
 

 ง  

 
หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร          

ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของโรงพยาบาลสัตว ์

ผู้เขียน นางสาวลกัษมี เลิศศิวเวท 

ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

อาจารย์ทีป่รึกษา  อาจารย ์ดร.นฤมล กิมภากรณ์ 

 
บทคดัย่อ 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของโรงพยาบาลสัตว ์กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา
คร้ังน้ีคือ ผูเ้ล้ียงสัตวใ์นอ าเภอเมืองสมุทรสาครทั้งท่ีเคยใชบ้ริการและไม่เคยใชบ้ริการโรงพยาบาลสัตว ์
จ  านวนทั้งหมด 200 ราย โดยใชก้ารเลือกตวัอยา่งแบบโควตา้ แบ่งออกเป็นผูเ้ล้ียงสัตวท่ี์เคยใชบ้ริการ
โรงพยาบาลสัตว ์100 ราย และไม่เคยใช้บริการโรงพยาบาลสัตว ์100 ราย การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติ
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนมากเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
15,001 – 25,000 บาท เล้ียงสุนขัเป็นส่วนใหญ่ วตัถุประสงคใ์นการเล้ียงสัตวคื์อ เล้ียงไวเ้ป็นเพื่อนแก้
เหงา และไดรั้บข่าวสารของโรงพยาบาลสัตวจ์ากการท่ีเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกัแนะน ามากท่ีสุด 

ผลการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด พบวา่ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
สมุทรสาครท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของโรงพยาบาลสัตว ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทั้ง 7 ดา้น โดยสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณารายการย่อยในแต่ละดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในเร่ืองของการไดรั้บค าอธิบายและค าแนะน าท่ีดีจากแพทยเ์ป็นอนัดบัแรก 
ดา้นราคา ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในเร่ืองของการช้ีแจงราคาค่ารักษา/บริการท่ีชดัเจนให้ลูกคา้ทราบ
ก่อนการรักษาเป็นอนัดบัแรก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงั 
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ในเร่ืองของการตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีสามารถมองเห็นไดง่้าย และสะดวกในการเดินทางเป็น
อนัดับแรก ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในเร่ืองของการโทรศพัท์ติดตาม
ผลการรักษาเพื่อรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นอนัดบัแรก ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัใน
เร่ืองของการท่ีสัตวแพทยใ์หค้  าปรึกษา แนะน า และสามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีเป็น
อนัดบัแรก ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในเร่ืองของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง 
ๆ ท่ีใช้ในการรักษาสะอาด ใหม่ และมีความทนัสมยัเป็นอนัดบัแรก และดา้นกระบวนการให้บริการ 
ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในเร่ืองของความถูกตอ้งแม่นย  าในการให้บริการเป็นอนัดับแรก แต่หาก
พิจารณาในแต่ละรายการยอ่ย พบวา่ รายการยอ่ยท่ีผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัในระดบัมากท่ีสุด 3 อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของการไดรั้บค าอธิบายและค าแนะน าท่ีดีจากแพทย ์ดา้นบุคลากรใน
เร่ืองของการท่ีสัตวแพทยใ์หค้  าปรึกษา แนะน า และสามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และ
ดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของการใชย้าท่ีมีคุณภาพและไดม้าตรฐานในการรักษาสัตวเ์ล้ียง 
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ABSTRACT 
The objective of this independent study was to study the expectation of customers in 

Amphoe Mueang Samut Sakhon towards marketing mix of Veterinary Hospitals. Samples were the 
200 pet owners in Amphoe Mueang Samut Sakhon who had and never had experience of using the 
services from Veterinary Hospitals each 100 people. The descriptive statistics including frequencies, 
percentages and means were used in analyzing data. 

Results of the study indicated that most of respondents were females between 21-30 years, 
single, holding Bachelor’s degree and work in a private company with the average revenue 15,001 - 
25,000 baht per month and most of their pets are dogs. The reason of having pets was to have them 
as a companion and most of them received the news of the Veterinary Hospitals from their friends, 
relatives and the others who recommended. 

The customers in Amphoe Mueang Samut Sakhon overall expectations towards marketing 
mix of Veterinary Hospitals were high. When consider each factor one by one, I found out that all 
of them were in the high level which can be ordered from the highest score by following: People, 
Process, Price, Physical Evidence, Product, Place and Promotion. When consider sub-factors I 
found out that for Product, consumers expected to have good suggestion from veterinarian firstly. 
For Price, it was clearly in service charge before the treatment. For Place, it was convenient 
location. For Promotion, it was the telephone follow up to maintain the relationship. For People, it  

was good consultation from veterinarian. For Physical Evidence, it was clean and modern 
equipment. They also expected effective treatment in term of Process. As if only consider each of 
them, I found out that the consumers have highest expect in the following 3 fields: 1) For Product, it 
was good suggestion from veterinarian. 2) For People, it was good consultation from 
veterinarian. And 3) For Product, it was high quality of medication. 


