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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยครังนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษากระบวนตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม ปัจจัยส่วนบุคคล 3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่เลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม 
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ 
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ สมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test 
แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
โดยใช้วิธีของ LSD และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
และอาชีพ ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน  นอกจากนี้ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ค าส าคัญ : กระบวนการตัดสินใจ , เนอสซิ่งโฮม 
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ABSTRACT 
 The objectives of this study were 1) to study a decision process to choose Nursing home 
of people in Bangkok 2) to study a decision process to choose Nursing home of people in 
Bangkok separated by Personal factors 3) to study marketing mix affecting a decision process to 
choose Nursing home of people in Bangkok.  

The sample group was 400 people in Bangkok who choose Nursing home service. The 
questionnaire was used to be a tool for collecting the data. The data collected were analyzed 
by using the frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested 
by Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case of its had statistical significant 
different testing a pair of variables by LSD was used to test hypothesis for each pair in order to 
see which pair are different and Multiple Regression Analysis. Multiple Regression. 

The results of hypothesis testing showed that people in Bangkok with age education 
status status and occupation is different, making the decision process to choose Nursing home 
service was different. Moreover, marketing mix included price place promotion physical evidence 
and process affect to the decision process to choose Nursing home of people in Bangkok. 

 
Keywords : decision process , nursing home 
 
บทน า 
 ปัจจุบัน โครงสร้างด้านประชากรของประเทศไทยเข้าสู่การเป็น “สังคมสูงวัย” (Aged society) ตั้งแต่ปี 
2548 คือ มีสัดส่วนประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป สูงถึงร้อยละ 10 และตามการคาดประมาณประชากรของ
ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) ในปี 2564 ประเทศไทยจะเข้าสู่ “สังคม
สูงวัยอย่างสมบูรณ์” (Complete aged society) เมื่อประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป มีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 20 ของ
ประชากรทั้งหมด และในปี 2574 ประเทศไทยจะเข้าสู่ “สังคมสูงวัยระดับสุดยอด” (Super aged society) เมื่อ
ประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป มีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 28 ของประชากรทั้งหมด พบว่า สัดส่วนของผู้สูงอายุเพศหญิง
นั้นมีสูงกว่าเพศชายเล็กน้อย รายงานเดียวกันนี้ เผยว่า ในปี พ.ศ. 2560 ประเทศไทยจะมีประชากรทั้งหมด 67.6 
ล้านคน และมีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป 11.3 ล้านคน หรือคิดเป็นร้อยละ 16.7 ของประชากรทั้งหมด 
(ส านักงานสถิติแห่งชาติ 2561 :ข้อมูล ณ วันที่ 10 เมษายน 2561) โดยมีการจัดอันดับพื้นที่ทีมี ผู้สูงอายุมากที่สุด
ในประเทศไทย อันดับที่ 1 คือ กรุงเทพมหานคร มีจ านวนผู้สูงอายุ จ านวน 1,020,917 คน คิดเป็นร้อยละ 17.98 
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ของประชากรในจังหวัด อันดับที่ 2 นครราชสีมา 435,347 คน คิดเป็นร้อยละ 16.45 ของประชากรในจังหวัด  
อันดับที่ 3 เชียงใหม่ 316,847 คน คิดเป็นร้อยละ 17.96 ของประชากรในจังหวัด อันดับที่ 4 ขอนแก่น 299,639 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.59 ของประชากรในจังหวัด และอันดับที่ 5 อุบลราชธานี 264,957 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.13 ของประชากรในจังหวัด (ระบบสถิติการลงทะเบียนกรมการปกครอง : ข้อมูล ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2561) 

จากข้อมูลดังกล่าวทางผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญของการเปลี่ยนแปลงของประเทศไทยที่ก าลังเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุและเล็งเห็นว่ากิจการเกี่ยวกับการดูแลผู้สูงอายุและผู้ป่วยก าลังมีบทบาทส าคัญในการรองรับผู้ป่วยที่ถูก
ส่งต่อจากโรงพยาบาล จึงได้ท าการศึกษาวิเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากร
ในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลในการพัฒนาเนอสซิ่งโฮมให้ผู้ประกอบการ เพื่อเป็นข้อมูลเตรียมการการ
แข่งขันและเตรียมความพร้อมในการรองรับกับความต้องการของผู้บริโภคที่มีแนวโน้มเติมโตขึ้น ทั้งในด้าน
คุณภาพและปริมาณในอนาคต  

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษากระบวนตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษากระบวนตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก

ตาม ปัจจัยส่วนบุคคล 
3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง                       

โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตงานวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้มีการรวบรวมข้อมูลและก าหนดขอบเขตของประชากร การศึกษากระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างจากการเปิดตาราง
ส าเร็จรูปของ ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane,1973) ซึ่งเป็นตารางที่ใช้หาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เพื่อประมาณสัดส่วน
ของประชากร โดยมีระดับยอมรับความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 (5%) และระดับความเชื่อถือที่ 0.95 (95%) จาก
จ านวนประชากรที่ไม่ทราบแน่นอนหรือ Infinity พบว่า จ านวนประชากรกลุ่มตัวอย่างอยู่ที่ 400 คน ใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วยตัวแปร ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
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ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ได้แก่ ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจใช้บริการ 
และพฤติกรรมหลังการใช้บริการ 

มีขอบเขตระยะเวลาการด าเนินการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแต่เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2562 ถึง เดือน ตุลาคม 
พ.ศ. 2562 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ทราบถึงความพึงพอใจในการปฎิบัติงานของพนักงานเนอสซิ่งโฮมเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตาม ปัจจัยส่วนบุคคล  
3. ทราบถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง

โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ ประกอบด้วย 5 ด้าน ดังนี้ 

1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem recognition) 
จากการศึกษาผลงานวิจัยต่างๆสามารถสรุปความหมายของ การตระหนักถึงปัญหา  หมายถึง การที่

บุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น  เช่น ความหิว ความกระหาย 
ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวย ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความต้องการของร่างกาย และความต้องการที่เป็นความ
ปรารถนา อันเป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยา สิ่งเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้น บุคคล
จะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีต ท าให้รูว้่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร  

2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) 
จากการศึกษาผลงานวิจัยต่างๆสามารถสรุปความหมายของ การแสวงหาข้อมูล  หมายถึง เมื่อได้รับ

ข้อมูลจากบุคคลที่เกี่ยวข้อง เช่น กลุ่มเพื่อน และครอบครัว เป็นต้น รับรู้ข้อมูลการประชาสัมพันธ์จากเจ้าของ
สินค้าหรือผู้ให้บริการเอง มีประสบการณ์ที่เกิดขึ้นโดยตรงต่อสินค้าหรือบริการนั้น ท าการสืบค้นจากสื่อต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต โทรทัศน์ และสิ่งพิมพ์ต่างๆ เป็นต้น จึงน าข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์ทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด ด้วย
การค้นหาข้อมูลสินค้าหรือบริการอย่างสม่าเสมอ และค้นหาข้อมูลสินค้าหรือบริการทุกคร้ัง เพื่อใช้ประกอบการ
ตัดสินใจ 
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3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
จากการศึกษาผลงานวิจัยต่างๆสามารถสรุปความหมายของ การประเมินผลทางเลือก หมายถึง 

กระบวนที่ผู้บริโภคเมื่อได้ข้อมูลมาแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ประเมิน
คุณสมบัติที่คาดว่าจะได้รับระหว่างสินค้าหรือบริการ เพื่อต้องการคุณภาพที่ดีที่สุด การเปรียบเทียบราคาระหว่าง
สินค้าหรือบริการ เพื่อต้องการราคาที่เหมาะสมที่สุด การพิจารณาจากช่องทางจัดจ าหน่าย เพื่อความสะดวกต่อ
การซื้อ กิจกรรมการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ การก าหนดหลักเกณฑ์ต่างๆในการชี้วัด และการแยกรูปแบบ 
หรือประเภทของสินค้าให้หลากหลายขึ้น เพื่อความสะดวกต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคตามรูปแบบ และประเภท
สินค้าเหมาะสม  

4. การตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ (Purchase decision)  
จากการศึกษาผลงานวิจัยต่างๆสามารถสรุปความหมายของ การตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ หมายถึง 

ผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบตราผลิตภัณฑ์ต่างๆ และสร้างความตั้งใจซื้อหรือใช้บริการขึ้นโดยปกติผู้บริโภคจะ
ท าการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ (Purchase Decision) ตราที่ชอบมากที่สุด อย่างไรก็ตามความตั้งใจซื้อหรือใช้
บริการ (Intention) ของผู้บริโภคอาจถูกคั่นกลางด้วยทัศนคติของผู้อ่ืนและปัจจัยทางสถานการณ์ที่คาดไม่ถึง
ทัศนคติของผู้อ่ืน (Attitudes of Others) อาจมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ปัจจัยทางสถานการณ์ที่คาดไม่
ถึง (Unexpected Situational Factors) ก็มีผลต่อการตัดสินใจเช่นกัน  
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  
 จากการศึกษาผลงานวิจัยต่างๆสามารถสรุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสินค้าที่ส่งสู่ตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ท าผู้บริโภค
เกิดความพึงพอใจในสินค้า และได้รับคุณค่าและประโยชน์ของตัวสินค้า  

2. ราคา (Place) เป็นสิ่งที่แสวงหาผลก าไร ต้องเป็นราคาที่ยอมรับจากตลาด สามารถ ต่อสู้กับคู่แข่ง 
และขยายส่วนการครองตลาดได้  

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงขั้นตอนน าสินค้าออกไปสู่ตลาดโดยต้องมอง องค์ประกอบ อ่ืน อาจ
มาจากท าเลที่ตั้งวางจ าหน่ายในที่ที่เข้าถึงลูกค้าได้  

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นสื่อทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภค เข้าใจในตัว
สินค้านั้นได้  

5. ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) เป็นขั้นตอนการจ าหน่ายสินค้าต้อง รวดเร็ว และถูกต้อง  
6. ปัจจัยด้านบุคลากร (People) หมายถึง ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องทั้งหมดโดยเป็นให้บริการหลังการขาย 

ต้องผ่านการอบรม และการคัดเลือก เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  
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7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) การแสดงคุณภาพของ
การบริการที่มองเห็นได้ด้วยตา เช่น ความสะอาดของสถานที่บริการ การแบ่งส่วนหรือแผนก การมีอุปกรณ์ต่างๆ
ให้เลือกใช้  
แนวคิดเกี่ยวกับเนอสซิ่งโฮม 
 จากการทบทวนวรรณกรรมต่างๆสามารถสรุปความหมายของเนอสซิ่งโฮม ได้ดังนี้ 

เนอสซิ่งโฮม หมายถึง เป็นสถานที่ให้การดูแลระยะยาวเหมาะส าหรับผู้สูงอายุและผู้ที่มีอาการป่วยไม่
มากที่จะต้องเข้ารับการรักษาจากโรงพยาบาล และเป็นสถานที่ให้บริการโดยต้องใช้ความสามารถและทักษะ
ทางการพยาบาลตลอด 24 ชั่วโมงต่อวัน หรือให้บริการการดูแลในด้านการรับประทานยา การรับประทานอาหาร 
แก่ผู้สูงอายุและผู้ที่มีภาวะเปราะบาง หรือมีโรคเร้ือรัง มีความพิการทางด้านร่างกาย 
 
วิธีการด าเนินการวิจัย 
 เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบ
วิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) โดยใช้เครื่องมือการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท า
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ ประชากรที่ต้องการศึกษา คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้
บริการเนอสซิ่งโฮม  

ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ใช้สูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร  โดยการเปิด
ตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) เพื่อก าหนดจ านวนกลุ่มตัวอย่างเพื่อการศึกษา ซึ่งการเปิด
ตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ที่ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ที่ 0.05 หรือคิดเป็นค่าความคลาดเคลื่อนที่ 
5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปิดตารางได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจานวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling)  

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อน าข้อมูล
ที่ได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติ ซึ่งแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับ ลักษณะปัจจัยส่วนบุคล ได้แก่ 
อายุ เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ มีจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 6 ข้อ  

2. กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามที่
เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
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ตัดสินใจใช้บริการและด้านพฤติกรรมหลังการใช้บริการ  มีจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 23 ข้อ ประกอบไปด้วย
ค าถามในลักษณะการให้ความคิดเห็น 5 ระดับ 

3. ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮ
มของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  ซึ่ง
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
ลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ มีจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 25 ข้อ ประกอบไปด้วยค าถามในลักษณะ
การให้ความคิดเห็น 5 ระดับ 

4. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ท่านพิจารณาดูจากอะไรบ้าง เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับการ
แสดงความคิดเห็น จ านวนข้อค าถาม 1 ข้อ เป็นค าถามในลักษณะปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดง
ความคิดเห็น 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
สมมุติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว ( One-Way ANOVA) พบความ
แตกต่างน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และสถิติถดถอยพหุคูณ ( Multiple Regression 
Analysis ) 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 

1. ผลการวิ เคราะห์กระบวนการตัดสินใจ เลือกใช้บริการเนอสซิ่ ง โฮมของประชากร ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับส าคัญมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ทุกด้านอยู่ในระดับส าคัญมาก โดยเรียงตามล าดับดังนี้ ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านพฤติกรรมหลังการใช้บริการ ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ด้านการตัดสินใจใช้บริการ และด้านการ
แสวงหาข้อมูล 

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ 

2.1. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี เพศ รายได้ ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมไม่ต่างกัน  

2.2. ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มี อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ต่างกัน  ท าให้
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกัน  
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3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                                 
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้  

3.1. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือท าเลที่ตั้ง ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง
โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ และ ด้านบุคคล ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
อภิปรายผล 

ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้  

1. ผลการวิ เคราะห์กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ ง โฮมของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับส าคัญมาก  

1.1. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                            
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ในระดับมาก โดย
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนมาก รับรู้ถึงปัญหาสุขภาพที่เกิดขึ้นกับตัวเอง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
ราช ศิริวัฒน์ (2560) กล่าวไว้ว่า การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
หมายถึง ปัญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารู้สึกว่า
ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่เกิดขึ้นกับตนเอง จึง
ก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับสภาพที่เป็นจริง เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึง
ปัญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได้ หากปัญหาไม่มีความสาคัญมากนัก คือจะแก้ไข
หรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่เกิดขึ้นยังไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็น
ความเครียดที่กลายเป็นแรงผลักดันให้พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหา
ข้อมูลก่อน  

1.2. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                           
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการแสวงหาข้อมูลในระดับมาก โดยประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนมากค้นข้อมูลเนอสซิ่งโฮมมาก่อนตัดสินใจใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ                                      
ราช ศิริวัฒน์ (2560) กล่าวไว้ว่า การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) หมายถึง เมื่อเกิดปัญหา
ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจ จากบุคคล ข่าวสาร และ
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ประสบการณ์การบริโภคที่ผ่านมา ผู้บริโภคใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการ
ตัดสินใจซื้อทุกครั้งมากหรือน้อย ทั้งนี้อาจขึ้นอยู่กับปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่เดิม ความรุนแรงของความ
ปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา และสอดคล้องกับแนวคิดของ ณัฏฐ์สุดา นิลดา (2560) กล่าวไว้ว่า 
กระบวนการในการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาวิเคราะห์ในการตอบสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น 
โดยแหล่งของข้อมูลมีหลากหลายแหล่ง เช่น บุคคล เพื่อน ครอบครัว จากประสบการณ์ จากสื่อช่องทางต่างๆ 
การโฆษณาอินเตอร์เน็ต หรือส่วนมากมาจากองคก์รผู้ขายสินค้า เป็นต้น ซึ่งข้อมูลที่หาจะช่วยในการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค  

1.3. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                        
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมินทางเลือกในระดับมาก โดยประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนมากเปรียบเทียบราคาและการบริการ ก่อนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ ราช ศิริวัฒน์ (2560) กล่าวไว้ว่า การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
หมายถึง เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจากข้ันตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการ
ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ ของแต่ละ
สินค้าและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ้นอยู่กับ
ความเชื่อนิยมศรัทธาในตราสินค้านั้นๆ หรืออาจขึ้นอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ผ่านมาในอดีต  และ
สอดคล้องกับแนวคิดของ จตุพร ลิขิตทัศชูวงศ์ (2560) กล่าวไว้ว่า การประเมินทางเลือก คือ ขั้นตอนที่ผู้ซื้อ จะ
ท าการรวบรวมข้อมูล ก าหนดเกณฑ์ต่างๆขึ้น เพื่อใช้วัดและเปรียบเทียบถึงข้อดี ข้อเสีย เพื่อให้ได้ทางเลือกที่ดีมี
ความคุ้มค่าและเป็นที่พึงพอใจมากที่สุด  

1.4. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                    
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนมากตัดสินใจใช้บริการเนอสซิ่งโฮมเพราะมีคุณสมบัติการบริการครบถ้วนตามที่ต้องการ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ ชนิดาภา วรณาภรณ์ (2555) อ้างถึงใน สิริกาญจน์ กมลปิยะพัฒน์ (2556) กล่าวไว้ว่า 
การตัดสินใจซื้อ คือ หลังจากประเมินทางเลือกต่างๆ ผู้บริโภคจะมีระดับของความพอใจในตัวสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ และผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกสิ่งที่ชอบมากที่สุด และสอดคล้องกับแนวคิดของ จตุพร ลิขิตทัศชู
วงศ์ (2560) กล่าวไว้ว่า ขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนหลังจากการท าการ ประเมินทางเลือกมาแล้ว ทางเลือกที่ต่างกันท า
ให้ผู้บริโภคทราบถึงข้อดีข้อเสีย จากนั้น ผู้บริโภคจึงเลือกทางเลือกที่คิดว่าดีที่สุด จากการแก้ไขปัญหามักจะมีการ
ใช้ ประสบการณ์ในอดีตเป็นหลักเกณฑ์ในการตัดสินใจทั้งของตนเองและของผู้อ่ืน ซึ่งในการตัดสินใจซื้อแต่ละคร้ัง
จะมีความแตกต่างกันในเรื่องความจ าเป็นที่ต้องซื้อสินค้านั้นหรือไม่ ถ้าซื้อจะซื้อแบรนด์อะไร จะหาซื้อได้จากที่
ไหน จะต้องซื้อจ านวนเท่าไหร่ แล้วจะซื้ออย่างไร 
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1.5. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                    
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครด้านพฤติกรรมหลังการซื้อในระดับมาก โดยประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนมากเมื่อเกิดความพึงพอใจต่อการใช้บริการเนอสซิ่งโฮม จะแบ่งปันประสบการณ์ และ
แนะน าให้บุคคลอ่ืนทราบ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ราช ศิริวัฒน์ (2560) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมหลังการซื้อ                                    
( Post purchase Behavior) หมายถึง หลังจากมีการซื้อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่ง
อาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้รับทราบถึงข้อดีต่างๆของสินค้าท าให้เกิดการซื้อซ้ า
ได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซื้อสินค้านั้นๆในครั้งต่อไปและอาจ
ส่งผลเสียต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าน้อยลงตามไปด้วย และสอดคล้องกับแนวคิดของ จตุพร 
ลิขิตทัศชูวงศ์ (2560) กล่าวไว้ว่า หลังจากได้ใช้สินค้า ผู้ซื้อจะเรียนรู้ว่า สินค้าที่ตนเองซื้อมานั้นสามารถแก้ไข
ปัญหาได้จริงหรือไม่ สร้างความพึงพอใจได้มากน้อยเพียงใด ในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินสินค้านั้นไปด้วย 
ถ้าได้รับความพอใจ ผลที่ตามมา คือ ซื้อสินค้ามากขึ้น มีความภักดีต่อตราสินค้า ซื้อสินค้าซ้ าอีก เมื่อ
ผู้ประกอบการออกสินค้าใหม่ พูดถึงสินค้าในทางที่ดี แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าให้บริษัททราบ เป็นลูกค้า
ประจ า เป็นต้น  

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ สามารถสรุปได้ดังนี้ 

2.1. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง
โฮมโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมหมือนกัน และคล้ายคลึงกัน โดยที่เพศต่างกัน ไม่สามารถบ่งชี้ถึง
การตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม อาจเนื่องจากปัจจุบันบทบาทของเพศชายและเพศหญิงในสังคมไทย
เปลี่ยนไป ค่านิยมเกี่ยวกับเพศและการบริโภคสินค้าก็เปลี่ยนไป เพศชายและเพศหญิงต่างหันมาดูแลสุขภาพ 
ความงามของร่างกาย และมีความพึงพอใจเหมือนกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมา  ชุติเนตร (2554) 
กล่าวไว้จากงานวิจัยเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ าดื่มเพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพ 
พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ าดื่มเพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพโดยรวมไม่แตกต่างกัน และ
สอดคล้องกับแนวคิดของ วรลักษณ์ วงษ์กรด (2559) กล่าวไว้ว่า แรงจูงใจ การปรับตัวทางสังคม ความสามารถ
ในการเรียนรู้ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกัน  

2.2. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง
โฮมโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมไม่เหมือนกัน โดยที่อายุต่างกัน สามารถบ่งชี้ถึงการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมที่ต่างกัน อาจเนื่องจากช่วงอายุที่ต่างกัน สะท้อนถึงวัยของผู้บริโภคที่มีความความคิด 
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ประสบการณ์ ความสนใจ และความชอบต่อผลิตภัณฑ์ที่ไม่เหมือนกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับงานวิจัยของ วชิรวัชร 
งามละม่อม (2558) กล่าวว่า อายุ เป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรมคน
ที่อายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก ในขณะคนที่อายุ
มากมักจะมีความคิดที่อนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวัง มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนที่มีอายุน้อย 
เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน ลักษณะการใช้สื่อมวลชนก็ต่างกัน คนที่มีอายุมากมักจะใช้สื่อ
เพื่อแสวงหาข่าวสารหนักๆ มากกว่าความบันเทิงและสอดคล้องกับแนวคิดของ ศริศา บุญประเสริฐ (2559) กล่าว
ว่า อายุมีผลต่อพฤติกรรมของมนุษย์ทั้งในด้านการแสดงออกและการตัดสินใจซื้อโดยทั่วไปแล้วความต้องการและ
ความสนใจในผลิตภัณฑ์จะผันแปรไปตามอายุของผู้บริโภค ท าให้สินค้าหรือบริการในกลุ่มหรือชนิดเดียวกันอาจ
ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกันให้มีความพึงพอใจในระดับที่เหมือนกันได้ 
นอกจากนี้อายุยังเป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความแตกต่างกันทั้งในเรื่องความคิด พฤติกรรม และยังเป็นสิ่งก าหนด
ความแตกต่างในเร่ืองความยากง่ายในการชักจูงใจอีกด้วย 

2.3. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับ
การศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน เนื่องจากประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานครมีกลุ่มคนที่มีระดับการศึกษาต่างกัน การได้รับสารที่เหมือนกัน อาจท าให้เกิดความเข้าใจ
และตีความหมายได้แตกต่างกันออกไป มีความคิด มีค่านิยม มีทัศนคติ มีความต้องการ และความเชื่อที่ไม่
เหมือนกัน ดังนั้นจึงส่งผลให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผลสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ วชิรวัชร งามละม่อม (2558) กล่าวว่า การศึกษาเป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ 
และพฤติกรรมแตกต่างกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับสารที่ดี เพราะเป็นผู้มีความ
กว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ และผล
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศริศา บุญประเสริฐ (2559) กล่าวว่า การศึกษานอกจากจะท าให้บุคคลมีศักยภาพ
เพิ่มข้ึนแล้ว ยังท าให้เกิดความแตกต่างทางทัศนคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคิดอีกด้วย การศึกษาเป็นลักษณะ
ส าคัญอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้รับสาร ดังนั้นคนที่ได้รับการศึกษาในระดับที่ต่างกัน ยุคสมัยที่ต่างกันระบบ
การศึกษาแตกต่างกัน สาขาวิชาที่แตกต่างกัน จึงมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการที่แตกต่างกัน
ไป 

2.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานะต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                                
เนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับ
การศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน เนื่องจากสถานะท า
ให้บริบทในการใช้ชีวิต และการตัดสินใจของคนเปลี่ยนไป จึงท าให้การตัดสินใจแตกต่างกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของ นทษร สุขสารอมรกุล (2554) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าซีคอนสแควร์ พบว่าสถานภาพที่แตกต่างกันจะมีปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในห้างสรรพสินค้าซีคอนสแควร์แตกต่างกัน และผลสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ พัชรินทร์ เกียรติดอนเมือง (2555) ท าการศึกษาทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ และการรับรู้คุณค่าตราสินค้าเทสโก้โลตัส จังหวัดปทุมธานี พบว่า ลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่มีสถานภาพต่างกัน มีการรับรู้ตราสินค้าโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านความสัมพันธ์ของตรา
สินค้ากับคุณค่าที่เกิดจากการรับรู้ และด้านความภักดีต่อตราสินค้า แตกต่างกัน 

2.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                            
เนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับ
การศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน เนื่องจาก อาชีพมี
ความเกี่ยวเนื่องกับระดับการศึกษา จึงท าให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลที่ได้รับมีความแตกต่างกัน ซึ่งผล
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ตันติกร จรุณพฤกษ์ (2548) อ้างในพันธุ์ทิพย์ ดีประเสริฐด ารง(2559)ได้ท าการศึกษา
พฤติกรรมการใช้ดิสเคาน์สโตร์ของผู้บริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมี
ผลต่อการไปใช้บริการดิสเคาน์สโตร์ แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ขวัญชนก เจริญสุข (2555) พบว่า ผู้บริโภค
ที่มีอาชีพแตกต่างกันจะไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ศูนย์การค้า เทอร์มินอล ทเวนตี้วัน ไม่แตกต่างกัน  

2.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                         
เนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้
ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมไม่ต่างกัน อาจเนื่องจากประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีความจ าเป็นที่ต้องเข้าใช้บริการเนอสซิ่งโฮมมากขึ้น เนื่องจากภาระหน้าที่ และ
สังคมส่วนใหญ่กลายเป็นสังคมผู้สูงอายุ ซึ่งคนส่วนใหญ่ต้องการใช้บริการเนอสซิ่งโฮมให้ช่วยดูเลผู้สูงอายุและ
ผู้ป่วยที่ออกจากโรงพยาบาลมากขึ้น ซึ่งผลสอดคล้องกับแนวคิดของ เรืองกิจ ยิ่งแจ่มศิริ , 2560 กล่าวว่า รายได้
เป็นตัวแปรที่ส าคัญต่อการก าหนดส่วนของตลาด โดยปกตินักการตลาดจะสนใจเพียงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มี
รายได้สูงซึ่งในบางโอกาสระดับรายได้เพียงอย่างเดียวอาจไม่ใช่ตัวชี้วัดความสามารถทางการซื้อของผู้บริโภคได้
อย่างแท้จริง แต่ผลไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ วชิรวัชร งามละม่อม (2558) กล่าวไว้ว่า สถานะรายได้ของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ ค่านิยมและ
เป้าหมาย และก าลังในการซื้อที่ต่างกัน 

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 
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3.1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์หรือการบริการไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการเนอสซิ่ง โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครซึ่ งผู้ วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ในระดับมาก แต่การเปิดสถานบริการ
เนอสซิ่งโฮมต้องเปิดให้บริการโดยได้รับอนุญาตตามกฎหมายท าให้เป็นที่เชื่อถืออยู่แล้วระดับหนึ่ง ซึ่งสอดคล้อง
กับแนวคิดของ กุลนาถ อรุณนภาพร และโสภณ พูสุวรรณ (2553) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าที่มีคุณลักษณะที่ประกอบด้วย บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม ได้รับมาตรฐานจากองค์กรที่
เป็นที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป เช่น อย. เป็นต้น รสชาติเป็นที่พึงพอใจของผู้บริโภค มีฉลากแสดงวันหมดอายุและ
วันที่ผลิตสินค้าอย่างชัดเจน เป็นต้น เพื่อน าเสนอไปยังผู้บริโภค  

3.2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ราคาเป็นปัจจัยหลักที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
เนอสซิ่งโฮม เนื่องจากต้องพิจารณาราคาที่สามารถยอมรับได้ มีความเหมาะสมกับการบริการ และคุณภาพที่
ได้รับ เกิดความคุ้มค่าในการใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กุลนาถ อรุณนภาพร และโสภณ พูสุวรรณ 
(2553) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา หมายถึง มูลค่าของเงินตราที่ผู้บริโภคจ่ายเพื่อซื้อสินค้า 
ได้แก่ ราคาที่เหมาะสมกับปริมาณ ราคาที่เหมาะสมกับประโยชน์ ราคาที่แสดงชัดเจน การมีส่วนลดในการซื้อ
ให้กับลูกค้า และสอดคล้องกับจันฑิสา ศิริสุนทร (2559) กล่าวไว้ว่า การก าหนดราคาให้มีความเหมาะสมเป็น
สื่อกลางที่ส าคัญที่สุด เป็นกลไกในการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค การก าหนดราคาต้องค านึงถึงการแข่งขันใน
ตลาดด้วย หรือการกาหนดมูลค่าด้วยเงินตราเพื่อการแลกเปลี่ยนสินค้า 

3.3. ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือท าเลที่ตั้งมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือท าเลที่ตั้งในระดับมาก ในเรื่องของ
ท าเลที่ตั้งโดยเฉพาะสถานที่ตั้งของเนอสซิ่งโฮม ตั้งอยู่ ในท าเลที่เข้าถึงได้สะดวก เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2552) กล่าวไว้ว่า หากผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงความสะดวกสบาย
ในการซื้อ สินค้าชนิดใด ย่อมเป็นแรงจูงใจ และส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ ทัศนคติต่อสินค้าชนิดนั้นๆใน 
ทิศทางที่ดีขึ้น อีกทั้งยังส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆ เพิ่มขึ้นอีกด้วย และสอดคล้องกับ
แนวคิดของ กุลนาถ อรุณนภาพร และโสภณ พูสุวรรณ (2553) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายว่า ช่องทางการขนย้ายสินค้าไปยังร้านค้าเพื่อให้เข้าถึงผู้บริโภค โดยการน าเสนอในรูปแบบ
ต่างๆ เช่น ต าแหน่งการจัดวางสินค้าในร้านค้า เพื่อให้สังเกตุเห็นได้ชัดเจน หยิบจับได้สะดวก หาซื้อได้ง่าย มีขาย 

3.4. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้
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ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก ในเรื่องของมีการประชาสัมพันธ์ทางอินเตอร์เน็ต
และสื่อโซเชี่ยลซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ กุลนาถ อรุณนภาพร และโสภณ พูสุวรรณ (2553) กล่าวไว้ว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดว่า การติดต่อระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายโดยวัตถุประสงค์ เพื่อสร้าง
แรงจูงใจ และกระตุ้นให้แก่ผู้บริโภคให้มีความต้องการต่อสินค้าหรือบริการ เช่น การให้คนที่มีชื่อเสียงมาท าการ
โฆษณา การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ หรือการส่งชิ้นส่วนสินค้ามาชิงโชค เป็นต้น และสอดคล้องกับแนวคิดของ                                    
ชานนท์ รุ่งเรือง (2555) อ้างใน ณัฐภัทร วฒันถาวร (2558) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดว่า เป็นการสื่อสารข้อมูลสินค้าหรือบริการไปถึงกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อ
สินค้าและบริการ โดยใช้การโฆษณาใน รูปแบบต่างๆ เพื่อสร้างการจดจ าหรือย้ าเตือนความจ าของผู้บริโภคใน
เร่ืองตัวสินค้า บริการ ตราสินค้า หรืออาจใช้พนักงานขายชักจูงผู้บริโภคโดยตรงก็ได้ ดังนั้น การส่งเสริมการขาย
ถือว่าเป็นการกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคให้เกิดขึ้นต่อสินค้าหรือบริการ 

3.5 ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง                            
โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญ
ต่อปัจจัยด้านการบุคคลในระดับมาก ในเร่ืองของบุคลากรสร้างความพึงพอใจต่อผู้มารับบริการได้เป็นอย่างดีและ
บุคลากรมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้มารับบริการแต่อาจจะไม่ได้น ามาเป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
แนวคิดของ ทนัชพร เลิศธนะโภค (2550) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านพนักงานที่ลูกค้าให้ความส าคัญในระดับปาน
กลาง ได้แก่ พนักงานมีความสุภาพในการให้บริการ และพนักงานให้บริการด้วยใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส และไม่
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรชัย ช้างปลิว (2553) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของประชาชนในเขตต าบลช้างคลานอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
พบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาด ทางด้านบุคลากร ได้แก่ 
พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี มีความช านาญในการแนะน าสินค้า มีส่วนช่วยในการอ านวยความสะดวกรวดเร็วใน
ขั้นตอนการช าระเงินของผู้ให้ข้อมูล เป็นต้น 

3.6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                               
เนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในระดับมาก ในเรื่องของอาคาร สถานที่ ส าหรับรองรับผู้มาใช้
บริการ มีอากาศถ่ายเทสะดวก และมีความสะอาด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ สันติธร ภูริภักดี (2554) กล่าวว่า 
การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้าภายในร้านเป็นการสร้างบรรยากาศภายในร้านให้น่าสนใจและเป็นการ
ดึงดูดให้ลูกค้าให้อยากเดินเข้ามาใช้บริการภายในร้าน ความสวยงาม ความสะอาด และการออกแบบตกแต่งร้าน 
เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการธุรกิจต้องให้ความส าคัญ และสอดคล้องกับ จิรวรรณ ดีประเสริฐ และคณะ (2551) พบว่า
ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความส าคัญมาก ได้แก่ การจัดแต่งร้านสวยงาม
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และเข้ากับเทศกาลเพื่อดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความสนใจ และเข้ามาใช้บริการ มีการใช้รูปแบบและระดับความดังของ
เสียงภายในร้านที่เหมาะสม มีการใช้กลิ่นภายในร้านที่เหมาะสม รวมถึงมีการปรับอากาศภายในร้านที่เหมาะสม 
ตามล าดับ 

3.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง                           
โฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อกระบวนการในระดับมาก ในเร่ืองของให้บริการด้วยวิชาชีพอย่างถูกต้อง แม่นย า ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ดวงพร เศาภายน (2546) อ้างในพันธุ์ทิพย์ ดีประเสริฐด ารง (2559) พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ
ในการซื้อสินค้าและบริการจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่สูง เนื่องจากการได้รับบริการที่รวดเร็ว มีแคชเชียร์ที่ควบคุม
การท างานด้วยระบบคอมพิวเตอร์ ในทางตรงข้าม ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการซื้อสินค้าและบริการจาก
ร้านค้าโชวห่วยต่ าเนื่องจากไม่มีการใช้บาร์โค้ดสาหรับการคิดเงินและท าบัญชี ซึ่งมีผลต่อกระบวนการคิดเงิน และ
ช าระเงิน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุดาพร อุปคา (2544) อ้างในพันธุ์ทิพย์ ดีประเสริฐด ารง (2559) ได้
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภายในศูนย์การค้า เซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซ่า พบว่า ด้าน
กระบวนการให้บริการ บุคลากรที่ให้บริการมีความเชี่ยวชาญตัวสินค้า การส่งมอบสินค้ามีความรวดเร็ว และ
ปัจจัยอื่นๆ ที่ผู้บริโภคเลือกที่มาใช้บริการมากที่สุดคือ มีการให้บริการหลังการขาย เช่น การเปลี่ยนสินค้าและการ
รับประกันสินค้า 
 
ข้อเสนอแนะการน าไปใช ้

จากผลการวิจัยครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัย เพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์และเป็น แนวทางส าหรับผู้
ประกอบสถานบริการเนอสซิ่งโฮม ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ

ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการ จึงไม่
จ าเป็นต้องเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านเพศของผู้ใช้บริการ เพราะอาจเนื่องด้วยปัจจุบัน
บทบาทของเพศชายและเพศหญิงในสังคมไทยเปลี่ยนไป รวมทั้งความจ าเป็นในการเข้ารับบริการของสถาน
บริการเนอสซิ่งโฮมมีความจ าเป็นส าหรับผู้ป่วยและผู้สูงอายุทุกเพศ 

2. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการ จึงควร
ให้ความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง เก่ียวกับเรื่องปัจจัยด้านอายุของผู้ใช้บริการ เพราะอาจเนื่องด้วยสถานบริการเนอสซิ่ง
โฮมส่วนใหญ่ ผู้ที่มาใช้บริการจะเป็นกลุ่มผู้สูงอายุ และผู้ป่วย ซึ่งส่วนใหญ่อยู่ในวัย 60 ปีขึ้นไป แต่ผู้ที่เข้ามาติดต่อ
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ด าเนินการใช้สถานบริการเนอสซิ่งโฮมโดยมากมักจะเป็นผู้ดูแลโดยเฉพาะบุตรหลานที่มีอายุราว 20-60 ปี ซึ่งเป็น
ช่วงอายุที่กว้าง ต่างวัย ต่างความคิด จึงอาจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ ผู้ประกอบการจ าเป็นต้อง
วางแผนกิจการให้ครอบคลุมความต้องการ ความจ าเป็น และความคุ้มค่าแก่ผู้ตัดสินใจใช้บริการให้มากที่สุด  

3. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า  ประชากรในเขตกรุงเทพ                             
มหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน 
ดังนั้น ผู้ประกอบการ จึงควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านระดับการศึกษาของผู้ใช้บริการ 
เพราะอาจเนื่องด้วยประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีกลุ่มผู้มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน การได้รับสาร
เหมือนกัน อาจท าให้การตีความหมาย ความเข้าใจแตกต่างกันออกไป รวมทั้ง มีความคิด มีค่านิยม มีทัศนคติ มี
ความต้องการที่แตกต่างกันออกไป ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องสื่อสาร ประชาสัมพันธ์เ กี่ยวกับการบริการให้
ผู้รับบริการเข้าใจได้ง่ายที่สุด เพื่อให้ครอบคลุมผู้รับบริการที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันออกไป 

4. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานะ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
สถานะต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการ 
จึงควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านสถานะของผู้ใช้บริการ เนื่องจาก สถานะท าให้บทบาท
หน้าที่ของผู้รับบริการเปลี่ยนไป โดยเฉพาะผู้สูงอายุที่เป็นโสด จะมีความต้องการใช้บริการเนอสซิ่งมากกว่า
ผู้สูงอายุที่สมรส เนื่องจากผู้สูงอายุที่เป็นโสด จะไม่มีบุตรคอยดูแลในวัยสูงอายุจึงจ าเป็นต้องใช้บริการสถาน
บริการเนอสซิ่งโฮมให้ช่วยดูแลตนเองในวัยที่สูงอายุขึ้น แต่ผู้ที่จะเข้ามาด าเนินการติดต่อขอใช้บริการสถานบริการ
เนอสซิ่งโฮมส่วนใหญ่จะเป็นบุตรหลานที่มีอายุน้อยกว่าและศึกษาข้อมูลสถานบริการมาให้แล้วและเลือกสถาน
บริการนั้นๆให้กับผู้สูงอายุเพื่อเข้ารับบริการ  

5. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมต่างกัน ดังนั้น ผู้ป ระกอบการ 
จึงควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านอาชีพของผู้ใช้บริการ เนื่องจาก อาชีพมีความเกี่ยวข้อง
เก่ียวกับความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับการเข้ารับสถานบริการเนอสซิ่งโฮม ท าให้กระบวนการตัดสินใจของผู้ที่จะเข้า
รับบริการเนอสซิ่งโฮมแตกต่างกันออกไป  

6. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
รายได้ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการ 
จึงไม่จ าเป็นต้องเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านรายได้ของผู้ ใช้บริการ เนื่องจากผู้เข้ารับบริการ
ส่วนใหญ่ เป็นผู้สูงอายุและผู้ป่วยที่มีความจ าเป็นต้องเข้ารับบริการ และอาจมีบุตรหลานคอยดูแลเรื่องค่าใช้จ่าย 
และมีเงินส ารองเก่ียวกับการรักษาพยาบาลที่จ าเป็นต่อตนเองอยู่แล้ว  
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์หรือการบริการ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ดังนั้นผู้ประกอบการอาจไม่
ต้องกัลวลในด้านนี้มาก เนื่องจากสถานบริการเนอสซิ่งโฮมจ าเป็นต้องเปิดโดยได้รับการอนุญาตตามกฎหมายและ
มีหน่วยงานที่เกี่ยวข้องคอยควบคุมการให้บริการอยู่ ในจุดนี้จึงท าให้ผู้ใช้บริการมีความไว้วางใจในสถานบริการที่
เปิดให้บริการ 

2. ด้านราคา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ดังนั้นผู้ประกอบการ จึงควรให้ความสาคัญเป็นอย่างมาก ควรมีการคิด
ค่าบริการที่มีความเหมาะสมกับการให้บริการ ให้ผู้รับบริการเกิดความรู้สึกคุ้มค่ากับการบริการที่ได้รับ เกิดความ
พึงพอใจสูงสุด และดูราคากลางในตลาดว่ามีการก าหนดราคาตามความเหมาะสมอย่างไรบ้าง เพื่อให้เป็นที่
ต้องการของผู้ใช้บริการให้มากที่สุด  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ดังนั้นผู้ประกอบการ จึงควรให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก ควรมีการหาช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เป็นการเปิดสถานบริการที่อ านวยความสะดวก
แก่ผู้มารับบริการ เช่น สถานบริการเนอสซิ่งโฮมอยู่ใกล้โรงพยาบาล ใกล้แหล่งชุมชนแต่มีความเงียบสงบ 
บรรยากาศดี และอากาศถ่ายเท  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่ง โฮม ดังนั้นผู้ประกอบการ จึงควรให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก เพราะประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีการให้ระดับความส าคัญมาก ผู้ประกอบการ
จึงควรมีกิจกรรมด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่สม่ าเสมอ เพื่อช่วยกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจและความต้องการในการ
ใช้บริการมากขึ้น มีการสื่อสารผ่านการโฆษณาบนโลกอินเตอร์เน็ตที่เข้าถึงผู้บริโภคในยุคออนไลน์แบบปัจจุบัน 
รวมถึงมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการบริการในช่วงเวลาพิเศษ เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดการรับรู้ในการบริการ และจูง
ใจให้ตัดสินใจเข้าใช้บริการมากขึ้น 

5. ด้านบุคคล จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล ไม่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮม ดังนั้นผู้ประกอบการ อาจไม่ต้องกัลวลในด้านนี้มาก เนื่องจาก
สถานบริการเนอสซิ่งโฮมจ าเป็นต้องเปิดโดยได้รับการอนุญาตตามกฎหมายและมีหน่วยงานที่เกี่ยวข้องคอย
ควบคุมการให้บริการและด้านบุคคลากรที่จะเข้ามาให้บริการ รวมทั้งในด้านผู้ประกอบการเองก็มีการคัดกรอง
บุคคลากรที่จะเข้ามาท างานในการบริการเนอสซิ่งโฮมโดยเฉพาะในจุดนี้จึงท าให้ผู้ใช้บริการมีความไว้วางใจใน
สถานบริการที่เปิดให้บริการทั้งด้านการบริการและด้านบุคคลากร  
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6. ด้านลักษณะทางกายภาพ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดังนั้นผู้ประกอบการ จึงควรให้ความส าคัญด้านทางกายภาพเป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นภาพลักษณ์ในสถาน
บริการ เพื่อตอบสนองความต้องารและความพึงพอใจต่อผู้ใช้บริการสูงสุด 

7. ด้านกระบวนการ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการเนอสซิ่งโฮมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น
ผู้ประกอบการ จึงควรให้ความส าคัญด้านทางกายภาพเป็นอย่างมาก การให้บริการด้วยวิชาชีพอย่างถูกต้อง 
แม่นย า มีระเบียบการให้บริการที่ชัดเจน เป็นมารตฐาน เพื่อให้ผู้รับบริการเข้าใจกระบวนการการให้บริการและ
ช่วยในการตัดสินใจเข้ารับบริการ  
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรในปัจจัยอ่ืนๆ เพิ่มขึ้นด้วย ที่อาจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
เนอสซิ่งโฮมในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจัยรูปแบบการด าเนินชีวิต ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัยด้านทัศนคติ 
เป็นต้น และน าข้อมูลที่ได้รับไปใช้ในการปรับปรุง พัฒนาการบริการให้ตรงความต้องการของผู้ใช้บริการต่อไป 

2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดังนั้นในการวิจัยในคร้ัง
ต่อไปควรมีการขยายขอบเขตในการศึกษาให้กว้าง และครอบคลุมยิ่งขึ้น เช่น ส ารวจในเขตปริมณฑล ต่างจังหวัด 
หรือภูมิภาค เพื่อให้ทราบความคิดเห็น ทัศนคติของผู้ใช้บริการที่มีความหลากหลายมากขึ้น ซึ่งอาจมีความ
แตกต่างกันในแต่ละพื้นที่ 

3. ควรทดสอบน าสถิติอ่ืนมาใช้ในการวิเคราะห์ที่นอกเหนือจากที่ใช้วิเคราะห์ผลในวิจัยนี้ เพื่อให้ได้ผล
การวิเคราะห์ที่มีความหลากหลายแตกต่าง เกิดความน่าสนใจและสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้มากยิ่งขึ้น 
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