
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในการเลือก
รานขายยาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในบทนี้ไดกลาวถึงทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของ 
 
ทฤษฎี และแนวคิดท่ีใชในการศึกษาประกอบดวย 
 1.  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 2.  แนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 3.  แนวคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการดานคุณภาพการใหบริการ   
  

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539: 48) ประกอบไปดวย
ข้ันตอนดังนี้ 
 ข้ันตอนท่ี 1 การตระหนักถึงความตองการ หรือการเล็งเห็นปญหา เปนข้ันตอนเร่ิมตน
ของกระบวนการตัดสินใจ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางส่ิงท่ีผูบริโภค
นึกเห็นภาพสภาวะท่ีปรารถนา เม่ือเปรียบเทียบกับสภาวะท่ีเปนจริง ณ เวลาหนึ่ง แตหากสภาพ
ความแตกตางนั้นมีไมมากพอก็จะไมเกิดการเล็งเห็นปญหา 
 ข้ันตอนท่ี 2 การคนหาขอมูล เปนข้ันตอนเกี่ยวกับการแสวงหาขาวสารจากภายใน
ความทรงจํา เพื่อกําหนดวา ทางเลือกกระจางพอท่ีจะทําการเลือก โดยไมตองทําการเสาะแสวงหา
ขาวสารอ่ืนตอไป ถาขาวสารในความทรงจําไมมีพอโดยปกติก็จะตองทําการเสาะแสวงหาจากแหลง
ภายนอก ซ่ึงสามารถสรุปใหเห็นไดดังนี้ แหลงสวนบุคคล แหลงขาวธุรกิจ แหลงสาธารณะ แหลง
ประสบการณ ความทรงจํา 
 ข้ันตอนท่ี 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซ้ือ ผูท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑจะตองทําการ
ตรวจสอบลักษณะของผลิตภัณฑ และทําการเปรียบเทียบกับมาตรฐานหรือคุณภาพเฉพาะ 
(Specification) และมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก (Evaluative Criteria) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกตางของผลิตภัณฑ และตราดังกลาว เกณฑท่ีใชในการประเมินมักอยูในรูปแบบตางๆ กัน 
และหลากหลาย สามารถจําแนกปจจัยหลักๆ ไดดังนี้ ราคา (Price) ตรายี่หอ (Brand Name) ประเทศ
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ท่ีใหกําเนิดสินคา (Country of Origin) นอกจากนี้แลวยังมีเกณฑอ่ืนๆ อีกท้ังนี้ก็ข้ึนอยูกับลักษณะ
ของสินคา 
 ข้ันตอนท่ี 4  การซ้ือ มักจะเกิดข้ึนในรานคาหรือเปนการตัดสินใจเลือกรานคาท่ีจะซ้ือ 
โดยจะเกี่ยวของกับส่ิงจูงใจ เกณฑในการประเมิน ทัศนคติ และกระบวนการเลือกท่ีจะต้ังใจ เลือก
เขาใจ และเลือกเก็บไวในความทรงจํา เปนตน กระบวนการซ้ือกอใหเกิดผลสําคัญสองประเภทคือ 
ซ้ือ หรือยุติการซ้ือ การซ้ืออาจจะเกิดข้ึน เม่ือผูบริโภคพบทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถทํา
ความพอใจใหแกเกณฑในการประเมินคาของเขาได เชนเดียวกับกระบวนการอาจยุติไดเนื่องจากไม
มีทางเลือกใดๆ ท่ีจะทําความพอใจใหกับเกณฑในการประเมินคา ถาผลของกระบวนการซ้ือไดรับ
การนึกเห็นภาพพจนวาเปนท่ีพอใจแลว กรรมวิธีในทํานองเดียวกันจะถูกนํามาใชอีกในอนาคต 
 ข้ันตอนท่ี 5 การบริโภค เปนการตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค ปฏิกิริยาการซ้ือ
โดยปกติมักตามดวยการอุปโภคบริโภค หรือการใชซ่ึงมีทางเลือกหลายทางคือ ใชในโอกาสท่ี
สะดวก และเร็วท่ีสุด เก็บไวในระยะส้ัน โดยหวังจะมีโอกาสใชในภายหลัง เก็บไวในระยะยาว
เพราะไมมีเร่ืองท่ีจะใชเฉพาะหรือจะใชในภายหนา ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจ เพราะอิทธิพลของ
สถานการณท่ีคาดไมถึงยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะความเสียใจของผูซ้ือ 
 ข้ันตอนท่ี 6 การประเมินหลังการบริโภค หรือหลังจากการซ้ือเปนการทบทวนผลการ
ปฏิบัติเกี่ยวกับ การเล็งเห็นปญหา เสาะแสวงหาขาวสาร ประเมินคาทางเลือก และการตัดสินใจ
เกี่ยวกับสินคาเราอาจประเมินแตละข้ันตอนแยกกัน และผลของการประเมินกระทบตอการซ้ือคร้ัง
ตอไปของผูบริโภค 

ข้ันตอนท่ี 7 การจัดการกับส่ิงเหลือใช ซ่ึงมิไดเกิดข้ึนเฉพาะตอนหลังการอุปโภค
บริโภคเทานั้น แตอาจเกิดข้ึนกอนระหวางหรือหลังการอุปโภคบริโภค โดยมีทางเลือกหลายอยาง
ในการสละท้ิงผลิตภัณฑ 
 

แนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
กฤษณา รัตนพฤกษ (2545) กลาวถึงแนวคิดพื้นฐานหลักของการตลาด คือ สวน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการใหบริการ 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเปนส่ิงท่ีองคกรสามารถควบคุมได โดยจัดสวน
ประสมท้ัง 4 อยางใหเหมาะสมท่ีสุด เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายได 
แตละสวนประสมการตลาดท้ัง 4 นี้ ยังไมเพียงพอสําหรับการตลาดบริการ สวนประสมการตลาด
สําหรับตลาดบริการแตกตางจากสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาท่ัวไป เพราะมีความแตกตางที่
สําคัญทางงานการตลาด และเปนส่ิงท่ีทาทายนักการตลาดบริการ 
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ดังนั้นสวนประสมการตลาดบริการจึงมีอีก 3 P’s เพิ่มข้ึนมา โดยสะทอนถึงการท่ี
บริการมีลักษณะเฉพาะ ไดแก คน (People) ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Processes) ซ่ึงรายละเอียดสวนประสมการตลาดบริการแสดงได ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงนําเสนอการขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล 

ราคา  (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เชน ราคาท่ียืดหยุนได ระดับ
ราคาความแตกตางของราคาจากคูแขงขัน อัตราดอกเบ้ีย คาธรรมเนียม 

ชองทางการใหบริการ  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ หรือบริการจากองคการไปยังตลาด เชน ทําเลที่ต้ัง
ของกิจการ  

การสงเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ 
ไดแก การโฆษณา การใหขาว และการสงเสริมการขาย 

คน  (People) หมายถึง ผูท่ีเกี่ยวของท้ังหมดในการนําเสนอบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอ
การรับรูของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการ และลูกคา ในระบบการตลาดบริการนอกจากน้ี
บุคลิกภาพ ของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในบริการของลูกคา 

ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ  (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมท้ังหมดใน
การนําเสนอบริการ และสถานท่ีซ่ึงกิจการกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามท่ี
เห็นไดชัดเจนซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน หรือในการส่ือสารงานบริการ และ
สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการ ทําใหลูกคารับรูถึงภาพลักษณขององคการ 

ส่ิงท่ีแสดงใหลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เคร่ืองมือ อุปกรณ ปายแผน
พับ โฆษณา ซอง กระดาษจดหมาย รถใหบริการ และความสะอาดของอาคารสถานท่ี เปนตน ส่ิง
เหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได  

กระบวนการ  (Process)  คือ ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ
เคล่ือนยาย (Flow) ของกิจกรรม ซ่ึงเกิดข้ึนท้ังในระบบการนําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ (The 
Service Delivery and Operation Systems) เนื่องจากกระบวนการของบริการมีความสลับซับซอน 
จึงมีความจําเปนตองผนวกกกระบวนการเหลานี้เขาดวยกัน เพื่อใหการทํางานของกระบวนการ
เปนไปโดยราบร่ืน สามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพท่ีลูกคาคาดหวังได 
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แนวคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการดานคุณภาพการใหบริการ  มีลักษณะ 10 
ประการดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541: 342) 
 1.  การเขาถึงลูกคา  (Access) หมายถึง บริการท่ีใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวก
ในดานเวลา และสถานท่ีแกลูกคา 
 2.  การติดตอส่ือสาร  (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสราง
ความสัมพันธ  และส่ือความหมายไดชัดเจน ใชภาษาท่ีงายและรับฟงผูใช 
 3.  ความสามารถ  (Competence) หมายถึงความรูความสามารถในการปฏิบัติงาน
บริการที่รับผิดชอบอยางมีประสิทธิภาพ 
 4.  ความมีน้ําใจ  (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตท่ีสุภาพนอบนอมเปนกันเอง 
รูจักใหเกียรติผูอ่ืน จริงใจ มีน้ําใจ และเปนมิตรของผูปฏิบัติงานบริการ โดยเฉพาะผูใหบริการที่ตอง 
ปฎิสัมพันธกับผูรับบริการ 
 5.  ความนาเช่ือถือ  (Credibility) หมายถึง ความสามารถในดานการสรางความเช่ือม่ัน
ดวยความซ่ือตรงและซ่ือสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบริการ 
 6.  ความไววางใจ  (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑ
บริการตามคําม่ันสัญญาท่ีใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง 
 7.  การตอบสนองลูกคา  (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจท่ีจะ
ชวยเหลือและพรอมท่ีจะใหบริการลูกคาอยางทันทีทันใด 
 8.  ความปลอดภัย  (Security)  หมายถึง  สภาพท่ีปราศจากอันตราย ความเส่ียงภัย และ
ปญหาตางๆ 
 9.  การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก  (Tangible) หมายถึง สภาพท่ีปรากฏใหเห็น หรือจับ
ตองไดในการใหบริการ  
 10.  การเขาใจและรูจักลูกคา  (Understanding/Knowing Customer) หมายถึง ความ
พยายามในการคนหา และทําความเขาใจกับความตองการของลูกคา รวมทั้งการใหความสนใจ
ตอบสนองความตองการดังกลาว 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
ศรีสุดา ชัยชนะ (2546) ศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช

บริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา สาเหตุท่ีมาใชบริการสปาท่ีสําคัญ
ท่ีสุด เพื่อตองการพักผอนคลายเครียด  กอนท่ีจะไปใชบริการสปาไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับเร่ือง
ความสะอาดมากท่ีสุด โดยหาขอมูลจากเพ่ือนบาน เพื่อนท่ีทํางาน คนรูจักท่ีเคยไปใชบริการสปา
กอนการประเมินทางเลือกนั้น ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดประเมินทางเลือกในการใชบริการสปาดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานสถานท่ี ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานกระบวนการให
ความสําคัญในระดับมาก สวนปจจัยดานลักษณะกายภาพใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด การ
ประเมินหลังการบริโภค ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจหลังจากใชบริการสปาอยู
ในระดับปานกลางรอยละ 53 รองลงมาคือ มีความพึงพอใจหลังจากใชบริการสปาอยูในระดับมาก
รอยละ 40 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะแนะนําใหญาติพี่นอง เพื่อนๆ คนท่ีรูจัก มาใชบริการ
สปา และจะกลับมาใชบริการสปาในคร้ังตอไป 

ศนิ จันทรสัชนาลัย (2546) ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจในการเลือกรานขายยาของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา 
ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญในปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดในระดับมาก สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญในระดับปานกลาง  

ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานผลิตภัณฑในระดับมากในเร่ือง มียาหลาย
ยี่หอใหเลือก มียาและเวชภัณฑต้ังแสดงจํานวนมาก สามารถเลือกซ้ือสินคาไดเอง สามารถเปล่ียน
หรือคืนสินคาได มียาท่ีมีการโฆษณาจําหนาย และมีอาหารเสริมสุขภาพจําหนาย 
 ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานราคาในระดับมากในเร่ือง มีปายแสดงราคา
ชัดเจน ราคาใกลเคียงกับท่ีอ่ืนๆ  
 ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายในระดับมาก ใน
เร่ืองการจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู และเปนระเบียบ อยูใกลบาน ใกลสถานท่ีทํางาน รานสะอาด
ตกแตงนาเขา  มีระบบปรับอากาศ  รานดูสวาง  เปนทางผาน  
 ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากในเร่ือง 
พนักงานขายใหคําแนะนําการใชยา และซักถามอาการกอนการใหยา พนักงานขายมีกิริยามารยาทดี 
มีเภสัชกรประจํารานตลอดเวลาท่ีเปด รวดเร็วในการใหบริการ การแตงกายเปนระเบียบใหรูวาคน
ไหนเปนพนักงานของราน มีบริการตรวจวัดสุขภาพฟรี เชน วัดความดัน มีแผนพับใหความรูแจก 
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 ดานปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา อายุมีอิทธิพล
ตอปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอปจจัยดานราคา และ
ชองทางการจัดจําหนาย สวนรายไดไมมีอิทธิพลตอปจจัยสวนประสมการตลาด 
 นฤมิตร ภูษา (2540) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยาแผนปจจุบัน 
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาพบวา ปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูตอบแบบสอบถามเรียงลําดับความสําคัญไดแก  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑยา ผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญกับความครบของ
ผลิตภัณฑยาในแตละกลุมยา ความหลากหลายของกลุมยา และคุณภาพของยาตามลําดับ  
 ปจจัยดานทําเลที่ต้ังของรานขายยา พบวารานขายยาท่ัวไปซ่ึงคือรานขายยาใกลบาน
หรือใกลท่ีทํางาน เปนรานท่ีผูตอบแบบสอบถามสะดวกท่ีสุดท่ีจะใชบริการ รานท่ีต้ังอยูใน
ศูนยการคาหรือหางสรรพสินคา และรานขายยาบริเวณตลาดสดความสะดวกลดลงตามลําดับ  
 ปจจัยดานราคา พบวาการมีปายแสดงราคาที่เห็นชัดเจนกอนซ้ือมีความสําคัญมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือราคายาท่ีตํ่ากวาทองตลาด การตอรองราคา และผูตอบแบบสอบถามจะไมเลือก
รานท่ีขายยาเต็มราคา  สําหรับการรับชําระเงินดวยบัตรเครดิตไมมีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยา
ของผูตอบแบบสอบถาม   
 ปจจัยดานการตกแตงรานขายยา พบวาความสะอาด การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู
สวยงาม แสงสวาง และปายช่ือหนารานมีความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือท่ีจอดรถ การจัดผังใน
รานใหใชบริการไดสะดวก รานขนาดใหญ ระบบทําความเย็นในราน และการจัดใหมีสวนเลือกซ้ือ
สินคาไดเอง มีความสําคัญตามลําดับ  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาพนักงาน และการประชาสัมพันธเทานั้นท่ีมี
อิทธิพลตอการเลือกรานขายยา สําหรับการสงเสริมการขาย และการโฆษณาไมมีอิทธิพลตอการ
เลือกรานขายยา ดานพนักงาน การมีเภสัชกรท่ีมีความสามารถ และอยูประจําตลอดเวลารานเปดมี
ความสําคัญมากท่ีสุด การมีมนุษยสัมพันธท่ีดี การแตงกายท่ีเปนระเบียบ และการมีผูชวยเภสัชกรก็
มีความสําคัญตอการเลือกรานขายยา ดานการประชาสัมพันธนั้น การที่รานขายยาใหคําปรึกษาดาน
สุขภาพแกผูตอบแบบสอบถามสําคัญท่ีสุด การจัดอบรมความรูเร่ืองสุขภาพใหฟรี และการมี
อุปกรณอํานวยความสะดวกมีความสําคัญรองลงมาตามลําดับ  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีไมใชยาพบวาไมมีอิทธิพลตอผูตอบแบบสอบถามในการเลือก
รานขายยา 
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 ไชยสิน  แสงประยูรพร (2543) ศึกษากระบวนการตัดสินใจในการเลือกสูตินรีแพทย
เพื่อฝากครรภของสตรีมีครรภ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญตระหนักถึงปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนกับตนเอง และทารกในครรภ รวมท้ัง
ตองการคําแนะนําในการปฏิบัติตัวท่ีถูกตองในระหวางต้ังครรภ จึงตัดสินใจมารับบริการฝากครรภ
สวนข้ันตอนการคนหาขอมูลจะมีการคนหาขอมูลจากเพื่อนบาน  เพื่อนท่ีทํางาน  คนรูจักท่ีมี
ประสบการณการคลอดบุตร บุคลากรทางการแพทย และสามี โดยจะถามขอมูลเกี่ยวกับการเอาใจ
ใส การแนะนําใหคําปรึกษา อัธยาศัย การพูดจาของสูตินรีแพทย รวมถึงประสบการณในการทํางาน  
ความชํานาญ และช่ือเสียง พบวาผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ไดแก เพื่อน คนรูจักท่ีมีประสบการณ
การคลอดบุตร และสามี ตามลําดับ เกณฑท่ีสําคัญในระดับมากท่ีสุดท่ีใชในการประเมินผลทางการ
เลือกจะพิจารณาจากปจจัยตอไปนี้  ไดแก  แพทยท่ีมีความสามารถ ความชํานาญ ประสบการณเปน
ท่ียอมรับ มีความเขาใจถึงความตองการของสตรีมีครรภ เอาใจใส ใหคําปรึกษาแนะนําแกสตรีมี
ครรภ  มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ มนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส อุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชยา
เวชภัณฑมีความพรอม ทันสมัย และมีความสะอาด ผูทําการตัดสินใจไดแก สตรีมีครรภ และสามีซ่ึง
จะตัดสินใจโดยใชปจจัยดานบุคคล (สูติ-นรีแพทย) มากท่ีสุด สําหรับพฤติกรรมภายหลังการ
ตัดสินใจ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะพึงพอใจมากท่ีสุดในดานการเอาใจใส  การแนะนําให
คําปรึกษา อัธยาศัย การพูดจา ความสามารถ และความชํานาญของสูตินรีแพทย ซ่ึงหากต้ังครรภ
ใหมก็จะกลับมาใชบริการอีก และจะแนะนําญาติพี่นอง  คนรูจักใหมารับบริการฝากครรภกับสูตินรี
แพทยนี้ 
 
 


