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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ
ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการแผนกทนัตกรรม โรงพยาบาลเชียงใหม่รามจงัหวดัเชียงใหม่ วิธี
การศึกษาไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งผูเ้คยรับบริการท่ีแผนกทนัตก
รรม โรงพยาบาลเชียงใหม่จ านวน 360ราย ประกอบดว้ยชาวไทย 245 ราย ชาวต่างชาติ 115 รายการ
เลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวกและน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ความถ่ี
ค่าร้อยละค่าเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอาย ุ31-40 ปีชาวไทยร้อย
ละ 68.06 ชาวต่างชาติ ร้อยละ 31.94 การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนระหวา่ง 10,001-30,000 บาทภูมิล าเนาอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ 

ผลการศึกษาพฤติกรรม ต่อการบริการทนัตกรรม พบว่า ก่อนมารับบริการทนัตกรรม 
โรงพยาบาลเชียงใหม่ราม ส่วนใหญ่เคยไดรั้บการบริการรักษาจากคลินิกเอกชนมาก่อน เคยเปล่ียน
สถานบริการทนัตกรรมมาแลว้ 2-3 แห่ง ดว้ยสาเหตุใกลบ้า้น/ท่ีท างาน มีเหตุฉุกเฉิน ไม่พอใจความ
ล้าช้าของบริการ และเพื่อนแนะน าให้เปล่ียน เวลาท่ีสะดวกมารับบริการท่ีแผนกทันตกรรม
โรงพยาบาลเชียงใหม่ราม เป็นช่วงบ่าย ของวนัจนัทร์-ศุกร์ รับผิดชอบค่าใชจ่้ายเอง/โดยสมาชิกใน
ครอบครัว ความถ่ีของการมารับบริการทนัตกรรมโดยเฉล่ียมากกว่า 4 คร้ัง ปัจจยัท่ีใชพ้ิจารณาเลือก
สถานบริการ ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของทนัตแพทย ์ประเภทของการบริการท่ีนิยมมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 



 

จ 
 

ขดูหินปูน ความรู้สึกหลงัรับบริการอยูใ่นระดบัพอใจมาก การทราบและรับรู้ขอ้มูลทนัตกรรมส่วน
ใหญ่มาจากเพื่อน/ผูเ้คยรับบริการแนะน า 

ผลการศึกษาความพึงพอใจของผูรั้บบริการต่อส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุดดา้นบุคคลกรและพนกังาน   ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ
ทนัตกรรมและ พึงพอใจระดบัมาก ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ
ใหบ้ริการ สถานท่ีและการจดัจ าหน่าย ราคา และการส่งเสริมการตลาดตามล าดบั 

ปัจจยัยอ่ยในแต่ละส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นดงัน้ี ดา้นบุคคล
กรและพนักงานส่วนทนัตแพทย ์คือ การเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นในสาขาวิชาทนัตกรรม ส่วน
พยาบาล-เจา้หนา้ท่ีทนัตกรรมคือ การกระตือรือร้นดูแลดว้ยอธัยาศยัไมตรี ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ
ทนัตกรรมคือ ความมีช่ือเสียงเป็นท่ีน่าไวว้างใจดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ
ความสะอาดของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางทนัตกรรม ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ ระบบนัด
หมายล่วงหน้าด้านสถานท่ีและการจัดจ าหน่าย คือ ท าเลท่ีตั้ งสะดวกแก่การเดินทาง ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดคือ การแนะน าผ่านทางเพื่อน/คนรู้จกัท่ีเคยไดรั้บการรักษาบริการ ดา้นราคา คือ 
ความถูกตอ้งของการคิดค่าบริการ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study was to study the service recipient satisfaction 
towards the service marketing mix of the Dental Clinic Department, Chiang Mai Ram Hospital. 
Data were collected by 360 questionnaires handing to service recipients, who were served at the 
Dental Clinic Department, Chiang Mai Ram Hospital. 245 respondents were Thai and 115 were 
foreigners. Convenient sampling was applied in this study and collected data were analyzed by 
using descriptive statistics: frequency, percentage and mean. 
 The study showed that most respondents were female with age between 31-40 years old. 
68.06% were Thai and 31.94 % were foreigners. Most respondents graduated with a bachelor’s 
degree and ran their own business. The average income was 10,001 – 30,000 baht. Chiang Mai 
was their hometown. 
 The result of the study showed that most respondents went to private dental clinics and 
some of them had changed around 2-3 clinics because of the clinics being located far from their 
homes, emergency, dissatisfactions with service, and suggestions from friends. Convenient time 
was on weekday afternoon and they took care of their own bills or the bills were paid by family 
member. All of the respondents visited the clinic more than 4 times. The reliability of dentists 
was the factor the respondents deciding to come to that clinic. The most frequent serviced 
respondents took was decalcifying, which ranked at high level of satisfaction. The respondents 
knew about the clinic from their friends and people who had been there before. 



 

ช 
 

 About the satisfaction towards service market mix, officer and product as well as dental 
service ranked at the highest level of satisfaction. Physical presentation, service process, place, 
price and promotion ranked at high level of satisfaction. 
 The most satisfied sub-factors of each service market mix were as follows. For officer 
and staff in the aspect of the dentist, expertise in dentistry received the highest mean of 
satisfaction. For officer and staff in the aspect of the nurse and the dental service staff, good care 
with kindness and friendliness received the highest mean of satisfaction. For product and dental 
service, good reputation and being trust worthy received the highest mean of satisfaction. For 
physical presentation, clean dental equipment received the highest mean of satisfaction. For 
service, advance appointment system received the highest mean of satisfaction. For place, 
convenient location received the highest mean of satisfaction. For promotion, recommendation 
from friends and people who had been to the clinic before received the highest mean of 
satisfaction. For price, correct and reasonable service charges received the highest mean of 
satisfaction. 
 

 


