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กีรวุฒิ  วองสินไพบูลย#  

#บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต / สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร / สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน 
 
บทคัดยอ - การศึกษานี้เพื่อศึกษาคนควา 1) เพื่อทราบถึงกลยุทธ
การตลาดของผูประกอบการเจาของธุรกิจนําเขาและจัดจําหนาย
เครื่องมือแพทย 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยของ
โรงพยาบาลในเขตกรุ ง เทพฯและปริมณฑล  โดยประ เมินผล
แบบสอบถาม โดยใชเกณฑการวัดผลทางสถิติ ผลการศึกษา สวนท่ี 1 
ผูประกอบการ ใชกลยุทธทางการตลาดใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ มากที่สุด ไดแก คุณภาพเครื่องมือแพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ 
ยี่หอสินคา  มาตรฐานการผลิต  ความสะดวกในการใชงาน  และ
รับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สินคาคง
คลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิด
เปนรอยละ 100 สรุปผลการวิจัย สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคา
การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดานการ
บริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด สรุปผลการวิจัย 
สวนท่ี 3 ดานผูประกอบการเปรียบเทียบกับลูกคามีความแตกตางกัน
ดานชองทางการจัดจําหนาย คือผูประกอบการ ใหความสําคัญกับการ 
สามารถติดตอซื้อโดยตรงกับบริษัท สวนของลูกคา คือสามารถติดตอ
ซื้อไดโดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว 
 
คําสําคัญ - กลยุทธการตลาด 
 
Abstract - 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. 
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. 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. 
 
Keywords - Marketing strategy. 

 
1. บทนํา 

 เค ร่ืองมือแพทยเปนปจจัยที่ สําคัญในวงการแพทยและการ
สาธารณสุข และยิ่งมีความสําคัญมากข้ึนเม่ือมีการพัฒนาวิทยาศาสตร
แลเทคโนโลยีใหทันสมัยมากยิ่งข้ึน ตามความหมายท่ีไดระบุไวใน
พระราชบัญญัติเคร่ืองมือแพทย พ.ศ.2531 เคร่ืองมือแพทย คือเคร่ืองใช
ผลิตภัณฑหรือวัตถุสําหรับใชในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม การ
ประกอบวิชาชีพพยาบาลและการผดุงครรภ การประกอบโรคศิลปะหรือ
การบําบัดโรคสัตว หรือเคร่ืองใชใหเกิดผลแกสุขภาพโครงสรางของ
รางกายมนุษยหรือสัตว รวมทั้งสวนประกอบ สวนควบ อุปกรณ หรือ
ชิ้นสวนของเคร่ืองใชผลิตภัณฑ หรือวัตถุดังกลาว นอกจากนั้นยัง
รวมถึงเคร่ืองใช ผลิตภัณฑ หรือวัตถุอื่น ที่รัฐมนตรีประกาศกําหนดใน 
ราชกิจจานุเบกษาวาเปนเคร่ืองมือแพทยเคร่ืองมือแพทยแบงเปน 4 
ประเภทใหญๆ ดังน้ี 1. อุปกรณผาตัดและอุปกรณการแพทยเชนมีด
ผาตัดกรรไกรผาตัดเคร่ืองวัดความดันปรอทวัดไข 2. บริภัณฑ
การแพทยเชนเคร่ืองเอกซเรยเคร่ืองอัลตราซาวดเคร่ืองสลายน่ิว 3. 
วัสดุการแพทยและวัสดุฝงในทางศัลยกรรมเชนถุงมือยางทางการแพทย
ผากอส ซิลิโคน 4. เคร่ืองมือแพทยเฉพาะทางเชนชุดน้ํายาตรวจการติด
เชื้อเอชไอวี (HIV) ชุดตรวจนํ้าตาลในปสสาวะเคร่ืองมือทันตกรรม [1,2] 
 ในปจจุบันมีอัตราการแขงขันที่สูงข้ึนจากปริมาณคูแขงที่มากข้ึน
และคุณภาพของสินคาที่หลากหลาย ทําใหการรักษาลูกคาที่มีอยูเดิม
และลูกคากลุมเปาหมายใหมดําเนินการบริหารจัดการไดยาก ดังน้ันจึง
เล็งเห็นความสําคัญที่จะศึกษาและมุงเนนถึงสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยของโรงพยาบาลในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล โดยมุงเนนไปที่โรงพยาบาลภาครัฐ ประกอบ
กับโรงพยาบาลมีความตองการที่จะคัดเลือกเคร่ืองมือแพทยเพื่อใหการ
รักษาโรคเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ทางโรงพยาบาลจึงตองมีการ
คัดเลือกคุณภาพเคร่ืองมือแพทยอยางมีหลักเกณฑ ซ่ึงทางบริษัท
จําหนายเคร่ืองมือแพทยแตละรายมีความจําเปนอยางมากที่จะตองมี
การศึกษาปจจัยการตัดสินใจซ้ือเครื่องมือแพทยแตละหนวยงานของ
โรงพยาบาล เพื่อกําหนดกลยุทธทางการตลาดและความไดเปรียบ
ทางดานการแขงขัน ซ่ึงปจจุบันมีบริษัทตัวแทนจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ที่เพิ่มข้ึนเปนจํานวนมาก ซ่ึงการศึกษากลยุทธการจัดจําหนายเคร่ืองมือ
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แพทย [3,4] คาดวาจะชวยใหผูประกอบธุรกิจจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ประสบความสําเร็จอยางยั่งยืนและมีผลกําไรอยางตอเน่ือง  
 

2. วิธีการศึกษา 
 การศึกษาวิจัยในเร่ืองกลยุทธการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย 
บริษัท รีโซลิค จํากัด โดยมีวิธีดําเนินการศึกษาไวดังน้ี 
1. เคร่ืองมือที่ใชในการดําเนินการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเน่ืองจากเปนการศึกษาและรวบรวมขอมูลเชิง
ปริมาณจึงจะใชเคร่ืองมือประกอบดวย: 
 1.1 เอกสารงานวิจัยและวิชาการที่เกี่ยวของ อาทิ เร่ืองการตลาด 
การบริหาร นําวิธีการสัมภาษณผูบริหารบริษัทเพื่อใหไดขอมูลและ
ประมวลผลการสัมภาษณ 
 1.2 โดยศึกษาหางหุนสวนจํากัด บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนาย
เคร่ืองมือแพทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจํานวน 9 แหง 
 1.3 ขอบเขตในการสัมภาษณเลือกผูที่จะสัมภาษณที่มีตําแหนง
ระดับ ผูจัดการ กรรมการผูจัดการเจาของกิจการ ตามหัวขอในแบบ
สัมภาษณ 
 1.4 ใชแบบสอบถามกับพยาบาลหัวหนาหอผูปวยในหอผูปวยนอก
หองผาตัด 20 โรงพยาบาล โรงพยาบาลละ 3 หนวยงานรวมเปน 60 
ฉบับ 
2. การวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามโดยใชสถิติ 
  

3. ผลการศึกษา 
3.1 ผลการวิเคราะหขอมูลผูประกอบการในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ 

ผูประกอบการ 
ปที่ 
กอต้ัง 

รวม 
ระยะเวลา 

กลุมสินคาที่จัดจําหนาย 

บ.รวมเจริญ จํากัด 2532 25 ป วั ส ดุสิ้ น เป ลือง  และครุ ภัณฑ
ทางการแพทย เครื่องมือผาตัด       

บ.นีโอ เมดิคอล จํากัด 2550 7 ป เครื่ องมือผ าตัด  เครื่ องตรวจ
วิเคราะหทางการแพทย                

บ.สยามฮอทพิทอลซัพ
พลาย จํากัด 

2542 15 ป Respiration Care หนากาก สาย
ใหออกซิเจน ชุดพนละอองยา        

บ . อินเตอร  เมดิคอล 
จํากัด                        

2526 31 ป หองผาตัด วิสัญญี หองฉุกเฉิน       

บ.เจซัมมิท จํากัด 2538 19 ป อุปกรณทางการแพทย และระบบ
ไปปไลน                                  

บ .ทอปโปร อินเตอร
เนช่ันแนล จํากัด           

2538 11 ป เวชภัณฑมิใชยา   

หางหุนสวนสามัญนิติ
บุคคล จินดาโอสถ         

2494 63 ป เครื่องมือแพทย, อุปกรณที่ใชทาง
การแพทย                                

หางหุนสวนจํากัด ป.
เวชชูปกรณ                 

2528 30 ป เครื่องมือแพทย 

ห า ง หุ น ส ว น จํ า กั ด 
พัฒนแอนดทอม           

2523 34 ป Surgical Instrument                   

 
 
 
 
 

ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละของผูประกอบการ ตามตําแหนงงาน 
ตําแหนงงานของผูประกอบการ จํานวน รอยละ 

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

รวม 9 100.0 

 
ตารางท่ี 3 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญ 

มี ไมมี 
กําลังดําเนินการ 

พิจารณา 
จํานวน รอย 

ละ 
จํานวน รอย 

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
1. คุณภาพเคร่ืองมือแพทยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ 

9 100.0 0 0.0 0 0.0 

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

 
 จากตารางที่ 3 พบวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ มากท่ีสุด ไดแก คุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยมีเทคโนโลยีใหมๆ ยี่หอสินคา มาตรฐานการผลิต สะดวกในการ
ใชงาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0  
 
ตารางที่  4 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเค ร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานราคา 

ดานราคา 

ระดับความสําคัญ 
สูง ตํ่า ไมทราบ 

จํานวน รอย
ละ 

จํานวน รอย
ละ 

จํานวน รอย
ละ 

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

8 88.9 1 11.1 0 0.0 

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

6 66.7 3 33.3 0 0.0 

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

5 55.6 3 33.3 1 11.1 

 
 จากตารางที่ 4 พบวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ของผูประกอบการดานราคาสูงที่สุด ไดแก คุมคากับราคา  
 จากตารางที่ 5 พบวา ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือ
แพทยของผูประกอบการ ดานชองทางการจัดจําหนาย มากท่ีสุด ไดแก 
สามารถติดตอซ้ือโดยตรงกับบริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความ
ตองการ และการขนสงมีหลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100.0 
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ตารางที่  5 ปจ จัยที่ผลตอการจัดจําหนายเค ร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ระดับความสําคัญ 

มี ไมมี 
กําลังดําเนินการ 

พิจารณา 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
1. ติดตอซ้ือไดโดยตรงกับ
พนักงานขาย 

8 88.9 1 11.1 0 0.0 

2. สามารถติดตอซ้ือ
โดยตรงกับบริษัท 

9 100.0 0 0.0 0 0.0 

3. ซ้ือทางอินเตอรเน็ต 5 55.6 1 11.1 3 33.3 
4. สินคาคงคลังท่ีเพียงพอ
สนองความตองการ 

9 100.0 0 0.0 0 0.0 

5. การขนสงมีหลาย
ชองทาง 

9 100.0 0 0.0 0 0.0 

6. บริษัทมีสาขา 0 0.0 9 100.0 0 0.0 
7. กระบวนการที่เกี่ยวของ
ท้ังระบบดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพตั้งแตสั่งซ้ือ
จนถึงจัดสง 

7 77.8 0 0.0 2 22.2 

 
ตารางที่  6 ปจ จัยที่ผลตอการจัดจําหนายเค ร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มี ไมมี 
กําลังดําเนินการ 

พิจารณา 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
1. มีผูแทนขายเพ่ือนําเสนอ
สินคาและบริการ 

7 77.8 2 22.2 0 0.0 

2. มีสวนรวมในการ
สนับสนุนวิชาการตาง ๆ 

5 55.6 2 22.2 2 22.2 

3. ประชาสัมพันธของ
บริษัท ในงานประชุม
วิชาการ 

4 44.4 2 22.2 3 33.3 

4. โฆษณาในวารสาร หรือ 
Web Site  

6 66.7 2 22.2 1 11.1 

5. มีการทดลองกอนการ
ซื้อ 

4 44.4 2 22.2 3 33.3 

 
 จากตารางที่ 6 พบวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ของผูประกอบการดานการสงเสริมการตลาดมากที่สุด ไดแก มีผูแทน
ขายเพื่อนําเสนอสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 77.8  
 
ตารางที่  7 ปจ จัยที่ผลตอการจัดจําหนายเค ร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานการบริการหลังการขาย 

ดานการบริการหลังการ
ขาย 

ระดับความสําคัญ 

มี ไมมี 
กําลังดําเนินการ 

พิจารณา 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
1. มีการเย่ียมพบตามนัด
หมาย 

4 44.4 2 22.2 3 33.3 

2. ตรวจเช็คตามระยะเวลา
รับประกัน 

5 55.6 2 22.2 2 22.2 

3. รวมมือในการแกไข
ปญหา 

8 88.9 0 0.0 1 11.1 

4. มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือ
ซอม 

8 88.9 0 0.0 1 11.1 

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

8 88.9 0 0.0 1 11.1 

ตารางที่  7 ปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเค ร่ืองมือแพทยของ
ผูประกอบการ ดานการบริการหลังการขาย (ตอ) 

ดานการบริการหลังการ
ขาย 

ระดับความสําคัญ 

มี ไมมี 
กําลังดําเนินการ 

พิจารณา 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
จํานวน รอย

ละ 
7. สะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอประสานงาน 

8 88.9 0 0.0 1 11.1 

8. ขอมูลเกี่ยวกับสินคา 
พนักงานขายมีความรูเร่ือง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี 

7 77.8 0 0.0 2 22.2 

9. รวดเร็วในการจัดสงของ
บริษัท 

8 88.9 0 0.0 1 11.1 

 
 จากตารางที่ 7 พบวาปจจัยที่ผลตอการจัดจําหนายเคร่ืองมือแพทย
ของผูประกอบการดานการบริการหลังการขายมากที่สุด ไดแก รวมมือ
ในการแกไขปญหา มีอะไหลเพื่อเปลี่ยนหรือซอม รับขอรองเรียนลูกคา 
ติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของบริษัท สะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงาน และรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท คิดเปนรอยละ 88.9  
 
3.2 ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 ลูกคาจํานวน 60 คน สวนใหญมีตําแหนงหัวหนาพยาบาลผูปวย
นอก คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาเปนหัวหนาพยาบาลหอผูปวย สวน
ใหญตั้งอยูในกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 66.7 และตั้งอยูใน
ปริมณฑล คิดเปนรอยละ 33.3 และสวนใหญเปนโรงพยาบาลจังหวัด 
คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาเปนโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย คิดเปน
รอยละ 30.0 และโรงพยาบาลอําเภอ คิดเปนรอยละ 20.0 
 
ตารางที่ 8 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในภาพรวม 
และรายดาน 

การตัดสินใจสั่งซ้ือเคร่ืองมือแพทย 
คาเฉล่ีย 

mean 
คาเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน (SD) 
ระดับ 

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

โดยรวม 3.96 0.37 มาก 

 
 จากตารางที่ 8 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ัง ซ้ือเค ร่ืองมือแพทยในภาพรวมมี
ความสําคัญในระดับมาก (mean= 3.96) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน 
พบวา ดานการบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด  
 จากตารางที่ 9 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ัง ซ้ือเค ร่ืองมือแพทยภาพรวมดาน
ผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับมาก (mean= 4.10) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวามีการรับประกันคุณภาพ สินคามีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต มีความสะดวกในการใชงาน และคุณภาพเคร่ืองมือ
แพทยที่ทันสมัยมีเทคโนโลยีใหมๆ มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
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ตารางที่ 9 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในดาน
ผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 
คาเฉล่ีย 

mean 
คาเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

1. คุณภาพเคร่ืองมือแพทยท่ีทันสมัยมี
เทคโนโลยีใหม ๆ 

4.27 0.45 มากท่ีสุด 

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

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.10 0.33 มาก 

  
ตารางที่ 10 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในดานราคา 

ดานราคา 
คาเฉล่ีย 

mean 
คาเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน (SD) 
ระดับ 

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

ภาพรวมดานราคา 3.91 0.41 มาก 

 
 จากตารางที่ 10 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเครื่องมือแพทยภาพรวมดานราคา มี
ความสําคัญในระดับมาก (mean= 3.91) และเม่ือพิจารณาในแตละ
ปจจัย พบวาคุณภาพคุมคากับราคา มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 11 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในดาน
ชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
คาเฉล่ีย 

mean 
คาเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

1. สามารถติดตอซ้ือไดโดยตรงกับพนักงานขายได
รวดเร็ว 

4.30 0.87 
มาก
ท่ีสุด 

2. สามารถติดตอซ้ือโดยตรงกับบริษัท 4.18 0.85 มาก 

3. สั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต 2.93 0.73 
ปาน
กลาง 

4. สินคาคงคลังท่ีเพียงพอสนองความตองการ อยู
เสมอ 

4.00 0.55 มาก 

5. การขนสงมีหลายชองทาง 3.68 0.60 มาก 
6. ทําเลท่ีตั้งของบริษัทจัดจําหนาย 3.57 0.70 มาก 
7. มีการวางใหยืมสินคาตามหนวยงานท่ีตองการใช 3.73 0.66 มาก 
8. กระบวนการที่เกี่ยวของท้ังระบบดําเนินไปอยางมี
ประสิทธิภาพตั้งแตสั่งซ้ือจนถึงจัดสง 

4.12 0.52 มาก 

ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.81 0.40 มาก 

 
 จากตารางที่ 16 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ภาพรวมดานชอง
ทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก (mean= 3.81) และเม่ือ

พิจารณาในแตละปจจัย พบวา สามารถติดตอซ้ือไดโดยตรงกับ
พนักงานขายไดรวดเร็ว มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด สวนการส่ังซ้ือ
ทางอินเตอรเน็ต มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
 
ตารางท่ี 17 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในดานการ
สงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 
คาเฉล่ีย 

 
คาเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

1. การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคาและ
บริการ 

4.33 0.51 มากท่ีสุด 

2. บริษัทมีสวนรวมในการสนับสนุนวิชาการ
ตางๆ 

3.80 0.78 มาก 

3. มีการประชาสัมพันธของบริษัท ในงานประชุม 
วิชาการ 

3.68 0.70 มาก 

4. มีการโฆษณาในวารสารหรือหนังสือทาง
การแพทยท่ีนาเช่ือถือหรือสื่อทาง Web Site 

3.42 0.65 มาก 

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

 
 จากตารางที่ 17 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ภาพรวมดาน
การสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก (mean= 3.78) และ
เม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา การใชผูแทนขายเพื่อนําเสนอสินคา
และบริการ มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 18 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ในดานการ
บริการหลังการขาย 

ดานการบริการหลังการขาย 
คาเฉล่ีย 

mean 
คาเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

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

4.28 0.52 มากท่ีสุด 

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

4.30 0.50 มากท่ีสุด 

7. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน 
กับบริษัทฯ 

4.38 0.49 มากท่ีสุด 

8. การใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา และคุณสมบัติของ
พนักงานขายที่ความรูเร่ืองผลิตภัณฑเปน อยางดี 

4.32 0.47 มากท่ีสุด 

9. ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท 4.33 0.48 มากท่ีสุด 
ภาพรวมดานการบริการหลังการขาย 4.22 0.48 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางที่ 18 พบวาลูกคาจํานวน 60 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองมือแพทย ภาพรวมดาน
การบริการหลังการขาย มีความสําคัญในระดับมากที่สุด (mean= 4.22) 
และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวาความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ
ประสานงานกับบริษัทฯ ความรวดเร็วในการจัดสงของบริษัท การให
ขอมูลเกี่ยวกับสินคา และคุณสมบัติของพนักงานขายท่ีความรูเร่ือง
ผลิตภัณฑเปนอยางดี การติดตอประสานงานกับเจาหนาที่ของ บริษัทฯ 
ผูแทนขายมีการเยี่ยมพบตามนัดหมาย มีการตรวจเช็คตามระยะเวลา
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รับประกัน และความรวมมือในการแกไขปญหาอยางเหมาะสม มี
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
3.3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาตอเครื่องมือ
แพทย 
 
ตารางที่ 19 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดาน
ผลิตภัณฑ 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 

ดาน
ผลิตภัณฑ 

รอยละ 
ระดับ 

ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดาน
ผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย 
mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
1. คุณภาพ
เคร่ืองมือ
แพทยมี
เทคโนโลยี
ใหมๆ 

100.0 1 1. คุณภาพ
เคร่ืองมือ
แพทยท่ี
ทันสมัยมี
เทคโนโลยี
ใหมๆ 

4.27 4 

2. ย่ีหอสินคา 100.0 1 2. ย่ีหอสินคา 4.05 5 
3. การ
ออกแบบ
ทันสมัย 

88.9 2 3. มีการ
ออกแบบที่
ทันสมัย 

3.93 7 

4. มาตรฐาน
การผลิต 
 

100.0 1 
 

4. สินคามีการ
รับรอง
มาตรฐานการ
ผลิต 

4.38 2 

5. สินคามี
หลากหลาย
รุน 
 

66.7 4 5. มีหลาย
ขนาดตาม
ลักษณะผูปวย 

4.00 6 

6. สะดวกใน
การใชงาน 
 

100.0 1 
 

6. มีความ
สะดวกในการ
ใชงาน 

4.28 3 

7. รับประกัน
คุณภาพ 

100.0 1 7. มีการ
รับประกัน
คุณภาพ 

4.47 1 

8. การรับคืน/
เปลี่ยนสินคา 

77.8 3 
 

8. มีการรับ
คืน/เปลี่ยน
สินคา 

3.87 8 

9. การให
ทดลองใช 
 

55.6 5 
 

9. มีการให
ทดลองใช
กอนตัดสินใจ 

3.72 9 

10. 
ภาพลักษณ
ของบริษัท 

88.9 2 10.ความมี
ช่ือเสียงและ
ภาพลักษณ
ของบริษัท 

4.00 6 

 
ตารางท่ี 20 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานราคา 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 

ดานราคา 
รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานราคา 
คาเฉล่ีย 

mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
1. คุมคากับ
ราคา 

88.9 1 1. คุณภาพ
คุมคากับราคา 

4.55 1 

2. สวนลดกรณี
ซ้ือของเปน
จํานวนมาก 

88.9 1 2. มีสวนลด
กรณีซ้ือเปน
จํานวนมาก 

3.67 6 

3. ระยะเวลาใน
การชําระเงิน 

66.7 2 3. ระยะเวลา
ในการชําระ
เงิน 

3.70 5 

4. การใหเครดิต 55.6 3 4. การให
เครดิต 

3.73 4 

5. ใหเลือก
หลายราคา
แลวแตรูปแบบ
การใชงาน 

66.7 2 5. มีราคาให
เลือกหลาย
ราคาแลวแต
ย่ีหอ 

3.48 7 

ตารางที่ 20 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคาในดานราคา 
(ตอ) 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 

ดานราคา 
รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานราคา 
คาเฉล่ีย 

mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
6. สามารถ
ตอรองราคาได 

88.9 1 6. สามารถ
ตอรองราคาได 

4.18 2 

7. ราคาต่ํากวา
เม่ือเทียบคู
แขงขัน 

55.6 3 7. ราคาต่ํากวา
เม่ือเทียบกับคู
แขงขัน 

4.03 3 

 
ตารางท่ี 21 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานชองทาง
การจัดจําหนาย 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 
ดานชองทาง 

การจัด
จําหนาย 

รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

คาเฉล่ีย 
mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
1. ติดตอซ้ือได
โดยตรงกับ
พนักงานขาย 

88.9 2 
 
 

1. สามารถ
ติดตอซ้ือได
โดยตรงกับ
พนักงานขาย
ไดรวดเร็ว 

4.30 1 
 
 

2. สามารถ
ติดตอซ้ือ
โดยตรงกับ
บริษัท 

100.0 1 
 

2. สามารถ
ติดตอซ้ือ
โดยตรงกับ
บริษัท 

4.18 2 
 

3. ซ้ือทาง
อินเตอรเน็ต 

55.6 4 3. สั่งซ้ือทาง
อินเตอรเน็ต 

2.93 8 

4. สินคาคง
คลังท่ีเพียงพอ
สนองความ
ตองการ 

100.0 1 
 
 

4. สินคาคง
คลังท่ีเพียงพอ
สนองความ
ตองการ อยู
เสมอ 

4.00 4 
 
 

5. การขนสงมี
หลายชองทาง 

100.0 1 
 

5. การขนสงมี
หลายชองทาง 

3.68 6 
 

6. บริษัทมี
สาขา 
 

0.0 5 
 

6. ทําเลท่ีตั้ง
ของบริษัทจัด
จําหนาย 

3.57 7 
 

7. กระบวนการ
ท่ีเกี่ยวของท้ัง
ระบบดําเนินไป
อยางมี
ประสิทธิภาพ
ตั้งแตสั่งซ้ือ
จนถึงจัดสง 

77.8 3 
 
 
 

7. มีการวาง
ใหยืมสินคา
ตามหนวยงาน
ท่ีตองการใช 
 

3.73 5 
 
 
 

 
ตารางที่ 22 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการ
สงเสริมการตลาด 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 
ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

คาเฉล่ีย 
mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
1. มีผูแทนขาย
เพื่อนําเสนอ
สินคาและ
บริการ 

77.8 1 
 

1. การใชผูแทน
ขายเพื่อ
นําเสนอสินคา
และบริการ 

4.33 1 
 

2. มีสวนรวม
ในการ
สนับสนุน
วิชาการตางๆ 

55.6 3 
 

2. บริษัทมีสวน
รวมในการ
สนับสนุน
วิชาการตางๆ 

3.80 2 
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ตารางท่ี 22 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการ
สงเสริมการตลาด (ตอ) 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 
ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

คาเฉล่ีย 
mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
3.ประชาสัมพันธ
ของบริษัท ใน
งานประชุม
วิชาการ 

44.4 4 
 
 

3. มีการ
ประชาสัมพันธ
ของบริษัท ใน
งานประชุม 
วิชาการ 

3.68 3 
 
 
 

4. โฆษณาใน
วารสาร หรือ 
Web Site  
 
 

66.7 2 
 
 
 

4. มีการ
โฆษณาใน
วารสารหรือ
หนังสือทาง
การแพทยท่ี
นาเช่ือถือหรือ
สื่อทาง Web 
Site 

3.42 5 
 
 
 

5. มีการทดลอง
กอนการซ้ือ 

44.4 4 
 

5. มีการ
ทดลองกอน
การซ้ือ 

3.65 4 
 

 
ตารางท่ี 23 เปรียบเทียบขอมูลผูประกอบการและลูกคา ในดานการ
บริการหลังการขาย 

ปจจัยที่มีผลตอการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือ 
ดานการ
บริการ 

หลังการขาย 

รอย
ละ 

ระดับ 
ความสําคัญ 
ผูประกอบการ 

ดานการบริการ 
หลังการขาย 

คาเฉล่ีย 
mean 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ลูกคา 
1. มีการเย่ียม
พบตามนัด
หมาย 

44.4 4 
 

1. ผูแทนขายมี
การเย่ียมพบตาม
นัดหมาย 

4.28 5 
 

2. ตรวจเช็ค
ตามระยะเวลา
รับประกัน 

55.6 3 
 

2. มีการ
ตรวจเช็คตาม
ระยะเวลา
รับประกัน 

4.28 5 
 

3. รวมมือใน
การแกไข
ปญหา 

88.9 1 
 
 

3. ความรวมมือ
ในการแกไข
ปญหาอยาง
เหมาะสม 

4.28 5 
 
 

4. มีอะไหล
เพื่อเปลี่ยน
หรือซอม 

88.9 1 
 

4. มีอะไหลเพื่อ
เปลี่ยนหรือซอม 

3.98 6 
 

5. รับขอ
รองเรียน
ลูกคา 
 

88.9 1 
 

5. มีศูนยรับขอ
รองเรียนลูกคา 

3.82 7 
 

6. ติดตอ
ประสานงาน
กับเจาหนาท่ี
ของบริษัท 

88.9 1 
 

6. การติดตอ
ประสานงานกับ
เจาหนาท่ีของ  
บริษัทฯ 

4.30 4 
 

7. สะดวก
รวดเร็วในการ
ติดตอ
ประสานงาน 
 

88.9 1 
 
 

7. ความสะดวก
รวดเร็วในการ
ติดตอ
ประสานงาน กับ
บริษัทฯ 

4.38 1 
 
 

8. ขอมูล
เกี่ยวกับสินคา 
พนักงานขาย
มีความรูเร่ือง
ผลิตภัณฑ
เปนอยางดี 
 

77.8 2 
 
 
 

8. การใหขอมูล
เกี่ยวกับสินคา 
และคุณสมบัติ
ของพนักงานขาย
ท่ีความรูเร่ือง
ผลิตภัณฑเปน 
อยางดี 

4.32 3 
 
 
 

9. รวดเร็วใน
การจัดสงของ
บริษัท 

88.9 1 
 

9. ความรวดเร็ว
ในการจัดสงของ
บริษัท 

4.33 2 
 

 

4. สรุป 
 ผูประกอบการ ใชกลยุทธทางการตลาดใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มากที่ สุด ไดแก คุณภาพเคร่ืองมือแพทยมี
เทคโนโลยีใหมๆ ยี่หอสินคา มาตรฐานการผลิต ความสะดวกในการใช
งาน และรับประกันคุณภาพ คิดเปนรอยละ 100.0 และปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย มากที่สุด ไดแก สามารถติดตอซ้ือโดยตรงกับ
บริษัท สินคาคงคลังที่เพียงพอสนองความตองการ และการขนสงมี
หลายชองทาง คิดเปนรอยละ 100, ผลการวิเคราะหขอมูลลูกคาการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองมือแพทยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดานการ
บริการหลังการขาย  มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด  และดาน
ผูประกอบการเปรียบเทียบกับลูกคามีความแตกตางกันดานชอง
ทางการจัดจําหนาย คือผูประกอบการใหความสําคัญกับการ สามารถ
ติดตอซ้ือโดยตรงกับบริษัท สวนของลูกคา คือสามารถติดตอซ้ือได
โดยตรงกับพนักงานขายไดรวดเร็ว 
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