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บทคดัย่อ 
การวจิยัในครัง้นี้เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร

บา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
บุคคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์2) เพือ่
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านพกัคนชรา ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 405 คน ในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดั
นครสวรรค์ เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ได้แก่ การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ T-test, 
วเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติ ิOne Way ANOVA (F-test) และวเิคราะหข์อ้มูลด้วยสถติถิดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression)  

ผลวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทัง้หมด 405 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วง
อายุ 20 - 30 ปี สถานภาพโสด มรีายได้ต่อเดือน ตัง้แต่ 25,001 - 40,000 บาท ประกอบอาชีพ
พนักงานบรษิัทเอกชน การศึกษาระดบัปรญิญาตรี ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุต่างกันจะมีการ
ตดัสนิใชบ้รกิารบา้นพกัคนชราในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ส่วน
ผูต้อบแบบสอบถามที่มเีพศ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั 
จะมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัคนชราโดยรวมที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 และเมื่อทดสอบสมมุตฐิานด้วยสถติถิดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 เรยีงตามความมอีทิธพิลจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั จากการศกึษา
ในครัง้นี้สามารถน าข้อมูลไปวิเคราะห์และวางแผนเพื่อสร้างความพงึพอใจและตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา  

 

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด , การตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา 
 

 
1 นักศกึษา หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  
  ผูร้บัผดิชอบบทความ อเีมล: 6624100401@rumail.ru.ac.th 
2 อาจารยท์ีป่รกึษาคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  



ABTRACT 
 

This research was to study the marketing mix factors affecting the decision to use 
the nursing home service in Mueang District, Nakhon Sawan Province. The objectives were 
1) to study the personal factors affecting the decision to use the nursing home service in 
Mueang District, Nakhon Sawan Province, and 2) to study the service marketing mix affecting 
the decision to use the nursing home service in Mueang District, Nakhon Sawan Province. 
The data were collected from 405 samples in Mueang District, Nakhon Sawan Province. The 
data were collected using a questionnaire. The statistics used were T-test, One Way ANOVA 
(F-test) and Multiple Regression.  

The research results found that the 405 respondents were mostly female, 20-30 years 
old, single, had a monthly income of 25,001-40,000 baht, worked as employees in private 
companies, and had a bachelor's degree. Respondents of different ages had no different 
decisions to use the nursing home service in Mueang District, Nakhon Sawan Province. 
Respondents with different genders, marital status, education level, occupations, and incomes 
There will be a decision to use the nursing home service in general that is statistically 
significant at the 0.05 level. And when testing the hypothesis with multiple regression 
statistics, it was found that the marketing mix factors that affect the decision to use the nursing 
home service in Mueang District, Nakhon Sawan Province are statistically significant at the 
0.01 level, ranked from most to least influential, including promotion, physical environment, 
price, and process, respectively. From this study, the data can be analyzed and planned to 
create satisfaction and respond to the needs of consumers in deciding to use the nursing 
home service. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ในปี พ.ศ.2565 สดัส่วนผู้สูงอายุของไทย ได้เพิ่มเป็นร้อยละ 20 ของประชากร
ทัง้หมด ท าให้สงัคมไทยเป็น “สงัคมสูงอายุอย่างสมบูรณ์” และคาดว่าในปี พ.ศ.2583 จ านวน
ผู้สูงอายุของไทย จะเพิม่เป็น 20.5 ล้านคน การเตรยีมการเขา้สู่สงัคมสูงอายุในทุกระดบั ทัง้ระดบั
บุคคล ชุมชน สงัคม และประเทศ จงึเป็นสิง่จ าเป็นอย่างยิง่ (กรมกจิการผูส้งูอายุ,2564) สงัคมสงูอายุ
ท าให้โครงสร้างประชากรเปลี่ยนไป สดัส่วนวยัท างานลดลงอย่างต่อเนื่อง เกิดปัญหาขาดแคลน



แรงงาน ทัง้ในภาคเกษตร อุตสาหกรรม และบรกิาร รวมถงึค่าจา้งแรงงาน และตน้ทุนการผลติสูงขึน้ 
ท าให้การเตบิโตทางเศรษฐกจิชะลอตวัส่งผลในระยะยาว (ส านักงานสภาพฒันาการเศรษฐกจิและ
สงัคมแห่งชาต,ิ 2564) ดา้นสงัคม เกดิอตัราการพึง่พงิสูง วยัท างานต้องท างานหนัก เพื่อหารายได้
มาดูแลผูสู้งอายุ จากภาระดา้นสวสัดกิารสงัคมทีเ่พิม่ขึน้ อาจส่งผลใหผู้สู้งอายุขาดการมปีฏสิมัพนัธ์
กบัคนในครอบครวั หรอืถูกทอดทิง้ได ้จงึตอ้งมุ่งเน้นใหผู้ส้งูอายุสามารถดูแลและช่วยเหลอืตนเองใน
ยามแก่ชราใหย้าวนานทีสุ่ด รวมไปถงึการดูแลสุขภาพใหแ้ขง็แรงก่อนเขา้สู่วยัสูงอายุ และลดปัจจยั
เสีย่งดา้นสุขภาพต่าง ๆ เนื่องจากการพฒันาระบบบรกิารสาธารณสุขอย่างต่อเนื่อง มคี่าใชจ่้ายดา้น
งบประมาณสงูมาก 

จากการส ารวจประชากร จงัหวดันครสวรรค์ ปี พ.ศ.2564 พบว่าจ านวนประชากรใน
เขตอ าเภอเมอืงนครสวรรคม์ผีูส้งูอายุ 60 ปีขึน้ไปมจี านวนเพิม่ขึน้  (กระทรวงมหาดไทย, 2567) ซึ่ง
จากสถติแิสดงถงึขอ้มูลผูส้งูอายุในชุมชนเมอืงมแีนวโน้มสงูขึน้ ลกัษณะชุมชนเป็นครอบครวัเดีย่ว มี
เศรษฐกจิและรายได้แตกต่างกนั ผู้สูงอายุอยู่บ้านตามล าพงั ต้องดูแลตนเองในช่วงระหว่างวนั ซึ่ง
ความแตกต่างของชุมชนอาจ สง่ผลต่อคุณภาพชวีติของผูส้งูอายุ (ศริริตัน์ จ าปีเรอืง, 2565) 

จากปัญหาขา้งต้น ผูว้จิยัจงึเกดิความสนใจในการศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อตดัสนิใจในการใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา เพือ่หาแนวทางแกไ้ขปัญหา 
และยกระดบัคุณภาพชวีติของผู้สูงอายุในชุมชนในผู้สูงอายุ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ 
ใหม้ชีวีติความเป็นอยู่ทีด่แีละสามารถปรบัตวัอยู่ใน สงัคมเมอืงทีม่กีารพฒันาเทคโนโลยคีวบคู่กนั ได้
อย่างมคีวามสุข  

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครสวรรค ์ 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการบ้านพกั
คนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์

 
สมมติฐาน 

1. ผู้บรโิภคที่ตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัคนชราในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ ที่มี
ปัจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชราต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจในการใชบ้รกิารบ้านพกั
คนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์



ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากร คอื บุคคลทัว่ไปที่มอีายุ 20 ปีขึ้นไป
จนถึงบุคคลอายุไม่เกิน 60 ปี ที่อาศัยอยู่และมีชื่อในทะเบียนบ้าน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครสวรรค ์ขอ้มูลจ านวนประชากรเดอืน มถิุนายน 2567 ยอดรวมชายและหญงิ จ านวน 161,654 
คน (กระทรวงมหาดไทย, 2567) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ย
สูตรของ Taro Yamane โดย จ านวนประชากรที่ศึกษา (N) เท่ากับ 161,654 ระดบัความคลาด
เคลื่อน (e) เท่ากับ 5% ขนาดกลุ่มตัวอย่าง (n) 399.01 ผู้วิจยัได้ท าการส ารอง เผื่อความคลาด
เคลื่อนหรือความไม่สมบูรณ์อีก 6 คน ดงันัน้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัเท่ากับ 405 คน แจก
แบบสอบถามดว้ยกระดาษ และ ลงิคแ์บบสอบถาม Google Docs Form ผ่านทาง QR Code  

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
2.1 ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้อาชพี 
2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บรกิาร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

2.3 การตัดสินใจในการใช้บริการบ้านพักคนชรา ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครสวรรค์ ได้แก่ การรบัรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลือก การตดัสนิใจใช้
บรกิาร และพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร 

3. ขอบเขตระยะเวลา ด าเนินการรวบรวมขอ้มูลและแปลผล ในช่วงเดอืนสงิหาคม 2567 ถงึ 
เดอืนพฤศจกิายน 2567 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

Kotler & Keller (2009, อา้งองิใน กนกพรรณ สุขฤทธิ,์ 2557) ไดใ้หค้วามหมายปัจจยั ทาง
ประชากรศาสตร์ไว้ว่า เป็นปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อพฤตกิรรมของผู้บรโิภค และการตดัสนิใจซื้อ  
สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค ซึ่งอทิธพิลส่วนบุคคลต่างๆ ทีน่ิยมใชแ้บ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ อายุ เพศ  
การศกึษา อาชพี และรายได ้(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2538, น. 41-42) ประกอบดว้ย ดงันี้  

1. อายุ (Age) โดยอายุของผู้บริโภคที่แตกต่างกันจะมีความต้องการในการ
ตอบสนองในสนิคา้ หรอืบรกิารทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่าง  

2. เพศ (Gender) สนิคา้หรอืบรกิารบางชนิดไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้
ทุกเพศ จงึท าให ้เพศ เป็นอกีหนึ่งตวัแปรทีส่ าคญัในการแบ่งตลาดของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เพราะ
แต่ละเพศกม็ทีศันคตทิี่แตกต่างกนั ส่งผลใหม้พีฤตกิรรมการเลอืกซื้อหรอืเลอืกใชบ้รกิารที่แตกต่าง
กนั  



3. สถานภาพครอบครวั (Marital Status) ในแต่ละครอบครวัจะมีสถานภาพของ
ครอบครวัที่แตกต่างกนั ท าให้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารได้ ซึ่งบุคคลที่อยู่ในแต่ละ
ลกัษณะครอบครวัจะมอี านาจในการตดัสนิใจและแนวคดิทีแ่ตกต่างกนั เช่น คนโสดจะมอีสิระ ในการ
ตดัสนิใจมากกว่าคนทีม่คีู่สมรส  

4. การศกึษา (Education) ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัย่อมส่งผลต่อทศันคต ิการ
รบัรู้ขอ้มูลข่าวสาร การตดัสนิใจที่แตกต่างกนั ขึ้นอยู่กบัสถาบนัที่ได้รบัการฝึกอบรมมา เช่น ผู้ที่มี
ระดบัความรูส้งูจะเลอืกใชส้นิคา้หรอืบรกิารที่ มคีุณภาพสงู คุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป  

5. อาชีพ และ รายได้ (Occupation and Income) เนื่องจากรายได้เป็นตวับ่งชี้ถงึ
ความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้รโิภค คอื ผูม้รีายไดสู้งมกัมสีภาพคล่องในการใชจ่้ายสูง แต่ทัง้นี้  
ในความเป็นจริงการใช้จ่ายของผู้บริโภคอาจมาจากปัจจยัอื่นร่วมด้วย เช่น อาชีพ ค่านิยม การ
ด าเนินชวีติ  

Kotler (1997, p. 92) ได้กล่ าวไว้ว่า  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ 
เครื่องมอืหรอืตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชเ้พื่อการสนองต่อความ
ต้องการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหรอืลูกค้าที่ในกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) สถานที่หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) และการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ  (Process) และลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เรยีกว่า ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ทางผู้วจิยัจึงเล็งเห็นความส าคญัที่จะน า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงัที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้นนี้มาใช้เป็นกรอบแนวคดิในการศึกษา
งานวจิยัในหวัขอ้ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชราใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ มาศึกษาเพื่อช่วยในการบริหารกลยุทธ์ทางการตลาดให้มี
ประสทิธภิาพยิง่ขึน้ 

Walters (1987, อ้างถงึใน ศุภร เสรรีตัน์, 2550, น. 49) ได้ให้ความหมายของการตดัสนิใจ
ไวว้่า หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทางเลอืกใดทางเลอืกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลอืกทีผู่ต้ดัสนิใจ
มอียู่ ซึ่งเป็นทางเลอืกทีไ่ดม้กีารประเมนิแลว้ว่าเป็นทางเลอืกทีเ่หมาะสมทีสุ่ด โดยมกีระบวนการใน
การตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หรือ การตระหนักถึงความต้องการ (Need 
Recognition) เป็นจุดเริม่ต้นของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยทีผู่บ้รโิภครูถ้งึปัญหาหรอืสิง่ทีต่นเอง
ตอ้งการเพือ่ตอบสนองความตอ้งการหรอืรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บรโิภคได้รบัการกระตุ้น มแีนวโน้มที่จะ
ค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้านัน้ๆ ซึ่งเป็นการค้นคว้าหาความรู้เพื่อหาทางเลือกในการ
แกปั้ญหานัน้ ซึง่สามารถหาขอ้มลูไดจ้ากหลายแหล่ง  



3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคจะประมวลผลข้อมูล 
เกีย่วกบัตราสนิคา้เชงิเปรยีบเทยีบ โดยมกีารประมวลผลขอ้มลูทีม่คีวามหลากหลายและซบัซอ้น ซึง่
พจิารณาว่าผูบ้รโิภคท าการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ดยอาศยัจติใต้ส านึก โดยพจิารณาจากคุณสมบตัิ
ของสนิคา้หรอืบรกิารทีส่ามารถแก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการไดด้ทีีสุ่ด ท าใหเ้กดิประโยชน์
สงูสุดแก่ผูบ้รโิภค 

4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากที่ได้พจิารณาทางเลอืกในขัน้ตอน ที่ 3 
ผู้บรโิภคมคีวามตัง้ใจที่จะซื้อผลติภณัฑ์ที่พอใจมากที่สุด แต่อาจมปัีจจยัที่เข้ามาสอดแทรก  ความ
ตัง้ใจและการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารได้ เป็นขัน้ตอนที่ได้หลงัจากที่มกีารประเมนิทางเลือก
มาแลว้ และเป็นขัน้ตอนทีส่ าคญัทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคไดส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ไปใช ้  

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร (Post Purchase Behavior) เป็นการตดิตามผล
หลงัจากที่ผู้บรโิภคได้ซื้อและน าสนิค้าหรอืบรกิารไปใช้เรยีบร้อยแล้ว ผู้บรโิภคจะมคีวามรู้สกึต่อ
ผลติภณัฑน์ัน้โดยเป็นช่องว่างระหว่างการคาดหวงั ในตวัผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคและการท างานของ
ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงัไว้ ซึ่งสามารถเกิดผลได้ทัง้สองทาง คอื ผู้บริโภครู้สกึพงึพอใจในสนิค้าหรอื
บรกิาร โดยผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ตรงกบัความคาดหวงักอ็าจส่งผลต่อผูบ้รโิภคโดยส่งผลให้เกดิ
ความรูส้กึเฉยๆ หรอื ถ้าเกนิความคาดหวงัผู้บรโิภคจะเกดิความพอใจยิง่ขึ้น และจะท าใหผู้้บรโิภค
เกดิการกลบัมาซือ้ซ ้าได ้ 

อณุภา ตาปสนันทน์ (2563) ไดศ้กึษา ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจอยู่บ้านพกัคนชราของ
เจเนอเรชัน่ เอ็กซ์ และ เจเนอเรชัน่ วาย ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 405 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 295 คน คดิเป็นร้อยละ 72.80 อยู่ในช่วงเจเนอเรชัน่วาย
(อายุ 23 – 40 ปี ) จ านวน 313 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.30 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 275 
คนคดิเป็นรอ้ยละ 67.9 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.3 มสีถานภาพโสด จ านวน 
297คน คดิเป็นร้อยละ 73.3 จากปัจจยัลกัษณะผู้ซื้อพบว่าส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ผู้ที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจอยู่บ้านพกัคนชรามากที่สุดคอื ตนเอง จะเลือกสถานบรกิารบ้านพกัคนชราโดยการ
เดนิทางไปดูสถานที่จรงิและเหตุผลที่จะอยู่บ้านพกัคนชราคอืตวัคนเดียว คอื ต้องการเพื่อน หรอื
กลุ่มคนในวยัเดยีวกนั ตอ้งการบา้นพกัคนชราทีม่สี ิง่แวดลอ้มสวยงามตามความชื่นชอบสว่นตวั 

ไพโรจน์ ทพิมาตร์ (2564) ได้ศกึษา ปัจจยัส่วนบุคและส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การตัดสินใจเลือกบ้านพกัคนชราของผู้สูงอายุ ผลการวิจยัพบว่า ผู้สูงอายุส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง 
สถานภาพสมรสการศกึษาระดบัประถมศกึษาถงึมธัยมศกึษาตอนต้น อายุระหว่าง 60-65 ปี รายได้
ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท มคีวามประสงคจ์ะอาศยัอยู่ทีต่อ้งการผูด้แูลเมื่อมอีายุมาก
ขึน้และเมื่อไม่สามารถช่วยเหลอืตวัเองได ้ความสามารถในการช าระค่าใชจ่้ายเกี่ยวกบับา้นพกัอยู่ที่  
2,001- 10,000 บาทต่อเดือน ชอบเข้าวดัท าบุญ สมถะรกัสนัโดษ มทีศันคติด้านส่วนประสมทาง



การตลาดสนิคา้หรอืบรกิาร ผูสู้งอายุใหค้วามส าคญักบัระบบความปลอดภยัทีไ่ดม้าตรฐาน (2) ดา้น
ราคา ตอ้งการบา้นพกัคนชราทีม่หีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก (3) ดา้นสถานที ่ตอ้งการบา้นพกัทีอ่ยู่ใกล้
สถานพยาบาลมากทีสุ่ด (4) ดา้นส่งเสรมิการตลาดต้องการรบัขอ้มูลที่ชดัเจนและสามารถเยี่ยมชม
ชมบา้นตวัอย่าง (5) ดา้นบุคลากร ตอ้งการบุคลากรทางการแพทย ์พยาบาลวชิาชพีและผูเ้ชีย่วชาญ
เฉพาะดา้นคอยดูแล (6) ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความไวว้างใจและ
ความน่าเชื่อถอืต่อผูป้ระกอบการมากทีสุ่ด (7) ดา้นกระบวนการ ใหค้วามส าคญักบัการอ านวยความ
สะดวกในการตดิต่อสถานพยาบาลเมื่อเกดิกรณีฉุกเฉินมากทีสุ่ด ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
บา้นพกัคนชราของผูสู้งอายุอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดา้นส่วนประสมทางการตลาดมี
ดงันี้ คอืราคา สถานที ่การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร องคป์ระกอบทางกายภาพ กระบวนการ และ
ยงัพบว่าความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ การสมรส และการศึกษามีแนวโน้มการ
ตดัสนิใจเลอืกบา้นพกัคนชราแตกต่างกนั 
 
วิธีการวิจยั 
 การวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ธิกีารศกึษาแบบการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม(Questionnaire Form) และการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) 
วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิโดยน าขอ้มลูมาวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูปทาง
สถติ ิ(Statistical Package for the Social Sciences: SPSS) 

รูปแบบการวิจยั เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือหลักในการ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ประชากรเป้าหมาย คอื ประชาชนทัว่ไปที่อยู่ในเขตอ าเภอเมอืง
นครสวรรค ์จงัหวดันครสวรรค ์ขอ้มูลจ านวนประชากรเดอืน มถิุนายน 2567 ยอดรวมชายและหญงิ 
จ านวน 161,654 คน (กระทรวงมหาดไทย, 2567) กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดก้ าหนดและเลอืกใชเ้ป็นประชากรทัว่ไปทีม่อีายุ 20 ปีขึน้ไปและมอีายุไม่เกนิ 60 ปี ค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยสูตรของ  Taro Yamane (Yamane, 1967) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 
และก าหนดให้ค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกนิร้อยละ 5 จากการค านวณจะได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
เท่ากบั 399.01 ผูว้จิยัไดท้ าการส ารอง เผื่อความคลาดเคลื่อนหรอืความไม่สมบูรณ์อกี 6 คน ดงันัน้
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัเท่ากบั 405 คน  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  ได้ใช้โครงสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
แบบสอบถามจะถูกแบ่งออกเป็น 3 สว่นไดแ้ก่ 

1. เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ  ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดต้่อเดอืนของครอบครวั  

2. ค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ที่ส่งต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารบา้นพกัคนชราในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์และใหเ้ลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีวโดย



จะเป็นแบบมาตรฐานส่วนประมาณค่า (Rating scale) ในการแบ่งระดบัความเหน็ออกเป็น 5 ระดบั 
คอื 1 ถงึ 5 โดยเรยีงจากน้อยไปมาก ตามมาตรวดัแบบลเิคริท์ (Likert’s scale)  

3. ค าถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบ้านพกัคนชราในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครสวรรค ์ใหเ้ลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว จ านวน 13 ขอ้ โดยจะเป็นแบบมาตรฐานส่วนประมาณ
ค่า (Rating scale) 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัตอ้งตรวจสอบความเทีย่งตรง
ของเนื้อหา โดยการใช้ค่าอลัฟาครอนบาค (Cronbach’s alpha) ซึ่งไดค้่าความเชื่อมัน่รวม 0.97 ซึ่ง
เป็นค่าทีส่ะทอ้นความสมัพนัธข์องหวัขอ้โดยรวมทัง้หมด เพือ่สรา้งความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถาม 
โดยผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามใหก้บัผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน ไดท้ าการตรวจสอบเพื่อพจิารณาหา
ค่าความเที่ยงตรงของเนื้อหา โดยใช้วธิกีารค านวณหาดชันีความสอดคล้องระหว่างขอ้ค าถามกบั
เนื้อหา หรือ จุดประสงค์ ( Item Object Congruence : IOC) และด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
ระหว่างเดอืนสงิหาคม-พฤศจกิายน ปีพ.ศ. 2567 โดยผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม ณ บรเิวณถนนคน
เดนิทีเ่ปิดใหบ้รกิารเป็นประจ าทุกช่วงเยน็วนัศุกรแ์ละวนัเสาร์ ใชก้ารสรา้งลงิคแ์บบสอบถาม Google 
Docs Form ผ่านทาง QR Code  

การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูปทางสถติมิดีงันี้ 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ข้อมูลลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อ
เดอืน มาอธบิายปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครสวรรค์ โดยท าการน าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) การวเิคราะห์ขอ้มูลที่เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบ้านพกัคนชราใช้บรกิารบ้านพกัคนชรา ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครสวรรค์ โดยจะท าการน าเสนอในรูปแบบของค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศกึษาขอ้มูลของ
กลุ่มตวัอย่าง โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถติเิพื่อช่วย ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis 
Testing) ซึ่งเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) เพื่อการจดักลุ่มปัจจยัต่างๆ หรอืตวัแปรต่างๆ ทีส่มัพนัธ์กนัใหเ้ป็นองคป์ระกอบเดียวกนั
โดความสมัพนัธ์ที่เกิดขึ้นอาจเป็น ความสมัพนัธ์ในทางบวก หรอืทางลบได้  การวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) การทดสอบปัจจยั หรอืตวัแปรที่มมีากกว่า 2 ตวัขึ้นไป 
เพื่อเปรยีบเทียบความแตกต่างตวัแปรดงักล่าวว่าปฏิเสธ หรอืไม่ปฏิเสธสมมติฐานที่ตัง้ขึ้น การ
ทดสอบสมมตฐิานในการศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยั หรอืตวัแปรต่างๆ ที่ได้ท าการจดักลุ่มใหม่  
โดยใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติถิดถอยพหุคณู (Multiple Regression)  



ผลการวิจยั 
การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์  ผลการวจิยั
สรุปไดด้งันี้: 

1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครสวรรค ์จากผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด จ านวน 405 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 
243 คน อยู่ในช่วงอายุ 20 - 30 ปี จ านวน 202 คน คดิเป็นร้อยละ 49.9 มสีถานภาพโสด จ านวน 
206 คน คิดเป็นร้อยละ 50.9 มีรายได้ต่อเดือน ตัง้แต่ 25,001 - 40,000 บาท ประกอบอาชีพ
พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 220 คน คดิเป็นร้อยละ 54.3 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 
280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.1 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ ในภาพรวมลูกค้าให้ระดบัความส าคญัมากที่สุด คดิเป็นรอ้ยละ 
4.52 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมากที่สุดในด้าน
บุคลากรเป็นอนัดบัแรก คดิเป็นรอ้ยละ 4.58 อนัดบัสอง คอื ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คดิเป็นรอ้ย
ละ 4.54 และอนัดบัสาม คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คดิเป็นรอ้ยละ 4.53  

3. การตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ ระดบั
ความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัคนชรา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดเมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทัง้หมด โดยเรยีงค่าเฉลีย่จากมากไปน้อย 
ดงันี้ อนัดบัแรก ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก คดิเป็นรอ้ยละ 4.54 อนัดบัสอง ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
คดิเป็นรอ้ยละ 4.47 อนัดบัสามดา้นการคน้หาขอ้มลู คดิเป็นรอ้ยละ 4.45 ตามล าดบั  

 
อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยที่แสดงให้เห็นว่า อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายได้มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบ้านพกัคนชรา (กรกนก บุญมา, 2562;
อณุภา ตาปสนันทน์, 2563) กลุ่มผู้ที่มอีายุเข้าสู่วยัท างานหรอืช่วงวยักลางคนเริม่มแีนวโน้มที่ ให้
ความส าคญัถงึปัญหาสุขภาพและการใชช้วีติในช่วงวยัสงูอายุ บุคคลทีอ่ยู่ในแต่ละลกัษณะครอบครวั
จะมอี านาจในการตดัสนิใจและแนวคดิทีแ่ตกต่างกนั เช่น คนโสดจะมอีสิระ ในการตดัสนิใจมากกว่า
คนทีม่คีู่สมรส เป็นต้น ปัจจยันี้จงึเป็นอกีปัจจยัทีส่ าคญัส าหรบัการวางแผนกลยุทธ์สนิคา้หรอืบรกิาร
ที่นักการตลาดควรค านึงถึง ขณะที่ผู้มรีะดบัความรู้สูงจะเลือกใช้สนิค้าหรอืบรกิารที่มคีุณภาพสูง 
คุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจในการใช้บรกิาร
บา้นพกัคนชรา ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยเฉพาะดา้น



บุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยมคี่าเฉลี่ยสูงที่สุดในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps  ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านบุคลากร ผู้บริโภคต้องการผู้มีความรู้หรือ
บุคลากรทางการแพทย์ พยาบาลวิชาชีพและผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านคอยดูแล ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ไพโรจน์ ทพิมาตร ์(2564) ทีผ่ลการวจิยัพบว่า ผูสู้งอายุใหค้วามส าคญักบัระบบความ
ปลอดภัยที่ได้มาตรฐาน ด้านบุคลากร ผู้บริโภคต้องการผู้มีความรู้หรือบุคลากรทางการแพทย์ 
พยาบาลวิชาชีพและผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านคอยดูแล ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความไว้วางใจและความน่าเชื่อถือต่อผู้ประกอบการมากที่สุด และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ พศนิ ชื่นชูจติต์ (2564) พบว่าปัจจยัด้านการบรกิารมอีิทธพิลมากที่สุด รองลงมาคอื
ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพเป็นอันดบัที่สามและปัจจยัท าเลที่ตัง้มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบา้นพกัคนชราในยุค New normal  

การตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา พบว่าระดบัความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ดเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทัง้หมด โดยอนัดบัแรก ดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืก อนัดบัสอง ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร อนัดบัสามดา้นการคน้หาขอ้มลู สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ อณุภา ตาปสนันทน์ (2563) พบว่าผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจอยู่บา้นพกัคนชรามากทีสุ่ด
คอื ตนเอง จะเลอืกสถานบรกิารบา้นพกัคนชราโดยการเดนิทางไปดสูถานทีจ่รงิและเหตผุลทีจ่ะอยู่บา้นพกั
คนชราคือตัวคนเดียว คือ ต้องการเพื่อน หรือกลุ่มคนในวัยเดียวกัน ต้องการบ้านพักคนชราที่มี
สิง่แวดลอ้มสวยงามตามความชื่นชอบสว่นตวั 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นราคา เนื่องจากเป็นปัจจยัหลกัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญั ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิาร โดยมุ่งเน้นในการพฒันาดงันี้ 

1. บ้านพกัคนชราควรที่มกีารน าเสนอขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ / ประชาสมัพนัธ์ต่างๆ
ผ่านช่องทาง Social network อย่างสม ่าเสมอ เพือ่ใหผู้บ้รโิภคทุกเพศทุกวยัเขา้ถงึขอ้มลูไดง้า่ย 

2. บ้านพกัคนชราที่มสี่วนลดพเิศษส าหรบัผูเ้ขา้ใช้บรกิารเป็นคู่ หรอืผู้ที่แนะน าเพื่อน
มาใชบ้รกิาร การจดัโปรโมชัน่ ต่างๆเพือ่ดงึดดูผูบ้รโิภค 

3. บา้นพกัคนชราควรจดัให้มคีวามสะอาด ร่มรื่น มโีซนธรรมชาตใิหผู้้สูงอายุพกัผ่อน 
เพือ่ผ่อนคลายความเครยีด 

4. บา้นพกัคนชราควรมคีวามคุ้มค่ากบัคุณภาพการบรกิารที่ได้รบั อตัราค่าบรกิารไม่
สงูจนเกนิไป เมื่อเปรยีบเทยีบกบัการดแูลผูส้งูอายุดว้ยตนเอง หรอืจา้งคนมาดแูลผูส้งูอายุทีบ่า้น 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในอนาคต 



1. ขยายขอบเขตการศึกษาไปยงัพื้นที่อื่นๆ หรอืจงัหวดัใกล้เคยีง เพื่อเปรยีบเทียบ
ความแตกต่างในการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา 

2. การศกึษาตวัแปรอื่น ๆ เพิม่เตมินอกเหนือจากตวัแปรทีไ่ดม้กีารศกึษาในครัง้นี้ เช่น 
การศึกษาในส่วนของทัศนคติที่บุคคลทัว่ไปมีต่อการใช้บริการบ้านพักคนชรา  ศึกษาถึงความ
คาดหวงัและความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารบา้นพกัคนชรา  

3. ศกึษาแนวโน้มและความเป็นไปไดใ้นการเตบิโตของธุรกจิบา้นพกัคนชราในอนาคต 
เพื่อ เป็นประโยชน์ต่อการเตรยีมพรอ้มและรบัรูถ้งึทศิทางของธุรกจิ ในสงัคม ผูสู้งอายุทีจ่ะมาถงึใน
อนาคตอนัใกล ้
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