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บทคัดย่อ 
 

การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ
ของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว และ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ กลุ่มประชากรตวัอย่าง ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ส่งเสริมสุขภาพ จ านวน 400 ราย โดยใช้สูตรค านวณของยามาเน่ เคร่ืองมือท่ีใช้คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ใน
การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 74.8 อายุเฉล่ีย 31 - 40 ปี ร้อยละ 46.3 
สถานภาพโสด ร้อยละ 66.5 การศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 63.5 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ร้อยละ 55.3 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาท ร้อยละ 28.0 ส่วนระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุกด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั ส่วนระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทั้งสอง
ดา้น ไดแ้ก่ ทศันคติ และพฤติกรรม ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ และอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ให้ความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาย ุระดบัการศึกษา 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันส่งผลให้ความภักดีในผลิตภัณฑ์ส่งเสริมสุขภาพไม่แตกต่างกัน 
นอกจากน้ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริม
สุขภาพ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 
ค าส าคัญ : ภกัดี, ผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ, คลินิก, คลินิกการประกอบโรคศิลปะ, การแพทยแ์ผนจีน 
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Abstract 
 

This research was 1) to study the personal factors of customers who purchased health promotion 
products of Hua Chiew Traditional Chinese Medicine Clinic and 2) to study the marketing mix factors 
influencing product loyalty. Promote health sample population, including 400 customers who bought health 
promotion products using Yamane's calculation formula. The tool used was a questionnaire. The statistics used 
to analyze the data were frequency, percentage, mean, standard deviation, and hypothesis testing by Pearson 
correlation statistics. It was found that most of the samples were female, 74.8% average age 31 - 40 years 46.3, 
66.5% were single, 63.5% had a bachelor's degree, 55.3% were private company employees, and 28.0% had an 
average monthly income of more than 45,000 baht. The overall picture was high in all aspects, namely product, 
price, distribution, and marketing promotion, respectively—the level of opinion on loyalty in health promotion 
products. The overall picture was high in both aspects, namely attitudes and behaviors. Personal factors, such as 
gender, status, and different occupations, resulted in a significant difference in loyalty to health promotion 
products at the 0.05 level. And the difference in average monthly income resulted in no difference in loyalty to 
health-promoting products. In addition, it was found that the marketing mix had a significant positive correlation 
with loyalty in health promotion products at the 0.01 level. 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

คลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว หรือ คลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว  
จดัตั้ งข้ึนเม่ือวนัท่ี 5 กรกฎาคม 2538 โดยความตั้ งใจท่ีดีของมูลนิธิป่อเต็กต๊ึงในความร่วมมือกับกระทรวง
สาธารณสุข เพื่อรวบรวมองคค์วามรู้ดา้นการแพทยแ์ผนจีนมาใชเ้พื่อการรักษา ป้องกนั ส่งเสริม และฟ้ืนฟูสภาพ
ร่างกายของผูป่้วย อันน าไปสู่ความร่วมมือในระดับประเทศกับสถาบันการศึกษาชั้ นน าของสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน ท่ีมาร่วมกนัพฒันาระบบการให้บริการรักษาโรคดว้ยศาสตร์การแพทยแ์ผนจีนท่ีไดม้าตรฐานใน
ระดบัสากลให้แก่คลินิก และเป็นการแพทยท์างเลือกท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นท่ีรู้จกัและสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่
ประชาชนชาวไทย (25 ปี แห่งความมุ่งมัน่สู่...สถานพยาบาลการแพทยแ์ผนจีนตน้แบบในประเทศไทย,2563) 
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ในสถานการณ์ปัจจุบนัผูค้นหันมาสนใจดูแลสุขภาพกนัมากยิ่งข้ึน นอกจากการรับประทานอาหารท่ีมี
ประโยชน์หรือออกก าลังกายแล้ว สมุนไพรจีนก็เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีได้รับความนิยมอย่างมาก และถูก
น ามาใชท้างการแพทยแ์ผนจีนมาอยา่งยาวนาน และปัจจุบนัสมุนไพรจีนก็ไดแ้พร่หลายไปทัว่โลก จะเห็นไดว้่า
สมุนไพรจีนหลายชนิดยงัถูกน ามาแปรรูปเป็นส่วนประกอบอาหารและเคร่ืองด่ืมมากมาย ยิ่งไปกว่านั้ นยงั
สามารถน าไปสกดัเป็นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อีกดว้ย  ซ่ึงในคมัภีร์โบราณเน่ยจิงของทางการแพทยแ์ผนจีนได้
มีค  ากล่าววา่ มนุษยจ์ะตอ้งด ารงชีวิตให้สอดคลอ้งสัมพนัธ์กบัธรรมชาติ โดยใชว้ธีิ “หยา่งเซิง” หมายถึงการดูแล
สุขภาพในชีวิตประจ าวนั โดยส่งเสริมการใช้ชีวิตให้สอดคล้องกบัธรรมชาติ เพื่อให้ร่างกายเกิดความสมดุล     
ลดการเจ็บป่วย และเพิ่มความแข็งแรงของร่างกายโดยการดูแลสุขภาพในดา้นต่าง ๆ เช่น การดูแลสุขภาพจิต  
การออกก าลังกาย และการรับประทานอาหาร คลินิกการแพทย์แผนจีนหัวเฉียว จึงได้มีผลิตภณัฑ์ส่งเสริม
สุขภาพหลากหลายชนิดเพื่อเป็นแนวทางให้ผูม้ารับบริการของคลินิก สามารถเลือกผลิตภณัฑ์ไดเ้หมาะสมกบั
ตนเอง โดยมีแพทยจี์นคอยบริการให้ค  าแนะน า ซ่ึงจะค านึงถึงประโยชน์ สรรพคุณ และความเหมาะสมต่อ
ร่างกายของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาความ
ภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว ทั้งในดา้น
ปัจจัยส่วนบุคคล และทัศนคติท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ส่งเสริมสุขภาพว่ามี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมท่ีก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ทั้ งน้ีเพื่อจะได้น าผลสรุปมาเป็น
แนวทางในการปรับปรุงและวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนัมากท่ีสุด  
วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรค
ศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของ
คลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 
สมมติฐานการวจัิย 

1. กลุ่มลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิก
การประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียวแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิก
การประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 
ขอบเขตการวจัิย 

 การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีอิทธิพลต่อความภักดีใน
ผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีน มีขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 
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1. ดา้นเน้ือหา 
การวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ

ของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีน 
2. ดา้นประชากร  

กลุ่มประชากรตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบ
โรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีน 

3. ดา้นพื้นท่ี  
สถานท่ีศึกษาท่ีผูว้ิจยัใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลไดแ้ก่ คลินิกกการประกอบโรคศิลปะ สาขา

การแพทยแ์ผนจีน เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
   ระยะเวลาด าเนินการ 

เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤษภาคม 2566 ถึงวนัท่ี 31 กรกฎาคม 2566 
 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
 
 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย ลกัษณะครอบครัว สถานภาพ เพศ อายุ การศึกษา รายได ้และอาชีพ   
ซ่ึงนิยมน าเกณฑ์เหล่าน้ีไปใช้ก าหนดขอบเขตของกลุ่มลูกค้าโดยจะเป็นการวดัสถิติท่ีง่ายกว่าตวัแปรอ่ืนๆ         
ซ่ึงโดยทัว่ไปตวัแปรทางประชากรศาสตร์ มีดงัน้ี 

1) อายุ (Age) เน่ืองจากสินคา้เป็นตวัแปรท่ีส าคญัในดา้นอายุของกลุ่มลูกคา้ ดงันั้นจ าเป็นตอ้งให้ความ
สนใจเก่ียวกบัอายุท่ีแตกต่างกนั จึงไดมี้การศึกษาคน้ควา้ถึงความตอ้งการของส่วนแบ่งตลาดท่ีมีความแตกต่าง
ของอาย ุ(Niche Market) เพื่อมุ่งเนน้ถึงความส าคญัของตลาด 

2) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรส าคัญในการเป็นส่วนแบ่งของการตลาด เน่ืองจากเพศจะท าให้เกิดมีการ
เปล่ียนแปลงต่อทศันคติ และความตอ้งการเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ 

3) ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบนันั้นให้ความส าคญักบัคุณลกัษณะของคนท่ีมี
ส่วนเก่ียวขอ้งท่ีอยูภ่ายในครอบครัวเดียวกนั ทั้งน้ีเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหค้รอบคลุมยิง่ข้ึน 

4) การศึกษา อาชีพ และรายได้ (Education Occupation and Income) มีความส าคญัส าหรับปัจจยัทาง
การตลาด ทั้งน้ีจะสนใจลูกคา้ท่ีมีฐานะร ่ ารวย ส่วนผูท่ี้มีรายไดน้้อยแต่ขาดก าลงัซ้ือมกัมีกลุ่มท่ีกวา้งกวา่ ท่ีเป็น
อุปสรรคส าคญั ซ่ึงจะสามารถบ่งช้ีวา่มีหรือไม่มีความสามารถในการใชจ่้ายหรือซ้ือสินคา้ ตลอดจนการเลือกซ้ือ
สินคา้นั้นอาจใช้เกณฑ์วดัอ่ืนๆ เช่น รูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) ค่านิยม รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ 
(เหมชาติ สุวพิศ, 2564, หนา้ 11 – 12) 
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สรุปไดว้า่ ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาท่ีเก่ียวเน่ืองกบักลุ่มลูกคา้
เป็นอย่างมาก อนัจะเห็นไดจ้ากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายจาก อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ส่งผลให้กลุ่ม
ลูกคา้มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนัออกไป จึงจ าเป็นตอ้งอาศยัปัจจยัเหล่าน้ีเป็นตวัก าหนดเพื่อท าการตลาด 

แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) จดัเป็นหวัใจส าคญั และถือเป็นกลุ่มเคร่ืองมือส าหรับผูป้ระกอบการ นบัวา่เป็น

ปัจจยัท่ีสามารถควบคุม เปล่ียนแปลง ตลอดจนปรับปรุงใหเ้หมาะสมได ้ซ่ึงมีความส าคญัมากต่อหลาย ๆ ดา้น ไดแ้ก่ 
ต่อบุคคล ต่อเศรษฐกิจ รวมทั้งต่อสังคม เน่ืองจากหน่วยงานหรือองคก์รเป็นผูส้ร้างงานสร้างรายได้ให้กบับุคคล 
และผลท่ีไดต่้อมาก็คือบุคคลท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการจนไดรั้บความสะดวกสบายและ
เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองคก์รธุรกิจ เม่ือมีการผลิต การลงทุน และการจา้งงาน เพิ่มข้ึน ประชาชนมีรายไดแ้ละมี
อ านาจในการซ้ือเพิ่มข้ึน ประเทศ เศรษฐกิจ และสังคมจะยกระดบัมาตรฐานการครองชีพเพิ่มมากข้ึน โดยกลยุทธ์
ทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

คอทเลอร์ ฟิลลิป (Kotler, Philip. 2013:92) กล่าวว่า เป็นปัจจัยทางการตลาดท่ีสามารถจัดการได ้        
ซ่ึงหลายธุรกิจไดน้ ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ 

สรุปได้ว่า กลยุทธ์ทางการตลาดท่ี ส่ งผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มลูกค้า                      
มีส่วนประกอบท่ีส าคัญ 4 ประการ ท่ีเรียกว่า Marketing Mix หรือเรียกสั้ นๆ ว่า 4Ps คือ Product Price Place 
Promotion ในการสนองความพึงพอใจของบุคคลให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร ทั้งน้ีการก าหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ 
ทางด้านการตลาดของธุรกิจนั้นจะตอ้งมีการจดัการให้เกิดความเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมของธุรกิจและของ
อุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไป ตอ้งปรับเปล่ียนตามสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงในปัจจุบนั 

แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วกบัความภักดีต่อตราสินค้า  
ความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) คือ การท่ีกลุ่มลูกคา้ มีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้หน่ึง ไม่ว่าจะ

เกิดจากความเช่ือมัน่ การนึกถึง หรือตรงใจกลุ่มลูกคา้ และท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าต่อเน่ืองตลอดมา  
จาโคบีและโรเบิร์ต (Jacoby and Chestnut, 1978: 17) กล่าวว่า ความจงรักภกัดีนั้นไม่ใช่เป็นการแสดง

พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า และไม่ใช่การวดัในระยะสั้นเท่านั้น แต่ความจงรักภกัดียงั ตอ้งมีการวดัในมิติดา้นอ่ืน ๆ อีก 
และจะตอ้งวดัในระยะยาวดว้ย ดงันั้นแนวคิดดา้นความจงรักภกัดีมีการขยายขอบเขตของความหมายออกไป 
โดยสามารถแบ่งเป็น 2 มิติ คือ มิติดา้นพฤติกรรม (Behavioral) และมิติดา้นทศันคติ (Attitudinal)  

สรุปไดว้า่ ความภกัดีต่อตราสินคา้ คือ การท่ีกลุ่มลูกคา้มีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึงมีทศันคติ
ในเชิงบวกต่อสินคา้หรือบริการ มีความพึงพอใจท่ีสม ่าเสมอและเกิดการซ้ือซ ้ าต่อเน่ืองตลอดมา โดยบริษทัคู่แข่ง
จะไม่ถูกเลือกมาพิจารณาเลย เน่ืองจากผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้วา่ ตราสินคา้นั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการได้
เป็นอยา่งดีซ่ึงความภกัดีของกลุ่มลูกคา้เกิดไดจ้ากหลากหลายปัจจยั เช่น การเรียนรู้การประเมินของกลุ่มลูกคา้ 
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ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ ความเช่ือถือ และความไวว้างใจในทางธุรกิจ ความภกัดีต่อตราสินคา้ถือเป็นอีกกลยุทธ์ 
ส าคญัท่ีผูป้ระกอบกิจการต่างหันมาให้ความส าคญัและพยายามคน้หาวิธีการสร้างกลยุทธ์ของตราสินคา้ให้มี
ความแขง็แกร่ง ตรงใจลูกคา้ และสามารถครองใจลูกคา้ไวไ้ดใ้นระยะยาว  

แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค  
พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป็นหน่ึงในเร่ืองท่ีมีความส าคญัเป็นอย่างมากท่ีควรท าการศึกษาในยุคสมยัท่ี

เปล่ียนแปลงไป พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มลูกคา้ก็เปล่ียนไปเช่นกนั การศึกษาพฤติกรรมกลุ่มลูกคา้จึงมีความส าคญั
ท่ีจะศึกษาในเร่ืองของพฤติกรรมการคิดการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือไวใ้ช ้เพื่อใหเ้กิดประโยชน์และความคุม้ค่าสูงสุด 
กลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนันั้นยอ่มมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงส่งผลให้มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
จึงมีความจ าเป็นท่ีจะต้องท าความเข้าใจเก่ียวกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า เพื่อท่ีผูข้ายจะได้วางกลยุทธ์ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 

คอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler and Keller, 2012: 188) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมกลุ่มลูกคา้เป็น
การศึกษาเก่ียวกบัวิธีการซ้ือของลูกคา้ เพื่อให้เขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ โดยใชว้ธีิตั้งค  าถามเพื่อหาค าตอบ
มาท าใหผู้ข้ายวางแผนและจดัการการกระบวนการขายใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อได ้ 

สรุปไดว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการของบุคคลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ ส่วน
พฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง วิธีการของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้และใช้บริการดว้ยเงิน 
และรวมไปถึงการตดัสินใจ ซ่ึงผูต้ดัสินใจอาจไม่ใช่ผูซ้ื้อก็ได ้

 

วธีิการด าเนินการวจัิย 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ 
สาขาการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) วตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ และ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ ของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการ

ประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว ตั้งแต่ เดือนมกราคม พ.ศ.2565 ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2565 
มีจ านวน 4,028 คน (ท่ีมา : ขอ้มูลรายงานประจ าปี 2565 ของคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการ
ประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดของกลุ่มขนาดตวัอย่างท่ี
ทราบประชากรแน่นอน โดยใชสู้ตรการค านวณของทาโร่ ยามาเน่ Taro Yamane (1973 :125)  
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จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั จ  านวน 363.87 ซ่ึงผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลส ารองกลุ่มตวัอยา่ง
เพิ่มข้ึนเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คนโดยใชว้ธีิการสุ่มอยา่งสะดวก (Convenience Sampling Design) 

การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือในการวจัิย 
ในการสร้างเคร่ืองมือการวจิยัมีขั้นตอนการด าเนินการ ดงัน้ี 
1. การทบทวนวรรณกรรมและผลงานการวจิยัต่าง ๆ ผูว้ิจยัศึกษาเอกสารและงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ เพื่อน ามาก าหนดกรอบและสร้างแบบสอบถาม 
2. ก าหนดวตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความสมบูรณ์  เพื่อให้ครอบคลุมทุก

ประเด็นใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และน ามาพฒันาปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามค าแนะน า 
4. น าแบบสอบถามไปตรวจสอบความถูกตอ้งและความเท่ียงตรง (Content Validity) ให้ครอบคลุมเน้ือหา 

โดยผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 ท่าน โดยใช้ดชันีความสอดคล้อง (IOC: Index of Item Objective Congruence) ระหว่าง
ขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคง์านวจิยั เพื่อน าขอ้ผดิพลาดมาแกไ้ขแบบสอบถามใหมี้ความสมบูรณ์ 

5. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปตรวจสอบความเช่ือมัน่ กบักลุ่มตวัอย่างใกลเ้คียง จ านวน 
30 คน และน าแบบสอบถามมาทดสอบความเช่ือมัน่ โดยใชก้ารวเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient) 
ของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงแบบสอบถามมีค่ามากกวา่ 0.70 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือในระดบั
ท่ียอมรับได้ เพื่อน าไปใช้ในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อให้แบบสอบถามนั้นมีคุณภาพ ซ่ึงผูว้ิจยัไดไ้ปทดสอบค่า
ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.90 พร้อมด าเนินจดัพิมพ ์

6. น าแบบสอบถามท่ีไดพ้ฒันาปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์แลว้ ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 
คน เพื่อน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนโดยการประมวลความคิดจาก

แนวคิดทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเป็นค าถามปลายปิด ซ่ึงแบบสอบถามน้ีแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์

ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบั ความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรค

ศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว  
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การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้  
 ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวมรวมขอ้มูลแบบสอบถามมาวิเคราะห์ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อ
หาค่าสถิติ ส าหรับค่านยัยะส าคญัทางสถิตท่ีก าหนดไวใ้นระดบัท่ี 0.05 เม่ือวเิคราะห์แลว้ผูว้ิจยัเสนอผลการศึกษา
เชิงขอ้มูลเชิงพรรณณา ดงัน้ี 

1. แบบสอบถามส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยการหาค่าร้อยละ (Percentage)  

2. แบบสอบถามส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีใน
ผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว โดยและหาค่า
คะแนนเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3. แบบสอบถามส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ์
ส่งเสริมสุขภาพ โดยหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

4. ค่าสถิติสหสัมพนัธ์ สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) วิเคราะห์เพื่อส ารวจสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ
ทดสอบ โดยวดัผลงานวจิยัดว้ยการถดถอยแบบพหูคูณ (Multiple Regression) 
 

สรุปผลการวจัิย 
 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบ
โรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว จ านวน 400 ราย สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน จ านวน 400 ราย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 74.8 อายุเฉล่ียสูงสุด อายุ 31 - 40 ปี ร้อยละ 46.3 
สถานภาพโสดสูงสุด ร้อยละ 66.5  การศึกษาระดับปริญญาตรีสูงสุด ร้อยละ 63.5 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน
สูงสุด ร้อยละ 55.3 และมีรายไดม้ากกวา่ 45,000 บาท สูงสุด ร้อยละ 28.0  

ส่วนท่ี 2 ผลวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 400 ราย ซ่ึงประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุกดา้น (x̅ = 3.76) 
เม่ือพิจารณารายดา้นเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̅ = 4.06) รองลงมา ดา้นราคา   
(x̅ = 3.81) ดา้นการจดัจ าหน่าย (x̅ = 3.72) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (x̅ = 3.47) ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 3 ผลวเิคราะห์ความภกัดีต่อผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ จ านวน 400 ราย พบว่า โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมากทุกดา้น (x̅ = 3.83) ดา้นทศันคติ (x̅ = 3.85) และดา้นพฤติกรรม (x ̅ = 3.81) ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 กลุ่มลูกค้าท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันมีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริม

สุขภาพแตกต่างกนั 
เพศ สถานภาพ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ส่วนระดบัการศึกษา อายุ และรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ความภกัดีใน
ผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ 
ในภาพรวม มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ อยูใ่นระดบัปานกลาง  

(r = 0.578) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ภาพรวม อยู่ในระดบัน้อย  
(r = 0.325) ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ ภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง 
(r = 0.568) ด้านการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ภาพรวม อยู่ในระดบั
ปานกลาง (r = 0.449) และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ 
ภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.444) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01             
 

อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาเร่ือง ความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขา
การแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขา
การแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว จ าแนกไดเ้ป็น เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั 
เพศหญิง มีจ านวนมากกวา่เพศชาย เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เพศหญิงมีความใส่ใจในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพมากกว่า
เพศชาย ส่วนกลุ่มลูกคา้อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั อายุ  31 – 40 ปี  
มีจ  านวนมากกวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆ โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี เร่ิมหันมาสนใจในการดูแล
สุขภาพเพิ่มมากข้ึน ส่วนกลุ่มลูกคา้ท่ีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ แตกต่าง
กัน สถานภาพโสดมีจ านวนมากกว่าสถานภาพอ่ืน ๆ เห็นว่ากลุ่มลูกค้าท่ีมีสถานภาพโสด มีค่าใช้จ่ายภายใน
ครอบครัวน้อยกว่ากลุ่มลูกคา้สถานภาพอ่ืน ๆ จึงส่งผลให้ก าลงัในการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพสูงกว่า ส่วน
กลุ่มลูกคา้ท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ แตกต่างกนั กลุ่มลูกคา้ท่ีมี
การศึกษาระดับปริญญาตรีมีจ านวนการซ้ือผลิตภัณฑ์มากกว่า ทั้ งน้ีอาจเน่ืองจากลูกค้ากลุ่มน้ีสามารถเข้าถึง
ผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพมากกวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีมีการศึกษาระดบัอ่ืนๆ ส่วนกลุ่มลูกคา้ท่ีอาชีพแตกต่างกนั พฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีจ านวนมากกวา่อาชีพอ่ืนๆ เน่ืองจาก
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กลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนในปัจจุบนัส่วนใหญ่หันมาสนใจในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพกนัเพิ่ม
มากข้ึน และกลุ่มลูกคา้ท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพแตกต่างกนั 
โดยรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาท มีจ านวนการซ้ือผลิตภณัฑ์มากกวา่ ส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาท มีฐานะทางการเงินมัน่คงมากกวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีรายไดใ้นระดบัอ่ืน ๆ จึงท าให้เกิดการ
ตดัสินใจในการซ้ือมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท์  ศุภร เสรีรัตน์ และ
องอาจ ปทะวานิช (2556) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากร เช่น เพศ อายุ ศาสนา ขนาดครอบครัว การศึกษา รายได ้
และอาชีพจะบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้นๆ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดเป็น
กลุ่มยอ่ย ช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 

2. ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่มาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั โดย
พิจารณารายขอ้ ไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือ รองลงมา  ผลิตภณัฑ์
มีการออกแบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ผลิตภณัฑ์มีความโดดเด่นและเป็นเอกลกัษณ์ และผลิตภณัฑ์มีให้เลือกหลากหลาย
ประเภท ตามล าดบั ส่วนดา้นราคา พบว่า มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ รองลงมา  
ผลิตภณัฑ์มีราคาอยู่ในระดบัท่ีท่านสามารถเลือกซ้ือได ้ผลิตภณัฑ์ราคามีความเป็นมาตรฐาน และผลิตภณัฑ์มีความ
คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ ตามล าดบั ส่วนดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ มากท่ีสุด ไดแ้ก่  มีบริการให้ค  าแนะน า
จากแพทยจี์นปฏิบติัการจ่ายยา รองลงมา มีการแสดงขอ้มูลและรูปภาพใหเ้ห็นเด่นชดั อยูใ่นท าเลท่ีตั้งท่ีดี สะดวกเขา้ถึง
ง่าย และมีหลากหลายช่องทางให้เลือกซ้ือ ตามล าดบั และส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการ
ท าโฆษณาตามส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั ใบปลิว รองลงมา มีจุดป้ายโฆษณาประชาสัมพนัธ์  ณ จุดขายอยา่งชดัเจน มีการ
จดัรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง และมีการจดับูทตามสถานท่ีต่างๆ เช่น งานมหกรรมสมุนไพร งาน Open 
House ตามล าดบั ซ่ึงผูว้จิยัเห็นวา่การท่ีกลุ่มลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเกิดจากมองวา่กลยทุธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของณัฐจิรา อ่ิมวิเศษ (2558) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในตรา
สินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ระดบัความส าคญัต่อ 4Ps ภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นเกณฑ์
มาก ไดแ้ก่ ราคา การจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

3. ความคิดเห็นต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยแบ่ง
ออกเป็น 2 ดา้น พบว่า ด้านท่ีมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ด้านทศันคติ รองลงมา ดา้นพฤติกรรม และเม่ือพิจารณารายขอ้นั้น 
ดา้นพฤติกรรม พบวา่ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ท่านจะบอกต่อคนอ่ืน/รู้จกัถึงคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ของคลินิก
การแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว รองลงมา ท่านจะทดลองซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีออกใหม่ ภายใตต้ราสินคา้ของคลินิกการแพทย์
แผนจีนหวัเฉียว ท่านมีแนวโนม้จะซ้ือผลิตภณัฑ์ของคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียวอยา่งต่อเน่ือง ท่านเต็มใจท่ีจะ
จ่ายเงินเพิ่มกรณีถา้ผลิตภณัฑ์มีการปรับปรุงคุณภาพให้มีประโยชน์มากข้ึน และท่านมีแนวโน้มจะซ้ือผลิตภณัฑ์
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ของคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียวแมจ้ะไม่มีโปรโมชัน่ ตามล าดบั ส่วนดา้นทศันคติ พบวา่ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ท่าน
มีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ของคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว รองลงมา ท่านมีความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ของ
คลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว ท่านให้ความสนใจกับค าแนะน าของพนักงานเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ของคลินิก
การแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว เม่ือนึกถึงผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพท่านจะนึกถึงผลิตภณัฑ์ของคลินิกการแพทยแ์ผนจีน
หัวเฉียวเป็นอนัดับแรก และท่านมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของคลินิกการแพทย์แผนจีนหัวเฉียว 
ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พกัตร์สุดา  พฒัน์คุม้ (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในตรา
สินคา้สก๊อต พบวา่ ความจงรักภกัดีในตราสินคา้สก๊อต ภาพรวมและรายดา้น อยูใ่นระดบัมาก  

4. ความภกัดีในผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพของคลินิกการประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า เพศ สถานภาพและอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลให้ความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริม
สุขภาพ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนระดบัการศึกษา อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลให้ความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิวพร ศรีโรจน์นพคุณ (2552) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในตราสินคา้ท่ีมีต่อ
สินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบั
ความคิดเห็นทางดา้นทศันคติดา้นความพึงพอใจ และความภกัดีในตราสินคา้ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่างกนั  

5. ปัจจยัทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพของคลินิกการ
ประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์  ราคา  การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในผลิตภณัฑ์ส่งเสริม
สุขภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของปิยมาศ ฤทธิเดช (2558) เร่ือง 
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความจงรักภกัดีในตราสินคา้นารายาของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีในตราสินคา้นารายา 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์ทางบวก ในระดบัปานกลาง  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

1. ผูป้ระกอบการควรตั้งเป้าหมายไปยงักลุ่มลูกคา้อ่ืนๆให้ครอบคลุม ทั้งเพศหญิงและเพศชาย พร้อมทั้ง
ก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัรายไดข้องกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target customer) หรืออาจจะขยายฐานลูกคา้ไปยงั
กลุ่มอ่ืนนอกเหนือจากฐานลูกคา้ส่วนใหญ่ในปัจจุบนัดว้ยการปรับรูปแบบผลิตภณัฑ์ ราคา เพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตลอดจนจดักิจกรรมต่าง ๆ เพื่อส่งเสริมการตลาด ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เพิ่มมากข้ึน 

2. ผู ้ประกอบการควรมุ่งเน้นไปในด้านผลิตภัณฑ์ โดยกลุ่มลูกค้าสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลาย รวมทั้ง ดา้นราคาท่ีเหมาะสม ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีง่าย และสะดวกต่อการเขา้ถึง ตลอดจนดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีจะตอ้งด าเนินการอยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา 
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3. ผูป้ระกอบการควรเพิ่มวิธีจูงใจให้กลุ่มลูกค้าท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑ์เกิดทัศนคติท่ีดีเพื่อพัฒนาเป็น
พฤติกรรมท่ีจะส่งผลใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑต่์อไป  

4. ควรมีการพฒันาปรับปรุงมาตรฐานของสถานท่ีจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ ทั้งในส่วนของตวัผลิตภณัฑ์
และบุคลากรท่ีใหบ้ริการ เน่ืองจากทั้งสองปัจจยัเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้เกิดความภกัดีต่อผลิตภณัฑ ์ 
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