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บทคัดย่อ 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิคลินิกเวชกรรม ศศิคลินิกเวชกรรม สถานที่ตั้งเขตมีนบรุี 

กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค์ของการวิจัยเป็นการศึกษา 1) ความต้องการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การ

ด าเนินการของธุรกจิ และ 4) การจัดการเชิงกลยุทธ์ การเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิและผู้ประกอบการ 

หรือศึกษาข้อมลูทีเ่กี่ยวข้องกบัการด าเนินงานของธุรกจิ 

 การด าเนินงานของธุรกจิคลินกิเวชกรรม เป็นการลงทุนเชิงธุรกิจครอบครัว เพื่อตอบสนองความต้องการ

ของแพทย์ผูเ้ป็นเจ้าของธุรกจิ ที่ต้องการจะมีคลินิกเวชกรรมขนาดเล็กเป็นของตนเอง ให้การดูแลรักษาผู้ป่วย

เหมอืนเปน็บุคคลในครอบครัว โดยไม่ได้หวังผลก าไรจากกการประกอบธุรกจิมากจนเกินควร โดยยังคงมาตรฐาน

การรกัษาตามจรรยาบรรณแห่งวิชาชีพ 

 ผลการวิจัยด้านความต้องการของตลาด ด้านลักษณะพฤติกรรมในการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรม 

พบว่าแผนกทีม่ีผู้ใช้บริการมากทีสุ่ด คือ แผนกตรวจโรค เปน็จ านวนร้อยละ 80.64 โดยผู้รบับริการต้องการคลินิกที่

ตั้งอยู่ในท าเลทีเ่ดินทางสะดวก จอดรถได้ง่าย  ราคาค่าบริการของคลินิกต้องมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพการ

บริการ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในคลินิกต้องเป็นผลิตภัณฑ์มาตรฐานทั่วไป ราคาไม่แพง เข้าถึงได้ง่าย มีกิจกรรมส่งเสริมการ

ขายของคลินิกคือการมีบัตรสมาชิกประจ าคลินิก บคุลากรในคลินกิต้องสามารถให้ข้อมลูและค าแนะน าได้ดี 

กระบวนการใหบ้รกิารที่คลินิกต้องมีความถูกต้องแม่นย าในการใหบ้ริการ  และลักษณะทางกายภาพของคลินิก 

ควรมีลักษณะเป็นคลินกิที่ใหร้ายละเอียดและค าแนะน าในการรักษาดี และช่วงเวลาที่มผีู้ใช้บริการมากที่สุด คือ 

8.00-12.00 น. เป็นจ านวนร้อยละ 52.68 และความถ่ีในการใช้บริการมากที่สุด คือ 1-2 ครั้งต่อเดือน เป็นจ านวน

ร้อยละ 65.59  



 การด าเนินงานของธุรกจิ นอกจากจะมีคลินิกที่ตั้งอยู่ในท าเลทีเ่ดินทางสะดวกแล้ว ยังมีโครงสร้างการ

บรหิารซึง่ประกอบด้วยแพทยผ์ู้เป็นผู้ตรวจรกัษาโรค พยาบาลซึง่ท าหน้าที่ช่วยเหลือแพทย์ในการท าหัตถการต่างๆ 

และพนักงานผู้ช่วยซึ่งรับผิดชอบงานทั่วไปในคลินิก ส่วนการจัดการเชิงกลยุทธ์จะใช้กลยทุธ์การตลาด 7Ps อัน

ประกอบด้วย product price place promotion people process physical evidence และ STP model 

segmentation targeting positioning เพื่อพัฒนาคุณภาพการบริการ เพื่อเพิ่มรายได้ให้แก่คลินิก และท าให้

คลินิกประสบความส าเรจ็ในทีสุ่ด 

ค าส าคัญ ความต้องการและการด าเนินธุรกจิ คลินิกเวชกรรม 

 

Abstract 

The needs and the implementation of Sasi Medical Clinic clinical in Minburi district, 

Bangkok, Thailand. The purpose of the research is to study 1) the needs of the market 2) Sales 

3) the conduct of business, and 4) strategic management. Data collection strategies are from the 

target group of businesses and entrepreneurs or study information related to business 

operations.  

Implementation of clinical medicine is the investment-oriented family business. In order 

to meet the needs of physicians who own the business. Who want to have their own small 

clinic. To provide care to patients as well as their family members. Without regarding to the 

profit but the standard of treatment is still based on professional ethics. 

The research on market demand on the behavior of choosing the Clinic. The 

department with the most services is the Check-up Unit at the amount of 80.64. The service 

recipients’ needs clinic that is located in a convenient location, easy parking and the price must 

be reasonable with quality of service. Products used in this clinic must be standard, inexpensive 

products with the campaign activities of the clinic to have regular membership card. The clinic 

must be able to provide good information and advice. The appropriate time for the service is 

8.00 a.m-12.00 a.m. which is at the frequency of 52.68 percent from the service 1-2 times per 

month is at 65.59 percent. 



To operate the business, besides the convenient location. There is a management 

structure which consists of a medical practitioner clinics. Nurses, medical assistance, which acts 

to perform various procedures and staff assistant who is responsible for general work in the 

clinic. The strategic management to implement marketing strategies 7Ps including product price 

place promotion people process physical evidence and STP model segmentation targeting 

positioning to improve service quality and to increase revenue to produce sustainable success 

clinic. 

 keyword  Business Needs  Medical Clinic 

 

บทน า 

1. ความเป็นมา 

ความเจ็บป่วยเป็นสิ่งที่มนุษย์ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ เกิด แก่ เจ็บ ตาย เป็นสิ่งทีเ่ราทุกคนจะต้องเผชิญ จะ

ดีแค่ไหน หากมีคลินิกรกัษาโรค ที่เปิดด าเนินการโดยแพทย์ผู้เช่ียวชาญ มีประสบการณ์ในการดูแลรกัษา

ผู้ป่วยมากว่าสิบปี ตั้งอยู่ในชุมชน สมาชิกในชุมชนสามารถเข้ารับการบริการได้ โดยมีค่าใช้จ่ายที่ไม่แพง 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพบริการ  

2. ประเภทของธุรกิจ 

ประเภทของบริการ 

ศศิคลินิกเวชกรรม เป็นคลินิกทีม่ีความเช่ียวชาญในการตรวจรักษาโรคทั่วไป และให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับ

ภาวะสุขภาพ ผู้รับบริการจะได้รบัค าแนะน าและการตรวจรักษาโรคตรงตามความต้องการ โดยจะ

ให้บรกิารในด้านการตรวจรักษาโรคทั่วไป การให้น้ าเกลือ การท าแผล การฉีดยารักษาโรค การฉีดยา

คุมก าเนิด และการฉีดวัคซีนป้องกันโรค  

รายละเอียดของบรกิาร 

ศศิคลินิกเวชกรรม มีบริการดงัต่อไปนี ้

1.ตรวจรกัษาโรคทั่วไป ทั้งกลุ่มโรคไม่ติดต่อเรื้อรัง (โรค NCDs หรือ non-communicable diseases) ซึ่ง

เป็นโรคที่ไม่ได้เกิดจากเช้ือโรคและไม่สามารถแพรก่ระจายจากคนสู่คนได้ แต่เป็นโรคที่เกิดจากนสิัยหรือ

พฤติกรรมการด าเนินชีวิต ซึ่งจะมีการด าเนินโรคอย่างช้าๆ ค่อยๆสะสมอาการอย่างต่อเนื่องและเมือ่มี



อาการของโรคแล้วมกัจะเกิดการเรื้อรังของโรคด้วย  เช่น โรคเบาหวาน โรคความดันโลหิตสงู โรคไขมันใน

เลือดสูง โรคเก๊าท์ และโรคทั่วไปอื่นๆ ได้แก่  โรคติดเช้ือทางเดินหายใจ โรคหอบหืด โรคข้อ โรคกระดูก 

ภูมิแพ้ โรคทางระบบทางเดินอาหาร โรคทางระบบทางเดินปัสสาวะ โรคทางระบบประสาท 

2.การให้น้ าเกลือ (sodium chloride solution for intravenous) เป็นวิธีการทดแทนสารน้ าทีจ่ าเป็น

และสารโซเดียมคลอไรด์ด้วยสารละลายน้ าเกลือให้ร่างกายผา่นทางเส้นเลือด อันเนื่องมาจากผู้ป่วยมีภาวะ

ร่างกายขาดน้ า มีภาวะเกลือแร่ในร่างกายต่ าจากการได้รับเกลอืแร่ในปริมาณที่ไมเ่พียงพอ หรือสูญเสีย

เกลอืแร่จากอาการป่วย เช่น เป็นไข้ อาเจียน ท้องร่วง และไม่สามารถดืม่น้ าในปรมิาณที่เพียงพอต่อความ

ต้องการของร่างกายได้ โดยแพทย์จะเจาะเส้นเลือดของผูป้ว่ย แล้วให้น้ าเกลอืเข้าสูร่่างกายในปรมิาณที่

เหมาะสม โดยน้ าเกลือ สารละลายน้ าเกลือ หรือโซเดียมคลอไรด์(sodium chloride : NaCl) คือสารน้ าที่

มีส่วนผสมของโซเดียมคลอไรด์ ซึ่งเป็นสารประกอบภายในร่างกายทีม่ีประโยชน์ต่อระบบต่างๆ เช่น ช่วย

ในกระบวนการดูดซึมและล าเลียงสารอาหารในล าไสเ้ล็ก รักษาความดันโลหิต รักษาสมดลุของเหลวใน

ร่างกาย ช่วยในการหดเกรง็และคลายตัวของกล้ามเนือ้ และช่วยน าสัญญาณส่งผ่านสารสื่อประสาท 

3.การท าแผล แพทยจ์ะท าการล้างสิ่งสกปรกออกจากแผลและล้างแผลใหส้ะอาดด้วยยาฆ่าเช้ือ กดห้าม

เลือดและยกส่วนที่เกิดแผลใหสู้งข้ึนเพือ่ใหเ้ลือดหยุดไหลและลดอาการบวม  ปิดปากแผลหรือพันด้วย

ผ้าพันแผลทีป่ลอดเช้ือ อาจให้รบัประทานยาพาราเซตามอลเพื่อบรรเทาความเจ็บปวดตามวิธีและปรมิาณ

ที่เหมาะสมทีร่ะบุไว้บนฉลากยา และแนะน าใหห้ลกีเลี่ยงการใช้ยาแอสไพริน เพราะอาจมีผลท าให้เลือด

ไหลเพิ่มมากขึ้นหรอืนานข้ึนได้ และอาจแนะน าใหป้ระคบน้ าแข็งบริเวณผิวหนังรอบบาดแผลทีเ่ป็นรอยช้ า

หรือบวมในระยะแรกที่เกิดบาดแผล 

4.การฉีดยารักษาโรค  เป็นการฉีดสารทีเ่ป็นของเหลวเข้าไปในเนื้อเยือ่ หลอดเลือด หรือช่องในร่างกาย 

การฉีดยามีจุดประสงค์เพื่อต้องการให้ยาออกฤทธ์ิเร็ว  เพื่อให้ยาที่ไมส่ามารถดูดซึมได้ในระบบทางเดิน

อาหาร เช่น ยาที่ระคายเคืองต่อทางเดินอาหารหรือถูกท าลายโดยเอนไซม์จากอวัยวะในทางเดินอาหาร 

เพื่อให้ยาแกผู่้ป่วยทีร่ับประทานอาหารทางปากไม่ได้ เช่น คลื่นไส้อาเจียน มีความล าบากในการกินและ

กลืน และเพื่อให้ผูป้่วยได้รับยาในขนาดที่น้อยกว่าการรับประทาน เพราะยาที่ฉีดเข้าร่างกายสามารถดูด

ซึมเข้ากระแสเลือดหมด จ านวนยาที่ใช้จึงแน่นอนและเที่ยงตรง 

5.การฉีดยาคุมก าเนิด(contraceptive injection) คือ วิธีการคุมก าเนิดที่มปีระสิทธิภาพสงู ช่วยป้องกัน

การตั้งครรภ์ได้ในระยะเวลา 1 หรือ 3 เดือนหลังจากฉีด ข้ึนอยู่กับชนิดของยา ในปจัจบุันยาคุมก าเนิดที่

นิยมใช้แบ่งออกเป็น 2 ชนิด ได้แก่  medroxyprogesterone ซึ่งเป็นยาคุมก าเนิดชนิดฉีด ผลิตจาก

ฮอร์โมนโปรเจสเตอโรน ซึ่งเป็นฮอร์โมนที่ช่วยยับยั้งการตั้งครรภ์โดยฮอร์โมนดังกล่าวจะกระตุ้นผนงัมดลูก



ให้หนาข้ึนท าให้ไข่ทีผ่่านการปฏิสนธิแล้วไมส่ามารถเกาะตัวได้ง่ายและ 

medroxyprogesterone&estradiol cypionate ซึ่งเป็นยาคุมก าเนิดชนิดฉีดที่ประกอบด้วยฮอร์โมน 2 

ชนิด คือ โปรเจสเตอโรนและเทสโทสเตอโรน โดยยาคุมก าเนิดชนิดนี้ช่วยให้ไข่ที่ผลิตมาจากรังไข่นั้นไม่

เจริญเตบิโต ท าให้ไม่สามารถผสมกับอสุจิและรับการปฏิสนธิได้ ยานี้จะช่วยให้ประจ าเดือนมาสม่ าเสมอ

มากขึ้น ในเรื่องประสทิธิภาพการฉีดยาคุม ช่วยป้องกันการตั้งครรภ์ได้สงูถึง 99% โดยผู้รับบรกิารจะต้อง

เข้ารับการฉีดยาคุมอย่างสม่ าเสมอ ตรงตามนัดของแพทยเ์พราะการฉีดยาคุมก าเนิดที่ไม่ตรงตามก าหนด

อาจจะท าให้โอกาสตัง้ครรภ์เพิ่มสูงข้ึนได้ และการฉีดยาคุมก าเนิดนั้นไม่ได้ช่วยป้องกันโรคติดต่อทาง

เพศสัมพันธ์ ดังนั้น ถ้าต้องการปอ้งกันโรคติดต่อทางเพศสัมพันธ์ ควรสวมถุงยางอนามัย  

6.การฉีดวัคซีนป้องกันโรค การสร้างภูมิคุ้มกันให้กบัร่างกายมีสองวิธีที่ส าคัญ วิธีแรกคือการให้ภูมิคุ้มกัน

ชนิดส าเรจ็รปูของคนหรือสัตว์ที่มีอยูก่่อน หรืออมิมูโนโกลบลุิน(passive immunization) ซึ่งเมื่อได้เข้าสู่

ร่างกาย ภูมิคุ้มกันน้ีจะสามารถออกฤทธ์ิต่อต้านเช้ือโรคได้ทนัที ภูมิคุ้มกันชนิดนี้มีผลป้องกันโรคได้ช่ัวคราว

หรือระยะเวลาที่ไม่นาน ส่วนวิธีที่สองคือ การให้วัคซนีเพื่อกระตุ้นร่างกายใหส้ร้างภูมิคุ้มกัน(active 

immunization) วิธีนี้อาจใช้เวลาหลายสปัดาหห์รือเป็นเดอืนในการทีจ่ะท าให้ร่างกายสามารถสร้างระดับ

ภูมิคุ้มกันให้เพียงพอในการปอ้งกันโรค โดยวัคซีนจะแบ่งโดยอาศัยวิธีการผลิตได้เป็น 3 ประเภทคือ 

6.1 วัคซีนประเภทท็อกซอยด์(toxoid) หมายถึงวัคซีนทีผ่ลิตข้ึนโดยการน าพิษของเช้ือโรคมาท าใหห้มด

ฤทธ์ิไป แต่ยังสามารถกระตุ้นภูมิคุ้มกันได้ ใช้ส าหรับโรคติดเช้ือเช่น โรคคอตีบ และโรคบาดทะยกั 

6.2 วัคซีนชนิดเช้ือตาย(killed vaccine) หมายถึง วัคซีนที่ผลิตข้ึนโดยใช้เช้ือโรคทั้งตัวที่ตายแล้วหรือ

เฉพาะส่วนประกอบบางส่วนของเช้ือโรคหรือโปรตีนส่วนประกอบของเช้ือทีผ่ลิตข้ึนมาใหม่ โดยอาศัยหลัก

พันธุวิศวพันธุศาสตร์(genetic engineering) เช่น วัคซีนตับอักเสบบี วัคซีนไอกรน วัคซีนไข้สมองอกัเสบ

เจอี วัคซีนตับอกัเสบเอ วัคซีนโปลิโอชนิดฉีด และวัคซีนไข้หวัดใหญ่ เป็นต้น 

6.3 วัคซีนเช้ือเป็น(live vaccine) หมายถึง วัคซีนที่ผลิตข้ึนโดยใช้เช้ือโรคมาท าให้อ่อนฤทธ์ิลงจนท าให้ไม่

สามารถท าให้เกิดโรค แต่เพียงพอทีจ่ะกระตุ้นภูมิคุ้มกันของร่างกายได้ เช่น วัคซีนหัด-หัดเยอรมัน-คางทูม 

วัคซีนอีสุกอีใส วัคซีนโปลโิอชนิดกิน และวัคซีนไข้หวัดใหญ่ชนิดพ่นจมูก เป็นต้น  

เวลาในการให้บริการของศศิคลินิกเวชกรรม 

เปิดใหบ้รกิาร วันจันทร์ถึงศุกร์ 17.00 – 22.00 น. 

                 วันเสาร์-อาทิตย์  8.00 – 22.00 น. 

 



จุดเด่นของศศิคลินกิเวชกรรม 

เป็นคลินกิที่ใหก้ารบริการเหมือนผูป้่วยเป็นสมาชิกคนนึงในครอบครัว 

แพทย์และพยาบาลมีความช านาญมาก เนื่องจากมีประสบการณ์ดูแลผูป้่วยมายาวนานกว่าสิบปี 

ราคาย่อมเยา 

นวัตกรรมของศศิคลินิกเวชกรรม 

มีการน า application line and facebook มาใช้ในการประชาสมัพันธ์ ให้ความรู้ และติดต่อกบัผูม้าใช้

บริการ 

2.วิสัยทัศน์ 

ศศิคลินิกเวชกรรม พฒันาการบรกิารของคลินิกให้เป็นส่วนหนึ่งของชุมชน เพื่อมสี่วนร่วมในการพฒันา

ชุมชนให้เจริญอย่างยั่งยืน 

3.พันธกิจ 

  1. ให้การรกัษาที่มีมาตรฐาน ตามหลักจรรยาบรรณวิชาชีพ 

 2. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพการบรกิาร 

 3. เป็นส่วนหนึง่ของชุมชน 

4.เป้าหมาย 

1.เป้าหมายระยะสั้น ก าหนดแล้วเสรจ็ภายใน 1 ปี  

2.เป้าหมายระยะปานกลาง ก าหนดแล้วเสรจ็ภายใน 3-5 ป ี

3.เป้าหมายระยะยาว ก าหนดแล้วเสรจ็ 5 ปีข้ึนไป 

5.วัตถุประสงค์ของธุรกจิ 

ต้องการเป็นสถานพยาบาลเบื้องตันในการดูแลผู้ป่วยในชุมชน 

เป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 

สามารถท าก าไรจากการด าเนินกจิการได้ตามเป้าหมาย 

เป็นคลินกิที่มีช่ือเสียง เป็นที่รูจ้ักของชุมชน 

 



6.โครงสร้างการบรหิารของศศิคลินิกเวชกรรม  

แพทย์ เป็นเจ้าของกิจการ ผู้ด าเนินงานในการตรวจรักษาโรค 

พยาบาล ปฏิบัติตามค าสั่งของแพทย์ ให้ความช่วยเหลือแพทย์ในด้านต่างๆ 

พนักงานผู้ช่วย ดูแลงานทั่วไป ดูแลความสะอาดของคลินิก ดูแลเรือ่งค่าใช้จ่ายในการรักษาของผู้ป่วย 

7.ที่มาของการจัดท าแผน 

เนื่องจากต้องการวิเคราะหก์ารด าเนินธุรกิจ รายได้ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ก าไรสทุธิ จึงจ าเป็นต้องมี

การจัดท าแผน 

8.ความส าคัญของการจัดท าแผน 

เพื่อวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกจิศศิคลินิกเวชกรรม 

เพื่อน ามาปรบัปรุงการบริหารงานของธุรกจิศศิคลินิกเวชกรรม 

9.วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคและความต้องการในการใช้บริการคลินิกเวชกรรมในเขตมีนบรุี 

กรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการใช้บรกิารคลินิกเวชกรรมในเขตมีนบุรี 

กรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ป ี

4.เพื่อศึกษาการด าเนินงานของธุรกจิศศิคลินิกเวชกรรม 

5.เพื่อศึกษาการวางแผนการจัดการเชิงกลยทุธ์ของธุรกจิ เปน็ระยะเวลา 5 ป ี

10.นิยามศัพท ์

กฎกระทรวง ก าหนดลักษณะของสถานพยาบาลและลกัษณะการให้บริการของสถานพยาบาล 

พ.ศ. 2558 อาศัยอ านาจตามความในมาตรา 6 วรรคหนึ่ง และมาตรา 14 วรรคสอง แหง่พระราชบญัญัติ

สถานพยาบาล พ.ศ.2541 รัฐมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุขออกกฎกระทรวงไว้ดังต่อไปนี้ 

สถานพยาบาลประเภทที่ไม่รบัผูป้่วยไว้ค้างคืน หมายความว่า สถานพยาบาลประเภทคลินกิ ตาม

กฎกระทรวงนี ้



คลินิกเวชกรรม หมายความว่า คลินิกทีจ่ัดให้มกีารประกอบวิชาชีพเวชกรรม ซึง่ด าเนินการโดยผู้

ประกอบวิชาชีพเวชกรรม 

11.ขอบเขตของการวิจัย 

- ด้านเนื้อหา ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกจิบริการ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคคล กระบวนการ 

- ด้านประชากร ศึกษาจากกลุ่มผู้บริโภค ในเขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร จ านวน 186 คน 

- ด้านเวลา ศึกษาในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ - พฤษภาคม 2562 

12 ประโยชน์ที่ได้รับ 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใช้บริการคลินกิเวชกรรม ในเขตมีนบรุี กรงุเทพมหานคร

นี้มีความส าคัญและจ าเป็นอย่างมาก เพื่อมสี่วนช่วยในการพัฒนาธุรกจิคลินิกเวชกรรม ให้เป็นส่วนหนึง่

ของชุมชนและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดอ้ย่างถูกต้อง ผลการวิจัยที่ไดจ้ะเป็นประโยชน์

แก่ผู้ที่คิดจะเริ่มต้นประกอบธุรกจิคลินกิเวชกรรม หรือผู้ทีป่ระกอบกิจการอยู่แล้ว สามารถน าผลการศึกษา

ที่ได้มาประยุกต์ใช้ในการวางแผนพัฒนาทางธุรกจิได้ รวมทั้งเป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์การแข่งขันใน

อนาคตและเพิม่ประสทิธิภาพในการด าเนินงาน และเป็นแนวทางในการพัฒนาทางด้านการบริการใหเ้กิด

ความพึงพอใจต่อผู้มาใช้บริการตอ่ไป 

วิธีการด าเนนิการวิจัย  

วิธีการเก็บข้อมลู 

1 มีการเกบ็ตัวอย่างจากกลุ่มเป้าหมาย 

วิธีการในการเกบ็ข้อมลูในการจัดท าแผนธุรกจิความต้องการและการด าเนินธุรกจิคลินิกเวชกรรม ศศิคลินิกเวช

กรรม สถานที่ตั้งเขตมีนบรุี กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยท าการศึกษากลุ่มที่เฉพาะเจาะจง (purposive selection) คือ 

กลุ่มตัวอย่าง ในเขตมีนบรุี กรงุเทพมหานคร ซึง่มลีักษณะสอดคล้องกบัประเด็นที่ต้องการศึกษา โดยผู้วิจัยได้เข้าไป

สอบถามเบือ้งต้น (screening question) เพื่อให้แน่ใจว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติตามที่ก าหนดไว้อย่าง

เฉพาะเจาะจงแล้ว ผู้วิจัยจึงแจกแบบสอบถามปลายปิด (closed-ended questionnaire) ให้กลุ่มตัวอย่างและขอ

ความร่วมมือจากตัวอย่างในการกรอกข้อมลูในแบบสอบถามจนครบจ านวน 



 ทั้งนี้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรม SPSS (statistical package for the social science) 

เป็นโปรแกรมที่มีประสิทธิภาพสูง ในการวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติ และการจัดการข้อมลูต่างๆ โดยการหาค่าเฉลี่ย 

หรือที่เรียกกันว่า การค านวนหาความถ่ี (frequencies) ในแต่ละค าถามตามแบบสอบถามในเอกสารแนบท้าย ซึ่ง 

N=186 คน 

 โดยในช่วงแรกนี้ผู้วิจัยจะอธิบายเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร (demographic characteristics) ซึ่ง

ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพสมรส ซึ่งลักษณะที่แตกต่างกันออกไปจะสง่ผลให้

พฤติกรรมการรับรู้ ทัศนคติเปลี่ยนแปลงไปตามช่วงระยะเวลา 

 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดจ านวน 186 คนและมีการส ารวจความเห็นของผู้ประกอบกจิการคลินิกเวชกรรม

จ านวน 2 ท่าน จากการส ารวจนีผู้้วิจัยใช้เวลาศึกษาและส ารวจข้อมูลในช่วงเดือนกุมภาพันธ์-พฤษภาคม 2562    

การเกบ็ข้อมลูเกี่ยวกับธุรกิจทีจ่ะท าวิจัย 

ผู้วิจัยได้ส ารวจจากประชากรที่มีช่วงอายุสามารถแบง่ออกได ้7 ช่วงอายุ โดยเฉลี่ยดังต่อไปนี้      (1) น้อย

กว่า 20 ปี (2) 20-29 ปี (3) 30-39 ปี (4) 40-49 ปี (5) 50-59 ปี (6) 60-69 ปี (7) 70-79 ป ี

ทั้งนี้เราจะพบว่า จ านวนช่วงอายุ 50-59 ปี มาใช้บริการคลนิิกเวชกรรมมากที่สุด ตามตารางที่ 2 มีจ านวน

มากถึงร้อยละ 27.95 รองลงมาคือช่วงอายุ 20-29 ปี จ านวนร้อยละ 22.58 และช่วงอายุ 30-39 ปี จ านวนร้อยละ 

21.50 ตามล าดับ 

อีกทั้งหากเราพจิารณาทางด้านระดบัการศึกษาจะพบว่า ผู้ศึกษาจบปริญญาตรหีรือสูงกว่าปรญิญาตรมีาก

ถึง 112 คน เป็นจ านวนร้อยละ 60.21 ซึ่งหากมองในส่วนของอาชีพ โดยส่วนมากเป็นพนักงานบริษัทเอกชน

จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 34.40 รองลงมาคือกลุ่มอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกจิ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อย

ละ 29.03 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ที่มากกว่า 50,000 บาทจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 26.88 รองลงมา

คือช่วงอายุ 10,000-20.000 บาท จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 25.80 และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรส จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 52.68 

จากผลการส ารวจตารางที่ 8 พบว่าผูบ้ริโภคใช้บรกิารแผนกตรวจโรคมากทีสุ่ด จ านวน 150 คน คิดเป็น

ร้อยละ 80.64  และจะมาใช้บริการในช่วงเวลา 8.00-12.00 น. มากที่สุด จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 52.68 

โดยมีความถ่ีในการใช้บริการ 1-2 ครั้งต่อเดือนมากที่สุด จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 65.59 



จากผลการส ารวจตารางที่ 9 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจใช้บริการศศิ

คลินิกเวชกรรม เริ่มตั้งแต่คลินิกต้องตัง้อยู่ในท าเลทีเ่ดินทางสะดวก จอดรถได้ง่าย  ราคาค่าบริการของคลินิกต้องมี

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในคลินิกต้องเป็นผลิตภัณฑ์มาตรฐานทั่วไป ราคาไม่แพง 

เข้าถึงได้ง่าย กิจกรรมสง่เสรมิการขายของคลินิกคือการมบีตัรสมาชิกประจ าคลินกิ บุคลากรในคลินกิต้องสามารถ

ให้ข้อมูลและค าแนะน าได้ดี กระบวนการใหบ้ริการที่คลินกิต้องมีความถูกต้องแม่นย าในการให้บริการ  และ

ลักษณะทางกายภาพของคลินิก ควรมลีักษณะเป็นคลินกิที่ให้รายละเอยีดและค าแนะน าในการรักษาดี 

 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยครั้งนีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณซึง่มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา ความต้องการและการด าเนินธุรกิจคลินิกเวช

กรรม ศศิคลินิกเวชกรรม ในบทนีผู้้วิจัยจะกล่าวถึงประเด็นตา่งๆ ดังนี้ 

1 สรุปผลการวิจัย 

2 การอภิปรายผลการวิจัย 

3 ข้อเสนอแนะ 

1 การสรุปผลการวิจัย 

1. ลักษณะพฤติกรรมในการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรม พบว่าแผนกที่มผีู้ใช้บรกิารมากทีสุ่ด คือ แผนกตรวจ

โรค เป็นจ านวนร้อยละ 80.64 ดังนั้นทางศศิคลินกิเวชกรรมจึงมองเห็นโอกาสว่า หากต้องการดึงดูดลกูค้าให้มาใช้

บริการในคลินิกมากขึ้น ต้องพฒันาแผนกตรวจโรคทั่วไปใหต้อบสนองกบัความต้องการของลูกค้ามากที่สุด โดยเริ่ม

ตั้งแต่คลินิกต้องตัง้อยู่ในท าเลทีเ่ดินทางสะดวก จอดรถได้งา่ย  ราคาค่าบริการของคลินิกต้องมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพการบริการ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในคลินิกต้องเป็นผลิตภัณฑ์มาตรฐานทั่วไป ราคาไม่แพง เข้าถึงได้ง่าย มีกจิกรรม

ส่งเสริมการขายของคลินกิคือการมีบัตรสมาชิกประจ าคลินิก บุคลากรในคลินิกต้องสามารถให้ข้อมลูและค าแนะน า

ได้ดี กระบวนการใหบ้รกิารที่คลินิกต้องมีความถูกต้องแมน่ย าในการให้บริการ  และลักษณะทางกายภาพของ

คลินิก ควรมีลกัษณะเป็นคลินิกที่ให้รายละเอียดและค าแนะน าในการรักษาดี  

2. ลักษณะพฤติกรรมในการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรม พบว่าช่วงเวลาที่มผีู้ใช้บริการมากทีสุ่ด คือ 8.00-

12.00 น. เป็นจ านวนร้อยละ 52.68 ดังนั้นจึงต้องเตรียมบุคลากรในช่วงเช้าให้เพียงพอต่อการเข้ารับบรกิารของ

ผู้ป่วยจ านวนมาก เพื่อไม่ใหเ้กิดความล่าช้าในการตรวจรักษา 



3 ลักษณะพฤติกรรมในการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรม พบว่าความถ่ีในการใช้บริการมากทีสุ่ด คือ 1-2 ครั้ง

ต่อเดือน เป็นจ านวนร้อยละ 65.59 ซึ่งถือเป็นเรื่องที่ดีเพราะแสดงว่าผู้รบับริการได้รับการให้ค าแนะน าที่ดีจาก

คลินิกในการดูแลรกัษาสุขภาพ ท าใหม้ีสุขภาพที่แข็งแรง เจ็บป่วยไมบ่่อย แต่เราอาจเพิ่มลูกค้าได้ โดยเพิ่มบริการ

ทางด้านการดูแลสุขภาพ เป็นการป้องกันโรคมากกว่าการรกัษาโรค เช่น การฉีดวัคซีน การท าคีเลช่ัน เพื่อเพิ่ม

จ านวนครั้งในการใช้บริการใหม้ากขึ้น 

2 การอภิปรายผล (Discussion) 

ความส าเรจ็ของธุรกิจคลินิกเวชกรรม ศศิคลินิกเวชกรรม จะส าเร็จและบรรลเุป้าหมายของธุรกิจที่วางไว้ได้ จะท า

อย่างไรให้คลินิกเป็นทีรู่้จกัและมีผูร้ับบริการจ านวนมากขึ้น ทางผู้วิจัยเห็นว่าการตลาดแบบปากต่อปากจะเป็นวิธีที่

ส าคัญทีสุ่ดที่ท าให้คลินิกเจริญเติบโตข้ึนได้ แพทย์เจ้าของคลนิิกต้องมีการขวนขวายหาความรู้อยู่เสมอ ใหก้ารอบรม

พยาบาล พนักงานและเจ้าหน้าที่ของคลินกิให้ท างานอย่างมีมาตรฐาน และต้องท าการตลาดออนไลน์ควบคู่กันไป

ด้วย 

3 ข้อเสนอแนะ (Implication) 

ทางผู้วิจัย ได้เสนอการท าการตลาดออนไลน์ (digital marketing) เนื่องจากเทคโนโลยีการสือ่สารเปลี่ยน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปลี่ยน ธุรกิจต้องปรับตัวใหท้ัน การปรบัตัวคือหัวใจของการอยู่รอด “การอยูร่อด” ไม่ได้ข้ึนอยู่

กับขนาดองค์กรว่าใหญห่รือเลก็ แต่ข้ึนอยู่กับความสามารถในการปรับตัว ปรับตัวกอ่นได้โอกาสก่อน ปรบัตัวได้

ดีกว่ามีโอกาสมากกว่า โดย digital marketing มีข้อดีคือ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้กว้างกว่า ดึงดูดลกูค้าใหม่และ

รักษาฐานลกูค้าเก่าได้ง่ายข้ึน เข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้ตลอดเวลา ต้นทุนการท าการตลาดถูกกว่า สื่อสารกบัลกูค้าได้

ตลอดเวลา มีภาพลักษณ์ที่ดี ความน่าเช่ือถือเพิม่ขึ้น วัดผลได้ชัดเจน 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

รายงานการค้นคว้าอิสระและบทความวิจัย เรื่อง ความต้องการและการด าเนินธุรกจิคลินกิเวชกรรม ศศิ

คลินิกเวชกรรม สถานที่ตัง้เขตมีนบุรี กรงุเทพมหานคร Needs Analysis and Business plan of Sasi Medical 

Clinic at Minburi, Bangkok ได้รับความกรุณาจากรองศาสตราจารย์ สุวีณา ตั่งโพธิสุวรรณ ประธานที่ปรึกษาใน

การค้นคว้าอิสระและบทความวิจัยฉบบันี้ได้ให้ข้อเสนอแนะ แนวคิด ค าปรึกษา ตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ 

จนเป็นผลส าเรจ็ไปด้วยความเรียบรอ้ย ตลอดจนผูป้่วยและผู้ประกอบการคลินิกในกรุงเทพมหานคร ที่ให้ข้อมูล

และบทสัมภาษณ์ ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 

 สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาหวังเป็นอย่างยิ่งว่า รายงานการศึกษาอสิระฉบับนีจ้ะเป็นประโยชนส์ าหรับผู้ทีจ่ะศึกษา

ค้นคว้าหรือน าข้อมูลเพื่อไปพัฒนาในด้านอื่นๆต่อไป หากมีข้อผิดพลาดประการใด จงึขออภัยมา ณ โอกาสนี้ 

 

 

พญ.ศศิกานต์ ทิววัฒน์ปกรณ์ 
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