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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาอทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิาร และเพื่อศกึษาอทิธพิลของคุณภาพการบรกิารที่
ส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลนิิกแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างคอื ผู้ทีเ่คยเขา้บรกิารคลนิิกแพทยแ์พทยไ์ทยของโรงพยาบาล
สทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม อย่างน้อย 1 ครัง้ จ านวน 400 ราย โดยการสุ่มแบบตามความสะดวก วธิกีารวเิคราะห์
ขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานและการวเิคราะหก์ารทดถอยพาหุคณู ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
0.05 ผลการวิจยัพบว่า ระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบักลยุทธ์ตลาดบริการ คุณภาพการบริการ และความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึง่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.75, 3.88 และ 3.71 ตามล าดบั และ
พบว่ากลยุทธต์ลาดบรกิารสง่ผลในทางบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยทัง้ 
5 ดา้น คอื การส่งเสรมิการตลาดซึง่มคีวามสมัพนัธม์ากทีสุ่ด รองลงมาคอืกระบวนการ ราคา ผลติภณัฑ์ และการจดั
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จ าหน่าย ส าหรบัคุณภาพการบรกิารส่งผลในทางบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลนิิกแพทย์
แผนไทยม ี4 ดา้น คอื สิง่ทีส่มัผสัไดซ้ึง่มคีวามสมัพนัธม์ากทีส่ดุ รองลงมาคอืการรบัประกนั การตอบสนองของพนักงาน 
และการเอาใจใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล  
ค าส าคญั: กลยุทธต์ลาดบรกิาร, คุณภาพการบรกิาร, ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
 
Abstract 
This study aimed to investigate the influence of service marketing strategy and to investigate the influence of 
service quality affecting competitive advantage of the customers of Thai Traditional Medicine Clinic in 
Suddhavej Hospital in Maha Sarakham Province. The research instrument consisted of a questionnaire. The 
sample was 400 customers who had ever received services in Thai Traditional Medicine Clinic in Suddhavej 
Hospital in Maha Sarakham Province at least one time by using convenience sampling. The data analysis 
employed statistics of percentage, mean, standard deviation as well as multiple regression with a significance 
level of 0.05. The results elucidated that there was a high level of the overall customers’ opinion toward 
service marketing strategy, service quality as well as customers’ competitive advantage having means of 
3.75, 3.88 and 3.71 respectively. In addition, the service marketing strategy positively affected the competitive 
advantage of customers who received services in Thai Traditional Medicine Clinic on 5 domains including the 
marketing promotion which had the highest correlation, and followed by process, price, product and 
distribution. The service quality positively affected the competitive advantage of customers who received 
services in Thai Traditional Medicine Clinic on 4 domains including the perception which had the highest 
correlation, and followed by the warranty, staff response and personal customer service. 
Keywords: Service Marketing Strategy, Service Quality, Competitive Advantage 
 

บทน า 
ตลาดบรกิารในปจัจุบนัทีม่ผีูป้ระกอบการเป็นจ านวนมาก และเป็นธุรกจิทีไ่ม่สามารถจบัต้องไดถ้งึคุณภาพของสนิคา้แต่
ผูร้บับรกิารสามารถรบัรูไ้ดจ้ากการใหบ้รกิาร และคุณภาพการบรกิาร นบัว่าเป็นการบรกิารเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
ของผูร้บับรกิาร ซึง่ความพงึพอใจของผูร้บับรกิารนัน้มอีทิธพิลต่อความต้องการใช้บรกิารของผูร้บับรกิาร (Souar, Mahi 
and Ameur, 2015: 1-10) เพื่อใหธุ้รกจิบรกิารเป็นผู้น าตลาดหรอืการได้ก าไรอย่างยัง่ยนื เป็นการสร้างมูลค่าใหก้บั
สนิค้าหรอืบรกิาร และยงัแสดงให้เหน็ถึงคุณภาพและประสทิธภิาพขององค์กรอกีด้วย เป็นการสร้างความได้เปรยีบ
ทางการแขง่ขนั (Competitive Advantage) ของธุรกจิบรกิาร และความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูร้บับรกิาร 
การบรูณาการแพทยพ์ืน้บา้น (Traditional medicine) การแพทยส์นบัสนุน (Complementary medicine) และการแพทย์
ทางเลอืก (Alternative Medicine) ทีเ่ป็นรากเหงา้สบืทอดกนัในแต่ละทอ้งถิน่ ความเหมาะสมกบัวฒันธรรม ประเพณีใน
ลกัษณะการแพทยแ์บบผสมผสาน (Integrative Medicine) ไดร้บัการส่งเสรมิจากองคก์ารอนามยัโลกเน่ืองดว้ยปญัหา
ดา้นสุขภาพและค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพทีม่แีนวโน้มเพิม่ขึน้ องค์การอนามยัโลกไดร้ะบุว่าประเทศไทยมคี่าใชจ้่ายดา้น
สขุภาพสงูเป็นล าดบัตน้ๆ ของทวปีเอเชยี โดยในปี 2556 พบว่าค่าใชจ้่ายดา้นสุขภาพของครวัเรอืนรอ้ยละ 79.82 และ
เป็นค่าใชจ้่ายดา้นสขุภาพของรฐับาลรอ้ยละ 20.18 ซึง่มแีนวโน้มค่าใชจ้่ายดา้นสุขภาพเพิม่ขึน้ทุกปี (ศูนยว์ทิยบรกิารส านัก
คณะกรรมการอาหารและยาออนไลน์, 2558) และพบว่าคนไทยป่วยดว้ยโรคไม่ตดิต่อเรือ้รงัเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ท าให้
รฐับาลและประชาชนต้องเสยีค่าใช้จ่ายดา้นสุขภาพมากขึน้ จงึเป็นเหตุให้มกีารสนับสนุนแนวคิดการแพทย์แบบองค์รวม 
(Holistic Medicine) การบูรณาการภูมปิญัญาด้านสุขภาพ โดยมปีระชาชนเป็นศูนย์กลางในการดูแลสุขภาพด้วยตนเอง
(กระทรวงสาธารณสุข, 2559) ซึ่งเชื่อว่าจะสามารถแก้ไขปญัหาสุขภาวะของประชากรโลกได้ ส าหรับกระทรวง
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สาธารณสุขได้ก าหนดยุทธศาสตร์กระทรวงสาธารณสุข พ.ศ.2560-2564 โดยวางกรอบแนวคดิให้มคีวามเชื่อมโยง
แผนพฒันาเศรษฐกจิแห่งชาต ิฉบบัที ่12 ประเทศไทย 4.0 ซึง่ตวัชีว้ดัหลกัในดา้นการแพทยแ์ผนไทยของยุทธศาสตร์
ฉบบันี้คอื การเขา้ถงึ (Access) การรบับรกิารดา้นการแพทย์แผนไทย กระทรวงสาธารณสุขได้มมีาตรการ การจดัตัง้
คลนิิกแพทยแ์ผนไทยผสมผสานทีแ่ผนกผูป้ว่ยนอกในโรงพยาบาลทัว่ไป และโรงพยาบาลชุมชน คู่ขนานกบัการแพทย์
แผนปจัจุบนั และจดับรกิารคลนิิกพเิศษการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยผ์สมผสาน อย่างน้อย 1 คลนิิกในโรงพยาบาล
ภาครฐั ซึง่เป็นการสง่เสรมิและใหค้วามส าคญัดา้นการแพทยแ์ผนไทยในปจัจุบนั 
จากขอ้มลูขา้งตน้ทีก่ล่าวมา การแพทยแ์ผนไทยนบัว่าเป็นธุรกจิบรกิารทีม่คีวามส าคญัต่อเศรษฐกจิไทยในปจัจุบนั ซึง่มี
แนวโน้มการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทัง้ยงัได้รบัการส่งเสริมสนับสนุนจากภาครฐัในทางหนึ่งด้วย รัฐบาลได้มี
นโยบายฟ้ืนฟูภูมปิญัญาไทยพฒันาเขา้สูร่ะบบสขุภาพในโรงพยาบาล และส่งเสรมิใหม้กีารจดัมาตรฐานงานการบรกิาร
คลนิิกแพทย์แผนไทยสามารถวดัและประเมนิผลเป็นรูปธรรม ด้วยเหตุผลดงักล่าวผู้วจิยั จงึมคีวามสนใจที่จะศกึษา 
อทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารและคุณภาพการบรกิารทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารของ
คลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม เพื่อน าผลการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาตลาด
บรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทย การวางแผนกลยุทธ ์การวเิคราะห ์บรหิารจดัการงานการ และพฒันารูปแบบทีเ่หมาะสมใน
การส่งเสรมิการแพทยแ์ผนไทย เป็นการตอบสนองความต้องการของผูร้บับริการอย่างมปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหจ้ านวน
ผูร้บับรกิารเพิม่ขึน้ ช่วยเพิม่รายได ้และเป็นการลดความแออดัส าหรบัผูท้ีเ่ขา้รบับรกิารตรวจรกัษาทัว่ไปในโรงพยาบาล
ไดอ้กีทางหนึ่งดว้ย 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้จงึมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาอทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
ของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม และ 2) เพื่อศกึษาอทิธพิลของคุณภาพการ
บริการที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของผู้ร ับบริการคลินิกแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จังหวัด
มหาสารคาม 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบักลยุทธต์ลาดบริการ  
กลยุทธ์การตลาดเป็นวธิกีารทางการตลาดที่ธุรกจิบรกิาร คาดหวงั จะบรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด (Kotler and 
Armstrong, 2001) Kotler (2000) กล่าวว่า แนวคดิกลยุทธก์ารตลาดบรกิารเป็นสิง่กระตุน้ทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่
ตลาดบรกิารใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่ผูร้บับรกิารกลุ่มเป้าหมาย มอีทิธพิลต่อความต้องการซือ้หรอืใช้
บรกิารในตวัผลติภณัฑน์ัน้ The Service Marketing Mix หรอื 7P’s ประกอบดว้ย 1) ผลติภณัฑ-์บรกิาร 2) ราคา 3) 
การจดัจ าหน่าย 4) การสง่เสรมิ 5) บุคคล 6) ลกัษณะทางกายภาพ และ 7) กระบวนการ ซึง่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ และ คณะ (2552) ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2554) กติติชยั เจรญิชยั (2561) จากการศกึษาสรุปได้ว่า กลยุทธ์
ตลาดบรกิาร หมายถงึ การใชส้ว่นประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบักลุ่มผูร้บับรกิาร โดยจาการศกึษาพบว่ามผีลต่อ
ความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร อาทเิช่น สว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลกระทบต่อความพงึพอใจของลูกคา้ (Alipour, Pour 
and Darbahaniha, 2018: 20-26) และการใชแ้นวทางการใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารแผนกผูป้่วยนอก พบว่า
ผู้รบับรกิารมคีวามพงึพอใจมากขึน้ (วจันารตัน์ สานุการ, 2558) ผู้วจิยัได้ศกึษาทบทวนวรรณกรรมจากนักวชิาการ
หลายๆ ท่าน สว่นใหญ่พบว่า องคป์ระกอบของกลยุทธต์ลาดบรกิารทีพ่บบ่อยในตลาดบรกิารม ี5 ดา้น ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัล่าสุดของ Saidani and Sudiarditha (2019: 81-94) ดงันัน้การศึกษาวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัจงึท าการศกึษา
องคป์ระกอบของกลยุทธ์การตลาดบรกิาร 5 ดา้น ตามผลการศกึษาของ Saidani and Sudiarditha (2019: 81-94) 
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ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product), ด้านราคา (Price), ด้านการจดัจ าหน่าย (Place), ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) และ ดา้นกระบวนการ (Process) น ามาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคดิโดยก าหนดเป็นตวัแปรอสิระ 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัคณุภาพการบริการ  
ทฤษฎคีุณภาพการบรกิาร ใหค้วามส าคญักบัการบรกิารและมบีทบาทเป็นอย่างมากส าหรบัองคก์รและธุรกจิ ส าหรบัสงัคม
ปจัจุบนั พบว่าตลาดบริการมีแนวโน้มที่จะมกีารเจรญิเติบโตอย่างรวดเร็ว สาเหตุส าคญัมาจากความเป็นอยู่ตลอดจน
มาตรฐานการครองชพีทีด่ขี ึน้ การศกึษาและมรีายไดส้งูขึน้ จงึสง่ผลใหเ้กดิความต้องการการบรกิารในรูปแบบต่างๆ เพื่อ
อ านวยความสะดวกในการด ารงชวีติความส าคญัของคุณภาพการบรกิารเป็นปจัจยัส่งเสรมิใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็
และมกีารเตบิโตอย่างยัง่ยนื (Sathish, Indradevi and Gangineni, 2018: 356-359) จากการศกึษาของ อมัพล ชูสนุก 
(2559: 1565-1584) ไดช้ีใ้หเ้หน็ว่า คุณภาพการบรกิารมอีทิธพิลทางบวกต่อความจงรกัภกัดขีองผูร้บับรกิาร และความ
พงึพอใจในการใชบ้รกิารมอีทิธพิลทางบวกต่อความจงรกัภกัดขีองผูร้บับรกิาร ดงันัน้คุณภาพการบรกิาร จงึเป็นสิง่ ท้า
ทายของนกัการตลาดและไดใ้ชเ้ครื่องมอื เพื่อใชป้ระเมนิคุณภาพไว ้5 ดา้น เรยีกว่า “SERVQUAL” ประกอบดว้ย 1) สิง่
ทีส่มัผสัได้ 2) ความเชื่อถอืและไว้วางใจได ้3) การตอบสนองของพนักงาน 4) การรบัประกนั และ 5) การเอาใจใส่ลูกค้า
เป็นรายบุคคล (Parasuraman, Zeithaml, & Berry, 1990; Zeithaml and Bitner, 1988; Nisarat, 2018) จากการที่
ผูว้จิยัได้ศกึษาทบทวนวรรณกรรมจากหลายๆท่าน พบว่าคุณภาพการบรกิารมอีงค์ประกอบ 5 ด้าน ดงันัน้ผู้วจิยัได้
น ามาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคดิโดยก าหนดเป็นตวัแปรอสิระ 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัความได้เปรียบทางการแข่งขนั  
มคีวามส าคญัส าหรบัองค์กรหรอืธุรกจิ เป็นวธิกีารสร้างความมัน่คัง่และมัน่คงที่ดทีี่สุด ท าให้องค์หรอืธุรกจิประสบ
ความส าเรจ็มคีวามพรอ้มเหนือกว่าคู่แขง่ขนั เป็นการสรา้งมลูค่าใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิารทีม่คีวามสามารถในการแข่งขนั
ในตลาด และยงัแสดงใหเ้หน็ถงึคุณภาพและประสทิธภิาพขององคก์รนัน้อกีดว้ย (สรวศิ ป่ินรตันานนท,์ 2555) วทิยา ด่าน
ธ ารงกลู (2546) กล่าวว่า ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั คอื ความสามารถขององคก์รใดองคก์รหนึ่งในการสรา้งผลงาน
เหนือองคก์รอื่นๆ จากการผลติสนิคา้หรอืบรกิารทีผู่ร้บับรกิารตอ้งการ โดยองคก์รสามารถสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่
ได้ 3 ด้าน ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางดา้นต้นทุน 3) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และ 3) กลยุทธ์
การตลาดทีมุ่่งเน้นเฉพาะส่วน (Poter, 2008; กติตชิยั เจรญิชยั, วรีะกติติ ์เสาร่ม และ นิศารตัน์ โชตเิชย, 2560; ถนอม
ศลิป์ จนัคณากติกุิล, นิศารตัน์ โชตเิชย และ กติตชิยั เจรญิชยั, 2561; Nisarat, 2018; Nisarat, 2019) ความไดเ้ปรยีบ
ทางการแข่งขนัยงัเป็นกลยุทธ์ที่ส าคญัส่งผลให้องค์กรโดดเด่น ประสบความส าเร็จ และเป็นจุดแขง็ขององค์กรท าให้
องคก์รมคีวามพรอ้มเหนือกว่าคู่แขง่ขนั การศกึษาทีผ่่านมาแสดงใหเ้หน็ถงึ ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัมอีทิธพิลต่อ
ความส าเรจ็ของผูป้ระกอบการ (Brenes, Montoya and Ciravegna, 2014: 847-855) ท าใหส้ามารถด าเนินธุรกจิใหม้ี
ความอยู่รอดและประสบความส าเรจ็เป็นผู้ครองตลาดสามารถเขา้ถึงและครองใจผู้รบับรกิารได้เป็นอย่างด ีผู้วจิยัได้
ศกึษาทบทวนวรรณกรรมจากหลายๆท่าน ส่วนใหญ่ พบว่าองคป์ระกอบของความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัม ี2 ดา้น ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัล่าสุดของ Lorenzo, Rubio and Garcés (2018: 94-108) ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการศกึษา
องคป์ระกอบของความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัตามผลการวจิยัของ Lorenzo, Rubio and Garcés (2018: 94-108) ซึง่
ประกอบดว้ย 2 ดา้น ไดแ้ก่ การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) และการเป็นผูน้ าดา้นต้นทุนของผูร้บัรกิาร (Cost 
of Service) น ามาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคดิโดยก าหนดเป็นตวัแปรตาม 
สมมติฐานการวิจยั 
สมมตฐิานที ่1: H1 อทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารสง่ผลในทางบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิาร
คลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
สมมตฐิานที ่2: H2 อทิธพิลคุณภาพการบรกิารทีส่่งผลในทางบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิก 
แพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั  
ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ คือ ผู้ที่เคยเข้าบริการคลินิกแพทย์แพทย์ไทยของ
โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม อย่างน้อย 1 ครัง้ ซึง่ทราบจ านวนทีแ่น่นนอนคอื 5,763 ราย (ขอ้มลู ณ วนัที ่
1 มีนาคม 2557 ถึง วันที่ 31 มีนาคม 2562) ดังนัน้การก าหนดขนาด ตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Taro 
Yamane ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 % และระดบัความคลาดเคลื่อน ± 5% ไดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่าง 375 ราย (Yamane, 
1973 อ้างใน ธานินทร์ ศลิป์จาระ, 2557: 49) เพื่อป้องกนัความผดิพลาดและการแจกแจงขอ้มูลที่ดยีิง่ขึน้ ผูว้จิยัขอ
ก าหนดกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้เป็นจ านวน 400 ราย ซึง่กลุ่มตวัอย่างท าการสุ่มตวัอย่างแบบตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั เครื่องมอืวจิยัเป็นแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดส้รา้งเครื่องมอืโดยอาศยัขอ้มูลจากเอกสาร ต ารา 
และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ให้ครอบคลุมกรอบแนวคดิการวจิยั และวตัถุประสงค์ที่ก าหนดไว ้โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 
ดงันี้ ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายได ้อาชพี ระดบัการศกึษา สทิธิ
การเขา้รบับรกิาร และความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) ส่วน
ที ่2 แบบสอบถามระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักลยุทธต์ลาดบรกิารของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยไ์ทยโรงพยาบาล สุทธาเวช 
จงัหวดัมหาสารคาม ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นกระบวนการ ส่วนที่ 3 แบบสอบถามระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัคุณภาพการบรกิารของผู้รบับรกิาร
คลินิกแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ สิง่ที่สมัผสัได้ ความ
เชื่อถือและไว้วางใจ การตอบสนองของพนักงาน การรับประกัน และการเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล ส่วนที่ 4 
แบบสอบถามระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาล
สทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ประกอบด้วย 2 ด้าน ไดแ้ก่ การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) และการเป็นผูน้ า
ดา้นตน้ทุนของผูร้บับรกิาร (Cost of Service) ซึง่ลกัษณะแบบสอบถามสว่นที ่2,3 และ 4 เป็นแบบมาตราสว่นประมาณ
ค่า (Rating Scale) 5 ระดับ และส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด (Open ended Questions)  
การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือวิจยั ผู้วจิยัได้มกีารตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื โดยน าแบบสอบถามที่
สร้างขึน้มาทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยผู้เชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน น ามาประเมนิคุณภาพความเทีย่งตรง 
(IOC) รายขอ้ อยู่ระหว่าง 0.67-1 และใชก้ารทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ดว้ยการหาค่าสมัประสทิธิ ์Cronbach’s 
Alpha ไดค่้าสมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่รวม 0.977  

กลยุทธต์ลาดบริการ 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์2.ดา้นราคา 3.ดา้นการจดัจ าหน่าย  
4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และ 5.ดา้นกระบวนการ  
 

คณุภาพการบริการ 
1.ดา้นสิง่ทีส่มัผสัได ้2.ดา้นความเชื่อถอืและไวว้างใจได ้ 
3.ดา้นการตอบสนองของพนกังาน 4.ดา้นการรบัประกนั 
และ 5.ดา้นการเอาใจใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล  
 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 

1.การสรา้งความแตกต่าง  
2.การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนของผูร้บับรกิาร  
 

 

H1 

H2 
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วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลผู้วจิยัใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายขอ้มูล
เบือ้งต้นเกี่ยวกบักลุ่มตวัอย่าง โดยการหาค่าแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ในการวเิคราะห์
ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที ่1 ใชค้่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวเิคราะห์
ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที ่2,3 และ 4 ส าหรบัแบบสอบถามส่วนที ่5 เกีย่วกบัความคดิและขอ้เสนอแนะเพิม่เติม การ
วเิคราะห์เนื้อหา เพื่อน ามาจดัหมวดหมู่ ในการวเิคราะห์หาค่าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ และตัวแปรตามใช้
วธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) 
 
ผลการวิจยั 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 274 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 68.50 ทีเ่หลอืเป็นเพศชาย จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.50 จ าแนกตามอายุ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 20-30 ปี จ านวน 146 คน คดิเป็นร้อยละ 36.50 จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 246 คน คดิเป็นร้อยละ 61.50 จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 5,000-10,000 บาท จ านวน 113 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.20 จ าแนกตามอาชพี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพี ลูกจา้ง/รบัจา้งทัว่ไป จ านวน 101 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 25.30 จ าแนกตามสทิธกิารเขา้รบับรกิาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชส้ทิธปิระกนัสงัคมในการเขา้รบั
บรกิาร จ านวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.80 และจ าแนกตามความถี่ในการเขา้รบับรกิาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เขา้รบับรกิารน้อยกว่า 2 ครัง้ต่อเดอืน จ านวน 235 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.80 
ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบักลยุทธ์ตลาดบริการ  
จากตารางที ่1 พบว่าระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักลยุทธต์ลาดบรกิารของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาล
สทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.75, S.D. = 0.62) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ระดบั
ความคิดเหน็ของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดบัมากทัง้ 5 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยระดบัความคดิเห็นสูงสุดคือ ด้าน
ผลติภณัฑ ์(x̄ = 3.93, S.D. = 0.55) รองลงมาคอื ดา้นราคา (x̄ = 3.83, S.D. = 0.62) ดา้นกระบวนการ (x̄ = 3.80, S.D. = 
0.60) ดา้นการจดัจ าหน่าย (x̄ = 3.68, S.D. = 0.70) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x̄ = 3.53, S.D. = 0.64) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 1 ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักลยุทธต์ลาดบรกิารของผูร้บับรกิารคลนิิก
แพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม  
กลยุทธต์ลาดบริการ x̄ S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
ดา้นผลติภณัฑ ์(PRO) 3.93 0.55 มาก 
ดา้นราคา (PRI) 3.83 0.62 มาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (PLA) 3.68 0.70 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (PRM) 3.53 0.64 มาก 
ดา้นกระบวนการ (PRC) 3.80 0.60 มาก 
รวม 3.75 0.62 มาก 
 
ความคิดเหน็เก่ียวกบัคณุภาพการบริการของผูร้บับริการ 
จากตารางที ่2 พบว่าระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัคุณภาพการบรกิารของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาล
สทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.88, S.D. = 0.68) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ระดบั
ความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในระดบัมากทัง้ 5 ดา้น โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสุดคอื ดา้นการ
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รบัประกนั (x̄ = 3.97, S.D. = 0.60) รองลงมาคอื ดา้นความเชื่อถอืและไวว้างใจ (x̄ = 3.94, S.D. = 0.59) ดา้นการเอาใจ
ใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล (x̄ = 3.93, S.D. = 0.68) ดา้นการตอบสนองของพนกังาน (x̄ = 3.83, S.D. = 0.96) และดา้นดา้น
สิง่ทีส่มัผสัได ้(x̄ = 3.93, S.D. = 0.68) ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 2 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัคุณภาพการบรกิารของผูร้บับรกิารคลนิิก
แพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม  
คณุภาพการบริการ x̄ S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
ดา้นสิง่ทีส่มัผสัได ้(TAG) 3.71 0.58 มาก 
ดา้นความเชื่อถอืและไวว้างใจ (REL) 3.94 0.59 มาก 
ดา้นการตอบสนองของพนกังาน (RES) 3.83 0.96 มาก 
ดา้นการรบัประกนั (ASS) 3.97 0.60 มาก 
ดา้นการเอาใจใสล่กูคา้เป็นรายบคุคล (EMP) 3.93 0.68 มาก 
รวม 3.88 0.68 มาก 
 
ความคิดเหน็เก่ียวกบัความได้เปรียบทางการแข่งขนัของผูร้บับริการ 
จากตารางที ่3 พบว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทย์แผนไทย 
โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.71, S.D. = 0.63) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น
พบว่า โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสุดคอื การเป็นผูน้ าดา้นต้นทุนของผูร้บัรกิาร (x̄ = 3.87, S.D. = 0.60) และ
รองลงมา คอื การสรา้งความแตกต่าง (x̄ = 3.55, S.D. = 0.65) ซึง่ระดบัความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถามทัง้ 2 ดา้น
อยู่ในระดบัมาก 
 
ตารางท่ี 3 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็น เกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
ผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม  
ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของผูร้บับริการ x̄ S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
การสรา้งความแตกต่าง (DEF) 3.55 0.65 มาก 
การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนของผูร้บัรกิาร (COS) 3.87 0.60 มาก 
รวม 3.71 0.63 มาก 
 
การทดสอบสมมติฐานแบบจ าลองการวิเคราะหท่ี์ 1 
CAS = β0+β1 PRO +β2 PRI+β3 PLA +β4 PRM +β5 PRC + e    H1 
ผลการทดสอบสมมตฐิานตามแบบจ าลองการวเิคราะห์ H1 ในการวเิคราะหอ์ทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารประกอบดว้ย 
ผลติภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด กระบวนการ ส่งผลในทางบวกต่อความได้เปรียบทางการ
แขง่ขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม แสดงตารางที ่4 ไวด้งันี้ 
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ตารางท่ี 4 ค่าสถิติที่ได้จากการวเิคราะห์อิทธิพลกลยุทธ์ตลาดบริการส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของ 
ผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุแบบ
ขัน้ตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis)  
Predictors Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t-value Sig Collinearity Statistics 

Beta(b) SE Beta(β) Tolerance VIF 
(Constant) 0.409 0.129  3.164 0.002*   
PRM 0.331 0.036 0.375 9.229 0.000* 0.515 1.941 
PRC 0.246 0.050 0.258 4.889 0.000* 0.305 3.277 

PRI 0.112 0.045 0.123 2.499 0.013* 0.352 2.842 
PRO 0.116 0.042 0.113 2.766 0.006* 0.513 1.950 

PLA 0.084 0.038 0.104 2.230 0.026* 0.392 2.552 

N =400, R = 0.815, R2 = 0.664, Adjusted R2 = 0.660, SEest = 0.330, F = 155.78 
*มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 
จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของกลยุทธ์ตลาดบริการที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
ผู้รบับริการคลินิกแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จังหวัดมหาสารคาม พบว่าการทดสอบนัยส าคญัของค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูของตวัแปรพยากรณ์ทีด่หีรอื ตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตามโดยใชก้ารทดสอบเอฟ (F-test) 
พบว่า ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณดงักล่าวมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แสดงว่า ตวัแปรอิสระทัง้หมด
สามารถพยากรณ์ตวัแปรตามได้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 โดยมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) 
เท่ากบั 0.815 แสดงว่า ตวัแปรอสิระทัง้หมดมคีวามสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิก
แพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคามหรอืตวัแปรตามสูง ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มคี่า
เท่ากบั 0.664 แสดงว่า ตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถพยากรณ์ตวัแปรตามได้รอ้ยละ 66.40 มคี่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) เท่ากบั 0.330 โดยองค์ประกอบหรอืตวัแปรอสิระในการศกึษาที่ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม หรอืตวัแปร
ตามมากที่สุดคอื การส่งเสรมิการตลาด รองลงมาคอืกระบวนการ ราคา ผลติภณัฑ์ และการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
ผูว้จิยัจงึไดน้ าค่าสมัประสทิธิม์าเขยีนเป็นสมการพยากรณ์อทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบ
ทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ดงันัน้สามารถเขยีน
สมการพยากรณ์ไดด้งันี้  
CAS = 0.409+0.331 PRM +0.246PRC +0.112PRI+0.116PRO +0.084PLA + e    H1 
ผูว้จิยัสามารถน าผลการวจิยัมาเขยีนสรุปเป็นแผนภาพแสดงตามกรอบแนวคดิจากอทิธพิลของกลยุทธต์ลาดบรกิารที่
ส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
ดงัแผนภาพที ่1 
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หมายเหตุ: ตวัเลขทีแ่สดงคอื Standardized Beta  
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
ภาพท่ี 1 อทิธพิลกลยุทธ์ตลาดบรกิารส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลนิิกแพทย์แผนไทย
โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
 
การทดสอบสมมติฐานแบบจ าลองการวิเคราะหท่ี์ 2 
CAS = β0+β6TAG +β7REL +β8RES +β9ASS +β10EMP + e    H2 
ผลการทดสอบสมมตฐิานตามแบบจ าลองการวเิคราะห ์ H2 ในการวเิคราะหอ์ทิธพิลคุณภาพการบรกิารทีส่่งผลในทางบวก 
ต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลนิิก แพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
แสดงในตารางที ่5 ไวด้งันี้ 
 
ตารางท่ี 5 ค่าสถิติที่ได้จากการวเิคราะห์อทิธิพลคุณภาพการบรกิารที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
ผูร้บับรกิารคลนิิก แพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม โดยใช้วธิกีารวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุ
แบบขัน้ตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
Predictors Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t-value Sig Collinearity Statistics 

Beta(b) SE Beta(β) Tolerance VIF 
(Constant) 0.516 0.126  4.115 0.000*   
TAG 
ASS 

0.511 
0.168 

0.041 
0.039 

0.528 
0.178 

12.562 
4.290 

0.000* 
0.000* 

0.508 
0.522 

1.968 
1.916 

RES 0.068 0.022 0.114 3.078 0.002* 0.653 1.532 

EMP 0.094 0.034 0.113 2.722 0.007* 0.518 1.930 

N =400, R = 0.803, R2 = 0.645, Adjusted R2 = 0.641, SEest = 0.339, F = 179.258 
*มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 
จากตารางที่ 5 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
ผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม พบว่าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณ

กลยุทธต์ลาดบริการ 

(Services Marketing) 
การสง่เสรมิการตลาด(0.375*) 
 

กระบวนการ(0.258*) 
 

ราคา(0.123*) 
 

ผลติภณัฑ ์(0.113*) 
 

การจดัจ าหน่าย(0.104*) 
 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

(Competitive Advantage) 
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คณุภาพการบริการ 

(Service Quality) 
 

นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ม ี4 ดา้น คอืดา้นสิง่ทีส่มัผสัได ้การรบัประกนั การตอบสนองของพนักงาน และการเอา
ใจใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล แสดงว่ามตีวัแปรอสิระ 4 ดา้นดงักล่าวทีส่ามารถพยากรณ์ตวัแปรตามไดอ้ย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.803 แสดงว่า ตวัแปรอิสระ 4 ด้าน มี
ความสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดั
มหาสารคามหรอืตวัแปรตามสงู ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มคี่าเท่ากบั 0.645 แสดงว่า ตวัแปรอสิระสามารถ
พยากรณ์ตวัแปรตามไดร้อ้ยละ 64.50 มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) เท่ากบั 0.339 โดย
องคป์ระกอบหรอืตวัแปรอสิระในการศกึษาทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทยแ์ผน
ไทยโรงพยาบาลสุทธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม หรือตัวแปรตามมากที่สุดคือ ด้านสิง่ที่สมัผสัได้ รองลงมาคือการ
รบัประกนั การตอบสนองของพนักงาน และการเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล ตามล าดบั ผูว้จิยัจงึไดน้ าค่าสมัประสทิธิ ์
มาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์อทิธพิลคุณภาพการบรกิารทีส่ง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูร้บับรกิารคลนิิก
แพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ดงันัน้สามารถเขยีนสมการพยากรณ์ไดด้งันี้  
CAS = 0.516+0.511TAG+0.168ASS +0.068RES +0.094EMP + e    H2 
ผูว้จิยัสามารถน าผลการวจิยัมาเขยีนสรุปเป็นแผนภาพแสดงตามกรอบแนวคดิคุณภาพการบรกิารทีส่่งผลต่อความได้เปรยีบ
ทางการแขง่ขนัของผูร้บับรกิารคลนิิก แพทยแ์ผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ดงัแผนภาพที่ 2 
 
 
 

สิง่ทีส่มัผสัได ้(0.528*) 
 
การรบัประกนั (0.178*) 
 
การตอบสนองของพนกังาน (0.114*) 
 
การเอาใจใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล (0.113*) 

 
หมายเหตุ: ตวัเลขทีแ่สดงคอื Standardized Beta  
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ภาพท่ี 2 อทิธพิลคุณภาพการบรกิารส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้รบับรกิารคลินิกแพทย์แผนไทย
โรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลยุทธ์ตลาดบริการ คือ การใช้ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย การส่งเสริม
การตลาด กระบวนการ ราคา ผลติภณัฑ ์และการจดัจ าหน่าย สง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิารคลินิก
แพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุทธาเวช จังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า กลยุทธ์ตลาดบริการ มี
ความส าคญัและมอีทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิาร เพราะกลยุทธต์ลาดบรกิารเป็นเครื่องมอืใน
การสรา้งความประทบัแก่ผูร้บับรกิารก่อใหเ้กดิเป็นความจงรกัภกัด ีเกดิความผูกพนัระหว่างผูร้บับรกิารกบัการบรกิารนัน้ 
ผูร้บัรกิารเกดิความเชื่อถอืและไวว้างใจสง่ผลใหก้ารกลบัมารบับรกิารซ ้า สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2000) ทีก่ล่าวว่า 
กลยุทธ์ตลาดบรกิารเป็นสิง่กระตุ้นทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกบัการตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูร้บับรกิารกลุ่มเป้าหมาย และมอีทิธพิลต่อความต้องการซือ้หรอืในการใชบ้รกิารนัน้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ฉัตรยาพร 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

(Competitive Advantage) 
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เสมอใจ และ ฐตินินัท ์วารวีนิช (2556) ทีก่ล่าวว่า กลยุทธต์ลาดบรกิารโดยการใชส้ว่นประสมทางการตลาด เป็นแนวคดิ
ทีส่ าคญัอย่างหนึ่งทางการตลาดเพราะการบรหิารการตลาดเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูร้บับรกิาร นักการตลาดจะใช้
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือในการพฒันาให้สอดคล้องกบัตลาดเป้าหมาย รวมถึงน ามาเป็นกลยุทธ์ในการ
ปรบัตวัในสภาพทีม่กีารแข่งขนัปจัจุบนั ซึง่มสีอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Othmana, Harun, Rashid, Nazeer, Kassim 
and Kadhim (2019: 865-876) ได้ศึกษา อทิธิพลของส่วนประสมตลาดบริการที่ส่งผลต่อความจงรกัภักดีของ
นักท่องเที่ยวกลุ่มอุมเราะห์จากประทศมาเลเซยี ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดแสดงผลเชิงบวกอย่างมี
นยัส าคญัในความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นภทัร สทิธโิชคสหสุข (2559) ไดศ้กึษา ส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิโรงแรมขนาดกลางในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
ตอนล่าง ผลการวจิยัพบว่า สว่นประสมการตลาดบรกิารสง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิโรงแรมขนาด
กลางในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิโรงแรมขาดกลางในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง โดยมปีระสทิธภิาพ
ในการพยากรณ์รอ้ยละ 80.02 (R2=0.802) 
ดงันัน้ขอ้คน้พบในการวจิยัครัง้นี้ ท าใหไ้ดข้อ้เสนอแนะว่า คลนิิกแพทยแ์ผนไทยของโรงพยาบาลหรอืผูป้ระกอบการดา้น
การแพทยแ์ผนไทยควรให้ความส าคญักบักลยุทธ์ตลาดบรกิาร โดยให้ความส าคญัมากที่สุดคอื การส่งเสรมิการตลาด 
รองลงมาคอืกระบวนการ ราคา ผลติภณัฑ ์และการจดัจ าหน่าย มผีลน้อยทีสุ่ด ดงันัน้การพฒันากลยุทธต์ลาดบรกิารของ
คลินิกแพทย์แผนไทย ต้องมีการพัฒนาเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ร ับบริการโดยต้องมีการโฆษณาหรือ
ประชาสมัพนัธ์ มชี่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูล การรบัรู้ข่าวสาร ความรู้ รวมถึงจดัระบบบรกิารเพื่อความสะดวกของ
ผูร้บับรกิาร เช่น มป้ีายโฆษณาตามสถานทีส่ าคญั การจดักจิกรรมหรอืบรกิารนอกสถานที ่มกีารใชร้ะบบอนิเตอรเ์น็ตใน
การจองควิ และตดิตามขอ้มูล ทัง้นี้เพื่อใหผู้ร้บับรกิารรบัรูห้รอืประเมนิถงึการเขา้รบับรกิาร เป็นขอ้มูลการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิาร หรอืเปรยีบเทยีบกบัการรบับรกิารจากสถานประกอบการอื่น 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า อทิธพิลคุณภาพการบรกิาร ประกอบดว้ย สิง่ทีส่มัผสัได ้การรบัประกนั การตอบสนอง
ของพนกังาน และการเอาใจใสล่กูคา้เป็นรายบุคคล สง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูร้บับรกิารคลนิิกแพทย์
แผนไทยโรงพยาบาลสทุธาเวช จงัหวดัมหาสารคาม ในเชงิบวก หมายความว่า คุณภาพการบรกิารมคีวามส าคญัและมี
อทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูร้บับรกิาร เพราะคุณภาพการบรกิารทีด่จีะก่อใหเ้กดิความจงรกัภกัดขีอง
ผูร้บับรกิารต่อธุรกจิ และยงัช่วยในการลดค่าใชจ้่ายรวมทัง้ยงัสามารถช่วยเพิม่รายไดใ้หก้บัธุรกจินัน้ เนื่องจากผูร้บับรกิาร
ทีม่คีวามพงึพอใจต่อการเขา้รบับรกิารจะช่วยประชาสมัพนัธแ์ละบอกต่อไปยงักลุ่มผูร้บับรกิารใหม่ (ไชยชนะ จนัทรอารยี์, 
2559) นอกจากนี้ยงัพบว่า  ผู้รบับรกิารเต็มใจที่จะจ่ายค่าบรกิารทีแ่พงกว่าเพื่อให้ได้คุณภาพที่ดกีว่า จงึกล่าวว่าได้ว่า
คุณภาพการบริการเป็นความแตกต่างระหว่างสิ่งที่ผู้ร ับบริการคาดหวังหรือปรารถนากับสิง่ที่ผู้ร ับบริการได้รับจริง 
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Oliver and Pamela (1993) กล่าวว่า คุณภาพการบรกิารเป็นลกัษณะของแนวความคดิทีม่กีาร
มองถงึความเขา้ใจว่าผูร้บับรกิารว่าคดิอย่างไรต่อคุณภาพของการบรกิาร ซึง่ถอืว่าเป็นสิง่ส าคญัของ การบรหิารองคก์ร
ใหเ้กดิประสทิธผิลโดยมแีนวความคดิในการท าความเขา้ใจทีส่มัพนัธก์นัอยู่ 3 แนวความคดิประกอบดว้ยความพงึพอใจ
ของลกูคา้ คุณภาพบรกิาร และคุณค่าของผูร้บับรกิาร สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ธรีกติ ินวรตัน์ ณ อยุธยา (2557) กล่าว
ว่า คุณภาพการให้บรกิารเป็นเครื่องมอืส าคญัอนัหนึ่งในการแข่งขนั คอื การน าเสนอบรกิารทีม่คีุณภาพเหนือกว่าคู่
แข่งขนั และคุณภาพที่ดอีย่างสม ่าเสมอ เป็นการสร้างคุณค่าให้เกิดขึน้ท าให้ผู้รบับรกิารกลบัมาซื้อหรอืใช้บรกิารอีก 
คุณภาพในทีน่ี้ คอืคุณภาพในราคาทีเ่หมาะสม เป็นคุณภาพในทศันคตขิองผูร้บับรกิารมใิช่คุณภาพในทศันคตขิองธุรกจิ 
หรอืผูป้ระกอบการทีใ่หบ้รกิาร ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อารยีล์กัษณ์ ตระกูลมุกทอง (2559) ซึง่ชีใ้หเ้หน็ว่า
ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลทางออ้มต่อความภกัด ีโดยสง่ผ่านการรบัรูคุ้ณภาพบรกิารเป็นการแสดงให้
เหน็ถงึความสามารถ และความส าเรจ็ขององคก์ร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Resheed and Abadi (2014) ไดศ้กึษา 
ผลกระทบของคุณภาพการบรกิารความไวว้างใจและคุณค่าการรบัรูท้ี่ส่งผลต่อความภกัดขีองลูกคา้ในธุรกจิบรกิารใน
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ประเทศมาเลเซยี พบว่า 1) คุณภาพการบรกิารมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัความไวว้างใจและคุณค่าการรบัรู้ 2) ความ
ไวว้างใจและคุณค่าการรบัรูม้คีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัความภกัดขีองลูกคา้ และ 3) คุณภาพการบรกิารความไวว้างใจ
และคุณค่าการรบัรูส้ง่ผลใหเ้กดิความภกัดขีองลกูคา้ในทีส่ดุ  
ดงันัน้ขอ้คน้พบในครัง้นี้ ท าใหไ้ดข้อ้เสนอว่า คลนิิกแพทยแ์ผนไทยของโรงพยาบาลหรอืผูป้ระกอบการดา้นการแพทย์
แผนไทยควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพการบรกิาร โดยใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื  สิง่ที่สมัผสัได้  รองลงมาคอื การ
รบัประกนั การตอบสนองของพนักงาน และการเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล มผีลน้อยทีสุ่ด ดงันัน้การพฒันาคุณภาพ
การบรกิารนับได้ว่าเป็นความสามารถในการแข่งขนัที่องค์กรหรอืธุรกจิ น ามาสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้รบับรกิาร 
ผูร้บับรกิารพงึพอใจท าใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะมารบับรกิารและท าใหเ้กดิการมารบับรกิารซ ้า 
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