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การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคนควา 1) เพื่อทราบถึงกลยุทธการตลาด
ของผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทย 2) เพื่อศึกษาการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยประเมินผลผาน
การศึกษาปจจัยทางดานการตลาด ผานแบบสอบถามจากผูประกอบการและหัวหนาพยาบาล
แผนกผูปวยนอก ผูปวยใน และหองผาตัด โดยใชเกณฑการวัดผลทางสถิติ

สรุปผลการวิจัย สวนที่ 1 ผูประกอบการ ใชกลยุทธทางการตลาดใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา
มาตรฐานการผลิต ความสะดวกในการใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 และ
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และปริมณฑล ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ( X = 4.22) สรุป
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บริษัท สวนของลูกคา คือสามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว
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ผูประกอบการที่ใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสูงที่สุด
สวนลูกคาใหความสําคัญกับบริการหลังการขายสูงที่สุด  จึงนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาด
สรุปไดดังตอไปนี้

1. กลยุทธเชิงรุก ไดแก กลยุทธการบริการหลังการขาย กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย

2. กลยุทธการรักษา ไดแก กลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธราคา กลยุทธสงเสริมการขาย
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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

สารนิพนธเรื่อง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ
และปริมณฑล สําเร็จไดดวยดีจากความกรุณาอยางสูงของอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ทาน
อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย ที่ไดใหความกรุณาแนะนํา ชี้แนะ ตรวจทานและสั่งสอนองคความรู
ใหมๆ รวมถึงใหโอกาสและกําลังใจตลอดชวงเวลาที่ศึกษาคนควาอยางดีเสมอมา จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ ที่นี้

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย - ญ่ีปุน รวมทั้งทานอาจารย
และวิทยากรพิเศษทุกทาน ที่ไดใหความรู และประสบการณอันมีคุณคาย่ิง และขอขอบคุณ
เจาหนาที่ทุกทานของสถาบันเทคโนโลยีไทย - ญ่ีปุน ที่ไดใหความชวยเหลือ แนะนํา และอํานวย
ความสะดวกเปนอยางดีในทุกๆ ดานตลอดเวลาที่ศึกษา

ขอขอบพระคุณทานผูประกอบการทุกทานที่ใหความรวมมือ แบงปนประสบการณและ
ความรูจากการลงมือปฏิบัติจริงในการดําเนินธุรกิจ เปนอยางดี รวมถึงหัวหนาพยาบาลทุกทาน
ขอขอบพระคุณนักวิชาการทุกทาน หนังสือทุกเลม และสื่ออิเล็กทรอนิกสออนไลนที่ผูศึกษาได
เรียนรู เพื่อเปนขอมูลในการดําเนินการวิจัย

ทายสุดขอกราบขอบพระคุณบิดา(ผูลวงลับ) มารดา ญาติพี่นอง ดร.นัฏฐิกา สุนทรธนผล
(ภรรยา) คุณพอคุณแมภรรยาและเพื่อน EEM 55 ที่มีสวนสําคัญในการสนับสนุน และใหกําลังใจ
ที่ดีเสมอมา ประโยชนที่ไดจากสารนิพนธฉบับนี้ขอมอบใหแดผูมีพระคุณทุกทาน

กีรวุฒิ วองสินไพบูลย
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บทที่ 1
บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
บริษัท รีโซลิค จํากัด ไดทําการจดทะเบียนกอต้ังขึ้นเม่ือวันที่ 6 สิงหาคม พ.ศ. 2553

เลขทะเบียนการคาที่ 0105553095165 สํานักงานใหญต้ังอยูเลขที่ 100/125 ซอยฉลองกรุง
53/4 แขวงลําปลาทิว เขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร 10520 โดยมีกรรมการ 1 คนคือ
นายกีรวุฒิ วองสินไพบูลย ทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท มีวัตถุประสงคเพื่อจําหนายเครื่องมือ
แพทย วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือ เครื่องใชทางวิทยาศาสตรรวมทั้งอะไหลของสินคาดังกลาว
แตเดิมบริษัทจดทะเบียนเปนรานคา ในป พ.ศ. 2550 โดยใชชื่อวา รีโซลิค ซายน เม่ือดําเนิน
ธุรกิจมาได 3 ปจึงไดขยายงานเพิ่มนําไปสูการจดทะเบียนเปนบริษัทดั้งเชนในปจจุบัน ดานนาย
กีรวุฒิ มีประสบการณงานขายเครื่องมือแพทย เปนเวลากวา 7 ป โดยมีกลุมลูกคาเปน
โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ปจจุบันไดทําการจัดจําหนาย
สินคาประเภทอุปกรณผาตัดและอุปกรณทางการแพทย เชน กรรไกรผาตัด มีดผาตัด เครื่องวัด
ความดัน เครื่องดูดเสมหะชนิดติดผนัง ชุดชวยหายใจชนิดมือบีบ ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหู
ตรวจตาเทานั้น ใหกับกลุมบริษัทผูผลิตและนําเขาสินคาจากตางประเทศ โดยบริษัท รีโซลิค
จํากัด มีนโยบายการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยที่มุงเนนดานผลิตภัณฑและบริการหลังการขาย
ที่มีคุณภาพ

เครื่องมือแพทยเปนปจจัยที่สําคัญในวงการแพทยและการสาธารณสุข และย่ิงมี
ความสําคัญมากขึ้นเม่ือมีการพัฒนาวิทยาศาสตรแลเทคโนโลยีใหทันสมัยมากย่ิงขึ้น ตาม
ความหมายที่ไดระบุไวในพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย พ.ศ.2531 เครื่องมือแพทย คือ
เครื่องใชผลิตภัณฑหรือวัตถุสําหรับใชในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม การประกอบวิชาชีพ
พยาบาลและการผดุงครรภ การประกอบโรคศิลปะหรือการบําบัดโรคสัตว หรือเครื่องใชให
เกิดผลแกสุขภาพโครงสรางของรางกายมนุษยหรือสัตว รวมทั้งสวนประกอบ สวนควบ อุปกรณ
หรือชิ้นสวนของเครื่องใชผลิตภัณฑ หรือวัตถุดังกลาว นอกจากนั้นยังรวมถึงเครื่องใช
ผลิตภัณฑ หรือวัตถุอ่ืน ที่รัฐมนตรีประกาศกําหนดใน ราชกิจจานุเบกษาวาเปนเครื่องมือแพทย
เครื่องมือแพทยแบงเปน 4 ประเภทใหญๆ ดังนี้ 1. อุปกรณผาตัดและอุปกรณการแพทยเชนมีด
ผาตัดกรรไกรผาตัดเครื่องวัดความดันปรอทวัดไข 2. บริภัณฑการแพทยเชนเครื่องเอกซเรย
เครื่องอัลตราซาวดเครื่องสลายนิ่ว 3. วัสดุการแพทยและวัสดุฝงในทางศัลยกรรมเชนถุงมือยาง
ทางการแพทยผากอส ซิลิโคน 4. เครื่องมือแพทยเฉพาะทางเชนชุดนํ้ายาตรวจการติดเชื้อ
เอชไอวี (HIV) ชุดตรวจนํ้าตาลในปสสาวะเครื่องมือทันตกรรม
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ซึ่งจากขอมูลมูลคาการนําเขาและสงออกเครื่องมือและอุปกรณการแพทยระหวางป
พ.ศ.2550-2553 มีมูลคาการนําเขาเรียงลําดับตามป ดังนี้ 19,830.63, 20,921.32, 23,485.85
และ 22,955.10 ลานบาท และมูลคาการสงออกเรียงตามป ดังนี้ 16,534.68, 17,345.58, 18,462.05
และ 23,503.79 ลานบาท (สุรินทร บํารุงผล, 2555) จากขอมูลขางตนเม่ือรวมมูลคาการนําเขา
และสงออกในป พ.ศ. 2553 มีมูลคาถึง 46,458.89 ลานบาท ผูวิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจใน
การเปนตัวแทนจัดจําหนายสินคา โดยมีกลุมเปาหมายคือกลุมโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาล
เอกชน ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล (กรุงเทพฯ, นนทบุรี, ปทุมธานี,สมุทรปราการ) โดยจํานวน
สถานประกอบการดานสาธารณสุขเรียงตามจังหวัดดังนี้ กรุงเทพฯ 89 แหง นนทบุรี 18 แหง
ปทุมธานี 18 แหง และสมุทรปราการ 27 แหง รวมทั้งหมด 152 แหง (สํานักนโยบายและยุทธศาสตร
สํานักงานปลัดกระทรวงสาธารณสุข. 2553)

ผูวิจัยพบปญหาวาปจจุบันมีอัตราการแขงขันที่สูงขึ้นจากปริมาณคูแขงที่มากขึ้นและ
คุณภาพของสินคาที่หลากหลาย ทําใหการรักษาลูกคาที่มีอยูเดิมและลูกคากลุมเปาหมายใหม
ดําเนินการบริหารจัดการไดยากผูวิจัยเล็งเห็นความสําคัญ จึงมีความสนใจที่จะศึกษาและมุงเนน
ถึงสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยมุงเนนไปที่โรงพยาบาลภาครัฐ ประกอบกับโรงพยาบาลมี
ความตองการที่จะคัดเลือกเครื่องมือแพทยเพื่อใหการรักษาโรคเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ทาง
โรงพยาบาลจึงตองมีการคัดเลือกคุณภาพเครื่องมือแพทยอยางมีหลักเกณฑ ซึ่งทางบริษัท
จําหนายเครื่องมือแพทยแตละรายมีความจําเปนอยางมากที่จะตองมีการศึกษาปจจัยการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยแตละหนวยงานของโรงพยาบาล เพื่อกําหนด กลยุทธทาง
การตลาดและความไดเปรียบทางดานการแขงขัน ซึ่งปจจุบันมีบริษัทตัวแทนจําหนายเครื่องมือ
แพทยที่เพิ่มขึ้นเปนจํานวนมาก บางบริษัทสามารถเติบโตและสรางผลกําไรได ในขณะเดียวกัน
บางบริษัทก็ไมสามารถดําเนินธุรกิจใหอยูรอดได ทั้งๆ ที่ความตองการของเครื่องมือแพทย
เพิ่มขึ้น ผูวิจัยจึงศึกษาถึงกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ซึ่งผลวิจัยนี้ผูวิจัยคาดวาจะ
ชวยใหผูประกอบธุรกิจจําหนายเครื่องมือแพทยประสบความสําเร็จอยางย่ังยืนและมีผลกําไร
อยางตอเนื่อง

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้
1. เพื่อใหทราบถึงกลยุทธการตลาดจากผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัด

จําหนายเครื่องมือแพทย
2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล
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3. เพื่อนําไปเปนแนวทางสําหรับบริษัทที่จําหนายเครื่องมือแพทย สามารถนําผลที่ได
จากการวิจัยไปใชในการปรับปรุง และจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาด

ขอบเขตของการศึกษา
สัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ รวมทั้งเสนอ

แนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติมระยะเวลาที่ใชในการวิจัย ต้ังแต ธันวาคม 2556-
มีนาคม 2557

1. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง (เฉพาะบริษัทที่จัดจําหนายเครื่องมือผาตัดที่ทําจาก
โลหะไมเปนสนิม เครื่องวัดความดันโลหิต เครื่องดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจชนิดมือบีบ
ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหู ตรวจตาเทานั้น)

2. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ
กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ

3. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หองผาตัด

ประชากรที่ใชในการวิจัย
1. ผูจัดการ กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ เจาของหางหุนสวนจํากัด ผูนําเขาและ

ผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง แหงละ 1 คน
ไดแก

1.1 บริษัท รวมเจริญจํากัด
1.2 บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด
1.3 บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด
1.4 บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด
1.5 บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด
1.6 บริษัท เจซัมมิท จํากัด
1.7 หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
1.8 หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ
1.9 หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม
เหตุผลในการเลือกประชากรที่ใชในการวิจัยเปนผูประกอบการ 9 แหง นี้ คือ
1. เปนผูประกอบการที่ไดรับการแตงต้ังแตเพียงผูเดียวจากประเทศผูผลิต
2. เปนผูประกอบการที่มีสถานที่ต้ังอยูในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑลเทานั้น
3. เปนผูประกอบการที่แตงต้ังใหบริษัท รีโซลิค จํากัดเปนตัวแทนจําหนาย



4

4. เปนผูประกอบการที่มียอดจําหนายไมตํ่ากวา 10 ลานบาท/ป และประกอบการ
มาแลวไมตํ่ากวา 10 ป

5. เปนที่รูจักและนาเชื่อถือในแวดวงผูประกอบการเครื่องมือแพทยในประเทศไทย
2. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวน

20 โรงพยาบาล โรงพยาบาลละไมตํ่ากวา 3 หนวยงาน หนวยงานละ 1 คน รวมจํานวน
แบบสอบถาม 60 ฉบับเฉพาะโรงพยาบาลภาครัฐ ซึ่งเปนลูกคาของทางบริษัท (รายชื่อลูกคา
โรงพยาบาลตามภาคผนวก)

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
1. บริษัทนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

จํานวน 9 บริษัท
2. พยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวนแบบสอบถาม

60 ฉบับ

ตัวแปรที่ศึกษา
1. ตัวแปรอิสระ

1.1 กลยุทธการดําเนินธุรกิจของบริษัทตัวแทนจําหนาย
2. ตัวแปรตาม

2.1 การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาลในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. ไดทราบปจจัยสําคัญจากบริษัทชั้นนําที่ประสบผลสําเร็จในการดําเนินธุรกิจดาน

การจัดจําหนายเครื่องมือแพทยเพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ
2. ไดทราบถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล
3. เปนแนวทางสําหรับบริษัทที่จําหนายเครื่องมือแพทย สามารถนําผลที่ไดจากการ

วิจัยไปใชในการปรับปรุง และจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาด

นิยามคําศัพท
1. เคร่ืองมือแพทย คือ เครื่องมือผาตัดที่ทําจากโลหะไมเปนสนิม เครื่องวัดความดัน

โลหิต เครื่องดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจชนิดมือบีบ ชุดสองหลอดลม ชุดตรวจหูตรวจ
ตา
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2. กลยุทธการตลาด คือ สวนผสมเก่ียวกับผลิตภัณฑ, สวนผสมเก่ียวกับราคา,
สวนผสมเก่ียวกับการจัดจําหนาย, สวนผสมเก่ียวกับการสงเสริมการตลาด, สวนผสมเก่ียวกับ
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. สงหัวขอสารนิพนธ
2. อนุมัติหัวขอสารนิพนธ
3. ออกแบบหัวขอสัมภาษณ
4. นัดสัมภาษณผูบริหาร
5. สัมภาษณผูบริหารแจก

แบบสอบถาม
6. รวบรวม ประมวลบท

สัมภาษณและแบบสอบถาม
7. สรุปปญหา จัดทํารูปลม
8. นําเสนอสารนิพนธ



บทที่ 2
แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

สาระสําคัญในบทนี้จะเปนการนําแนวความคิด ทฤษฎี บทความ และผลงานวิจัยที่
เก่ียวของกับการศึกษาปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑลโดยผูศึกษาไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี บทความ และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ ดังนี้

1. เครื่องมือแพทยของโรงพยาบาล
2. ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
4. แนวความคิดและทฤษฎีกลยุทธของผูประกอบการ
5. งานวิจัยที่เก่ียวของ

เคร่ืองมือแพทยของโรงพยาบาล
เครื่องมือแพทยมีอยูดวยกันหลากหลายชนิดและมีใชกันอยางแพรหลาย ทั้งชนิดที่ใช

งาย ที่รูจักกันโดยทั่วไป เชน พลาสเตอรยา สําลี เข็มฉีดยา ผากอซ จนถึงเครื่องมือแพทย ที่มี
ขั้นตอนการใชงานที่มีความสลับซับซอน ตองอาศัยผูมีความรูความชํานาญหรือบุคลากรทาง
การแพทยเปนผูใช หรืออยูในความดูแลของแพทย

ความหมายเครื่องมือแพทย
เครื่องมือแพทย ตามความหมายที่ระบุไวใน (พระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย. 2551)

มาตรา 4 ในพระราชบัญญัตินี้ไดใหความหมายไวดังนี้คือ
(1) เครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล วัตถุที่ใชใสเขาไปในรางกายมนุษยหรือสัตว น้ํายา

ที่ใชตรวจในหองปฏิบัติการ ผลิตภัณฑ ซอฟตแวร หรือวัตถุอ่ืนใด ที่ผูผลิตมุงหมายเฉพาะ
สําหรับใชอยางหนึ่งอยางใดดังตอไปนี้ ไมวาจะใชโดยลําพัง ใชรวมกันหรือใชประกอบกับสิ่งอ่ืน
ใด
. (ก) ประกอบโรคศิลปะ ประกอบวิชาชีพเวชกรรม ประกอบวิชาชีพการพยาบาล
และการผดุงครรภ ประกอบวิชาชีพทันตกรรม ประกอบวิชาชีพเทคนิคการแพทย ประกอบ
วิชาชีพกายภาพบําบัด และประกอบวิชาชีพการสัตวแพทยตามกฎหมายวาดวยการนั้นหรือ
ประกอบวิชาชีพทางการแพทยและสาธารณสุขอ่ืนตามที่รัฐมนตรีประกาศกําหนด

(ข) วินิจฉัย ปองกัน ติดตาม บําบัด บรรเทา หรือรักษา โรคของมนุษยหรือสัตว
(ค) วินิจฉัย ติดตาม บําบัด บรรเทา หรือรักษา การบาดเจ็บของมนุษยหรือสัตว
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(ง) ตรวจสอบ ทดแทน แกไข ดัดแปลง พยุง คํ้า หรือจุนดานกายวิภาคหรือ
กระบวนการทางสรีระของรางกายมนุษยหรือสัตว

(จ) ประคับประคองหรือชวยชีวิตมนุษยหรือสัตว
(ฉ) คุมกําเนิด หรือชวยการเจริญพันธุของมนุษยหรือสัตว
(ช) ชวยเหลือหรือชวยชดเชยความทุพพลภาพหรือพิการของมนุษยหรือสัตว
(ซ) ใหขอมูลจากการตรวจสิ่งสงตรวจจากรางกายมนุษยหรือสัตว เพื่อวัตถุประสงค

ทางการแพทยหรือการวินิจฉัย
(ฌ) ทําลายหรือฆาเชื้อสําหรับเครื่องมือแพทย

(2) อุปกรณ หรือสวนประกอบของเครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล ผลิตภัณฑ หรือวัตถุ
ตาม (1)

(3) เครื่องมือ เครื่องใช เครื่องกล ผลิตภัณฑ หรือวัตถุอ่ืนที่รัฐมนตรีประกาศกําหนด
วาเปนเครื่องมือแพทย

ผลสัมฤทธิ์ตามความมุงหมายของสิ่งที่กลาวถึงตาม (1) ซึ่งเกิดขึ้นในรางกายมนุษย
หรือสัตวตองไมเกิดจากกระบวนการทางเภสัชวิทยา วิทยาภูมิคุมกันหรือปฏิกิริยาเผาผลาญให
เกิดพลังงานเปนหลัก

ประเภทของเครื่องมือแพทย
ผลิตภัณฑเครื่องมือแพทยสามารถแบงเปนประเภทได 4 ประเภทดังตอไปนี้
1. อุปกรณผาตัดและอุปกรณทางการแพทย เชน กรรไกรผาตัด มีดผาตัด เครื่องวัด

ความดัน และปรอทวัดไข เปนตน
2. บริภัณฑการแพทย เชน เครื่องเอกซเรย เครื่องอัลตราซาวน และเครื่องสลายนิ่ว

เปนตน
3. วัสดุการแพทย และวัสดุฝงในทางศัลยกรรม เชน ถุงมือยางตรวจโรค ผากอซ

เปนตน
4. เครื่องมือแพทยเฉพาะทาง เชน ชุดน้ํายาตรวจการติดเชื้อเอชไอวี ชุดตรวจน้ําตาล

ในปสสาวะ และเครื่องมือทางทันตกรรม เปนตน

การควบคุมเครื่องมือแพทยตามกฎหมาย
การควบคุมควบคุมดูแลผลิตภัณฑเครื่องมือแพทยมีวิธีการที่ซับซอน หลายขั้นตอน มี

การดําเนินการควบคุมโดยอาศัยกฎหมาย ระเบียบหลักเกณฑขอบังคับ สามารถแบงตามระดับ
การควบคุมได 3 ระดับ ดังนี้

1. เครื่องมือแพทยที่ตองใชใบอนุญาต จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการ
ควบคุมที่เขมงวดที่สุด คือเครื่องมือแพทยที่ตองไดรับอนุญาต จากสํานักงานคณะกรรมการ
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อาหารและยา (อย.) กอนจึงจะสามารถประกอบธุรกิจได ไมวาจะเปนการผลิต การนําเขาจาก
ตางประเทศหรือการขายเครื่องมือแพทย ผลิตภัณฑประเภทนี้ไดแก ถุงยางอนามัย ถุงมือยาง
สําหรับการตรวจโรค ถึงมือยางสําหรับการศัลยกรรม กระบอกฉีดยาผานผิวหนังปราศจากเชื้อ
ชนิดใชครั้งเดียว กระบอกฉีดยาอินซูลินปราศจากเชื้อชนิดใชไดครั้งเดียว ชุดตรวจการติดเชื้อ
HIV เพื่อตรวจวินิจฉัยเปนตน

2. เครื่องมือแพทยที่ตองแจงรายละเอียด จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการ
ควบคุมที่เขมงวดปานกลาง มีลักษณะสําคัญในการดําเนินงานดังนี้

2.1 มีการพิจารณารับแจงรายละเอียดตางๆ เก่ียวกับเครื่องมือแพทยตามที่
กฎหมายกําหนด

2.2 มีการตรวจสถานที่ประกอบการธุรกิจ
2.3 มีการตรวจสอบฉลากและเอกสารกํากับเครื่องมือแพทย
2.4 มีการตรวจสอบคําขอโฆษณา
2.5 มีการคืนสําเนาการรับแจงรายละเอียดโดยไมเสียคาธรรมเนียม

3. เครื่องมือแพทยทั่วไป จัดเปนเครื่องมือแพทยที่อยูในระดับการควบคุมที่เขมงวด
นอยที่สุด เครื่องมือแพทยกลุมนี้ไมตองมีการออกประกาศกระทรวงสาธารณสุขเพื่อกําหนด
ผลิตภัณฑที่จะตองถูกควบคุมแตอยางใด แตจะตองมีแตกอนนําเขามาจําหนายในประเทศได
จะตองมีหนังสือรับรองการขายของผลิตภัณฑที่จะนําเขาจากประเทศผูผลิตมาใหเจาหนาที่กอง
ควบคุมเครื่องมือแพทยสํานักคณะกรรมการอาหารและยาตรวจสอบความถูกตอง และเม่ือมีการ
นําเขาเครื่องมือแพทยดังกลาวจะตองแสดงหนังสือรับรองการขายที่ผานการตรวจสอบแลวตอ
เจาหนาที่ ณ ดานศุลกากร

สมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทยไทย (THAIMED) เปนองคกรที่ไมมุง
แสวงหาผลกําไรซึ่งทําหนาที่เปนตัวแทนบริษัทสมาชิกที่มีบทบาทสําคัญในวงการอุตสาหกรรม
เครื่องมือแพทยของไทยสมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทยไทยกอต้ังขึ้นในป 2532
โดยเริ่มจากสมาชิกผูกอต้ัง 6 รายซึ่งหันหนาเขามาหารือเก่ียวกับระบบภาษีมูลคาเพิ่มที่เริ่ม
บังคับใชเปนครั้งแรกในประเทศไทยในขณะนั้น หลังจากเริ่มกอต้ังสมาคมไดมีสมาชิกเพิ่มขึ้น
เรื่อยมา ในปจจุบันมีสมาชิกทั้งสิ้น 104 บริษัท (สมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีเครื่องมือแพทย
ไทย.  2554)

เหตุผลสําคัญที่บริษัทตางๆ ควรเขารวมเปนสมาชิก (THAIMED) นั้นมาจากความ
ประสงคของทั้งจากรัฐบาลและจากผูบริโภคเพื่อใหมีการรักษามาตรฐานคุณภาพและขอบังคับ
ทางกฎระเบียบที่เก่ียวของกับเครื่องมือแพทยสมาคมไดประสบความสําเร็จในการนําพาสมาชิก
ใหบรรลุตามวัตถุประสงคดังที่กลาวแลวขางตน ถึงแมวาจะมีอุปสรรคมากมายในการประสานให
หลายๆ ฝายมีความสอดคลองและทํางานรวมกันอยางเปนเอกภาพ นอกจากนี้ THAIMED
ยังใหบริการรวบรวมเอกสาร เพื่อย่ืนขออนุมัติหนังสือรับรองการขายจากอย.ใหแกบริษัทที่เปน



9

สมาชิกและไมเปนสมาชิกอีกดวยซึ่งหนังสือรับรองการขายเปนสิ่งจําเปนอยางย่ิงสําหรับการ
นําเขาเครื่องมือแพทยในประเทศไทย

ในรายงานแบบแสดงรายการขอมูลประจําป 2556 หนา 29 ของบริษัท กรุงเทพดุสิต
เวชการ จํากัด (มหาชน) ไดใหขอมูลลักษณะการซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลมีดังนี้
เนื่องจากเครื่องมือแพทยเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญในการใหบริการแกผูปวยอยางมีคุณภาพและมี
ประสิทธิภาพ ดังนั้น การดําเนินการจัดหาเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาล จะดําเนินการโดย
คณะกรรมการการแพทยเพื่อการจัดหาเครื่องมือแพทย โดยคณะกรรมการการแพทยดังกลาวจะ
พิจารณาอยางรอบคอบถึงความจําเปนและคุณภาพของเครื่องมือนั้นๆ เพื่อใหสอดคลองกับ
ความตองการของโรงพยาบาล ในการจัดหาเครื่องมือแพทย ทางโรงพยาบาลจะสั่งซื้อผาน
ผูแทนจําหนายในประเทศ โดยทําสัญญาซื้อขายกับทางบริษัทผูแทนจําหนาย ซึ่งมีการกําหนด
ราคาซื้อที่แนนอนในสกุลเงินไทย และมีขอตกลงเก่ียวกับการใหบริการหลังการขายอยางชัดเจน

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค เปนทฤษฎีที่กลาวถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อ โดยมีจุดเริ่มตนจากสิ่งกระตุน นําไปสูการทําใหเกิดความตองการภายใตเงื่อนไข
คุณลักษณะของผูซื้อ กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อและการตัดสินใจของผูซื้อ

คอตเลอร (Kotler, P. 1997) ไดกลาววาทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้
1. สิ่งกระตุน

สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา อาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนประกอบดวย 2 สวน คือ

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่เกิดจากการจัดสวนประสมการตลาด
โดยนักการตลาด ประกอบดวยสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด เชน โทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีรูปรางขนาดเล็ก กําหนดราคาสินคาใหเหมาะ
กับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมายเพื่อกระตุนใหเกิด ความตองการซื้อ เปนตน

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ โดยเปนสิ่งกระตุนที่อยูภายนอกที่บริษัทควบคุมไมไดไดแก
สิ่งกระตุนดานเศรษฐกิจ ดานเทคโนโลยี กฎหมาย ดานการเมืองและดานวัฒนธรรมเชน ภาวะ
เศรษฐกิจที่เติบโตรายไดของผูบริโภคที่สูงขึ้น ซึ่งเปนสวนหนึ่งที่กระตุนใหเกิดความตองการซื้อ

2. คุณลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics)
คุณลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม

ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา
2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่วัฒนธรรมเปนสิ่ง

ที่มนุษยสรางขึ้นและเปนที่ยอมรับจาก คนรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งวัฒนธรรมเปนตัวกําหนดและ
ควบคุมพฤติกรรมของ มนุษยในสังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและ
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กําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่ง จากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน
ของบุคคลในสังคม วัฒนธรรมยอยบุคคลในแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะแตกตางกันซึ่งมีอยูใน
สังคม ขนาดใหญ และชั้นของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธการตลาดตองใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม

2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ปจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบดวยกลุม
อางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค
กลุม อางอิงเปนกลุมที่บุคคลเขาใจเก่ียวของดวยซึ่งกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ ทัศนคติ ความคิดเปน
และคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน กลุม
บุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน ดารานักแสดง เปนตน

ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความคิดเห็น
และ คานิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงกลุมแรกที่มี อิทธิพล
โดยตรงตอพฤติกรรมการซื้อของบุคคล

บทบาท และสถานะบุคคลจะเก่ียวของกับกลุมคนหลายกลุม ซึ่งแตละบุคคล
จะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม เชน เปนผูคิดริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อผูมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ และผูใช

2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดาน ๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดสวนบุคคล

อายุและวัฎจักรของชีวิตเนื่องจากผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเลือกซื้อหามาบริโภค
ขึ้นอยูกับอายุของผูบริโภค เชน ลักษณะเสื้อผาที่ใชแตงกาย เม่ือเปนทารกก็ใชเสื้อผาสําหรับ
เด็กออนเม่ือเจริญเขาสูวัยหนุมสาวก็ ใชเสื้อผาสําหรับวัยรุนซึ่งมีมากแบบและมากชุด เปนตน
นอกจากอายุ แลววัฏจักรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความตองการของผูบริโภคดวย โดยความ
ตองการในการผลิตภัณฑและพฤติกรรมซื้อจะแตกตางกันไปในแตละชวงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพ
แตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปนและความตองการในผลิตภัณฑ ที่แตกตางกัน

โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑขึ้นอยูกับระดับรายได
และการออม การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การใหสินเชื่อและทัศนคติ
เก่ียวกับการจายเงิน

รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลจะขึ้นอยูกับ
วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล

2.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย แรงจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ



11

แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการที่มากเพียงพอที่
กระตุนใหบุคคลกระทําเพื่อตอบ สนองความตองการ โดยที่ความตองการของแตละบุคคลจะ
แตกตางกันไป

การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกันและ
สิ่งแวดลอมที่แตกตางกันก็จะทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตางกันไป

การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือเกิดขึ้นของสัญชาตญาณ
หรือ ความรูที่ไดจากการรับรูสิ่งที่ไมคอยเกิดขึ้นมากอนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะใชแนวคิดนี้มา
เปนประโยชนดวยการโฆษณาซ้ําๆ เพื่อใหเกิดการจูงใจซื้อ

ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละบุคคล

3. กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process)
กระบวนการตัดสินใจของผูชื้อเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ

ผูบริโภคที่ผานขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑทั้ง 5 ขั้นตอนเปนลําดับขั้นแตในความ
เปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะอยางย่ิง การซื้อที่มีความสลับซับซอนของการตัดสินใจ
นอย ผูบริโภคอาจขามขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลังการซื้อและใชสินคาและบริการไปแลว
ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้นๆ และจะเก็บไว
เปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครั้งตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขาใจในพฤติกรรมการซื้อสินคา
และบริการในแตละขั้น เพื่อคนหาสิ่งที่มีอิทธิพลในแตละขั้นเพื่อสรางความพอใจใหแกผูบริโภค
ในทุกระดับของกระบวนการซื้อ

4. การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decisions)
การตอบสนองของผูซื้อเปนอยางไรขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนและอิทธิพลของปจจัย

ตางๆ ดังที่กลาวมาแลว ในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ คือ
การเลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซื้อ
และปริมาณสินคาที่จะซื้อ

สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซื้อทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ
และตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลาในการซื้อและปริมาณในการซื้อ
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
สวนประสมทางการตลาดจะพิจารณาถึง 4 องคประกอบหลักดวยกัน ไดแก ผลิตภัณฑ

(Product), ราคา (Price), การจัดจําหนาย (Place), และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ในการ
จําหนายสินคามีความจําเปนอยางย่ิงที่จะนําสวนผสมทางการตลาดที่ได นํามาปฏิบัติอยาง
สอดคลองเพื่อใหเกิดประสิทธิผลสูงสุด (Kotler. 1997 : 98)

อดิลลา พงศย่ีหลา (2557) ไดใหความหมาย สวนประสมการตลาดไวดังนี้
สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอความ

ตองการ ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ
ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Unity) มีมูลคา (Values)
ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ตองคํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับ
ประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตรา
สินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน

2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลตองจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซึ่งแสดงถึงมูลคาใน
รูปเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือสิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑหรือ
บริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคา
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นธุรกิจตองทําการ
ตัดสินใจเรื่องราคาสินคาในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการ
ใหสินเชื่อ ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคามากกวา
ราคาสินคานั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ รวมไปถึง สภาวการณ แขงขันดวย

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานที่
ผลิตไปยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวยการขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเก่ียวกับเรื่องชองทางการ
จัดจําหนายตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึง
สถานที่ ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสาร อาจจะใช
พนักงานขายทําการขายหรือการติดตอสื่อสารโดยใชเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย
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ประการ อาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ
คือการโฆษณา และการขายโดยพนักงาน

4.1 การโฆษณา หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกรผลิตภัณฑ
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งในการ
ติดตอสื่อสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการที่ทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ รวมถึง
เห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปนการติดตอสื่อสาร
กับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณาการกําหนด
งบประมาณและการเลือกใชสื่อโฆษณา โดยสื่อที่ใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ
นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับที่คุมคาและแสดงให
เห็นถึงความเหนือกวาคูแขง

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึงกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับ
องคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคลมีรูปแบบการติดตอสื่อสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับ
ขาวสารไดทันที

4.3 การสงเสริมการขาย หมายถึงเครื่องมือที่ใชในระยะเวลาสั้นๆ เพื่อกระตุนให
ลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซื้อสินคาและบริการมากขึ้น โดยเครื่องมือที่
ใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภครูปแบบการสงเสริมการขาย

อาดุลย จาตุรงคกุล (2545 : 83) ไดใหคําจัดความถึง สวนผสมทางการตลาด (Marketing
Mix) ซึ่งสามารถแบงออกได เปน 4 สวนผสมหลักคือ

1. สวนผสมเก่ียวกับผลิตภัณฑ ไดแก
- ตัวผลิตภัณฑ
- บริการที่ใหกับผลิตภัณฑ
- ตราย่ีหอ
- หีบหอและปายสลาก

2. สวนผสมเก่ียวกับราคา
- ราคาเบื้องตนของผลิตภัณฑ
- ตัวปรับราคา
- ขอตกลงเก่ียวกับสินเชื่อ
- ขอตกลงเก่ียวกับการขนสงและการถือครองสินคา
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3. สวนผสมเก่ียวกับการจัดจําหนาย
- ชองทางการจัดจําหนาย
- เครื่องอํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาสินคา
- การควบคุมสินคาคงคลัง
- เครื่องอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา

4. สวนผสมเก่ียวกับการสงเสริมการตลาด
- โฆษณา
- การขายโดยใชพนักงาน
- การสงเสริมการขาย
- การประชาสัมพันธ

การตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market)
แนวคิดการตลาดสมัยใหม ค.ศ. 1980-ปจจุบัน นี้ไดกลาวรวมถึงการตลาดความ

สัมพันธที่มุงเนนลูกคาเปนสําคัญ การตลาดเชิงธุรกิจหรือการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial
Market) หรืออาจจะเรียกกันอีกชื่อหนึ่งวา Organizational Market หรือตลาดองคกรนั้นมิได
หมายความถึงการขายสินคาและบริการใหกับโรงงานอุตสาหกรรมแตอยางใดแตหมายถึงการ
ขายสินคาและบริการตางๆ ในลักษณะของการขายใหกับองคกรเพื่อนําไปใชประโยชนในการ
ประกอบธุรกิจหรือนําไปใชเปนสวนประกอบของสินคาและบริการของตนเองอีกทอดหนึ่ง
(Adcock, Dennis; Al Halborg; and Caroline Ross. 2001)

สําหรับตลาดอุตสาหกรรมนั้นโดยทั่วไปแลวจะมีการซื้อขายกันในลักษณะของการทํา
สัญญาตกลงซื้อขายกันลวงหนากอนที่จะซื้อสินคาหรือใชบริการจริงเพื่อที่ผูซื้อจะสามารถ
ควบคุมราคางตนทุนและงบประมาณในการประกอบธุรกิจของตนเอง และกําหนดแผนงานดาน
การตลาดและกําหนดราคาสินคาและบริการของตนเองที่จะนําออกขายในทองตลาดในอนาคตได
อยางถูกตองเหมาะสม

ชองทางการตลาดสําหรับตลาดอุตสาหกรรมนั้น มีระดับของชองทางดังนี้
ชองทางที่ 1 : ขายตรงใหกับลูกคาอุตสาหกรรมเชนในธุรกิจจําหนายเครื่องมือ

แพทยนั้นลูกคาอุตสาหกรรมที่จะมาใชสินคาและบริการ คือโรงพยาบาล สถานพยาบาล หรือคลินิก
เปนตน

ชองทางที่ 2 : ขายผานผูที่ทําหนาที่จัดหาและจัดสงสินคาตางๆ ใหกับลูกคา
อุตสาหกรรม 1 ระดับ สําหรับธุรกิจเครื่องมือแพทยนั้น การตลาดผานชองทางนี้นั้น จะมีตัวแทน
จําหนาย (Distributer) ในแตละภาค หรือเขตการขายเปนตน



15

ชองทางที่ 3 : ขายผานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ังหรือขายผานสํานักงานสาขา 1
ระดับซึ่งชองทางนี้สํานักงานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ังหรือสํานักงานสาขาจะเปนผูนําเสนอ
สินคาและบริการตางๆ แทน

ชองทางที่ 4 : ขายผานตัวแทนที่ไดรับการแตงต้ัง หรือขายผานสํานักงานสาขา เพื่อ
ขายตอไปยังผูที่ทําหนาที่จัดหาและจัดสงสินคาตางๆ ใหกับลูกคาอุตสาหกรรม 2 ระดับชองทาง
การตลาดลักษณะนี้จะชวยเพิ่มความรวดเร็วในการเขาถึงลูกคาเปาหมายและครอบคลุมตลาดได
ทั่วถึงมากย่ิงขึ้นแตในดานการปฏิบัติแลวก็ตองเพิ่มขั้นตอนในการติดตอประสานงานมากขึ้น
เชนกัน

การตลาดเครื่องมือแพทยผานชองทางการตลาดอุตสาหกรรมนั้นก็นับวามีความ
สําคัญไมย่ิงหยอนไปกวาการตลาดสําหรับผูบริโภคเพราะการตลาดอุตสาหกรรมนั้นมีปริมาณ
การใชสินคาและบริการครั้งละจํานวนมากแมจะไดราคาไมดีเทากับการขายใหกับผูบริโภค
โดยตรงแตก็สามารถสรางรายไดพื้นฐานใหกับผูประกอบการไดเปนอยางดีและมักจะนํามาซึ่ง
รายไดอ่ืนๆรวมทั้งชื่อเสียงและภาพลักษณที่ดี

การตลาดผานชองตลาดอุตสาหกรรมนั้น ธุรกิจตางๆ ควรใหความสําคัญในดานตางๆ
ดังนี้

1. ความเปนพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) ใหความสําคัญกับลูกคาในระยะยาว
(Long Term) และพรอมที่จะเจริญเติบโตไปในอุตสาหกรรมดวยกัน ตองรักษาภาพลักษณและ
ชื่อเสียงของทั้งของตนเอง และของลูกคาไวใหดี

2. ตองมีความละเอียด รอบคอบในการติดตอเจรจาทางธุรกิจเพราะลูกคาอุตสาหกรรม
จะมีความตองการ รายละเอียด และเงื่อนไขตางๆมากกวาลูกคาที่เปนผูบริโภค

3. ตองใหความสําคัญกับบุคคลที่มีอํานาจและมีอิทธิพลในการตัดสินใจในหลากหลาย
ระดับ ตองสรางและรักษาความสัมพันธที่ดีกับบุคคลเหลานี้ไวใหดีในทุกระดับ

4. ตองมีจริยธรรม และมีความเสมอตนเสมอปลาย ในการดําเนินธุรกิจปฏิบัติตาม
สัญญา ขอตกลง และเงื่อนไขที่ไดทํารวมกันไวลวงหนาอีกทั้งจะตองไมยุยง สงเสริมหรือสราง
ความเขมแข็งใหกับคูแขงทางการคาของลูกคาตนเอง

5. ตองรวมมือกันคิดคนพัฒนาสินคาและบริการใหสามารถแขงขันไดในอนาคต
รวมกันไมเชนนั้นคูแขงอาจจะแยงลูกคาไปได ความเขมแข็งของธุรกิจลูกคาก็จะชวยเปนพื้นฐาน
ทางธุรกิจดวยเชนกัน

การทําตลาดในภาคอุตสาหกรรมนั้น มีขนาดกวางขวางกวามากหากเปรียบเทียบกับ
การทําตลาดกับผูบริโภค (Consumer Marketing) เพราะภาคอุตสาหกรรมนั้น ครอบคลุมถึง
องคกรธุรกิจที่มีลูกคาที่เปนผูซื้อ ผูใชสินคาและลูกคาที่เปนผูผลิตสินคา (OEM) องคกรภาครัฐ
รวมถึงองคกรไมแสวงหากําไร เปนตน ดังนั้น นักกลยุทธการตลาดตองเขาใจถึงกลุมเปาหมาย
ของการตลาดในภาคอุตสาหกรรมใหชัดเจนเสียกอน ถึงจะทําการสื่อสารการตลาดไดอยาง
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ถูกตองและมีประสิทธิภาพ สําหรับลักษณะที่แตกตางที่โดดเดนของการสื่อสารในตลาด
อุตสาหกรรมนั้น มีประเด็นที่นาสนใจดังนี้

เนนการสื่อสารดวยบุคคลเปนหลัก (Personal Communications) เพราะพนักงาน
ขายตองทําหนาที่ต้ังแตโทรศัพทแนะนําตัว นัดหมายและพบปะอยางเผชิญหนา (Face-to-Face)
กับผูทําหนาที่สั่งซื้อสินคาขององคกร หรือที่เรียกกันอยางคุนหูวาฝายจัดซื้อนั่นเอง ความหมาย
ในขอนี้ยังครอบคลุมถึงการเปนสวนบุคคล (Personalized) กับลูกคาอีกดวย

มีการโตตอบซักถามได (Interactive) เพราะในภาคอุตสาหกรรมนั้น จํานวนยอดซื้อ
สินคามีปริมาณสูง ดังนั้น การเปดโอกาสใหมีการโตตอบซักถามยอมเปนสิ่งสําคัญ เพราะทําให
ผูซื้อสินคาสามารถตอรองราคาได และยังชวยใหผูขายสามารถสาธิต และอธิบายประโยชนของ
สินคาไดอยางละเอียดถ่ีถวนอีกดวย

สามารถปรับเปลี่ยนสินคา (Tailor-Made) ตามความพอใจของผูซื้อได เนื่องจากผูซื้อ
ในภาคอุตสาหกรรมมักมีความตองการเฉพาะและพิเศษมากกวา ทําใหการสื่อสารของตลาด
อุตสาหกรรมตองมีการปรับเปลี่ยนความตองการและสถานการณตลอดเวลา ดังนั้น ขอเสนอและ
การสื่อสารจึงตองมีลักษณะที่สามารถเปลี่ยนตามความตองการของลูกคาได จึงจะเกิดผลตอการ
ทําธุรกิจในภาคอุตสาหกรรมอยางมีประสิทธิภาพ

ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูบนเหตุผล (Rational Factors) และใชเวลาคิดอยาง
รอบคอบ (High Involvement) การทําตลาดในภาคอุตสาหกรรมนั้น มีจํานวนของสินคาที่สั่งซื้อ
มาก มีผลประโยชนระหวางธุรกิจและงบประมาณที่สูง ทําใหหลายองคกรตางก็แยงชิงธุรกิจกัน
อยางมาก ทําใหปจจัยดานเหตุผลของการซื้อขายจึงเปนสิ่งสําคัญ นอกจากนี้ สินคาที่ซื้อยอม
สงผลตอตนทุนการผลิตและผลกําไรขององคกร ดังนั้น การซื้อขายในภาคอุตสาหกรรมจึงเปน
เรื่องที่ยุงยากซับซอน และมีขั้นตอนมากเปนพิเศษกวาการซื้อขายสินคาอุปโภคบริโภคที่ทํา
ตลาดกับผูบริโภคโดยตรง

แนวความคิดและทฤษฎีกลยุทธของผูประกอบการ
สุรชัย ภัทรบรรเจิด (2552) ไดใหแนวคิดสําหรับผูประกอบการเปนหัวขอไวถึง

21 หัวขอ สามารถนําไปประยุกตใชใหเหมาะสมกับสภาวะการของบริษัทแตละแหงตามความ
เหมาะสม และเปนแนวทางปฏิบัติไดดังตอไปนี้

คนสวนใหญที่ คิดทําธุร กิจเปนของตนเองตองมีสัญชาตญาณของความเปน
ผูประกอบการคนที่ไมมีสัญชาติญาณของความเปนผูประกอบการมักจะทําธุรกิจไมประสบ
ความสําเร็จถึงแมคนเหลานั้นจะไมพอใจกับงานที่ทําอยู และกําลังขวนขวายหาธุรกิจที่เหมาะสม
จะลงทุน ผูประกอบการมักจะไมสะทกสะทานกับปญหาอุปสรรคใดที่จะเกิดขึ้น มีแตต้ังใจแนว
แนวาจะทํา ตองทําใหได แมจะเหน็ดเหนื่อยอยางไรก็อดทน ทํางานหนักตอไปและมีความ
ผูกพันกับงานที่ทํา เพื่อใหเกิดความสําเร็จ
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ไดมีผูศึกษาคุณลักษณะของความเปนผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จนั้น ตองมี
หลายประการประกอบกัน ผูประกอบการอาจจะไมจําเปนจะตองมีใหครบทุกขอยกเวนขอที่
จําเปนบางขอที่ควรจะมี ดังนั้นการพิจารณาดูตนเองวาขาดขอใดบาง และเห็นสมควรที่จะพัฒนา
ใหเกิดขึ้นก็จะเปนประโยชน คุณลักษณะดังกลาวมีดังตอไปนี้

1. ความกลาเสี่ยง (Risk Taking)
"ธุรกิจ" กับ "ความเสี่ยง" เปนของคูกัน ผูที่เปนผูประกอบการ มักมีคุณสมบัติที่

ชอบทํางานที่ทาทายความรู ความสามารถ แตจะหลีกเลี่ยงงานที่มีความเสี่ยงสูงเกินไป แตจะ
เลือกงานที่มีความเสี่ยงปานกลาง คือมีโอกาสประสบความสําเร็จหรือความลมเหลว ความเสี่ยง
ระดับที่ประเมินแลว ไมเกินความสามารถที่จะทําใหบรรลุผลสําเร็จ โดยหาทางเลือกไวหลายทาง
เชนการลงทุนธุรกิจ จะใชเวลาศึกษาวางแผนตลาด เลือกการผลิตที่เหมาะสมกับวัตถุดิบ
เครื่องจักร อุปกรณ เงินลงทุน หลักการบริหาร พรอมทั้งคํานวณผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ
ภายใตภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และหนวยงานของรัฐบาล ศึกษาอยางละเอียดถ่ีถวน
แลวคอยตัดสินใจพรอมที่จะผจญกับปญหาตางๆ

2. ตองการมุงความสําเร็จ (Need for Achievement)
เม่ือมองเห็นโอกาสแหงความเปนไปได พรอมทั้งพิจารณาอยางละเอียดถ่ีถวนแลว

จะมุงม่ันใชพลังงานความคิดสติปญญา ความสามารถทั้งหมด ทํางานหนักทุมเทใหกับงาน
เพื่อใหบรรลุความสําเร็จตามชองทางที่วางไว โดยไมคํานึงถึงความยากลําบาก พรอมจะทุมเท
เวลาทั้งหมดใหกับงาน เกิดการเรียนรูถึงความผิดพลาดจากที่ผานมา เพื่อแกไขไปสูความสําเร็จ
จุดมุงหมายทางธุรกิจมิไดอยูที่ทํากําไร แตจะทําเพื่อการขยายความเจริญเติบโตของกิจการ
กําไรเปนเพียงเครื่องสะทอนวาจะทําได ไมเพียงสนใจที่ผลบรรลุเปาหมาย แตสนใจวิธีการของ
ขบวนการที่ทําใหบรรลุเปาหมายดวย

3. มีความคิดริเริ่มสรางสรรค (Creativity Thinking)
เม่ือตองการประสบความสําเร็จ ตองเปนผูที่มีความคิดริเริ่มสรางสรรค ไมพอใจที่

จะทําในสิ่งซ้ําๆ เหมือนแบบดั้งเดิม แตเปนผูที่ชอบเอาประสบการณที่ผานมา นํามาประยุกตใช
สรางสรรคหาวิธีการใหมที่ดีกวาเดิมนํามาใชกับการบริหารธุรกิจ เปนผูเขาถึงปญหาแลวหา
ทางแกไข หาแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑปรับปรุงการผลิตตลอดเวลา กลาที่จะผลิตสินคาที่
แตกตางจากตลาดที่มีอยูเดิม กลาใชวิธีการขายที่ไมเหมือนใคร กลาประดิษฐคนควาสิ่งแปลก
ใหมเขาสูตลาด และเกือบทุกครั้งของความแตกตางนั้นทําใหไดผลเปนอยางดี นอกจากนี้ยังกลา
คิดคนประดิษฐเครื่องจักร เครื่องมืออุปกรณใหมๆ มาใชในการผลิต นําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช
พรอมทั้งแสวงหาวัตถุใหมๆ มาทดแทน ปรับปรุงการดําเนินงาน นําการจัดการสมัยใหมมาใช
ผลิตใหมีประสิทธิภาพ ลดตนทุนการผลิต ความคิดสรางสรรคนี้เขาอาจคิดขึ้นมาเอง หรือเอา
แนวคิดมาจากนักประดิษฐ นักวิจัยผูเชี่ยวชาญที่ศึกษามาก็ได
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4. รูจักผูกพันตอเปาหมาย
เม่ือการต้ังเปาหมาย มีการวาดภาพจินตนาการไปถึงความสําเร็จ และจะตองทํา

อยางไรถาลมเหลว จะเกิดจากอะไร แกไขอยางไร ดังนั้นเพื่อใหเกิดความสําเร็จตามเปาหมาย
ที่ต้ังไว จะทุมเททุกอยางเพื่อใหบรรลุเปาหมาย เปาหมายนั้นลวนแตเปนการเอาชนะทั้งนั้น
ความคิดผูกพันที่จะเอาชนะ ถึงกับวางแผนกลยุทธไวลวงหนา เปนอยางดี เพราะกลัวความ
ลมเหลว มีการวิเคราะหปญหาอุปสรรคที่อาจขัดขวางในการไปสูเปาหมาย เตรียมปองกันที่จะ
เอาชนะปญหาอุปสรรคที่คาดวาจะทําใหเกิดการลมเหลว แตขณะเดียวกันมองโลกในแงดี
มีความหวัง มุงม่ันตอเปาหมายของความสําเร็จจนมองเห็นอนาคต

5. ความสามารถโนมนาวจิตใจผูอ่ืน
ผูประกอบการที่ดีนอกจากมีความสามารถในการทํางานแลว ยังตองมีความ

สามารถในการชักจูงโนมนาวจิตใจ ผูอ่ืนใหความรวมมือชวยเหลือในการทํางานรูจักใชความ
สามารถในการทํางานสรางทัศนคติและแรงจูงใจตอผูรวมงานใหสามารถเขาใจการทํางาน เต็มใจ
ปฏิบัติงานตามที่วางไว สามารถโนมนาวใจแหลงเงินทุน เชน ธนาคาร ญาติพี่นอง เพื่อนฝูง ให
คลอยตามความคิดของเขาและยินดีใหการสนับสนุนทางการเงินลงทุน

6. ยืนหยัดตอสูทํางานหนัก
เม่ือพิจารณารอบคอบแลวต้ังเปาหมาย พยายามทํางานหนัก ทํางานอยางเต็ม

กําลังความสามารถ ยากที่จะหยุดย้ังหรือทอแทไดแมวาจะตองเผชิญกับปญหาอุปสรรคถูก
กดดันอยางใหญหลวงก็ไมสามารถหยุดย้ังได ขอเพียงใหงานที่เขารับผิดชอบสําเร็จเทานั้น พูด
ไดวาเขาเก็บตัวอยูกับงานตลอดเวลา

7. เอาประสบการณในอดีตมาเปนบทเรียน
เปนคุณลักษณะสําคัญที่ควรจะปฏิบัติสําหรับผูประกอบการ เปนการมองในอดีตที่

เคยทําผิดพลาด นํามาเปนบทเรียนสะทอนไมใหเกิดเหตุการณเชนนั้นอีก หรือนําไปประยุกตใช
ในการทํางานหรือนําไปปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการทํางาน ใหมุงไปสูการทํางานที่ดีกวาเดิม เขา
จะมองเหตุการณตางๆ เปนโอกาสที่จะไดเรียนรู ในการทํางาน บางครั้งเขาไมสามารถทําไดสําเร็จ
เขาก็จะหยุดคิดหาวิธีใหมๆ มาแกไขปญหา เขาจะไมมุทะลุยึดม่ันกับแผนเดิมแลวทําไมได เขา
จะยืดหยุนเปลี่ยนแปลงจนทําไดสําเร็จ ฟงความคิดเห็นของผูรูผูแนะนํา

8. มีความสามารถในการบริหารงาน และเปนผูนําที่ดี
มีลักษณะการเปนผูนํา รูหลักการบริหารงาน เม่ือตองทํางานรวมกับคนหลาย

ระดับในภาวะที่แตกตางกันออกไป ของการเติบโตทางเศรษฐกิจ ลักษณะของความเปนผูนําก็
ยอมแตกตางกันไป โดยเฉพาะระยะเริ่มทําธุรกิจ จะตองรับบทเปนผูนําที่ลงมือทําทุกอยางดวย
ตนเองทํางานหนัก เพื่อใหบรรลุความสําเร็จเอาใจใสผูรวมงาน วางแนวทางการทํางาน พรอมให
คําแนะนํา ผูรวมงานรับคําสั่งดวยความเต็มใจปฏิบัติ เปนผูกํากับดูแลอยางใกลชิด และเปน
กันเอง ผลงานดําเนินไปดวยดี
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มีการวางแผนสั่งการ ตัดสินใจทํางานตามที่วางไว กลาลงทุนจางผูบริหารมา
ชวยงานมากกวาเปนธุรกิจเครือญาติ รูจักปรับเปลี่ยนแปลงการบริหารสามารถทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จได

9. มีความเชื่อม่ันตนเอง
ผูประสบความสําเร็จ มักจะเปนผูที่มีความเชื่อม่ันในความสามารถของตนเอง

ชอบอิสระและพึ่งตนเอง มีความม่ันใจ ต้ังใจเด็ดเดี่ยว เขมแข็งมีลักษณะเปนผูนํา และมีความ
เชื่อม่ันที่จะพิชิตเอาชนะสิ่งแวดลอมที่นาสะพรึงกลัวได มีความทะเยอทะยาน มักจะประเมิน
ความสามารถของตนเองสูงเกินไป เชื่อม่ันตัวเองมากเกินไป จึงไมแปลกที่ผูประกอบการที่
ประสบความสําเร็จ เคยมีประวัติความลมเหลวมาแลวหลายครั้ง โดยเฉพาะชวงแรกของชีวิตการ
ทํางาน แตเขาไมเลิกลม ความลมเหลวทําใหเขาไมหยุดกาวตอไป กลานําบทเรียนนั้นมาแกไข
ปรับปรุง จนสามารถตอสูปญหาอุปสรรคตางๆ ไดสําเร็จ เขาเชื่อม่ันวา ไมวาสถานการณอยางไร
เขาตองพึ่งตนเองได ปจจัยอ่ืนๆ เปนปจจัยเสริมเทานั้น การทํางานหนัก ความทะเยอทะยาน
และการแขงขันจะเปนสิ่งสนับสนุนตนเองไดดีที่สุด

10. มีวิสัยทัศนกวางไกล
เปนผูที่มีประสบการณสามารถที่จะวิเคราะหเหตุการณในอนาคตขางหนาได

อยางแมนยําและพรอมรับเหตุการณที่จะเปลี่ยนแปลง
11. มีความรับผิดชอบ

รับผิดชอบตองานที่ทําเปนอยางดี เปนผูนําในการทําสิ่งตางๆ และมักจะมี
ความคิดริเริ่มแลวลงมือทําเอง หรือมอบหมายใหผูอ่ืนทํา และจะเปนผูดูแลจนงานสําเร็จไปตาม
เปาหมายที่วางไว มีความเชื่อวาความสําเร็จเกิดจากความเอาใจใส ความพยายาม ความ
รับผิดชอบมิใชเกิดจากโชคหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ทําใหเกิดขึ้นเทานั้น

12. มีความกระตือรือรน และไมหยุดนิ่ง
แสดงใหเห็นการทํางานเต็มไปดวยพลัง มีชีวิตชีวาที่ยากจะทัดทาน มีความ

กระตือรือรน ทํางานทุกอยางรวดเร็ว ทํางานหนักมากกวาวันละ 18 ชั่วโมง เกินกวาคนปกติ
ทั่วไป เรงรัดตัวเองทุกวัน มีพลังผูกพันตัวเองไมอยูนิ่งดวย การฆาเวลาใหหมดไปวันหนึ่งๆ
เบื่อหนายตองานซ้ําซากจําเจ

13. ใฝหาความรูเพิ่มเติม
ถึงแมจะเชี่ยวชาญชํานาญในการผลิต แตความรูและประสบการณอยางอ่ืนหรือที่

มีอยูยังไมเพียงพอ ก็ตองหาความรูเพิ่มเติมอยูตลอด โดยเฉพาะความรูขอมูลทางการตลาด
เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย ทั้งในและตางประเทศ ขอมูลเหลานี้จะชวยใหเขาวิเคราะห
สถานการณที่เปลี่ยนแปลงความรูไมมีวันเรียนจบ ความรูอาจจะไดจากการสัมมนาฝกอบรม
อานหนังสือทําใหมีความรูเพิ่มขึ้น และปรึกษาผูเชี่ยวชาญ มาชวยใหขอคิดเห็นแกไขปญหา
สิ่งเหลานี้จะเปนวิธีหนึ่งที่จะชวยใหงานสําเร็จเร็วขึ้น
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14. กลาตัดสินใจและมีความมุมานะพยายาม
กลาตัดสินใจมีความหนักแนนไมหวาดหวั่น เชื่อม่ันในตนเองกับงานที่ทํา มีจิตใจ

ของนักตอสู แมงานจะหนักก็ทุมเทใหสุดความสามารถ ไมกลัวงานหนัก ถือวางานหนักนั้นเปน
งานทาทายใชความรู สติปญญา ความสามารถของเขาในการทํางาน เขาจะภูมิใจเม่ือทําได
สําเร็จ

ความมุมานะพยายามนั้น เปนการทุมเทชีวิตจิตใจ ทําแขงขันกับตัวเองและ
แขงขันกับเวลาขวนขวายหาทางแกไขปญหาอุปสรรคจนสามารถบรรลุความสําเร็จ

15. อยาต้ังความหวังไวกับผูอ่ืน
ผูประกอบการที่เพิ่งเริ่มทําธุรกิจ มักใชน้ําพักน้ําแรงที่มาจากตนเอง จึงมีการ

ผลักดันใหผูที่อยูรอบดาน ลูกนองทํางานหนักอยางเต็มที่เชนเดียวกับตนเพื่อใหงานสําเร็จ
บางครั้งเขาไปควบคุมกํากับอยางใกลชิด ทําใหดูเหมือนไมไววางใจผูรวมงาน แตเขาหวังเพียง
ความสําเร็จ

16. มองเหตุการณปจจุบันเปนหลัก
ผูประกอบการบางคนมักจะฝงใจในอดีต ซึ่งบางคนประสบความสําเร็จ บางคน

ลมเหลวแลวไมสามารถปรับตัวเองได บางคนปรับตัวไดโดยพยายามเขาใจในอดีต บางคนมีแต
โลกแหงความฝนสรางวิมานในอากาศ แลวไมลงมือทํา จึงไมบรรลุเปาหมายที่วางไว ดังนั้นจง
ทํางานปจจุบันใหดีที่สุดคิดถึงอนาคตดวยการวางแผนไวอยางรอบคอบ แตมุงทําปจจุบันให
สําเร็จ ไมตองไปกังวลอยางอ่ืนจนทําอะไรไมได

17. สามารถปรับตัวเขากับสิ่งแวดลอม
ตองเชื่อม่ันในความสามารถของตนที่จะปรับตนเองใหเปนไปตามตองการของ

สภาพแวดลอมมากกวาปลอยใหทุกอยางเปนไปตามที่ควบคุมไมได หรือขึ้นอยูกับโชค หรือดวง
ถาพูดถึง โชค หรือ ดวงนั้น ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จใหความเห็นวา "เปนเพียงสวน
หนึ่งเทานั้นไมใชเปนหลักแตทั้งนี้อยูที่การกระทําของตนเอง ตองใชความรูความสามารถผลัก
ดันตนเอง จึงจะประสบความสําเร็จไมใชไปดูหมอดู"

18. ทําอะไรเกินตัวคือความลมเหลว
การทําอะไรรูจักประมาณตนเอง ไมทําสิ่งใดเกินตัว เกินความสามารถ จะไดไม

ประสบกับความลมเหลวในการลงทุนทําธุรกิจ ในระยะแรกการคาดการณตลาดยังไมชัดเจน แต
ทําธุรกิจแบบใจใหญ แทนที่จะเริ่มเล็กๆ ไปกอน แตกลับไปลงทุนใหญที่เดียว ผลลัพธไม
สามารถหาตลาดได สินคาที่ผลิตไดก็ไมสามารถจะระบายออกไปได ผลสุดทายมีสินคาคาง
สต็อกมาก เงินทั้งหมดก็มาจมอยู ไมสามารถหาเงินลงทุนตอไปได นี่เปนสาเหตุของความ
เกินตัว ทําใหธุรกิจลมเหลวได
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19. ตองมีความรวมมือและแขงขัน
การทําธุรกิจยอมมีจุดมุงหมายเดียวกัน คือ เพื่อกําไร แมวาจุดมงหมายเดียวกัน

ก็ไมจําเปนตองแขงใหลมไปขางหนึ่ง ยังมีวิธีการที่จะมุงสูความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน ดวยวิธีการที่แตกตางกันออกไป

ผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจประเภทเดียวกันจะตองไมพยายามทําธุรกิจใหเกิดผู
แพผูชนะ แตตองดําเนินใหเกิดเพียงผูชนะอยางเดียว รวมมือกันพึ่งพาอาศัยกันเพื่อใหธุรกิจอยู
รอดโดยรวมกันต้ังเปนสมาคมเพื่อชวยเหลือกัน การทําธุรกิจตองมีการแขงขัน ควรแขงขันใน
เรื่องพัฒนาผลิตภัณฑ คุณภาพ บริการ ดานลดตนทุนการผลิต ถาไมมีการแขงขัน ก็จะไมมีการ
พัฒนาเกิดขึ้น

20. ประหยัดเพื่ออนาคต
การดําเนินธุรกิจตองใชระยะเวลายาวนานกวาจะบรรลุเปาหมาย การดําเนินงาน

ระยะสั้นยังไมเห็นผล ผูประกอบการตองมีการประหยัด อดออมไวเพื่อนําไปขยายกิจการใน
อนาคต ตองรูจักหามใจที่จะหาความสุขความสบายในชวงที่ธุรกิจพึ่งจะต้ังตัว อดเปรี้ยวไวกิน
หวาน เพื่ออนาคตขางหนา

21. มีความซื่อสัตย
ตองมีความซื่อสัตยตอลูกคาในดานคุณภาพสินคาและตองสรางความเชื่อถือของ

ตัวเองในการเปนลูกหนี้ที่ดีของธนาคาร เปนนายที่ดีของลูกนอง โดยสัญญาจะใหโบนัสกับเขาก็
ตองให มีความซื่อสัตยตอเพื่อนรวมหุน ตอครอบครัว และตอตนเอง

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
วิโรจน ต้ังเจริญเสถียร (2549) ไดศึกษาระเบียบพัสดุและปจจัยการตัดสินใจซื้อยาใน

โรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัด พบวาปจจัยในการตัดสินใจซื้อยาของ
โรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัดมี 3 ปจจัยที่ไดรับความสําคัญสูงสุดในการซื้อ
ยาที่องคการเภสัชกรรมผลิต คือ ปจจัยเรื่องระเบียบพัสดุ คุณภาพยา และราคา ในขณะที่ 3
ปจจัยสูงสุดสําหรับการซื้อยาที่เอกชนผลิตและนําเขาคือ คุณภาพยา บริการ และราคายา
สวนขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาโรงพยาบาลใหความเห็นวา ขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาที่สําคัญคือ
ขอมูลการตรวจวิเคราะหทางหองปฏิบัติการ มีใบรับรองมาตรฐานการผลิต (Good Manufacturing
Practice : GMP) ขอมูลความนาเชื่อถือของผูผลิตและจําหนาย ขอมูลการรักษาทางคลินิคโดยที่
โรงพยาบาลจะขอขอมูลแตกตางกันบางจากผูผลิต 3 แหลง (องคการเภสัชกรรม ผูผลิตภายใน
ประเทศ และบริษัทนําเขายา) โรงพยาบาลขอขอมูลคุณภาพยาจากเภสัชกรรมนอยที่สุด และขอ
ขอมูลจากผูผลิตยาภายในประเทศมากที่สุด โรงพยาบาลมีความเห็นวาขอมูลคุณภาพที่ไดรับ
จากบริษัทนําเขามีปริมาณขอมูลมากที่สุด
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กุรุพินท เวชทรัพย (2548) ได นําเสนอการสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจสําหรับ
การวางแผนการบํารุงรักษาอุปกรณ การแพทยในโรงพยาบาล ซึ่งสามารถชวยใหผูบริหาร
ตัดสินใจไดสะดวกขึ้น โดยเก็บขอมูลการบํารุงรักษาและขอมูลที่สัมพันธกันในระบบที่ใชสําหรับ
กระบวนการวิเคราะห ระบบสนับสนุนการตัดสินใจสามารถประมาณคาผลลัพธของแตละ
ทางเลือกและสามารถ แนะนําทางเลือกที่ดีที่สุดที่เหมาะสมกับวัตถุประสงคของโรงพยาบาล โดย
ระบบสามารถวางแผนการบํารุงรักษาของอุปกรณการแพทยแตละเครื่อง ซึ่งจะบอกถึงชวงเวลา
ที่ตองบํารุงรักษา แสดงคาใชจายในการบํารุงรักษา สามารถนํามาคิดคาเสื่อมราคาของอุปกรณ
แตละเครื่องได ซึ่งการบํารุงรักษาที่ดีจะสงผลใหอุปกรณนั้นๆมีประสิทธิภาพสูงสุด กุรุพินทไดนํา
โปรแกรมไปใชงานกับโรงพยาบาลตัวอยางซึ่งสอดคลองกับวัตถุ ประสงคของทางโรงพยาบาล
การใชงานระบบจําเปนตองมีขอมูลตางๆของเครื่องมือ แนวทางการบํารุงรักษา และ
กระบวนการในการวางแผนระบบ สนับสนุนการตัดสินใจสําหรับการวางแผนการบํารุงรักษา
อุปกรณการแพทยในโรง พยาบาล เปนระบบที่ชวยใหเจาหนาที่ทํางานไดสะดวกและรวดเร็ว
มากขึ้น เนื่องจากระบบมีความสามารถในการควบคุมจัดการการใชและบํารุงรักษาอุปกรณทาง
การแพทย

ลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ
แพทยของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูที่มีอํานาจสั่งซื้อ
เครื่องมือทางการแพทยเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีตําแหนงหนาที่เปนพยาบาล
วิชาชีพ และแพทย ซึ่งสวนใหญมีอายุ 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและมีประสบการณ
ทํางานมาแลว 1-5 ป ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑและดานการบริการ
หลังการขายมากที่สุด รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด

อมรรัตน สินวิริยะกุล (2547) ศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เหล็กกลา ไรสนิมของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน
ชอทางการจัดจําหนายมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่เทากับ 4.39 รองลงมาคือดานราคา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.05 ในดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 และลําดับสุดทายคือดานสงเสริม
การตลาดโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 ซึ่งอยูในระดับปานกลาง

ลลดา ศิรปรีชาชัย (2552) ศึกษาเก่ียวกับการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ
แพทยของบุคลากรโรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนลาง ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีสวน
เก่ียวของตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนลาง โดย
แยกเปนรายขอไดดังนี้
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1. ดานผลิตภัณฑ คือ เครื่องมือแพทยไดมาตรฐานและมีความสะดวกในการใชงาน
2. ดานราคา คือ มีราคาใหเลือกหลายราคาและแจงใหลูกคาทราบกอนลวงหนากรณี

มีการเปลี่ยนแปลงราคา
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย คือใชเซลลเปนตัวแทนขายประจําบริษัทและสามารถ

สั่งซื้อทางโทรศัพท
4. ดานการสงเสริมการขาย คือจัดทําโบรชัวรและแผนพับและมีของที่ระลึกบางใน

บางโอกาสพิเศษ



บทที่ 3
วิธีดําเนินการศึกษา

การศึกษาวิจัยในเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท
รีโซลิค จํากัด เพื่อใหการดําเนินการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้บรรลุวัตถุประสงคตามที่ต้ังไวจึงได
กําหนดวิธีดําเนินการวิจัยไวดังนี้

1. ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย
2. ขอบเขตของการดําเนินการวิจัย
3. เครื่องมือที่ใชในการดําเนินการวิจัย
4. การวิเคราะหขอมูล

ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย
ไดกําหนดไวเปนขั้นตอนประกอบดวย
1. กําหนดกรอบแนวความคิดในการดําเนินการวิจัย โดยนํามาจากแนวคิดทฤษฏีที่

เก่ียวของกับการตลาด นํามาวิเคราะหประยุกตเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการ
ศึกษาวิจัย

2. สอบถามและรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามโดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัท
ผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหงขอบเขต
ในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ กรรมการผูจัดการเจาของ
กิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวย
ใน หอผูปวยนอก หองผาตัด

3. สัมภาษณ ผูจัดการ กรรมการผูจัดการ เจาของกิจการ เจาของหางหุนสวนจํากัด
ผูนําเขาและผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง
แหงละ 1 คน ไดแก

3.1 บริษัท รวมเจริญจํากัด
3.2 บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด
3.3 บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด
3.4 บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด
3.5 บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด
3.6 บริษัท เจซัมมิท จํากัด
3.7 หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
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3.8 หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ
3.9 หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม

4. วิเคราะหขอมูลและสรุปผลโดยนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหผลตามกรอบแนวคิดตาม
การศึกษาวิจัยและสรุปผลการศึกษาตามประเด็นตางๆ ที่กําหนดไว

5. จัดทํารูปเลมงานวิจัยและเสนอผลงานวิจัย

ขอบเขตของการวิจัย
นําวิธีการสัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ

รวมทั้งเสนอแนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติม
1. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง
2. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ

กรรมการผูจัดการเจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ
3. สัมภาษณโดยใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอกหอง

ผาตัดจํานวน 20 โรงพยาบาล โรงพยาบาลละ 3 หนวยงานรวมเปน 60 ฉบับ

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
การศึกษาวิจัยเนื่องจากเปนการศึกษาและรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณจึงจะใชเครื่องมือ

ประกอบดวย
1. เอกสารงานวิจัยและวิชาการที่เก่ียวของ อาทิ เรื่องการตลาด การบริหาร นํา

วิธีการสัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและประมวลผลการสัมภาษณ รวมทั้งเสนอ
แนวทางของผูวิจัยเพื่อเปนแนวทางเพิ่มเติม

2. โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง

3. ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนงระดับ ผูจัดการ
กรรมการผูจัดการเจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบสัมภาษณ

4. ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอกหองผาตัด 20
โรงพยาบาล โรงพยาบาลละ 3 หนวยงานรวมเปน 60 ฉบับ
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การวิเคราะหขอมูล
แบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน คือ
1. การวิ เคราะหจากการศึกษาเอกสารงานวิจัย งานวิชาการที่ เ ก่ียวของและ

แบบสอบถามจากผูประกอบการและหัวหนาพยาบาล
2. การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามใชสถิติพื้นฐาน โดยการหาคา

รอยละ (Percentage) และการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)
ตามลําดับ

ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีจํานวน
5 ระดับ คือ มีความเห็นในระดับมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด จะแปล
ความหมาย โดยใชหลักเกณฑแตละชวงคะแนนดังนี้

คะแนนต้ังแต 4.21 - 5.00 มีความสําคัญมากที่สุด
คะแนนต้ังแต 3.41 - 4.20 มีความสําคัญมาก
คะแนนต้ังแต 2.61 - 3.40 มีความสําคัญปานกลาง
คะแนนต้ังแต 1.81 - 2.60 มีความสําคัญนอย
คะแนนต้ังแต 1.00 - 1.80 มีความสําคัญนอยที่สุด



บทที่ 4
การวิเคราะห และผลการศึกษา

การวิเคราะหขอมูลสําหรับการวิจัยเรื่อง กลยุทธการจําหนายเครื่องมือแพทย
กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค จํากัด ของกลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการนําเขาและจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จํานวน 9 แหง และกลุมตัวอยางที่เปนลูกคา
ไดแก พยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หองผาตัด จํานวน 60 คน ผูวิจัยไดนําขอมูล
ตัวอยางที่เก็บรวบรวมมาไดผานการตรวจสอบความนาเชื่อถือแลวมาทําการวิเคราะห โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS นํามาวิเคราะหขอมูล และการแปลความหมาย ผูทําการวิจัย
ไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในเขตกรุงเทพและปริมณฑล
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล
สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
n แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิเคราะห
X แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง
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ผลการวิเคราะหขอมูล
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

ตารางที่ 2 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ

ผูประกอบการ
ปที่

กอตั้ง
รวม

ระยะเวลา
กลุมสินคาที่จัดจําหนาย

บ.รวมเจริญ จํากัด 2532 25 ป วัสดุสิ้น เปลือง และครุภัณฑ
ทางการแพทย เครื่องมือผาตัด

บ.นีโอ เมดิคอล จํากัด 2550 7 ป เครื่องมือผาตัด เครื่องตรวจ
วิเคราะหทางการแพทย

บ.สยามฮอทพิทอลซัพพลาย จํากัด 2542 15 ป Respiration Care หนากาก
สายใหออกซิเจน ชุดพนละออง
ยา

บ.อินเตอร เมดิคอล จํากัด 2526 31 ป หองผาตัด วิสัญญี หองฉุกเฉิน
บ.เจซัมมิท จํากัด 2538 19 ป อุปกรณทางการแพทย และ

ระบบไปปไลน
บ .ทอปโปร อิน เตอร เนชั่ นแนล
จํากัด

2538 11 ป เวชภัณฑมิใชยา

หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดา
โอสถ

2494 63 ป เครื่องมือแพทย, อุปกรณที่ใช
ทางการแพทย

หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ 2528 30 ป เครื่องมือแพทย
หางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนดทอม 2523 34 ป Surgical Instrument

จากตารางที่ 2 พบวาผูประกอบการนําเขาและผูจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง ไดแก บริษัท รวมเจริญ จํากัด บริษัท นีโอเมดิคอล
จํากัด บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด บริษัท ทอปโปร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด บริษัท
อินเตอร เมดิคอล จํากัด บริษัท เจซัมมิท จํากัด หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล จินดาโอสถ
หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ และหางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม
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ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของผูประกอบการ ตามตําแหนงงาน
ตําแหนงงานของผูประกอบการ จํานวน รอยละ

กรรมการผูจัดการ 1 11.1
ผูจัดการเขต 4 44.4
ผูจัดการฝายขาย 4 44.4

รวม 9 100.0

จากตารางที่ 3 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา สวนใหญมีตําแหนง
ผูจัดการเขตและผูจัดการฝายขาย คิดเปนรอยละ 44.4 และตําแหนงกรรมการผูจัดการ คิดเปน
รอยละ 11.1

ตารางที่ 4 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ
ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานผลิตภัณฑ

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
1. คุณภาพเครื่องมือแพทยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ 9 100.0 0 0.0 0 0.0

2. ย่ีหอสินคา 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. สินคามีหลากหลายรุน 6 66.7 1 11.1 2 22.2
6. สะดวกในการใชงาน 9 100.0 0 0.0 0 0.0
7. รับประกันคุณภาพ 9 100.0 0 0.0 0 0.0
8. การรับคืน/เปลี่ยนสินคา 7 77.8 0 0.0 2 22.2
9. การใหทดลองใช 5 55.6 1 11.1 3 33.3
10. ภาพลักษณของบริษัท 8 88.9 1 11.1 0 0.0

จากตารางที่ 4 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือ
แพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และรับประกัน
คุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก การออกแบบทันสมัย และ
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ภาพลักษณของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก สินคามี
หลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช

ตารางที่ 5 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา
ระดับความสําคัญ

สูง ต่ํา ไมทราบดานราคา
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ

1. คุมคากับราคา 8 88.9 1 11.1 0 0.0
2. สวนลดกรณีซื้อของเปน
จํานวนมาก

8 88.9 1 11.1 0 0.0

3. ระยะเวลาในการชําระเงนิ 6 66.7 2 22.2 1 11.1
4. การใหเครดิต 5 55.6 3 33.3 1 11.1
5. ใหเลือกหลายราคาแลวแต
รูปแบบการใชงาน

6 66.7 3 33.3 0 0.0

6. สามารถตอรองราคาได 8 88.9 1 11.1 0 0.0
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบคู
แขงขัน

5 55.6 3 33.3 1 11.1

จากตารางที่ 5 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา สูงที่สุด ไดแก คุมคากับราคา สวนลด
กรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และสามารถตอรองราคาได คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มี
ความสําคัญรองลงมา ไดแก ระยะเวลาในการชําระเงิน และใหเลือกหลายราคาแลวแตรูปแบบ
การใชงาน คิดเปนรอยละ 66.7
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ตารางที่ 6 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานชองทาง

การจัดจําหนาย
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ

1. ติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขาย

8 88.9 1 11.1 0 0.0

2. สามารถติดตอซื้อโดยตรง
กับบริษัท 9 100.0 0 0.0 0 0.0

3. ซื้อทางอินเตอรเน็ต 5 55.6 1 11.1 3 33.3
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอ
สนองความตองการ 9 100.0 0 0.0 0 0.0

5. การขนสงมีหลายชองทาง 9 100.0 0 0.0 0 0.0
6. บริษัทมีสาขา 0 0.0 9 100.0 0 0.0
7. กระบวนการที่เก่ียวของทั้ง
ระบบดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อ
จนถึงจัดสง

7 77.8 0 0.0 2 22.2

จากตารางที่ 6 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทางการจัดจําหนาย มากที่สุด ไดแก
สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมี
หลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ติดตอซื้อไดโดยตรง
กับพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก ซื้อทาง
อินเตอรเน็ต และบริษัทผูประกอบการไมมีสาขา คิดเปนรอยละ 100.0
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ตารางที่ 7 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริม
การตลาด

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานการสงเสริมการตลาด

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
1. มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอ
สินคาและบริการ

7 77.8 2 22.2 0 0.0

2. มีสวนรวมในการสนับสนุน
วิชาการตาง ๆ 5 55.6 2 22.2 2 22.2

3. ประชาสัมพันธของบริษัท 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. มีการทดลองกอนการซื้อ 4 44.4 2 22.2 3 33.3

จากตารางที่ 7 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริมการตลาด มากที่สุด ไดแก มีผูแทน
ขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 77.8 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก
โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site คิดเปนรอยละ 66.7 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา
ไดแก ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ และมีการทดลองกอนการซื้อ
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ตารางที่ 8 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลัง
การขาย

ระดับความสําคัญ

มี ไมมี
กําลังดําเนินการ

พิจารณา
ดานการบริการหลังการขาย

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ
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. รวมมือในการแกไขปญหา 8 88.9 0 0.0 1 11.1
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือ
ซอม 8 88.9 0 0.0 1 11.1

5. รับขอรองเรียนลูกคา 8 88.9 0 0.0 1 11.1
6. ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษัท

8 88.9 0 0.0 1 11.1

7. สะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน

8 88.9 0 0.0 1 11.1

8. ขอมูลเก่ียวกับสินคา
พนักงานขายมีความรูเรื่อง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี

7 77.8 0 0.0 2 22.2

9. รวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท 8 88.9 0 0.0 1 11.1

จากตารางที่ 8 พบวา ผูประกอบการ จํานวน 9 คน พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลังการขาย มากที่สุด ไดแก
รวมมือในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอรองเรียนลูกคา ติดตอ
ประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน และรวดเร็วในการ
จัดสงของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ขอมูลเก่ียวกับสินคา
พนักงานขายมีความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี คิดเปนรอยละ 77.8 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
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สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามตําแหนงหนาที่
ตําแหนงหนาที่ จํานวน รอยละ

หัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน 18 30.0
หัวหนาพยาบาลผูปวยนอก 27 45.0
หัวหนาพยาบาลหองผาตัด 15 25.0

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 9 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญมีตําแหนงหัวหนา
พยาบาลผูปวยนอก คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาเปนหัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน คิดเปน
รอยละ 30.0 และหัวหนาพยาบาลหองผาตัด คิดเปนรอยละ 25.0

ตารางที่ 10 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของลูกคา ตามประสบการณทํางาน

ลูกคา n คาต่ําสุด คาสูงสุด
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ประสบการณทาํงาน 60 3 38 11.05 6.86

จากตารางที่ 10 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญมีประสบการณทํางาน
เฉลี่ย 11.05 ป มีประสบการณการทํางานตํ่าสุด 3 ป และมีประสบการณการทํางานสูงสุด 38 ป

ตารางที่ 11 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามสถานที่ต้ัง
สถานที่ตั้ง จํานวน รอยละ

กรุงเทพมหานคร 40 66.7
ปริมณฑล 20 33.3

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 11 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญต้ังอยูในกรุงเทพ
มหานคร คิดเปนรอยละ 66.7 และต้ังอยูในปริมณฑล คิดเปนรอยละ 33.3
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ตารางที่ 12 จํานวนและรอยละของลูกคา ตามประเภทของสถานพยาบาล
ประเภทของสถานพยาบาล จํานวน รอยละ

โรงพยาบาลอําเภอ 12 20.0
โรงพยาบาลจังหวัด 30 50.0
โรงพยาบาลมหาวิทยาลัย 18 30.0

รวม 60 100.0

จากตารางที่ 12 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน พบวา สวนใหญเปนโรงพยาบาล
จังหวัด คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาเปนโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย คิดเปนรอยละ 30.0 และ
โรงพยาบาลอําเภอ คิดเปนรอยละ 20.0

ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีจํานวน
5 ระดับ คือ มีความเห็นในระดับมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด จะแปล
ความหมาย โดยใชหลักเกณฑแตละชวงคะแนนดังนี้

คะแนนต้ังแต 4.21 - 5.00 มีความสําคัญมากที่สุด
คะแนนต้ังแต 3.41 - 4.20 มีความสําคัญมาก
คะแนนต้ังแต 2.61 - 3.40 มีความสําคัญปานกลาง
คะแนนต้ังแต 1.81 - 2.60 มีความสําคัญนอย
คะแนนต้ังแต 1.00 - 1.80 มีความสําคัญนอยที่สุด

ตารางที่ 13 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวม และรายดาน

การตัดสินใจสั่งซื้อเคร่ืองมือแพทย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.10 0.33 มาก
ภาพรวมดานราคา 3.91 0.41 มาก
ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.81 0.40 มาก
ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด 3.78 0.52 มาก
ภาพรวมดานการบริการหลงัการขาย 4.22 0.48 มากที่สุด

โดยรวม 3.96 0.37 มาก
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จากตารางที่ 13 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.96) และเม่ือ
พิจารณาในแตละดาน พบวา ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวน
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มี
ความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน

ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานผลิตภัณฑ

ดานผลิตภัณฑ
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. คุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ

4.27 0.45 มากที่สุด

2. ย่ีหอสินคา 4.05 0.43 มาก
3. มีการออกแบบที่ทันสมัย 3.93 0.45 มาก
4. สินคามีการรบัรองมาตรฐานการผลิต 4.38 0.49 มากที่สุด
5. มีหลายขนาดตามลักษณะผูปวย 4.00 0.49 มาก
6. มีความสะดวกในการใชงาน 4.28 0.45 มากที่สุด
7. มีการรับประกันคุณภาพ 4.47 0.50 มากที่สุด
8. มีการรับคืน/เปลี่ยนสินคา 3.87 0.70 มาก
9. มีการใหทดลองใชกอนตัดสินใจ 3.72 0.69 มาก
10.ความมีชื่อเสียงและภาพลักษณของบริษัท 4.00 0.37 มาก

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.10 0.33 มาก

จากตารางที่ 14 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับมาก ( X =
4.10) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา มีการรับประกันคุณภาพ สินคามีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต มีความสะดวกในการใชงาน และคุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมี
เทคโนโลยีใหมๆ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 15 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานราคา

ดานราคา
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. คุณภาพคุมคากับราคา 4.55 0.53 มากที่สุด
2. มีสวนลดกรณีซื้อเปนจํานวนมาก 3.67 0.71 มาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงนิ 3.70 0.59 มาก
4. การใหเครดิต 3.73 0.55 มาก
5. มีราคาใหเลือกหลายราคาแลวแตย่ีหอ 3.48 0.57 มาก
6. สามารถตอรองราคาได 4.18 0.60 มาก
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 4.03 0.86 มาก

ภาพรวมดานราคา 3.91 0.41 มาก

จากตารางที่ 15 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานราคา มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.91)
และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา คุณภาพคุมคากับราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 16 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานชองทางการจัดจําหนาย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงาน
ขายไดรวดเร็ว

4.30 0.87 มากที่สุด

2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท 4.18 0.85 มาก
3. สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต 2.93 0.73 ปานกลาง
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความ
ตองการ อยูเสมอ 4.00 0.55 มาก

5. การขนสงมีหลายชองทาง 3.68 0.60 มาก
6. ทําเลที่ต้ังของบริษัทจัดจาํหนาย 3.57 0.70 มาก
7. มีการวางใหยืมสินคาตามหนวยงานที่
ตองการใช

3.73 0.66 มาก

8. กระบวนการที่เก่ียวของทั้งระบบดาํเนนิไป
อยางมีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

4.12 0.52 มาก

ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.81 0.40 มาก

จากตารางที่ 16 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.81) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขายไดรวดเร็ว มีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มี
ความสําคัญในระดับปานกลาง
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ตารางที่ 17 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานการสงเสริมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและ
บริการ

4.33 0.51 มากที่สุด

2. บริษัทมีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการ
ตางๆ 3.80 0.78 มาก

3. มีการประชาสัมพันธของบริษัท ในงาน
ประชุม วิชาการ 3.68 0.70 มาก

4. มีการโฆษณาในวารสารหรือหนังสือทาง
การแพทยที่นาเชื่อถือหรือสื่อทาง Web Site

3.42 0.65 มาก

5. มีการทดลองกอนการซื้อ 3.65 0.68 มาก
ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด 3.78 0.52 มาก

จากตารางที่ 17 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.78) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคา
และบริการ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 18 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในดานการบริการหลังการขาย

ดานการบริการหลังการขาย
คาเฉลี่ย

X

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD)

ระดับ
ความสําคัญ

1. ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย 4.28 0.61 มากที่สุด
2. มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน 4.28 0.67 มากที่สุด
3. ความรวมมือในการแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม

4.28 0.52 มากที่สุด

4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม 3.98 0.81 มาก
5. มีศูนยรับขอรองเรียนลูกคา 3.82 0.75 มาก
6. การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของ
บริษัทฯ

4.30 0.50 มากที่สุด

7. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับบริษัทฯ

4.38 0.49 มากที่สุด

8. การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติ
ของพนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปน
อยางดี

4.32 0.47 มากที่สุด

9. ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท 4.33 0.48 มากที่สุด
ภาพรวมดานการบริการหลงัการขาย 4.22 0.48 มากที่สุด

จากตารางที่ 18 พบวา ลูกคา จํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอ
การตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ภาพรวมดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด ( X = 4.22) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับบริษัทฯ ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และ
คุณสมบัติของพนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี การติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของ บริษัทฯ ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย มีการตรวจเช็คตามระยะเวลา
รับประกัน และความรวมมือในการแกไขปญหาอยางเหมาะสม มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย

ตารางที่ 19 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานผลิตภัณฑ
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานผลิตภัณฑ รอยละ
ระดับ

ความสําคัญ
ผูประกอบการ

ดานผลิตภัณฑ
คาเฉลี่ย

X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. คุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ

100.0 1 1. คุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยที่ทนัสมยัมี
เทคโนโลยีใหมๆ

4.27 4

2. ยี่หอสนิคา 100.0 1 2. ยี่หอสนิคา 4.05 5
3. การออกแบบทันสมัย 88.9 2 3. มีการออกแบบที่

ทันสมยั
3.93 7

4. มาตรฐานการผลิต 100.0 1 4. สินคามกีารรับรอง
มาตรฐานการผลิต

4.38 2

5. สินคามหีลากหลายรุน 66.7 4 5. มีหลายขนาดตาม
ลักษณะผูปวย

4.00 6

6. สะดวกในการใชงาน 100.0 1 6. มีความสะดวกใน
การใชงาน

4.28 3

7. รับประกันคุณภาพ 100.0 1 7. มีการรับประกัน
คุณภาพ

4.47 1

8. การรับคืน/เปลีย่น
สินคา

77.8 3 8. มีการรับคืน/
เปลี่ยนสนิคา

3.87 8

9. การใหทดลองใช 55.6 5 9. มีการใหทดลองใช
กอนตดัสินใจ

3.72 9

10. ภาพลักษณของ
บริษัท

88.9 2 10.ความมีชื่อเสียง
และภาพลักษณของ
บริษัท

4.00 6

จากตารางที่ 19 เปรียบเทียบขอมูล ในดานผลิตภัณฑ พบวา ระดับความสําคัญที่
สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
ของลูกคา ไดแก มีการรับประกันคุณภาพ เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 20 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานราคา
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานราคา รอยละ
ระดับ

ความสําคัญ
ผูประกอบการ

ดานราคา
คาเฉลี่ย

X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. คุมคากับราคา 88.9 1 1. คุณภาพคุมคากับ

ราคา
4.55 1

2. สวนลดกรณซีื้อของ
เปนจํานวนมาก

88.9 1 2. มีสวนลดกรณซีื้อ
เปนจํานวนมาก

3.67 6

3. ระยะเวลาในการชําระ
เงิน

66.7 2 3. ระยะเวลาในการ
ชําระเงิน

3.70 5

4. การใหเครดิต 55.6 3 4. การใหเครดิต 3.73 4
5. ใหเลือกหลายราคา
แลวแตรูปแบบการใชงาน

66.7 2 5. มีราคาใหเลือก
หลายราคาแลวแต
ยี่หอ

3.48 7

6. สามารถตอรองราคา
ได

88.9 1 6. สามารถตอรอง
ราคาได

4.18 2

7. ราคาต่ํากวาเมื่อเทียบ
คูแขงขนั

55.6 3 7. ราคาต่ํากวาเมื่อ
เทียบกับคูแขงขนั

4.03 3

จากตารางที่ 20 เปรียบเทียบขอมูล ในดานราคา พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดใน
ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา
ไดแก คุณภาพคุมคากับราคา เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 21 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานชองทางการจัดจําหนาย
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานชองทาง
การจัดจําหนาย รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานชองทาง
การจัดจําหนาย

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. ติดตอซื้อไดโดยตรง
กับพนักงานขาย

88.9 2 1. สามารถติดตอซื้อ
ไดโดยตรงกับ
พนกังานขายได
รวดเร็ว

4.30 1

2. สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท

100.0 1 2. สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท

4.18 2

3. ซื้อทางอนิเตอรเน็ต 55.6 4 3. สั่งซื้อทาง
อินเตอรเน็ต

2.93 8

4. สินคาคงคลังที่
เพียงพอสนองความ
ตองการ

100.0 1 4. สินคาคงคลังที่
เพียงพอสนองความ
ตองการ อยูเสมอ

4.00 4

5. การขนสงมีหลาย
ชองทาง

100.0 1 5. การขนสงมีหลาย
ชองทาง

3.68 6

6. บริษัทมีสาขา 0.0 5 6. ทําเลที่ตั้งของ
บริษัทจัดจําหนาย

3.57 7

7. กระบวนการที่
เกี่ยวของทั้งระบบดําเนิน
ไปอยางมีประสิทธิภาพ
ตั้งแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

77.8 3 7. มีการวางใหยืม
สินคาตามหนวยงาน
ที่ตองการใช

3.73 5

8. กระบวนการที่
เกี่ยวของทั้งระบบ
ดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพตั้งแต
สั่งซื้อจนถึงจัดสง

4.12 3

จากตารางที่ 21 เปรียบเทียบขอมูล ในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ ไดแก สามารถติดตอซื้อ
โดยตรงกับบริษัท และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สามารถติดตอซื้อได
โดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว
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ตารางที่ 22 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการสงเสริมการตลาด
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานการสงเสริม
การตลาด รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานการสงเสริม
การตลาด

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. มีผูแทนขายเพื่อ
นําเสนอสนิคาและบริการ

77.8 1 1. การใชผูแทนขาย
เพื่อนําเสนอสนิคา
และบริการ

4.33 1

2. มีสวนรวมในการ
สนับสนนุวิชาการตางๆ

55.6 3 2. บริษัทมีสวนรวมใน
การสนับสนนุวิชาการ
ตางๆ

3.80 2

3. ประชาสัมพันธของ
บริษัท ในงานประชุม
วิชาการ

44.4 4 3. มีการ
ประชาสัมพันธของ
บริษัท ในงานประชุม
วิชาการ

3.68 3

4. โฆษณาในวารสาร
หรือ Web Site

66.7 2 4. มีการโฆษณาใน
วารสารหรือหนังสือ
ทางการแพทยที่
นาเชื่อถือหรือสื่อทาง
Web Site

3.42 5

5. มีการทดลองกอนการ
ซื้อ

44.4 4 5. มีการทดลองกอน
การซื้อ

3.65 4

จากตารางที่ 22 เปรียบเทียบขอมูล ในดานการสงเสริมการตลาด พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ เชนเดียวกัน
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ตารางที่ 23 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการบริการหลังการขาย
ปจจัยท่ีมีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจสั่งซ้ือ

ดานการบริการ
หลังการขาย รอยละ

ระดับ
ความสําคัญ

ผูประกอบการ

ดานการบริการ
หลังการขาย

คาเฉลี่ย
X

ระดับ
ความสําคัญ

ลูกคา
1. มีการเยี่ยมพบตามนัด
หมาย

44.4 4 1. ผูแทนขายมีการ
เยี่ยมพบตามนดั
หมาย

4.28 5

2. ตรวจเช็คตาม
ระยะเวลารับประกัน

55.6 3 2. มีการตรวจเช็ค
ตามระยะเวลา
รับประกัน

4.28 5

3. รวมมือในการแกไข
ปญหา

88.9 1 3. ความรวมมือใน
การแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม

4.28 5

4. มีอะไหลเพื่อเปลีย่น
หรือซอม

88.9 1 4. มีอะไหลเพื่อ
เปลี่ยนหรือซอม

3.98 6

5. รับขอรองเรียนลกูคา 88.9 1 5. มีศูนยรับขอ
รองเรียนลูกคา

3.82 7

6. ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษทั

88.9 1 6. การติดตอ
ประสานงานกับ
เจาหนาที่ของ
บริษัทฯ

4.30 4

7. สะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอประสานงาน

88.9 1 7. ความสะดวก
รวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน กับ
บริษัทฯ

4.38 1

8. ขอมลูเกีย่วกับสนิคา
พนกังานขายมีความรู
เร่ืองผลิตภณัฑเปนอยาง
ดี

77.8 2 8. การใหขอมลู
เกี่ยวกับสนิคา และ
คุณสมบัติของ
พนกังานขายที่ความรู
เร่ืองผลิตภณัฑเปน
อยางดี

4.32 3

9. รวดเร็วในการจัดสง
ของบริษัท

88.9 1 9. ความรวดเร็วใน
การจัดสงของบริษัท

4.33 2

จากตารางที่ 23 เปรียบเทียบขอมูล ในดานการบริการหลังการขาย พบวา ระดับ
ความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน เชนเดียวกัน



บทที่ 5
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค
จํากัด มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธจากผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทย และศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนบริษัทนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑลจํานวน 9 แหง พยาบาลหัวหนาหอผูปวยใน หอผูปวยนอก หอง
ผาตัด จํานวน 60 ฉบับ รวมทั้งสิ้นเปน 69 คน โดยผูทําการวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถาม
และไดรับแบบสอบถามคืนมาเปนคิดเปนรอยละ 100 ในการวิเคราะหขอมูลผูทําการวิจัยใชวิธี
ทางสถิติและคํานวณคาตางๆ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยหาคาสถิติ ดังนี้ คาความถ่ี
คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สรุปผลการศึกษา
การวิจัยเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยกรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค จํากัด

สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในการใชกลยุทธการตลาดธุรกิจนําเขา
และจัดจําหนายเครื่องมือแพทย

สรุปผลการวิจัย สวนที่ 1 ผูประกอบการ ใชกลยุทธทางการตลาดใหความสําคัญ
กับปจจัยดานผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา
มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 และปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลัง
ที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0

จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางเปนผูประกอบการนําเขาและผูจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง ไดแก บริษัท รวมเจริญ จํากัด
บริษัท นีโอเมดิคอล จํากัด บริษัท สยามฮอทพิทอลซัพลาย จํากัด บริษัท ทอปโปร อินเตอร
เนชั่นแนล จํากัด บริษัท อินเตอร เมดิคอล จํากัด บริษัท เจซัมมิท จํากัด หางหุนสวนสามัญนิติ
บุคคล จินดาโอสถ หางหุนสวนจํากัด ป.เวชชูปกรณ และหางหุนสวนจํากัด พัฒนแอนทอม สวน
ใหญมีตําแหนงผูจัดการเขตและผูจัดการฝายขาย คิดเปนรอยละ 44.4

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ มาก
ที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกใน
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การใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก
การออกแบบทันสมัย และภาพลักษณของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก สินคามีหลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานราคา สูงที่สุด
ไดแก คุมคากับราคา สวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และสามารถตอรองราคาได คิดเปน
รอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ระยะเวลาในการชําระเงิน และใหเลือกหลาย
ราคาแลวแตรูปแบบการใชงาน คิดเปนรอยละ 66.7

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานชองทางการจัด
จําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนอง
ความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0 ปจจัยที่มีความสําคัญ
รองลงมา ไดแก ติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 88.9 สวนปจจัยที่กําลัง
ดําเนินการพิจารณา ไดแก ซื้อทางอินเตอรเน็ต และบริษัทผูประกอบการไมมีสาขา คิดเปน
รอยละ 100.0

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการสงเสริม
การตลาด มากที่สุด ไดแก มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 77.8 ปจจัย
ที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site คิดเปนรอยละ 66.7 สวน
ปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ และมี
การทดลองกอนการซื้อ

ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของผูประกอบการ ดานการบริการหลัง
การขาย มากที่สุด ไดแก รวมมือในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอ
รองเรียนลูกคา ติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน และรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9 ปจจัยที่มีความสําคัญ
รองลงมา ไดแก ขอมูลเก่ียวกับสินคา พนักงานขายมีความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี คิดเปน
รอยละ 77.8 สวนปจจัยที่กําลังดําเนินการพิจารณา ไดแก มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล

สรุปผลการวิจัย สวนที่ 2 การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของลูกคา ดานการบริการ
หลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ( X = 4.22) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย
พบวา ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน กับบริษัทฯ ความรวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติของพนักงานขายที่มีความรูเรื่องผลิตภัณฑ
เปนอยางดี การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของ บริษัทฯ ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัด
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หมาย มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน และความรวมมือในการแกไขปญหาอยาง
เหมาะสม มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีตําแหนงหัวหนาพยาบาลผูปวยนอก
คิดเปนรอยละ 45.0 มีประสบการณทํางานเฉลี่ย 11.05 ป มีประสบการณการทํางานตํ่าสุด 3 ป
และมีประสบการณการทํางานสูงสุด 38 ป สถานที่ต้ังอยูในกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ
66.7 และอยูในปริมณฑล คิดเปนรอยละ 33.3 สวนใหญเปนโรงพยาบาลจังหวัด คิดเปนรอยละ
50.0

ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทย ในภาพรวมมีความสําคัญในระดับ
มาก ( X = 3.96) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานการบริการหลังการขาย มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน ดังนี้

ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 4.10) และเม่ือพิจารณาในแตละ
ปจจัย พบวา การมีรับประกันคุณภาพ สินคามีการรับรองมาตรฐานการผลิต มีความสะดวกใน
การใชงาน และคุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมีเทคโนโลยีใหมๆ มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด

ดานราคา มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.91) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย
พบวา คุณภาพคุมคากับราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.81) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานการ ขายไดรวดเร็ว มีความ
สําคัญในระดับมากที่สุด สวนการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มีความสําคัญในระดับปานกลาง

ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก ( X = 3.78) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด

สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย
สรุปผลการวิจัย สวนที่ 3 ดานผูประกอบการเปรียบเทียบกับลูกคา มีความ

แตกตางกันดานชองทางการจัดจําหนาย คือผูประกอบการ ใหความสําคัญกับการ สามารถ
ติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท แตของลูกคา คือสามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายได
รวดเร็ว

จากผลการวิจัยเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย พบวา
ดานผลิตภัณฑ พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของ

ผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีการรับประกันคุณภาพ
เชนเดียวกัน
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ดานราคา พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายของ
ผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก คุณภาพคุมคากับราคา
เชนเดียวกัน

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท และปจจัยที่ผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก มีผูแทนขาย
เพื่อนําเสนอสินคาและบริการ เชนเดียวกัน

ดานการบริการหลังการขาย พบวา ระดับความสําคัญที่สูงสุดในปจจัยที่ผลตอการจัด
จําหนายของผูประกอบการ และปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อของลูกคา ไดแก สะดวก
รวดเร็วในการติดตอประสานงาน เชนเดียวกัน

อภิปรายผลการศึกษา
จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค

จํากัด เปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัยที่ต้ังไว ซึ่งสามารถอภิปรายผล ไดดังนี้
1. ผลการวิเคราะหกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย พบวา ผูประกอบการมี

ความคิดเห็นวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ดานผลิตภัณฑ ตองมีคุณภาพ
เครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ย่ีหอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกในการใชงาน และ
รับประกันคุณภาพ ดานราคา ตองคุมคากับราคา มีสวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก และ
สามารถตอรองราคาได ดานชองทางการจัดจําหนาย สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคา
คงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง ดานการสงเสริมการตลาด
ตองมีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ ดานการบริการหลังการขาย บริษัทมีการรวมมือ
ในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอรองเรียนลูกคา ติดตอประสานงานกับ
เจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน และรวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท โดยสอดคลองกับแนวคิดของวิโรจน ต้ังเจริญ เสถียน (2549) ไดศึกษาระเบียบพัสดุและ
ปจจัยการตัดสินใจซื้อยาในโรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัด พบวา ปจจัยใน
การตัดสินใจซื้อยาของโรงพยาบาลชุมชน และโรงพยาบาลระดับจังหวัดมี 3 ปจจัยที่ไดรับ
ความสําคัญสูงสุดในการซื้อยาที่องคการเภสัชกรรมผลิต คือ ปจจัยเรื่องระเบียบพัสดุ คุณภาพ
ยา และราคา ในขณะที่ 3 ปจจัยสูงสุดสําหรับการซื้อยาที่เอกชนผลิตและนําเขาคือ คุณภาพยา
บริการ และราคายา สวนขอมูลเก่ียวกับคุณภาพยาโรงพยาบาลใหความเห็นวา ขอมูลเก่ียวกับ
คุณภาพยาที่สําคัญคือ ขอมูลการตรวจวิเคราะหทางหองปฏิบัติการ มีใบรับรองมาตรฐานการ
ผลิต (Good Manufacturing Practice : GMP) ขอมูลความนาเชื่อถือของผูผลิตและจําหนาย
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ขอมูลการรักษาทางคลินิคโดยที่โรงพยาบาลจะขอขอมูลแตกตางกันบางจากผูผลิต 3 แหลง
(องคการเภสัชกรรม ผูผลิตภายในประเทศ และบริษัทนําเขายา) โรงพยาบาลขอขอมูลคุณภาพ
ยาจากเภสัชกรรมนอยที่สุด และขอขอมูลจากผูผลิตยาภายในประเทศมากที่สุด โรงพยาบาลมี
ความเห็นวาขอมูลคุณภาพที่ไดรับจากบริษัทนําเขามีปริมาณขอมูลมากที่สุด

2. ผลการวิเคราะหความตองการของลูกคา พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อ
เครื่องมือแพทย ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด คือตองมีความ
สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน กับบริษัทฯ สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก เชนเดียวกัน
ไดแกสินคามีการรับประกันคุณภาพ คุณภาพคุมคากับราคา สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับ
พนักงานขายไดรวดเร็ว มีการใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องมือแพทยของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูที่มีอํานาจ
สั่งซื้อเครื่องมือทางการแพทยเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีตําแหนงหนาที่เปนพยาบาล
วิชาชีพ และแพทย ซึ่งสวนใหญมีอายุ 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและมีประสบการณ
ทํางานมาแลว 1-5 ป ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑและดานการบริการ
หลังการขายมากที่สุด รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด

3. สรุปกลยุทธการจัดจําหนายเครื่องมือแพทยสําหรับ บริษัท รีโซลิค จํากัด
จากผลการวิจัยเม่ือนํามาประมวลผลและวิเคราะหผลสรุปจากทั้ง 3 สวนคือ
สวนที่ 1 การใชกลยุทธการตลาดธุรกิจนําเขาและจัดจําหนายเครื่องมือแพทยของ

ผูประกอบการ
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลลูกคาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล
สวนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือแพทย
สามารถนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมโดยคํานึงถึงความตองการ

ของลูกคาเปนหลักไดดังนี้
จากบทสรุปดานผูประกอบการใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนายสูงที่สุด สวนลูกคาใหความสําคัญกับบริการหลังการขายสูงที่สุดสามารถ
นํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดเรียงลําดับความสําคัญยึดความตองการของลูกคาเปนหลัก
ไดดังตอไปนี้
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1. กลยุทธเชิงรุก
1.1 กลยุทธการบริการหลังการขาย เนื่องจากเปนสิ่งที่ลูกคาใหความสําคัญมาก

ที่สุด
วิธีการทําตารางเย่ียมลูกคารายสัปดาหและออกพบลูกคา (ใน 1 สัปดาหตอง

พบลูกคาอยางนอย 1 ครั้ง) เพื่อรับทราบความตองการและปญหาจากลูกคา
1.2 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญกับการ

สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว
วิธีการสงผูแทนบริษัทเขาฝกอบรมทักษะการขายและการบริการกับสถาบัน

ฝกอบรม
2. กลยุทธการรักษา

2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2.2 กลยุทธดานราคา
2.3 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย
กลยุทธการรักษา สืบเนื่องจากกลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา กลยุทธ

ดานการสงเสริมการขาย ผูประกอบการไดดําเนินการสอดคลองกับความตองการของลูกคาเปน
อยางดีแลวจึงควรรักษาไว

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะในงานวิจัย
1. ผลการวิจัยการจัดจําหนายของผูประกอบการ พบวา ในหลายปจจัยที่ทาง

ผูประกอบการกําลังดําเนินการพิจารณา ดังนั้น ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทสงเสริมในปจจัยสินคามี
หลากหลายรุน การรับคืน/เปลี่ยนสินคา และการใหทดลองใช การใหเครดิต มีหลายราคาแลวแต
รูปแบบการใชงาน การซื้อทางอินเตอรเน็ตการเปดสาขาของผูประกอบการ การประชาสัมพันธ
ของบริษัทในงานประชุมวิชาการ การทดลองกอนการซื้อ รวมถึงการเย่ียมพบตามนัดหมาย เพื่อ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได

2. ผลการวิจัยการตัดสินใจซื้อของลูกคา พบวา สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต มีผลตอการ
ตัดสินใจสั่งซื้อเครื่องมือแพทยในระดับปานกลาง ดังนั้น ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทเพิ่มชองทางการ
จัดจําหนาย โดยจัดทําเวปไซตหรือระบบที่สามารถสั่งซื้อทางออนไลนได เพื่อเปนการอํานวย
ความสะดวกภายหลังจากไดมีการทดลองใชและตกลงในการซื้อขายเรียบรอยแลว
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
ในการศึกษาครั้งนี้ ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ

วิจัย ในการศึกษาตอไปควรเพิ่มการวิจัยเปนการพูดคุยถึงประเด็นปญหาในการใชงานกับกลุม
ตัวอยางเพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกที่สามารถนํามาเปรียบเทียบกับปจจัยที่มีผลในการเลือกซื้อ
ตอไป
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แบบสอบถาม
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล
(สําหรับผูประกอบการ)

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมูลในการศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จใน
การจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จึงใครขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามตามความจริง โดยขอมูลที่ไดจะนํามาใชในการวิเคราะหเชิงสถิติในภาพรวม
เทานั้น ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง โปรดเติมขอความลงในชองวาง

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

2. ตําแหนงงานปจจบุนัผูตอบแบบสอบถาม……………………………………………………….
3. ปที่กอต้ัง………………………… รวมระยะเวลา ………………………………………………
4. กลุมสินคาที่จัดจําหนาย……………………………………………………………………….....

…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….
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ตอนที่ 2 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองทายขอความเพียงชองเดียว

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

มี ไมมี
กําลังดาํเนินการ

พิจารณา
ดานผลิตภัณฑ

1. คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ
2. ย่ีหอสินคา
3. การออกแบบทันสมัย
4. มาตรฐานการผลิต
5. สินคามีหลากหลายรุน
6. สะดวกในการใชงาน
7. รับประกันคุณภาพ
8. การรับคืน/เปลี่ยนสินคา
9. การใหทดลองใช
10. ภาพลักษณของบริษัท

ดานราคา สูง ต่ํา ไมทราบ
1. คุมคากับราคา
2. สวนลดกรณีซื้อของเปนจํานวนมาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงิน
4. การใหเครดิต
5. ใหเลือกหลายราคาแลวแตรูปแบบการใชงาน
6. สามารถตอรองราคาได
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบคูแขงขัน
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ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

มี ไมมี
กําลังดาํเนินการ

พิจารณา
ดานชองทางการจัดจําหนาย

1. ติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขาย
2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท
3. ซื้อทางอินเตอรเน็ต
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ
5. การขนสงมีหลายชองทาง
6. บริษัทมีสาขา
7. กระบวนการที่เก่ียวของทั้งระบบดําเนินไปอยาง
มีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

ดานการสงเสริมการตลาด
1. มีผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ
2. มีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการตางๆ
3. ประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุมวิชาการ
4. โฆษณาในวารสาร หรือ Web Site
5. มีการทดลองกอนการซื้อ

ดานการบริการหลังการขาย
1. มีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
2. ตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน
3. รวมมือในการแกไขปญหา
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม
5. รับขอรองเรียนลูกคา
6. ติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท
7. สะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน
8. ขอมูลเก่ียวกับสินคา พนักงานขายมีความรูเรื่อง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี
9. รวดเร็วในการจัดสงของบริษัท
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยความสําเร็จในการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล
(สําหรับลูกคา)

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมูลในการศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จใน
การจัดจําหนายเครื่องมือแพทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จึงใครขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามตามความจริง โดยขอมูลที่ไดจะนํามาใชในการวิเคราะหเชิงสถิติในภาพรวม
เทานั้น ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน หรือเติมขอความลงในชองวาง
1. ตําแหนงหนาที่

 1. หัวหนาพยาบาลหอผูปวยใน
 2. หัวหนาพยาบาลผูปวยนอก
 3. หัวหนาพยาบาลหองผาตัด

2. ประสบการณทํางาน..................ป

3. สถานที่ต้ัง
 1. กรุงเทพมหานคร
 2. ปริมณฑล

4. ประเภทของสถานพยาบาล
 1. โรงพยาบาลอําเภอ
 2. โรงพยาบาลจังหวัด
 3. โรงพยาบาลมหาวิทยาลัย
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สวนที่ 2 ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อเคร่ืองมือแพทย
เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง

แตละคําถามมีคําตอบใหเลือก เปนลําดับขั้นใหคะแนน 5 ระดับ เปนแบบ Rating Scales ไดแก
สําคัญมากที่สุด สําคัญมาก สําคัญปานกลาง สําคัญนอย และสําคัญนอยที่สุด มีจํานวน 39 ขอ
โดยคะแนนตางๆ มีดังนี้

ระดับความสําคัญ คาคะแนน
มีความสําคัญมากที่สุด 5
มีความสําคัญมาก 4
มีความสําคัญปานกลาง 3
มีความสําคัญนอย 2
มีความสําคัญนอยที่สุด 1

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองทายขอความเพียงชองเดียว

ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

ดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพเครื่องมือแพทยที่ทันสมัยมีเทคโนโลยี
ใหมๆ
2. ย่ีหอสินคา
3. มีการออกแบบที่ทันสมัย
4. สินคามีการรับรองมาตรฐานการผลิต
5. มีหลายขนาดตามลักษณะผูปวย
6. มีความสะดวกในการใชงาน
7. มีการรับประกันคุณภาพ
8. มีการรับคืน/เปลี่ยนสินคา
9. มีการใหทดลองใชกอนตัดสินใจ
10. ความมีชื่อเสียงและภาพลักษณของบริษัท
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ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

ดานราคา
1. คุณภาพคุมคากับราคา
2. มีสวนลดกรณีซื้อเปนจํานวนมาก
3. ระยะเวลาในการชําระเงิน
4. การใหเครดิต
5. มีราคาใหเลือกหลายราคาแลวแตย่ีหอ
6. สามารถตอรองราคาได
7. ราคาตํ่ากวาเม่ือเทียบกับคูแขงขัน

ดานชองทางการจัดจําหนาย
1. สามารถติดตอซื้อไดโดยตรงกับพนักงานการ
ขายไดรวดเร็ว
2. สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท
3. สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต
4. สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการอยู
เสมอ
5. การขนสงมีหลายชองทาง
6. ทําเลที่ต้ังของบริษัทจัดจําหนาย
7. มีการวางใหยืมสินคาตามหนวยงานที่ตองการ
ใช
8. กระบวนการที่เ ก่ียวของทั้งระบบดําเนินไป
อยางมีประสิทธิภาพต้ังแตสั่งซื้อจนถึงจัดสง

ดานการสงเสริมการตลาด
1. การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ
2. บริษัทมีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการตางๆ
3. มีการประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุม
วิชาการ
4. มีการโฆษณาในวารสารหรือหนังสือทางการ
แพทยที่นาเชื่อถือหรือสื่อทาง Web Site
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ระดับความสําคัญ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองมือแพทย
สําคัญ
มาก
ที่สุด

มาก
ปาน
กลาง

นอย
สําคัญ
นอย
ที่สุด

5. มีการทดลองกอนการซื้อ
ดานการบริการหลังการขาย

1. ผูแทนขายมีการเย่ียมพบตามนัดหมาย
2. มีการตรวจเช็คตามระยะเวลารับประกัน
3. ความรวมมือในการแกไขปญหาอยางเหมาะสม
4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม
5. มีศูนยรับขอรองเรียนลูกคา
6. การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัทฯ
7. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน
กับบริษัทฯ
8. การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา และคุณสมบัติของ
พนักงานขายที่ความรูเรื่องผลิตภัณฑเปนอยางดี
9. ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท

ผูจัดทํา
ขอขอบพระคุณทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม
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ภาคผนวก ข.
รูปเคร่ืองมือแพทย
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รูปที่ 1 เครื่องมือผาตัด และเครื่องวัดความดัน
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รูปที่ 2 ชุดดูดเสมหะติดผนัง เครื่องชวยหายใจมือบีบ ชดุตรวจหู ตรวจตา
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ภาคผนวก ค.
ลําดับการจําหนายเคร่ืองมือแพทยใหกับโรงพยาบาล
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กําหนด
เขตการขยาย

นําเสนอสินคาและบริการ/
หรือการแกปญหา

ตรงตามตองการ
- ใบเสนอราคา
- รูปสินคา
- คุณลักษณะสินคา

ไมตรงตามความ
ตองการ

แผนกพัสดุ
- เอกสารบริษัท
- ใบสั่งซื้อ

จัดสงสินคา
- ตามใบสั่ง
- ระยะเวลาสงของ

บริการหลังการขาย
- รับประกันสินคา

ผูจัดการบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายบริษัท

ผูแทนฝายขายของบริษัท
เจาหนาท่ีจัดสง

ผูแทนฝายขายของบริษัท

หัวหนาพยาบาลผูปวยใน,
ผูปวยนอก

หัวหนาพยาบาลหองผาตัด

เจาหนาท่ีพัสดุ

เจาหนาท่ีพัสดุ/
หัวหนาพยาบาล

รูปที่ 3 ลาํดบัการจําหนายเครื่องมือแพทยใหกับโรงพยาบาล
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ภาคผนวก ง.
รายชื่อโรงพยาบาล
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รายชื่อโรงพยาบาล

1. โรงพยาบาลพระมงกุฎเกลา
2. โรงพยาบาลเวชศาสตรเขตรอน
3. โรงพยาบาลรามาธิบดี
4. โรงพยาบาลศิริราช
5. โรงพยาบาลพระนั่งเกลา
6. โรงพยาบาลภูมิพล
7. โรงพยาบาลราชวิถี
8. โรงพยาบาลเด็ก
9. โรงพยาบาลโรคผิวหนัง
10. โรงพยาบาลธรรมศาสตร ศูนยรังสิต
11. สถาบันบําราศนราดูร
12. โรงพยาบาลโรคทรวงอก
13. โรงพยาบาลสมุทรปราการ
14. โรงพยาบาลบางพลี
15. โรงพยาบาลบางบอ
16. โรงพยาบาลทหารผานศึก
17. โรงพยาบาลศูนยการแพทย สมเด็จพระเทพฯ
18. โรงพยาบาลเจริญกรุงประชารักษ
19. โรงพยาบาลลาดกระบังกรุงเทพมหานคร
20. สถาบันราชประชาสมาศัย
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