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บทน า 
คลินิกทันตกรรมนักศึกษา คณะทันตแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เป็นสถานท่ีให้บริการการรักษาทาง
ทันตกรรมโดยนักศึกษาทันตแพทย์ระดับช้ันปีที่ 4-6 ที่ได้ผ่าน
การศึกษาความรู้ทางทันตกรรมตามเกณฑ์ที่หลักสูตรก าหนด 
รวมทั้งฝึกทักษะในห้องปฏิบัติการมาอย่างครบถ้วน ภายใต้
การควบคุมของอาจารย์ทันตแพทย์อย่างใกล้ชิด และยังเป็น
คลินิกทันตกรรมที่ถูกควบคุมตามเกณฑ์มาตรฐาน มีการใช้
วัสดุและอุปกรณ์ที่ทันสมัย และยังมีอัตราค่ารักษาที่ต่ ากว่า

คลินิกทันตกรรมทั่วไป ทั้งนี้เพื่อส่งเสริมให้ผู้สนใจเข้ารับ
บริการและเพื่อเพิ่มการเข้าถึงบริการทางทันตกรรมส าหรับผู้มี
ปัญหาสุขภาพช่องปาก1  

คลินิกทันตกรรมนักศึกษามีความส าคัญเนื่องจาก
เป็นองค์ประกอบหลักของระบบการเรียนการสอนที่จะช่วยให้
นักศึกษาทันตแพทย์ได้ฝึกฝนประสบการณ์การรักษาใน
สถานการณ์จริง ทั้งนี้ทันตแพทยสภาได้ระบุข้อก าหนดขั้นต่ า 
(Minimal requirement) ส าหรับการขอรับใบอนุญาตประกอบ
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วิชาชีพทันตกรรมส าหรับนักศึกษาทันตแพทย์2 ซึ่งจะต้องมี
การปฏิบัติงานในผู้ป่วยจริงครบทุกสาขาวิชาในจ านวนไม่น้อย
กว่าเกณฑ์ที่ระบุไว้ ในการนี้คณะทันตแพทย์จึงต้องเตรียม
ปริมาณผู้ป่วยในแต่ละงานอย่างเพียงพอต่อการเรียนรู้ของ
นักศึกษา  

อย่างไรก็ตามแม้ว่าคลินิกทันตกรรมนักศึกษาจะมี
ข้อดีหลายอย่างดังที่กล่าวมาแล้ว แต่การเข้ารับบริการ ณ 
คลินิกทันตกรรมนักศึกษาโดยการรักษาของนักศึกษาทันตแพทย์
นั้น มีกระบวนการหลายขั้นตอน ส่งผลท าให้มีระยะเวลาการ
รักษาที่ยาวนานและจ านวนการนัดหมายที่เพิ่มขึ้น ซึ่งอาจเป็น
ปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้ป่วยยุติการรักษาได้3 ดังนั้นการคงอยู่ของ
ผู้ป่วย (Patient retention) จึงมีความส าคัญ และผู้ให้บริการ
จ าเป็นต้องศึกษาลักษณะของผู้รับบริการเพื่อก าหนดกลยุทธ์
ในการให้บริการที่เหมาะสม  

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็น
เครื่องมือทางการตลาดที่ถูกน ามาใช้ในทางธุรกิจ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า ส่งผลต่อความพึง
พอใจในการรับบริการ ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วย 7 
ปัจจัย หรือ 7Ps4 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) 
ด้านราคา (Price) ด้านสถานท่ี (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) 
และด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) ซึ่งผู้
ให้บริการจ านวนหนึ่งได้น าเครื่องมือส่วนผสมทางตลาดมาใช้
ในการส ารวจและวิเคราะห์ค้นหาปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกเข้ารับบริการของผู้รับบริการในสถานบริการหนึ่ง ๆ 4-6  
เพื่อเป็นข้อมูลน าเข้าส าหรับการก าหนดแนวทางการวางแผน
กลยุทธ์การตลาดในการดึงดูดลูกค้าต่อไป  

การศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดนอกจากจะ
สามารถน าไปใช้สร้างกลยุทธ์ให้กับผลิตภัณฑ์ที่เป็นสินค้าแล้ว 
ยังสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับงานด้านบริการรวมถึงการ
ให้บริการทางทันตกรรมด้วย7-11 จากสถานการณ์จ านวน
ผู้ป่วยที่มารับบริการทันตกรรม ณ คณะทันตแพทยศาสตร์  
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มีแนวโน้มที่จะลดลงการท า ความ
เข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับบริการทันตกรรม ใน
โรงเรียนทันตแพทย์ อาจช่วยท าให้ได้ข้อมูลเชิงลึกในการ
วางแผนพัฒนาปรับปรุงคุณภาพการบริการทางทันตกรรมใน
ด้านต่าง ๆ เพื่อคงความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้รับบริการในปัจจุบัน 
ซึ่งจะช่วยเพิ่มอัตราการคงอยู่ของผู้ป่วยในระบบและอาจใช้
เป็นโอกาสในการวางแผนกลยุทธ์ด้านตลาดเพื่อดึ งดูด

ผู้รับบริการรายใหม่ต่อไป ดังนั้นการศึกษานี้จึงมีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการใช้
บร ิการทันตกรรมของผู้เข้ารับบริการที่คลินิกทันตกรรม 
นักศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ เปรียบเทียบระดับ 
ความคิดเห็นปัจจัยส่วนผสมทาง การตลาดกับปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ และ 
วิธีการช าระค่าบริการ 

วัสดุอุปกรณ์และวิธีการ 
การศึกษาวิจัยนี้เป็นการศึกษาแบบการศึกษาเชิง

พรรณนาแบบตัดขวาง (Cross-sectional descriptive study) 
ซึ่งผ่านการรับรองจากคณะกรรมการการพิจารณาจริยธรรม
การวิจัยในคน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ สายวิทยาศาสตร์ 
เลขท่ี 67DE203 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
การวิจัยนี้ศึกษาในกลุ่มประชากรซึ่งเป็นผู้รับบริการ

ทันตกรรมปัจจุบัน ณ คลินิกทันตกรรมนักศึกษา คณะ
ทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และเคยได้รับ
การนัดหมายรักษากับนักศึกษาทันตแพทย์มาแล้ว จากข้อมูลผู้
มารับบริการที่มีอยู่ในระบบบริการประมาณ 20,000 คน ซึ่ง
ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างของรอสโก12 ก าหนดค่าระดับความเช่ือมั่นร้อย
ละ 95 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจ านวน 385 คน แต่
เพื่อป้องกันข้อมูลไม่สมบูรณ์จากการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัย
ได้เก็บแบบสอบถามเพิ่มอีก 15 คน รวมเป็น 400 คน โดยมี
เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมการวิจัย คือ ต้องเป็นผู้มีอายุ 20 
ปีขึ้นไป สามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาไทย และยินยอมเข้า
ร่วมงานวิจัย ทั้งนี้เกณฑ์คัดออก ได้แก่ เป็นผู้ไร้ความสามารถ
หรือไม่สามารถตัดสินใจเองได้   

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
การศึกษานี้ใช้แบบสอบถามตอบด้วยตนเอง (Self-

administered questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยแบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 
2 ส่วน ได้แก่   

ส่วนที่ 1: ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ การศึกษา รายได้ และวิธีช าระค่าบริการของผู้รับบริการ 
ทันตกรรม 

ส่วนที่ 2: ข้อมูลปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการทันตกรรม ประกอบด้วยปัจจัย 7 
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ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และ
ด้านหลักฐานทางกายภาพ ซึ่งชุดค าถามในส่วนที่ 2 นี้ ได้รับ
การดัดแปลงจากทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนผสม ทาง
การตลาดและงานวิจัยก่อนหน้า13-20  และปรับปรุงค าถาม 
เพิ่มเติม แบบสอบถามใน ส่วนนี้ได้ผ่านการทดสอบความตรง 
เชิงเนื้อหา (Content validity) โดยผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 
ท่าน เพื่อตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามด้านความ 
สอดคล้อง ตรงประเด็น และครอบคลุมเนื้อหา และปรับปรุง
แบบสอบถามตามค าแนะน าโดยพบว่าค าถามแต่ละข้อมีค่า 
ดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถาม (Index of item objective 
congruence: IOC) ได้ค่าเท่ากับ 0.66-0.93 ซึ่งแสดงถึงความ
สอดคล้องของข้อค าถามและวัตถุประสงค์ หลังจากนั้นน า 
แบบสอบถามไปทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability) กับกลุ่ม
ผู้รับบริการที่ไม่ใช่ กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน ค านวณหาค่า
สัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Cronbach’s alpha) มีค่าเท่ากับ 0.96 
(ความน่าเช่ือถือสูงมาก) โดยลักษณะค าถามเป็นแบบประเมิน
ค่า (Rating scale) 5 ระดับ แบบสองขั้ว (Bipolar scale) ซึ่ง
มีความเที่ยงตรง เหมาะสม ส าหรับแบบสอบถามที่ต้องการวัด
ระดับความเห็นด้วย และไม่เห็นด้วย21   โดยระดับ 1 หมายถึง 
ไม่เห็นด้วยอย่างมาก ถึง 5 หมายถึงเห็นด้วยอย่างมาก และมี
ระดับ 3 ไม่แน่ใจ แทนค่า‘เป็นกลาง’ (Neutral) เพื่อสะท้อน
ความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่ถูกบังคับให้ต้องเอน
เอียงไปทางขั้ว บวกหรือลบ21,22  

วิธีด าเนินการวิจัย  
การศึกษาวิจัยนี้ด าเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่างผู้มารับบริการทันตกรรม ณ คลินิกทันตกรรมนักศึกษา
ที่มารับบริการในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ – เมษายน พ.ศ.2568 
โดยการสุ่มตัวอย่างอย่างต่อเนื่อง (Consecutive sampling) 
จนกว่าจะครบจ านวนของกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้วิจัยจัดท า
แบบสอบถามในรูปแบบ Google form ออนไลน์ (รูปที่ 1) น า
ข้อมูลจากแบบสอบถามทั้ง 2 ส่วนมาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 
(ตารางที่ 1) ทั้งนี้เนื่อง จากกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา เป็นกลุ่ม
ผู้รับบริการ ทันตกรรมปัจจุบันอาจท าให้เกิดอคติของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ที่ไม่กล้า ตอบค าถามตามความเป็นจริง เพราะ
กั ง วลว่ าอาจ  กระทบกับภาพลักษณ์ของตน  ( Social 
desirability) หรืออาจ มีผลต่อการรับบรกิารในครั้งถัดไป เพื่อ
ลดอคติดังกล่าวผู้วิจัยจึงเก็บรวบรวมข้อมูล แบบไม่ระบุตัวตน

ผ่านทาง google form เพื่อลดความกดดันในการเผชิญหน้า
กับผู้ให้บริการ23 

การวิเคราะห์และแปลผลข้อมลู  
ข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 

400 คน น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลตัวแปร ที่
ต้องการศึกษา เหลือกลุ่มตัวอย่างจ านวน 394 คน ก่อนน ามา 
ประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS version 26 for Window 
โดยข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและข้อมูลระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ท าให้มาใช้บริการ ทัน
ตกรรมของผู้ รับบริการทันตกรรมปัจจุบัน ใช้สถิติการ 
วิเคราะห์เชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และเปรียบเทียบระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด จ าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 
รายได้ และวิธีการช าระค่าบริการ จากการ ทดสอบชาพิโร-
วิลค์ (Shapiro-Wilk test) พบว่าข้อมูลแต่ละกลุ่มมีการแจก
แจงแบบไม่ปกติ (p<0.05) จึงวิเคราะห์ข้อมูล ด้วยการทดสอบ
แมน - วิ ทนี ย์  ยู  (Mann-Whitney U test)  ส า ห รั บก าร
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง 2 กลุ่ม ได้แก่ เพศ และใช้
การทดสอบครัสคาล-วาลลิส (Kruskal-Wallis test) ส าหรับ
การเปรียบเทียบความแตกต่างตั้งแต่ 3 กลุ่ม ขึ้นไป ได้แก่ อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ และวิธีการช าระค่าบริการ เมื่อ
พบความแตกต่างระหว่างกลุ่มที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.05 
จึงท าการทดสอบภายหลัง (Post-hoc test) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกต่างรายคู่ (Pairwise comparison) ด้วยวิธีทดสอบ
แมน-วิทนีย์ ยู และการปรับค่าแบบบอนเฟอร์โรนี (Bonferroni 
correction) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 1  คิวอาร์โค้ดแสดงแบบสอบถาม 
Figure 1  QR code of the questionnaire 
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ผล 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้รับบริการ

ทันตกรรมที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษา จากการศึกษาพบว่า 
ผู้รับบริการทันตกรรมส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 61.7 มี
อายุระหว่าง 20-29 ปี ร้อยละ 37.1 รองลงมามีอายุตั้งแต่ 50 
ปีขึ้นไป ร้อยละ 34 เป็นนักเรียน/ นักศึกษา ร้อยละ 29.5 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 51.5 มีรายได้ต่อเดือน 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท ร้อยละ 30.7 และ รายได้
ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 29.7 นอกจากนี้ส่วน

ใหญ่ผู้มารับบริการทันตกรรมช าระค่าบริการโดยการช าระเงิน
เองร้อยละ 41.8 (ตารางที่ 1) 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกรับบริการทันตกรรมที่คลินิกทัน
ตกรรมนักศึกษา จากการศึกษาพบว่าระดับความเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 3 อันดับแรก 
ได้แก่ ด้านหลักฐานทางกายภาพ  ด้านบุคลากร และ ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ  ส าหรับด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุด ได้แก่ 
ด้านส่งเสริมการตลาด (ตารางที่ 2)

 
ตารางที่ 1   ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอยา่ง 
Table 1  Demographic data of the participants  
 

ข้อมูลส่วนบุคคล   จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 151 38.3 
หญิง 243 61.7 

อายุ   
20 – 29 ป ี 146 37.1 
30 – 39 ป ี 62 15.7 
40 – 49 ป ี 52 13.2 
อายุตั้งแต่ 50 ปขีึ้นไป 134 34.0 

อาชีพ   
นักเรียน/นักศึกษา 116 29.5 
พ่อบ้าน/แมบ่้าน 69 17.5 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ลกูจ้างของรัฐ 67 17.0 
ธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย 71 18.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 71 18.0 

การศึกษา   
ต่ ากวา่ปริญญาตร ี 159 40.4 
ปริญญาตร ี 203 51.5 
สูงกว่าปริญญาตร ี 32 8.1 

รายได ้   
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 121 30.7 
10,001 – 20,000 บาท 117 29.7 
20,001 – 30,000 บาท 69 17.5 
30,001 – 40,000 บาท 37 9.4 
มากกว่า 40,000 บาท 50 12.7 

วิธีช าระค่าบริการ   
ช าระเอง/เงินสด  165 41.8 
สิทธิประกันสังคม 42 10.7 
สิทธิข้าราชการ/เบิกจา่ยตรง 68 17.3 
สิทธิบัตรทอง 77 19.5 
อื่น ๆ 42 10.7 
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ตารางที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยสว่นผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับบรกิารที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษา 
Table 2 Opinions on marketing mix factors influencing service utilization at the student dental clinic 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

(Standard 
deviation) 

ระดับความเห็น 

1. ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (อันดับที่ 3) 4.47 0.76 เห็นด้วย 
1.1 คุณภาพและความทันสมยัของเครื่องมือทันตกรรม 4.41 0.84 เห็นด้วย 
1.2 คลินิกมีความสะอาด ปลอดเชื้อและได้มาตรฐาน 4.53 0.84 เห็นด้วยอย่างมาก 
1.3 บริการทันตกรรมมีความหลากหลาย 4.51 0.81 เห็นด้วยอย่างมาก 
1.4 คุณภาพของการรักษาโดยนักศึกษาทันตแพทย์ภายใต้การดูแลของ 

อาจารย์ทันตแพทย์เฉพาะทาง 
4.43 0.83 เห็นด้วย 

2. ด้านราคา 4.19 0.89 เห็นด้วย 
2.1 คลินิกแสดงอัตราค่าบริการ และค าอธิบายที่ชัดเจน 4.14 1.05 เห็นด้วย 
2.2 สามารถใช้สิทธิเบิกต่าง ๆ เพื่อช าระค่ารักษาได้ 4.06 1.21 เห็นด้วย 
2.3 อัตราค่าบริการรักษามีความเหมาะสม และถูกกวา่ที่อื่น 4.38 0.91 เห็นด้วย 

3. ด้านสถานที ่ 3.98 1.04 เห็นด้วย 
3.1 ความสะดวกในการเดินทางมารับการรักษา 4.25 0.97 เห็นด้วย 
3.2 คลินิกทันตกรรมนักศึกษา ใกล้บา้นของท่าน 3.88 1.24 เห็นด้วย 
3.3 คลินิกทันตกรรมนักศึกษา ใกล้ที่ท างานของท่าน 3.81 1.25 เห็นด้วย 

4. ด้านส่งเสรมิการตลาด 3.48 1.11 ไม่แน่ใจ 
4.1 ป้ายประชาสัมพันธ์มีความดึงดูดให้ตัดสินใจเลือกรับบริการ 3.48 1.20 ไม่แน่ใจ 
4.2 เห็นโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น Facebook, Line Official เป็นต้น 3.19 1.32 ไม่แน่ใจ 
4.3 โครงการท าฟันฟรี เช่น โครงการรักษาคลองรากฟันฟรี โครงการท าฟันปลอมฟรี 3.77 1.33 เห็นด้วย 

5. ด้านบุคลากร (อันดับที่ 2) 4.51 0.81 เห็นด้วยอย่างมาก 
5.1 นักศึกษาทันตแพทย์และเจา้หน้าทีม่ีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ มีมารยาทที่ดี 

มีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการบริการ 
4.58 0.83 เห็นด้วยอย่างมาก 

5.2 นักศึกษาทันตแพทย์อธิบายถึงผลตรวจและขั้นตอนการรักษาได้เป็นอย่างดี 4.53 0.85 เห็นด้วยอย่างมาก 
5.3 นักศึกษาทันตแพทย์มีความรูแ้ละความสามารถในการรักษา 4.41 0.89 เห็นด้วย 

6. ด้านกระบวนการ 4.23 0.89 เห็นด้วย 
6.1 บุคลากรทางการแพทย์คอยชว่ยเหลือหลากหลายชอ่งทาง เช่น Line 

Facebook เป็นต้น 
4.12 1.07 เห็นด้วย 

6.2 นัดหมายง่าย ระยะเวลารอคอยเหมาะสม 4.22 0.97 เห็นด้วย 
6.3 ขั้นตอนการให้บริการทางทันตกรรม เช่น การช าระค่าบริการ การใช้สิทธิ์

การรักษา เป็นระบบชัดเจน เขา้ใจง่ายและรวดเร็ว 
4.33 0.92 เห็นด้วย 

7. ด้านหลักฐานทางกายภาพ (อันดับที ่1) 4.53 0.81 เห็นด้วยอย่างมาก 
7.1 สภาพแวดล้อมภายในคลินิกมีลักษณะเหมาะสม มีอากาศถา่ยเทที่ดี และมี

สิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ห้องน้ ามีความสะอาด เป็นต้น 
4.52 0.84 เห็นด้วยอย่างมาก 

7.2 ห้องหัตถการมีความพร้อม 4.53 0.83 เห็นด้วยอย่างมาก 
7.3 บริเวณที่น่ังรอรับบริการมีความเหมาะสมและสะอาด 4.55 0.85 เห็นด้วยอย่างมาก 
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ความแตกต่างของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับบริการทันตกรรม จ าแนกตาม 
ปัจจัยส่วนบุคคล (ตารางที่ 3) 

เพศ  ผลการศึกษาพบว่าทั้งเพศชายและเพศหญิงมี
ระดับความเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดมากที่สุด
ในด้านหลักฐานทางกายภาพ และน้อยที่สุดในด้านส่งเสริม
การตลาด โดยไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  
ของระดับความเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 
ด้าน ระหว่างเพศชายและเพศหญิง  

อายุ ผลการศึกษาพบว่าทุกกลุ่มให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดน้อยที่สุด นอกจากนี้ กลุ่ม 20-29 
ปี มีระดับความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์และบริการมากที่สุด 
กลุ่ม 30-39 ปี และกลุ่ม 40-49 ปี มีระดับความคิดเห็น ด้าน
บุคลากรมากที่ สุด  และกลุ่ มอายุตั้ งแต่  50 ปีขึ้ น ไปให้
ความส าคัญด้านหลักฐานทางกายภาพมากที่สุดเมื่อเทียบกับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านอ่ืน ๆ ทั้งนี้จากการวิเคราะห์
ข้อมูลพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของ
ปัจจัยด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพในกลุ่มอายุที่
แตกต่างกัน  

อาชีพ ผลการศึกษาพบว่าทุกกลุ่มอาชีพให้ระดับ
ความเห็นเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาดมากที่สุดในด้าน
หลักฐานทางกายภาพ และน้อยที่สุดในด้านส่งเสริมการตลาด 
โดยพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของระดับ 
ความเห็นด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้ านบุคลากร ด้ าน
กระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพในกลุ่มอาชีพที่
แตกต่างกัน ทั้งนี้มีข้อสังเกตว่ากลุ่มนักเรียน/นักศึกษา มีระดับ
ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ ที่ต่ ากว่ากลุ่ม
อาชีพอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  

ระดับการศึกษา ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มต่ ากว่า
ปริญญาตรีมีระดับความเห็นด้านหลักฐานทางกายภาพ มาก

ที่สุด กลุ่มปริญญาตรีมีระดับความเห็นด้านบุคลากรและด้าน
หลักฐานทางกายภาพมากที่สุด กลุ่มสูงกว่าปริญญาตรี  ให้
ความส าคัญกับด้านบุคลากรมากที่สุด ทั้ งนี้ทุกกลุ่มให้
ความส าคัญกับด้านส่งเสริมการตลาดน้อยที่สุด โดยพบความ
แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของระดับความเห็นที่มีต่อ
ปัจจัยด้านสถานที่ในกลุ่มที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน 
กล่าวคือในการศึกษาน้ีกลุ่มที่มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญา
ตรีให้คะแนนความคิดเห็นด้านสถานที่มากกว่ากลุ่มสูงกว่า
ปริญญาตรี   

รายได้ ผลการศึกษาพบว่า ทุกกลุ่มมีระดับความเหน็ 
ด้านหลักฐานทางกายภาพมากที่สุด ยกเว้นกลุ่ม รายได้  
มากกว่า 40,000 บาท ที่ให้ความส าคัญกับด้านบุคลากร มาก
ที่สุด ท้ังนี้ทุกกลุ่มให้ความส าคัญกับด้านส่งเสริมการตลาดนอ้ย
ที่สุด โดยพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของระดับ
ความเห็นที่มีต่อปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ 
ด้านหลักฐานทางกายภาพ ของกลุ่มที่มีระดับรายได้แตกต่าง
กัน กล่าวคือ กลุ่มรายได้ 20,000-30,000 บาท ให้ความส าคญั
กับปัจจัยด้านกระบวนการ ด้านหลักฐานทางกายภาพสูงกว่า
กลุ่มรายได้น้อยกว่าหรือเทียบเท่ากับ 10,000 บาท และด้าน
ส่งเสริมการตลาดมากกว่ากลุ่มรายได้ 10,000-20,000 บาท   

วิธีการช าระค่าบริการ ผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความเห็นด้านหลักฐานทางกายภาพ
มากที่สุด และด้านส่งเสริมการตลาดน้อยที่สุด โดยพบความ
แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของระดับความเห็นที่มี ต่อ
ปัจจัยด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และ
ด้านหลักฐานทางกายภาพ ของกลุ่มที่มีวิธีการช าระ ค่าบริการ
ที่แตกต่างกัน ทั้งนี้กลุ่มช าระเงินเอง/ เงินสด (เบิกไม่ได้) ให้
ความส าคัญด้านส่งเสริมการตลาดด้าน กระบวนการ และด้าน
หลักฐานทางกายภาพมากกว่ากลุ่มสิทธิบัตรทอง/ กลุ่มช าระ
ค่าบริการด้วยวิธีอื่น ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนี้
พบว่ากลุ่มสิทธิข้าราชการให้ความส าคัญกับด้านราคามากกว่า
กลุ่มช าระค่าบริการด้วยวิธีอื่น ๆ  
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ตารางที่ 3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับบริการที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
Table 3  Opinions on marketing mix factors influencing service utilization at the student dental clinic, classified by personal factors 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล Product 
(mean±SD) 

Price 
(mean±SD) 

Place 
(mean±SD) 

Promotion 
(mean±SD) 

People 
(mean±SD) 

Process 
(mean±SD) 

 
Physical 
evidence 

(mean±SD) 
 

เพศ   
ชาย 4.43±0.79 4.15±0.93 3.95±1.06 3.50±1.15 4.54±0.81 4.20±0.92 4.56±0.82 
หญิง 4.50±0.75 4.22±0.87 4.00±1.04 3.48±1.10 4.49±0.83 4.25±0.88 4.52±0.81 

อายุ 
20 - 29 ปี 4.33±0.98 4.15±1.05 3.90±1.16a 3.46±1.09 4.30±1.07ab 4.03±1.07abc 4.22±1.04a 
30 - 39 ปี 4.58±0.53 4.27±0.80 4.13±0.85 3.85±1.00a 4.64±0.52a 4.37±0.72a 4.61±0.59 
40 - 49 ปี 4.57±0.70 4.29±0.84 4.35±0.81ab 3.62±1.25 4.50±0.6 4.41±0.75b 4.59±0.72 
อายุตั้งแต่ 50 ปีขึน้ไป 4.54±0.57 4.18±0.76 4.86±1.05b 3.29±1.11a 4.63±0.60b 4.44±0.77c 4.71±0.56a 

อาชีพ 
ข้าราชการ/ พนักงาน     
รัฐวิสาหกิจ/ ลูกจ้างของ
รัฐ 

4.49±0.76 4.34±0.81 4.18±0.95 3.76±1.08 4.52±0.80 4.34±0.85a 4.63±0.72a 

ธุรกจิส่วนตัว/ ค้าขาย 4.62±0.51a 4.16±0.82 3.9±0.99 3.51±1.04 4.72±0.51a 4.45±0.68b 4.75±0.56b 
นักเรียน/ นกัศึกษา 4.24±1.06abc 4.05±1.11 3.96±1.15 3.37±1.11 4.22±1.13abc 3.92±1.11abcd 4.25±1.12abcd 
พนักงานบริษัทเอกชน/ 
ลูกจ้างเอกชน 

4.58±0.51b 4.23±0.83 3.97±1.05 3.58±1.09 4.65±0.59b 4.33±0.75c 4.62±0.58c 

พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 4.58±0.50c 4.32±0.65 3.92±1.01 3.29±1.22 4.63±0.52c 4.32±0.76d 4.62±0.55d 
ระดับการศึกษา 

ต่ ากว่าปรญิญาตร ี 4.52±0.73 4.17±0.88 4.20±0.87a 3.54±1.14 4.54±0.80 4.29±0.89 4.61±0.76 
ปริญญาตร ี 4.46±0.76 4.23±0.88 3.85±1.15 3.49±1.10 4.50±0.81 4.20±0.89 4.50±0.82 
สูงกว่าปรญิญาตร ี 4.29±0.98 4.09±1.00 3.78±1.04a 3.20±1.08 4.47±0.97 4.15±1.01 4.40±0.96 

รายได้ 
น้อยกว่า หรอืเท่ากับ 
10,000 บาท 

4.43±0.82 4.18±0.9 4.00±1.04 3.44±1.09 4.42±0.88 4.05±0.92a 4.45±0.88a 

10,001 – 20,000 บาท 4.41±0.88 4.17±0.93 3.95±1.05 3.37±1.17a 4.45±0.93 4.23±0.97 4.47±0.95 
20,001 – 30,000 บาท 4.62±0.45 4.3±0.77 4.13±0.94 3.83±1.00a 4.66±0.56 4.48±0.73a 4.73±0.46a 
30,001 – 40,000 บาท 4.48±0.80 4.18±1.00 3.99±1.25 3.60±1.09 4.50±0.90 4.26±0.97 4.58±0.82 
มากกว่า 40,000 บาท 4.54±0.63 4.16±0.88 3.80±1.04 3.31±1.14 4.67±0.58 4.31±0.76 4.60±0.59 

วิธีการช าระค่าบรกิาร 
ช าระเอง/เงนิสด (เบิกไม่ได้) 4.55±0.62 4.27±0.80 3.92±1.11 3.66±1.06a 4.63±0.69 4.39±0.76ab 4.64±0.66a 
สิทธิข้าราชการ/ เบิกจ่ายตรง 4.51±0.70 4.38±0.78a 4.13±0.95 3.49±1.13 4.50±0.78 4.30±0.85 4.66±0.70 
สิทธิบัตรทอง 4.29±1.05 3.99±1.12 4.05±1.07 3.32±1.16 4.30±1.08 3.97±1.15b 4.26±1.13a 
สิทธิประกนัสังคม 4.49±0.68 4.32±0.79 3.98±0.88 3.51±1.12 4.52±0.70 4.32±0.66 4.63±0.59 
อื่น ๆ 4.42±0.84 3.88±0.94a 3.86±1.07 3.10±1.13a 4.44±0.86 3.86±0.97a 4.34±0.91 

ตัวอักษรที่เหมือนกันแสดงว่าความแตกต่างระหว่างกลุ่มในคอลัมน์เดียวกันนั้นมีนัยส าคัญทางสถิติ (P<0.05) ทั้งนี้การทดสอบภายหลัง (Post hoc) ด้วยวิธีแมน-วิทนีย์ 
ยู ร่วมกับการปรับค่าแบบบอนเฟอร์โรนี ถูกน ามาใช้เพื่อระบุนัยส าคัญของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการคลินิก
ทันตกรรมนักศึกษา 
The same letters show differences were statistically significant (P < 0.05) between the groups in the same column.   
The post hoc Mann-Whitney U tests with Bonferroni correction were used to identify the significance of personal factors on marketing mix 
factors influencing service utilization at the student dental clinic.  
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บทวิจารณ์  
จากข้อมูลส่วนบุคคลของผู้รับบริการที่คลินิก

ทันตกรรมนักศึกษา คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัย 
ธรรมศาสตร์  จ านวน 394 คนที่ตอบแบบสอบถามพบว่า
ผู้รับบริการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็นนักเรียน/ 
นักศึกษา อยู่ในช่วงอายุ 20–29 ปี ระดับปริญญาตรี มีรายได้
น้อยกว่า หรือเท่ากับ 10,000 บาท มีวิธีการช าระค่าบริการ 
คือ ช าระเอง/ เงินสด จากข้อมูลส่วนบุคคลสามารถวิเคราะห์
ได้ว่า 1) สาเหตุที่ผู้รับบริการเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 
อาจสอดคล้องกับแนวคิดที่ว่าผู้หญิงมีความใส่ใจในสุขภาพ
มากกว่าผู ้ชายซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยก่อนหน้านี้24-27 2) 
อาชีพและอายุของผู ้ร ับบริการส ่วนใหญ่เป ็นนักเร ียน/ 
นักศึกษา ช่วงอายุ 20-29 ปี เป็นวัยที่ก าลังศึกษาในระดับ
อุดม ซึ ่งคลินิกทันตกรรมนักศึกษาตั ้งอยู ่ในมหาวิทยาลัย 
ธรรมศาสตร์ มีจ านวนนักศึกษาประมาณ 30,000 คนต่อปี28 
อาจเป็นสาเหตุให้ผู้รับบริการสนใจเลือกรักษาที่นี่ เนื่องจาก
เดินทางได้สะดวก นอกจากกลุ่มอายุ 20-29 ปี แล้วยังพบว่า
ผู้รับบริการที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป เป็นกลุ่มที่ มาใช้บริการมาก
เป็นอันดับที่สอง อาจเนื่องมาจาก เป็นช่วงวัยที่เริ ่มว่างเว้น
จากงานประจ า ท าให้มีเวลาว่างมากกว่ากลุ่มวัยท างาน อีกทั้ง
เมื่อมีอายุเพิ่มมากขึ้นปัญหา สุขภาพช่องปากมักพบมากขึ้น
เช่นกัน29 3) ผู้รับบริการ ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปรญิญา
ตรี ซึ่งจากกรอบแนวคิด ด้านพฤติกรรมศาสตร์ Health Belief 
Model (HBM)30  ซึ่งเป็นแบบจ าลองความเชื่อด้านสุขภาพที่ใช้
อธิบายและ คาดการณ์ พฤติกรรมสุขภาพของบุคคล โดยเน้น
ด้านการรับรู้ของบุคคลเกี่ยวกับสุขภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 
ในการดูแล ตัวเอง ของผู้ป่วย เช่น การรับรู้ความเสี่ยงต่อโรค 
การรับรู้ความรุนแรงของโรค การรับรู้ประโยชน์ของการดูแล
สุขภาพ และการรับรู้ถึงอุปสรรคปัญหาในการเข้าสู่ การรักษา
ทางทันตกรรม อาจน ามาอธิบายผลของการทดลองนี้  ได้ว่า
ผู้รับบริการที่มีการศึกษาสูงขึ้น อาจจะให้ความส าคัญกับ
สุขภาพช่องปากมากกว่า เนื่องจากมีการตระหนักถึงความ
เสี่ยงของปัญหา สุขภาพ และผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นจากการ
ละเลยการดูแลสุขภาพช่องปาก น าไปสู่พฤติกรรมการแสวงหา
บริการสุขภาพเชิงป้องกันและการเข้ารับการรักษาอย่าง
ต่อเนื่องและยัง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Natthasetsakul, 
Ratchakom และ Kheytui (2018)18 ที่พบว่าผู้รับบริการที่คณะ
ทันตแพทยศาสตร์  มหาวิทยาลัยมหิดล ส่วนใหญ่จบการศึกษา
ปริญญาตรี 4) รายได้ของผู้รับบริการมี 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่ม

น้อยกว่า หรือเท่ากับ 10,000 บาท (ร้อยละ 30.7) และกลุ่ม
รายได้ 10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 29.7) ซึ่งท้ังสองกลุ่ม นี้
จัดเป็นกลุ่มที่มีรายได้น้อย การที่ผู้รับบริการสองกลุ่มนี้สนใจ
มารับการรักษาที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษา อาจเนื่องมาจากที่
คลินิกทันตกรรมนักศึกษามีค่ารักษาต่ ากว่าคลินิกทันตกรรม
อื่น ๆ ทั้งในภาครัฐและเอกชน นอกจากนี้ยังมีโครงการรักษา
ทางทันตกรรมโดยไม่คิดมูลค่าในการรักษา บางประเภท เช่น 
การรักษาคลองรากฟัน การใส่ฟันเทียมทั้งปาก และฟันเทียม
ถอดได้บางส่วน ทันตกรรมส าหรับเด็กนักเรียนโรงเรียนท่า
โขลง จึงเป็นการดึงดูดผู้ที่ยังไม่มีรายได้ เช่น นักเรียน/
นักศึกษา หรือผู้มีรายได้น้อย 5) วิธีการช าระค่าบริการของ
ผู้รับบริการส่วนใหญ่เป็นการช าระค่าบริการ ด้วยตนเอง ซึ่ง
เป็นที่น่าสนใจว่าแม้ข้อมูลปัจจุบันแสดงให้เห็นว่าประชากร
ไทยมากกว่าร้อยละ 98 มีสิทธิ ได้รับการสนับสนุน การ
รักษาพยาบาลจากภาครัฐ ไม่ว่าจะเป็นบัตรทอง ประกัน สังคม
หรือข้าราชการ31 แต่ผู้มารับบริการที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษา
กลับเป็นผู้ช าระค่ารักษาด้วยตนเอง ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากความ
ไม่รู้ หรือไม่เข้าใจสิทธิ ของตนเองดีพอ ความไม่สะดวก ขั้นตอน
ยุ่งยาก หรือค่าใช้จ่ายไม่ครอบคลุมสิทธิที่ต้องการเบิก32,33  

ส่วนที่  2 ผลการวิ เคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด
ที่อยู่ระดับ “เห็นด้วยอย่างมาก” มี 2 ปัจจัย คือ ด้านบุคลากร
และด้านหลักฐานทางกายภาพ ส่วนปัจจัยที่อยู่ระดับ “เห็น
ด้วย” มี 4 ปัจจัย คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา 
ด้านสถานท่ี และด้านกระบวนการ ในขณะที่ปัจจัยที่ได้คะแนน
น้อยที่สุดและอยู่ ในระดับ “ไม่แน่ใจ” คือ ด้านส่งเสริม
การตลาด ซึ่งอาจวิเคราะห์ได้ว่า 1) ด้านหลักฐานทางกายภาพ
ได้รับระดับคะแนนของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดสูงที่สุด 
เนื่องจากผู้รับบริการมองว่าคลินิกท่ีสะอาด ได้มาตรฐาน และ
ทันสมัย (รูปที่ 2) เป็นสิ่งทีส่ะท้อนถึงการให้บริการที่มีคุณภาพ34 
ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ Parasuraman, Zeithaml และ 
Berry (1988)20 ที่กล่าวถึงทฤษฎี Service quality model  
ที่กล่าวถึงมิติคุณภาพ 5 ด้าน โดยลักษณะทางกายภาพ 
(Tangibles) มีความส าคัญต่อความประทับใจแรกในธุรกิจ
บริการ การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการ
ดึงดูดและรักษาผู้รับบริการไว้  2) ด้านบุคลากรได้ระดับ
คะแนนเห็นด้วยมากที่สุดและได้คะแนนสูงเป็นอันดับสอง 
สะท้อนให้เห็นว่า บุคลากรที่มีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ และเอา
ใจใส่ในการบริการ เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ผู้ใช้บริการเลือก
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เข้ารับบริการที่คลินิกทันตกรรม การที่นักศึกษาทันตแพทย์มี
ความสุภาพอ่อนน้อม และสามารถอธิบายผลตรวจและ
ขั้นตอนการรักษาได้อย่างชัดเจน ช่วยเพิ่มความมั่นใจให้กับ
ผู ้เข้ารับบริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Quaranta และ 
Wang (2024)19 ที่กล่าวว่าบุคลากรถือเป็นหัวใจส าคัญของ
การให้บริการในคลินิกทันตกรรมนักศึกษา โดยความสามารถ
และอัธยาศัยที่ดีของบุคลากรท าให้ผู้รับบริการตัดสินใจเลือก
กลับมารับบริการซ้ า  3) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้าน
กระบวนการ ด้านราคา และด้านสถานที่ มีระดับคะแนนอยู่
ในช่วง “เห็นด้วย” โดยมีระดับคะแนนที่ใกล้เคียงกัน ส าหรับ
ปัจจัยทั้ง 4 ด้านนี้  คลินิกทันตกรรมนักศึกษาในฐานะผู้
ให้บริการจะต้องออกแบบระบบงานที่รัดกุมเพื่อควบคุมผลิตภณัฑ์
นั่นก็คือผลการรักษาของนักศึกษาทันตแพทย์ เช่น การเรียน
ในหลักสูตรที่ต้องผ่านรายวิชาฝึกปฏิบัติทักษะทางทันตกรรม 
การสอบวัดความรู้ก่อนขึ้นคลินิก และ การควบคุมการปฏิบัติงาน
อย่างใกล้ชิดโดยอาจารย์ทันตแพทย์ เป็นต้น การเตรียมความรู้
และทักษะให้กับนักศึกษาอย่างเพียงพอก่อนปฏิบัติงานจะท า
ให้ผลการปฏิบัติงานของนักศึกษาทันตแพทย์มีมาตรฐานตามที่
ผู้รับบริการคาดหวงัไว้ นอกจากนี้ยังเห็นว่าปัจจัยด้านกระบวนการ
ให้บริการ ได้แก่การเข้าคิว การนัดหมาย ที่ตอบสนองต่อ
ผู้รับบริการได้ดี เช่น การสร้างระบบฐานข้อมูลคิวผู้ป่วย 

Management information system (MIS)  ที่สามารถสืบค้น 
คิวผู้ป่วยได้อย่างรวดเร็ว ระบบการสื่อสารสองทางที่หลากหลาย
ทั้งทางโทรศัพท์ ไลน์ (Line official)  เฟสบุค (Facebook) 
การดูแลผู้ป่วยแบบองค์รวม รวมไปถึงปัจจัยด้านราคาที่
ก าหนดให้ต่ ากว่าคลินิกทันตกรรมอื่น ๆ โครงการรักษาทางทัน
ตกรรมโดยไม่คิดมูลค่าในการรักษาบางประเภท และการ
เข้าถึงสิทธิเบิกที่หลากหลายครอบคลุมตามสิทธิของผู้รับ 
บริการ 4) ด้านส่งเสริมการตลาดได้รับคะแนนน้อยที่สุด อยู่
ในช่วงระดับ “ไม่แน่ใจ” โดยเฉพาะด้านการประชาสัมพันธ์
ผ่านป้ายและสื่อต่าง ๆ แสดงให้เห็นว่าการประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางที่มีอยู่ในปัจจุบันยังไม่เพียงพอหรือไม่สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสทิธิภาพ ในทางกลับกัน โครงการ
รักษาทางทันตกรรมโดยไม่คิดมูลค่าในการรักษาบางประเภท 
มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุดในบรรดาการส่งเสริมการตลาด ซึ่งแสดง
ให้เห็นว่าผู้รับบริการเห็นด้วยกับโครงการส่งเสริมการเข้ารับ
บริการในลักษณะนี้ จึงเป็นอีกหนึ่งแนวทางที่สามารถน ามา
พัฒนาเพื่อเพิ่มความน่าสนใจให้กับบริการ ซึ่งงานวิจัยของ 
Quaranta และ Wang 19  กล่าวถึงปัจจัยเหล่านี้ว่า การส่งเสริม
การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพสามารถช่วยสร้างภาพลักษณ์
และดึงดูดผู้ใช้บริการคลินิกทันตกรรมได้ โดยใช้การตลาดผ่าน
สื่อออนไลน์ หรือการจัดกิจกรรม เป็นต้น  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2  คลินิกทันตกรรมนักศึกษา 
Figure 2  Student dental clinic 
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ส าหรับการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยส่วนผสม
ทางการตลาดจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลสามารถอภิปราย
ผลได้ดังนี้ 1) เพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อปัจจัยส่วนผสม
ทางการตลาดในทุกด้าน ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจ ัยของ 
Pattanakijjaruk, Chankong และPensirinapa35 ที่ท าการ 
ศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจของผู้มารับ
บริการทันตกรรมในโรงพยาบาลพยุหะคีรี จังหวัดนครสวรรค์ 
พบว่าเพศไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ด้าน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Pradubmook และ 
Chaiprasit (2019)36 ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจ
ด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 7P's ของผู้ ใ ช้บริการ
โรงพยาบาลศูนย์การแพทย์สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ 
สยามบรมราชกุมารี 2) อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อระดับความ
คิดเห็นด้านสถานที่ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ นอกจากนี้ยัง
พบว่าระดับคะแนนความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านสถานท่ีและดา้น
กระบวนการเพิ่มสูงขึ้นตามช่วงอายุที่มากขึ้น ทั้งนี้อาจเป็น
เพราะ ช่วงอายุที่ เ ปลี่ ยนแปลงไปท า ให้ ผู้ รั บบริ การมี
ประสบการณ์และความคิดต่างกัน กล่าวคือ ผู้สูงอายุมักมี
แนวโน้มในการเลือกคลินิกที่มีความสะดวกทั้งในแง่ของสถาน
ที่ตั้ง และความรวดเร็วในการเข้าถึงการบริการ ซึ่งจะสร้าง
ความพึงพอใจต่อผู้ รับบริการกลุ่มอายุที่สู งขึ้นได้ดี  ผล
การศึกษานี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ  Pattanakijjaruk, 
Chankong และ Pensirinapa35 พบว่าอายุมีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ      
และด้านกระบวนการ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Charoenwong และ Hiransomboon (2022)27 ที่ศึกษาเรื่อง
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในการใช้บริการคลินิกทันตกรรม
ของผู้ใช้บริการในเขตภาคกลาง พบว่าอายุที่แตกต่างกันมีผล
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ
และด้านส่งเสริมการตลาด  3) อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อ
ระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์
และบริการ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐาน
ทางกายภาพ โดยการศึกษานี้พบว่าคะแนนความคิดเห็นใน
กลุ่มอาชีพนักเรียน/ นักศึกษา มีค่าต่ ากว่ากลุ่มอาชีพอื่นอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติในทั้ง 4 ปัจจัย ซึ่งอาจเกิดจากพฤติกรรม
การบริโภคของคนรุ่นใหม่ในกลุ่มนักเรียน/นักศึกษาที่ต้องการ
ความสะดวกรวดเร็ว ต้องการตัวเลือกที่หลากหลาย แปลกใหม่ 
และปรับได้ตามความต้องการเฉพาะบุคคล36  จึงท าให้การ

ให้บริการในมาตรฐานขั้นพื้นฐานไม่สามารถดึงดูดใจคนกลุ่มนี้
ได้ดีนัก 4) การศึกษา มีผลต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด
ด้านสถานที่เพียงปัจจัยเดียว โดยกลุ่มสูงกว่าปริญญาตรีมี
ระดับคะแนนความคิดเห็นต่ ากว่ากลุ่มต่ ากว่าปริญญาตรีอย่าง
มีนัยส าคัญ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาสูงจะมีการเปรียบเทียบข้อมูลจากแหล่งต่างๆ 
มากกว่า และมีความคาดหวังสูง ท าให้ความพึงพอใจต่ า 15    
ทั้งนี้คลินิกทันตกรรมนักศึกษาของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์
อาจมีข้อจ ากัดด้านสถานที่ ได้แก่ สถานที่ตั้งของคลินิกทันตก
รรมซึ่งตั้งอยู่ในพื้นที่ของมหาวิทยาลัยซึ่งมีที่จอดรถจ ากัดแต่
ต้องรองรับผู้มาใช้บริการจ านวนมาก นอกจากนี้อาคารของ
คลินิกทันตกรรมอยู่แยกออกมาจากโรงพยาบาลธรรมศาสตร์ฯ 
ผู้มาติดต่อมักเป็นผู้ที่มีความคุ้นเคยกับสถานที่  หรือเป็นผู้ที่
สามารถเดินทางด้วยรถโดยสารสาธารณะภายในมหาวิทยาลัย
ได้ จึงอาจท าให้ทั้งคะแนนภาพรวมปัจจัยด้านสถานท่ีค่อนข้าง
ไปทางต่ า (3.98) อย่างไรก็ดีผลการศึกษานี้ไม่สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Pattanakijjaruk, Chankong และ Pensirinapa35 
และไม่สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ Pradubmook และ Chaiprasit36 
ที่พบว่าระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อปัจจัยส่วนผสม
ทางการตลาด ทั้ง 7 ด้าน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากลักษณะ
ประชากรที่ให้บริการที่แตกต่างกัน 5) รายได้ที่แตกต่างกันมี
ผลต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ โดยไม่พบ
แนวโน้มในเชิงบวกและเชิงลบท่ีชัดเจนในรายได้ที่เพิ่มขึ้น ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะ ผู้รับบริการที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษามีระดับ
รายได้ที่กระจายตัวค่อนข้างกว้าง จึงท าให้มีความคาดหวังต่อ
บริการที่หลากหลาย ซึ่งผลการศึกษานี้ไม่สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Charoenwong และ Hiransomboon27 ที่ศึกษา
ธุรกิจทันตกรรมในภาคกลางพบว่าระดับรายได้มีผลต่อด้าน
ส่งเสริมการตลาด โดยให้เหตุผลว่าค่าใช้จ่ายในการรักษาทาง
ทันตกรรมมีราคาสูง ดังนั้นผู้ใช้บริการที่มีรายได้น้อยจึงมักให้
ความสนใจในกิจกรรมส่งเสริมตลาดของคลินิกทันตกรรม ซึ่ง
ผลที่แตกต่างกันนั้นอาจเนื่องมาจากค่ารักษาทางทันตกรรมที่
คลินิกทันตกรรมนักศึกษามีราคาไม่สูงเมื่อเทียบกับคลินิกทัน
ตกรรมโดยทั่วไป จึงท าให้ไม่พบความแตกต่างในด้านส่งเสริม
การตลาดในการศึกษานี้ 6) วิธีช าระค่าบริการที่แตกต่างกันมี
ผลต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านส่งเสริม
การตลาด ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ 
ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ ผู้รับบริการส่วนใหญ่มีวิธีการช าระ
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ค่าบริการด้วยตนเอง อีกทั้งส่วนใหญ่มีรายได้ไม่สูง คืออยู่
ในช่วงน้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท/ เดือน จึงให้ความ
สนใจในด้านราคาและการส่งเสริมตลาดของคลินิกทันตกรรม
นักศึกษา โดยโครงการดังกล่าวจะช่วยลดภาระด้านค่ารักษา
ของผู้รับบริการลงได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Hosagoan 
และ Deeprasertkul (2001)37และ Lee และ Shi (2009)38 ที่
พบความสัมพันธ์ดังกล่าวเช่นกัน ในขณะที่ให้ความส าคัญกับ
กระบวนการให้บริการ และหลักฐานทางกายภาพ เนื่องจาก
ต้องการประสิทธิภาพในการให้บริการที่ประเมินว่าจะต้องมี
ความคุ้มค่ามากท่ีสุด   

ผลการศึกษานี้สามารถประยุกต์น าไปใช้ประโยชน์ใน
การเป็นข้อมูลส าหรับผู้บริหารในการท าความเข้าใจบริบทของ
ผู้รับบริการทันตกรรม และเป็นข้อมูลน าเข้าในการพัฒนา
คลินิกทันตกรรมนักศึกษาให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้รับบริการมากยิ่ง เช่น การวิจัยนี้ท าให้ทราบว่าผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาปัจจุบันของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
และผู้ที่มีรายได้น้อย การจัดโครงการสิทธิพิเศษส าหรับ
นักศึกษาการคิดค่ารักษาที่ต่ ากว่าคลินิกเอกชน รวมทั้ง
โครงการรักษาทางทันตกรรมบางรายการโดยไม่คิดมูลค่าจะ
ช่วยดึงดูดให้ผู้รับบริการตัดสินใจเข้ารักษาที่คลินิกทันตกรรม
นักศึกษามากขึ้น นอกจากนี้ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ
และด้านบุคลากรเป็นจุดแข็งของคลินิกทันตกรรมนักศึกษา 
ผู้บริหารจึงควรมีแผนการด าเนินงานเพื่อให้ทั้งสองปัจจัยนี้
ยังคงมีความเข้มแข็งอย่างต่อเนื่อง อีกทั้งควรปรับปรุงการ
ประชาสัมพันธ์คลินิกทันตกรรมนักศึกษาให้เป็นที่รู้จักใน
กลุ่มเป้าหมายให้มากยิ่งข้ึน 

อย่างไรก็ตาม งานวิจัยนี้มีข้อจ ากัดในบางประการ 
กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาเป็นผู้ที่เคยเข้ารับบริการแล้ว 
ผลการศึกษาอาจสะท้อนความคิดเห็นของผู้รับบริการปัจจุบัน
มากกว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของประชากรทั่วไปหรือผู้
ที่ยังไม่เคยเข้ารับบริการ และยังเป็นการเก็บข้อมูลจากผู้มา
รับบริการทันตกรรมที่คลินิกทันตกรรมนักศึกษาในช่วงเวลา 
3 เดือน นอกจากนี้กลุ ่มตัวอย่างนี้อาจมีลักษณะเฉพาะที่
แตกต่างจากประชากรทั่วไป หรือแตกต่างจากคลินิกทันตกรรม
ในสถาบันการศึกษาอื ่น หร ือคลินิกเอกชน การน าผล
การศึกษานี้ไปใช้จึงยังมีข้อจ ากัดอยู่เฉพาะในส่วนของคณะ
ทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ การศึกษาวิจัย
ในอนาคตอาจท าการศึกษาเพิ่มเติมในเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้
ข้อมูลเชิงลึกเพื่อน าไปวางแผนการปรับปรุงการบริการคลินิก

ทันตกรรมได้อย่างเป็นรูปธรรม รวมทั้งการติดตามความพึง
พอใจของผู้รับบริการ ที่ เป็นผลจากการจัดการกับปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องต่อไป   

บทสรุป  
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านลักษณะทาง

กายภาพมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือด้านบุคลากร  ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้าน
สถานที่ และด้านส่งเสริมการตลาดมีค่าน้อยที่สุด โดยปัจจัย
ส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ และวิธี
ช าระค่าบริการ มีความสัมพันธ์กับระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดในการเข้ารับบริการที่คลินิกทันตก
รรมนักศึกษาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

จริยธรรมการวิจัย  
การศึกษานี้ได้ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการ 

การพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
สายวิทยาศาสตร์ เลขท่ี 67DE203 

ผลประโยชน์ทับซ้อน  
งานวิจัยนี้ไม่มีผลประโยชน์ทับซ้อน และแหล่งทุนไม่

มีส่วนเกี่ยวข้องในการออกแบบการศึกษา การเก็บข้อมูล การ
วิเคราะห์ข้อมูล หรือการตีความผลการวิจัย 

แหล่งทุน 
งานวิจัยนี้ได้รับทุนสนับสนุนจากคณะทันตแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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Marketing Mix Factors Affecting Dental Service 
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Research Article 

Abstract 
Objective:  This study aimed to investigate the marketing mix factors influencing the utilization of dental services at the student dental 
clinic of Thammasat University, and to compare these factors according to patients’  personal characteristics, including gender, age, 
occupation, educational level, income, and payment method.  
Materials and Methods:  A descriptive cross-sectional study was conducted using an online questionnaire administered to 394 patients 
who received services at the student dental clinic between February and April 2025.  Data were analyzed using descriptive statistics, 
including frequency, percentage, mean, and standard deviation. Inferential statistics were performed using the Mann-Whitney U test and 
Kruskal–Wallis test to examine differences among groups.  
Results: The three most influential marketing mix factors affecting the utilization of dental services were physical evidence, people, and 
products, respectively.  The least influential factor was promotion.  Significant differences in perceptions of marketing mix factors were 
found among patients with different ages, occupations, educational levels, incomes, and payment methods.  
Conclusion:  Marketing mix factors significantly influence the utilization of dental services at the student dental clinic.  Patients’ 
perceptions of these factors are associated with their personal characteristics.  These findings provide important input for improving 
service quality and developing effective marketing strategies to better meet patients’ needs at student dental clinics. 
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