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ABSTRACT 
This paper aims to review related literature in order to set up research hypotheses and propose a conceptual 
framework for The Factors Influencing the Decision to Use Services of The Thai Traditional Medicine and 
Chinese Medicine PolyClinic. The study utilizes content analysis. Based on literature review, there are many 
factors that influence the decision to use polyclinic services. Therefore, marketing mix factors are likely to have 
a positive influence on service decision-making behavior as well. This conceptual framework may be used for 
further research to test the hypothesis. 
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บทคดัย่อ 
บทความนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อทบทวนวรรณกรรม และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ก าหนดสมมติฐานการวิจยั น าไปสู่การ
น าเสนอกรอบแนวคิดอิทธพิลของปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการของสหคลนิิกการแพทย์แผนไทยและ
การแพทยแ์ผนจนี การวจิยัในครัง้นี้ใชก้ารวเิคราะหเ์น้ือหา จากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่า มปัีจจยัหลาย
ประการทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของสหคลนิิก ดงันัน้ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดจงึน่าจะมอีทิธพิล
เชงิบวกต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารดว้ยเช่นกนั ผูว้จิยัไดก้ าหนดกรอบแนวคดิ ซึ่งสามารถน าไปใชศ้กึษา
และทดสอบปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารต่อไป 
ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด, นวตักรรมการบรกิาร, การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
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การแพทยแ์ผนไทยและการแพทยแ์ผนจนี : กรอบแนวคดิการวจิยั. Procedia of Multidisciplinary Research, 2(4), 29.  
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บทน า 
แมใ้นปัจจุบนั คนไทยส่วนหนึ่งจะหนัมาใส่ใจสภาวะสุขภาพดว้ยการออกก าลงักายและรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์
กนัมากขึน้ แต่กย็งัมปีระชากรจ านวนไม่น้อยทีล่ะเลยการดแูลตนเองเน่ืองจากสภาพสงัคมและรปูแบบการใชช้วีติในดา้น
ต่าง ๆ ทีเ่ปลี่ยนแปลงไป ท าใหเ้กดิเป็นปัญหาเรื้อรงัดา้นสุขภาพ ซึ่งเกดิจากพฤตกิรรมการด าเนินชวีติทีส่ามารถคร่า
ชวีติคนไทยไดจ้ านวนมากในแต่ละปีประกอบกบัปัญหามลภาวะฝุ่ น PM 2.5 และการเกดิโรคอุบตัใิหม่เชือ้ไวรสัโคโรนา 
(โควดิ-19) คนสมยันี้จงึสนใจหาความรูแ้ละใหค้วามส าคญักบัการดูแลตวัเองมากขึน้ซึ่งในปัจจุบนันอกจากการแพทย์
แผนปัจจุบนัแลว้ยงัมกีารแพทยท์างเลอืกอกีแนวทางหนึ่งทีใ่ชใ้นการรกัษาพยาบาลโรคภยัไขเ้จบ็ต่าง ๆ จากการส ารวจ
ขององค์การอนามยัโลกพบว่า ในปัจจุบนัการแพทยท์างเลอืกไดร้บัความสนใจมากขึน้ทัง้ในทวปีอเมรกิา ยุโรป และใน
ประเทศไทยได้เริ่มมีการส่งเสริมให้มีแพทย์ทางเลือกตัง้แต่ปีพ.ศ.2530 โดยมีการน าแพทย์ทางเลือกมาใช้ในการ
รกัษาพยาบาลร่วมกบัการแพทย์แผนปัจจุบนัทีเ่รยีกว่าการแพทย์เสรมิ (Complementary medicine) หรอืการแพทย์
เสรมิและการแพทยท์างเลอืก (Complementary and alternative medicine)  
จากผลส ารวจสวนดุสติโพล มหาวทิยาลยัสวนดุสติ ชีว้่าคนไทย 45.39% หนัมาใหค้วามส าคญักบัการดแูลสุขภาพ เพื่อ
ดูแลสุขภาพใหส้มบูรณ์แขง็แรงและปรกึษาแพทยอ์ยู่เสมอ ท าใหเ้หน็ถงึโอกาสการเตบิโตในตลาด ของทางดา้นแพทย์
แผนไทยและแพทย์แผนจนี โดยมุ่งเน้นแนวทางของการรกัษาโรคเฉพาะทางที่แพทย์แผนปัจจุบนัรกัษาไม่หายแต่
แพทย์แผนไทยประยุกต์สามารถรกัษาใหห้ายได ้อกีทัง้ยงัรกัษาอาการออฟฟิศซนิโดรมหรอื นวดรกัษา นวดสุขภาพ 
ประคบสมุนไพร และทางดา้นแผนจนีจะม ีฝังเขม็ ครอบแกว้ แกอ้าการต่างๆ ดว้ยแพทยท์ีม่คีวามเชีย่วชาญเฉพาะทาง
ดว้ยกลยุทธก์ารตลาดเชงิรุก การใหค้วามรู ้เสรมิสรา้งความเขา้ใจดา้นสุขภาพเชงิลกึทีเ่ขา้ใจง่าย นอกจากนี้ ยงัรวมไป
ถึงการมุ่งพัฒนาเทคโนโลยีทางการแพทย์ และคิดค้นนวตักรรม ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ออกมาเพื่อขานรบัไลฟ์สไตล์
ผูบ้รโิภคยุค New normal ในปัจจุบนัและอนาคต เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพการดแูลรกัษาสงูสุด 
บทความฉบบันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อน าเสนอปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร” และสร้างเส้นทางของ
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของคลินิก เพื่อก าหนดสมมุติฐานและกรอบแนวคิดการวิจยัประกอบด้วย
รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เป็นการน าเสนอเกี่ยวกบัแนวคดิ ทฤษฎี และผลการวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัตวัแปร ไดแ้ก่ 
1) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสหคลินิกการแพทย์แผนไทยและการแพทย์แผนจีน ได้แก่ แนวคิด
เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบันวตักรรมการบรกิาร 2) แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบั
การตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ ความหมายของพฤตกิรรมการเป็นสมาชกิทีด่ตี่อองคก์าร และองคป์ระกอบเกีย่วกบัการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารคลนิิกการแพทยแ์ผนไทยประยุกตแ์ละการแพทยแ์ผนจนี 
1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการ  
การตดัสนิใจซื้อ (Decision Making) ผูบ้รโิภคอาจจะใชล้กัษณะบางประการทีส่ าคญัของสนิคา้ทีม่ผีลต่อคุณภาพและการ
ท างานของสนิคา้เป็นเกณฑ์ในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ซึ่งลกัษณะดงักล่าว เรยีกว่าสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นตวับ่งชีคุ้ณภาพ
และการท างานของสนิคา้ (Product Cue) ซึ่งแบ่งเป็นสญัลกัษณ์ภายนอกทีใ่ชใ้นการบ่งชี้คุณภาพและการท างานของ
สนิค้า (Extrinsic Cue) หมายถึง ลกัษณะของสนิค้าที่ไม่ได้เป็นส่วนหนึ่งของตวัสนิคา้และไม่ได้เกี่ยวขอ้งกบัคุณภาพ
และการท างานของสนิคา้โดยตรง แต่ผูบ้รโิภคนิยมจะใชเ้ป็นเกณฑ์ในการตดัสนิใจซื้อเนื่องจากสามารถสงัเกตได้ง่าย 
เช่น ราคา ตราสนิคา้ รปูทรง ขอ้ความต่างๆ ในโฆษณาและบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้  
(Mazumdar, 1993) ในขณะทีผู่บ้รโิภคอาจใชส้ญัลกัษณ์ภายในทีเ่ป็นบ่งชี้คุณภาพและการท างานของสนิคา้ ( Intrinsic 
Cue) เป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจ สญัลกัษณ์ภายในทีบ่่งชีคุ้ณภาพและการท างานของสนิคา้หมายถงึคุณสมบตัขิองสนิคา้
ทีม่ผีลต่อคุณภาพและการท างานของสนิคา้โดยตรง เช่น การออกแบบรสชาต ิคุณภาพหรอืลกัษณะกายภาพทีจ่บัตอ้ง
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ได ้เป็นต้น เมื่อผูบ้รโิภคไม่คุน้เคยกบัสนิคา้และเป็นการยากทีจ่ะระบุสญัลกัษณ์ภายในทีใ่ชใ้นการบ่งชีคุ้ณภาพและการ
ท างานของสนิค้าผู้บรโิภคมแีนวโน้มที่จะใชส้ญัลกัษณ์ภายนอกของสนิค้าในการประเมนิคุณภาพของสนิค้าและการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ (Monroe, 1973) แต่เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามคุน้เคยกบัสนิคา้ ผูบ้รโิภคจะสามารถประเมนิคุณภาพและ
การท างานสนิค้าโดยใช้ความรู้ที่ตนมเีกี่ยวกบัสญัลกัษณ์ภายในที่ใช้บ่งชี้คุณภาพและการท างานของสนิค้า (Rao & 
Monroe, 1988) 
1.1 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Motivation Model หรอื MM) น าเสนอโดย Vallerand ใชส้ าหรบัการวจิยัทางดา้นจติวทิยาศกึษา
แรงจูงใจที่มผีลต่อการแสดงพฤติกรรม Davis และคณะ (2018)  ได้น าทฤษฎีแรงจูงใจมาปรบัใช้วจิยัทางด้านการ
ยอมรบัการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ หลกัการของทฤษฎีแรงจูงใจ คอืการจูงใจหรอืแรงจูงใจ (Motivation) เป็นกระบวนการที่
เกดิขึน้ในบุคคลทีใ่ชค้วามพยายามในการผลกัดนั ใหเ้กดิการกระท าอย่างต่อเนื่องและมแีนวทางทีแ่น่นอนเพื่อมุ่งไปสู่
เป้าหมายทีต่้องการ ซึ่งการแสดงพฤตกิรรมจะมสีาเหตุและสิง่เรา้ทีแ่ตกต่างกนั มาเป็นแรงขบัเคลื่อนจนท าใหเ้กดิการ
ตอบสนองในรูปของพฤติกรรมแรงจูงใจสามารถจ าแนกได้ดงันี้แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) คอืการรบัรู้ว่า
แรงจงูใจของมนุษยเ์กดิจากความสมัพนัธโ์ดยตรงระหว่างบุคคลกบัสิง่ทีม่ปีฏสิมัพนัธด์ว้ย 
แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) คอืการรบัรูว้่าแรงจูงใจของมนุษย์จะเกิดขึน้ถ้าบุคคลสามารถคาดหวงัได้ว่า 
เมื่อท างานส าเร็จแล้วจะได้รบัในสิ่งที่ต้องการได้จากงานนัน้ และเห็นว่าบุคคลต้องท าอะไรบ้างจงึควรได้รบัรางวลั
ผลตอบแทน และรางวลัผลตอบแทนตอ้งมากเท่าไรจงึลงมอืท างานนัน้ 
การยอมรบัการใชบ้รกิารหมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกตดัสนิใจทีจ่ะท าสิง่ใดสิง่หนึ่ง จากหลากหลายทางเลอืก ทีม่อียู่ซึง่
ผู้บรโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอโดยที่เขาจะเลอืกสนิค้าหรอืบรกิารตาม
ขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค ขัน้ตอน
การตดัสนิใจ (Buying Decision Process) ดงักระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของบรโิภคดงันี้ 
2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
2.1 ความหมายของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ปัจจยัทางการตลาด เสร ีวงษ์มณฑา (2542, 11) กล่าวว่า “การตลาดเริม่ต้นทีก่ารศกึษาความต้องการของ ลูกคา้แล้ว
น าเสนอผลติภณัฑ์โดยการใชเ้ครื่องมอืการตลาดต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการ และความพงึพอใจของลูกคา้จงึ
กล่าวไดว้่าการตลาดเริม่ต้นทีลู่กคา้และสิน้สุดทีค่วามพงึพอใจ ของลูกคา้การทีก่จิการประสบความส าเ รจ็ไดน้ัน้ ต้องมี
ผลงานในการสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ กลุ่มผบูร้โิภคเป้าหมายทีเ่หนือกว่าคู่แขง่” 
กลยุทธ์การตลาดจงึควรมุ่งเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคและเหมาะสมกบัการตอบสนองต่อกลยุทธ์ของคู่
แข่งขนั ดว้ยในการออกแบบกลยุทธ์การตลาดเพื่อแข่งขนั เริม่ตนดว้ย การวเิคราะห์คู่แข่งขนั โดยท าการเปรยีบเทยีบ
คุณค่าทีก่จิการเสนอและความพงึพอใจของลูกคา้้ต่อ ผลติภณัฑ์ราคา ช่องทางการจ า หน่ายและการส่งเสรมิการตลาด 
กบัปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าวของคู่ แขง่ขนั ดว้ยวธิกีารนี้กจิการจงึจะมองเหน็ระดบัศกัยภาพของขอ้ไดเ้ปรยีบของตนเองได้
กลยุทธ์ การตลาดทีก่จิการเลอืกใชข้ึน้กบั ต าแหน่งของกจิการในอุตสาหกรรมโดยทีก่จิการมอีทิธพิลต่อ ตลาดสามารถ
เลอืกใชก้ลยุทธผ์ูน้ าตลาด (Market Leader) กลยุทธห์นึ่งหรอืหลายๆ กลยุทธร์วมกนั กจิการบางแห่งในตลาดเลอืกทีจ่ะ
เป็นผูต้ามมากกว่าการทา้ทายผูน้ า ในตลาด กจิการเหล่าน้ีเลอืกใช ้กลยุทธผ์ูต้ามตลาด (Market Leader) เพื่อโครงสรา้ง
ส่วนครองตลาดและก าไรที่มัน่คงด้วยการท าการตามคู่แข่งขนัไม่ว่าจะเป็นสิ่งที่เสนอต่อตลาด ราคาและโปรแกรม
การตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด Kolter (2003)กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของสินค้ามีอยู่4 ตัว ได้แก่ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) วธิ ีทางการตลาด 4 
P’s นัน้ใชไ้ดก้บัสนิคา้แต่ยงัไม่เพยีงพอส าหรบัธุรกจิบรกิาร จงึไดเ้พิม่เตมิส่วน ประสมทางการตลาดขึน้ใหม่ใหเ้หมาะสม
ส าหรบัธุรกจิบรกิารรูปแบบใหม่โดยเพิม่ขึน้อกี3 P’s นัน้คอื บุคลากร(People) ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้/บรกิาร 
(Physical Evidence) กระบวนการ ใหบ้รกิาร (Process) รวมแลว้จะประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการดงตั่อไปนี้ซึง่ 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งแต่เป็นผลิตภณัฑ์ที่ไม่มีตวัตน เช่นเดียวกับผลิตภณัฑ์แต่
คุณภาพของบรกิารจะมหีลายปัจจยัด้วยกนั ทัง้ความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยัของ
อุปกรณ์ ความรวดเรว็และความต่อเนื่องของขัน้ตอน การส่งมอบบรกิาร รวมถงึอธัยาศยัไมตรขีองพนักงานทุกคน  
2. ราคา (Price) ราคาเป็นตวัก าหนดรายไดข้องกจิการ ส าหรบัตวัสนิคา้หรอืบรกิารจะถอื ว่าเป็นมูลค่าทีท่างผูซ้ื้อใหม้า
เพื่อแลกกบัการไดใ้ชส้นิค้าหรอืบรกิารนัน้น ๆ การพจิารณาดา้นราคาจะต้องรวมถงึระดบั ราคา ส่วนลด เงนิช่วยเหลอื
ค่าใชจ้่ายในการใชง้านานระบบและบรกิารทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในการรบัรูถ้งึคุณค่าทีไ่ดรบ้จากบรกิารโดยเทยีบระหว่าง
ราคาและคุณภาพของระบบและบรกิาร  
3. สถานที ่(Place) ทีต่ัง้ของผูใ้หบ้รกิารและความยากงา่ยในการเขา้ถงึในการขอรบั บรกิารเพื่ออ านวยความสะดวกใน
การเขา้ถงึบรกิารในการตดิต่อประสานงาน การแจงปั้ญหารวมถงึ เครอืขา่ยในการใหบ้รกิารทีค่รอบคลุม แมกร้ะทัง่การ
ใหบ้รกิารทีส่ถานทีข่องลูกคา้ 
4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การส่งเสรมิการตลาดรวบรวมวธิกีารที ่หลากหลายของการสื่อสารกับตลาดต่าง 
ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณากจิกรรมการขายโดยบุคคล กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดรูปแบบอื่นทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและ
ทางออ้มผ่านทางสื่อสาร เช่น การประชาสมัพนัธเ์พื่อใหเ้กดิการรบัรูใ้นบรกิาร  
5. บุคลากร (People) หรอืพนักงานผู้ให้บรกิารจะน าบรกิารส่งถึงมอืผู้รบับรกิารเพื่อสามารถสร้างความพงึพอใจแก่
ผูร้บับรกิารความรูค้วามสามารถในการแก้ปัญหาไดอ้ย่างม ีประสทิธภิาพบุคคลลกัษณะนิสยัทีด่ทีีจ่ะสรา้งภาพลกัษณ์ที่
ดใีนการใหบ้รกิารกริยิามารยาท ความ ตรงต่อเวลาความตัง้ใจเอาใจใส่  
6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการตดสันิใจ ในการใชบ้รกิาร เพราะเป็น
สิง่ทีม่องเหน็และสมัผสั ไดด้งันัน้นส่วนประกอบทีเ่ป็นลกัษณะทาง กายภาพทีม่ปีรากฏอยบูา้งกจ็ะมผีลต่อการตดั สนิใจ
ของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการได้เช่น ลกัษณะทาง กายภาพ รวมถึงสภาพแวดล้อม ความเหมาะสมของระบบที่ติดตั ้ง
โดยเฉพาะด้านความปลอดภยัต่อ สถานีบรกิารน ้ามนั ซึ่งมคีวามส าคญั มากรวมทัง้ส่วนของการบรกิารที่มีรูปแบบ
มาตรฐานทีจ่บ ัตอ้ง หรอืรูส้กึได ้ 
7. กระบวนการ (Process) กระบวนการใหบ้รกิารเป็นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ ีความส าคญัมากตอ้งอาศยัพนักงาน
ทีม่ปีระสทิธภิาพ หรอืเครื่องมอืทนัสมยัในการท าใหเ้กดิกระบวนการทีส่ามารถส่งมอบบรกิารทีม่คีุณภาพไดเ้นื่องจาก
การใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะ ประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่การตอ้นรบั การสอบถามข้อมลูเบือ้งตน้ การใหบ้รกิาร
ตามความ ต้องการการช าระเงนิ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างดหีากมขีัน้ตอนใด ไม่ดี
แมแ้ต่ข ัน้ตอนเดยีวย่อมท าใหเ้กดิการบรกิารไม่เป็นทีป่ระทบใัจแก่ลูกคา้ 
ลกัษณวรรณ พวงไมม้ิง่ (2545) “ความพงึพอใจเป็นแนวความคดิ หรอืทศันคตอิย่างหนึ่ง เป็นสภาวะรบัรูภ้ายในซึ่งเกดิ
จากความคาดหวงัไวว้่าเมื่อท างานชิน้หนึ่งแลว้จะไดร้บัรางวลั อย่าง ใดอย่างหนึ่งถา้ไดร้บัตามทีค่าดหวงั ความพงึพอใจ
กจ็ะเกดิขึน้ แต่ถา้รางวลัต ่ากว่าอนิทรยีท์ี ่คาดหวงักจ็ะท าใหเ้กดิความไม่พงึพอใจ”  
ชูโชค ทพิยโสตถ ิ(2545) กล่าวว่า ความพงึพอใจตามค าจ ากดัความของพจนานุกรม ทางดา้นจติวทิา หมายถงึ เป็น
ความรูส้กึในขัน้แรก เมื่อบรรลุถงึจุดมุ่งหมายโดยมแีรงกระตุน้ 
(McCormick, E. J & Daniel, L. R, 1965, อา้งถงึในกติตยิา เหมงัค,์ 2548) กล่าวว่า “ความพงึพอใจ หมายถงึ แรงจงูใจ
ของมนุษย ์ซึง่ตัง้อยู่บนความตอ้งการขัน้พืน้ฐาน (Basic Needs) มคีวามเกีย่วกนัอย่างใกลช้ดิกบัผลสมัฤทธิแ์ละสิง่จงูใจ 
(Incentive) และพยายาม หลกีเลีย่งสิง่ทีไ่ม่ตอ้งการ 
3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบันวตักรรมการบริการ 
3.1 ความหมาย และนิยามของนวตักรรมบรกิารนิยาม นวตักรรม 
พจนานุกรมไทยฉบบัราชบณัฑติยสถานพ.ศ.2542 ไดใ้หค้วามหมายค าว่า “นวตักรรม” หรอื “ innovation” ว่าหมายถงึ 
สิง่ทีท่ าขึน้ใหม่หรอืแปลกจากเดมิซึง่อาจจะเป็นความคดิ วธิกีาร หรอือุปกรณ์ เป็นตน้ 
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Drucker (1993) ได้นิยามว่าเป็นความสมัพันธ์กันของความรู้ที่ใช้ในการผลิตความรู้ใหม่ ๆ แต่นิยามในมุมมองที่
เกีย่วขอ้งกบัผูป้ระกอบการนัน้ 
Nohria and Gulati (1996) กล่าวไว้ว่า นวตักรรมเป็นกระบวนการทีเ่ปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็และท าใหเ้กดิขึน้อย่าง
ซ ้าๆในการสรา้งและปรบัเปลี่ยนความคดิซึ่งน าไปสู่การพฒันาสนิคา้ บรกิาร กระบวนการโครงสรา้ง หรอืนโยบายใหม่
ต่อองคก์าร 
พยตั วุฒริงค ์(2562) นิยามว่า คอื สิง่ใหม่ทีไ่ม่เคยมมีาก่อนในหน่วยงาน องคก์าร ประเทศหรอืในโลก และตอ้งสามารถ
น ามาใชไ้ดจ้รงิ เพื่อสรา้งใหเ้กดิประโยชน์ในเชงิ เศรษฐกจิ สงัคม หรอืจติใจ ส่วนมุมมองในแง่ของภาพลกัษณ์องค์การ
แล้ว นวตักรรมเป็นสิง่ทีแ่สดงตวัตนของแต่ละองค์การ โดยนวตักรรมจะเป็นตวัระบุถงึคุณลกัษณะของสิง่ต่างๆตามที่
มนุษย์จะรบัรูแ้ละตคีวามหมายการน าไปตคีวามหมายเชงิคุณลกัษณะของสิง่ต่างๆทีม่หีรอือาศยันวตักรรมจะแตกต่าง
กนัไปตามค่านิยม และประสบการณ์ของแต่ละบุคคลโดยอาจตคีวามหมายถงึคุณลกัษณะนัน้เป็นศกัยภาพ สมรรถนะ 
มลูค่า ความทนัสมยั การสรา้งสรรคท์ีแ่ปลกแหวกแนว ความมรีะดบั ความน่าดงึดดูใหน้ าไปใชค้วามทา้ทาย หรอืแมแ้ต่
คุณค่าที่แตกต่างซึ่งคุณลกัษณะดงัได้กล่าวมาล้วนมอีทิธพิลต่อการน าแนวคดิไปใชใ้นการพฒันาเพื่อการแข่งขนัทาง
การตลาดในธุรกจิภาคเอกชนในบรรยากาศของ การแขง่ขนัสงูและมพีลวตัของขอ้มลูขา่วสารทีร่วดเรว็ของโลกสื่อสงัคม
ออนไลน์รวมไปถงึการเร่งพฒันาองค์กรภาครฐัในระดบัทอ้งถิน่ องค์กรภาครฐัในระดบัภูมภิาคและในระดบัประเทศ ให้
สามารถแขง่ขนัไดใ้นระดบัสากล 
Den Hertog (2010) ไดก้ล่าวไวว้่า องคป์ระกอบของนวตักรรมการบรกิาร 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 
1) แนวคดิใหม่ด้านการบรกิาร (New service concept) คอื การเสนอคุณค่าใหม่ในการบรกิารด้วยการปรบัปรุงการ
พฒันาสรา้งสรรคบ์รกิารรปูแบบใหม่ 
2) การปฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้ (New client interface) คอื นวตักรรมการบรกิารเกดิขึน้ไดทุ้กพืน้ทีท่ีม่กีารสื่อสารระหว่างผู้
ใหบ้รกิารและผูร้บับรกิาร 
3) กระบวนการใหม่ในการส่งมอบบรกิาร (New service delivery) คอื กระบวนการทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึความสามารถใน
ระบบการจดัการขององคก์รใหม่ เช่น การจดัการทรพัยากรมนุษย ์การพฒันาทกัษะ ความสามารถและทศันคตใินการ
บรกิารของพนักงาน อนัจะน าไปสู่การบรกิารแก่ลูกคา้ทีม่คีวามแตกต่างและเหนือกว่าคู่แขง่ขนั 
4) เทคโนโลยใีหม่ในการใหบ้รกิาร (Technological option) คอื การใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ เพื่อสนับสนุนใหก้ารบรกิารมี
ประสทิธภิาพมากขึน้ 
การสงัเคราะห์งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบั”ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของสหคลินิก
การแพทยแ์ผนไทยและการแพทยแ์ผนจีน” 
ตารางที ่1 

งานวจิยั, ปี    ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร     ราคา      บุคลากร      ความปลอดภยัเชื่อถอื      บอกต่อ 
   --> การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของสหคลนิิก 

(Kotler, P,1997)                        x       x       x  x   
(McCormick, E. J & Daniel, L. R, 1965)                                 x 
(ชูโชค ทพิยโสตถ ิ,2545)                      x   
(ลกัษณวรรณ พวงไมม้ิง่,2545)       x 
(เสร ีวงษ์มณฑา,2542)     x        x       x              
(Ducker,1993)      x        x               x 
(Den Hertog,2010)      x    x  
(Nohria and Gulati,1996)     x         x   
(พยตั วุฒริงค,์ 2562)     x       x       x            x 
(Hunter, 2017)       x        x               x 
(Truman, 2018)      x        x 
(Davis และคณะ, 2018))                    x   
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(Kotler, P. ,1997)     x      x           x               x 
(Axelrod ,2015)      x      x     x   
(Schiffman & Kanuk, 2002)         x               x                      x 

 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
กรอบแนวคิดของการวิจยัเรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสหคลินิกการแพทย์แผนไทยและ
การแพทย์แผนจนี โดยตวัแปรอสิระ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ใชต้ามแนวคดิ ของ Assael(1998) ส่วน นวตักรรม
บริการ ของ Den Hertog (2010 : 491-528) และการตัดสินใจใช้บริการใช้ตามแนวคิดของ (Kotler Philip, 1997) 
สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคดิของการวจิยัได ้ดงัภาพ 
 

ตวัแปรอสิระ         ตวัแปรตาม 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
 
บทสรปุ 
จากการทบทวนวรรณกรรมโดยการสงัเคราะหเ์กี่ยวกบัแนวคดิปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของสห
คลนิิกการแพทย์แผนไทยและการแพทย์แผนจนี ท าใหส้ามารถก าหนดสมมตฐิานไดว้่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
และนวตักรรมการบรกิาร มอีิทธพิลเชงิบวกต่อพฤตกิรรมการเลอืกเขา้มาใชบ้รกิารสหคลนิิกการแพทย์แผนไทยและ
การแพทย์แผนจนี โดยกรอบแนวคดิการวจิยัในครัง้นี้ใชก้รอบแนวคดิในการวจิยัส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
1.) ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร(Product and Service) 2.)  ด้านราคา (Price) 3.) ด้านบุคลากร (Personalization) 4.) 
ดา้นความปลอดภยัและความน่าเชื่อถอื (Privacy) 5.) ดา้นการบอกต่อ (Word of Month) และดา้นนวตักรรมการบรกิาร 
ไดแ้ก่ 1.) ดา้นแนวคดิในดา้นการบรกิาร 2.) ดา้นปฏสิมัพนัธ์กบัลูกคา้ 3.) ดา้นกระบวนการใหม่ในการส่งมอบบรกิาร 
4.) ด้านเทคโนโลยใีหม่ในการใหบ้รกิารจากสมมตฐิานนี้สามารถน าไปใชศ้กึษาและทดสอบเพื่อพฒันาเป็นตวัต่อการ
พฒันาสหคลนิิกการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยแ์ผนจนีไดต้่อไป  

 

 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
1.ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
(Product and Service) 
2.ดา้นราคา (Price) 
3.ดา้นบุคลากร (Personalization) 
4.ดา้นความปลอดภยัและความ
น่าเชื่อถอื (Privacy) 
5.ดา้นการบอกต่อ (Word of Month) 
6.ดา้นสภาพแวดลอ้ม 

 

 

 

 

 

การตดัสินใจใช้บริการของสหคลินิก

การแพทยแ์ผนไทยและการแพทยแ์ผนจีน 

นวตักรรมบริการ 
1.ดา้นแนวคดิในดา้นการบรกิาร 
2.ดา้นปฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้ 
3.ดา้นกระบวนการใหม่ในการส่ง
มอบบรกิาร 
4.ดา้นเทคโนโลยใีหม่ในการ
ใหบ้รกิาร 



  [8] 

เอกสารอ้างอิง 
ชโูชค ทพิยโสตถ.ิ (2545). การสา้รวจทศันคตติ่อความพงึพอใจของผูร้บับรกิารดา้นงานทะเบยีน ราษฎรและบตัรประจา้

ตวัประชาชนของส้านักงานเขตบางนา. ปัญหาพเิศษรฐัประศาสนศาสตรมหาบณัฑติ สาขาวชิาการบรหิาร
ทัว่ไป, บณัฑติวทิยาลยัมหาวทิยาลยั บูรพา 

ลกัษณวรรณ พวงไมม้ิง่. (2545). ความพงึพอใจในการปฏบิตังิานของราษฎรผูพ้ทิกัษ์ป่าประจ าหน่วย ป้องกนัรกัษาป่า, 
จงัหวดัแพร่. วทิยานิพนธ์วทิยาศาสตรมหาบณัฑติ สาขาวชิา การบรหิารทรพัยากรป่าไม้, บณัฑติวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์  
พยตั วุฒริงค์. (2562) การจดัการนวตักรรม : ทรพัยากร องค์การแห่งการเรยีนรู้และนวตักรรม ,ส านักพมิพ์

จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
เสร ีวงษ์มณฑา. (2542). กลยุทธก์ารตลาด. กรุงเทพฯ: บรษิทัธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ์จากดั. 

Axelrod, R. (2015). Structure of decision: The cognitive maps of political elites. Princeton university press 
Davis (2018) Davis, F. D., Bagozzi, R.P. & Warshaw, P.R. (1989). User  acceptance  of  computer technology:  

A comparison of two theoretical models. Management Science, 35(8), 982-1003 
Den Hertog, P. (2010). Knowledge-intensive business services as co-producers of innovation. International  

Journal of Innovation Management, 4(4), 491-528. 
Drucker, F. P. (1993). Post-Capitallst Society. New york: HarperbusinessNohria and Gulati (1996) 
Hunter, F. (2017). Community power structure: A study of decision makers. UNC Press Books. 
Kotler, Philip. (1997). Marketing management: analysis, planning, implementation and control. 5 th ed.  

Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall. 
McCormick, E. J., & Daniel, L. R. (1965). Industrial Psychology (7th ed.). Englewood Cliffs, NJ: Prentice - Hall. 
Schiffman, Leon G; & Kanuk, Leslie Lazar. (1994) Consumer Behavior. 5th ed. New Jersey: Prentic-Hall. 
Truman, H. S. (2018). 1945: Year of Decision. Vol. 1: New Word City 
 
Data Availability Statement: The raw data supporting the conclusions of this article will be made available by 
the authors, without undue reservation. 
 
Conflicts of Interest: The authors declare that the research was conducted in the absence of any commercial 
or financial relationships that could be construed as a potential conflict of interest. 
 
Publisher’s Note: All claims expressed in this article are solely those of the authors and do not necessarily 
represent those of their affiliated organizations, or those of the publisher, the editors and the reviewers. Any 
product that may be evaluated in this article, or claim that may be made by its manufacturer, is not guaranteed 
or endorsed by the publisher. 
 

Copyright: © 2022 by the authors. This is a fully open-access article distributed 
under the terms of the Attribution-NonCommercial-NoDerivatives 4.0 International 
(CC BY-NC-ND 4.0). 


