีคุณประโยชนทางวิชาการทั้งคุณูปการตอแวดวงวิชาการ นักวิจัย และ

นักศึกษาท่ีสามารถนำผลงานไปพัฒนาตอยอดไดในอนาคต 

 

วัตถุประสงคการวิจัย  

1) เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยทางประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกรักษาสัตวในกรุงเทพมหานคร 

2) เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเลือกใชบริการคลินิกรักษาสัตวในกรุงเทพมหานคร 

3) เพื่อศึกษาคุณภาพการบริการท่ีมีตอการเลือกใชบริการคลินิกรักษาสัตวในกรุงเทพมหานคร

ขอบเขตการศึกษา  

 ประชากรและกลุมตัวอยางคือ ผูใชบริการคลินิกรักษาสัตว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนกลุมที่ไม

ทราบจำนวนประชากรท่ีแนนอน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก ผูวิจัยจึงไดใชวิธีเปดตารางหาขนาดกลุม

ตัวอยางของ Yamane (1967) ผลที่ไดขนาดของกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ดานเนื้อหาเปนการศึกษาสวน



ประสมทางการตลาด และคุณภาพการบริการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการคลินิกรักษาสัตวในกรุงเทพมหานครโดยมุงวิจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจเลือกใช

บริการ  

กรอบแนวคิดการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ                                             ตัวแปรตาม 
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic 

Characteristics)  

- เพศ (Gender) 

- อายุ (Age 

- รายได (Income) 

- อาชีพ (Occupation) 

- สถานภาพ (Marital Status) 

- ประเภทของที่อยูอาศยั (Type of Residence) 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix7P’s)  

- สินคาและบริการ (Product)  

- ราคา (Price)  

- สถานที่ (Place) 

- การสงเสริมการขาย (Promotion) 

- กระบวนการบริการ (Process) 

- บุคลากร (People)  

- สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

การตัดสินใจใชบริการ ประกอบดวย 

- การตระหนักรูถึงปญหา (Problem 

Recognition) 

- การคนหาขอมูล (Information Search) 

- การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) 

- การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

- การประเมินหลังการซ้ือสินคา (Post-Purchase 

Evaluation) 

คุณภาพการบริการ (Service Quality) ประกอบดวย 

- ความเปนรูปธรรม (Tangible)  

- ความนาเชื่อถือไววางใจ (Reliability) 

- การตอบสนอง (Responsiveness) 

- การใหความเชื่อมั่น (Assurance) 

- การเอาใจใส (Empathy) 



การทบทวนวรรณกรรม 

ลักษณะทางประชากร 

 ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนกรอบการทำงานที่ครอบคลุมสำหรับการทำความเขาใจและวิเคราะห

ประชากร นักวิจัยและธุรกิจใชขอมูลนี้เพื่อปรับแตงกลยุทธ นโยบาย และผลิตภัณฑใหดีข้ึนเพื่อตอบสนองความ

ตองการท่ีหลากหลายของบุคคลและชุมชน ลักษณะแบบไดนามิกของกลุมประชากรเนนย้ำถึงความสำคัญของ

การวิจัยอยางตอเนื ่องเพื่อรวบรวมแนวโนมการพัฒนาและการเปลี่ยนแปลงทางสังคม ซึ่งรวมถึงประเด็น

ตอไปนี้: 

 เพศ: การวิจัยท่ีอิงเพศเปนการสำรวจวาผูชายและผูหญิงอาจแตกตางกันในการเลือก พฤติกรรม และ

การตอบสนองตอสิ่งเราตางๆ ซึ่งเกี่ยวของกับการตลาด สุขภาพ และสังคมศาสตร ซึ่งมักสังเกตเห็นความ

แตกตางทางเพศ 

อายุ: อายุเปนตัวแปรประชากรขั้นพื้นฐาน การศึกษาพบวากลุมอายุที ่แตกตางกันมีพฤติกรรม 

ความชอบ และรูปแบบการบริโภคที่แตกตางกัน ตัวอยางเชน กลยุทธการตลาดอาจจำเปนตองไดรับการ

ปรับแตงใหแตกตางสำหรับคนรุนใหม (Millennials, Gen Z) มากกวาคนรุนเกา (Baby Boomers) 

รายได: รายไดเปนตัวกำหนดสำคัญของไลฟสไตลและกำลังซื้อ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมักจะ

ตรวจสอบวาระดับรายไดสงผลตอพฤติกรรมการใชจายและความชอบอยางไร รายไดยังมีอิทธิพลตอสถานะ

ทางเศรษฐกิจและสังคม สงผลตอการเขาถึงการศึกษาและการดูแลสุขภาพ 

อาชีพ: สถานภาพการประกอบอาชีพสะทอนถึงสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ผูเชี่ยวชาญ คนงาน 

และผูประกอบการอาจมีความชอบและความตองการท่ีแตกตางกัน การวิจัยดานอาชีพมีคุณคาในการทำความ

เขาใจพลวัตของสถานท่ีทำงานและการตัดสินใจท่ีเกี่ยวของกับอาชีพ 

สถานภาพการสมรส: สถานภาพการสมรสมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคและการเลือกวิถีชีวิต 

ตัวอยางเชน บุคคลท่ีแตงงานแลวอาจมีรูปแบบการใชจายท่ีแตกตางจากบุคคลโสด ซึ่งสงผลตอท่ีอยูอาศัย การ

เดินทาง และกิจกรรมยามวาง 

  ประเภทท่ีอยูอาศัย: ประเภทท่ีอยูอาศัยเปนตัวแปรทางประชากรศาสตรท่ีสำคัญซึ่งสามารถมีสวนชวย

ในการแบงกลุมลูกคาไดอยางมาก การแบงสวนลูกคาเกี ่ยวของกับการแบงตลาดออกเปนกลุมตางๆ ตาม

ลักษณะหรือพฤติกรรมเฉพาะ ชวยใหธุรกิจตางๆ ปรับแตงกลยุทธของตนไดดีข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการ

และความชอบของแตละกลุม (Georgescu, 2023) 

 

สวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมการตลาดแบบดั้งเดิมประกอบดวย 4Ps (ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และการสงเสริมการ

ขาย) ไดรับการขยายโดย Booms และ Bitner ในชวงทศวรรษ 1980 เพื่อรวมบุคลากร กระบวนการ และ

หลักฐานทางกายภาพเพิ่มเติมอีกสามรายการ กรอบการทำงานแบบขยายนี้มีความเกี่ยวของเปนพิเศษสำหรับ

อุตสาหกรรมท่ีมุงเนนการบริการ ซึ่งประสบการณของลูกคามีบทบาทสำคัญใน 7P: 



 

 ผลิตภัณฑ: แนวคิดผลิตภัณฑใน 7Ps ประกอบดวยสินคาที่จับตองไดและบริการที่จับตองไมได 

วรรณกรรมสำรวจความทาทายและกลยุทธที่เกี่ยวของกับการตลาดการนำเสนอที่หลากหลาย โดยเนนความ

จำเปนในการปรับแตงและนวัตกรรมในผลิตภัณฑบริการ 

           ราคา: นักวิชาการเจาะลึกกลยุทธการกำหนดราคาบริการ โดยพิจารณาถึงมูลคาที่รับรู การรวมกลุม 

และราคาแบบไดนามิก เอกสารเนนถึงความสำคัญของการกำหนดราคาใหสอดคลองกับคุณภาพการบริการท่ี

รับรู 

สถานท่ี: บริการตางจากผลิตภัณฑท่ีจับตองไดตรงท่ีมักเกี่ยวของกับการโตตอบโดยตรงกับลูกคา การ

วิจัยใน 7Ps พิจารณาบทบาทของชองทางการจัดจำหนาย แพลตฟอรมออนไลน และสถานท่ีต้ังทางกายภาพใน

การสงมอบ 

 

  การสงเสริมการขาย: วรรณกรรมกลาวถึงการบูรณาการเครื่องมือสงเสริมการขายตางๆ รวมถึงการ

โฆษณา การประชาสัมพันธ และการตลาดดิจิทัล เพื่อสรางกลยุทธการส่ือสารท่ีเหนียวแนนและมีประสิทธิภาพ 

IMC มีความสำคัญอยางยิ่งในการถายทอดขอความท่ีสอดคลองกันในชองทางท่ีหลากหลาย 

 

  บุคลากร: องคประกอบ "บุคคล" เนนย้ำถึงความสำคัญของพนักงานซึ่งเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ

บริการ การศึกษามุงเนนไปท่ีผลกระทบของพฤติกรรมของพนักงาน การฝกอบรม และแรงจูงใจท่ีมีตอความพึง

พอใจและความภักดีของลูกคา 

 

 กระบวนการ: นักวิชาการสำรวจการออกแบบและการจัดการกระบวนการบริการเพื่อใหมั่นใจถึง

ประสิทธิภาพและคุณภาพ การเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการ การทำแผนท่ีการเดินทางของลูกคา และการบูร

ณาการเทคโนโลยีเปนหัวขอท่ัวไปในวรรณกรรม 

 

  หลักฐานทางกายภาพ: หลักฐานทางกายภาพหมายถึงสัญญาณที่จับตองไดซึ่งชวยใหลูกคาประเมิน

คุณภาพการบริการ การวิจัยกลาวถึงความสำคัญของหลักฐานทางกายภาพ เชน สิ่งอำนวยความสะดวก การ

สรางแบรนด และเอกสารประกอบ ในการมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา (Kotler & Armstrong, 2016) 

 

คุณภาพการบริการ 

คุณภาพการบริการเปนแนวคิดท่ีสำคัญในดานการตลาดและการจัดการบริการ ซึ่งสะทอนถึงขอบเขต

ของบริการที่ตรงตามหรือเกินความคาดหวังของลูกคา โมเดล SERVQUAL ซึ่งพัฒนาโดย Parasuraman, 

Zeithaml และ Berry ในชวงปลายทศวรรษ 1980 ถือเปนกรอบการทำงานพื้นฐานสำหรับการทำความเขาใจ

และวัดคุณภาพการบริการ การทบทวนวรรณกรรมตอไปนี้จะสำรวจประเด็นสำคัญท่ีเกี่ยวของกับคุณภาพการ

บริการ 



 

 ส่ิงท่ีจับตองได: ส่ิงท่ีจับตองไดรวมถึงส่ิงอำนวยความสะดวกทางกายภาพ อุปกรณ และรูปลักษณของ

บุคลากร การวิจัยสำรวจวาแงมุมท่ีจับตองไดมีสวนสงผลตอคุณภาพการบริการอยางไร โดยเฉพาะในภาคสวนท่ี

มีการโตตอบกับลูกคาสูง 

 ความนาเช่ือถือ: ความนาเช่ือถือมักถูกมองวาเปนมิติพื้นฐานของคุณภาพการบริการ ซึ่งแสดงถึงความ

สม่ำเสมอและความนาเชื่อถือในการใหบริการ วรรณกรรมสำรวจผลกระทบของความนาเชื่อถือตอความพึง

พอใจและความภักดีของลูกคา 

 การตอบสนอง: การตอบสนองหมายถึงความเต็มใจของผูใหบริการในการชวยเหลือและใหบริการท่ี

รวดเร็ว การวิจัยเจาะลึกบทบาทของการตอบสนองในการเสริมสรางประสบการณโดยรวมของลูกคา 

การประกัน: การประกันเกี่ยวของกับความสามารถ ความสุภาพ ความนาเช่ือถือ และความปลอดภัยท่ี

ผูใหบริการนำเสนอ การศึกษาศึกษาผลกระทบของการประกันตอการสรางความไววางใจและความมั่นใจของ

ลูกคา 

 การเอาใจใส: การเอาใจใสเกี ่ยวของกับการทำความเขาใจและการดูแลความตองการของลูกคา 

วรรณกรรมเนนถึงบทบาทของปฏิสัมพันธที่เห็นอกเห็นใจในการสรางประสบการณทางอารมณเชิงบวกใหกับ

ลูกคา (Parasuraman et al, 1991) 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีพื้นที่วิจัย คือ จังหวัดกรุงเทพมหานคร ประชากรที่ใชศึกษา 

คือกลุมผูเล้ียงสัตวซึ่งเปนประชากรไมทราบขนาด โดยใชสูตรทราบจำนวนประชากร ซึ่งคำนวณไดระดับความ

เชื่อมั่น 95% โดยมีความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้น 5% โดยการเปดตารางของ Yamane (Yamane T., 

1967) ไดขนาดกลุมตัวอยางคือ ผูเลี้ยงสัตวเลี้ยง ในเขตกรุงเทพมหานครที่ใชบริการคลินิกรักษาสัตว จำนวน 

400 คน ใชวิธีการคัดเลือกแบบการสุมตัวอยางแบบสะดวก ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดเลือกใชแบบสอบถามใน

รูปแบบออนไลน โดยสงแบบสอบถามผาน Google form เปนเครื ่องมือในการเก็บขอมูล แบบสอบถามมี

ทั ้งหมด 4 สวน ดังนี ้ สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร สวนที่ 2 แบบสอบถาม

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ สวนท่ี 4 แบบสอบถาม

เกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการซึ่งมีระยะเวลาในการศึกษาและการเก็บขอมูลตั้งแตเดือนกันยายน ถึงเดือน 

ธันวาคม พ.ศ.2566 ซึ่งกอนที่จะนำแบบสอบถามไปใชมีการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามโดยการตรวจหา

คาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม(IOC) ซึ่งตรวจโดยผูเช่ียวชาญท้ัง 3 ดานไดแก ดานการวิจัย ดานการตลาด 

และสัตวแพทย ทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยทดลองใชแบบสอบถาม (Try out) จำนวน 30 ชุด 

และนำขอมูลที่ไดมาทดสอบดวยวิธีทางสถิติ เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ของครอนบรัชอัลฟา (Cronbach’s 

alpha) ซึ่งพบวามีคาอยูระหวาง 0.967 ถึง 0.974 ดังนั้นจึงสรุปไดวาแบบสอบถามมีความเชื่อมั่น เพื่อนำไป

เก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง แลวนำไปวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย



คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี ่ย(Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ

วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจัย  

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิก

รักษาสัตว ในเขตกรุงเทพมหานครพบผลการวิจัยท่ีสำคัญดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1 ลักษณะทางประชากรของลูกคา 
n = 431 

ลักษณะทางประชากรศาสตร n %  ลักษณะทางประชากรณศาสตร n % 

เพศ หญิง 265 61.5  รายได ตะกวา 15,000 บาท 170 39.4 

 ชาย 145 33.6   15,000-30,000 บาท 83 19.6 

 ไมระบุ 21 4.9   30,001-50,000 บาท 59 13.7 

ประเภทของที่อาศัย บานเด่ียว 150 34.8   50,001-100,000 บาท 66 15.3 

 อพารทเมนต 87 20.2   สูงกวา 100,000 บาท 53 12.3 

 ทาวนเฮาส 84 19.5  อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 210 48.7 

 คอนโดมิเนียม 84 19.5   พนักงานเอกชน 102 23.7 

 อาคารพาณิชย 26 6.0   เจาของธุรกิจ 80 18.6 

อายุ ต่ำกวา 26 ป 231 53.6   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 39 9.0 

 26-35 ป 120 27.8  สถานะ โสด 333 77.3 

 36-45 ป 50 11.6   แตงงาน 86 20.0 

 46-55 ป 30 7.0   หยาราง 16 3.7 

 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง 265 คน (61.5%) รองลงมาเปนผูชาย 145 คน (33.6%) และ

ไมทราบชื่อ 21 คน (4.9%) ผูตอบแบบสอบถามอาศัยอยูในบาน 150 ราย (34.8%) รองลงมาคืออพารตเมนต 

87 (20.2%) ทาวนเฮาส 84 (19.5%) คอนโดมิเนียม 84 (19.5%) และอาคารพาณิชย 26 (6%) ตามลำดับ อายุ

นอยกวา 26 ป ผูตอบแบบสอบถาม 231 คน (53.6%) รองลงมาคือ 26-35 ป ผูตอบแบบสอบถาม 120 คน 

(27.8%) อายุ 36-45 ป ผูตอบแบบสอบถาม 50 คน (11.6%) และอายุ 46-55 ป ผูตอบแบบสอบถาม 30 คน 

(7.0%) ตามลำดับ ผูตอบแบบสอบถาม 170 ราย มีรายไดนอยกวา 15,000 บาท รองลงมาคือ 15,000-30,000 

บาท ผูตอบแบบสอบถาม 83 ราย (19.6%) 30,001-50,000 บาท 59 ราย (13.7%) 50,001-100,000 บาท 66 

ราย (15.3%) และมีรายไดมากกวา 100,000 ราย ผูตอบแบบสอบถาม 53 บาท (12.3%) ตามลำดับ ผูตอบ

แบบสอบถาม 210 รายเปนนักศึกษา (48.7%) รองลงมาคือพนักงานบริษัท 102 ราย (23.7%) ผู ตอบ

แบบสอบถาม 80 รายเปนเจาของธุรกิจ (18.6%) และผูตอบแบบสอบถาม 39 รายเปนเจาหนาที่ของรัฐ (9%) 

ตามลำดับ ผูตอบแบบสอบถาม 333 คนเปนโสด (77.3%) รองลงมาคือแตงงานแลว 86 คน (20%) และหยาราง

หรือเปนหมาย 16 คน ตามลำดับ 

 

 



 

ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
n = 341 

ตัวแปร Sum of Square Mean Square F Sig. 

ดานประชากรณศาสตร     

- เพศ 5.790 2.985 6.105 .002* 

- อายุ 3.552 0.888 1.844 .119 

- รายได 7.053 1.763 3.725 .005* 

- อาชีพ 3.134 1.045 2.170 .091 

- สถานะ 0.377 0.189 0.388 .679 

- ประเภทที่อยูอาศัย 4.322 1.080 2.252 .063 

*p-value = < 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 จากตารางท่ี 2 นำเสนอไดดังนี ้

1) เพศท่ีแตกตางกัน สัมพันธ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

2) อายุท่ีตางกัน ไมเกี่ยวของ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

3) รายไดท่ีแตกตางกัน สัมพันธ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

4) อาชีพท่ีแตกตางกัน ไมเกี่ยวของ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

5) สถานภาพการสมรสท่ีแตกตางกัน ไมเกี่ยวของ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

6) ประเภทท่ีอยูอาศัยท่ีแตกตางกัน ไมเกี่ยวของ กับความแตกตางในการตัดสินใจ 

 

ตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
n = 431 

ตัวแปร B 𝑺𝑺𝑺𝑺𝒃𝒃 𝜷𝜷 t Sig. 

(Constant) .395 .145  2.722 .007 

ผลิตภัณฑ (X1) .184 .042 .209 4.380 <.001* 

ราคา (X2) .071 .042 .084 1.678 .094 

สถานที ่(X3) .083 .045 .093 1.826 .069 

การสงเสริมการตลาด (X4) .119 .033 .153 3.633 <.001* 

กระบวนการ (X5) .061 .056 .064 1.088 .278 

บุคลากร (X6) .119 .048 .140 2.460 .014* 

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (X7) .269 .054 .261 4.939 <.001* 

 R2 = .698   
*p-value = < 0.05 

 

 



ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 จากตารางท่ี 3 นำเสนอไดดังนี ้

 การว ิเคราะหอ ิทธ ิพลของสวนประสมการตลาดตอการตัดสินใจของคลิน ิกสัตวแพทย  ใน

กรุงเทพมหานคร พบวา มีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 ใน 4 ตัวแปร ตัวแปรเหลานี้ไดแก หลักฐานทาง

กายภาพ ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และผูคน คาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ .261, 

.209, .153 และ .140 โดยพิจารณาจากคะแนนมาตรฐาน (β) คา R-squared (R2) อยูที่ .698 ซึ่งบงชี้วาตัว

แปรสวนประสมการตลาด 4 รายการสามารถอธิบายความแปรปรวนในการตัดสินใจของคลินิกสัตวแพทยใน

กรุงเทพฯ ได 69% ราคา สถานท่ี และกระบวนการเปนตัวแปรท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสำคัญ 

สมการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐานคือ Y = .269X7 + .184X1 + .119X4 + .119X6 

 

ตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 
n = 431 

ตัวแปร B 𝑺𝑺𝑺𝑺𝒃𝒃 𝜷𝜷 t Sig. 

(Constant) .658 .146  4.525 <.001* 

ความเปนรูปธรรม (X1) .255 .060 .281 4.236 <.001* 

ความนาเชื่อถือ (X2) .067 .068 .069 .984 .326 

การตอบสนอง (X3) .148 .068 .155 2.184 .030* 

ความนาเชื่อถือ  (X4) .103 .064 .106 1.603 .110 

ความเห็นอกเห็นใจ (X5) .237 .057 .276 4.177 <.001* 

 R2 = .674   
*p-value = < 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 จากตารางท่ี 4 นำเสนอไดดังนี ้

 

 การวิเคราะหอิทธิพลของคุณภาพการบริการตอการตัดสินใจของคลินกิสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร พบวา 

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ใน 3 ตัวแปร ตัวแปรเหลานี้ไดแก ที่จับตองได ความเห็นอกเห็นใจ และการ

ตอบสนอง คาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ .281, .276, และ .155 ตามคะแนนมาตรฐาน (β) 

คา R-squared (R2) เทากับ .674 แสดงวาตัวแปรคุณภาพการบริการ 3 ตัวสามารถอธิบายความแปรปรวนใน

การตัดสินใจของคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพฯ ได 67% ความนาเชื่อถือและความเชื่อมั่นเปนตัวแปรที่ไมมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสำคัญ สมการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐานคือ Y = .255X1 + 

.237X5 + .148X3 

 

 



สรุปผล 

สมมติฐานที่ 1: ความแตกตางในลักษณะประชากร เพศ และรายไดสัมพันธกับความแตกตางในการตัดสินใจ 

ในขณะที่อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส และประเภทที่อยูอาศัยไมเกี่ยวของกับความแตกตางในการตัดสินใจ 

ผลกระทบท่ีมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 05. 

สมมติฐานที่ 2: สวนประสมทางการตลาด หลักฐานทางกายภาพ ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และผูคนมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจ ในขณะที่ราคา สถานที่ และกระบวนการเปนตัวแปรที่ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

อยางมีนัยสำคัญ 

สมมติฐานที่ 3: คุณภาพการบริการ ที่จับตองได ความเห็นอกเห็นใจ และการตอบสนองมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจ ในขณะท่ีความนาเช่ือถือและความเช่ือมั่นเปนตัวแปรท่ีไมสงผลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสำคัญ 

 

การสรุป การอภิปราย และขอเสนอแนะ 

บทสรุป 

ความแตกตางในลักษณะประชากร เพศ และรายได สัมพันธกับความแตกตางในการตัดสินใจเลือก

คลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะอยางยิ่งอายุ อาชีพ สถานภาพสมรส และประเภทการอยู

อาศัยไมเกี่ยวของกับความแตกตางในการตัดสินใจของคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร 

 

สวนประสมทางการตลาด หลักฐานทางกายภาพ ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และผูคนมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะอยางยิ่งราคา สถานท่ี และกระบวนการเปน

ตัวแปรท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสำคัญ 

 

คุณภาพการบริการ ที่จับตองได ความเห็นอกเห็นใจ และการตอบสนองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของคลินิก

สัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะอยางยิ่งความนาเช่ือถือและความเช่ือมั่นเปนตัวแปรท่ีไมมีผลกระทบ

อยางมีนัยสำคัญตอการตัดสินใจของคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร 

 

 

อภิปรายผลการทดสอบ 



1) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวาความแตกตางในลักษณะประชากร เพศ และรายได สัมพันธกับ

ความแตกตางในการตัดสินใจในคลินิกสัตวแพทยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไดรับการสนับสนุนโดยการศึกษา

ของอัคบารและคณะ (2020) และบุตโต และคณะ (2019) ท่ีสามารถอธิบายไดวาผูชายและผูหญงิอาจมีรูปแบบ

การประมวลผลขอมูลที่แตกตางกัน ในการตัดสินใจรับบริการดานสัตวแพทย เพศสามารถมีอิทธิพลตอแงมุม

ตางๆ ของกระบวนการได ผูชายอาจใหความสำคัญกับสุขภาพและความเปนอยูที่ดีของสัตวเลี้ยงของตน โดย

มุงเนนไปท่ีความเช่ียวชาญทางการแพทย การรักษา และการดูแลปองกัน ในขณะท่ีผูหญิงก็อาจมีความกังวลเทา

เทียมกันเกี่ยวกับความเปนอยูที่ดีทางอารมณของสัตวเลี้ยงของตน โดยมองหาคลินิกที่มีสภาพแวดลอมในการ

เลี้ยงดูและสนับสนุน เพื่อสัตวของพวกเขา ความแตกตางเหลานี้อาจสงผลตอวิธีที ่แตละบุคคลรวบรวมและ

ประเมินขอมูลเมื ่อทำการตัดสินใจเกี ่ยวกับบริการ ตามที่ Dakduk และคณะ (2020) และ Qazzafi (2020) 

รายไดมีบทบาทสำคัญในการตัดสินใจในการเลือกคลินิกสัตวแพทย ความสามารถทางการเงินของเจาของสัตว

เลี ้ยงอาจสงผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานตางๆ การทำความเขาใจประชากรศาสตร รายได ของ

กลุมเปาหมายเปนสิ่งสำคัญสำหรับคลินิกสัตวแพทยในการปรับแตงบริการ โครงสรางราคา และกลยุทธการ

สื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ การนำเสนอบริการที่หลากหลายดวยการกำหนดราคาที่โปรงใสและตัวเลือกการ

ชำระเงินท่ียืดหยุน และการแสดงใหเห็นถึงความเห็นอกเห็นใจตอกลุมรายไดท่ีหลากหลาย สามารถมีสวนรวมใน

การดึงดูดและรักษาลูกคาท่ีหลากหลาย 

2) จากผลลัพธสวนประสมการตลาด มีหลักฐานทางกายภาพวาผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และ

ผูคนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ซึ ่งสอดคลองกับการวิจัยของ Mishra et al.'s (2021) และ Naeem (2021) 

หลักฐานทางกายภาพในบริบทของคลินิกสัตวแพทยหมายถึงสัญญาณที ่จับตองไดและแงมุมตางๆ ของ

สภาพแวดลอมท่ีลูกคาสามารถสังเกตและประเมินผลได หลักฐานทางกายภาพเปนส่ิงสำคัญในการตัดสินใจของ

เจาของสัตวเล้ียงเมื่อเลือกบริการดานสัตวแพทย ผลการวิจัยของด็อดดและคณะ (2020) และ Holland (2019) 

พบวาเจาของสัตวเลี้ยงมองหาคลินิกสัตวแพทยที่มีพนักงานท่ีมีความรูและประสบการณซึ่งสามารถใหการดูแล

สัตวของตนโดยผูเชี่ยวชาญได นอกจากนี้ ทีมสัตวแพทยที่มีคุณสมบัติเหมาะสมและเจาหนาที่สนับสนุนยังชวย

สรางการรับรูถึงความเปนมืออาชีพและความสามารถ ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกคลินิกเฉพาะแหง จาก

การศึกษาของโฟรแมน-วอรสลีย และคณะ (2021) และด็อด และคณะ (2020) การสงเสริมการขายมีบทบาท

สำคัญในการตัดสินใจในการเลือกคลินิกสัตวแพทย กลยุทธการสงเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพจะสรางการรับรู

และกำหนดการรับรูและความชอบของเจาของสัตวเลี้ยง กลยุทธการสงเสริมที่มีประสิทธิภาพถือเปนสิ่งสำคัญ

สำหรับคลินิกสัตวแพทยในการเขาถึงกลุมเปาหมาย สรางการรับรู เชิงบวก และมีอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจของเจาของสัตวเล้ียง ดวยการใชประโยชนจากชองทางสงเสริมการขายท่ีหลากหลายและเนนขอความ

สำคัญ คลินิกสามารถสรางความแตกตางในตลาดที่มีการแขงขัน ดึงดูดลูกคาใหม และสงเสริมความสัมพันธ

ระยะยาวกับเจาของสัตวเลี ้ยงที่พึงพอใจ สำหรับประชาชน Bir และคณะ (2020) และ Malnight และคณะ 

(2562) พบวาบทบาทของบุคคล (พนักงาน) มีความสำคัญตอกระบวนการตัดสินใจในการเลือกคลินิกสัตวแพทย 

เจาของสัตวเล้ียงมักจะคำนึงถึงความเปนมืออาชีพ ความเช่ียวชาญ และความเปนมิตรของเจาหนาท่ีของคลินิก

เมื ่อตัดสินใจเกี ่ยวกับการดูแลสุขภาพของสัตวเลี ้ยง เจาหนาที่ของคลินิกสัตวแพทยมีบทบาทสำคัญในการ



ตัดสินใจของเจาของสัตวเล้ียง พนักงานท่ีมีความรู มีความเห็นอกเห็นใจ และใหความสำคัญกับลูกคามีสวนชวย

สรางประสบการณเชิงบวกและสรางความไววางใจ ซึ่งเปนสิ่งสำคัญสำหรับการสรางความสัมพันธระยะยาวกับ

เจาของสัตวเล้ียง คลินิกสัตวแพทยท่ีใหความสำคัญกับการจางงานและการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหเปนไปตาม

ความคาดหวังเหลานี้จะดึงดูดและรักษาลูกคาท่ีพึงพอใจไวได 

 3) การวิเคราะหอิทธิพลของคุณภาพการบริการท่ีมีตอการตัดสินใจ พบวาความเห็นอกเห็นใจและการ

ตอบสนองที่จับตองไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ จากผลของ Fogle & Sheats (2021) และ Tompson และ

คณะ (2020) องคประกอบที่จับตองไดมีความสำคัญในกระบวนการตัดสินใจเมื ่อเลือกคลินิกสัตวแพทย 

เนื ่องจากองคประกอบเหลานี ้สงผลตอคุณภาพการบริการโดยรวม เจาของสัตวเลี ้ยงมักจะคำนึงถึง

สภาพแวดลอมทางกายภาพ อุปกรณ และการนำเสนอโดยรวมของคลินิกเมื่อตัดสินใจเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ

ของสัตวเล้ียง คลินิกสัตวแพทยท่ีใหความสำคัญกับประเด็นท่ีจับตองไดเหลานี้สามารถเพิ่มความนาดึงดูดและ

สรางความประทับใจเชิงบวก ซึ่งทายท่ีสุดจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจของเจาของสัตวเล้ียง ประการท่ีสอง 

สุโคโนะ และคณะ (2023) และสปริงเกอร และคณะ (2021) พบวาความเห็นอกเห็นใจเปนสิ่งสำคัญใน

กระบวนการตัดสินใจเมื่อเลือกบริการ รวมถึงคลินิกสัตวแพทย คลินิกท่ีใหความสำคัญกับความเห็นอกเห็นใจใน

การมีปฏิสัมพันธ การสื่อสาร และการใหบริการจะสรางสภาพแวดลอมเชิงบวกและสนับสนุนที่สอดคลองกับ

เจาของสัตวเลี้ยง การเอาใจใสกอใหเกิดความไววางใจ ความพึงพอใจของลูกคา และความสัมพันธระยะยาว 

ทายที่สุดแลวมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจที่สนับสนุนคลินิกสัตวแพทยที่ใหความสำคัญกับการดูแลดวย

ความเห็นอกเห็นใจ สุดทายนี้ การตอบสนองเปนสิ่งสำคัญในกระบวนการตัดสินใจในการเลือกบริการ รวมถึง

คลินิกสัตวแพทยดวย การตอบสนองกอใหเกิดความพึงพอใจของลูกคา ความไววางใจ และประสบการณ

โดยรวมของลูกคา ซึ ่งทายที่สุดแลวมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซึ่งสนับสนุนคลินิกสัตวแพทยที ่ให

ความสำคัญกับการดูแลที่มีประสิทธิภาพและมุงเนนลูกคาเปนหลัก (Ferrell & Crowley, 2021; Ribitsch 

และคณะ 2020) 

 

ขอเสนอแนะ  

 การศึกษาในอนาคตควรตรวจสอบประเด็นที่สงผลเสียตอการตัดสินใจเมื่อเลือกบริการคลินิกสัตว

แพทย ผลการวิจัยนี้สามารถนำไปใชปรับปรุงและแกไขปญหาเหลานี้รวมกับการศึกษาตัวแปรที่ชวยเพิ่ม

คุณภาพการบริการได แนวทางนี้มีจุดมุงหมายเพื่อเพิ่มผลประโยชนสูงสุดท้ังในแงของการปรับปรุงแงมุมท่ีมีอยู

และลดปญหาใหเหลือนอยท่ีสุด 
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