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การศึกษาปจจัยทางดานการตลาด ผานแบบสอบถามจากผูประกอบการและหัวหนาพยาบาล
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This independent study is to study : 1) Marketing strategy of medical
instrument import and distribution companies. 2) Factors of decision making in
purchasing medical instrument of the hospital in Bangkok and perimeter. The evaluation
of this study is based on marketing factors survey results through questionnaire got
from import and distribution companies and from the head nurses of outer patient
department and operating room of hospitals. Results analysis is done by using the
criterion of measurement statistics.

The analysis devised into 3 parts. 1) Analysis of marketing strategy of import
and distribution company: product strategy which includes medical quality with new
technology, brand items, standard production, ease of use, and guarantee, is the most
and get 100% from all companies. Distribution strategy which focuses on direct
purchasing from distributor, sufficient inventory when needed, and many channels of
transportation, also gets 100% from all companies. 2) Analysis of customer information
in Bangkok and the perimeter including factors affecting the decision to purchase
medical instrument.  It was found that the after-sales service is the most important
factor at the highest level ( X = 4.22). 3) Comparison of companies marketing strategy
and customer needs against medical instrument marketing strategy. The companies
have priority focused on channel distribution management that customer can contact
directly with the company, while customer needs to have contact salesperson and get
quick response.

Resolic company limited, will use  conclusion of  the import and distribution
companies which focuses on product and distribution channel factors, and that of the
customer which focuses on after-sales service, to set company distribution strategy
which includes 2 parts of strategies as followed. 1) Proactive strategic. Those are after
sales service strategy and distribution channels strategy. 2) Maintaining strategic. Those
are product strategy, price strategy, and marketing promotion strategy.
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กิตติกรรมประกาศ

สารนิพนธเรื่อง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ
และปริมณฑล สําเร็จไดดวยดีจากความกรุณาอยางสูงของอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ทาน
อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย ที่ไดใหความกรุณาแนะนํา ชี้แนะ ตรวจทานและสั่งสอนองคความรู
ใหมๆ รวมถึงใหโอกาสและกําลังใจตลอดชวงเวลาที่ศึกษาคนควาอยางดีเสมอมา จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ ที่นี้

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย - ญ่ีปุน รวมทั้งทานอาจารย
และวิทยากรพิเศษทุกทาน ที่ไดใหความรู และประสบการณอันมีคุณคาย่ิง และขอขอบคุณ
เจาหนาที่ทุกทานของสถาบันเทคโนโลยีไทย - ญ่ีปุน ที่ไดใหความชวยเหลือ แนะนํา และอํานวย
ความสะดวกเปนอยางดีในทุกๆ ดานตลอดเวลาที่ศึกษา

ขอขอบพระคุณทานผูประกอบการทุกทานที่ใหความรวมมือ แบงปนประสบการณและ
ความรูจากการลงมือปฏิบัติจริงในการดําเนินธุรกิจ เปนอยางดี รวมถึงหัวหนาพยาบาลทุกทาน
ขอขอบพระคุณนักวิชาการทุกทาน หนังสือทุกเลม และสื่ออิเล็กทรอนิกสออนไลนที่ผูศึกษาได
เรียนรู เพื่อเปนขอมูลในการดําเนินการวิจัย

ทายสุดขอกราบขอบพระคุณบิดา(ผูลวงลับ) มารดา ญาติพี่นอง ดร.นัฏฐิกา สุนทรธนผล
(ภรรยา) คุณพอคุณแมภรรยาและเพื่อน EEM 55 ที่มีสวนสําคัญในการสนับสนุน และใหกําลังใจ
ที่ดีเสมอมา ประโยชนที่ไดจากสารนิพนธฉบับนี้ขอมอบใหแดผูมีพระคุณทุกทาน

กีรวุฒิ วองสินไพบูลย
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บทที่ 1
บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
บริษัท รีโซลิค จํากัด ไดทําการจดทะเบียนกอต้ังขึ้นเม่ือวันที่ 6 สิงหาคม พ.ศ. 2553

เลขทะเบียนการคาที่ 0105553095165 สํานักงานใหญต้ังอยูเลขที่ 100/125 ซอยฉลองกรุง
53/4 แขวงลําปลาทิว เขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร 10520 โดยมีกรรมการ 1 คนคือ
นายกีรวุฒิ วองสินไพบูลย ทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท มีวัตถุประสงคเพื่อจําหนายเครื่องมือ
แพทย วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือ เครื่องใชทางวิทยาศาสตรรวมทั้งอะไหลของสินคาดังกลาว
แตเดิมบริษัทจดทะเบียนเปนรานคา ในป พ.ศ. 2550 โดยใชชื่อวา รีโซลิค ซายน เม่ือดําเนิน
ธุรกิจมาได 3 ปจึงไดขยายงานเพิ่มนําไปสูการจดทะเบียนเปนบริษัทดั้งเชนในปจจุบัน ดานนาย
กีรวุฒิ มีประสบการณงานขายเครื่องมือแพทย เปนเวลากวา 7 ป โดยมีกลุมลูกคาเปน
โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ปจจุบันไดทําการจัดจําหนาย
สินคาประเภทอุปกรณผาตัดและอุปกรณทางการแพทย เชน กรรไกรผาตัด มีดผาตัด เครื่องวัด
ความดัน เครื่องดูดเสมหะชนิดติดผนัง ชุดชวยหายใจชนิดมือบีบ ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหู
ตรวจตาเทานั้น ใหกับกลุมบริษัทผูผลิตและนําเขาสินคาจากตางประเทศ โดยบริษัท รีโซลิค
จํากัด มีนโยบายการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยที่มุงเนนดานผลิตภัณฑและบริการหลังการขาย
ที่มีคุณภาพ

เครื่องมือแพทยเปนปจจัยที่สําคัญในวงการแพทยและการสาธารณสุข และย่ิงมี
ความสําคัญมากขึ้นเม่ือมีการพัฒนาวิทยาศาสตรแลเทคโนโลยีใหทันสมัยมากย่ิงขึ้น ตาม
ความหมายที่ไดระบุไวในพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย พ.ศ.2531 เครื่องมือแพทย คือ
เครื่องใชผลิตภัณฑหรือวัตถุสําหรับใชในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม การประกอบวิชาชีพ
พยาบาลและการผดุงครรภ การประกอบโรคศิลปะหรือการบําบัดโรคสัตว หรือเครื่องใชให
เกิดผลแกสุขภาพโครงสรางของรางกายมนุษยหรือสัตว รวมทั้งสวนประกอบ สวนควบ อุปกรณ
หรือชิ้นสวนของเครื่องใชผลิตภัณฑ หรือวัตถุดังกลาว นอกจากนั้นยังรวมถึงเครื่องใช
ผลิตภัณฑ หรือวัตถุอ่ืน ที่รัฐมนตรีประกาศกําหนดใน ราชกิจจานุเบกษาวาเปนเครื่องมือแพทย
เครื่องมือแพทยแบงเปน 4 ประเภทใหญๆ ดังนี้ 1. อุปกรณผาตัดและอุปกรณการแพทยเชนมีด
ผาตัดกรรไกรผาตัดเครื่องวัดความดันปรอทวัดไข 2. บริภัณฑการแพทยเชนเครื่องเอกซเรย
เครื่องอัลตราซาวดเครื่องสลายนิ่ว 3. วัสดุการแพทยและวัสดุฝงในทางศัลยกรรมเชนถุงมือยาง
ทางการแพทยผากอส ซิลิโคน 4. เครื่องมือแพทยเฉพาะทางเชนชุดนํ้ายาตรวจการติดเชื้อ
เอชไอวี (HIV) ชุดตรวจนํ้าตาลในปสสาวะเครื่องมือทันตกรรม
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ซึ่งจากขอมูลมูลคาการนําเขาและสงออกเครื่องมือและอุปกรณการแพทยระหวางป
พ.ศ.2550-2553 มีมูลคาการนําเขาเรียงลําดับตามป ดังนี้ 19,830.63, 20,921.32, 23,485.85
และ 22,955.10 ลานบาท และมูลคาการสงออกเรียงตามป ดังนี้ 16,534.68, 17,345.58, 18,462.05
และ 23,503.79 ลานบาท (สุรินทร บํารุงผล, 2555) จากขอมูลขางตนเม่ือรวมมูลคาการนําเขา
และสงออกในป พ.ศ. 2553 มีมูลคาถึง 46,458.89 ลานบาท ผูวิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจใน
การเปนตัวแทนจัดจําหนายสินคา โดยมีกลุมเปาหมายคือกลุมโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาล
เอกชน ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล (กรุงเทพฯ, นนทบุรี, ปทุมธานี,สมุทรปราการ) โดยจํานวน
สถานประกอบการดานสาธารณสุขเรียงตามจังหวัดดังนี้ กรุงเทพฯ 89 แหง นนทบุรี 18 แหง
ปทุมธานี 18 แหง และสมุทรปราการ 27 แหง รวมทั้งหมด 152 แหง (สํานักนโยบายและยุทธศาสตร
สํานักงานปลัดกระทรวงสาธารณสุข. 2553)

ผูวิจัยพบปญหาวาปจจุบันมีอัตราการแขงขันที่สูงขึ้นจากปริมาณคูแขงที่มากขึ้นและ
คุณภาพของสินคาที่หลากหลาย ทําใหการรักษาลูกคาที่มีอยูเดิมและลูกคากลุมเปาหมายใหม
ดําเนินการบริหารจัดการไดยากผูวิจัยเล็งเห็นความสําคัญ จึงมีความสนใจที่จะศึกษาและมุงเนน
ถึงสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยมุงเนนไปที่โรงพยาบาลภาครัฐ ประกอบกับโรงพยาบาลมี
ความตองการที่จะคัดเลือกเครื่องมือแพทยเพื่อใหการรักษาโรคเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ทาง
โรงพยาบาลจึงตองมีการคัดเลือกคุณภาพเครื่องมือแพทยอยางมีหลักเกณฑ ซึ่งทางบริษัท
จําหนายเครื่องมือแพทยแตละรายมีความจําเปนอยางมากที่จะตองมีการศึกษาปจจัยการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยแตละหนวยงานของโรงพยาบาล เพื่อกําหนด กลยุทธทาง
การตลาดและความไดเปรียบทางดานการแขงขัน ซึ่งปจจุบันมีบริษัทตัวแทนจําหนายเครื่องมือ
แพทยที่เพิ่มขึ้นเปนจํานวนมาก บางบริษัทสามารถเติบโตและสรางผลกําไรได ในขณะเดียวกัน
บางบริษัทก็ไมสามารถดําเนินธุรกิจใหอยูรอดได ทั้งๆ ที่ความตองการของเครื่องมือแพทย
เพิ่มขึ้น ผูวิจัยจึงศึกษาถึงกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ซึ่งผลวิจัยนี้ผูวิจัยคาดวาจะ
ชวยใหผูประกอบธุรกิจจําหนายเครื่องมือแพทยประสบความสําเร็จอยางย่ังยืนและมีผลกําไร
อยางตอเนื่อง

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้
1. เพื่อใหทราบถึงกลยุทธการตลาดจากผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัด

จําหนายเครื่องมือแพทย
2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล
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3. เพื่อนําไปเปนแนวทางสําหรับบริษัทที่จําหนายเครื่องมือแพทย สามารถนําผลที่ได
จากการวิจัยไปใชในการปรับปรุง และจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาด

ขอบเขตของการศึกษา
สัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ รวมทั้งเสนอ

แนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติมระยะเวลาที่ใชในการวิจัย ต้ังแต ธันวาคม 2556-
มีนาคม 2557

1. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง (เฉพาะบริษัทที่จัดจําหนายเครื่องมือผาตัดที่ทําจาก
โลหะไมเปนสนิม เครื่องวัดความดันโลหิต เครื่องดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจชนิดมือบีบ
ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหู ตรวจตาเทานั้น)

2. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ
กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ

3. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หองผาตัด

ประชากรที่ใชในการวิจัย
1. ผูจัดการ กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ เจาของหางหุนสวนจํากัด ผูนําเขาและ

ผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง แหงละ 1 คน
ไดแก

1.1 บริษัท รวมเจริญจํากัด
1.2 บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด
1.3 บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด
1.4 บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด
1.5 บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด
1.6 บริษัท เจซัมมิท จํากัด
1.7 หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
1.8 หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ
1.9 หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม
เหตุผลในการเลือกประชากรที่ใชในการวิจัยเปนผูประกอบการ 9 แหง นี้ คือ
1. เปนผูประกอบการที่ไดรับการแตงต้ังแตเพียงผูเดียวจากประเทศผูผลิต
2. เปนผูประกอบการที่มีสถานที่ต้ังอยูในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑลเทานั้น
3. เปนผูประกอบการที่แตงต้ังใหบริษัท รีโซลิค จํากัดเปนตัวแทนจําหนาย
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4. เปนผูประกอบการที่มียอดจําหนายไมตํ่ากวา 10 ลานบาท/ป และประกอบการ
มาแลวไมตํ่ากวา 10 ป

5. เปนที่รูจักและนาเชื่อถือในแวดวงผูประกอบการเครื่องมือแพทยในประเทศไทย
2. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวน

20 โรงพยาบาล โรงพยาบาลละไมตํ่ากวา 3 หนวยงาน หนวยงานละ 1 คน รวมจํานวน
แบบสอบถาม 60 ฉบับเฉพาะโรงพยาบาลภาครัฐ ซึ่งเปนลูกคาของทางบริษัท (รายชื่อลูกคา
โรงพยาบาลตามภาคผนวก)

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
1. บริษัทนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

จํานวน 9 บริษัท
2. พยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวนแบบสอบถาม

60 ฉบับ

ตัวแปรที่ศึกษา
1. ตัวแปรอิสระ

1.1 กลยุทธการดําเนินธุรกิจของบริษัทตัวแทนจําหนาย
2. ตัวแปรตาม

2.1 การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาลในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. ไดทราบปจจัยสําคัญจากบริษัทชั้นนําที่ประสบผลสําเร็จในการดําเนินธุรกิจดาน

การจัดจําหนายเครื่องมือแพทยเพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ
2. ไดทราบถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล
3. เปนแนวทางสําหรับบริษัทที่จําหนายเครื่องมือแพทย สามารถนําผลที่ไดจากการ

วิจัยไปใชในการปรับปรุง และจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาด

นิยามคําศัพท
1. เคร่ืองมือแพทย คือ เครื่องมือผาตัดที่ทําจากโลหะไมเปนสนิม เครื่องวัดความดัน

โลหิต เครื่องดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจชนิดมือบีบ ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหูตรวจ
ตา
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2. กลยุทธการตลาด คือ สวนผสมเก่ียวกับผลิตภัณฑ, สวนผสมเก่ียวกับราคา,
สวนผสมเก่ียวกับการจัดจําหนาย, สวนผสมเก่ียวกับการสงเสริมการตลาด, สวนผสมเก่ียวกับ
บริการหลังการขาย

แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน

ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน
ป 2556 ป 2557

ลําดับ ขั้นตอนการดําเนินงาน
ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย.

1. สงหัวขอสารนิพนธ
2. อนุมัติหัวขอสารนิพนธ
3. ออกแบบหัวขอสัมภาษณ
4. นัดสัมภาษณผูบริหาร
5. สัมภาษณผูบริหารแจก

แบบสอบถาม
6. รวบรวม ประมวลบท

สัมภาษณและแบบสอบถาม
7. สรุปปญหา จัดทํารูปลม
8. นําเสนอสารนิพนธ



บทที่ 2
แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

สาระสําคัญในบทนี้จะเปนการนําแนวความคิด ทฤษฎี บทความ และผลงานวิจัยที่
เก่ียวของกับการศึกษาปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑลโดยผูศึกษาไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี บทความ และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ ดังนี้

1. เครื่องมือแพทยของโรงพยาบาล
2. ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
4. แนวความคิดและทฤษฎีกลยุทธของผูประกอบการ
5. งานวิจัยที่เก่ียวของ

เคร่ืองมือแพทยของโรงพยาบาล
เครื่องมือแพทยมีอยูดวยกันหลากหลายชนิดและมีใชกันอยางแพรหลาย ทั้งชนิดที่ใช

งาย ที่รูจักกันโดยทั่วไป เชน พลาสเตอรยา สําลี เข็มฉีดยา ผากอซ จนถึงเครื่องมือแพทย ที่มี
ขั้นตอนการใชงานที่มีความสลับซับซอน ตองอาศัยผูมีความรูความชํานาญหรือบุคลากรทาง
การแพทยเปนผูใช หรืออยูในความดูแลของแพทย

ความหมายเครื่องมือแพทย
เครื่องมือแพทย ตามความหมายที่ระบุไวใน (พระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย. 2551)

มาตรา 4 ในพระราชบัญญัตินี้ไดใหความหมายไวดังนี้คือ
(1) เครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล วัตถุที่ใชใสเขาไปในรางกายมนุษยหรือสัตว น้ํายา

ที่ใชตรวจในหองปฏิบัติการ ผลิตภัณฑ ซอฟตแวร หรือวัตถุอ่ืนใด ที่ผูผลิตมุงหมายเฉพาะ
สําหรับใชอยางหนึ่งอยางใดดังตอไปนี้ ไมวาจะใชโดยลําพัง ใชรวมกันหรือใชประกอบกับสิ่งอ่ืน
ใด
. (ก) ประกอบโรคศิลปะ ประกอบวิชาชีพเวชกรรม ประกอบวิชาชีพการพยาบาล
และการผดุงครรภ ประกอบวิชาชีพทันตกรรม ประกอบวิชาชีพเทคนิคการแพทย ประกอบ
วิชาชีพกายภาพบําบัด และประกอบวิชาชีพการสัตวแพทยตามกฎหมายวาดวยการนั้นหรือ
ประกอบวิชาชีพทางการแพทยและสาธารณสุขอ่ืนตามที่รัฐมนตรีประกาศกําหนด

(ข) วินิจฉัย ปองกัน ติดตาม บําบัด บรรเทา หรือรักษา โรคของมนุษยหรือสัตว
(ค) วินิจฉัย ติดตาม บําบัด บรรเทา หรือรักษา การบาดเจ็บของมนุษยหรือสัตว
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(ง) ตรวจสอบ ทดแทน แกไข ดัดแปลง พยุง คํ้า หรือจุนดานกายวิภาคหรือ
กระบวนการทางสรีระของรางกายมนุษยหรือสัตว

(จ) ประคับประคองหรือชวยชีวิตมนุษยหรือสัตว
(ฉ) คุมกําเนิด หรือชวยการเจริญพันธุของมนุษยหรือสัตว
(ช) ชวยเหลือหรือชวยชดเชยความทุพพลภาพหรือพิการของมนุษยหรือสัตว
(ซ) ใหขอมูลจากการตรวจสิ่งสงตรวจจากรางกายมนุษยหรือสัตว เพื่อวัตถุประสงค

ทางการแพทยหรือการวินิจฉัย
(ฌ) ทําลายหรือฆาเชื้อสําหรับเครื่องมือแพทย

(2) อุปกรณ หรือสวนประกอบของเครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล ผลิตภัณฑ หรือวัตถุ
ตาม (1)

(3) เครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล ผลิตภัณฑ หรือวัตถุอ่ืนที่รัฐมนตรีประกาศกําหนด
วาเปนเครื่องมือแพทย

ผลสัมฤทธิ์ตามความมุงหมายของสิ่งที่กลาวถึงตาม (1) ซึ่งเกิดขึ้นในรางกายมนุษย
หรือสัตวตองไมเกิดจากกระบวนการทางเภสัชวิทยา วิทยาภูมิคุมกันหรือปฏิกิริยาเผาผลาญให
เกิดพลังงานเปนหลัก

ประเภทของเครื่องมือแพทย
ผลิตภัณฑเครื่องมือแพทยสามารถแบงเปนประเภทได 4 ประเภทดังตอไปนี้
1. อุปกรณผาตัดและอุปกรณทางการแพทย เชน กรรไกรผาตัด มีดผาตัด เครื่องวัด

ความดัน และปรอทวัดไข เปนตน
2. บริภัณฑการแพทย เชน เครื่องเอกซเรย เครื่องอัลตราซาวน และเครื่องสลายนิ่ว

เปนตน
3. วัสดุการแพทย และวัสดุฝงในทางศัลยกรรม เชน ถุงมือยางตรวจโรค ผากอซ

เปนตน
4. เครื่องมือแพทยเฉพาะทาง เชน ชุดน้ํายาตรวจการติดเชื้อเอชไอวี ชุดตรวจน้ําตาล

ในปสสาวะ และเครื่องมือทางทันตกรรม เปนตน

การควบคุมเครื่องมือแพทยตามกฎหมาย
การควบคุมควบคุมดูแลผลิตภัณฑเครื่องมือแพทยมีวิธีการที่ซับซอน หลายขั้นตอน มี

การดําเนินการควบคุมโดยอาศัยกฎหมาย ระเบียบหลักเกณฑขอบังคับ สามารถแบงตามระดับ
การควบคุมได 3 ระดับ ดังนี้

1. เครื่องมือแพทยที่ตองใชใบอนุญาต จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการ
ควบคุมที่เขมงวดที่สุด คือเครื่องมือแพทยที่ตองไดรับอนุญาต จากสํานักงานคณะกรรมการ



8

อาหารและยา (อย.) กอนจึงจะสามารถประกอบธุรกิจได ไมวาจะเปนการผลิต การนําเขาจาก
ตางประเทศหรือการขายเครื่องมือแพทย ผลิตภัณฑประเภทนี้ไดแก ถุงยางอนามัย ถุงมือยาง
สําหรับการตรวจโรค ถึงมือยางสําหรับการศัลยกรรม กระบอกฉีดยาผานผิวหนังปราศจากเชื้อ
ชนิดใชครั้งเดียว กระบอกฉีดยาอินซูลินปราศจากเชื้อชนิดใชไดครั้งเดียว ชุดตรวจการติดเชื้อ
HIV เพื่อตรวจวินิจฉัยเปนตน

2. เครื่องมือแพทยที่ตองแจงรายละเอียด จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการ
ควบคุมที่เขมงวดปานกลาง มีลักษณะสําคัญในการดําเนินงานดังนี้

2.1 มีการพิจารณารับแจงรายละเอียดตางๆ เก่ียวกับเครื่องมือแพทยตามที่
กฎหมายกําหนด

2.2 มีการตรวจสถานที่ประกอบการธุรกิจ
2.3 มีการตรวจสอบฉลากและเอกสารกํากับเครื่องมือแพทย
2.4 มีการตรวจสอบคําขอโฆษณา
2.5 มีการคืนสําเนาการรับแจงรายละเอียดโดยไมเสียคาธรรมเนียม

3. เครื่องมือแพทยทั่วไป จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการควบคุมที่เขมงวด
นอยที่สุด เครื่องมือแพทยกลุมนี้ไมตองมีการออกประกาศกระทรวงสาธารณสุขเพื่อกําหนด
ผลิตภัณฑที่จะตองถูกควบคุมแตอยางใด แตจะตองมีแตกอนนําเขามาจําหนายในประเทศได
จะตองมีหนังสือรับรองการขายของผลิตภัณฑที่จะนําเขาจากประเทศผูผลิตมาใหเจาหนาที่กอง
ควบคุมเครื่องมือแพทยสํานักคณะกรรมการอาหารและยาตรวจสอบความถูกตอง และเม่ือมีการ
นําเขาเครื่องมือแพทยดังกลาวจะตองแสดงหนังสือรับรองการขายที่ผานการตรวจสอบแลวตอ
เจาหนาที่ ณ ดานศุลกากร

สมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทยไทย (THAIMED) เปนองคกรที่ไมมุง
แสวงหาผลกําไรซึ่งทําหนาที่เปนตัวแทนบริษัทสมาชิกที่มีบทบาทสําคัญในวงการอุตสาหกรรม
เครื่องมือแพทยของไทยสมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทยไทยกอต้ังขึ้นในป 2532
โดยเริ่มจากสมาชิกผูกอต้ัง 6 รายซึ่งหันหนาเขามาหารือเก่ียวกับระบบภาษีมูลคาเพิ่มที่เริ่ม
บังคับใชเปนครั้งแรกในประเทศไทยในขณะนั้น หลังจากเริ่มกอต้ังสมาคมไดมีสมาชิกเพิ่มขึ้น
เรื่อยมา ในปจจุบันมีสมาชิกทั้งสิ้น 104 บริษัท (สมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทย
ไทย.  2554)

เหตุผลสําคัญที่บริษัทตางๆ ควรเขารวมเปนสมาชิก (THAIMED) นั้นมาจากความ
ประสงคของทั้งจากรัฐบาลและจากผูบริโภคเพื่อใหมีการรักษามาตรฐานคุณภาพและขอบังคับ
ทางกฎระเบียบที่เก่ียวของกับเครื่องมือแพทยสมาคมไดประสบความสําเร็จในการนําพาสมาชิก
ใหบรรลุตามวัตถุประสงคดังที่กลาวแลวขางตน ถึงแมวาจะมีอุปสรรคมากมายในการประสานให
หลายๆ ฝายมีความสอดคลองและทํางานรวมกันอยางเปนเอกภาพ นอกจากนี้ THAIMED
ยังใหบริการรวบรวมเอกสาร เพื่อย่ืนขออนุมัติหนังสือรับรองการขายจากอย.ใหแกบริษัทที่เปน
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สมาชิกและไมเปนสมาชิกอีกดวยซึ่งหนังสือรับรองการขายเปนสิ่งจําเปนอยางย่ิงสําหรับการ
นําเขาเครื่องมือแพทยในประเทศไทย

ในรายงานแบบแสดงรายการขอมูลประจําป 2556 หนา 29 ของบริษัท กรุงเทพดุสิต
เวชการ จํากัด (มหาชน) ไดใหขอมูลลักษณะการซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลมีดังนี้
เนื่องจากเครื่องมือแพทยเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญในการใหบริการแกผูปวยอยางมีคุณภาพและมี
ประสิทธิภาพ ดังนั้น การดําเนินการจัดหาเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาล จะดําเนินการโดย
คณะกรรมการการแพทยเพื่อการจัดหาเครื่องมือแพทย โดยคณะกรรมการการแพทยดังกลาวจะ
พิจารณาอยางรอบคอบถึงความจําเปนและคุณภาพของเครื่องมือนั้นๆ เพื่อใหสอดคลองกับ
ความตองการของโรงพยาบาล ในการจัดหาเครื่องมือแพทย ทางโรงพยาบาลจะสั่งซื้อผาน
ผูแทนจําหนายในประเทศ โดยทําสัญญาซื้อขายกับทางบริษัทผูแทนจําหนาย ซึ่งมีการกําหนด
ราคาซื้อที่แนนอนในสกุลเงินไทย และมีขอตกลงเก่ียวกับการใหบริการหลังการขายอยางชัดเจน

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค เปนทฤษฎีที่กลาวถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อ โดยมีจุดเริ่มตนจากสิ่งกระตุน นําไปสูการทําใหเกิดความตองการภายใตเงื่อนไข
คุณลักษณะของผูซื้อ กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อและการตัดสินใจของผูซื้อ

คอตเลอร (Kotler, P. 1997) ไดกลาววาทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้
1. สิ่งกระตุน

สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา อาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนประกอบดวย 2 สวน คือ

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่เกิดจากการจัดสวนประสมการตลาด
โดยนักการตลาด ประกอบดวยสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด เชน โทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีรูปรางขนาดเล็ก กําหนดราคาสินคาใหเหมาะ
กับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมายเพื่อกระตุนใหเกิด ความตองการซื้อ เปนตน

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ โดยเปนสิ่งกระตุนที่อยูภายนอกที่บริษัทควบคุมไมไดไดแก
สิ่งกระตุนดานเศรษฐกิจ ดานเทคโนโลยี กฎหมาย ดานการเมืองและดานวัฒนธรรมเชน ภาวะ
เศรษฐกิจที่เติบโตรายไดของผูบริโภคที่สูงขึ้น ซึ่งเปนสวนหนึ่งที่กระตุนใหเกิดความตองการซื้อ

2. คุณลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics)
คุณลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม

ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา
2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่วัฒนธรรมเปนสิ่ง

ที่มนุษยสรางขึ้นและเปนที่ยอมรับจาก คนรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งวัฒนธรรมเปนตัวกําหนดและ
ควบคุมพฤติกรรมของ มนุษยในสังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและ
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กําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่ง จากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน
ของบุคคลในสังคม วัฒนธรรมยอยบุคคลในแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะแตกตางกันซึ่งมีอยูใน
สังคม ขนาดใหญ และชั้นของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธการตลาดตองใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม

2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ปจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบดวยกลุม
อางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค
กลุม อางอิงเปนกลุมที่บุคคลเขาใจเก่ียวของดวยซึ่งกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ ทัศนคติ ความคิดเปน
และคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน กลุม
บุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน ดารานักแสดง เปนตน

ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความคิดเห็น
และ คานิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงกลุมแรกที่มี อิทธิพล
โดยตรงตอพฤติกรรมการซื้อของบุคคล

บทบาท และสถานะบุคคลจะเก่ียวของกับกลุมคนหลายกลุม ซึ่งแตละบุคคล
จะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม เชน เปนผูคิดริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อผูมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ และผูใช

2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดาน ๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดสวนบุคคล

อายุและวัฎจักรของชีวิตเนื่องจากผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเลือกซื้อหามาบริโภค
ขึ้นอยูกับอายุของผูบริโภค เชน ลักษณะเสื้อผาที่ใชแตงกาย เม่ือเปนทารกก็ใชเสื้อผาสําหรับ
เด็กออนเม่ือเจริญเขาสูวัยหนุมสาวก็ ใชเสื้อผาสําหรับวัยรุนซึ่งมีมากแบบและมากชุด เปนตน
นอกจากอายุ แลววัฏจักรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความตองการของผูบริโภคดวย โดยความ
ตองการในการผลิตภัณฑและพฤติกรรมซื้อจะแตกตางกันไปในแตละชวงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพ
แตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปนและความตองการในผลิตภัณฑ ที่แตกตางกัน

โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑขึ้นอยูกับระดับรายได
และการออม การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การใหสินเชื่อและทัศนคติ
เก่ียวกับการจายเงิน

รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลจะขึ้นอยูกับ
วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล

2.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย แรงจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ
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แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการที่มากเพียงพอที่
กระตุนใหบุคคลกระทําเพื่อตอบ สนองความตองการ โดยที่ความตองการของแตละบุคคลจะ
แตกตางกันไป

การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกันและ
สิ่งแวดลอมที่แตกตางกันก็จะทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตางกันไป

การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือเกิดขึ้นของสัญชาตญาณ
หรือ ความรูที่ไดจากการรับรูสิ่งที่ไมคอยเกิดขึ้นมากอนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะใชแนวคิดนี้มา
เปนประโยชนดวยการโฆษณาซ้ําๆ เพื่อใหเกิดการจูงใจซื้อ

ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละบุคคล

3. กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process)
กระบวนการตัดสินใจของผูชื้อเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ

ผูบริโภคที่ผานขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑทั้ง 5 ขั้นตอนเปนลําดับขั้นแตในความ
เปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะอยางย่ิง การซื้อที่มีความสลับซับซอนของการตัดสินใจ
นอย ผูบริโภคอาจขามขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลังการซื้อและใชสินคาและบริการไปแลว
ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้นๆ และจะเก็บไว
เปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครั้งตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขาใจในพฤติกรรมการซื้อสินคา
และบริการในแตละขั้น เพื่อคนหาสิ่งที่มีอิทธิพลในแตละขั้นเพื่อสรางความพอใจใหแกผูบริโภค
ในทุกระดับของกระบวนการซื้อ

4. การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decisions)
การตอบสนองของผูซื้อเปนอยางไรขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนและอิทธิพลของปจจัย

ตางๆ ดังที่กลาวมาแลว ในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ คือ
การเลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซื้อ
และปริมาณสินคาที่จะซื้อ

สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซื้อทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ
และตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลาในการซื้อและปริมาณในการซื้อ
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
สวนประสมทางการตลาดจะพิจารณาถึง 4 องคประกอบหลักดวยกัน ไดแก ผลิตภัณฑ

(Product), ราคา (Price), การจัดจําหนาย (Place), และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ในการ
จําหนายสินคามีความจําเปนอยางย่ิงที่จะนําสวนผสมทางการตลาดที่ได นํามาปฏิบัติอยาง
สอดคลองเพื่อใหเกิดประสิทธิผลสูงสุด (Kotler. 1997 : 98)

อดิลลา พงศย่ีหลา (2557) ไดใหความหมาย สวนประสมการตลาดไวดังนี้
สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอความ

ตองการ ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ
ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Unity) มีมูลคา (Values)
ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ตองคํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับ
ประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตรา
สินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน

2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลตองจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซึ่งแสดงถึงมูลคาใน
รูปเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือสิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑหรือ
บริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคา
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นธุรกิจตองทําการ
ตัดสินใจเรื่องราคาสินคาในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการ
ใหสินเชื่อ ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคามากกวา
ราคาสินคานั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ รวมไปถึง สภาวการณ แขงขันดวย

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานที่
ผลิตไปยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวยการขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเก่ียวกับเรื่องชองทางการ
จัดจําหนายตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึง
สถานที่ ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสาร อาจจะใช
พนักงานขายทําการขายหรือการติดตอสื่อสารโดยใชเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย
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ประการ อาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ
คือการโฆษณา และการขายโดยพนักงาน

4.1 การโฆษณา หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกรผลิตภัณฑ
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งในการ
ติดตอสื่อสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการที่ทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ รวมถึง
เห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปนการติดตอสื่อสาร
กับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณาการกําหนด
งบประมาณและการเลือกใชสื่อโฆษณา โดยสื่อที่ใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ
นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับที่คุมคาและแสดงให
เห็นถึงความเหนือกวาคูแขง

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึงกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับ
องคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคลมีรูปแบบการติดตอสื่อสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับ
ขาวสารไดทันที

4.3 การสงเสริมการขาย หมายถึงเครื่องมือที่ใชในระยะเวลาสั้นๆ เพื่อกระตุนให
ลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซื้อสินคาและบริการมากขึ้น โดยเครื่องมือที่
ใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภครูปแบบการสงเสริมการขาย

อาดุลย จาตุรงคกุล (2545 : 83) ไดใหคําจัดความถึง สวนผสมทางการตลาด (Marketing
Mix) ซึ่งสามารถแบงออกได เปน 4 สวนผสมหลักคือ

1. สวนผสมเก่ียวกับผลิตภัณฑ ไดแก
- ตัวผลิตภัณฑ
- บริการที่ใหกับผลิตภัณฑ
- ตราย่ีหอ
- หีบหอและปายสลาก

2. สวนผสมเก่ียวกับราคา
- ราคาเบื้องตนของผลิตภัณฑ
- ตัวปรับราคา
- ขอตกลงเก่ียวกับสินเชื่อ
- ขอตกลงเก่ียวกับการขนสงและการถือครองสินคา
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3. สวนผสมเก่ียวกับการจัดจําหนาย
- ชองทางการจัดจําหนาย
- เครื่องอํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาสินคา
- การควบคุมสินคาคงคลัง
- เครื่องอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา

4. สวนผสมเก่ียวกับการสงเสริมการตลาด
- โฆษณา
- การขายโดยใชพนักงาน
- การสงเสริมการขาย
- การประชาสัมพันธ

การตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market)
แนวคิดการตลาดสมัยใหม ค.ศ. 1980-ปจจุบัน นี้ไดกลาวรวมถึงการตลาดความ

สัมพันธที่มุงเนนลูกคาเปนสําคัญ การตลาดเชิงธุรกิจหรือการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial
Market) หรืออาจจะเรียกกันอีกชื่อหนึ่งวา Organizational Market หรือตลาดองคกรนั้นมิได
หมายความถึงการขายสินคาและบริการใหกับโรงงานอุตสาหกรรมแตอยางใดแตหมายถึงการ
ขายสินคาและบริการตางๆ ในลักษณะของการขายใหกับองคกรเพื่อนําไปใชประโยชนในการ
ประกอบธุรกิจหรือนําไปใชเปนสวนประกอบของสินคาและบริการของตนเองอีกทอดหนึ่ง
(Adcock, Dennis; Al Halborg; and Caroline Ross. 2001)

สําหรับตลาดอุตสาหกรรมนั้นโดยทั่วไปแลวจะมีการซื้อขายกันในลักษณะของการทํา
สัญญาตกลงซื้อขายกันลวงหนากอนที่จะซื้อสินคาหรือใชบริการจริงเพื่อที่ผูซื้อจะสามารถ
ควบคุมราคางตนทุนและงบประมาณในการประกอบธุรกิจของตนเอง และกําหนดแผนงานดาน
การตลาดและกําหนดราคาสินคาและบริการของตนเองที่จะนําออกขายในทองตลาดในอนาคตได
อยางถูกตองเหมาะสม

ชองทางการตลาดสําหรับตลาดอุตสาหกรรมนั้น มีระดับของชองทางดังนี้
ชองทางที่ 1 : ขายตรงใหกับลูกคาอุตสาหกรรมเชนในธุรกิจจําหนายเครื่องมือ

แพทยนั้นลูกคาอุตสาหกรรมที่จะมาใชสินคาและบริการ คือโรงพยาบาล สถานพยาบาล หรือคลินิก
เปนตน

ชองทางที่ 2 : ขายผานผูที่ทําหนาที่จัดหาและจัดสงสินคาตางๆ ใหกับลูกคา
อุตสาหกรรม 1 ระดับ สําหรับธุรกิจเครื่องมือแพทยนั้น การตลาดผานชองทางนี้นั้น จะมีตัวแทน
จําหนาย (Distributer) ในแตละภาค หรือเขตการขายเปนตน
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ชองทางที่ 3 : ขายผานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ังหรือขายผานสํานักงานสาขา 1
ระดับซึ่งชองทางนี้สํานักงานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ังหรือสํานักงานสาขาจะเปนผูนําเสนอ
สินคาและบริการตางๆ แทน

ชองทางที่ 4 : ขายผานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ัง หรือขายผานสํานักงานสาขา เพื่อ
ขายตอไปยังผูที่ทําหนาที่จัดหาและจัดสงสินคาตางๆ ใหกับลูกคาอุตสาหกรรม 2 ระดับชองทาง
การตลาดลักษณะนี้จะชวยเพิ่มความรวดเร็วในการเขาถึงลูกคาเปาหมายและครอบคลุมตลาดได
ทั่วถึงมากย่ิงขึ้นแตในดานการปฏิบัติแลวก็ตองเพิ่มขั้นตอนในการติดตอประสานงานมากขึ้น
เชนกัน

การตลาดเครื่องมือแพทยผานชองทางการตลาดอุตสาหกรรมนั้นก็นับวามีความ
สําคัญไมย่ิงหยอนไปกวาการตลาดสําหรับผูบริโภคเพราะการตลาดอุตสาหกรรมนั้นมีปริมาณ
การใชสินคาและบริการครั้งละจํานวนมากแมจะไดราคาไมดีเทากับการขายใหกับผูบริโภค
โดยตรงแตก็สามารถสรางรายไดพื้นฐานใหกับผูประกอบการไดเปนอยางดีและมักจะนํามาซึ่ง
รายไดอ่ืนๆรวมทั้งชื่อเสียงและภาพลักษณที่ดี

การตลาดผานชองตลาดอุตสาหกรรมนั้น ธุรกิจตางๆ ควรใหความสําคัญในดานตางๆ
ดังนี้

1. ความเปนพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) ใหความสําคัญกับลูกคาในระยะยาว
(Long Term) และพรอมที่จะเจริญเติบโตไปในอุตสาหกรรมดวยกัน ตองรักษาภาพลักษณและ
ชื่อเสียงของทั้งของตนเอง และของลูกคาไวใหดี

2. ตองมีความละเอียด รอบคอบในการติดตอเจรจาทางธุรกิจเพราะลูกคาอุตสาหกรรม
จะมีความตองการ รายละเอียด และเงื่อนไขตางๆมากกวาลูกคาที่เปนผูบริโภค

3. ตองใหความสําคัญกับบุคคลที่มีอํานาจและมีอิทธิพลในการตัดสินใจในหลากหลาย
ระดับ ตองสรางและรักษาความสัมพันธที่ดีกับบุคคลเหลานี้ไวใหดีในทุกระดับ

4. ตองมีจริยธรรม และมีความเสมอตนเสมอปลาย ในการดําเนินธุรกิจปฏิบัติตาม
สัญญา ขอตกลง และเงื่อนไขที่ไดทํารวมกันไวลวงหนาอีกทั้งจะตองไมยุยง สงเสริมหรือสราง
ความเขมแข็งใหกับคูแขงทางการคาของลูกคาตนเอง

5. ตองรวมมือกันคิดคนพัฒนาสินคาและบริการใหสามารถแขงขันไดในอนาคต
รวมกันไมเชนนั้นคูแขงอาจจะแยงลูกคาไปได ความเขมแข็งของธุรกิจลูกคาก็จะชวยเปนพื้นฐาน
ทางธุรกิจดวยเชนกัน

การทําตลาดในภาคอุตสาหกรรมนั้น มีขนาดกวางขวางกวามากหากเปรียบเทียบกับ
การทําตลาดกับผูบริโภค (Consumer Marketing) เพราะภาคอุตสาหกรรมนั้น ครอบคลุมถึง
องคกรธุรกิจที่มีลูกคาที่เปนผูซื้อ ผูใชสินคาและลูกคาที่เปนผูผลิตสินคา (OEM) องคกรภาครัฐ
รวมถึงองคกรไมแสวงหากําไร เปนตน ดังนั้น นักกลยุทธการตลาดตองเขาใจถึงกลุมเปาหมาย
ของการตลาดในภาคอุตสาหกรรมใหชัดเจนเสียกอน ถึงจะทําการสื่อสารการตลาดไดอยาง
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ถูกตองและมีประสิทธิภาพ สําหรับลักษณะที่แตกตางที่โดดเดนของการสื่อสารในตลาด
อุตสาหกรรมนั้น มีประเด็นที่นาสนใจดังนี้

เนนการสื่อสารดวยบุคคลเปนหลัก (Personal Communications) เพราะพนักงาน
ขายตองทําหนาที่ต้ังแตโทรศัพทแนะนําตัว นัดหมายและพบปะอยางเผชิญหนา (Face-to-Face)
กับผูทําหนาที่สั่งซื้อสินคาขององคกร หรือที่เรียกกันอยางคุนหูวาฝายจัดซื้อนั่นเอง ความหมาย
ในขอนี้ยังครอบคลุมถึงการเปนสวนบุคคล (Personalized) กับลูกคาอีกดวย

มีการโตตอบซักถามได (Interactive) เพราะในภาคอุตสาหกรรมนั้น จํานวนยอดซื้อ
สินคามีปริมาณสูง ดังนั้น การเปดโอกาสใหมีการโตตอบซักถามยอมเปนสิ่งสําคัญ เพราะทําให
ผูซื้อสินคาสามารถตอรองราคาได และยังชวยใหผูขายสามารถสาธิต และอธิบายประโยชนของ
สินคาไดอยางละเอียดถ่ีถวนอีกดวย

สามารถปรับเปลี่ยนสินคา (Tailor-Made) ตามความพอใจของผูซื้อได เนื่องจากผูซื้อ
ในภาคอุตสาหกรรมมักมีความตองการเฉพาะและพิเศษมากกวา ทําใหการสื่อสารของตลาด
อุตสาหกรรมตองมีการปรับเปลี่ยนความตองการและสถานการณตลอดเวลา ดังนั้น ขอเสนอและ
การสื่อสารจึงตองมีลักษณะที่สามารถเปลี่ยนตามความตองการของลูกคาได จึงจะเกิดผลตอการ
ทําธุรกิจในภาคอุตสาหกรรมอยางมีประสิทธิภาพ

ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูบนเหตุผล (Rational Factors) และใชเวลาคิดอยาง
รอบคอบ (High Involvement) การทําตลาดในภาคอุตสาหกรรมนั้น มีจํานวนของสินคาที่สั่งซื้อ
มาก มีผลประโยชนระหวางธุรกิจและงบประมาณที่สูง ทําใหหลายองคกรตางก็แยงชิงธุรกิจกัน
อยางมาก ทําใหปจจัยดานเหตุผลของการซื้อขายจึงเปนสิ่งสําคัญ นอกจากนี้ สินคาที่ซื้อยอม
สงผลตอตนทุนการผลิตและผลกําไรขององคกร ดังนั้น การซื้อขายในภาคอุตสาหกรรมจึงเปน
เรื่องที่ยุงยากซับซอน และมีขั้นตอนมากเปนพิเศษกวาการซื้อขายสินคาอุปโภคบริโภคที่ทํา
ตลาดกับผูบริโภคโดยตรง

แนวความคิดและทฤษฎีกลยุทธของผูประกอบการ
สุรชัย ภัทรบรรเจิด (2552) ไดใหแนวคิดสําหรับผูประกอบการเปนหัวขอไวถึง

21 หัวขอ สามารถนําไปประยุกตใชใหเหมาะสมกับสภาวะการของบริษัทแตละแหงตามความ
เหมาะสม และเปนแนวทางปฏิบัติไดดังตอไปนี้

คนสวนใหญที่ คิดทําธุร กิจเปนของตนเองตองมีสัญชาตญาณของความเปน
ผูประกอบการคนที่ไมมีสัญชาติญาณของความเปนผูประกอบการมักจะทําธุรกิจไมประสบ
ความสําเร็จถึงแมคนเหลานั้นจะไมพอใจกับงานที่ทําอยู และกําลังขวนขวายหาธุรกิจที่เหมาะสม
จะลงทุน ผูประกอบการมักจะไมสะทกสะทานกับปญหาอุปสรรคใดที่จะเกิดขึ้น มีแตต้ังใจแนว
แนวาจะทํา ตองทําใหได แมจะเหน็ดเหนื่อยอยางไรก็อดทน ทํางานหนักตอไปและมีความ
ผูกพันกับงานที่ทํา เพื่อใหเกิดความสําเร็จ
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ไดมีผูศึกษาคุณลักษณะของความเปนผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จนั้น ตองมี
หลายประการประกอบกัน ผูประกอบการอาจจะไมจําเปนจะตองมีใหครบทุกขอยกเวนขอที่
จําเปนบางขอที่ควรจะมี ดังนั้นการพิจารณาดูตนเองวาขาดขอใดบาง และเห็นสมควรที่จะพัฒนา
ใหเกิดขึ้นก็จะเปนประโยชน คุณลักษณะดังกลาวมีดังตอไปนี้

1. ความกลาเสี่ยง (Risk Taking)
"ธุรกิจ" กับ "ความเสี่ยง" เปนของคูกัน ผูที่เปนผูประกอบการ มักมีคุณสมบัติที่

ชอบทํางานที่ทาทายความรู ความสามารถ แตจะหลีกเลี่ยงงานที่มีความเสี่ยงสูงเกินไป แตจะ
เลือกงานที่มีความเสี่ยงปานกลาง คือมีโอกาสประสบความสําเร็จหรือความลมเหลว ความเสี่ยง
ระดับที่ประเมินแลว ไมเกินความสามารถที่จะทําใหบรรลุผลสําเร็จ โดยหาทางเลือกไวหลายทาง
เชนการลงทุนธุรกิจ จะใชเวลาศึกษาวางแผนตลาด เลือกการผลิตที่เหมาะสมกับวัตถุดิบ
เครื่องจักร อุปกรณ เงินลงทุน หลักการบริหาร พรอมทั้งคํานวณผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ
ภายใตภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และหนวยงานของรัฐบาล ศึกษาอยางละเอียดถ่ีถวน
แลวคอยตัดสินใจพรอมที่จะผจญกับปญหาตางๆ

2. ตองการมุงความสําเร็จ (Need for Achievement)
เม่ือมองเห็นโอกาสแหงความเปนไปได พรอมทั้งพิจารณาอยางละเอียดถ่ีถวนแลว

จะมุงม่ันใชพลังงานความคิดสติปญญา ความสามารถทั้งหมด ทํางานหนักทุมเทใหกับงาน
เพื่อใหบรรลุความสําเร็จตามชองทางที่วางไว โดยไมคํานึงถึงความยากลําบาก พรอมจะทุมเท
เวลาทั้งหมดใหกับงาน เกิดการเรียนรูถึงความผิดพลาดจากที่ผานมา เพื่อแกไขไปสูความสําเร็จ
จุดมุงหมายทางธุรกิจมิไดอยูที่ทํากําไร แตจะทําเพื่อการขยายความเจริญเติบโตของกิจการ
กําไรเปนเพียงเครื่องสะทอนวาจะทําได ไมเพียงสนใจที่ผลบรรลุเปาหมาย แตสนใจวิธีการของ
ขบวนการที่ทําใหบรรลุเปาหมายดวย

3. มีความคิดริเริ่มสรางสรรค (Creativity Thinking)
เม่ือตองการประสบความสําเร็จ ตองเปนผูที่มีความคิดริเริ่มสรางสรรค ไมพอใจที่

จะทําในสิ่งซ้ําๆ เหมือนแบบดั้งเดิม แตเปนผูที่ชอบเอาประสบการณที่ผานมา นํามาประยุกตใช
สรางสรรคหาวิธีการใหมที่ดีกวาเดิมนํามาใชกับการบริหารธุรกิจ เปนผูเขาถึงปญหาแลวหา
ทางแกไข หาแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑปรับปรุงการผลิตตลอดเวลา กลาที่จะผลิตสินคาที่
แตกตางจากตลาดที่มีอยูเดิม กลาใชวิธีการขายที่ไมเหมือนใคร กลาประดิษฐคนควาสิ่งแปลก
ใหมเขาสูตลาด และเกือบทุกครั้งของความแตกตางนั้นทําใหไดผลเปนอยางดี นอกจากนี้ยังกลา
คิดคนประดิษฐเครื่องจักร เครื่องมืออุปกรณใหมๆ มาใชในการผลิต นําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช
พรอมทั้งแสวงหาวัตถุใหมๆ มาทดแทน ปรับปรุงการดําเนินงาน นําการจัดการสมัยใหมมาใช
ผลิตใหมีประสิทธิภาพ ลดตนทุนการผลิต ความคิดสรางสรรคนี้เขาอาจคิดขึ้นมาเอง หรือเอา
แนวคิดมาจากนักประดิษฐ นักวิจัยผูเชี่ยวชาญที่ศึกษามาก็ได
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4. รูจักผูกพันตอเปาหมาย
เม่ือการต้ังเปาหมาย มีการวาดภาพจินตนาการไปถึงความสําเร็จ และจะตองทํา

อยางไรถาลมเหลว จะเกิดจากอะไร แกไขอยางไร ดังนั้นเพื่อใหเกิดความสําเร็จตามเปาหมาย
ที่ต้ังไว จะทุมเททุกอยางเพื่อใหบรรลุเปาหมาย เปาหมายนั้นลวนแตเปนการเอาชนะทั้งนั้น
ความคิดผูกพันที่จะเอาชนะ ถึงกับวางแผนกลยุทธไวลวงหนา เปนอยางดี เพราะกลัวความ
ลมเหลว มีการวิเคราะหปญหาอุปสรรคที่อาจขัดขวางในการไปสูเปาหมาย เตรียมปองกันที่จะ
เอาชนะปญหาอุปสรรคที่คาดวาจะทําใหเกิดการลมเหลว แตขณะเดียวกันมองโลกในแงดี
มีความหวัง มุงม่ันตอเปาหมายของความสําเร็จจนมองเห็นอนาคต

5. ความสามารถโนมนาวจิตใจผูอ่ืน
ผูประกอบการที่ดีนอกจากมีความสามารถในการทํางานแลว ยังตองมีความ

สามารถในการชักจูงโนมนาวจิตใจ ผูอ่ืนใหความรวมมือชวยเหลือในการทํางานรูจักใชความ
สามารถในการทํางานสรางทัศนคติและแรงจูงใจตอผูรวมงานใหสามารถเขาใจการทํางาน เต็มใจ
ปฏิบัติงานตามที่วางไว สามารถโนมนาวใจแหลงเงินทุน เชน ธนาคาร ญาติพี่นอง เพื่อนฝูง ให
คลอยตามความคิดของเขาและยินดีใหการสนับสนุนทางการเงินลงทุน

6. ยืนหยัดตอสูทํางานหนัก
เม่ือพิจารณารอบคอบแลวต้ังเปาหมาย พยายามทํางานหนัก ทํางานอยางเต็ม

กําลังความสามารถ ยากที่จะหยุดย้ังหรือทอแทไดแมวาจะตองเผชิญกับปญหาอุปสรรคถูก
กดดันอยางใหญหลวงก็ไมสามารถหยุดย้ังได ขอเพียงใหงานที่เขารับผิดชอบสําเร็จเทานั้น พูด
ไดวาเขาเก็บตัวอยูกับงานตลอดเวลา

7. เอาประสบการณในอดีตมาเปนบทเรียน
เปนคุณลักษณะสําคัญที่ควรจะปฏิบัติสําหรับผูประกอบการ เปนการมองในอดีตที่

เคยทําผิดพลาด นํามาเปนบทเรียนสะทอนไมใหเกิดเหตุการณเชนนั้นอีก หรือนําไปประยุกตใช
ในการทํางานหรือนําไปปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการทํางาน ใหมุงไปสูการทํางานที่ดีกวาเดิม เขา
จะมองเหตุการณตางๆ เปนโอกาสที่จะไดเรียนรู ในการทํางาน บางครั้งเขาไมสามารถทําไดสําเร็จ
เขาก็จะหยุดคิดหาวิธีใหมๆ มาแกไขปญหา เขาจะไมมุทะลุยึดม่ันกับแผนเดิมแลวทําไมได เขา
จะยืดหยุนเปลี่ยนแปลงจนทําไดสําเร็จ ฟงความคิดเห็นของผูรูผูแนะนํา

8. มีความสามารถในการบริหารงาน และเปนผูนําที่ดี
มีลักษณะการเปนผูนํา รูหลักการบริหารงาน เม่ือตองทํางานรวมกับคนหลาย

ระดับในภาวะที่แตกตางกันออกไป ของการเติบโตทางเศรษฐกิจ ลักษณะของความเปนผูนําก็
ยอมแตกตางกันไป โดยเฉพาะระยะเริ่มทําธุรกิจ จะตองรับบทเปนผูนําที่ลงมือทําทุกอยางดวย
ตนเองทํางานหนัก เพื่อใหบรรลุความสําเร็จเอาใจใสผูรวมงาน วางแนวทางการทํางาน พรอมให
คําแนะนํา ผูรวมงานรับคําสั่งดวยความเต็มใจปฏิบัติ เปนผูกํากับดูแลอยางใกลชิด และเปน
กันเอง ผลงานดําเนินไปดวยดี
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มีการวางแผนสั่งการ ตัดสินใจทํางานตามที่วางไว กลาลงทุนจางผูบริหารมา
ชวยงานมากกวาเปนธุรกิจเครือญาติ รูจักปรับเปลี่ยนแปลงการบริหารสามารถทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จได

9. มีความเชื่อม่ันตนเอง
ผูประสบความสําเร็จ มักจะเปนผูที่มีความเชื่อม่ันในความสามารถของตนเอง

ชอบอิสระและพึ่งตนเอง มีความม่ันใจ ต้ังใจเด็ดเดี่ยว เขมแข็งมีลักษณะเปนผูนํา และมีความ
เชื่อม่ันที่จะพิชิตเอาชนะสิ่งแวดลอมที่นาสะพรึงกลัวได มีความทะเยอทะยาน มักจะประเมิน
ความสามารถของตนเองสูงเกินไป เชื่อม่ันตัวเองมากเกินไป จึงไมแปลกที่ผูประกอบการที่
ประสบความสําเร็จ เคยมีประวัติความลมเหลวมาแลวหลายครั้ง โดยเฉพาะชวงแรกของชีวิตการ
ทํางาน แตเขาไมเลิกลม ความลมเหลวทําใหเขาไมหยุดกาวตอไป กลานําบทเรียนนั้นมาแกไข
ปรับปรุง จนสามารถตอสูปญหาอุปสรรคตางๆ ไดสําเร็จ เขาเชื่อม่ันวา ไมวาสถานการณอยางไร
เขาตองพึ่งตนเองได ปจจัยอ่ืนๆ เปนปจจัยเสริมเทานั้น การทํางานหนัก ความทะเยอทะยาน
และการแขงขันจะเปนสิ่งสนับสนุนตนเองไดดีที่สุด

10. มีวิสัยทัศนกวางไกล
เปนผูที่มีประสบการณสามารถที่จะวิเคราะหเหตุการณในอนาคตขางหนาได

อยางแมนยําและพรอมรับเหตุการณที่จะเปลี่ยนแปลง
11. มีความรับผิดชอบ

รับผิดชอบตองานที่ทําเปนอยางดี เปนผูนําในการทําสิ่งตางๆ และมักจะมี
ความคิดริเริ่มแลวลงมือทําเอง หรือมอบหมายใหผูอ่ืนทํา และจะเปนผูดูแลจนงานสําเร็จไปตาม
เปาหมายที่วางไว มีความเชื่อวาความสําเร็จเกิดจากความเอาใจใส ความพยายาม ความ
รับผิดชอบมิใชเกิดจากโชคหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ทําใหเกิดขึ้นเทานั้น

12. มีความกระตือรือรน และไมหยุดนิ่ง
แสดงใหเห็นการทํางานเต็มไปดวยพลัง มีชีวิตชีวาที่ยากจะทัดทาน มีความ

กระตือรือรน ทํางานทุกอยางรวดเร็ว ทํางานหนักมากกวาวันละ 18 ชั่วโมง เกินกวาคนปกติ
ทั่วไป เรงรัดตัวเองทุกวัน มีพลังผูกพันตัวเองไมอยูนิ่งดวย การฆาเวลาใหหมดไปวันหนึ่งๆ
เบื่อหนายตองานซ้ําซากจําเจ

13. ใฝหาความรูเพิ่มเติม
ถึงแมจะเชี่ยวชาญชํานาญในการผลิต แตความรูและประสบการณอยางอ่ืนหรือที่

มีอยูยังไมเพียงพอ ก็ตองหาความรูเพิ่มเติมอยูตลอด โดยเฉพาะความรูขอมูลทางการตลาด
เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย ทั้งในและตางประเทศ ขอมูลเหลานี้จะชวยใหเขาวิเคราะห
สถานการณที่เปลี่ยนแปลงความรูไมมีวันเรียนจบ ความรูอาจจะไดจากการสัมมนาฝกอบรม
อานหนังสือทําใหมีความรูเพิ่มขึ้น และปรึกษาผูเชี่ยวชาญ มาชวยใหขอคิดเห็นแกไขปญหา
สิ่งเหลานี้จะเปนวิธีหนึ่งที่จะชวยใหงานสําเร็จเร็วขึ้น
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14. กลาตัดสินใจและมีความมุมานะพยายาม
กลาตัดสินใจมีความหนักแนนไมหวาดหวั่น เชื่อม่ันในตนเองกับงานที่ทํา มีจิตใจ

ของนักตอสู แมงานจะหนักก็ทุมเทใหสุดความสามารถ ไมกลัวงานหนัก ถือวางานหนักนั้นเปน
งานทาทายใชความรู สติปญญา ความสามารถของเขาในการทํางาน เขาจะภูมิใจเม่ือทําได
สําเร็จ

ความมุมานะพยายามนั้น เปนการทุมเทชีวิตจิตใจ ทําแขงขันกับตัวเองและ
แขงขันกับเวลาขวนขวายหาทางแกไขปญหาอุปสรรคจนสามารถบรรลุความสําเร็จ

15. อยาต้ังความหวังไวกับผูอ่ืน
ผูประกอบการที่เพิ่งเริ่มทําธุรกิจ มักใชน้ําพักน้ําแรงที่มาจากตนเอง จึงมีการ

ผลักดันใหผูที่อยูรอบดาน ลูกนองทํางานหนักอยางเต็มที่เชนเดียวกับตนเพื่อใหงานสําเร็จ
บางครั้งเขาไปควบคุมกํากับอยางใกลชิด ทําใหดูเหมือนไมไววางใจผูรวมงาน แตเขาหวังเพียง
ความสําเร็จ

16. มองเหตุการณปจจุบันเปนหลัก
ผูประกอบการบางคนมักจะฝงใจในอดีต ซึ่งบางคนประสบความสําเร็จ บางคน

ลมเหลวแลวไมสามารถปรับตัวเองได บางคนปรับตัวไดโดยพยายามเขาใจในอดีต บางคนมีแต
โลกแหงความฝนสรางวิมานในอากาศ แลวไมลงมือทํา จึงไมบรรลุเปาหมายที่วางไว ดังนั้นจง
ทํางานปจจุบันใหดีที่สุดคิดถึงอนาคตดวยการวางแผนไวอยางรอบคอบ แตมุงทําปจจุบันให
สําเร็จ ไมตองไปกังวลอยางอ่ืนจนทําอะไรไมได

17. สามารถปรับตัวเขากับสิ่งแวดลอม
ตองเชื่อม่ันในความสามารถของตนที่จะปรับตนเองใหเปนไปตามตองการของ

สภาพแวดลอมมากกวาปลอยใหทุกอยางเปนไปตามที่ควบคุมไมได หรือขึ้นอยูกับโชค หรือดวง
ถาพูดถึง โชค หรือ ดวงนั้น ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จใหความเห็นวา "เปนเพียงสวน
หนึ่งเทานั้นไมใชเปนหลักแตทั้งนี้อยูที่การกระทําของตนเอง ตองใชความรูความสามารถผลัก
ดันตนเอง จึงจะประสบความสําเร็จไมใชไปดูหมอดู"

18. ทําอะไรเกินตัวคือความลมเหลว
การทําอะไรรูจักประมาณตนเอง ไมทําสิ่งใดเกินตัว เกินความสามารถ จะไดไม

ประสบกับความลมเหลวในการลงทุนทําธุรกิจ ในระยะแรกการคาดการณตลาดยังไมชัดเจน แต
ทําธุรกิจแบบใจใหญ แทนที่จะเริ่มเล็กๆ ไปกอน แตกลับไปลงทุนใหญที่เดียว ผลลัพธไม
สามารถหาตลาดได สินคาที่ผลิตไดก็ไมสามารถจะระบายออกไปได ผลสุดทายมีสินคาคาง
สต็อกมาก เงินทั้งหมดก็มาจมอยู ไมสามารถหาเงินลงทุนตอไปได นี่เปนสาเหตุของความ
เกินตัว ทําใหธุรกิจลมเหลวได
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19. ตองมีความรวมมือและแขงขัน
การทําธุรกิจยอมมีจุดมุงหมายเดียวกัน คือ เพื่อกําไร แมวาจุดมงหมายเดียวกัน

ก็ไมจําเปนตองแขงใหลมไปขางหนึ่ง ยังมีวิธีการที่จะมุงสูความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน ดวยวิธีการที่แตกตางกันออกไป

ผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจประเภทเดียวกันจะตองไมพยายามทําธุรกิจใหเกิดผู
แพผูชนะ แตตองดําเนินใหเกิดเพียงผูชนะอยางเดียว รวมมือกันพึ่งพาอาศัยกันเพื่อใหธุรกิจอยู
รอดโดยรวมกันต้ังเปนสมาคมเพื่อชวยเหลือกัน การทําธุรกิจตองมีการแขงขัน ควรแขงขันใน
เรื่องพัฒนาผลิตภัณฑ คุณภาพ บริการ ดานลดตนทุนการผลิต ถาไมมีการแขงขัน ก็จะไมมีการ
พัฒนาเกิดขึ้น

20. ประหยัดเพื่ออนาคต
การดําเนินธุรกิจตองใชระยะเวลายาวนานกวาจะบรรลุเปาหมาย การดําเนินงาน

ระยะสั้นยังไมเห็นผล ผูประกอบการตองมีการประหยัด อดออมไวเพื่อนําไปขยายกิจการใน
อนาคต ตองรูจักหามใจที่จะหาความสุขความสบายในชวงที่ธุรกิจพึ่งจะต้ังตัว อดเปรี้ยวไวกิน
หวาน เพื่ออนาคตขางหนา

21. มีความซื่อสัตย
ตองมีความซื่อสัตยตอลูกคาในดานคุณภาพสินคาและตองสรางความเชื่อถือของ

ตัวเองในการเปนลูกหนี้ที่ดีของธนาคาร เปนนายที่ดีของลูกนอง โดยสัญญาจะใหโบนัสกับเขาก็
ตองให มีความซื่อสัตยตอเพื่อนรวมหุน ตอครอบครัว และตอตนเอง

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
วิโรจน ต้ังเจริญเสถียร (2549) ไดศึกษาระเบียบพัสดุและปจจัยการตัดสินใจซื้อยาใน

โรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัด พบวาปจจัยในการตัดสินใจซื้อยาของ
โรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัดมี 3 ปจจัยที่ไดรับความสําคัญสูงสุดในการซื้อ
ยาที่องคการเภสัชกรรมผลิต คือ ปจจัยเรื่องระเบียบพัสดุ คุณภาพยา และราคา ในขณะที่ 3
ปจจัยสูงสุดสําหรับการซื้อยาที่เอกชนผลิตและนําเขาคือ คุณภาพยา บริการ และราคายา
สวนขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาโรงพยาบาลใหความเห็นวา ขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาที่สําคัญคือ
ขอมูลการตรวจวิเคราะหทางหองปฏิบัติการ มีใบรับรองมาตรฐานการผลิต (Good Manufacturing
Practice : GMP) ขอมูลความนาเชื่อถือของผูผลิตและจําหนาย ขอมูลการรักษาทางคลินิคโดยที่
โรงพยาบาลจะขอขอมูลแตกตางกันบางจากผูผลิต 3 แหลง (องคการเภสัชกรรม ผูผลิตภายใน
ประเทศ และบริษัทนําเขายา) โรงพยาบาลขอขอมูลคุณภาพยาจากเภสัชกรรมนอยที่สุด และขอ
ขอมูลจากผูผลิตยาภายในประเทศมากที่สุด โรงพยาบาลมีความเห็นวาขอมูลคุณภาพที่ไดรับ
จากบริษัทนําเขามีปริมาณขอมูลมากที่สุด
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กุรุพินท เวชทรัพย (2548) ได นําเสนอการสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจสําหรับ
การวางแผนการบํารุงรักษาอุปกรณ การแพทยในโรงพยาบาล ซึ่งสามารถชวยใหผูบริหาร
ตัดสินใจไดสะดวกขึ้น โดยเก็บขอมูลการบํารุงรักษาและขอมูลที่สัมพันธกันในระบบที่ใชสําหรับ
กระบวนการวิเคราะห ระบบสนับสนุนการตัดสินใจสามารถประมาณคาผลลัพธของแตละ
ทางเลือกและสามารถ แนะนําทางเลือกที่ดีที่สุดที่เหมาะสมกับวัตถุประสงคของโรงพยาบาล โดย
ระบบสามารถวางแผนการบํารุงรักษาของอุปกรณการแพทยแตละเครื่อง ซึ่งจะบอกถึงชวงเวลา
ที่ตองบํารุงรักษา แสดงคาใชจายในการบํารุงรักษา สามารถนํามาคิดคาเสื่อมราคาของอุปกรณ
แตละเครื่องได ซึ่งการบํารุงรักษาที่ดีจะสงผลใหอุปกรณนั้นๆมีประสิทธิภาพสูงสุด กุรุพินทไดนํา
โปรแกรมไปใชงานกับโรงพยาบาลตัวอยางซึ่งสอดคลองกับวัตถุ ประสงคของทางโรงพยาบาล
การใชงานระบบจําเปนตองมีขอมูลตางๆของเครื่องมือ แนวทางการบํารุงรักษา และ
กระบวนการในการวางแผนระบบ สนับสนุนการตัดสินใจสําหรับการวางแผนการบํารุงรักษา
อุปกรณการแพทยในโรง พยาบาล เปนระบบที่ชวยใหเจาหนาที่ทํางานไดสะดวกและรวดเร็ว
มากขึ้น เนื่องจากระบบมีความสามารถในการควบคุมจัดการการใชและบํารุงรักษาอุปกรณทาง
การแพทย

ลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ
แพทยของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูที่มีอํานาจสั่งซื้อ
เครื่องมือทางการแพทยเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีตําแหนงหนาที่เปนพยาบาล
วิชาชีพ และแพทย ซึ่งสวนใหญมีอายุ 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและมีประสบการณ
ทํางานมาแลว 1-5 ป ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑและดานการบริการ
หลังการขายมากที่สุด รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด

อมรรัตน สินวิริยะกุล (2547) ศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เหล็กกลา ไรสนิมของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน
ชอทางการจัดจําหนายมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่เทากับ 4.39 รองลงมาคือดานราคา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.05 ในดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 และลําดับสุดทายคือดานสงเสริม
การตลาดโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 ซึ่งอยูในระดับปานกลาง

ลลดา ศิรปรีชาชัย (2552) ศึกษาเก่ียวกับการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ
แพทยของบุคลากรโรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนลาง ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีสวน
เก่ียวของตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนลาง โดย
แยกเปนรายขอไดดังนี้
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1. ดานผลิตภัณฑ คือ เครื่องมือแพทยไดมาตรฐานและมีความสะดวกในการใชงาน
2. ดานราคา คือ มีราคาใหเลือกหลายราคาและแจงใหลูกคาทราบกอนลวงหนากรณี

มีการเปลี่ยนแปลงราคา
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย คือใชเซลลเปนตัวแทนขายประจําบริษัทและสามารถ

สั่งซื้อทางโทรศัพท
4. ดานการสงเสริมการขาย คือจัดทําโบรชัวรและแผนพับและมีของที่ระลึกบางใน

บางโอกาสพิเศษ



บทที่ 3
วิธีดําเนินการศึกษา

การศึกษาวิจัยในเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท
รีโซลิค จํากัด เพื่อใหการดําเนินการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้บรรลุวัตถุประสงคตามที่ต้ังไวจึงได
กําหนดวิธีดําเนินการวิจัยไวดังนี้

1. ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย
2. ขอบเขตของการดําเนินการวิจัย
3. เครื่องมือที่ใชในการดําเนินการวิจัย
4. การวิเคราะหขอมูล

ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย
ไดกําหนดไวเปนขั้นตอนประกอบดวย
1. กําหนดกรอบแนวความคิดในการดําเนินการวิจัย โดยนํามาจากแนวคิดทฤษฏีที่

เก่ียวของกับการตลาด นํามาวิเคราะหประยุกตเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการ
ศึกษาวิจัย

2. สอบถามและรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามโดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัท
ผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหงขอบเขต
ในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ กรรมการผูจัดการเจาของ
กิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวย
ใน หอผูปวยนอก หองผาตัด

3. สัมภาษณ ผูจัดการ กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ เจาของหางหุนสวนจํากัด
ผูนําเขาและผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง
แหงละ 1 คน ไดแก

3.1 บริษัท รวมเจริญจํากัด
3.2 บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด
3.3 บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด
3.4 บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด
3.5 บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด
3.6 บริษัท เจซัมมิท จํากัด
3.7 หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
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3.8 หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ
3.9 หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม

4. วิเคราะหขอมูลและสรุปผลโดยนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหผลตามกรอบแนวคิดตาม
การศึกษาวิจัยและสรุปผลการศึกษาตามประเด็นตางๆ ที่กําหนดไว

5. จัดทํารูปเลมงานวิจัยและเสนอผลงานวิจัย

ขอบเขตของการวิจัย
นําวิธีการสัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ

รวมทั้งเสนอแนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติม
1. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง
2. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ

กรรมการผูจัดการเจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ
3. สัมภาษณโดยใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอกหอง

ผาตัดจํานวน 20 โรงพยาบาล โรงพยาบาลละ 3 หนวยงานรวมเปน 60 ฉบับ

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
การศึกษาวิจัยเนื่องจากเปนการศึกษาและรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณจึงจะใชเครื่องมือ

ประกอบดวย
1. เอกสารงานวิจัยและวิชาการที่เก่ียวของ อาทิ เรื่องการตลาด การบริหาร นํา

วิธีการสัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ รวมทั้งเสนอ
แนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติม

2. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง

3. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ
กรรมการผูจัดการเจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ

4. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอกหองผาตัด 20
โรงพยาบาล โรงพยาบาลละ 3 หนวยงานรวมเปน 60 ฉบับ
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การวิเคราะหขอมูล
แบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน คือ
1. การวิ เคราะหจากการศึกษาเอกสารงานวิจัย งานวิชาการที่ เ ก่ียวของและ

แบบสอบถามจากผูประกอบการและหัวหนาพยาบาล
2. การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามใชสถิติพื้นฐาน โดยการหาคา

รอยละ (Percentage) และการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)
ตามลําดับ

ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีจํานวน
5 ระดับ คือ มีความเห็นในระดับมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด จะแปล
ความหมาย โดยใชหลักเกณฑแตละชวงคะแนนดังนี้

คะแนนต้ังแต 4.21 - 5.00 มีความสําคัญมากที่สุด
คะแนนต้ังแต 3.41 - 4.20 มีความสําคัญมาก
คะแนนต้ังแต 2.61 - 3.40 มีความสําคัญปานกลาง
คะแนนต้ังแต 1.81 - 2.60 มีความสําคัญนอย
คะแนนต้ังแต 1.00 - 1.80 มีความสําคัญนอยที่สุด



บทที่ 4
การวิเคราะห และผลการศึกษา

การวิเคราะหขอมูลสําหรับการวิจัยเรื่อง กลยุทธการจําหนายเครื่องมือแพทย
กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค จํากัด ของกลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการนําเขาและจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จํานวน 9 แหง และกลุมตัวอยางที่เปนลูกคา
ไดแก พยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวน 60 คน ผูวิจัยไดนําขอมูล
ตัวอยางที่เก็บรวบรวมมาไดผานการตรวจสอบความนาเชื่อถือแลวมาทําการวิเคราะห โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS นํามาวิเคราะหขอมูล และการแปลความหมาย ผูทําการวิจัย
ไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในเขตกรุงเทพและปริมณฑล
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล
สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
n แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิเคราะห
X แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง
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ผลการวิเคราะหขอมูล
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

ตารางที่ 2 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ

ผูประกอบการ
ปที่

กอตั้ง
รวม

ระยะเวลา
กลุมสินคาที่จัดจําหนาย

บ.รวมเจริญ จํากัด 2532 25 ป วัสดุสิ้น เปลือง และครุภัณฑ
ทางการแพทย เครื่องมือผาตัด

บ.นีโอ เมดิคอล จํากัด 2550 7 ป เครื่องมือผาตัด เครื่องตรวจ
วิเคราะหทางการแพทย

บ.สยามฮอทพิทอลซัพพลาย จํากัด 2542 15 ป Respiration Care หนากาก
สายใหออกซิเจน ชุดพนละออง
ยา

บ.อินเตอร เมดิคอล จํากัด 2526 31 ป หองผาตัด วิสัญญี หองฉุกเฉิน
บ.เจซัมมิท จํากัด 2538 19 ป อุปกรณทางการแพทย และ

ระบบไปปไลน
บ .ทอปโปร อิน เตอร เนชั่ นแนล
จํากัด

2538 11 ป เวชภัณฑมิใชยา

หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดา
โอสถ

2494 63 ป เครื่องมือแพทย, อุปกรณที่ใช
ทางการแพทย

หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ 2528 30 ป เครื่องมือแพทย
หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนดทอม 2523 34 ป Surgical Instrument

จากตารางที่ 2 พบวาผูประกอบการนําเขาและผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง ไดแก บริษัท รวมเจริญ จํากัด บริษัท นีโอเมดิคอล
จํากัด บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด บริษัท
อินเตอร เมดิคอล จํากัด บริษัท เจซัมมิท จํากัด หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ และหางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม
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ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของผูประกอบการ ตามตําแหนงงาน
ตําแหนงงานของผูประกอบการ จํานวน รอยละ

กรรมการผูจัดการ 1 11.1
ผูจัดการเขต 4 44.4
ผูจัดการฝายขาย 4 44.4

รวม 9 100.0

จากตารางที่ 3 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา สวนใหญมีตําแหนง
ผูจัดการเขตและผูจัดการฝายขาย คิดเปนรอยละ 44.4 และตําแหนงกรรมการผูจัดการ คิดเปน
รอยละ 11.1

ตารางที่ 4 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ
ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานผลิตภัณฑ

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
1. คุณภาพเครื่องมือแพทยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ 9 100.0 0 0.0 0 0.0

2. ย่ีหอสินคา 9 100.0 0 0.0 0 0.0
3. การออกแบบทันสมัย 8 88.9 1 11.1 0 0.0
4. มาตรฐานการผลิต 9 100.0 0 0.0 0 0.0
5. สินคามีหลากหลายรุน 6 66.7 1 11.1 2 22.2
6. สะดวกในการใชงาน 9 100.0 0 0.0 0 0.0
7. รับประกันคุณภาพ 9 100.0 0 0.0 0 0.0
8. การรับคืน/เปลี่ยนสินคา 7 77.8 0 0.0 2 22.2
9. การใหทดลองใช 5 55.6 1 11.1 3 33.3
10. ภาพลักษณของบริษัท 8 88.9 1 11.1 0 0.0

จากตารางที่ 4 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือ
แพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และรับประกัน
คุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก การออกแบบทันสมัย และ
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ภาพลักษณของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก สินคามี
หลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช

ตารางที่ 5 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา
ระดับความสําคัญ

สูง ต่ํา ไมทราบดานราคา
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ

1. คุมคากับราคา 8 88.9 1 11.1 0 0.0
2. สวนลดกรณีซื้อของเปน
จํานวนมาก

8 88.9 1 11.1 0 0.0

3. ระยะเวลาในการชําระเงนิ 6 66.7 2 22.2 1 11.1
4. การใหเครดิต 5 55.6 3 33.3 1 11.1
5. ใหเลือกหลายราคาแลวแต
รูปแบบการใชงาน

6 66.7 3 33.3 0 0.0

6. สามารถตอรองราคาได 8 88.9 1 11.1 0 0.0
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบคู
แขงขัน

5 55.6 3 33.3 1 11.1

จากตารางที่ 5 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา สูงที่สุด ไดแก คุมคากับราคา สวนลด
กรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และสามารถตอรองราคาได คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มี
ความสําคัญรองลงมา ไดแก ระยะเวลาในการชําระเงิน และใหเลือกหลายราคาแลวแตรูปแบบ
การใชงาน คิดเปนรอยละ 66.7
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ตารางที่ 6 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานชองทาง

การจัดจําหนาย
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ

1. ติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขาย

8 88.9 1 11.1 0 0.0

2. สามารถติดตอซื้อโดยตรง
กับบริษัท 9 100.0 0 0.0 0 0.0

3. ซื้อทางอินเตอรเน็ต 5 55.6 1 11.1 3 33.3
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอ
สนองความตองการ 9 100.0 0 0.0 0 0.0

5. การขนสงมีหลายชองทาง 9 100.0 0 0.0 0 0.0
6. บริษัทมีสาขา 0 0.0 9 100.0 0 0.0
7. กระบวนการที่เก่ียวของทั้ง
ระบบดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อ
จนถึงจัดสง

7 77.8 0 0.0 2 22.2

จากตารางที่ 6 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทางการจัดจําหนาย มากที่สุด ไดแก
สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมี
หลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ติดตอซื้อไดโดยตรง
กับพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก ซื้อทาง
อินเตอรเน็ต และบริษัทผูประกอบการไมมีสาขา คิดเปนรอยละ 100.0
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ตารางที่ 7 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริม
การตลาด

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานการสงเสริมการตลาด

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
1. มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอ
สินคาและบริการ

7 77.8 2 22.2 0 0.0

2. มีสวนรวมในการสนับสนุน
วิชาการตาง ๆ 5 55.6 2 22.2 2 22.2

3. ประชาสัมพันธของบริษัท ใน
งานประชุมวิชาการ

4 44.4 2 22.2 3 33.3

4. โฆษณาในวารสาร หรือ
Web Site

6 66.7 2 22.2 1 11.1

5. มีการทดลองกอนการซื้อ 4 44.4 2 22.2 3 33.3

จากตารางที่ 7 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริมการตลาด มากที่สุด ไดแก มีผูแทน
ขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 77.8 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก
โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site คิดเปนรอยละ 66.7 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา
ไดแก ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ และมีการทดลองกอนการซื้อ
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ตารางที่ 8 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลัง
การขาย

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานการบริการหลังการขาย

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
1. มีการเย่ียมพบตามนัด
หมาย

4 44.4 2 22.2 3 33.3

2. ตรวจเช็คตามระยะเวลา
รับประกัน 5 55.6 2 22.2 2 22.2

3. รวมมือในการแกไขปญหา 8 88.9 0 0.0 1 11.1
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือ
ซอม 8 88.9 0 0.0 1 11.1

5. รับขอรองเรียนลูกคา 8 88.9 0 0.0 1 11.1
6. ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษัท

8 88.9 0 0.0 1 11.1

7. สะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน

8 88.9 0 0.0 1 11.1

8. ขอมูลเก่ียวกับสินคา
พนักงานขายมีความรูเรื่อง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี

7 77.8 0 0.0 2 22.2

9. รวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท 8 88.9 0 0.0 1 11.1

จากตารางที่ 8 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลังการขาย มากที่สุด ไดแก
รวมมือในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอรองเรียนลูกคา ติดตอ
ประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน และรวดเร็วในการ
จัดสงของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ขอมูลเก่ียวกับสินคา
พนักงานขายมีความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี คิดเปนรอยละ 77.8 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
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สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามตําแหนงหนาที่
ตําแหนงหนาที่ จํานวน รอยละ

หัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน 18 30.0
หัวหนาพยาบาลผูปวยนอก 27 45.0
หัวหนาพยาบาลหองผาตัด 15 25.0

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 9 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญมีตําแหนงหัวหนา
พยาบาลผูปวยนอก คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาเปนหัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน คิดเปน
รอยละ 30.0 และหัวหนาพยาบาลหองผาตัด คิดเปนรอยละ 25.0

ตารางที่ 10 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของลูกคา ตามประสบการณทํางาน

ลูกคา n คาต่ําสุด คาสูงสุด
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ประสบการณทาํงาน 60 3 38 11.05 6.86

จากตารางที่ 10 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญมีประสบการณทํางาน
เฉลี่ย 11.05 ป มีประสบการณการทํางานตํ่าสุด 3 ป และมีประสบการณการทํางานสูงสุด 38 ป

ตารางที่ 11 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามสถานที่ต้ัง
สถานที่ตั้ง จํานวน รอยละ

กรุงเทพมหานคร 40 66.7
ปริมณฑล 20 33.3

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 11 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญต้ังอยูในกรุงเทพ
มหานคร คิดเปนรอยละ 66.7 และต้ังอยูในปริมณฑล คิดเปนรอยละ 33.3
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ตารางที่ 12 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามประเภทของสถานพยาบาล
ประเภทของสถานพยาบาล จํานวน รอยละ

โรงพยาบาลอําเภอ 12 20.0
โรงพยาบาลจังหวัด 30 50.0
โรงพยาบาลมหาวิทยาลัย 18 30.0

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 12 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญเปนโรงพยาบาล
จังหวัด คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาเปนโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย คิดเปนรอยละ 30.0 และ
โรงพยาบาลอําเภอ คิดเปนรอยละ 20.0

ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีจํานวน
5 ระดับ คือ มีความเห็นในระดับมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด จะแปล
ความหมาย โดยใชหลักเกณฑแตละชวงคะแนนดังนี้

คะแนนต้ังแต 4.21 - 5.00 มีความสําคัญมากที่สุด
คะแนนต้ังแต 3.41 - 4.20 มีความสําคัญมาก
คะแนนต้ังแต 2.61 - 3.40 มีความสําคัญปานกลาง
คะแนนต้ังแต 1.81 - 2.60 มีความสําคัญนอย
คะแนนต้ังแต 1.00 - 1.80 มีความสําคัญนอยที่สุด

ตารางที่ 13 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวม และรายดาน

การตัดสินใจสั่งซื้อเคร่ืองมือแพทย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.10 0.33 มาก
ภาพรวมดานราคา 3.91 0.41 มาก
ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.81 0.40 มาก
ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด 3.78 0.52 มาก
ภาพรวมดานการบริการหลงัการขาย 4.22 0.48 มากที่สุด

โดยรวม 3.96 0.37 มาก
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จากตารางที่ 13 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.96) และเม่ือ
พิจารณาในแตละดาน พบวา ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวน
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มี
ความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน

ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานผลิตภัณฑ

ดานผลิตภัณฑ
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. คุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ

4.27 0.45 มากที่สุด

2. ย่ีหอสินคา 4.05 0.43 มาก
3. มีการออกแบบที่ทันสมัย 3.93 0.45 มาก
4. สินคามีการรบัรองมาตรฐานการผลิต 4.38 0.49 มากที่สุด
5. มีหลายขนาดตามลักษณะผูปวย 4.00 0.49 มาก
6. มีความสะดวกในการใชงาน 4.28 0.45 มากที่สุด
7. มีการรับประกันคุณภาพ 4.47 0.50 มากที่สุด
8. มีการรับคืน/เปลี่ยนสินคา 3.87 0.70 มาก
9. มีการใหทดลองใชกอนตัดสินใจ 3.72 0.69 มาก
10.ความมีชื่อเสียงและภาพลักษณของบริษัท 4.00 0.37 มาก

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.10 0.33 มาก

จากตารางที่ 14 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับมาก ( X =
4.10) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา มีการรับประกันคุณภาพ สินคามีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต มีความสะดวกในการใชงาน และคุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมี
เทคโนโลยีใหมๆ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 15 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานราคา

ดานราคา
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. คุณภาพคุมคากับราคา 4.55 0.53 มากที่สุด
2. มีสวนลดกรณีซื้อเปนจํานวนมาก 3.67 0.71 มาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงนิ 3.70 0.59 มาก
4. การใหเครดิต 3.73 0.55 มาก
5. มีราคาใหเลือกหลายราคาแลวแตย่ีหอ 3.48 0.57 มาก
6. สามารถตอรองราคาได 4.18 0.60 มาก
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 4.03 0.86 มาก

ภาพรวมดานราคา 3.91 0.41 มาก

จากตารางที่ 15 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานราคา มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.91)
และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา คุณภาพคุมคากับราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 16 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานชองทางการจัดจําหนาย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงาน
ขายไดรวดเร็ว

4.30 0.87 มากที่สุด

2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท 4.18 0.85 มาก
3. สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต 2.93 0.73 ปานกลาง
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความ
ตองการ อยูเสมอ 4.00 0.55 มาก

5. การขนสงมีหลายชองทาง 3.68 0.60 มาก
6. ทําเลที่ต้ังของบริษัทจัดจาํหนาย 3.57 0.70 มาก
7. มีการวางใหยืมสินคาตามหนวยงานที่
ตองการใช

3.73 0.66 มาก

8. กระบวนการที่เก่ียวของทั้งระบบดาํเนนิไป
อยางมีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

4.12 0.52 มาก

ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.81 0.40 มาก

จากตารางที่ 16 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.81) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขายไดรวดเร็ว มีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มี
ความสําคัญในระดับปานกลาง
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ตารางที่ 17 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานการสงเสริมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและ
บริการ

4.33 0.51 มากที่สุด

2. บริษัทมีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการ
ตางๆ 3.80 0.78 มาก

3. มีการประชาสัมพันธของบริษัท ในงาน
ประชุม วิชาการ 3.68 0.70 มาก

4. มีการโฆษณาในวารสารหรือหนังสือทาง
การแพทยที่นาเชื่อถือหรือสื่อทาง Web Site

3.42 0.65 มาก

5. มีการทดลองกอนการซื้อ 3.65 0.68 มาก
ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด 3.78 0.52 มาก

จากตารางที่ 17 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.78) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคา
และบริการ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 18 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานการบริการหลังการขาย

ดานการบริการหลังการขาย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย 4.28 0.61 มากที่สุด
2. มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน 4.28 0.67 มากที่สุด
3. ความรวมมือในการแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม

4.28 0.52 มากที่สุด

4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม 3.98 0.81 มาก
5. มีศูนยรับขอรองเรียนลูกคา 3.82 0.75 มาก
6. การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของ
บริษัทฯ

4.30 0.50 มากที่สุด

7. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับบริษัทฯ

4.38 0.49 มากที่สุด

8. การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติ
ของพนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปน
อยางดี

4.32 0.47 มากที่สุด

9. ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท 4.33 0.48 มากที่สุด
ภาพรวมดานการบริการหลงัการขาย 4.22 0.48 มากที่สุด

จากตารางที่ 18 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด ( X = 4.22) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับบริษัทฯ ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และ
คุณสมบัติของพนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี การติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของ บริษัทฯ ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย มีการตรวจเช็คตามระยะเวลา
รับประกัน และความรวมมือในการแกไขปญหาอยางเหมาะสม มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย

ตารางที่ 19 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานผลิตภัณฑ
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานผลิตภัณฑ รอยละ
ระดับ

ความสําคัญ
ผูประกอบการ

ดานผลิตภัณฑ
คาเฉลี่ย

X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. คุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ

100.0 1 1. คุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยที่ทนัสมยัมี
เทคโนโลยีใหมๆ

4.27 4

2. ยี่หอสนิคา 100.0 1 2. ยี่หอสนิคา 4.05 5
3. การออกแบบทันสมัย 88.9 2 3. มีการออกแบบที่

ทันสมยั
3.93 7

4. มาตรฐานการผลิต 100.0 1 4. สินคามกีารรับรอง
มาตรฐานการผลิต

4.38 2

5. สินคามหีลากหลายรุน 66.7 4 5. มีหลายขนาดตาม
ลักษณะผูปวย

4.00 6

6. สะดวกในการใชงาน 100.0 1 6. มีความสะดวกใน
การใชงาน

4.28 3

7. รับประกันคุณภาพ 100.0 1 7. มีการรับประกัน
คุณภาพ

4.47 1

8. การรับคืน/เปลีย่น
สินคา

77.8 3 8. มีการรับคืน/
เปลี่ยนสนิคา

3.87 8

9. การใหทดลองใช 55.6 5 9. มีการใหทดลองใช
กอนตดัสินใจ

3.72 9

10. ภาพลักษณของ
บริษัท

88.9 2 10.ความมีชื่อเสียง
และภาพลักษณของ
บริษัท

4.00 6

จากตารางที่ 19 เปรียบเทียบขอมูล ในดานผลิตภัณฑ พบวา ระดับความสําคัญที่
สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
ของลูกคา ไดแก มีการรับประกันคุณภาพ เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 20 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานราคา
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานราคา รอยละ
ระดับ

ความสําคัญ
ผูประกอบการ

ดานราคา
คาเฉลี่ย

X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. คุมคากับราคา 88.9 1 1. คุณภาพคุมคากับ

ราคา
4.55 1

2. สวนลดกรณซีื้อของ
เปนจํานวนมาก

88.9 1 2. มีสวนลดกรณซีื้อ
เปนจํานวนมาก

3.67 6

3. ระยะเวลาในการชําระ
เงิน

66.7 2 3. ระยะเวลาในการ
ชําระเงิน

3.70 5

4. การใหเครดิต 55.6 3 4. การใหเครดิต 3.73 4
5. ใหเลือกหลายราคา
แลวแตรูปแบบการใชงาน

66.7 2 5. มีราคาใหเลือก
หลายราคาแลวแต
ยี่หอ

3.48 7

6. สามารถตอรองราคา
ได

88.9 1 6. สามารถตอรอง
ราคาได

4.18 2

7. ราคาต่ํากวาเมื่อเทียบ
คูแขงขนั

55.6 3 7. ราคาต่ํากวาเมื่อ
เทียบกับคูแขงขนั

4.03 3

จากตารางที่ 20 เปรียบเทียบขอมูล ในดานราคา พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดใน
ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา
ไดแก คุณภาพคุมคากับราคา เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 21 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานชองทางการจัดจําหนาย
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานชองทาง
การจัดจําหนาย รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานชองทาง
การจัดจําหนาย

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. ติดตอซื้อไดโดยตรง
กับพนักงานขาย

88.9 2 1. สามารถติดตอซื้อ
ไดโดยตรงกับ
พนกังานขายได
รวดเร็ว

4.30 1

2. สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท

100.0 1 2. สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท

4.18 2

3. ซื้อทางอนิเตอรเน็ต 55.6 4 3. สั่งซื้อทาง
อินเตอรเน็ต

2.93 8

4. สินคาคงคลังที่
เพียงพอสนองความ
ตองการ

100.0 1 4. สินคาคงคลังที่
เพียงพอสนองความ
ตองการ อยูเสมอ

4.00 4

5. การขนสงมีหลาย
ชองทาง

100.0 1 5. การขนสงมีหลาย
ชองทาง

3.68 6

6. บริษัทมีสาขา 0.0 5 6. ทําเลที่ตั้งของ
บริษัทจัดจําหนาย

3.57 7

7. กระบวนการที่
เกี่ยวของทั้งระบบดําเนิน
ไปอยางมีประสิทธิภาพ
ตั้งแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

77.8 3 7. มีการวางใหยืม
สินคาตามหนวยงาน
ที่ตองการใช

3.73 5

8. กระบวนการที่
เกี่ยวของทั้งระบบ
ดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพตั้งแต
สั่งซื้อจนถึงจัดสง

4.12 3

จากตารางที่ 21 เปรียบเทียบขอมูล ในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ ไดแก สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สามารถติดตอซื้อได
โดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว
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ตารางที่ 22 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการสงเสริมการตลาด
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานการสงเสริม
การตลาด รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานการสงเสริม
การตลาด

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. มีผูแทนขายเพื่อ
นําเสนอสนิคาและบริการ

77.8 1 1. การใชผูแทนขาย
เพื่อนําเสนอสนิคา
และบริการ

4.33 1

2. มีสวนรวมในการ
สนับสนนุวิชาการตางๆ

55.6 3 2. บริษัทมีสวนรวมใน
การสนับสนนุวิชาการ
ตางๆ

3.80 2

3. ประชาสัมพันธของ
บริษัท ในงานประชุม
วิชาการ

44.4 4 3. มีการ
ประชาสัมพันธของ
บริษัท ในงานประชุม
วิชาการ

3.68 3

4. โฆษณาในวารสาร
หรือ Web Site

66.7 2 4. มีการโฆษณาใน
วารสารหรือหนังสือ
ทางการแพทยที่
นาเชื่อถือหรือสื่อทาง
Web Site

3.42 5

5. มีการทดลองกอนการ
ซื้อ

44.4 4 5. มีการทดลองกอน
การซื้อ

3.65 4

จากตารางที่ 22 เปรียบเทียบขอมูล ในดานการสงเสริมการตลาด พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 23 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการบริการหลังการขาย
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานการบริการ
หลังการขาย รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานการบริการ
หลังการขาย

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. มีการเยี่ยมพบตามนัด
หมาย

44.4 4 1. ผูแทนขายมีการ
เยี่ยมพบตามนดั
หมาย

4.28 5

2. ตรวจเช็คตาม
ระยะเวลารับประกัน

55.6 3 2. มีการตรวจเช็ค
ตามระยะเวลา
รับประกัน

4.28 5

3. รวมมือในการแกไข
ปญหา

88.9 1 3. ความรวมมือใน
การแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม

4.28 5

4. มีอะไหลเพื่อเปลีย่น
หรือซอม

88.9 1 4. มีอะไหลเพื่อ
เปลี่ยนหรือซอม

3.98 6

5. รับขอรองเรียนลกูคา 88.9 1 5. มีศูนยรับขอ
รองเรียนลูกคา

3.82 7

6. ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษทั

88.9 1 6. การติดตอ
ประสานงานกับ
เจาหนาที่ของ
บริษัทฯ

4.30 4

7. สะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอประสานงาน

88.9 1 7. ความสะดวก
รวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับ
บริษัทฯ

4.38 1

8. ขอมลูเกีย่วกับสนิคา
พนกังานขายมีความรู
เร่ืองผลิตภณัฑเปนอยาง
ดี

77.8 2 8. การใหขอมลู
เกี่ยวกับสนิคา และ
คุณสมบัติของ
พนกังานขายที่ความรู
เร่ืองผลิตภณัฑเปน
อยางดี

4.32 3

9. รวดเร็วในการจัดสง
ของบริษัท

88.9 1 9. ความรวดเร็วใน
การจัดสงของบริษัท

4.33 2

จากตารางที่ 23 เปรียบเทียบขอมูล ในดานการบริการหลังการขาย พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน เชนเดียวกัน



บทที่ 5
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค
จํากัด มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธจากผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทย และศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนบริษัทนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑลจํานวน 9 แหง พยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หอง
ผาตัด จํานวน 60 ฉบับ รวมทั้งสิ้นเปน 69 คน โดยผูทําการวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถาม
และไดรับแบบสอบถามคืนมาเปนคิดเปนรอยละ 100 ในการวิเคราะหขอมูลผูทําการวิจัยใชวิธี
ทางสถิติและคํานวณคาตางๆ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยหาคาสถิติ ดังนี้ คาความถ่ี
คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สรุปผลการศึกษา
การวิจัยเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยกรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค จํากัด

สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในการใชกลยุทธการตลาดธุรกิจนําเขา
และจัดจําหนายเครื่องมือแพทย

สรุปผลการวิจัย สวนที่ 1 ผูประกอบการ ใชกลยุทธทางการตลาดใหความสําคัญ
กับปจจัยดานผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา
มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 และปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลัง
ที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0

จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางเปนผูประกอบการนําเขาและผูจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง ไดแก บริษัท รวมเจริญ จํากัด
บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด บริษัท ทอปโปร อินเตอร
เนชั่นแนล จํากัด บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด บริษัท เจซัมมิท จํากัด หางหุนสวนสามัญนิติ
บุคคล จินดาโอสถ หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ และหางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม สวน
ใหญมีตําแหนงผูจัดการเขตและผูจัดการฝายขาย คิดเปนรอยละ 44.4

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ มาก
ที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกใน
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การใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก
การออกแบบทันสมัย และภาพลักษณของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก สินคามีหลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา สูงที่สุด
ไดแก คุมคากับราคา สวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และสามารถตอรองราคาได คิดเปน
รอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ระยะเวลาในการชําระเงิน และใหเลือกหลาย
ราคาแลวแตรูปแบบการใชงาน คิดเปนรอยละ 66.7

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทางการจัด
จําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนอง
ความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญ
รองลงมา ไดแก ติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก ซื้อทางอินเตอรเน็ต และบริษัทผูประกอบการไมมีสาขา คิดเปน
รอยละ 100.0

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริม
การตลาด มากที่สุด ไดแก มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 77.8 ปจจัย
ที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site คิดเปนรอยละ 66.7 สวน
ปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ และมี
การทดลองกอนการซื้อ

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลัง
การขาย มากที่สุด ไดแก รวมมือในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอ
รองเรียนลูกคา ติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน และรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญ
รองลงมา ไดแก ขอมูลเก่ียวกับสินคา พนักงานขายมีความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี คิดเปน
รอยละ 77.8 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล

สรุปผลการวิจัย สวนที่ 2 การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของลูกคา ดานการบริการ
หลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ( X = 4.22) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย
พบวา ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน กับบริษัทฯ ความรวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติของพนักงานขายที่มีความรูเรื่องผลิตภัณฑ
เปนอยางดี การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของ บริษัทฯ ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัด
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หมาย มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน และความรวมมือในการแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีตําแหนงหัวหนาพยาบาลผูปวยนอก
คิดเปนรอยละ 45.0 มีประสบการณทํางานเฉลี่ย 11.05 ป มีประสบการณการทํางานตํ่าสุด 3 ป
และมีประสบการณการทํางานสูงสุด 38 ป สถานที่ต้ังอยูในกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ
66.7 และอยูในปริมณฑล คิดเปนรอยละ 33.3 สวนใหญเปนโรงพยาบาลจังหวัด คิดเปนรอยละ
50.0

ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวมมีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.96) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานการบริการหลังการขาย มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน ดังนี้

ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 4.10) และเม่ือพิจารณาในแตละ
ปจจัย พบวา การมีรับประกันคุณภาพ สินคามีการรับรองมาตรฐานการผลิต มีความสะดวกใน
การใชงาน และคุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมีเทคโนโลยีใหมๆ มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด

ดานราคา มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.91) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย
พบวา คุณภาพคุมคากับราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.81) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานการ ขายไดรวดเร็ว มีความ
สําคัญในระดับมากที่สุด สวนการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มีความสําคัญในระดับปานกลาง

ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.78) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด

สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย
สรุปผลการวิจัย สวนที่ 3 ดานผูประกอบการเปรียบเทียบกับลูกคา มีความ

แตกตางกันดานชองทางการจัดจําหนาย คือผูประกอบการ ใหความสําคัญกับการ สามารถ
ติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท แตของลูกคา คือสามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายได
รวดเร็ว

จากผลการวิจัยเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย พบวา
ดานผลิตภัณฑ พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของ

ผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีการรับประกันคุณภาพ
เชนเดียวกัน
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ดานราคา พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของ
ผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก คุณภาพคุมคากับราคา
เชนเดียวกัน

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีผูแทนขาย
เพื่อนําเสนอสินคาและบริการ เชนเดียวกัน

ดานการบริการหลังการขาย พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สะดวก
รวดเร็วในการติดตอประสานงาน เชนเดียวกัน

อภิปรายผลการศึกษา
จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค

จํากัด เปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัยที่ต้ังไว ซึ่งสามารถอภิปรายผล ไดดังนี้
1. ผลการวิเคราะหกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย พบวา ผูประกอบการมี

ความคิดเห็นวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ดานผลิตภัณฑ ตองมีคุณภาพ
เครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และ
รับประกันคุณภาพ ดานราคา ตองคุมคากับราคา มีสวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และ
สามารถตอรองราคาได ดานชองทางการจัดจําหนาย สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคา
คงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง ดานการสงเสริมการตลาด
ตองมีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ ดานการบริการหลังการขาย บริษัทมีการรวมมือ
ในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอรองเรียนลูกคา ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน และรวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท โดยสอดคลองกับแนวคิดของวิโรจน ต้ังเจริญ เสถียน (2549) ไดศึกษาระเบียบพัสดุและ
ปจจัยการตัดสินใจซื้อยาในโรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัด พบวา ปจจัยใน
การตัดสินใจซื้อยาของโรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัดมี 3 ปจจัยที่ไดรับ
ความสําคัญสูงสุดในการซื้อยาที่องคการเภสัชกรรมผลิต คือ ปจจัยเรื่องระเบียบพัสดุ คุณภาพ
ยา และราคา ในขณะที่ 3 ปจจัยสูงสุดสําหรับการซื้อยาที่เอกชนผลิตและนําเขาคือ คุณภาพยา
บริการ และราคายา สวนขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาโรงพยาบาลใหความเห็นวา ขอมูลเก่ียวกับ
คุณภาพยาที่สําคัญคือ ขอมูลการตรวจวิเคราะหทางหองปฏิบัติการ มีใบรับรองมาตรฐานการ
ผลิต (Good Manufacturing Practice : GMP) ขอมูลความนาเชื่อถือของผูผลิตและจําหนาย
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ขอมูลการรักษาทางคลินิคโดยที่โรงพยาบาลจะขอขอมูลแตกตางกันบางจากผูผลิต 3 แหลง
(องคการเภสัชกรรม ผูผลิตภายในประเทศ และบริษัทนําเขายา) โรงพยาบาลขอขอมูลคุณภาพ
ยาจากเภสัชกรรมนอยที่สุด และขอขอมูลจากผูผลิตยาภายในประเทศมากที่สุด โรงพยาบาลมี
ความเห็นวาขอมูลคุณภาพที่ไดรับจากบริษัทนําเขามีปริมาณขอมูลมากที่สุด

2. ผลการวิเคราะหความตองการของลูกคา พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด คือตองมีความ
สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน กับบริษัทฯ สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน
ไดแกสินคามีการรับประกันคุณภาพ คุณภาพคุมคากับราคา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขายไดรวดเร็ว มีการใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูที่มีอํานาจ
สั่งซื้อเครื่องมือทางการแพทยเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีตําแหนงหนาที่เปนพยาบาล
วิชาชีพ และแพทย ซึ่งสวนใหญมีอายุ 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและมีประสบการณ
ทํางานมาแลว 1-5 ป ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑและดานการบริการ
หลังการขายมากที่สุด รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด

3. สรุปกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยสําหรับ บริษัท รีโซลิค จํากัด
จากผลการวิจัยเม่ือนํามาประมวลผลและวิเคราะหผลสรุปจากทั้ง 3 สวนคือ
สวนที่ 1 การใชกลยุทธการตลาดธุรกิจนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของ

ผูประกอบการ
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลลูกคาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล
สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย
สามารถนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมโดยคํานึงถึงความตองการ

ของลูกคาเปนหลักไดดังนี้
จากบทสรุปดานผูประกอบการใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนายสูงที่สุด สวนลูกคาใหความสําคัญกับบริการหลังการขายสูงที่สุดสามารถ
นํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดเรียงลําดับความสําคัญยึดความตองการของลูกคาเปนหลัก
ไดดังตอไปนี้
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1. กลยุทธเชิงรุก
1.1 กลยุทธการบริการหลังการขาย เนื่องจากเปนสิ่งที่ลูกคาใหความสําคัญมาก

ที่สุด
วิธีการทําตารางเย่ียมลูกคารายสัปดาหและออกพบลูกคา (ใน 1 สัปดาหตอง

พบลูกคาอยางนอย 1 ครั้ง) เพื่อรับทราบความตองการและปญหาจากลูกคา
1.2 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญกับการ

สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว
วิธีการสงผูแทนบริษัทเขาฝกอบรมทักษะการขายและการบริการกับสถาบัน

ฝกอบรม
2. กลยุทธการรักษา

2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2.2 กลยุทธดานราคา
2.3 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย
กลยุทธการรักษา สืบเนื่องจากกลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา กลยุทธ

ดานการสงเสริมการขาย ผูประกอบการไดดําเนินการสอดคลองกับความตองการของลูกคาเปน
อยางดีแลวจึงควรรักษาไว

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะในงานวิจัย
1. ผลการวิจัยการจัดจําหนายของผูประกอบการ พบวา ในหลายปจจัยที่ทาง

ผูประกอบการกําลังดําเนินการพิจารณา ดังนั้น ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทสงเสริมในปจจัยสินคามี
หลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช การใหเครดิต มีหลายราคาแลวแต
รูปแบบการใชงาน การซื้อทางอินเตอรเน็ตการเปดสาขาของผูประกอบการ การประชาสัมพันธ
ของบริษัทในงานประชุมวิชาการ การทดลองกอนการซื้อ รวมถึงการเย่ียมพบตามนัดหมาย เพื่อ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได

2. ผลการวิจัยการตัดสินใจซื้อของลูกคา พบวา สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มีผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทยในระดับปานกลาง ดังนั้น ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทเพิ่มชองทางการ
จัดจําหนาย โดยจัดทําเวปไซตหรือระบบที่สามารถสั่งซื้อทางออนไลนได เพื่อเปนการอํานวย
ความสะดวกภายหลังจากไดมีการทดลองใชและตกลงในการซื้อขายเรียบรอยแลว
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
ในการศึกษาครั้งนี้ ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ

วิจัย ในการศึกษาตอไปควรเพิ่มการวิจัยเปนการพูดคุยถึงประเด็นปญหาในการใชงานกับกลุม
ตัวอยางเพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกที่สามารถนํามาเปรียบเทียบกับปจจัยที่มีผลในการเลือกซื้อ
ตอไป
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล
(สําหรับผูประกอบการ)

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมูลในการศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จใน
การจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จึงใครขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามตามความจริง โดยขอมูลที่ไดจะนํามาใชในการวิเคราะหเชิงสถิติในภาพรวม
เทานั้น ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง โปรดเติมขอความลงในชองวาง

1. ชื่อบริษัท………………………………………………………………………………………….
ที่อยู……………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….

2. ตําแหนงงานปจจบุนัผูตอบแบบสอบถาม……………………………………………………….
3. ปที่กอต้ัง………………………… รวมระยะเวลา ………………………………………………
4. กลุมสินคาที่จัดจําหนาย……………………………………………………………………….....

…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
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ตอนที่ 2 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองทายขอความเพียงชองเดียว

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

มี ไมมี
กําลังดาํเนินการ

พิจารณา
ดานผลิตภัณฑ

1. คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ
2. ย่ีหอสินคา
3. การออกแบบทันสมัย
4. มาตรฐานการผลิต
5. สินคามีหลากหลายรุน
6. สะดวกในการใชงาน
7. รับประกันคุณภาพ
8. การรับคืน/เปลี่ยนสินคา
9. การใหทดลองใช
10. ภาพลักษณของบริษัท

ดานราคา สูง ต่ํา ไมทราบ
1. คุมคากับราคา
2. สวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงิน
4. การใหเครดิต
5. ใหเลือกหลายราคาแลวแตรูปแบบการใชงาน
6. สามารถตอรองราคาได
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบคูแขงขัน



60

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

มี ไมมี
กําลังดาํเนินการ

พิจารณา
ดานชองทางการจัดจําหนาย

1. ติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขาย
2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท
3. ซื้อทางอินเตอรเน็ต
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ
5. การขนสงมีหลายชองทาง
6. บริษัทมีสาขา
7. กระบวนการที่เก่ียวของทั้งระบบดําเนินไปอยาง
มีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

ดานการสงเสริมการตลาด
1. มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ
2. มีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการตางๆ
3. ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ
4. โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site
5. มีการทดลองกอนการซื้อ

ดานการบริการหลังการขาย
1. มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
2. ตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน
3. รวมมือในการแกไขปญหา
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม
5. รับขอรองเรียนลูกคา
6. ติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท
7. สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน
8. ขอมูลเก่ียวกับสินคา พนักงานขายมีความรูเรื่อง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี
9. รวดเร็วในการจัดสงของบริษัท
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล
(สําหรับลูกคา)

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมูลในการศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จใน
การจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จึงใครขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามตามความจริง โดยขอมูลที่ไดจะนํามาใชในการวิเคราะหเชิงสถิติในภาพรวม
เทานั้น ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน หรือเติมขอความลงในชองวาง
1. ตําแหนงหนาที่

 1. หัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน
 2. หัวหนาพยาบาลผูปวยนอก
 3. หัวหนาพยาบาลหองผาตัด

2. ประสบการณทํางาน..................ป

3. สถานที่ต้ัง
 1. กรุงเทพมหานคร
 2. ปริมณฑล

4. ประเภทของสถานพยาบาล
 1. โรงพยาบาลอําเภอ
 2. โรงพยาบาลจังหวัด
 3. โรงพยาบาลมหาวิทยาลัย
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สวนที่ 2 ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อเคร่ืองมือแพทย
เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง

แตละคําถามมีคําตอบใหเลือก เปนลําดับขั้นใหคะแนน 5 ระดับ เปนแบบ Rating Scales ไดแก
สําคัญมากที่สุด สําคัญมาก สําคัญปานกลาง สําคัญนอย และสําคัญนอยที่สุด มีจํานวน 39 ขอ
โดยคะแนนตางๆ มีดังนี้

ระดับความสําคัญ คาคะแนน
มีความสําคัญมากที่สุด 5
มีความสําคัญมาก 4
มีความสําคัญปานกลาง 3
มีความสําคัญนอย 2
มีความสําคัญนอยที่สุด 1

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองทายขอความเพียงชองเดียว

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

ดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมีเทคโนโลยี
ใหมๆ
2. ย่ีหอสินคา
3. มีการออกแบบที่ทันสมัย
4. สินคามีการรับรองมาตรฐานการผลิต
5. มีหลายขนาดตามลักษณะผูปวย
6. มีความสะดวกในการใชงาน
7. มีการรับประกันคุณภาพ
8. มีการรับคืน/เปลี่ยนสินคา
9. มีการใหทดลองใชกอนตัดสินใจ
10. ความมีชื่อเสียงและภาพลักษณของบริษัท
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ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

ดานราคา
1. คุณภาพคุมคากับราคา
2. มีสวนลดกรณีซื้อเปนจํานวนมาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงิน
4. การใหเครดิต
5. มีราคาใหเลือกหลายราคาแลวแตย่ีหอ
6. สามารถตอรองราคาได
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบกับคูแขงขัน

ดานชองทางการจัดจําหนาย
1. สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานการ
ขายไดรวดเร็ว
2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท
3. สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการอยู
เสมอ
5. การขนสงมีหลายชองทาง
6. ทําเลที่ต้ังของบริษัทจัดจําหนาย
7. มีการวางใหยืมสินคาตามหนวยงานที่ตองการ
ใช
8. กระบวนการที่เ ก่ียวของทั้งระบบดําเนินไป
อยางมีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

ดานการสงเสริมการตลาด
1. การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ
2. บริษัทมีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการตางๆ
3. มีการประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุม
วิชาการ
4. มีการโฆษณาในวารสารหรือหนังสือทางการ
แพทยที่นาเชื่อถือหรือสื่อทาง Web Site



64

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

5. มีการทดลองกอนการซื้อ
ดานการบริการหลังการขาย

1. ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
2. มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน
3. ความรวมมือในการแกไขปญหาอยางเหมาะสม
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม
5. มีศูนยรับขอรองเรียนลูกคา
6. การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัทฯ
7. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน
กับบริษัทฯ
8. การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติของ
พนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี
9. ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท

ผูจัดทํา
ขอขอบพระคุณทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม
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ภาคผนวก ข.
รูปเคร่ืองมือแพทย
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รูปที่ 1 เครื่องมือผาตัด และเครื่องวัดความดัน
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รูปที่ 2 ชุดดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจมือบีบ ชดุตรวจหู ตรวจตา
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ภาคผนวก ค.
ลําดับการจําหนายเคร่ืองมือแพทยใหกับโรงพยาบาล



69

กําหนด
เขตการขยาย

นําเสนอสินคาและบริการ/
หรือการแกปญหา

ตรงตามตองการ
- ใบเสนอราคา
- รูปสินคา
- คุณลักษณะสินคา

ไมตรงตามความ
ตองการ

แผนกพัสดุ
- เอกสารบริษัท
- ใบสั่งซื้อ

จัดสงสินคา
- ตามใบสั่ง
- ระยะเวลาสงของ

บริการหลังการขาย
- รับประกันสินคา

ผูจัดการบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายของบริษัท
เจาหนาท่ีจัดสง

ผูแทนฝายขายของบริษัท

หัวหนาพยาบาลผูปวยใน,
ผูปวยนอก

หัวหนาพยาบาลหองผาตัด

เจาหนาท่ีพัสดุ

เจาหนาท่ีพัสดุ/
หัวหนาพยาบาล

รูปที่ 3 ลาํดบัการจําหนายเครื่องมือแพทยใหกับโรงพยาบาล



70

ภาคผนวก ง.
รายชื่อโรงพยาบาล
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รายชื่อโรงพยาบาล

1. โรงพยาบาลพระมงกุฎเกลา
2. โรงพยาบาลเวชศาสตรเขตรอน
3. โรงพยาบาลรามาธิบดี
4. โรงพยาบาลศิริราช
5. โรงพยาบาลพระนั่งเกลา
6. โรงพยาบาลภูมิพล
7. โรงพยาบาลราชวิถี
8. โรงพยาบาลเด็ก
9. โรงพยาบาลโรคผิวหนัง
10. โรงพยาบาลธรรมศาสตร ศูนยรังสิต
11. สถาบันบําราศนราดูร
12. โรงพยาบาลโรคทรวงอก
13. โรงพยาบาลสมุทรปราการ
14. โรงพยาบาลบางพลี
15. โรงพยาบาลบางบอ
16. โรงพยาบาลทหารผานศึก
17. โรงพยาบาลศูนยการแพทย สมเด็จพระเทพฯ
18. โรงพยาบาลเจริญกรุงประชารักษ
19. โรงพยาบาลลาดกระบังกรุงเทพมหานคร
20. สถาบันราชประชาสมาศัย
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