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ABSTRACT 

  
An in-depth comparative study in buyers' decision to purchase medical 

materials, appliances and equipment of public hospitals and private hospitals in the 

lower northern region was conducted to study in-depth of the service marketing mix 

and the decision-making process to purchase medical materials, appliances and 

equipment between the public hospital and the private hospital in the lower 

northern region. The participants for this study consisted of personnel from 

government and private hospitals in the lower northern region, who were 

interviewed using a semi-structured interview approach. Key informants were 

selected based on a specific selection method with personnel of government and 

private hospitals who work in the lower northern region for 5 provinces. The sample 

included 5 government hospitals and 5 private hospitals, with a total of 10 medical 

technicians from medical technology laboratories in the lower northern region 

hospitals. In conclusion, the research findings provided in-depth insights into the 

service marketing mix of medical materials, appliances and equipment of public 

hospitals and private hospitals in the lower northern region, focused on product, 

 



 ฉ 

promotion, process, and physical evidence factors in the same way. The service 

market mix differed in terms of price, place, and personnel, as government hospitals 

choose the cheapest price but good quality. The price cannot be higher than the 

median price. For private hospitals, cash discounts are effective for small purchases. 

The location of the company does not influence the purchase decision for private 

hospitals. On the personnel side, it is important to government hospitals in terms of 

the credibility of sales representatives, including the frequency of visits to hospitals. 

The study also provided in-depth information on the decision-making process to 

purchase medical materials, appliances and equipment of public hospitals and 

private hospitals in the lower northern region, highlighting the importance of 

addressing problems encountered in purchasing decisions and considering data 

sources or channels for receiving information. Furthermore, the assessment of the 

company or distributor and the decision to buy from the original company or dealer 

were identified as factors that help make quick decisions and efficiently estimate 

delivery, product warranty, and after-sales service. 
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บทท่ี 1 
บทนำ 

 

ความเป็นมาของปัญหา 
 จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท่ีรุนแรงขึ้นในปี 2564 ทำให้ผู้เข้ารับ

บริการในสถานพยาบาลสำหรับโรคท่ีไม่เร่งด่วนมีจำนวนท่ีลดลงค่อนข้างมาก แต่ในขณะท่ี  

ความ ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ ในก ลุ่มวัสดุ ส้ิน เปลืองประเภทใช้แล้วท้ิ งมีแนวโน้ ม เติบโตขึ้ น 

อย่างต่อเนื่อง ท้ังตลาดในประเทศและต่างประเทศ อันเนื่องมาจากกระแสการใส่ใจสุขภาพ  

และความต้องการดูแลสุขภาพ อัตราการเจ็บป่วยมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นจากโรคไม่ ติดต่อเรื้อรัง  

รวมถึงจำนวนผู้ป่วยต่างชาติท่ีมีแนวโน้มกลับมาใช้บริการในไทยเพิ่มขึ้นในปี 2565 หลังจากหดตัวถึง 

97% ในปี 2564 ซึ่งทำให้ผู้ประกอบการโรงพยาบาลมีแผนขยายการลงทุนต่อเนื่อง เศรษฐกิจประเทศ

คู่ค้าหลักของไทยยังมีความต้องการอุปกรณ์ทางการแพทย์ต่อเนื่องโดยเฉพาะในกลุ่มวัสดุส้ินเปลือง

ป ระ เภ ท ถุ งมื อ ย า ง  ห ลอ ด /เข็ ม ฉี ด ย า  ซึ่ ง ท ำ ให้ มี ก ารแข่ ง ขั น ท่ี มี แน ว โน้ ม รุ น แร งขึ้ น  

จากการท่ีผู้ประกอบการไทย มีข้อจำกัดในการพัฒนาเทคโนโลยีขั้นสูง จึงต้องพึ่งพาการนำเข้า  

หรือการผลิตจากผู้ประกอบการต่างชาติท่ีเข้ามาต้ังฐานการผลิตในไทย (วิจัยกรุงศรี, 2564)  

 ความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองประเภทใช้แล้วทิ้งมีแนวโน้มเติบโตได้ต่อเนื่อง

ท้ั ง ต ล า ด ใน ป ร ะ เ ท ศ แ ล ะ ต ล า ด ส่ ง อ อ ก  อ า ทิ  ถุ ง มื อ ย า ง ท า ง ก า ร แ พ ท ย์   

หน้ากากอนามัย หลอด/เข็มฉีดยา หลอดสวน และแกนสอด (วิจัยกรุงศรี, 2564) ซึ่งแสดงให้เห็นถึง

ความต้องการสิน ค้าหมวดการแพทย์ ท่ี เร่ ง ตัวขึ้น  ส่งผลให้ ผู้ประกอบการขยายการผลิต 

โดยเฉพาะเครื่องมือและอุปกรณ์ป้องกันการติดเช้ือและเพื่อการรักษาในโรงพยาบาล สะท้อนได้จาก

ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรมอุปกรณ์ทางการแพทย์และทางทันตกรรมช่วง 9 เดือนแรกเติบโต 13.4% 

โด ย เฉ พ าะ ก าร ผ ลิ ต ก ลุ่ ม วั ส ดุ ส้ิ น เป ลื อ งป ระ เภ ท ใช้ แ ล้ ว ท้ิ ง  อ า ทิ  ห น้ า ก าก อ น ามั ย  

(ท่ีได้รับอนุญาต) ถุงมือยาง/ถุงมือตรวจ และชุดตรวจวินิจฉัยทางการแพทย์ (วิจัยกรุงศรี, 2565) 

นอกจากนี้ ในภาพรวมของการค้าวัสดุอุปกรณ์ทางการแพทย์ ณ เดือนพฤศจิกายน 2564  

ยังมีมูลค่านำเข้าถึง 8 ,063 ล้านบาท และมูลค่าส่งออก 13,592 ล้านบาท โดยเมื่อเทียบกับ 

เดือนเดียวกันในปี 2563 พบว่า มูลค่าการนำเข้าเพิ่มขึ้น +2,181 ล้านบาท หรือคิดเป็น +37.08% 

ในขณะท่ีมูลค่าส่งออกลดลง –1,437 ล้านบาท หรือคิดเป็น -9.56% (สถาบันพลาสติก, 2564)  

ซึ่งสะท้อนให้เห็นได้ว่าวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์เป็นสินค้าท่ีจำเป็นต่อการดำรงชีวิต  
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ซึ่งในปัจจุบันอัตราผู้ป่วย ผู้สูงอายุและผู้ป่วยต่างชาติท่ีเข้ามารับการรักษาพยาบาลในไทยมีสัดส่วนเพิ่ม

มากขึ้ น  ท ำให้ ค วาม ต้องการวัส ดุ อุป กรณ์ ท างการแพ ทย์ เพิ่ มขึ้ น ด้ วย  ซึ่ งวั ส ดุ อุปก รณ์  

ทางการแพทย์สามารถจำแนกตามลักษณะการใช้งานออกเป็น  3 กลุ่ม คือ วัสดุ ส้ินเปลือง 

ทางการแพทย์ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้เพื่อการรักษาพยาบาลท่ัวไปท่ีใช้เทคโนโลยีไม่สูงมาก ครุภัณฑ์

ทางการแพทย์  ซึ่ ง เป็น เครื่องมือทางการแพทย์ ท่ีมี ลักษณะคงทนถาวร มีอายุการใช้งาน 

ไม่ต่ำกว่า 1 ปี และชุดน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค โดยเป็นเครื่องมืออุปกรณ์ในการวินิจฉัยโรค ผลิตภัณฑ์

น้ ำยา เพื่ อ ใช้ เต รียมหรื อ เก็ บ ตัวอย่ างจากร่ างกาย  (ชั ช สุด า วรรณ สาตร์  และ ชัยฤกษ์   

แก้วพรหมมาลย์, 2563) 

 วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ จึงถือได้ว่าเป็นหนึ่งในสาขาสำคัญของรัฐบาลท่ีต้องการ

ขับเคล่ือนให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการแพทย์ครบวงจร (Medical Hub) สำหรับรองรับการเข้าสู่

สังคมสูงวัยและการเข้ามารักษาพยาบาลของผู้ป่วยท่ีมีปริมาณความต้องการเพิ่มสูงขึ้นอย่างมาก ซึ่ง

ก า ร ผ ลิ ต เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์ ใน ป ร ะ เท ศ มี ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ว ม ท้ั ง ส้ิ น  1 ,5 8 6  ร า ย  

ส่วนใหญ่ เป็น ผู้ประกอบการขนาดเล็กท่ีร่วมลงทุนจากต่างประเทศ ส่วนมากเป็นการผลิต 

เพื่อส่งออกในกลุ่มวัสดุทางการแพทย์ท่ีใช้แล้วท้ิงถึง 84%  สอดคล้องกับการส่งเสริมการลงทุน 

ของบีโอไอท่ีพบว่ามีบริษัทท่ีได้รับการส่งเสริมการลงทุน รวมท้ังส้ิน 66 แห่ง โดยมากกว่าครึ่ง 

เป็ น ก ารขอ ส่ ง เสริมก ารลงทุน ในก ลุ่ม วั ส ดุทางก ารแพ ทย์  ขณ ะ ท่ีก ารน ำเข้ า ส่วน ใหญ่  

เป็นกลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ ซึ่งประเทศคู่ค้าท่ีไทยนำเข้ามากท่ีสุดคือ สหรัฐอเมริกา เยอรมนี และ

จีน ตามลำดับ (กระทรวงการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม , 2563) ซึ่งในวงการ

การแพทย์เองก็ได้รับการพัฒนาอย่างไม่หยุดยั้งมาโดยตลอด เห็นได้จากตลาดเครื่องมือแพทย์จากท่ัว

โลกท่ีมีอัตราการเติบโตอย่างรวดเร็วกว่า 6.4% ต่อปี ยิ่งพอก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัล ทำให้การรักษา 

และเครื่องมือการแพทย์ได้รับการพัฒนาผ่านกระบวนการเปล่ียนแปลงทางดิจิทัล  (Digital 

transformation) อย่างต่อเนื่อง จนเกิดเป็นเทคโนโลยีทางการแพทย์ (Medical Technology)  

หรือท่ีเรียกส้ัน ๆ ว่า “เทคนิคการแพทย์” หรือ “MedTech” ท่ีบุคลากรทางการแพทย์และคนท่ีสนใจ

สามารถนำความรู้ทางเทคโน โลยีมาใช้ ต่อยอดอาชีพทางการแพทย์ ได้อย่ างไม่มี ท่ี ส้ิน สุด  

ซึ่งการนำเอาเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการบริการด้านการแพทย์ให้กับผู้ป่วย ไม่

ว่าจะเป็นการวินิจฉัยโรค การรักษา การติดตามอาการไปจนถึงการประเมินภาวะสุขภาพ  

 การตรวจเลือด ตรวจปัสสาวะในแลปด้วยเครื่องตรวจท่ีทันสมัย เอกซเรย์ร่างกาย CT scan  
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หรือ MRI ล้วนแล้วแต่เป็นผลผลิตจากเทคโนโลยีทางการแพทย์ (Medical Technology)  

(สำนักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2560) 

 การให้บริการสาธารณสุขท่ีดีมีมาตรฐานก้าวหน้าและทันสมัยสำหรับประชาชน รัฐบาล

จำเป็นต้องจัดให้มีทรัพยากรท่ีจำเป็นในการดำเนินงาน 3 อย่าง ได้แก่ ทรัพยากรบุคคล งบประมาณ 

และเครื่องมือเครื่องใช้รวมท้ังเทคโนโลยีท่ีจำเป็น อย่างไรก็ตาม รัฐบาลได้ตัดงบประมาณในการ

ดำเนินการท้ังหมดของกระทรวงสาธารณสุขเอาไปรวมไว้กับงบประมาณเหมาจ่ายรายหัวท่ีจ่ายผ่านไป

ท า ง ส ำ นั ก ง า น ห ลั ก ป ร ะ กั น สุ ข ภ า พ แ ห่ ง ช า ติ  แ ล ะ ง บ ป ร ะ ม า ณ นี้ ใ ห้ ใ ช้ จ่ า ย 

ในการรักษาพยาบาลประชาชน เงินเดือนและค่าตอบแทนบุคลากรในโรงพยาบาล รวมถึง  

ค่าซ่อมแซมอาคารสถานท่ี ค่าจัดซื้อวัสดุครุภัณฑ์ เวชภัณฑ์ เครื่องมือแพทย์และส่ิงจำเป็นอื่น ๆ  

ในการให้บริการด้านการแพทย์และสาธารณสุขแก่ประชาชน แต่งบประมาณเหมาจ่ายรายหัว  

ในการรักษาประชาชนท่ีเจ็บป่วยนั้นมี ไม่ เพียงพอในการซื้อเวชภัณฑ์และเครื่องมือแพทย์  

ท่ีจำเป็นต้องใช้ในการรักษาผู้ป่วย ทำให้โรงพยาบาลขาดแคลนอาคารสถานท่ี เตียง อุปกรณ์ เครื่องมือ

แ พ ท ย์  แ ล ะ ส่ิ ง อ ำ น ว ย ค ว า ม ส ะ ด ว ก ส บ า ย แ ล ะ ป ล อ ด ภั ย แ ก่ ป ร ะ ช า ช น ท่ี ไ ป รั บ 

การตรวจรักษาท่ีโรงพยาบาล (วงการแพทย์, 2565) รวมท้ังในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์เครื่องมือ

ท างก ารแ พ ทย์ ยั ง จ ำ เป็ น ต้ อ งพิ จ ารณ า ท้ั ง ใน ด้ าน ความ ถี่ ใน ก ารซื้ อ  วั ตถุ ป ระ สง ค์ ใน 

การซื้ อ วิธีการจัดซื้อ งบประมาณและโดยเฉพาะอย่างยิ่ งความจำเป็นในการซื้อ  (ชัชสุดา  

วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์, 2563) ซึ่งเป็นอีกแง่มุมท่ีสะท้อนให้เห็นว่าโรงพยาบาล

รัฐบาลนั้นมีงบประมาณจำกัดในการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ และต้องมี  

ความจำเป็นจริง ๆ ในการจัดซื้อแต่ละครั้ง 

 ส่วนโรงพยาบาลเอกชนนั้นถูกจำกัดด้วยกฎระเบียบของภาครัฐ โดยเฉพาะข้อจำกัด 

ในการปรับขึ้นค่าสินค้าและบริการในกรณีท่ีเกี่ยวข้องกับการนำยา เวชภัณฑ์ และค่าบริการเข้ามาอยู่

ในบัญชีสินค้าและบริการควบคุม (พูลสุข นิลกิจศรานนท์, 2563) แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ท่ีเข้ามารับบริการ

ส่วนใหญ่จะคาดหวังจากการรักษาพยาบาลและบริการจากส่ิงท่ีดีท่ีสุด โดยจะเห็นได้ว่าโรงพยาบาล

เอ ก ช น มั ก จ ะ มี จุ ด เ ด่ น ใน เรื่ อ ง ก า ร รั ก ษ าพ ย าบ าล  โด ย น ำ วั ส ดุ อุ ป ก ร ณ์ ค รุ ภั ณ ฑ์  

ทางการแพทย์ท่ีมีการพัฒนา ก้าวหน้า หรือมีการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ซึ่งเห็นได้จากการจัดซื้ออุปกรณ์

ทางการแพทย์เหล่านี้ให้ได้คุณภาพท่ีดีและคุ้มค่ากับราคาและให้ผลประโยชน์แก่ผู้ป่วยได้มากท่ีสุด 

โดยอาจจะมีหลักเกณฑ์การคัดเลือกแตกต่างกันไปตามแต่ละเงื่อนไขของโรงพยาบาล เพราะเครื่องมือ

แ ล ะ อุ ป ก ร ณ์ ท า ง ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง แ ต่ ล ะ บ ริ ษั ท ก็ มี คุ ณ ภ า พ แ ต ก ต่ า ง กั น อ อ ก ไป  
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การใช้เครื่องมือแพทย์ ท่ี ไม่ ได้มาตรฐานหรือไม่มี คุณภาพอาจทำให้ผลการรักษาผิดพลาด 

และอาจทำให้เกิดอันตรายถึงชีวิตได้ ซึ่งการคัดเลือกเครื่องมือแพทย์ท่ีดีมีคุณภาพคุ้มค่ากับราคาและ

ให้ผลการรักษาท่ีถูกต้องจึงถือเป็นหัวใจหลักของการบริหารงานในธุรกิจ (สุกัญญา แสนสุภา, 2557) 

 นอกจากนี้  เมื่อเข้ารับบริการโรงพยาบาลรัฐบาลจะเห็นได้ว่าวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์  

ทางการแพทย์จำนวนมากมีอายุการใช้งานมานาน หรือผ่านการซ่อมบำรุงรักษา หรือในบางครั้ง  

ก็มีการใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดท่ีสุด ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่าโรงพยาบาลรัฐบาลอาจมีการส่ังซื้อหรือ

จัดซื้อตามความจำเป็นหรืองบประมาณท่ีจำกัด ซึ่ งมีความแตกต่างจากโรงพยาบาลเอกชน  

ท่ี เห็นได้ว่ามี การนำวัสดุอุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ ท่ี ทันสมัย พร้อมกับ เทคโนโลยี  

ท่ีเฉพาะเจาะจงกับการตรวจวินิจฉัยโรคมากยิ่งขึ้น และวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้แล้วท้ิงจำเป็นจะต้อง 

เบิกใหม่ ทุกครั้งในการให้บริการแต่ละรายบุคคล ต้องเป็นของใหม่  ด้วยลักษณะท่ีแตกต่าง  

ในการใช้งานและการให้บริการนี้เอง จึงเป็นท่ีน่าสนใจว่าท้ังโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน 

มีวิธีในการคัดเลือก พิจารณา หรือการตัดสินใจอย่างไรในการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล โดยเฉพาะโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือตอนล่าง ซึ่งเป็น

สถานพยาบาลท่ีมีหลายจังหวัดท่ีเป็นอาณาเขตติดต่อและให้บริการแก่ประชาชนจำนวนมากและ

ครอบคลุมท้ั งโรค และการบริการต่าง ๆ เกี่ยวกับการรักษาพยาบาลห รือการดูแลผู้ป่วย  

อัน ต้องใช้วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์จำนวนมาก ประกอบไปด้วย จังหวัดตาก   

จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัดพิษณุโลก และจังหวัดเพชรบูรณ์ ซึ่งมีท้ังโรงพยาบาลรัฐบาล

และโรงพยาบาลเอกชน (สำนักงานป้องกันควบคุมโรคท่ี 2 พิษณุโลก, 2565) ซึ่งเป็นท่ีน่าสนใจว่าจาก

ลักษณะในการให้บริการของแต่ละโรงพยาบาลกับผู้มาใช้บริการทำให้มีการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ค รุ ภั ณ ฑ์  ท าง ก ารแ พ ท ย์ ข อ ง แ ต่ ล ะ โร งพ ย าบ าล เป็ น อ ย่ า ง ไร  โด ย เฉ พ าะ ใน บ ริ บ ท 

ของโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน ซึ่งมีลักษณะในการให้บริการท่ีแตกต่างกันอย่างเห็นได้

ชัดเจนท้ังในด้านของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ และการจัดซื้อท่ีต้องมีปัจจัยประกอบใน

การพิจารณาและทำการตัดสินใจท่ีแตกต่างกัน  

 ท้ังนี้ บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายจึงจำเป็นจะต้องเข้าใจถึงพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อดังกล่าว

ด้ ว ย ก า ร ศึ ก ษ าแ ล ะ วิ เค ร า ะ ห์ ถึ ง ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค  ซึ่ ง เป็ น ส่ ว น ส ำ คั ญ 

ในการกำหนดส่วนประสมทางทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของ

ลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย อันได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัย

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ  ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลักษณะ 
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ทางกายภาพ (Kotler, 1997, p. 92) ซึ่งส่งผลให้มีกระบวนการในการตัดสินใจอย่างไร ต้ังแต่  

การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูลและการประเมินทางเลือก จนนำไปสู่การตัดสินใจซื้อ ตลอดจน

พฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งจะทำให้ผู้บริโภคนั้นตัดสินใจซื้อซ้ำจนเป็นลูกค้าต่อไปอีกหรือไม่นั่นเอง 

(Kotler &  Keller , 2012 ) ซึ่ ง ในแง่ของธุ รกิ จบริการการศึกษานี้ มี ความสำคัญอย่างยิ่ ง  

ด้วยเหตุนี้  

ผู้วิจัยจึงสนใจท่ีจะทำการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยศึกษาในมุมมอง

ในการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยมุ่งเน้นข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลสำคัญจากโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน 

เพื่ อ น ำ ไป ใช้ เป็ น ข้ อ มู ล พื้ น ฐ าน ใน ก า ร ก ำห น ด ลู ก ค้ า ก ลุ่ ม เป้ า ห ม า ย  โด ย เฉ พ า ะ  

ความคิดเห็นของผู้ท่ีมีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ในโรงพยาบาล รวมถึงพฤติกรรม 

ในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล นอกจากนี้ยังมุ่งเน้นใน

ประเด็นของส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) อันได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (บรรจุภัณฑ์ 

รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า การได้ทดลองใช้งานจริง หรือใบรับรองมาตรฐาน) ปัจจัยด้านราคา 

(การมีส่วนลด ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง หรือความสามารถในการต่อรองราคา) ปัจจัยด้านสถานท่ี (ทำเล

สถาน ท่ี ในการจัด ต้ั งบริษั ท  ความสะดวกสบาย ) ปั จ จัย ด้านการส่ง เสริมทางการตลาด  

(ผู้แทนขาย ของแถมและของสมนาคุณ การโฆษณา) ปัจจัยด้านกระบวนการ (ความสะดวกสบายใน

การส่ังซื้อ การติดต่อประสานงาน) ปัจจัยด้านบุคคล (ความรู้ ความเช่ียวชาญ ความน่าเช่ือถือ ความถี่

ในการเข้าพบ) และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้าหรือช่ือบริษัทฯ 

ผลงาน วิ จั ย ใน ต่ างป ระ เทศ  ก ารแ ต่ งก ายขอ ง ผู้ แท น ขาย ) ว่ าปั จ จั ย เห ล่ านี้  ปั จ จั ย ใด 

ท่ีเป็นข้อพิจารณาหรือเหตุผลประกอบในการตัดสินใจซื้อบ้าง เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการ และ

นำเสนอได้อย่ างเข้ าถึ งก ลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่ งขึ้น  โดยนำไปประยุก ต์ใช้ ในการวางแผน 

ทางการตลาด โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ ทันต่อการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม  

และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ต่อไป  
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คำถามงานวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของการซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์

ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่างเป็นอย่างไร  

 2. กระบวนการและการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่างเป็นอย่างไร 

 

จุดมุ่งหมายของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 2. เพื่ อศึกษาเชิงลึกกระบวนการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 

ขอบเขตของงานวิจัย 
1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้ทำการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดบริก าร ประกอบไป ด้วย  ปั จ จัย ด้านผลิตภัณ ฑ์  ปั จ จัย ด้ าน ราคา  

ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ และการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

ในเขตภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่  การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก  

การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

2. ขอบเขตด้านพื้นท่ี คือ โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่ 

จังหวัดตาก จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัดพิษณุโลก และจังหวัดเพชรบูรณ์ ซึ่งผู้วิจัยคัดเลือก

จังหวัดละ 2  โรงพ ยาบาล ประกอบ ด้วย  โรงพ ยาบาลรัฐบาลและ โรงพยาบาลเอกชน 

จังหวัดละ 1 แห่ง รวมทั้งส้ิน 10 แห่ง  

3 . ขอบ เขต ด้ านป ระชากร  คื อ  บุ คลากรขอ งโร งพ ยาบาลรัฐบ าลและ เอกชน 

ในเขตภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่ ผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นหัวหน้าห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์  

ใน โรงพยาบาลเขตภาคเหนือตอน ล่าง โดยมีประสบการณ์ทำงาน  2  ปี ขึ้น ไป  เนื่ องจาก 
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ในห้องปฏิบัติการมีการใช้งานประเภทของเครื่องมือแพทย์ในการปฏิบัติงานครบทุกประเภท  

ท้ังกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single use device) กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable 

medical device) และกลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit) โดยคัดเลือก 

แบบเฉพาะเจาะจงจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

ของโรงพยาบาล จำนวน 10 คน จากโรงพยาบาลท้ัง 10 แห่ง 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลา: ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้กำหนดระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา

วิ จัย  การเก็บรวบรวมข้อมู ลโดยการสัมภาษณ์ เชิง ลึ ก แบบสัมภาษณ์ แบบกึ่ ง โครงสร้าง  

และสังเคราะห์ข้อมูล รวมท้ังการเขียนรายงาน การอภิปรายผลท้ังส้ินเป็นระยะเวลา 4 เดือน 

มกราคม-เมษายน 2566 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. คุณลักษณะของโรงพยาบาล หมายถึง ลักษณะเฉพาะของสถานพยาบาลท่ีให้บริการว่า

เป็นของรัฐบาลหรือเอกชน ซึ่งผู้วิจัยได้นำมาใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกครั้งนี้ 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือ 

ทางการตลาดท่ีสามารถวางแผนได้ โดยผู้ประกอบการมักจะนำมาใช้เป็นเครื่องมือเพื่อตอบสนองความ

พึงพอใจและความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งในบริบทนี้จะทำการศึกษาดังนี้ 

 2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง หลักเกณฑ์ท่ีใช้ในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เช่น มีมาตรฐาน มีความหลากหลาย มีระยะเวลาในการรับประกัน เป็นต้น 

 2.2 ปัจจัยด้านราคา หมายถึง การกำหนดราคาหรือคัดเลือกราคาท่ีต้องการ 

จากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายให้เหมาะสมและครอบคลุมต่อความต้องการของโรงพยาบาล 

 2.3 ปัจจัยด้านสถานท่ี  หมายถึง สถานท่ี ต้ังหรือสถาน ท่ีในการจัดจำหน่าย 

มีความใกล้เคียงต่อการให้บริการ เป็นจุดสังเกตได้ง่ายต่อการค้นหา เช่น การส่ังซื้อ การส่งสินค้า การ

ส่งซ่อม การแก้ไขปัญหาเบ้ืองต้นเมื่อมีเหตุการณ์ขัดข้อง เป็นต้น 

 2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง การจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา 

การแนะนำข้อมูล หรือข้อเสนอท่ีตอบสนองและสร้างความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อ

มากท่ีสุด เช่น การมีโปรโมชั่นในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น 
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 2.5 ปัจจัยด้านกระบวนการ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนต่าง ๆ ในการส่ังซื้อ

ไปจนถึงการส่งมอบสินค้าของบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายท่ีมีต่อลูกค้า เช่น การส่ังซื้อสะดวก  

จัดส่งรวดเร็ว เป็นต้น 

 2.6 ปัจจัยด้านบุคคล หมายถึง ความถี่ในการเข้าพบหรือการเข้ามาแนะนำวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของบริษัทหรือผู้แทนจัดจำหน่ายท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ  

ในการให้ข้อมูล 

 2.7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือ

บริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ หรือการเป็นท่ียอมรับของสถานพยาบาลต่าง ๆ  

3. การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลาย ๆ 

ทางเลือกท่ีได้รับพิจารณาหรือใช้เหตุผลในการเลือกประเมินดีแล้วว่าเป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์

หรือเป้าหมาย เมื่อผ่านขั้นตอนการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะได้ สินค้าหรือบริการท่ีตรงกับ

ความวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายท่ีต้องการให้มากท่ีสุด ซึ่งในบริบทนี้จะทำการศึกษาดังนี้ 

 3.1 การรับรู้ปัญหา หมายถึง การรับรู้ถึงความต้องการ หรือปัญหาเกี่ยวกับวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เช่น ต้องการซื้อแบบใด มีลักษณะอย่างไร จำนวนเท่าไหร่ เป็นต้น 

 3.2 การแสวงหาข้อมูล หมายถึง การค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น งานวิจัยท้ัง

ในและต่างประเทศ การนำเสนอของบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย การประชุมสัมมนาวิชาการ  

เป็นต้น 

 3 .3  การประเมินทางเลือก หมายถึง  การคัดเลือกวัสดุ  อุปกรณ์  ครุภัณฑ์   

ทางการแพทย์จากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายท่ีมีมากมาย โดยเลือกจากผู้ท่ีสามารถตอบสนอง  

และครอบคลุมต่อความต้องการของโรงพยาบาลได้มากท่ีสุด 

 3 .4 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์   

ทางการแพทย์อย่างแท้จริง หลังจากการประเมินทางเลือกต่าง ๆ จากบริษัทและผู้แทนจำหน่ายแล้ว 

 3 .5  พ ฤ ติก รรมห ลังการซื้ อ  หมายถึ ง เมื่ อ ไ ด้ รับ วั ส ดุ  อุปก รณ์  ครุภัณ ฑ์   

ทางการแพทย์ และได้มีการใช้งานแล้ว มีความรู้สึกท่ีดี ทำให้เกิดความพึงพอใจในการใช้งาน  

หรือความต้องการซื้ออีกครั้ง 
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4 . วั สดุ  อุปกรณ์  ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  จัดอยู่ ในหมวดหมู่ ของเครื่องมือแพทย์   

ซึ่งเครื่องมือแพทย์ หมายถึง เครื่องมือ เครื่องใช้ เครื่องกลวัตถุท่ีใช้ใส่เข้าไปในร่างกาย น้ำยาท่ีใช้ตรวจ

ในหรือนอกห้องปฏิบัติการ ผลิตภัณฑ์ ซอฟต์แวร์ หรือวัตถุอื่นใด ท่ีผู้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์มุ่ ง

หมาย เฉพาะสำหรับใช้อย่างหนึ่งอย่างใดกับมนุษย์หรือสัตว์ดังต่อไปนี้ ไม่ว่าจะใช้โดยลำพัง ใช้ร่วมกัน 

หรือ ใช้ประกอบกับส่ิงอื่นใด จำแนกตามลักษณะการใช้งานได้เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

  4.1 กลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single-use device) หมายถึง ผลิตภัณฑ์

เพื่อการรักษาพยาบาลท่ัวไป ใช้เทคโนโลยีการผลิตไม่สูง มักเป็นการใช้ครั้งเดียวหรือใช้แล้วท้ิง อาทิ 

หลอดฉีดยา เข็มฉีดยา สายยาง หลอดสวน แกนสอด ถุงมือยาง/ถุงมือยางทางการแพทย์ อุปกรณ์และ

เครื่องใช้อื่น ๆ ทางทันตกรรม และอุปกรณ์และเครื่องใช้อื่น ๆ ท่ีเกี่ยวกับนัยน์ตา 

  4.2 กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) หมายถึง ผลิตภัณฑ์

ท่ีมีลักษณะคงทนถาวร มีอายุการใช้งานไม่ต่ำกว่า 1 ปี ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ เช่น หีบและชุดปฐม

พยาบาล รถเข็นผู้ป่วย เตียงคนไข้ อุปกรณ์และเครื่องใช้ทางวิทยาศาสตร์การแพทย์ ศัลยกรรม ทันตก

รรม เครื่องวินิจฉัยโรคด้วยไฟฟ้า และเครื่องเอกซเรย์ เป็นต้น 

  4.3 กลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit) หมายถึง ผลิตภัณฑ์

น้ำยาเพื่อใช้เตรียมหรือเก็บตัวอย่างจากร่างกาย (อาทิ น้ำยาทดสอบกรุ๊ปเลือด และชุดน้ำยา  

ล้างไต) ชุดตรวจวินิจฉัยโรคเพื่อการเฝ้าระวังการเกิดโรค (เช่น โรคท่ีเกี่ยวกับหลอดเลือดหัวใจ)  

ชุดทดสอบการต้ังครรภ์ ชุดตรวจการติดเช้ือ HIV และชุดตรวจสารปนเป้ือนในอาหาร 

5 . โร งพ ยาบาล  ห รื อ  สถาน พ ยาบ าล ห รือ  ศูน ย์ ก ารแพ ทย์ ห มายถึ ง  สถาน ท่ี  

สำหรับให้บริการด้านสุขภาพให้กับผู้ป่วย จะมุ่งเน้นการส่งเสริม ป้องกัน รักษา และฟื้นฟูภาวะความ

เจ็บป่วย หรือโรคต่าง ๆ ท้ังทางร่างกายและทางจิตใจ โดยปัจจุบันโรงพยาบาลได้ถูกแบ่งประเภทตาม

การดูแลควบคุมบริการเป็น โรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน นอกจากนี้โรงพยาบาลยังถูก

แบ่งเป็นสถานพยาบาลเฉพาะทางอีกเช่น สถาบันมะเร็งแห่งชาติ, โรงพยาบาลสงฆ์, โรงพยาบาลตา, 

โรงพยาบาลฟัน, สถาบันโรคผิวหนัง เป็นต้น ซึ่งในบริบทนี้จะทำการศึกษาดังนี้ 

 5 .1  โรงพยาบาลรัฐบาล  หมายถึ ง  สถานพยาบาล ท่ีสร้ างขึ้น โดยรัฐบาล  

หรือจากการบริจาคของประชาชนหรือกลุ่มคน โดยไม่แสวงหาผลกำไร ซึ่งให้บริการแก่ประชาชน

ท่ัวไปหรือ ผู้ป่วยท่ีเข้ารับการรั กษา ซึ่ งสามารถใช้สิทธิ์และสวัสดิการของรัฐหรือสวัสดิการ 

ของท่ีทำงานได้ โดยมีค่าใช้จ่ายย่อมเยา  
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 5 .2 โรงพยาบาลเอกชน หมายถึง สถานพยาบาลท่ีสร้างขึ้นจากการร่วมทุน 

ของกลุ่ม บุคคล หรือคณะบุคคล โดยมุ่งหวังผลกำไร จากให้บริการด้านการรักษาพยาบาล  

แก่ประชาชนหรือผู้ป่วยท่ี เข้ารับการรักษา ซึ่งมีเตียงรับผู้ป่วยไว้ค้างคืน (วิชัย อุระอิต, 2562) 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 1. ได้ทราบถึงข้อมูลเชิงลึกส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์  

ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับ โรงพยาบาลเอกชนใน เขตภาคเหนือตอน ล่าง  

เพื่อให้ผู้ประกอบการนำไปใช้ในการวางแผนทางการตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการมากยิ่งขึ้น 

 2. ได้ทราบถึงข้อมูลเชิงลึกกระบวนการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับ โรงพ ยาบาลเอกชนใน เขตภาค เหนื อตอน ล่าง  เพื่ อน ำไป ใช้ เป็ น 

ข้อมูลพื้นฐานในการกำหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะความคิดเห็นของผู้ท่ีมีอำนาจส่ังซื้อ

เครื่องมือทางการแพทย์ในโรงพยาบาล  

3. ได้ทราบถึงผลการเปรียบเทียบเชิงลึกคุณลักษณะของโรงพยาบาล ส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ และการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  เพื่อ

นำไปใช้เป็นข้อมูลประกอบการวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในการพัฒนา 

ปรับปรุงและแก้ไขให้ ทันต่อการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

มากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ โดยคำนึงถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการและ

นำเสนอได้อย่างเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น 

 4. เพื่อใช้เป็นแนวทางสำหรับผู้ท่ีเกี่ยวข้องหรือสนใจศึกษา ค้นคว้า เกี่ยวกับการศึกษา

เปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

กับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่างต่อไป 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

 การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์  ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  ผู้วิจัยได้ทำการศึกษา และ

รวบรวม เอกสารงานวิ จัย  แนวคิดทฤษฎี ท่ี เกี่ ยวข้องเป็นแนวทางในการดำเนินการวิ จัย  

โดยเสนอตามลำดับหัวข้อดังต่อไปนี้  

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 4. บริบทเกี่ยวกับวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

 5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 6. กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 กัญญารัตน์ มิ่งแก้ว (2556) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการแสดงออกของแต่ละบุคคล 

ท่ีเกี่ยวข้องกับการใช้สินค้าและบริการ ซึ่งในการตัดสินใจนั้นอาจเกิดปัจจัยต่าง ๆ ของแต่ละคนท่ีเคย

พบเจอมา ทำให้การแสดงออกของพฤติกรรมนั้น ต่างกันจึงนำไปสู่ความต้องการท่ีแตกต่างกัน 

 สุกัญญา แสนสุภา (2557) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระทำ

ของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้การประเมินสินค้าหรือบริการโดยผ่านกระบวนการ

แลกเปล่ียน ท่ีบุคคลต้องมีการตัดสินใจท้ังก่อนและหลัง การกระทำต่าง ๆ ท้ังนี้ขึ้นอยู่กับความพอใจ 

และความต้องการของบุคคลโดยเหมารวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีมาก่อนหน้านี้อยู่แล้วด้วย 

 Hawkins and Mothersbaugh (2010) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคโดยรูปแบบ 

การดำเนินชีวิตของบุคคลนั้นได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

วัฒนธรรม ค่านิยม และประสบการณ์ เดิม เป็นต้น ซึ่ งส่งผลให้บุคคลมี ลักษณะการใช้ชีวิต 
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ท่ีแตกต่างกันออกไป อันจะเห็นได้ว่า บุคคลหนึ่ง ๆ จะทำกิจกรรมท่ีมีความสนใจหรือมีทัศนคติ  

ท่ีแตกต่างกันย่อมส่งผลต่อการบริโภคและการซื้อสินค้าท่ีต่างกันด้วย (กันยารัตน์ มิ่งแก้ว, 2557) ดังนี้  

  ส่วนท่ี 1 คือส่วนของปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ประกอบด้วย 

   1 . อิทธิพลภายนอก (external influences) เป็น ส่วนของปัจจัย

สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ประกอบด้วย วัฒนธรรม วัฒนธรรมย่อย 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ สถานะทางสังคม กลุ่มอ้างอิง ครอบครัวและกิจกรรมทางการตลาด 

   2. อิทธิพลภายใน (internal influences) เป็นส่วนของปัจจัยท่ีเกิดขึ้น

ภายในจิตใจของผู้บริโภคและส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้ การเรียนรู้ ความจำ 

แรงจูงใจ บุคลิกภาพ อารมณ์และทัศนคติ 

  ส่วนท่ี 2 เป็นส่วนของแนวคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดำเนินชีวิต ซึ่งได้รับ

อิทธิพลจากอิทธิพลภายนอกและภายใน โดยแนวคิดเกี่ยวกับตนเองจะส่งผลต่อรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตและเป็นส่ิงท่ีกำหนดความต้องการต่าง ๆ ของผู้บริโภค 

  ส่วน ท่ี  3  เป็น ส่วนของกระบวนการตัดสิน ใจของผู้บริ โภค โดยเริ่ ม ต้ังแต่  

การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและการประเมินผล

หลังการซื้อ ภายหลังจากการประเมินผลหลังการซื้อผู้บริโภคจะเกิดประสบการณ์ท่ีได้จากการซื้อ การ

ใช้สินค้าหรือบริการย้อนกลับไปเป็นส่วนหนึ่งของอิทธิพลภายนอกและภายในของผู้บริโภค 

 ท้ังนี้ ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจากแนวคิดของ Kotler & Keller (2012) ได้กล่าวว่า 

แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภคนั้น เป็นการศึกษาด้านการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค  

โดยได้ทำการค้นหาข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ เพื่อเป็นแนวทางในการประเมินผลของการเลือกใช้

ผลิตภัณฑ์และการบริการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซึ่ งเป็นการตอบสนองต่อความต้องการ  

ของผู้บริโภค ดังนั้นการศึกษาจึงมีความเกี่ยวข้องกับการขายสินค้า และการตัดสินใจซื้อสินค้า 

ของผู้บริโภค โดยการศึกษาค้นวิจัยจึงมีความเหมาะสมกับคำถามโดยใช้ 6W1H ซึ่งประกอบด้วย ใคร 

(Who), จะทำอะไร (What), ท่ีไหน (Where), เมื่อไหร่ (When), ทำไม (Why), กับใครบ้าง (Whom) 

และอย่างไร (How) (วิเชียร เลิศโภคานนท์ และคณะ, 2556; ณัฐพล ใยไพโรจน์, 2560) ดังตาราง

ต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 1 แสดงคำถาม 7 คำถาม (6W1H) เพ่ือหาคำตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค (7Os) 

คำถาม (6Ws และ 1H) คำถามที่ต้องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เป้ า ห ม า ย 

ป ระ ก อ บ ด้ ว ย  นั ก เท ค นิ ค
การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐ
แ ล ะ เอ ก ช น ใน ภ าค เห นื อ
ตอนล่าง 

ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ต ล าด  (4P’ s) 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้ าน ราคา ด้ าน ช่อ งทาง จัด
จำหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร ส่ิ ง ท่ี ผู้ บ ริ โภ ค ต้ อ ง ก า ร ซื้ อ
ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ คือ วัสดุ
อุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ 

กลยุท ธ์ ด้ าน ผ ลิตภั ณ ฑ์  คื อ 
ผ ลิตภั ณ ฑ์ ห ลัก  รู ป ลักษ ณ์
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ 
ตราสินค้า รูปแบบการบริการ 
คุณภาพ ผลิตภัณฑ์ควบ สินค้า
ท่ี ค าดหวั ง  ศั กยภ าพ สิน ค้ า 
ความแตกต่างทางการแข่งขัน 

3. ทำไมผู้บริโภคจึงซื้ออะไร วัตถุประสง ค์ในการซื้ อของ
ผู้บริโภคท่ี ผู้บริ โภคซื้ อสิน ค้า 
หรือ การบริการ มีความจำเป็น
ใช้กับคนไข้เพื่อวินิจฉัยโรค 

ก ลยุ ท ธ์ ท่ี ใ ช้ ม าก  คื อ  ด้ าน
ผลิตภั ณ ฑ์  ด้ าน ราค า ด้ าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย และ
ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
ประกอบด้วย การโฆษณา การ
ขาย โดยใช้พนักงานขาย การ
ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ข า ย ก า ร
ประชาสัมพันธ์ 

4. ใค ร มี ส่ ว น ร่ ว ม ใน  ก า ร
ตัดสินใจซื้อ 

บุคคลท่ีมีบทบาทของกลุ่มต่าง 
ๆ มีอิทธิพล ในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ประกอบ ด้วย นัก
เท ค นิ ค ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง
โรงพยาบาลรัฐและเอกชนใน
ภาคเหนือตอนล่าง 
 

ก ลยุ ท ธ์ ท่ี นิ ย ม ใช้  คื อ  ก าร
โฆษณา โดยใช้ กลุ่มท่ีมีอิทธิพล 
และการส่งเสริมการตลาด 
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คำถาม (6Ws และ 1H) คำถามที่ต้องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด โอกาสในการซื้อผลิตภัณฑ์ของ

ผู้บริ โภคใช้กั บคน ไข้ ในก าร
วินิจฉัยโรค  

กลยุทธ์ ท่ีนิยมใช้ คือ กลยุทธ์
ส่งเสริม การตลาด เช่น ส่งเสริม
ก า ร ต ล า ด เมื่ อ ใ ด  จึ ง จ ะ
สอดคล้องกับโอกาสในการซื้อ
ของผู้บริโภค 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน ช่องทางท่ีผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ 
ผู้แทนจำหน่าย 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำหน่าย  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ขั้ น ตอน ในการ ตัด สิน ใจซื้ อ 
ประกอบด้วย ด้านการรับรู้
ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล 
ด้ าน การประ เมิ นท าง เลือก 
ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้าน
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำหน่าย 
กลยุทธ์ ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์
ส่ง เสริมการตลาด เช่น การ
โฆษณา  

ท่ีมา: Kotler & Keller (2012)  

 

 จากตารางท่ี 1 สามารถอธิบายได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหา หรือวิจัยท่ีเกี่ยวกับ

พ ฤ ติก รรม ก าร  ซื้ อ และบ ริ โภ ค  เพื่ อ ท ราบ ถึ ง ลั กษ ณ ะความ ต้อ งก ารซื้ อ  แ ละการ ใช้  

ของผู้บริโภคเป็นคำถามท่ีจะช่วยให้สามารถจัดกลยุทธ์การตลาดได้ และสามารถตอบสนอง  

ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม สอดคล้องกับชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์  

แก้วพรหมมาลย์  (2563) ท่ีกล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรม ผู้บริโภคเป็นการศึกษาวิธีการท่ี  

แต่ละบุคคลกระทำการตัดสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอื่น ๆ) เกี่ยวกับ  

การบริโภคสินค้าซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าท่ีเขาจะเสนอขายนั้นคือใคร (Who?) ผู้บริโภค   

จะซื้ออะไร (What?) ทำไมจึงซื้อ (Why?) ซื้ออย่างไร (How?) ซื้อเมื่อไหร่ (When) ซื้อท่ีไหน 

(Where?) ซื้อและใช้บ่อยครั้งเพียงใด (How often?) รวมทั้งศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซื้อ (Who?) 

เช่น เดียวกับบุษราภรณ์  โพธิ์ขวัญ ยืน , รวิ วงศ์  ศรีทองรุ่ ง  และภู กิ จ ยลชญ าวงศ์ (2560)  

ท่ีกล่าวว่า หลักการดังกล่าวเปรียบเสมือนเป็นเครื่องมือท่ีใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคทำให้

ธุรกิจสามารถรู้ถึงข้อมูลของผู้บริโภคในรูปแบบของข้อมูล เพื่อนำไปใช้ประกอบการตัดสินใจ 

ก่อนท่ีจะเริ่มหรือปรับปรุงธุรกิจหรือบริการนั้น ๆ จึงมีความจำเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องศึกษาพฤติกรรม
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กลุ่มเป้าหมายเพื่ อ ท่ีจะทราบว่าสินค้าหรือบริการนั้น ๆ สามารถท่ีจะตอบสนองได้หรือไม่   

ซึ่ งหากผู้ประกอบการยังไม่ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริ โภคก็สามารถใช้หลักการ 6W1H  

เป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายได้นั่นเอง ท้ังนี้ขึ้นอยู่กับความพอใจ และความต้องการของ

บุคคล มีการประเมินข้อดีข้อเสียตัวผลิตภัณฑ์ก่อนท่ีจะทำการตัดสินใจในขั้นตอนสุดท้าย 

 นอกจากนี้  Kotler and Keller (2014) ยังได้กล่าวว่า ผู้บริโภคจะแสดงพฤติกรรม 

เพราะมี ส่ิงเร้าหรือ ส่ิงกระตุ้นทำให้ เกิดความต้องการ โดยจะถูกป้อนเข้าสู่ความรู้ สึกนึกคิด 

ของผู้บริโภค ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดำโดยผู้ผลิตไม่สามารถคาดคะเนได้ว่าความรู้สึกนึกคิดได้เกิดขึ้น

เนื่องจากได้รับอิทธิพลจากปัจจัยใดบ้าง ซึ่งผู้บริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตัวแบบ

พฤติกรรมผู้บริโภคว่า ส่ิงกระตุ้นการตอบสนอง (Stimulus-Response Model: S-R Model) โดยมี

รายละเอียด ดังนี้ 

  1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุ้นอาจจะเกิดขึ้น เองจากภายในร่างกาย  

และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก ท่ีเป็นส่ิงกระตุ้นทำให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็น 

เหตุ จูงใจให้ เกิดการเลือกซื้ อ สิน ค้าหรือบริการ โดยมี เหตุ จูงใจและเห ตุผลเป็น ส่ิงกระ ตุ้น  

ในด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุ้นภายนอกแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่  

   1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ี

สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้นเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(M arketing M ix) ประกอบ ด้วย ด้ านผลิตภัณ ฑ์  ด้ าน ราคา ด้ าน ช่องทางการจำหน่ าย  

และด้านการส่งเสริมการตลาด  

   1.2 ส่ิงกระตุ้นอื่น ๆ (Another Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการ

ผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์การและไม่สามารถควบคุมได้ ส่ิงกระตุ้นเหล่านี้  ได้แก่ ส่ิงกระตุ้น  

ทางเศรษฐกิจ ทางเทคโนโลยี ทางวัฒนธรรม ทางกฎหมายและการเมือง ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซื้อหรือใช้บริการของผู้บริโภค 

  2. กล่องดำหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ / ผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) 

ความรู้ สึกนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องดำ (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถ 

ทราบได้จึงต้องพยายามค้นหา ได้แก่  
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   2.1 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ / ผู้บริโภค ประกอบด้วย 6 ปัจจัย ได้แก่  

(1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (2) ปัจจัยด้านสังคม (3) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (4) ปัจจัยส่วนบุคคล  

(5) ปัจจัยด้านสถานการณ์ และ (6) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

   2.2 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการของผู้ซื้อ ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ 

(1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจใช้บริการ และ 

(5 ) พฤติก รรมภายห ลังการซื้ อ  ซึ่ ง เกิ ดจาก ส่ิ งก ระ ตุ้นภายในและภายนอกไม่ สามารถ 

สนองความต้องการได้ทันที 

  3. การตอบสนองของผู้ซื้อ / ผู้บริโภค (Buy’s Response) ซึ่งมีการตัดสินใจด้วยกัน

หลายประการ ได้แก่  การเลือกผลิตภัณฑ์ ตัวอย่ าง การเลือกตรา สินค้า การเลือก ผู้ขาย  

การเลือกเวลาในการซื้อและการเลือกปริมาณการซื้อ เป็นต้น 

ซึ่งพฤติกรรมนี้เอง เป็นการแสดงออกหรือการกระทำของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับการค้นหา การ

เลือกซื้อ และการใช้สินค้าหรือบริการ การประมวลผล หรือการจัดการรับสินค้าหรือบริการท่ีบุคคลนั้น

ค า ด ว่ า จ ะ ส าม า ร ถ ต อ บ ส น อ ง ค ว าม ต้ อ งก าร ข อ งต น เอ ง ไ ด้  ด ำ เนิ น ก ร ะ บ ว น ก า ร 

ในการตัดสินใจซื้อท่ีอยู่มาก่อน ซึ่งมีผลต่อการใช้ออกนั้น โดยสอดคล้องกับ กันยารัตน์ มิ่งแก้ว (2557) 

พบว่า ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น มีประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมาย คือ แผนกจัดซื้อแต่ไม่ได้

เกี่ยวข้องกับการใช้ผลิตภัณฑ์ ซื้อเพราะคุณภาพ เพื่อทดแทนของเก่าท่ีเสีย เพื่อนร่วมงานเป็นผู้ท่ีมี

บทบาทในการตัด สิน ใจซื้ อ  ซื้ อ ทุ ก  10  - 12  เดือน  และ ส่วน ใหญ่ ไ ด้ รั บข้ อมู ลข่ าวสาร 

จาก วิทยุ โดยซื้อจากการติดต่อผ่านพนักงานขาย ในขณะท่ี ฐานัน นวลนุกูล (2557) พบว่า  

ด้านพฤติกรรมการรับข้อมูลเกี่ยวกับอุปกรณ์ผ่าตัดและเย็บเนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติ (Surgical Stapler 

Device) ส่วน ใหญ่ รู้จากเพื่ อนร่วมงานหรืออาจารย์แพทย์  โดยจะมี การส่ังซื้ อ เครื่องมื อ  

เมื่อมีเคสผ่าตัด การส่ังซื้อจะส่ังผ่านตัวแทนหรือพนักงานขายของบริษัทผู้จำหน่ายโดยตรง  

การตัดสินใจซื้อเป็นศัลยแพทย์  

 นอกจากนี้  บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน , รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560)  

ยังได้ พบว่า ในส่วนของระดับความสำคัญพฤติกรรมการส่ังซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน

นั้น ได้ให้ความสำคัญอยู่ท่ีด้านเหตุผลในการเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ต้นแหล่งของเครื่องมือแพทย์ท่ี

ต้ อ ง ก ารซื้ อ  ด้ าน แ ห ล่ งข้ อ มู ล ข่ า ว ส าร ใน ก ารห าข้ อ มู ล ใน ก าร ซื้ อ เค รื่ อ งมื อ แ พ ท ย์   

ด้านผู้มีอำนาจร่วมในการซื้อเครื่องมือแพทย์ และด้านความถี่ในการซื้อเครื่องมือแพทย์ โดยจะเห็นได้



 17 

ว่าอายุ  และอายุการทำงานท่ีแตกต่างกัน  จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์  

ของโรงพ ยาบ าล เอกชน ใน เขตกรุ ง เทพ มห าน ครแตก ต่ างกั น  และปั จ จั ย ส่ วน ป ระสม 

ทางการตลาดบริการ โดยรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์  

ของโรงพ ยาบ าลเอกชน ใน เขตกรุ ง เทพ มหานคร  สอดค ล้อ งกั บ  ชั ช สุด า วรรณ สาตร์   

และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) พบว่า พฤติกรรมการซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์  

ของโรงพยาบาลภาครัฐ ประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ วิธีจัดหาผลิตภัณฑ์ 

งบประมาณ ในการซื้ อ  และแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีแตกต่างกัน  ส่งผลต่อการตัดสิน ใจซื้ อ 

วัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

อาจเป็นเพราะโรงพยาบาลภาครัฐและโรงพยาบาลเอกชนมีก ลุ่มผู้ให้บริการท่ีแตกต่างกัน  

จึงมีพฤติกรรม วัตถุประสงค์ ความถี่ แหล่งข้อมูลข่าวสารในการหาข้อมูล รวมถึงงบประมาณ 

ในการซื้อ จึงเป็นเหตุผลท่ีแตกต่างกันในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาล 

 สรุป ได้ ว่ า  พ ฤ ติก รรม ผู้บ ริ โภค เป็ น ก ารแสดงอ อกขอ ง ผู้มี อ ำน าจใน การ ส่ั งซื้ อ 

ตามแผนกต่าง ๆ หรือหัวหน้างาน ท่ีเกี่ยวข้องกับการใช้สินค้าและบริการของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับการ

ซื้อและบริการ ใช้การประเมิน สินค้าท่ีบุคคล ต้องมีการตัดสินใจท้ังก่อนและหลังขึ้นอยู่กับ 

ความพอใจของบุคคล อาจรวมไปถึง ผู้ร่ วม ตัด สิน ใจโดยมี ส่ วนร่วม ในการใช้ผลิตภัณฑ์   

และความต้องการของบุคคลประกอบด้วย 6W1H ดังนี้  Who ใครคือกลุ่มเป้าหมาย What  

ผู้บริโภคต้องการอะไร Where ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน When ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่ Why ทำไมผู้บริโภค 

จึงตัดสินใจซื้อ Who ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ How ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ซึ่งผู้วิจัยได้นำแนวคิด

และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคมาใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุ

อุ ป ก ร ณ์ ค รุ ภั ณ ฑ์ ท า ง ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง โร งพ ย าบ าล รั ฐ บ า ล กั บ โร งพ ย าบ าล เอ ก ช น 

ในเขตภาคเหนือตอนล่าง เนื่องจากต้องการทราบว่าบุคลากรบุคคลใดท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย  

อย่างแท้จริง  แล้วเขาหรือ เธอต้องการอะไร (วัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์แบบใด)  

มีการจัดซื้อท่ีไหน เมื่อไหร่ ทำไมถึงตัดสินใจซื้อ ซื้อเพราะเหตุใดหรือใครเป็นผู้ร่วมในการตัดสินใจ เป็น

ต้น เพื่อนำไปเป็นข้อมูลพื้นฐานในการกำหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะความคิดเห็นของผู้ท่ีมี

อำน าจส่ังซื้ อ เครื่อ งมื อทางการแพทย์ ใน โรงพยาบาล รวมถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้ อ 

วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการ และ

นำเสนอได้อย่ างเข้ าถึ งก ลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่ งขึ้น  โดยนำไปประยุก ต์ใช้ ในการวางแผน  
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ทางการตลาดบริการ โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ต่อไป 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
ความหมายการตัดสินใจเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ    

  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อถือได้ว่าเป็นกระบวนการสร้างหรือเลือกทางเลือก 

ของผู้บริโภค โดยจะเริ่มจากตัวผู้บริโภคเกิดการตระหนักถึงความต้องการ (Need) หรือตระหนัก 

ถึงปัญหา (Problem) ซึ่งอาจเกิดจากความปรารถนาภายใน หรือเกิดจากอิทธิพลภายนอกเข้ามา 

มีอิทธิพล เช่น การโฆษณา การรับรู้ข้อมูลจากส่ือต่าง ๆ เป็นต้น (Kotter and Keller, 2012)  

 กัน ยารัตน์  มิ่ งแก้ ว  (2557 ) ไ ด้ก ล่ าวว่ า  กระบวนการตัด สิน ใจซื้ อของ ผู้บริ โภค  

เป็นกระบวนการก่อนท่ีผู้บริโภคจะซื้อสินค้าหรือบริการ ผู้ประกอบการต้องทำความเข้าใจเกี่ยวกับ

ขั้นตอนการตัดสิน ใจซื้ อของผู้บริ โภค ซึ่ งการตัด สิน ใจซื้ อ ไม่ เพี ยงแต่ เป็น ส่ิง ท่ีสำคัญ มาก 

สำหรับผู้ประกอบการ แต่ยังช่วยให้องค์กรสามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภคได้อีกด้วย 

 ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี (2560) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทำการส่ิง

ใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่เกี่ยวกับการตัดสินใจว่าการตัดสินใจนั้นถือเป็น

กระบ วน การสร้ า งห รื อ เลื อ กท าง เลื อ กขอ ง ผู้บ ริ โภ ค  โด ยจะ เริ่ ม จ าก ตั ว ผู้บ ริ โภ ค เกิ ด 

การตระหนักถึงความต้องการ (Need) หรือตระหนักถึงปัญหา (Problem) ซึ่ งอาจเกิดจาก 

ความปรารถนา ภายใน หรือ เกิดจากอิทธิพลภายนอกเข้ามามีอิทธิพล เช่น  การโฆษณา  

การรับรู้ข้อมูลจากส่ือต่าง ๆ เป็นต้น 

 อนัญญา จำปาทอง และอุมาวสี ศรีบุญ ลือ (2560) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทำส่ิงใดส่ิงหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้อง

ตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการ 

ตามข้อมูลและข้อจำกัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสำคัญและอยู่ภายในจิตใจ

ของผู้บริโภค 
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 ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง 

การเลือกส่ิงหนึ่งหรือหลาย ๆ ส่ิง หรือเลือกท่ีจะปฏิบัติทางใดทางหนึ่งจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู่  

และวิธีการท่ีเลือกนั้นย่อมได้รับการพิจารณาอย่างถี่ถ้วนแล้วว่าถูกต้องเหมาะสมหรือดีท่ีสุด  

และตรงกับเป้าหมายขององค์การด้วย 

 จากการศึกษาเกี่ยวกับความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจ สามารถสรุปได้ว่า กระบวนการเลือก

ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือกท่ีได้รับพิจารณาหรือใช้เหตุผลในการเลือกประเมินดี

แล้วว่าเป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์หรือเป้าหมาย เมื่อผ่านขั้นตอนการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภค

จะได้ สินค้าหรือบริการท่ีตรงกับความวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายท่ีต้องการให้มากท่ีสุด ซึ่งผู้วิจัยได้

ศึกษาแนวคิดดังกล่าวไปประกอบใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์

ค รุ ภั ณ ฑ์ ท า ง ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง โร ง พ ย า บ า ล รั ฐ บ า ล กั บ โร ง พ ย า บ า ล เอ ก ช น 

ในเขตภาคเหนือตอนล่างต่อไป 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 Schiffman and Kanuk (2010) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

เป็นพฤติกรรมท่ีมนุษย์ทำการค้นคว้า (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) ประเมินผล 

(Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความ

ต้องการ ซึ่งมุ่งเน้นไปท่ีการตัดสินใจของแต่ละคนในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ เช่น เงิน เวลา และความ

พยายามในการบริโภคสินค้า และยังรวมถึงลักษณะของผู้บริโภค เช่น ซื้ออะไร ซื้อทำไม ซื้อเมื่อไหร่ 

ซื้อบ่อยแค่ไหน และใช้สินค้าบ่อยแค่ไหน โดยได้นำเสนอโมเดลการตัดสินใจของผู้บริโภค ดังนี้ 

 

 

  ส่วนท่ี 1 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลจากภายนอก (External Influences) หรือปัจจัยนำเข้า 

(Input) ท่ีทำให้ผู้บริโภครู้จัก จดจำได้ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 

    1 .ความพยายามทางการตลาดของบริษั ท ในการใช้ ส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการ อาทิ ผลิตภัณฑ์ ราคา การกระจายสินค้าและการส่งเสริมการตลาด  
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   2 .ปัจ จัยสภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม อาทิ  ครอบครัว 

กลุ่มอ้างอิง ช้ันทางสังคม และวัฒนธรรมหรือวัฒนธรรมย่อยท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ของผู้บริโภค 

  ส่ วน ท่ี  2  ก าร ตัด สิน ใจขอ ง ผู้บริ โภค (Consum er Dec is ion M akin g )  

หรือกระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการภายในของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ  

เริ่มจากการรับรู้ถึงความต้องการ ทำการแสวงหาข้อมูลต่าง ๆ และนำมาประเมินทางเลือก  

โดยในการตัดสินใจของผู้บริโภค ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาจะเข้ามามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ  

อาทิ แรงจูงใจ การรับรู้  การเรียนรู้  บุคลิกภาพและทัศนคติ รวมถึงประสบการณ์ ท่ี ผ่านมา  

ของผู้บริโภค 

  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ (Post Decision Behavior) หรือผลลัพธ์ 

(Output) เป็นส่วนท่ีเมื่อ ผู้บริโภคทำการตัดสิน ใจทดลองใช้หรือทำการซื้อซ้ำแล้ว ผู้บริโภค 

จะทำการตัดประเมินผลภายหลังการตัดสินใจและเกิดเป็นประสบการณ์หลังการตัดสินใจ 

 ท้ังนี้ กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่าง ๆ  

ได้เป็น 5 ขั้นตอน ซึ่งสามารถสรุปข้ันตอนท่ีสำคัญ (Kotter and Keller, 2012) ดังนี้ 

  1. ด้านการรับรู้ปัญหา คือ ในตัวบุคคลมีการรับรู้ทราบถึงความต้องการตนเอง  

ท้ังทางร่างกาย หรือ อาจจากส่ิงเร้ามากระตุ้น เช่น การรู้สึกถึงความหิว ฯลฯ 

  2. ด้านการค้นหาข้อมูล คือ ความต้องการจากการกระตุ้นส่งผลให้มีอิทธิพล 

ต่อผู้บริ โภค ดังนั้น ผู้บริโภคจะเริ่มค้นหาข้อมูลท่ีมีความสนใจต่อความต้องการซื้อส่ิงนั้น  ๆ  

จากแหล่งข้อมูลมี 5 แหล่ง ดังต่อไปนี้  

 

   2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ ครอบครัว คนรู้จัก และ

เพื่อน เป็นต้น 

   2.2 แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ ส่ือด้านการโฆษณา 

พนักงานจัดแสดงสินค้า 

   2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ เคยมีการใช้สินค้า 
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   2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ องค์การคุ้มครองผู้บริโภค  

และส่ือมวลชน 

   2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานท่ีสำรวจ

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์  และจากประสบการณ์ โดยตรงของผู้บริโภคท่ีเคยได้ทดลองใช้  

ในผลิตภัณฑ์  

  3. ด้านการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

   3 .1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Product Attributes) โดยผู้บริโภคจะมี  

การพิจารณาในตัวของผลิตภัณฑ์ท่ีมีความต้องการว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง ซึ่งในส่วนของผลิตภัณฑ์นั้น

จะมีคุณสมบัติท่ีแตกต่างกันตามแต่ละชนิดของผลิตภัณฑ์ 

   3 .2  ซึ่ ง ผู้ บ ริ โภค ให้ ค วามสำ คัญ กั บ คุณ สมบั ติของผ ลิตภั ณ ฑ์ ท่ี มี  

ความแตกต่างกัน  

   3 .3 เนื่ องจาก ผู้บริ โภคมีความเช่ือถือใน เรื่องของคุณสมบั ติ สิน ค้า  

จากประสบการณ์ท่ีเคยได้ใช้ในสินค้านั้น 

   3.4 ด้านทัศนคติของผู้บริโภคส่งผลให้มีการเลือกซื้อ จากการประเมินผล

ของ คุณสมบั ติ ใน สิน ค้าท่ี ให้ ความสน ใจ และอาจมี การน ำมาเปรียบ เทียบกับ คุณ สมบั ติ  

ของผลิตภัณฑ์อื่น ๆ 

 

  4. ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) คือ การตัดสินใจของผู้บริโภค 

ท่ีจะซื้อในผลิตภัณฑ์นั้น จากการท่ีได้นำมาประเมินทางเลือก คือ (1) หลังจากท่ีได้มีการประเมิน

ทางเลือก (2) ก่อนท่ีจะให้ความสนใจในการต้ังใจซื้อ และ (3) ผู้บริโภคมีการตัดสินใจในการซื้อของนั้น 

เช่น ผู้บริโภคเลือกผลิตภัณฑ์จะซื้อหรือไม่  ถ้าหากซื้อจะซื้อจากแหล่งไหน มีปริมาณเท่าใด  

และจะทำการซื้อได้อย่างไร 

  5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) จากความรู้สึก 

ท่ี ได้ซื้ อและทดลองใช้ผลิตภัณ ฑ์ทำให้มี ประสบการณ์ ถึ งความพึ งพอใจใน ตัว ของสิน ค้า 

หรือไม่พึงพอใจในตัวของสินค้า 
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 ท้ังนี้ จากกระบวนการดังกล่าวจึงส่งผลให้นักการตลาดต้องทำการศึกษาและเข้าใจถึง  

การตัดสิน ใจซื้ อ ใน สิน ค้านั้ น  ๆ ของ ผู้บริ โภค ซึ่ ง ส่งผลให้ เกิดอิทธิพลต่อการตัดสิน ใจซื้ อ  

โดยมีความสำคัญ 5 ขั้นตอนดังกล่าว ซึ่งสามารถแสดงได้ดังภาพท่ี 1 ดังต่อไปนี้ 

 

 

 

ภาพท่ี 1 แสดงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
ท่ีมา: Kotler & Keller (2012) 

 ซึ่งสอดคล้องกับ จตุพล สังข์รุ่ง (2558) ท่ีได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคว่า

มีข้ันตอน คือ 

  1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื้อ 

มีจุดเริ่มต้นจากการท่ี ผู้บริโภคมีความต้องการท่ีอาจได้รับจากการกระตุ้นจากภายนอก เช่น  

ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็นคนรอบข้างใช้สินค้านั้น ๆ เป็นต้น  

  2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว 

การค้นหา ศึกษาข้อมูลของสินค้านั้น ๆ สอดคล้องกับ Truman กล่าวว่า การค้นหาข่าวสาร/ข้อมูล 

(Information Search) ผู้บริโภคซึ่งถูกแรงกระตุ้นให้เกิดความต้องการจะรวบรวมข้อมูล/ข่าวสารท่ี

เกี่ยวข้อง ซึ่งอาจจะเป็นข้อมูลท่ีมีอยู่ท่ัวไป  

  3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives)  

เมื่อผู้บริโภคได้มีการเสาะหาข้อมูลแล้ว จากนั้นผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือก

ต่าง ๆ การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขั้นตอนในการประเมินทางเลือกของผู้

ซื้อมีแนวคิดพื้นฐาน  

ขัน้ที่ 1 

ดา้นการรบัรู ้

ปัญหา  

 

ขัน้ที่ 2 

ดา้นการ

คน้หาขอ้มลู  

 

ขัน้ที่ 3 

ดา้นการ

ประเมิน

ทางเลือก  

ขัน้ที่ 4 

ดา้นการ

ตดัสินใจ 

 

ขัน้ที่ 5 

ดา้น

พฤติกรรม

ภายหลงั 

การซือ้ 
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  4. การตัด สิน ใจซื้ อ  (Purchase  Dec is ion ) จากการประเมิ นทาง เลือก 

ในการตัดสินใจทำให้ผู้บริโภคสามารถจัดลำดับความสำคัญของการเลือกซื้อได้แล้ว แต่อย่างไร  

ก็ ต ามอาจจะมี ผลกระทบ จาก ทั ศน ค ติขอ ง ผู้ อื่ น ท่ี มี ต่ อ ก ารตั ด สิน ใจซื้ อ  และปั จ จัย ท่ี  

ไม่สามารถคาดการณ์ได้  

  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแล้ว 

ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจ ถ้าผู้บริโภคพอใจ

อาจทำการซื้อซ้ำ แต่ถ้าไม่พอใจผู้บริโภคอาจเลิกซื้อสินค้าในครั้งต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเนื่องจาก

การบอกต่อ ทำให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าได้น้อยลงตามไปด้วย 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2560) โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ของผู้บริโภค กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process)  

เป็นลำดับ ขั้นตอนในการตัดสิน ใจซื้ อของผู้บริ โภค จากการสำรวจ ผู้บริ โภคจำนวนมาก  

ในกระบวนการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน ท้ังนี้ ผู้บริโภคอาจจะข้าม 

หรือย้อนกลับไปในขั้นตอนก่อนหน้านี้  ก็ ได้ ซึ่ งแสดงให้ เห็นว่ากระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อน  

การซื้อจริงๆ และมีผลกระทบจากการซื้อ โดยมี รายละเอียดดังนี้  

  1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need 

Recognition) เกิดขึ้นเมื่อบุคคลรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีเขามีอยู่และส่ิงท่ีเขาต้องการ Kerin, 

Hartley and Rudelius (2004) ซึ่ งอาจจะเกิดขึ้น เองหรือเกิดจากส่ิงกระตุ้นจากภายใน 

และภายนอก รวมถึง ความต้องการทางร่างกายและความต้องการด้านจิตวิทยา ส่ิงเหล่านี้  

เมื่อเกิดข้ึนถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็น ส่ิงกระตุ้น ซึ่งบุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับ ส่ิงกระตุ้นจาก

ประสบการณ์ในอดีต ทำให้เขารู้ว่าจะ ตอบสนองส่ิงกระตุ้นท่ีเกิดขึ้นอย่างไร 

 

  2  การค้นหาข้อมู ล ( In fo rm ation Search ) เมื่ อบุ คคลได้รับรู้ถึ งปัญหา 

หรือความต้องการแล้วเขาจะค้นหาวิธีท่ีจะทำให้ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ การค้นหาอาจ

กระทำโดยสัญชาตญาณ อย่างรวดเร็ว หรืออาจต้องมีการใช้ความพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่ง

บุคคลจะสามารถค้นหา ข้อมูลได้มากน้อยเพียงใดนั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการดังนี้  

   2.1 จำนวนของข้อมูลท่ีจะหาได้  
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   2.2 ความพอใจท่ีได้รับจากการค้นหาข้อมูล  

   2.3 ผลท่ีเกิดขึ้นในภายหลัง ซึ่งผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์หรือ บริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการได้ 2 ทางคือ  

    2.3.1 การค้นหาข้อมูลภายใน (Internal Search) โดยทบทวน

ความทรงจำในอดีต เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้าท่ีตนเองเคยซื้อ  

    2.3 .2  การค้นหาข้อมูลจากภายนอก (External Search)  

ซึ่งสามารถค้นหาได้จากแหล่งต่าง ๆ ได้แก่  

     2.3.2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่  

ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน คนรู้จัก เป็นต้น  

     2.3 .2 .2  แห ล่งการค้า (Com m ercia l Sources )  

หรือแหล่งข้อมูลท่ีจัดโดย นักการตลาด (Marketer-Dominate Sources) ได้แก่ เว็บไซต์ของบริษัท 

ส่ือการโฆษณา พนักงานขายตัวแทนการค้า ร้านค้าท่ีจัดแสดงสินค้า เป็นต้น 

     2.3.2.3 แหล่งชุมชน (Public sources) ได้แก่ ส่ือมวลชน 

องค์กรคุ้มครอง ผู้บริโภค เป็นต้น  

     2.3.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 

ได้แก่ ประสบการณ์ตรง ของผู้บริโภคในการใช้หรือทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น  

  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขั้นตอน 

ในกระบวนการ ตัดสินใจซื้อซึ่งผู้บริโภคประเมินผลประโยชน์ ท่ีจะได้รับจากแต่ละทางเลือก  

ของผลิตภัณฑ์ ท่ีกำลังพิจารณา Schiffman and Kanuk (2007) หลังจากท่ีได้ค้นหาข้อมูลแล้ว 

ผู้บริโภคต้องประเมินผลทางเลือก ต่าง ๆ ท่ีเป็นไปได้ก่อนตัดสินใจ ในขั้นนี้ผู้บริโภคต้องกำหนดเกณฑ์ 

การพิจารณาท่ีจะใช้สำหรับประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น 

ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินค้า เป็นต้น หรือเป็นเรื่องของความพอใจส่วนบุคคลจาก

เกณฑ์ท่ีกำหนด จะทำให้ ผู้บริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได้ ถ้าทางเลือกท่ีเป็นไปได้มีเพียง

ท า ง เ ลื อ ก เ ดี ย ว  ก า ร ป ร ะ เมิ น ก็ ท ำ ไ ด้ ง่ า ย  แ ต่ บ า ง ค รั้ ง ท า ง เ ลื อ ก ท่ี เป็ น ไ ป ไ ด้   

มีหลายทางเลือก ฉะนั้นผู้บริโภคจึงต้องพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
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ดังนั้นนักการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑ์ท่ีผู้บริโภคใช้สำหรับการประเมินผลทางเลือก

ต่าง ๆ ดังนี้  

   3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) กรณีผู้บริโภคจะพิจารณา

ผลิตภัณฑ์ ว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุ่มหนึ่ง คุณสมบัติของ

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ใน ค ว า ม รู้ สึ ก ข อ ง ผู้ ซื้ อ  ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ แ ต่ ล ะ ช นิ ด จ ะ แ ต ก ต่ า ง กั น  เช่ น  

เบียร์มีคุณสมบัติปกติ คือ รสกลมกล่อม มีแอลกอฮอล์สูงหรือต่ำ ความขม ปริมาณบรรจุ เป็นต้น            

การประเมินผลคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคมีลักษณะดังนี้  

    3.1.1  ผู้บริ โภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ ท่ีสามารถตอบสนอง 

ความต้องการของตน  

    3.1.2 ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ ท่ีมี คุณค่าในความรู้ สึก 

ของตนเอง 

    3 .1 .3  ผู้ บ ริ โภ ค จ ะ ค ำนึ ง ถึ ง ผ ล ป ร ะ โย ช น์ ท่ี ไ ด้ รั บ จ า ก 

การใช้ผลิตภัณฑ์นั้น 

    3.1.4 ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาต่ำ 

คุณสมบั ติต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์  นอกจากจะทำให้ ผู้บริ โภคเกิดความสนใจแล้ว ผู้บริ โภค 

ยังจะมีความต้องการ ท่ีแตกต่างกันและมีความสนใจแตกต่างกัน นักการตลาดจึงแบ่งตลาด สำหรับ

ผ ลิ ตภั ณ ฑ์  อ อ ก เป็ น ส่ วน ๆ  ต าม คุณ สม บั ติ ท่ี ส ร้ า งค ว าม พ อ ใจขั้ น ต้ น ให้ แก่ ผู้ บ ริ โภ ค  

โดยผู้บริโภคจะให้ น้ำหนักความสำคัญสำหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน นักการตลาดพยายาม

ค้นหาและจัดลำดับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 

 

   3.2 พิจารณาด้านความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes)  

ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับบางส่ิงบางอย่าง และ ความเช่ือท่ีสำคัญจะ

กลายเป็นทัศนคติ ผู้บริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า ซึ่งขึ้นอยู่กับ ประสบการณ์ของ

ผู้บริโภค และความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์จะเปล่ียนแปลงได้เสมอ 

 ทัศนคติ (Attitudes) เป็นความชอบหรือไม่ชอบท่ีติดอยู่ยืนนานของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เป็น

ความรู้ สึก ด้านอารมณ์และการกระทำท่ีมี ต่อวัตถุหรือความคิด บุคคลสามารถมี ทัศนคติ  
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ต่อทุกส่ิงทุกอย่างได้ เช่น ศาสนา การเมือง เส้ือผ้า ดนตรี อาหารฯลฯ เป็นต้น ทัศนคติจะทำให้  

เราเกิด กรอบความคิดในการชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ส่ิงหนึ่งท่ีจะทำให้เราเข้าหาหรือหนีจากส่ิงนั้น และ

เป็น ท่ี เปล่ียนแปลงยาก ดังนั้น บริษัทจึงควรต้องแนะนำผลิตภัณฑ์ ท่ีสอดคล้องกับทัศนคติ  

ของผู้บริโภคมากกว่า การพยายามเปล่ียนแปลงทัศนคติของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะมีทัศนคติ  

ในการเลือก ตราสินค้าโดยผ่าน กระบวนการประเมินผล เริ่มต้นด้วยการกำหนดคุณสมบัติ  

ของผลิตภัณฑ์ท่ี เขาสนใจ แล้วเปรียบเทียบ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ในแต่ละตราสินค้า 

   3.3 โมเดลการคาดหวังคุณค่า (Expectancy-Value Model) เป็นโมเดล 

ท่ีใช้หลักทฤษฎีความน่าจะเป็นเข้าช่วย เพื่อคาดคะเนว่าผลิตภัณฑ์แต่ละอย่างมีมูลค่าเท่าใด ผลิตภัณฑ์

ใดท่ีมีการคาดคะเนมีคุณค่าสูงสุดจะเลือกผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งโมเดลนี้ทัศนคติจะต้ังอยู่บนสมมติฐาน ว่า

ผู้ บ ริ โภ ค  จะป ระ เมิ น ผ ลิตภั ณ ฑ์ และบ ริ ก าร ด้ ว ยการรวบ รวม ความ เช่ื อ ใน ตรา สิน ค้ า 

ว่าเป็นบวก หรือลบตามความสำคัญ  

   3.4 โมเดลผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ (Ideal Product Model or Ideal Point 

Model) เป็นโมเดลท่ีถือว่าผู้บริโภคมีการกำหนดรูปแบบภาพลักษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุด 

ท่ีเขาต้องการ หรือ การกำหนดผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ ผลิตภัณฑ์ในอุดมคติจะเกี่ยวข้องกับคุณสมบัติ

ต่ า ง  ๆ  ข อ งผ ลิ ตภั ณ ฑ์  ใน ค วาม รู้ สึ ก ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค ซึ่ ง ใน ก าร ใช้ โม เดลนี้ นั ก ก ารตล าด 

ควรใช้การสัมภาษณ์ ตัวอย่างให้ ผู้บริโภค อธิบายลักษณะในอุดมคติ การนำไปประยุกต์ใช้  

ทางการตลาด (Marketing Implications) จากโมเดลต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาข้างต้น แสดงว่าผู้ซื้อ 

แต่ละคนจะกำหนดรูปแบบความชอบผลิตภัณฑ์ได้หลายวิธี แม้แต่ผู้ซื้อคนเดียวกันอาจปฏิบัติ 

ตามโมเดลท่ีแตกต่างกัน  แต่อย่ างไรก็ ตามนั กการตลาดได้ประโยชน์ จากการสัมภาษณ์   

กลุ่มตัวอย่างเพื่อค้นหาวิธี ท่ี ผู้บริโภคประเมินผลผลิตภัณฑ์ สมมติว่านักการตลาดพบว่าผู้ซื้อ  

ส่วนใหญ่ ใช้วิธี เปรียบเทียบตราสินค้ากับผลิตภัณฑ์ ในอุดมคติ และพบว่าสิน ค้าข องบริษัท 

มีคุณสมบัติด้อยกว่าผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ บริษัทจะต้องรีบทำการปรับปรุงสินค้าของบริษัท 

ให้เป็นไปตามผลิตภัณฑ์ในอุดมคติซึ่งบริษัทสามารถใช้กลยุทธ์ทางเลือก 7 ประการดังนี้  

    3.4.1 การเสนอผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใหม่  โดยแนะนำผลิตภัณฑ์  

ตราสินค้าใหม่ท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกับตราสินค้าในอุดมคติของผู้บริโภค  
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    3.4.2  เป ล่ียนแปลงตราสินค้าเดิม โดยปรับปรุงคุณสมบั ติ  

ของผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน เพื่อให้ใกล้เคียงกับตราสินค้าในอุดมคติของผู้บริโภค ซึ่งวิธีนี้เรียกว่า  

“การกำหนดตำแหน่งตราสินค้าใหม่” (Repositioning) 

    3.4 .3  เป ล่ียนแปลงความ เช่ือถื อ เกี่ ย วกับตราผลิตภัณ ฑ์  

ของบริษัท นักการตลาดสามารถเปล่ียนความนึกคิดของผู้บริโภคเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  

ของบริษัท ตัวอย่าง ถ้านักการตลาดพบว่าผู้บริโภคเห็นว่ารถของบริษัทยาวเกินไป บริษัทจะรณรงค์

การโฆษณาเพื่อเปล่ียนความคิดเห็นของผู้บริโภคให้หัน มาชอบรถท่ีมีความยาว วิธีนี้ เรียกว่า  

“การกำหนดตำแหน่งตราสินค้าใหม่แบบจิตวิทยา” (Psychological Brand Repositioning)  

    3.4.4 การเปล่ียนความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้าของคู่แข่งขัน 

นักการตลาดควรพยายามเปล่ียนความนึกคิดของผู้บริโภคเกี่ยวกับตราสินค้าของคู่แข่ง ขัน 

ให้ เป็นไปตามความต้องการของบริษัท โดยอาศัยวิธีการโฆษณาเปรียบเทียบ วิธีนี้ เรียกว่า 

การกำหนดตำแหน่งของคู่แข่งขันให้ต่ำลง (Competitive Dispositioning)  

    3 .4 .5  ก าร เป ล่ี ย น น้ ำห นั ก ค ว าม ส ำ คั ญ ข อ ง คุณ สม บั ติ   

นักการตลาดจะพยายามชักจูงผู้บริโภคให้ทราบถึงน้ำหนักความสำคัญของคุณสมบัติท่ีต้องการ 

ในตราผลิตภัณฑ์ของบริษัทตัวอย่างผู้ผลิตรถยนต์ต้องการส่งเสริมความสำคัญของการประหยัดน้ำมัน

ของรถยนต์ เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีคุณสมบัติเด่นคือ การประหยัดน้ำมัน  

    3.4 .6  การเรียกร้อ งความสนใจแก่ คุณสมบั ติ ท่ี ถู กละเลย  

นักการตลาดควรพยายามให้ ผู้บริ โภคสนใจคุณสมบั ติบางชนิด ท่ี ผู้บริ โภคยั งมองไม่ เห็ น 

หรือไม่สนใจ  

    3 .4 .7  ก าร เป ล่ี ยน ผ ลิตภั ณ ฑ์ ต ามอุ ดมค ติ  นั ก ก ารตลาด 

พยายามชักจูงผู้บริโภคให้เปล่ียนผลิตภัณฑ์ในอุดมคติให้มีคุณสมบัติตามท่ีนักการตลาดต้องการ  

  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 

จะช่วยให้  ผู้บริโภคกำหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก ผู้บริโภค 

จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด ความต้ังใจซื้อและการตัดสินใจซื้อนั้นแตกต่างกัน โดย

ความต้ังใจซื้อมักจะนำไป สู่การตัดสิน ใจซื้ อ  แต่ก็ ไม่ เสมอไปเพราะมีปั จจัยแทรกระหว่าง 

ความต้ังใจซื้อกับการซื้อจริง โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
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   4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of Others) ทัศนคติของบุคคล 

ท่ีเกี่ยวข้อง มี 2 ด้านคือ ทัศนคติด้านบวก และทัศนคติด้านลบ ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภค  

   4.2 ปัจจัยสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ (Anticipated Situational Factors) 

ผู้บริ โภคจะคาดคะเนปัจจัยต่าง ๆ ท่ี เกี่ ยวข้อ ง เช่น การคาดคะเนรายได้ของครอบครัว  

การคาดคะเนต้นทุนของผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลผลิตภัณฑ์  

   4.3 ปัจจัยสถานการณ์ ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated Situational 

Factors) ขณะท่ีผู้บริโภคกำลังตัดสินใจซื้อนั้น ปัจจัยสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนจะเข้ามาเกี่ยวข้อง 

ซึ่งมีผลกระทบต่อความต้ังใจซื้อ เช่น ผู้บริโภคไม่ชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผู้บริโภคเกิด

อารมณ์เสียหรือวิตกกังวลจากรายได้ นักการตลาดเช่ือว่าปัจจัยท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้จะมีอิทธิพลอย่าง

มากต่อการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจของผู้บริโภคอาจได้รับอิทธิพลจากความเส่ียงท่ีรับรู้ (Perceived 

R is k ) ซึ่ ง ป ริ ม าณ ค ว าม เ ส่ี ย ง จ ะ ขึ้ น อ ยู่ กั บ ส่ิ ง ต่ อ ไป นี้  (1 ) จ ำน ว น เงิ น ท่ี เกี่ ย ว ข้ อ ง  

(2) ปริมาณของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีไม่แน่นอน หรือ (3) ระดับความเช่ือมั่นของผู้บริโภค 

ซึ่งผู้บริโภคจดลดภาวะความเส่ียง โดยการหลีกเล่ียงการตัดสินใจพยายามรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ

ผ ลิตภัณ ฑ์ จาก ผู้ ใก ล้ ชิด เพื่ อ น  หรือแห ล่งข้ อมู ล ต่ าง  ๆ  หรือ เลือกซื้ อ สิน ค้า ท่ี มี ช่ื อ เสีย ง  

และมีการรับประกันสินค้านักการตลาดจะต้องเข้าใจ ปัจจัยเหล่านี้และต้องพยายามจัดหาข้อมูลและ

เหตุผลสนับสนุน ต่าง ๆ เพื่ อลดความเส่ียงให้ ผู้บริ โภค  ซึ่ ง ผู้บริ โภคจะทำการตัดสิน ใจซื้ อ 

โดยผ่านกระบวนการตัดสินใจย่อย 5 ประการ คือ (1) การตัดสินใจในตราสินค้า (2) การตัดสินใจเลือก

ผู้ขาย (3) การตัด สิน ใจ ด้านปริมาณ  (4) การตัด สิน ใจ ด้าน เวลา และ (5) การตัดสิน ใจ 

ด้านวิธีการชำระเงิน  

   4.4  กฎการตัดสินใจของผู้บริ โภค (Consum er Decision Rule)  

การประเมินผลทางเลือก ในพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อนั้น  ผู้บริโภคจะใช้กฎการตัดสินใจ 

ของผู้บริโภค ซึ่งเป็นกระบวนการเพื่อลดความซับซ้อนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑ์และตราสินค้าของ

ผู้บริโภค Schiffman and Kanuk (2007) คือ ผู้บริโภคจะตัดสินใจโดยใช้กลยุทธ์กระบวนการข้อมูล 

(Information Processing Strategies) ซึ่งเป็นกระบวนการท่ีผู้บริโภคเลือกตราสินค้า/ผลิตภัณฑ์ 

โดยหาคำแนะนำในการตัดสินใจเพื่อลด ความซับซ้อนในการตัดสินใจ ประกอบด้วย  
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    4.4.1  กฎการตัดสินใจซื้อแบบทดแทน (Com pensatory 

Decision Rules) ผู้บริโภค จะตัดสินใจประเมินทางเลือกคุณสมบัติท่ีสำคัญในตราสินค้าแต่ละตรา 

แล้วเลือกตราท่ีมีคะแนนถ่วงน้ำหนักสูงท่ีสุด Schiffman and Kanuk (2007) โดยต้ังข้อสมมุติว่า

ผู้บริโภคจะเลือกตราท่ีมีคะแนนสูงสุด ซึ่งผู้บริโภคจะประเมินในด้านบวก แล้วใช้คะแนนรวม  

ซึ่งคะแนนคุณสมบัติ ด้านบวกจะได้ นำมาทดแทนคุณสมบัติด้านลบของตราสินค้าท่ีเลือก  

    4.4.2 กฎการตัดสินใจซื้อแบบไม่ทดแทน (Non-Compensatory 

Decision Rules) เป็นการตัดสินใจของผู้บริโภค ด้วยการประเมินคุณสมบัติตราสินค้าด้านบวก 

โดยไม่ได้นำมาทดแทน คุณสมบัติด้านลบ Schiffman and Kanuk (2007) การประเมินคุณลักษณะ

จะแยกกันจะทำให้ผู้บริโภคเลือกแตกต่างออกไปถ้าเขามีรายละเอียดของข้อมูลมากกว่า มีวิธีการเลือก

ท่ีสำคัญ ดังนี้  

     4.4.2.1 กฎการตัดสินใจแบบขจัดตราสินค้าต่ำกว่า เกณฑ์ 

(Con junctive  Dec is ion Ru les) ผู้บ ริ โภคจะกำหนด จุด ต่ำสุด  ท่ี สามารถยอมรับ ได้  

โดยตัดตราสินค้าท่ีต่ำกว่าจุดต่ำสุดของแต่ละคุณสมบัติและเลือกทางเลือกแรกท่ีมีคุณสมบัติเป็นไป

ตามมาตรฐานต่ำสุดในทุกคุณสมบัติ Kotler and Keller (2009)  

     4.4 .2.2 กฎการตัด สิน ใจเลือกเกณฑ์ ท่ีสำคัญ ท่ี สุด

(Lexicographic decision rule) เป็นการท่ีผู้บริโภคจัดลำดับคุณสมบัติของ ผลิตภัณฑ์ก่อนหลัง ตาม

ความสำคัญแล้วเลือกตราท่ีดีท่ีสุดโดยใช้เกณฑ์การรับรู้ในคุณสมบัติท่ีสำคัญท่ีสุดก่อน (Kotler and 

Keller , 2009) ผู้บริ โภคจะเปรียบ เทียบทางเลือกกับตราสินค้าต่าง ๆ ในคุณสมบั ติหนึ่ ง 

อย่าง ท่ีถือว่ าสำคัญ ท่ี สุด ถ้าคะแนนตราสิน ค้าใดมี ระ ดับ สูงสุด  (โดยไม่คำนึ งถึ งคะแนน 

ของคุณสมบัติอื่น) ก็จะเลือกตราสินค้านั้น ถ้ามีทางเลือกตราสินค้า 2 ตราขึ้นไป กระบวนการ 

ก็จะกระทำซ้ำกับคุณสมบัติท่ีจัดลำดับสูงสุด ซึ่งจะเห็นได้ว่ากฎข้อนี้ เป็นการเน้นท่ีคุณสมบัติ  

ท่ีจัดลำดับสูงสุด ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับความต้องการท่ีสำคัญของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ 

     4.4.2.3 กฎการตัดสินใจเพียงบางเกณฑ์ (Disjunctive 

Decis ion Rule) วิธีนี้ ผู้บริโภคจะกำหนดจุด ตัดสินใจต่ำสุด ท่ีสามารถยอมรับได้  สำหรับ 

แต่ละคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ท่ีสำคัญ ตราสินค้าใดท่ีมีคุณสมบัติเลยจุดตัดนี้ จะเป็นตราท่ียอมรับได้ 

Schiffman and Kanuk (2007) ดังนั้นคุณสมบัติของตราสินค้าใดท่ีสูง เกินจุดตัดสินใจ ก็จะถือว่า

คุณสมบัติเป็นท่ียอมรับได้ ถ้ามีตราจำนวนมากเลยจุดตัดสินใจก็จะนำการตัดสินใจเข้ามาช่วย  
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  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ในขั้นนี้ ผู้บริโภค 

จะเปรียบเทียบ คุณค่าท่ีได้รับจริงจากการบริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์กับความคาดหวัง ถ้าคุณค่า  

ท่ีได้รับจริงสูงกว่าความคาดหวังผู้บริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจ แต่ถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริงต่ำกว่าความ

คาดห วั ง  แสด งว่ า ผู้ บ ริ โภ ค  ไม่ พึ งพ อ ใจ ใน ผ ลิ ตภั ณ ฑ์  พ ฤ ติ ก รรม ภ ายห ลั งก ารซื้ อ ท่ี  

นักการตลาดจะต้องติดตามและให้ความสนใจ สามารถแบ่งออกเป็น 3 กรณีดังนี้  

   5.1 ความพึงพอใจภายหลังการซื้อ (Post Purchase Satisfaction)  

เป็นระดับความ พึงพอใจของผู้บริโภคภายหลังจากท่ีได้ซื้อสินค้าไปแล้ว ซึ่งอาจแบ่งได้เป็น  

หลายระดับ เช่น พึงพอใจ อย่างมาก รู้สึกเฉยๆ หรือรู้สึกไม่พอใจ ความพึงพอใจของผู้บริโภค  

จะมีความสัมพันธ์กับความคาดหวัง ของผู้บริโภค และคุณค่าท่ีได้รับจริง กล่าวคือ ถ้าคุณค่า  

ท่ีได้รับจริง ต่ำกว่าท่ีผู้บริโภค ได้คาดหวังไว้ ผู้บริโภคจะไม่พึงพอใจ แต่ถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริง กล่าวคือ 

ถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริง เท่ากับท่ีคาดหวังไว้ ผู้บริโภคก็จะรู้สึกพึงพอใจ และถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริง สูงกว่า

ความคาดหวัง ผู้บริโภค จะรู้สึกพอใจมาก ช่ืนชมยินดี ผลทำให้ผู้บริโภคกลับมาซื้อผลิตภัณฑ์นั้นอีก

ครั้ง หรือบอกต่อผู้อื่นเกี่ยวกับความพอใจ และไม่พอใจของคนท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งระดับความพึง

พอใจของผู้บริโภค ท่ีเกิดขึ้นภายหลังการซื้อ สินค้าหรือบริการไปนั้นสามารถสรุปได้ดังนี้ ลูกค้าจะ

ก ำ ห น ด ค ว า ม ค า ด ห วั ง โ ด ย มี พื้ น ฐ า น จ า ก ข้ อ มู ล ท่ี ไ ด้ รั บ จ า ก ผู้ ข า ย สิ น ค้ า  

เพื่ อ น หรื อคน ใก ล้ ชิดและแห ล่ งข้ อมู ลอื่ น ๆ  ยิ่ งมี ค วาม แตก ต่ างระห ว่ าง ส่ิ ง ท่ี ค าดห วั ง 

และประสิทธิภาพ มากเท่าใด ก็จะทำให้ ผู้บริโภครู้สึก ไม่พึงพอใจมากขึ้นเท่านั้น จะเห็นได้ว่า  

การท่ีจะทำให้ลูกค้าเกิด ความพึงพอใจภายหลังการซื้อสินค้าได้นั้น ผู้ขายควรจะกล่าวอ้างถึง

ประสิทธิภาพท่ีแท้จริงของสินค้านั้น โดยไม่ควรกล่าวอ้างเกินความเป็นจริง  

   5.2 การปฏิบัติภายหลังการซื้อ (Post Purchase Actions) ความพึงพอใจ

หรือไม่พึงพอใจ ในผลิตภัณฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเนื่องของผู้บริโภค ถ้าผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจจะมี

แนวโน้มว่า จะกลับมา ซื้อผลิตภัณฑ์นั้นอีก ในทางตรงกันข้าม ถ้าผู้บริโภครู้สึกไม่พึงพอใจ  

ก็อาจเลิกใช้หรือคืนผลิตภัณฑ์อาจบอกต่อ ในทางลบ หรือมีการร้องเรียนผ่านทางส่ือมวลชน  

หรืออาจถึงขั้นฟ้องร้องค่าเสียหายจากบริษัทก็เป็นได้  

   5.3 พฤติกรรมการใช้และการกำจัดภายหลังการซื้อ (Post Purchase Use 

and Disposal) เป็นหน้าท่ีของนักการตลาดท่ีจะต้องคอยติดตามว่าผู้บริโภคใช้และกำจัดสินค้านั้น

อย่างไรถ้าผู้บริโภค เก็บผลิตภัณฑ์ไว้โดยไม่ใช้ ก็อาจเป็นไปได้ว่า ผลิตภัณฑ์นั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจ ทำให้
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การบอกต่อไม่เป็นผล แต่ถ้าผู้บริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์ระหว่างกันจะมีผลทำให้ยอดขาย

ผลิตภัณฑ์ใหม่ลดลง และถ้าผู้บริโภคท้ิงผลิตภัณฑ์นักการตลาดจำเป็นท่ีจะต้องรู้ว่าผู้บริโภคทำลาย

ผลิตภัณฑ์นั้นอย่างไร เนื่องจาก ผลิตภัณฑ์บางชนิดอาจเป็นอันตรายต่อสภาพแวดล้อม 

 เช่นเดียวกับ ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) ท่ีอธิบายเพิ่มว่า 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) นั้น ถึงแม้ ลูกค้าจะเป็นบุคคลท่ีมี  

ความแตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นในเรื่องใดก็ตามก็จะยังมีกระบวนการตัดสินใจท่ีคล้าย ๆ กัน คือ  

มีกระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

  1. การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition)  

ซึ่ งการท่ีบุคคลจะรับรู้ถึงปัญหานั้นแตกต่างกันขึ้นอยู่ ท่ีความคิด ทัศนคติของแต่ละบุคคล  

โดยสามารถสรุปได้ว่าปัญหาของผู้บริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปนี้ 

   1.1 สินค้าท่ีใช้อยู่เดิมหมด  

   1.2 ผลของส่ิงของในอดีตก่อให้เกิดปัญหา 

   1.3 เกิดจากการเปล่ียนแปลงของบุคคล  

   1.4 เกิดความเปล่ียนแปลงทางด้านครอบครัว  

   1.5 เกิดการเปล่ียนแปลงทางการเงิน  

   1.6 เกิดการเปล่ียนแปลงกลุ่มอ้างอิง  

   1.7 ประสิทธิภาพการส่งเสริมทางการตลาดสูงขึ้น ก็ย่อมทำให้ผู้บริโภค

ตระหนัก ถึงปัญหามากยิ่งขึ้น 

  2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เมื่อผู้บริโภคเกิดปัญหา ผู้บริโภค

จะเริ่มค้นหาข้อมูล เพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปัญหา เพื่อช่วยในการสนับสนุนการตัดสินใจ  

โดยจะค้นหาข้อมูลได้จากแหล่งข้อมูลดังต่อไปนี้ 

   2.1 แหล่งข้อมูลท่ีเป็นบุคคล (Personal Search)  

   2.2 แหล่งข้อมูลทางธุรกิจ (Commercial Search)  

   2.3 แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ัวไป (Public Search)  
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   2.4 ข้อมูลจากประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภค (Experimental Search)  

  3. การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภค

ได้แสวงหาและค้นหาข้อมูลมาเพียงพอแล้ว ก็จะนำข้อมูลเหล่านั้นมาทำการวิเคราะห์เปรียบเทียบ 

เพื่ อ ท่ี จะ ได้ ตัด สิน ใจ เลือก สิน ค้า ท่ี ดี ท่ี สุดสำหรับตน เอง โดยขั้ น ตอนนี้  จะ เกี่ ย วข้ อ งกั บ 

การเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินค้า ความน่าเช่ือถือของตราสินค้า หรือและอาจเกี่ยวข้องกับ

ประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภคแต่ละคนด้วย 

   3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit)  

   3.2 ระดับความสำคัญ (Degree of Importance)  

   3.3 ความเช่ือถือต่อตราสินค้าและยี่ห้อ (Brand Beliefs)  

   3.4 ความพึงพอใจ (Utility Function)  

   3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure)  

   4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) การตัดสินใจซื้อนั้น ผู้บริโภคแต่ละคน 

จะใช้ข้อมูลและระยะเวลาท่ีแตกต่างกันในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ใดสักอย่าง ขึ้นอยู่กับ

ประสบการณ์ของผู้บริโภคแต่ละคน โดยการตัดสินใจสามารถแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัยท่ีส่งผล ได้แก่ 

ทัศนคติของบุคคลในสังคม (Attitudes of Others) และสถานการณ์การตัดสินใจ (Unanticipated 

Situation Factors) กล่าวคือ เหตุการณ์ในตอนท่ีผู้บริโภคกำลังจะตัดสินใจ  

  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการตัดสินใจซื้อ

สินค้าไปแล้ว จะเกิดให้เกิดพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งพฤติกรรมหลังการซื้อนี้จะก่อให้เกิดเป็น

ความรู้สึก เมื่อได้ลองใช้สินค้าท่ีเลือกซื้อมาจริง ๆ ว่ามีคุณสมบัติตามท่ีบริษัทหรือหน่วยงานผู้ผลิตให้

ข้อมูลหรือไม่ ถ้ามีคุณสมบัติตามท่ีบริษัทผู้ผลิตโฆษณา มีการใช้งานท่ีดี ก็อาจจะส่งผลให้เกิด

พฤติกรรมการกลับมาซื้อซ้ำในครั้งต่อไป หรืออาจจะเป็นการให้คำแนะนำกับผู้ท่ีมองหาสินค้า  

ท่ีตนใช้ดีอยู่ก็ได้ 

 กระบวนการตัดสินใจจึงเปรียบเสมือนเป็นการ เลือกในทางเลือก ท่ีมีอยู่มากมายท่ี  

มีการพิจารณาหรือการประเมินอย่างถี่ถ้วนแล้ว ว่าเป็น ส่ิงท่ีสามารถตรงกับความต้องการ  

และบรรลุตรงกับวัตถุประสงค์ได้มากท่ีสุดกับปัจจัยท่ีมีอยู่  อันได้แก่  งบประมาณในการซื้อ  
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เหตุผลในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ การนำไปใช้งาน เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  

จตุพล สังข์รุ่ง  (2558) และกันยารัตน์  มิ่ งแก้ว (2557) พบว่า ระดับความสำคัญ ท่ีมีผลต่อ 

การตัดสินใจอยู่ ในระดับมาก ได้แก่  ส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัย 

ด้านส่ิงแวดล้อมในด้านบุคลิกภาพ ซึ่งการตัดสินใจดังกล่าวของกลุ่มตัวอย่างสะท้อนให้เห็นถึงความ

ไว้วางใจในผลิตภัณฑ์และสามารถตอบสนองตรงตามความต้องการให้มากท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัย

ของ ฐานัน นวลนุกูล (2557) พบว่า การตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ผ่าตัดและเย็บเนื้อเย่ือแบบอัตโนมัติ 

(Surgical Stapler Device) ของหน่วยงานห้องผ่าตัดในประเทศไทยนั้น ในการตัดสินใจซื้อเป็น

ศัลยแพทย์ท่ีมีเพศ โรงพยาบาล ตำแหน่งงาน และประสบการณ์ท่ีต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือกใช้

อุปกรณ์ผ่าตัดและเย็บเนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติแตกต่างกัน โดยเฉพาะการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ผ่าตัด

และเย็บเนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติมากท่ีสุดในเรื่องการใช้งานง่ายไม่มีกลไกซับซ้อน มีการออกแบบสวยงาม

มีความทันสมัย ดูแลรักษาง่าย และสามารถใช้งานได้หลายครั้ง ซึ่งจากผลวิจัยดังกล่าวสะท้อนให้เห็น

ว่าการตัดสินใจใช้เครื่องมือคือศัลยแพทย์ และอาจเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผู้มีอำนาจในการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องมือดังกล่าวเพราะเป็นผู้ใช้งานจริง โดยช้ีให้เห็นว่ามีความต้องการในอุปกรณ์ผ่าตัดและ

เย็บนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติอย่างไรในการใช้งาน 

 อีกท้ัง งานวิจัยของ กีรวุฒิ ว่องสินไพบูลย์ (2556) พบว่า มีการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์

ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลในด้านการบริการหลั งการขาย โดยลูกค้า 

ให้ความสำคัญกับความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทฯ ในขณะท่ีผู้ประกอบให้

ความสำคัญกับการร่วมมือในการแก้ไขปัญหา นอกจากนี้งานวิจัยของ ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี 

(2560) พบว่า เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ เครื่องตรวจน้ำตาลปลายนิ้ว สำหรับ 

กลุ่มคนไข้เบาหวาน เพราะปัจจัยด้านสินค้า หรือ บริการเป็นอันดับแรก โดยคำนึงถึงเรื่องคุณภาพ

ความแม่นยำของเครื่องตรวจน้ำตาล และเครื่องใช้งานง่าย เหตุผลท่ียังใช้บริษัทนี้มาอย่างต่อเนื่อง คือ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย รองลงมาคือปัจจัยด้านสินค้า หรือ บริการ กลุ่มตัวอย่างต้องการ

บริการดูแลตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง รวมถึงส่งแถบตรวจถึงบ้าน อีกท้ังยังพบว่า การตัดสินใจซื้อของกลุ่ม

คนไข้เบาหวาน มีผลมาจากปัจจัยด้านสินค้าหรือบริการ เนื่องจากปัจจัยส่วนบุคคลด้านประเภท

เบ าห ว าน ท่ี มี ค ว าม แ ต ก ต่ า ง กั น ไป ใน แ ต่ ล ะ บุ ค ค ล นั่ น เอ ง  จึ ง ท ำ ให้ มี ก า ร ตั ด สิ น ใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน 
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 ส่วนงานวิจัยของ อนัญญา จำปาทอง และอุมาวสี ศรีบุญลือ (2560) พบว่า การตัดสินใจ

นำเข้าเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์มีผลมาจากปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ  

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ ตำแหน่งงาน ประสบการณ์ ระยะเวลาการดำเนินงานท่ี

แตกต่างกันจะทำให้มีการตัดสินใจท่ีแตกต่างกันตามไปด้วย อาจเป็นเพราะในแต่ละบุคคล 

จะมีหน้าท่ีความรับ ผิดชอบ ทัศนคติ และประสบการณ์ ท่ีแตกต่างกัน  มุมมอง ความคิด  

หรือการตัดสินใจจึงแตกต่างกันไป สอดคล้องกับ วัชรพงษ์ พนิตธํารง (2564) พบว่า การตัดสินใจซื้อ

เครื่องวัดความดันโลหิตท้ังด้านการตระหนักถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การ

ตัดสินใจ และพฤติกรรมหลังการซื้อ มีความแตกต่างกันในทุกขั้นตอนไปตามเพศ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะผู้ซื้อและผู้บริโภคเครื่องวัดความ

ดันโลหิตมีความหลากหลาย เช่น วัยรุ่นอาจซื้อให้กับผู้สูงอายุท่ีอาศัยอยู่ในบ้านเดียวกัน ซึ่งผู้ท่ีมีปัญหา

ด้านความดันโลหิตพบได้ท้ังเพศชายและเพศหญิง ตลอดจนปัญหาสุขภาพด้านความดันโลหิตพบได้ท้ัง

ผู้ท่ีมีรายได้สูงและรายได้ต่ำ อีกท้ังราคายังเป็นส่วนสำคัญในการพิจารณาก่อนการตัดสินใจซื้อดังกล่าว 

ในขณะท่ีงานวิจัยของ ศนิช สะนนท์ (2560) พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อแผ่นปิดแผลแนวใหม่ในการ

รักษาผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต มีผลมาจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด) อีกท้ังกลุ่มตัวอย่าง  

ท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตำแหน่งงาน และอายุงานต่างกัน มีระดับการตัดสินใจ 

ท่ีไม่แตกต่างกัน อาจเป็นเพราะในการตัดสินใจซื้อแผ่นปิดแผลแนวใหม่ไม่ว่าจะเป็นบุคคลใด  

ก็ย่อมมีการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากโดยพื้นฐานแล้วเป็นส่ิงจำเป็นในการรักษาผู้ป่วยนั่นเอง 

 นอกจากนี้  ผู้วิจัยยังได้ศึกษาบริบทงานท่ี เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์  

ของโรงพยาบาลรัฐบาล โดยพบว่าส่วนใหญ่มีการตัดสินใจจากผลิตภัณฑ์และราคา ดังเช่นงานวิจัยของ 

ประเวศ กล้าหาญ (2556) พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์สำหรับตรวจวินิจฉัยทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งส่วนใหญ่ส่ังซื้อเครื่องมือแพทย์

สำหรับตรวจวินิจฉัยจากบริษัท ตัวแทนจำหน่ายในประเทศไทย โดยมีการตัดสินใจร่วมกับแพทย์

ผู้ ใช้ เค รื่ อ งมื อ แพ ท ย์  โดย มี ค ว าม จ ำ เป็ น ใน การ ตั ด สิ น ใจซื้ อ เค รื่ อ งมื อ แ พ ท ย์ ส ำห รั บ 

ตรวจวินิจฉัยจากประโยชน์ในการใช้งาน ความสะดวกในการใช้งาน และราคาของเครื่องมือแพทย์ อีก

ท้ั ง ยั ง ให้ ค ว าม ส ำ คั ญ กั บ ด้ าน ช่ อ งท า งก าร จั ด จ ำห น่ า ย  ด้ าน ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ด้ าน ร าค า  

และ ด้านการส่ง เสริมการตลาด สอดคล้องกับ งานวิ จัยของ ดาวสวรรค์  ศุภ ธน ศัก ด์ิ สิ ริ                    

และดาริณี ตัณฑวิเชฐ (2560) พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือทางการแพทย์เพื่อการผ่าตัด 
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ของโรงพยาบาลภาครัฐ ในจังหวัดเชียงใหม่นั้น โดยเครื่องมือเพื่อการห้องผ่าตัดให้ความสำคัญกับ

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ถุงมือยางเพื่อการผ่าตัด ไหมเย็บเพื่อใช้ในการผ่าตัด และเส้ือกราวเพื่อการผ่าตัดใน

ด้านของผลิตภัณฑ์  ส่วนเครื่องมือเฉพาะเพื่ อก ารผ่าตัดให้ความสำคัญกับ ท่ีดามกระดูกหัก 

ชนิด Locking plate ในด้านการส่งเสริมการตลาด ในขณะท่ีท่ีดามกระดูกสันหลัง pedicular screw 

และข้ อ เข่ า เที ยม  เพื่ อ ก าร ผ่ า ตั ด  ให้ ค ว าม ส ำ คัญ กั บ ด้ าน ผ ลิตภั ณ ฑ์  อ าจ เป็ น เพ ราะ  

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือดังกล่าวของโรงพยาบาลภาครัฐ จะต้องคำนึงถึงวัตถุประสงค์ในการใช้

โดยเฉพาะในด้านของผลิตภัณฑ์ ส่วนเครื่องมือท่ีเฉพาะเจาะจงนอกจากจะคำนึงถึงคุณภาพแล้วยังต้อง

คำนึงถึงในด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากการจัดโปรโมช่ันดังกล่าวเป็นการช่วยลดค่าใช้จ่ายหรือ

คงอยู่งบประมาณด้วยเช่นกัน 

 เช่นเดียวกับงานวิจัยของ ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) พบว่า 

การตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ นั้นมีสาเหตุมาจากปัจจัย  

ต่าง ๆ ได้แก่ พฤติกรรมการซื้อ (ความถี่ในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ วิธีจัดหาผลิตภัณฑ์ 

งบประมาณในการซื้อ และแหล่งข้อมูลข่าวสาร) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านบุคลากร ด้านการจัดจำหน่าย ด้านกระบวนการ และด้านราคา) ซึ่ งแสดงให้ เห็นว่า 

ในการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐนั้น ต้องมีปัจจัยท่ีต้องคำนึงถึง

ม าก ม าย  โด ย เฉ พ าะ ผู้ ท่ี มี อ ำน าจ ใน ก าร ตั ด สิน ใจซื้ อ  เนื่ อ งจ าก งบ ป ระม าณ มี จ ำกั ด  

และต้องให้สอดคล้องกับความถี่ วัตถุประสงค์ในการใช้งาน การจัดหาผลิตภัณฑ์และแหล่งข้อมูล

ข่าวสารของผลิตภัณฑ์ ท้ังในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านการจัดจำหน่าย ด้านกระบวนการ และ

ด้านราคา และงานวิจัยของ ปารณีย์ รุ่งเรือง และจุล ธนศรีวนิชชัย (2563) พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่ เป็นเพศหญิง มีประสบการณ์การทำงานอยู่ ในช่วง 11 -15 ปี  มีก ลุ่มอายุงานมากกว่า  

16 ปี ตำแหน่งหน้าท่ีส่วนใหญ่เป็นแพทย์ โดยประเภทสถานพยาบาลท่ีกลุ่มตัวอย่างทำงานส่วนใหญ่

เป็นโรงพยาบาลเอกชน จำนวน 242 คน และโรงพยาบาลรัฐ จำนวน 206 คน เครื่องมือแพทย์ท่ี

ตัดสินใจเลือกซื้อ ส่วนใหญ่เป็นสินค้าท่ีนำเข้าและผลิตจากประเทศอเมริกา ส่วนประเภทเครื่องมือ

แพทย์ท่ีตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ มูลค่า 1.0-2.0 ล้านบาท อีกท้ังพบว่าให้ความสำคัญกับ

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของญี่ปุ่นมากกว่าจีน ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

ทางการแพทย์ต่างให้ความสำคัญด้านผลิตภัณฑ์มากกว่าราคา แต่ด้วยนโยบายของรัฐท่ีป้องกันการ

ผูกขาดสินค้าจึงมีนโยบายเปิดกว้างในการกำหนดคุณลักษณะของสินค้าเครื่องมือแพทย์ให้ไม่ผูกขาด

กับสินค้าท่ีผลิตในประเทศ ยุโรป หรืออเมริกาเท่านั้น ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษามานี้มีการรับรู้ถึง
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คุณภาพสินค้าของประเทศญี่ปุ่นมากกว่าประเทศจีน เนื่องจากกิจการพร้อมจะทำธุรกิจได้ กิจการนั้น

จะต้องมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด ( Idea) ท่ีจะตอบสนองความ

ต้องการได้ นอกจากนี้ยังพบว่า ตำแหน่ง ด้วยวัยวุฒิในตัวบุคคล ซึ่งรวมไปถึงประสบการณ์ในการ

ทำงาน ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแตกต่างกัน ท้ังในโรงพยาบาลรัฐและเอกชนในด้าน

ของผลิตภัณฑ์และราคา 

 ท้ั งนี้  เมื่ อ ศึกษาในบริบทของงาน ท่ี เกี่ ยวข้องกับการตัดสิน ใจซื้ อ เครื่ องมือแพทย์  

ของโรงพยาบาลเอกชนกลับพบว่า มี การพิ จารณาตัดสิน ใจจากคุณภาพของผลิตภัณฑ์  

และการบริการหลังการขาย และการส่งเสริมการตลาด ดังเช่นงานวิจัยของ สุกัญญา แสนสุภา (2557) 

พบว่ า หั วหน้ าห้ องปฏิ บั ติการ เทคนิ คการแพทย์และนั ก เทคนิคการแพทย์ ผู้ ใช้ งานจริ ง  

ให้ความสำคัญมากท่ีสุดในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการหลังการขาย เนื่องจากว่า

เครื่ อ งมื อ แพ ทย์ มี ค วาม สำ คัญ  กั บ ชี วิ ต ผู้ป่ วย เป็ น อ ย่ า งม าก  ส่ิ งนี้ จึ ง อ าจ เป็ น เห ตุผ ล 

ในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีใช้เทคโนโลยีระดับสูงในการผลิตท่ีใช้ใน

ห้องปฏิบั ติการทางเทคนิคการแพทย์ โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุง เทพมหานครนั่น เอง  

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน , รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ 

(2560) พบว่า การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนได้รับผลมาจากปัจจัย 

ทางประชากรศาสตร์  ปั จ จัย ด้าน ส่วนประสมทางการตลาด เช่น เดียวกับงานวิ จัยขอ ง                      

วฎีพร เกิดปรีชา (2564) พบว่า การตัดสินใจซื้อของผู้มีอำนาจตัดสินใจเครื่องมือแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความแตกต่างกันไปตามอาชีพ รายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน แหล่งข้อมูล โดยเฉพาะปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านกายภาพ และปัจจัย 

ด้านกระบวนการ  

 นอกจากนี้  จากงานวิจัยของ เพ็ญแข ฉายา (2560) พบว่า แพทย์ ส่วนใหญ่มีปัจจัย 

ในการพิจารณาเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย์ อาทิ บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon)  

จากประสบการณ์ ท่ี เคยใช้จากตอน ท่ี เรียน เป็นนั ก ศึกษาแพทย์  อีก ท้ั งแพทย์ยั งมีปั จ จัย 

ในการพิจารณาร่วมด้วยนั่นคือส่วนลดทางการตลาด โดยเฉพาะการให้ส่วนลด เพื่อไม่ให้คนไข้  

มีส่วนต่างในการจ่ายค่ารักษาพยาบาล ประกอบกับความมีช่ือเสียงของสินค้าและบริษัทฯ ผู้ขาย เป็น

ปัจจัยร่วมประกอบในการพิจารณาเลือกใช้ หากเป็นแพทย์ ท่ีทำงานในโรงพยาบาลเอกชน             

แพทย์จะพิจารณาปัจจัยเรื่อง สินค้า โดยเฉพาะความมี ช่ือเสียงของสินค้าความน่าเช่ือถือ  

ของบริษัทฯ ผู้ขาย ประกอบกับการท่ีพนักงานขายของบริษัทฯ ไปร่วมเข้าเคสเพื่อแนะนำข้อมูล 
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และวิธีการใช้ให้แพทย์ทราบจะเป็นปัจจัยร่วมในการพิจารณา ซึ่งปัจจัยดังกล่าวนี้เองอาจเป็นเหตุผล

หนึ่ ง ท่ีทำให้ แพทย์ ผู้ เช่ี ยวชาญ การรักษาโรคหลอดเลือดมี การตัดสิน ใจเลือกใช้สายสวน  

เพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายด้วยบอลลูนเคลือบยาต้านการตีบซ้ำ ในขณะท่ีงานวิจัยของ 

Alhassen (2018) พบว่า การตัดสินใจซื้อของห้องปฏิบัติการเวชภัณฑ์ของโรงพยาบาลเอกชนใน    

อัมมาน ประเทศจอร์แดนนั้นมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกในด้านราคา นอกจากนี้ปัจจัยทางการตลาด  

ทุกด้านยังมีผลกระทบอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าบริษัทจัดหาอุปกรณ์ห้องปฏิบัติการ

ทางการแพทย์ ควรเน้นท่ีลักษณะของผลิตภัณฑ์ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง     

ในแง่ของคุณภาพ และควรมีการจัดส่งท่ีรวดเร็ว ตลอดจนการมีโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ โดยเฉพาะ     

การเสนอขายเป็นการส่วนตัว โดยเหตุผลดังกล่าวอาจนำไปสู่การตัดสินใจซื้อ เนื่องจากสามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการได้ 

 สรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ กระบวนการท่ีผู้บริโภคใช้ โดยนับต้ังแต่การรับรู้      

ถึงปัญหาความต้องการ จึงทำให้เกิดการแสวงหาข้อมูลเพื่อตอบสนองความต้องการนั้ น โดยทำ 

การประเมินทางเลือกจากข้อมูลท่ีได้มา แล้วจึงทำการตัดสินใจซื้ออย่างแท้จริง ตลอดจนภายหลังจาก

การซื้ อแล้วก็ยั ง ต้องพิจารณาอีก ด้วยว่าต้องการซื้ อกับ ผู้จัดจำหน่ายเดิมต่อไปอีกหรือไม่   

ซึ่ ง ในบริบทนี้ จะ เป็ นการศึกษาถึ งการตัด สิน ใจซื้ อ วัส ดุอุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพ ทย์  

ของโรงพยาบาล ท้ังในโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  

ว่ามีการตัดสินใจซื้ออย่างไร มีปัจจัยใดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ และท้ังสองบริบทโรงพยาบาล 

มีการตัดสินใจซื้อเหมือนหรือมีความแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร ซึ่งผู้วิจัยได้นำมาใช้ในการศึกษ า

เปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับ

โรงพยาบาลเอกชนใน เขตภาคเหนือตอน ล่าง เพื่ อนำไป ใช้ เป็นแนวทางในการวางแผน  

ทางการตลาดบริการ โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ต่อไป 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของ Kotler & Keller (2012) ได้อธิบาย

เกี่ ย วกับ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ว่ าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

เป็นเครื่องมือของทางการตลาดท่ีทำให้เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ 

ซึ่งใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product)         

ราคา (Price) สถานท่ีต้ัง (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People)  

การสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process) ดังนี้ 

  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีนำมาเสนอขายเพื่อให้มีความตอบสนองต่อ

ความต้องการของผู้บริโภค และเพื่อทำให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงให้

ความสำคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น หรือเพื่อให้มีผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะใหม่ ๆ 

ซึ่งจำเป็นต้องคำนึงถึงความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

  2. ราคา (Price) หมายถึง เป็นการกำหนดด้านราคาของตัวสินค้าในรูปแบบ 

ของมูลค่าผลิตภัณฑ์ ท่ีออกเป็นเงินตรา เพื่ อใช้เป็น ส่ิงจูงใจให้ เกิดการตัดสินใจซื้อทำให้ เกิด 

การแลกเปล่ียนเป็นผลตอบแทน 

  3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) หมายถึง สามารถช่วยทำให้ ผู้บริ โภค 

เข้าถึงตัวสินค้าหรือได้รับการบริการได้สะดวกรวดเร็วมากขึ้น ซึ่งสามารถกำหนดให้เป็นกลยุทธ์  

ของการตลาด ท่ีมีการจัดจำหน่าย การนำเสนอผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้กับ ผู้บริ โภค  

เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้มากขึ้น และมีความจำเป็นต่อการครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมาย และ

ยังส่งผลต่ออิทธิพลด้านภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์  

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการกระตุ้น

ยอดขายให้เพิ่มขึ้นอย่างเร็ว และสร้างความสนใจเป็นส่ิงจูงใจผลักดันให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ 

ในสินค้านั้น  ๆ ซึ่ งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่าน ส่ือช่องทางต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์  วิทยุ   

ป้ายโฆษณา เป็นอีกหนึ่ งกิจกรรมท่ีสามารถสร้างการกระตุ้นยอดขายให้ ผู้บริโภคได้เร็ งเห็น 

และสามารถเข้าถึงได้มากขึ้น รวมทั้งด้านการส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานเพื่อกระตุ้นยอดขาย เช่น 

การ จัดบู ธ  ก าร จัดแสดงโชว์ สิน ค้า และ เป็ น การ จูงใจ ผู้บริ โภคแบบใก ล้ ชิ ด เพื่ อ ง่ าย ต่ อ 

การพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 
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  5. บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจัยทางด้านบุคลากรท้ังหมดท่ีได้มีส่วนร่วมกันใน

การจัดกิจกรรมการส่งมอบบริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกค้าด้วย ซึ่งใน

ท่ีนี้ บุ คลากรจะนับรวมไม่ เพี ยงแ ต่บุคลากรของธุรกิจนั้ น  แต่ยั งรวมไปถึ ง ผู้มาใช้บริการ 

และลูกค้ารายอื่นๆ ท่ีรวมกันอยู่ในสถานท่ีให้บริการนั้นอีกด้วยธุรกิจให้บริการท่ีสามารถจะประสบ

ความสำเร็จ จะต้องใช้ความพยายามในการวางแผนท้ังด้านกำลังคน การสรรหาการคัดเลือกบุคลากร

และ การฝึกอบรมพัฒนารวมถึงยังต้องสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานท่ีเกี่ยวข้องท้ังหมด 

  6. หลักฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและส่ิงแวดล้อม

รวมถึง องค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีสามารถจับ ต้องได้และส่ิงอำนวยความสะดวกอำนวยท่ีให้  

ความสะดวกต่อผู้ปฏิบัติงานและลูกค้าท่ีมาใช้บริการ รวมถึงช่วยส่ือสารการบริการนั้นให้ลูกค้ารับรู้

คุณภาพ การบริการอย่างเป็นรูปธรรมด้วย  

  7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจำเป็นในการทำงาน

และ ให้บริการแก่ลูกค้ารวมถึงวิธีในการทำงานสร้างและส่งมอบผลิตภัณฑ์  โดยต้องอาศัย 

การออกแบบ และปฏิบั ติ ให้ ได้ตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล โดยมีความเกี่ยวข้องกับ 

ด้านการผลิตและเสนอบริการนั้น ๆ ให้กับผู้มาใช้บริการ 

 สอดคล้องกับ จตุพล สังข์รุ่ง (2558) ท่ีได้กล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถขาย 

ใน ราคาท่ี ผู้บ ริ โภคยอมรับ ได้  และ ผู้บริ โภคยิน ดี จ่ ายเพ ราะมองเห็น ว่ า คุ้ม ค่า รวมถึ งมี  

การจัดจำหน่ายและกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อให้ความสะดวก  

แก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง  

โดยส่วนประสมทางการตลาดบริการสำหรับธุรกิจบริการแบ่งออกเป็น 7 ปัจจัย (7Ps) ได้แก่  

  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น สี ราคา        

บรรจุภัณฑ์ คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง 

ความจำเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ 

สถานท่ี บุคคล หรือความคิด และผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)          

ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  
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  2. ราคา (Price) หมายถึงจำนวนเงินหรือ ส่ิงอื่นๆ ท่ีมีความจำเป็น ต้องจ่าย  

เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์  โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา (Price)  

ของผลิตภัณฑ์นั้น ดังนั้น ในการกำหนดกลยุทธ์ด้านราคาจะต้องคำนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived 

Value) ในสายตาของลูกค้าด้วย  

  3. การจัดจำหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ประกอบด้วย สถาบัน 

และกิจกรรม ซึ่งใช้เคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันท่ีนำผลิตภัณฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย 

การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความพึง

พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการ และ

เตือนความทรงจำในผลิตภัณฑ์ ซึ่งคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ ความพึงพอใจ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย เพื่อสร้างทัศนคติ

และพฤติกรรมการซื้อ โดยการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทำการขาย และ

การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Non-Personal Selling) สำหรับเครื่องมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ดังนี้  การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 

(Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

  5. บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) องค์การต้องมีการคัดเลือก 

(Selection) การฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจ

ให้ กับ ลูกค้าได้แตกต่างเหนื อ คู่แข่ งขัน  อีก ท้ั งพนักงาน ต้องมีความสามารถ มี ทัศนคติ ท่ี ดี   

มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ปัญหา สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าและ

สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กรได้  

  6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการ

พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ท้ังทางด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน 

เครื่องมือเครื่องใช้ท่ีสะอาด การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การพูดจาสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการ

ท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 
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  7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว

และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้นผู้บริหาร

การตลาดต้องมีความเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค และมุ่งเน้นทุกอย่างให้เริ่มต้นจาก ลูกค้าเป็น

หลัก อันได้แก่ 4Cs: (1) Customer Solution, (2) Customer Cost, (3) Convenience และ      

(4) Communication 

 เช่นเดียวกับ บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน , รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560)  

ท่ีได้กล่าวว่า เป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภค 

และบริโภคท่ัวไป จำเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ 7 อย่าง หรือ 7P's ในการกำหนดกล

ยุทธ์การตลาด ซึ่งประกอบด้วย 

  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซึ่งสนองความจำเป็นและความต้องการ 

ของมนุษย์ได้ คือ ส่ิงท่ี ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่า 

ของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยท่ัวไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้ 

(Tangible Products) และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ (Intangible Products)  

  2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การกำหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน 

และง่ายต่อการจำแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 

  3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับบรรยากาศ

ส่ิงแวด ล้อม ในการน ำเสนอบริการให้ แก่ ลูก ค้า ซึ่ งมี ผล ต่อการรับ รู้ ของ ลูก ค้าใน คุณ ค่ า 

และคุณประโยชน์ของบริการท่ีนำเสนอ ซึ่ งจะต้องพิจารณาในด้านทำเลท่ี ต้ัง (Location)  

และช่องทางในการนำเสนอบริการ (Channels)  

  4 . ด้ านการส่ง เสริม  (Prom otions) เป็ น เครื่ อ งมื อหนึ่ ง ท่ี มี ความสำคัญ 

ในการติดต่อส่ือสารให้ ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้ เกิด ทัศนคติ 

และพฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจสำคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

  5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ

ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 



 42 

สัม พั น ธ์ ร ะห ว่ าง เจ้ าห น้ า ท่ี ผู้ ให้ บ ริ ก ารและ ผู้ ใช้บ ริ ก าร ต่ าง  ๆ  ขอ งอ ง ค์ ก ร  เจ้ าห น้ า ท่ี  

ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน

การแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

  6 . ด้านกายภาพและการนำเสนอ (Physica l Evidence/Environment  

and Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแล้วนำเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น

รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมท้ังทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ  

เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ

อ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 

  7 . ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ 

และงานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีนำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ จึงเป็นการบริการท่ีมีองค์ประกอบท่ีเป็นส่วนประสม 

ทางการตลาดท่ีแตกต่างออกไป เพราะบริการเป็นอะไรท่ีมีความหลากหลายมาก การจัดการทางด้าน

การตลาดของการบริการนี้ จะ ต้องผสมผสานกัน  จน ไม่ อาจจะแบ่ งแยกออกจากกัน ได้  

อย่างชัดเจนขึ้นอยู่กับแต่ละบริการด้วย ซึ่ง 7P’s ของบริการ จึงจำเป็นที่จะต้องมีการสอดประสานกัน

อ ย่ า ง ดี จึ ง จ ะ ไ ด้ ป ร ะ สิ ท ธิ ผ ล  เนื่ อ ง จ า ก ก า ร บ ริ ก า ร เป็ น ส่ิ ง ท่ี จั บ ต้ อ ง ไ ด้ ย า ก  

มีความแตกต่างกันมากในแต่ละครั้ง ท้ังในด้านเวลา การคาดการณ์ การจัดจำหน่ายท่ีต่างกัน  

เป็น ต้น โดยเฉพาะในบริบทของปั จจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีอาจจะมีผลต่อ 

การตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ ดังเช่นงานวิจัยของ กีรวุฒิ ว่องสินไพบูลย์ (2556) 

พบว่า ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพ

เค รื่ อ งมื อ แ พ ท ย์ มี เท ค โน โล ยี ให ม่  ๆ  ยี่ ห้ อ สิ น ค้ า  ม าต รฐาน ก ารผ ลิ ต  ค ว าม สะ ด ว ก 

ในการใช้งาน และรับประกันคุณภาพ และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ได้แก่ สามารถติดต่อซื้อ

โดยตรงกับบริษัท สินค้าคงคลังท่ีเพียงพอสนองความต้องการ และการขนส่งมีหลายช่องทาง 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี (2560) ผลวิจัยเชิงปริมาณพบว่า ปัจจัยด้านสินค้า 

ห รื อ บ ริ ก า ร ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ ข อ ง ก ลุ่ ม ค น ไข้ เบ าห ว าน  ส่ ว น ข อ งผ ล วิ จั ย 

เชิงคุณภาพ พบว่า เหตุผลท่ี ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์  เพราะปัจจัยด้านสินค้า หรือบริการ  

เป็นอันดับแรก โดยคำนึงถึงเรื่องคุณภาพความแม่นยำของเครื่องตรวจน้ำตาล และเครื่องใช้งานง่าย 
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เหตุผลท่ียังใช้บริษัทนี้มาอย่างต่อเนื่อง คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ในขณะท่ีงานวิจัยของ 

เพ็ญแข ฉายา (2560) พบว่า แพทย์ส่วนใหญ่มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย์ 

อ า ทิ  บ อ ล ลู น เค ลื อ บ ย า  (D ru g  C o a te d  B a llo o n )  จ าก ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ท่ี เค ย ใช้  

จากตอนท่ีเรียนเป็นนักศึกษาแพทย์และปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีสำคัญท่ีสุด ได้แก่ ราคา (Price) 

ส่ วนลดทางก ารตลาด (Prom otion ) และ สิน ค้า (Product) หาก เป็ น แพทย์ ท่ี ท ำงาน 

ในโรงพยาบาลเอกชนแพทย์จะพิจารณาปัจจัยเรื่อง สินค้า (Product) ราคา (Price) และปัจจัย 

ด้านบุคคล (People) 

 อีกท้ัง งานวิจัยของ ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) กลับพบว่า 

ปัจ จัย ส่วนประสมทางการตลาดบริการจำนวน  5 ตัวแปร มี อิทธิพลต่อการตัดสิน ใจซื้ อ 

วัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยเรียงจากค่า

อิทธิพลสูงสุดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านการจัดจำหน่าย ด้านกระบวนการ และ      

ด้ าน ราคา  ตามลำดับ  ส่วน ด้าน การส่ ง เสริ มการตลาดและ ด้ าน ลักษ ณ ะทางกายภาพ 

ไม่ มี อิ ท ธิพ ลต่อการตัด สิน ใจซื้ อ วัส ดุ ส้ิน เป ลืองทางการแพ ทย์ ขอ งโรงพ ยาบาลภ าครั ฐ 

อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ในขณะท่ีงานวิจัยของ ปารณีย์ รุ่งเรือง และจุล ธนศรีวนิชชัย (2563) 

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมด้านการขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือและ

อุปกรณ์ทางการแพทย์ เพียงตัวแปรเดียว อีกท้ังงานวิจัยของ วัชรพงษ์ พนิตธํารง (2564) พบว่า       

มี ปั จ จั ย ส่ ว น ป ร ะ ส ม ก า ร ต ล า ด  3  ตั ว แ ป ร  ไ ด้ แ ก่  ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ด้ า น ร า ค า  

และ ด้านการส่ง เสริมการตลาด ท่ีมี ผลต่อกระบวนการตัด สิน ใจซื้ อ  อี ก ท้ั งงาน วิ จัยของ                  

วฎีพร เกิดปรีชา (2564) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์         

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านกายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์

ขอ ง โร งพ ยาบ าล เอก ชน ใน เขตกรุ ง เทพ ม หาน ครและป ริ มณ ฑ ล รวมถึ งง าน วิ จั ย ขอ ง                         

Maina, Daniel M (2021) พบว่า กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย และการจัด

จำหน่ายได้รับการปรับใช้ในระดับท่ีดีโดยผู้จัดจำหน่ายเครื่องมือแพทย์ ในทำนองเดียวกันผู้จัดจำหน่าย

อุปกรณ์การแพทย์ใช้กลยุทธ์การกำหนดราคาในระดับปานกลาง ตลอดจนงานวิ จัยของ                 

Hulshof (2022) ท่ีพบว่า ท้ังแพทย์และผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อในโรงพยาบาลในเนเธอร์แลนด์                     

มีความคิดเห็นสอดคล้องกัน โดยเฉพาะด้านราคา  
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 นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังพบว่า ยังมีผลการวิจัยหลายท่านท่ีสอดคล้องกัน โดยมีส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ี มี ผล ต่อก ารตัด สิน ใจ เลือกซื้ อ วั ส ดุ อุป ก รณ์ ครุภั ณ ฑ์ ท างก ารแพ ทย์  ไ ด้ แก่                            

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด เช่นงานวิจัยของ ประเวศ กล้าหาญ (2556); สุกัญญา แสนสุภา (2557); ศนิช สะนนท์ 

(2560); ดาวสวรรค์ ศุภธนศักด์ิสิริ และดาริณี ตัณฑวิเชฐ (2560) และ ภูริวัฒ ธัญหมอ (2562) 

ใน ขณ ะ ท่ี บ างงาน วิ จั ยก ลับ มี ปั จ จั ย ส่ วน ป ระสมทางก ารตลาดบ ริก าร ท้ั ง  7  ด้ าน  คื อ                  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด               

ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

วัส ดุอุปกรณ์ ครุภัณ ฑ์ ทางการแพ ทย์  ดั ง เช่น งานวิ จัยขอ ง กั น ยารัตน์  มิ่ งแก้ ว  (2557 );                             

บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน, รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560); ฐานัน นวลนุกูล (2557); 

จตุพล สังข์รุ่ง (2558) และ Alhassen (2018)  

 ท้ังนี้ จะเห็นได้ว่าผลงานวิจัยจากนักวิชาการหลายท่านมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ โดยมีเพียงบางตัวแปรท่ีส่งผลหรือ

ใน บ าง ง าน วิ จั ย อ าจ ส่ ง ผล ท้ั ง ห ม ด  ซึ่ ง ด้ ว ย เห ตุ นี้  ผู้ วิ จั ย จึ ง ไ ด้ ส น ใจว่ า เพ ร าะ เห ตุ ใด 

ตัวแปรเหล่านั้นถึงส่งผลหรือไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ 

โดยเฉพาะในบริบทของโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน  จะส่งผลท่ี เหมื อน  

หรือแตกต่างกันอย่างไร และตัวแปรใดบ้างท่ีส่งผลก่อให้เกิดการตัดสินใจซื้อดังกล่าว 

 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง  

ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดบริการท่ีสามารถวางแผนได้ โดยผู้ประกอบการมักจะนำมาใช้เป็น

เครื่องมือ เพื่ อตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าท่ี เป็นก ลุ่มเป้าหมาย  

ซึ่งผู้วิจัยได้นำมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

ก ารแพ ทย์ ขอ งโร งพ ยาบ าลรั ฐบ าลกั บ โร งพ ยาบ าล เอ กชน ใน เขตภ าค เห นื อ ตอน ล่ าง  

โดยในบริบทนี้จะศึกษา ดังนี้ 

  1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง หลักเกณฑ์ท่ีใช้ในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เช่น มีมาตรฐาน มีความหลากหลาย มีระยะเวลาในการรับประกัน เป็นต้น 

  2 . ปัจจัยด้านราคา หมายถึง การกำหนดราคาหรือคัดเลือกราคาท่ีต้องการ 

จากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายให้เหมาะสมและครอบคลุมต่อความต้องการของโรงพยาบาล 
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  3 . ปัจ จัยด้านสถาน ท่ี หมายถึง สถาน ท่ี ต้ังหรือสถาน ท่ีในการจัดจำหน่าย 

มีความใกล้เคียงต่อการให้บริการ เป็นจุดสังเกตได้ง่ายต่อการค้นหา เช่น การส่ังซื้อ การส่งสินค้า         

การส่งซ่อม การแก้ไขปัญหาเบ้ืองต้นเมื่อมีเหตุการณ์ขัดข้อง เป็นต้น 

  4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง การจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา         

การแนะนำข้อมูล หรือข้อเสนอท่ีตอบสนองและสร้างความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อ

มากท่ีสุด เช่น การมีโปรโมชั่นในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น 

  5. ปัจจัยด้านกระบวนการ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนต่าง ๆ ในการส่ังซื้อ 

ไปจนถึงการส่งมอบสินค้าของบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ ายท่ีมีต่อลูกค้า เช่น การส่ังซื้อสะดวก  

จัดส่งรวดเร็ว เป็นต้น 

  6. ปัจจัยด้านบุคคล หมายถึง ความถี่ในการเข้าพบหรือการเข้ามาแนะนำวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของบริษัทหรือผู้แทนจัดจำหน่ายท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ  

ในการให้ข้อมูล 

  7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า      

ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ หรือการเป็นท่ียอมรับของสถานพยาบาลต่าง ๆ 

 ท้ั งนี้  เพื่ อนำไปเป็นข้อมูลพื้ น ฐานในการกำหนดลูกค้าก ลุ่มเป้ าหมาย โดยเฉพาะ 

ความคิดเห็นของผู้ท่ีมีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ในโรงพยาบาล รวมถึงพฤติกรรม 

ในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล เพื่อให้ตอบสนอง  

ต่อความต้องการ และนำเสนอได้อย่างเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น โดยนำไปประยุกต์ใช้ใน    

การวางแผนทางการตลาดบริการ โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ทันต่อการเปล่ียนแปลง 

ในพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้า

ใหม่ต่อไป 
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บริบทเก่ียวกับวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย ์
 ใน ปั จ จุ บั น สถาน พ ย าบ าล ต่ าง  ๆ  จำ เป็ น และมี ค ว าม สำ คัญ ต้ อ ง ใช้ เครื่ อ งมื อ 

ในการรักษาพยาบาลผู้ป่วยท่ีเข้ารับการรักษา ซึ่งเครื่องมือแพทย์ตามพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย์ 

(ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2562 ได้ให้ความหมายไว้ (ราชกิจจานุเบกษา, 2562) ดังนี้ 

  (1) เครื่องมือ เครื่องใช้ เครื่องกล วัตถุท่ีใช้ใส่เข้าไปในร่างกาย น้ำยาท่ีใช้ตรวจ 

ในหรือนอกห้องปฏิบัติการ ผลิตภัณฑ์ ซอฟต์แวร์ หรือวัตถุอื่นใด ท่ีผู้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์  

มุ่งหมาย เฉพาะสำหรับใช้อย่างหนึ่งอย่างใดกับมนุษย์หรือสัตว์ดังต่อไปนี้ ไม่ว่าจะใช้โดยลำพัง  

ใช้ร่วมกัน หรือ ใช้ประกอบกับส่ิงอื่นใด  

   (ก) วินิจฉัย ป้องกัน ติดตาม บำบัด บรรเทา หรือรักษาโรค  

   (ข) วินิจฉัย ติดตาม บำบัด บรรเทา หรือรักษาการบาดเจ็บ    

   (ค) ตรวจสอบ ทดแทน แก้ไข ดัดแปลง พยุง ค้ำ หรือจุนด้านกายวิภาคหรือ

กระบวนการ ทางสรีระของร่างกาย         

   (ง) ประคับประคองหรือช่วยชีวิต  

   (จ) คุมกำเนิดหรือช่วยการเจริญพันธุ์  

   (ฉ) ช่วยเหลือหรือช่วยชดเชยความทุพพลภาพหรือพิการ  

   (ช) ให้ข้อมูลจากการตรวจส่ิงส่งตรวจจากร่างกาย เพื่อวัตถุประสงค์  

ทางการแพทย์หรือ การวินิจฉัย  

   (ซ) ทำลายหรือฆ่าเช้ือสำหรับเครื่องมือแพทย์  

  (2) อุปกรณ์เสริมสำหรับใช้ร่วมกับเครื่องมือแพทย์ตาม (1)  

  (3) เครื่องมือ เครื่องใช้ เครื่องกล ผลิตภัณฑ์ หรือวัตถุอื่นท่ีรัฐมนตรีประกาศกำหนด

ว่าเป็นเครื่องมือแพทย์  

  ผลสัมฤทธิ์ตามความมุ่งหมายของส่ิงท่ีกล่าวถึงตาม (1) ซึ่งเกิดขึ้นในร่างกายมนุษย์

ห รือ สัตว์  ต้อ งไม่ เกิ ดจากกระบวนการทางเภ สัชวิทยา วิทยาภู มิ คุ้ ม กั น  หรือปฏิ กิ ริ ย า  

เผาผลาญให้เกิดพลังงานเป็นหลัก 
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 มาตรา 4 ให้เพิ่มบทนิยามคำว่า “อุปกรณ์เสริม” ระหว่างบทนิยามคำว่า “เครื่องมือแพทย์”

และคำว่า “ผลิต” ในมาตรา 4 แห่งพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย์ พ.ศ. 2551 

  “อุปกรณ์ เสริม” หมายความว่า ส่ิงของ เครื่องใช้ หรือผลิตภัณฑ์ ท่ี ผู้ผลิต 

หรือเจ้าของผลิตภัณฑ์มุ่งหมายเฉพาะให้ใช้ร่วมกับเครื่องมือแพทย์ เพื่อช่วยหรือทำให้เครื่องมือแพทย์

นั้นสามารถใช้งานได้ตามวัตถุประสงค์ท่ีมุ่งหมายของเครื่องมือแพทย์นั้น 

 ท้ังนี้  วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์ จัดอยู่ ในหมวดหมู่ของเครื่องมือแพทย์   

ซึ่งเครื่องมือแพทย์ หมายถึง เครื่องมือ เครื่องใช้ เครื่องกลวัตถุท่ีใช้ใส่เข้าไปในร่างกาย น้ำยาท่ีใช้ตรวจ

ในหรือนอกห้องปฏิบัติการ ผลิตภัณฑ์ ซอฟต์แวร์ หรือวัตถุอื่นใด ท่ีผู้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์มุ่ง

หมาย เฉพาะสำหรับใช้อย่างหนึ่งอย่างใดกับมนุษย์หรือสัตว์ดังต่อไปนี้ ไม่ว่าจะใช้โดยลำพัง ใช้ร่วมกัน 

หรือ ใช้ประกอบกับส่ิงอื่นใด จำแนกตามลักษณะการใช้งานได้เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

  1. กลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single-use device) หมายถึง ผลิตภัณฑ์เพื่อ

การรักษาพยาบาลท่ัวไป ใช้เทคโนโลยีการผลิตไม่สูง มักเป็นการใช้ครั้งเดียวหรือใช้แล้วทิ้ง อาทิ หลอด

ฉีดยา เข็มฉีดยา สายยาง หลอดสวน แกนสอด ถุงมือยาง/ถุงมือยางทางการแพทย์ อุปกรณ์และ

เครื่องใช้อื่นๆ ทางทันตกรรม และอุปกรณ์และเครื่องใช้อื่นๆ ท่ีเกี่ยวกับนัยน์ตา 

  2. กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ี

มีลักษณะคงทนถาวร มีอายุการใช้งานไม่ต่ำกว่า 1 ปี ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ เช่น หีบและชุดปฐมพยาบาล 

รถเข็นผู้ป่วย เตียงคนไข้ อุปกรณ์และเครื่องใช้ทางวิทยาศาสตร์การแพทย์ ศัลยกรรม  

ทันตกรรม เครื่องวินิจฉัยโรคด้วยไฟฟ้า และเครื่องเอกซเรย์ เป็นต้น 

  3. กลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit) หมายถึง ผลิตภัณฑ์น้ำยา

เพื่อใช้เตรียมหรือเก็บตัวอย่างจากร่างกาย (อาทิ น้ำยาทดสอบกรุ๊ปเลือด ชุดน้ำยาล้างไต) ชุดตรวจ

วิ นิ จ ฉั ย โร ค เพื่ อ ก า ร เ ฝ้ า ร ะ วั ง ก า ร เกิ ด โร ค  (เช่ น  โร ค ท่ี เกี่ ย ว กั บ ห ล อ ด เลื อ ด หั ว ใจ )  

ชุดทดสอบการต้ังครรภ์ ชุดตรวจการติดเช้ือ HIV และชุดตรวจสารปนเป้ือนในอาหาร 

 อย่างไรก็ตามจากสถานการณ์ในปัจจุบันกองควบคุมเครื่องมือแพทย์ได้อยู่ภายใต้สำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยามีหน้าท่ีในการควบคุมและกำกับดูแลการประกอบการเกี่ยวกับเครื่องมือ

แพทย์ เพื่อให้มีประสิทธิภาพและความปลอดภัยต่อผู้บริโภค โดยประชาชน  บุคคลท่ัวไป หรือนิติ

บุ ค ค ล  ( บ ริ ษั ท )  ท่ี ต้ อ ง ก า ร ป ร ะ ก อ บ กิ จ ก า ร เ กี่ ย ว กั บ เ ค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์   
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หรือกิจกรรมอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับเครื่องมือแพทย์ จะต้องติดต่อกับสำนักงานคณะกรรมการอาหาร

และยา เพื่อปฏิบัติตามระเบียบและข้อบังคับต่าง ๆ ตามท่ีกำหนดไว้ในพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย์ 

พ.ศ. 2551 และท่ีแก้ไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติเครื่องมือแพทย์ (ฉบับท่ี 2 ) พ.ศ. 2562 สำหรับ

บริการต่าง ๆ (กรมควบคุมเครื่องมือแพทย์) โดยเครื่องมือแพทย์และอุปกรณ์ทางการแพทย์ (วัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์) ซึ่งประเทศไทยมีมูลค่าส่งออกและนำเข้าเครื่องมือแพทย์รวมกันสูง

เป็ น อั น ดั บ ห นึ่ ง ข อ งอ า เซี ย น  (สั ด ส่ วน มู ล ค่ า ส่ ง อ อ ก ต่ อ มู ล ค่ าน ำ เข้ าปี  2 5 58 -25 6 2  

เฉล่ียท่ี 72:28) ในปี 2562 ผลิตภัณฑ์ส่งออกของไทยส่วนใหญ่เป็นเครื่องมือแพทย์ในกลุ่มวัสดุ

ส้ินเปลือง มีสัดส่วน 88.3% ของมูลค่าส่งออกเครื่องมือแพทย์ท้ังหมด (เพิ่มข้ึนจาก 83.4% ปี 2561) 

อา ทิ  ถุ งมื อ ย างท างก ารแพ ทย์ หลอดสวนและห ลอด/เข็ ม ฉี ดย า และอุ ปก รณ์ ท ำแผล  

โดยมีตลาดส่งออกหลัก ได้แก่ สหรัฐฯ ญี่ปุ่น เนเธอร์แลนด์ และเยอรมนี ด้านผู้ประกอบการ  

ท่ีทำการผลิตและส่งออกส่วนใหญ่เป็นบริษัท ข้ามชาติท่ีเข้ามาลงทุนในไทย เพื่อส่งกลับไปขาย  

ในประเทศของตน (เช่น ญี่ ปุ่น สหรัฐฯ และฝรั่งเศส) สำหรับผลิตภัณฑ์นำเข้า ส่วนใหญ่ เป็น 

กลุ่มครุภัณฑ์และวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ซึ่งมีสัดส่วนใกล้เคียงกันท่ี 42.7% และ 40.5% 

ตามลำดับ เช่น เครื่องอัลตร้าซาวน์ เครื่องเอกซเรย์เครื่องตรวจวัดคล่ืนหัวใจ เครื่องตรวจคล่ืนไฟฟ้าใน

สมอง และผลิตภัณฑ์ทางจักษุวิทยา โดยแหล่งนำเข้าหลัก คือ สหรัฐฯ จีน เยอรมนี และญี่ปุ่น         

ดังภาพท่ี 2 

 

 

ภาพที่ 2 แสดงมูลค่าทางการตลาดของอุปกรณ์ทางการแพทย์ ในปี พ.ศ. 2558-2562  

ท่ีมา : วิจัยกรุงศรี (2564) 
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 จากภาพท่ี 2 จะเห็นได้ว่ามูลค่าการจำหน่ายเครื่องมือแพทย์ในประเทศและส่งออก 

มีสัดส่วน 30:70 โดยส่วนใหญ่เป็นการผลิตอุปกรณ์ขั้นพื้นฐานซึ่งเน้นการใช้วัตถุดิบในประเทศ 

เป็นหลัก ได้แก่ ยางและพลาสติก สามารถจำแนกตามประเภทการใช้งานได้ดังนี้ 

  1 . ก ลุ่มวัสดุ ส้ินเปลืองทางการแพทย์ จำนวนผู้ประกอบการมี สัดส่วน 39% 

ของผู้ประกอบการเครื่องมือแพทย์ท้ังหมด (ภาพท่ี 2.2) ผลิตภัณฑ์ท่ีไทยมีศักยภาพในการผลิตสูงและ

แข่งขัน ได้ ดี ในตลาดโลกคือ  ถุ งมือยางทางการแพทย์  เนื่ องจากไทยเป็น ผู้ผลิตยางพารา  

(เป็นวัตถุ ดิบหลักในการผลิต) รายใหญ่ของโลก อีกท้ังยังใช้เทค โนโลยีการผลิตท่ีไม่ซับซ้อน  

โดยปริมาณการส่งออกมีสัดส่วนสูงถึง 90% ของปริมาณการจำหน่ายท้ังหมด ผลิตภัณฑ์ประเภทนี้มี

ทิศทางการเติบโตต่อเนื่องตามการขยายตัวของอุตสาหกรรมการแพทย์ สำหรับผลิตภัณฑ์  

ท่ีมีศักยภาพการผลิตรองลงมาคือ หลอดสวนและหลอดฉีดยา ใช้พลาสติกเป็นส่วนประกอบสำคัญ    

ในการผลิต มีลักษณะใช้งานท่ัวไปและมีต้นทุนไม่สูง 

  2 . ก ลุ่มครุภัณ ฑ์ ทางก ารแพ ทย์  จำน วน ผู้ประกอบ การมี สัด ส่วน  27%  

ของผู้ประกอบการเครื่องมือแพทย์ท้ังหมด ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตและส่งออกส่วนใหญ่เป็นครุภัณฑ์  

ในการเคล่ือนย้ายผู้ป่วยและเตียงผู้ป่วย เตียงตรวจ และรถเข็นผู้ป่วย 

  3 . ก ลุ่ ม น้ ำย าแ ละ ชุ ด วิ นิ จ ฉั ย โร ค  มี จ ำน วน ผู้ ป ระก อ บ ก าร เพี ย ง  5 %  

ของผู้ประกอบการเครื่องมือแพทย์ท้ังหมด ส่วนใหญ่เป็นการร่วมทุนกับบริษัทต่างชาติ ผลิตภัณฑ์หลัก 

อาทิ น้ำยาตรวจโรคเบาหวาน โรคไต และโรคตับอักเสบ ท้ังนี้ ในปี 2562 ไทยมีการส่งออกผลิตภัณฑ์

น้ำยาและชุดวินิจฉัยโรคเพิ่มขึ้นมากกว่า 10 เท่าจากปี 2558  
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ภาพที่ 3 แสดงผู้ผลิตเครื่องมือทางการแพทย์ โดยจำแนกตามลักษณะ 

ท่ีมา : วิจัยกรุงศรี (2564) 

 

  จากภาพท่ี 3 จะเห็นได้ว่ามีผู้ผลิตและผู้นำเข้ามีช่องทางการจำหน่ายเครื่องมือและ

อุปกรณ์การแพทย์ ดังนี้ 

  1 . การจำหน่ายโดยตรงกับโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาล ท้ังของภาครัฐ 

และเอกชนการจำหน่ายแก่โรงพยาบาลรัฐจะเป็นไปตามนโยบายการจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐ  

ซึ่งปัจจุบัน ใช้วิธีการประกวดราคาอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic bidding: e-bidding) จากเดิม        

ใช้วิธีตกลงราคา (สำหรับการจัดซื้อไม่เกิน 1 แสนบาท) วิธีสอบราคา (จัดซื้อเกิน 1 แสนบาท  

แต่ไม่เกิน 2 ล้านบาท) และวิธีประกวดราคา (จัดซื้อเกิน 2 ล้านบาท) ส่วนโรงพยาบาลเอกชน 

จะใช้วิธีประมูล โดยนำส่งใบส่ังซื้อตามระเบียบของโรงพยาบาลนั้น ๆ 

  2 . การจำหน่ายต่อให้กับบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายร้าน ค้า ท้ังท่ี เป็นบริษัท 

ในเครือของผู้ผลิต/ผู้นำเข้าและร้านค้าท่ัวไป เพื่อกระจายสินค้าต่อไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

ในประเทศ ผู้ประกอบการในธุรกิจนี้มักเป็นผู้ท่ีมีความรู้หรืออยู่ในวงการด้านการรักษาสุขภาพ  

ทำให้มีช่องทางการจำหน่ายกว้างขวาง 

  3. การจำหน่ายในตลาดต่างประเทศ ส่วนใหญ่เป็นเครื่องมือแพทย์ประเภทวัสดุ

ส้ินเปลือง ท่ีสำคัญคือ ถุงมือยางท่ีใช้ทางการแพทย์ โดยมีตลาดส่งออกหลัก คือ สหรัฐฯ ญี่ปุ่น  
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และเยอรมนี ด้านผู้ประกอบการรายสำคัญ  คือ บริษัทไทยรับเบอร์ลาเท็คซ์คอร์ปอร์เรช่ัน  

(ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) (วิจัยกรุงศรี, 2564) 

 นอกจากนี้  ผู้วิ จัยยังพบว่าส่วนใหญ่มีการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์สำหรับ 

ตรวจวินิจฉัยแพทย์ผู้ใช้เครื่องมือแพทย์ร่วมกับแพทย์ผู้ใช้เครื่องมือแพทย์ โดยคำนึงถึงความจำเป็นใน

เรื่องของประโยชน์ในการใช้งานเป็นสำคัญ (ประเวศ กล้าหาญ, 2556) ซึ่งให้ความสำคัญกับคุณภาพ

เครื่ อ งมื อ แพ ทย์ ท่ี มี เท ค โน โลยี ให ม่  ๆ  ยี่ ห้ อ สิน ค้ า  ม าต รฐาน การผ ลิ ต  คว ามสะดวก 

ในการใช้งาน และรับประกันคุณภาพ (กีรวุฒิ ว่องสินไพบูลย์, 2556) หรือบางครั้งอาจมีการส่ังซื้อ   

เมื่อมีเคสต้องใช้หรือของคงคลังหมด (ฐานัน นวลนุกูล, 2557) หรือซื้อเพื่อทดแทนของเก่าท่ีเสีย 

(กันยารัตน์  มิ่ งแก้ว, 2557) โดยมีความแตกต่างกันในการตัดสินใจซื้อระหว่างผู้ ท่ีมีอำนาจ 

ในการตัดสินใจและผู้ใช้งานจริง (สุกัญญา แสนสุภา, 2557) ได้แก่ ต้นแหล่งของเครื่องมือแพทย์ 

ท่ีต้องการซื้อ ด้านแหล่งข้อมูลข่าวสารในการหาข้อมูลในการซื้อเครื่องมือแพทย์ ด้านผู้มีอำนาจร่วมใน

การซื้อเครื่องมือแพทย์ และด้านความถี่ในการซื้อเครื่องมือแพทย์ (กันยารัตน์ มิ่งแก้ว, 2557;          

บุ ษ ร า ภ ร ณ์  โพ ธิ์ ข วั ญ ยื น ,  ร วิ ว ง ศ์  ศ รี ท อ ง รุ่ ง  แ ล ะ ภู กิ จ  ย ล ช ญ า ว ง ศ์ , 2 5 6 0 ;                                    

ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์, 2563) โดยต้องต้ังอยู่บนพื้นฐานของการใช้งาน 

เช่น ความถี่ในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ วิธีจัดหาผลิตภัณฑ์ งบประมาณในการซื้อ เป็นต้น  

(ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์, 2563; บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน , รวิวงศ์  

ศรีทองรุ่ ง  และภู กิจ ยลชญาวงศ์ , 2560 ) เนื่ องจากวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

มีความสำคัญกับชีวิตผู้ป่วยเป็นอย่างมาก ดังนั้น จึงต้องคำนึงถึงคุณภาพและความแม่นยำ 

ของเครื่องมือ อีกท้ังยังต้องใช้งานง่าย มีการจัดส่งท่ีรวดเร็ว ตลอดจนการมีโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ 

โดยเฉพาะการเสนอขายเป็นการส่วนตัว และต้องมีความน่าเช่ือถือ (ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี, 2560; 

เพ็ญแข ฉายา, 2560; Alhassen, 2018)  

 ท้ังนี้ โรงพยาบาลในเขตภาคเหนือตอนล่าง เป็นสถานพยาบาลท่ีให้บริการแก่ประชาชน

จำนวนมากและครอบคลุมท้ังโรค และการบริการต่าง ๆ เกี่ยวกับการรักษาพยาบาลหรือการดูแล

ผู้ป่วย อันต้องใช้วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์จำนวนมาก ประกอบไปด้วย จังหวัดตาก 

จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัดพิษณุโลก และจังหวัดเพชรบูรณ์ ซึ่งมีท้ังโรงพยาบาลรัฐบาล

และโรงพยาบาลเอกชน รวมท้ังส้ิน 59 แห่ง (สำนักงานป้องกันควบคุมโรคท่ี 2 พิษณุโลก, 2565)  

ซึ่งในแต่ละโรงพยาบาลก็จะมี ผู้ ท่ีมีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ ท้ังโรงพยาบาลรัฐ 

และเอกชน ซึ่งจะมีบริบทในการใช้วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์ในการดูแลรักษา  
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และให้บริการผู้ป่วยท่ีแตกต่างกันออกไป ซึ่งผู้วิจัยได้คำนึงถึงและสนใจการศึกษาเปรียบเทียบ 

เชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาล

เอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง เพื่อนำไปเป็นข้อมูลพื้นฐานในการกำหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

โดยเฉพาะความ คิด เห็น ของ ผู้ ท่ี มี อำนาจส่ั งซื้ อ เครื่อ งมื อทางการแพทย์ ใน โรงพยาบาล  

รวมถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล            

เพื่ อให้ตอบสนองต่อความต้องการ และนำเสนอได้อย่างเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่ งขึ้น  

โดยนำไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนทางการตลาดบริการ โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ทันต่อ

การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและ

เพิ่มฐานลูกค้าใหม่ต่อไป 

  

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 จตุพล สังข์รุ่ง (2558) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับ 

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจัย 

ส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร   

ผู้ ศึกษารวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบู รณ์ จากก ลุ่มตัวอย่างได้จำนวน  384  คน  สถิ ติ ท่ี ใช้  

ในการวิเคราะห์ข้อมูลใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษา พบว่า  1 ) ระ ดับการตัดสิน ใจซื้ อ เครื่อ งมื อแพทย์ ของโรงพยาบาล 

ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมาก 2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

แ พ ท ย์ ข อ ง โร งพ ย าบ าล ใน เข ต ก รุ ง เท พ ม ห าน ค ร  พ บ ว่ า  ส่ ว น ให ญ่ ให้ ค ว าม ส ำ คั ญ 

ด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์มีความทันสมัย มากท่ีสุด รองลงมา ด้านกระบวนการเกี่ยวกับ

เครื่องมือแพทย์ท่ีสะดวกในการใช้งาน ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพเกี่ยวกับบริษัทและผู้แทนขาย

ให้ ค วาม ช่ วย เห ลืออ ย่ า ง รวด เร็ ว  ด้ าน บุ ค ลากร เกี่ ย วกั บ ผู้ แ ทน ข ายมี คว าม น่ า เช่ื อ ถื อ 

ในการนำเสนอเครื่องมือแพทย์ ด้านราคาเกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์มีความคุ้มค่าเหมาะสมกับราคา 

ด้านการส่งเสริมการตลาดได้ให้มีการทดลองใช้ก่อนล่วงหน้าก่อนการส่ังซื้อ  ด้านช่องทาง  

การจัดจำหน่ายเกี่ยวกับส่ังซื้อได้โดยตรงกับผู้แทนขาย 
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 กัน ยารัตน์  มิ่ งแก้ ว  (2557 ) ไ ด้ทำการศึกษาเรื่ อ งพ ฤติกรรมและความ สัมพั น ธ์  

ของการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิปเม้นท์ 

จำกัด มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ และความสัมพันธ์ของการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ของบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิปเม้นท์ จำกัด โดยเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากผู้ท่ีตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิป

เม้นท์ จำกัด จำนวน 435 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์

ของเพียร์สัน 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิ

คอลอิควิป เม้นท์ จำกัด 1) ปัจจัยด้านส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง41 – 50 ปี 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี อาชีพแพทย์ ประสบการณ์ในการทำงานมากกว่า  

1 ปี – 3 ปี สถานท่ีทำงานในโรงพยาบาลเขตพื้นท่ีต่างจังหวัด แผนกผู้ป่วยใน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท 2) ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ี

มากท่ีสุด คือ แผนกจัดซื้อแต่ไม่ได้เกี่ยวข้องกับการใช้ผลิตภัณฑ์ ซื้อเพราะคุณภาพ เพื่อทดแทนของ

เก่ า ท่ี เสี ย  เพื่ อ น ร่ วม งาน เป็ น ผู้ ท่ี มี บ ทบ าท ใน การ ตั ด สิน ใจซื้ อ  ซื้ อ ทุ ก  10  - 12  เดื อ น  

และส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารจาก วิทยุ โดยซื้อจากการติดต่อผ่านพนักงานขาย 3) ปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณา 

ของแต่ละด้าน พบว่า ระดับความสำคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากเท่ากันท้ัง 7 ด้าน และ

ด้านสินค้าผลิตภัณฑ์มีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 

0.54) 4) ปัจจัยด้านแวดล้อม โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.62และส่วน

เบี่ ย ง เบ น ม า ต ร ฐ า น เ ท่ า กั บ  0 .4 8 )  โ ด ย เมื่ อ พิ จ า ร ณ า ข อ ง แ ต่ ล ะ ด้ า น พ บ ว่ า  

ระดับความสำคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ ในระดับมากเท่ากันท้ัง 5 ด้าน และด้านบุคลิกภาพ  

มีคะแนนเฉล่ียสูง ท่ี สุด (ค่าเฉล่ียเท่ากับ  3 .75  และส่วนเบี่ ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ  0 .65 )  

5 ) วิ เคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจ จัย ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัย 

ด้านแวดล้อม มี ความ สัมพั นธ์กัน ท่ี ระ ดับนั ยสำคัญ  0 .01  โดยความ สัมพั นธ์ สูง ท่ี สุด คือ  

ด้ านกระบวนการ (P7 ) กั บ ด้ านแรงจู งใจ  ส่วนความ สัมพั น ธ์ ต่ ำ ท่ี สุด  คือ  ด้ าน ช่องทาง 

ก าร จั ด จ ำห น่ า ย  กั บ ด้ าน ก าร รั บ รู้  ผ ล ก าร ศึ ก ษ า ท่ี ไ ด้ ส าม ารถ น ำม า ใช้ พั ฒ น า ส่ ว น                            
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ประสมทางการตลาดบริการ ปัจจัยด้านแวดล้อม ให้อยู่ ในร ะดับมากท่ีสุด เพื่อให้ลูกค้าแสดง 

ความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์และตอบสนองตรงตามความต้องการให้มากท่ีสุด 

 ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัย 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 

1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ ความถี่ในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ วิธีจัดหาผลิตภัณฑ์ 

งบประมาณในการซื้อ และแหล่งข้อมูลข่าวสาร ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลือง

ท า ง ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง โร ง พ ย า บ า ล ภ าค รั ฐ แ ต ก ต่ า ง กั น  2 ) เพื่ อ ศึ ก ษ าถึ ง อิ ท ธิ พ ล 

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจำหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ  

ต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดย

ทำการเก็บแบบสอบถามจากแพทย์ พยาบาล และหน่วยงานท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุ

ส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ จำนวน 400 ตัวอย่าง ทำการสุ่มเฉพาะเจาะจงจาก

โรงพยาบาลภาครัฐระดับตติยภูมิ ทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติท่ีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว และการวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05  

 ผลการวิจัยการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) พฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วย ความถี่  

ในการซื้อ วัตถุประสงค์ในการซื้อ วิธีจัดหาผลิตภัณฑ์ งบประมาณในการซื้อ และแหล่งข้อมูลข่าวสาร

ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐแตกต่าง

กัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 และ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จำนวน 5 ตัวแปร      

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐอย่างมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ี 0.05 โดยเรียงจากค่าอิทธิพลสูงสุดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านการจัดจำหน่าย 

ด้านกระบวนการ และด้านราคา ตามลำดับ ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านลักษณะ            

ทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐอย่าง

มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 ฐานัน นวลนุกูล (2557) ได้ทำการศึกษาเรื่องการศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ ผ่าตัดและเย็บเนื้ อเยื่อ แบบอัตโนมั ติ                 

(Surgical Stapler Device) ของหน่วยงานห้องผ่าตัดในประเทศไทย โดยงานวิจัยนี้ ศึกษา

เปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ผ่าตัด และเย็บเนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติ
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(Surgical Stapler Device)ของหน่วยงานห้องผ่าตัด ซึ่งเปรียบเทียบต่อ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่           

เพ ศ  โร ง พ ย าบ าล  ต ำ แ ห น่ ง ง า น  แ ล ะ ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ท ำ ง าน  ให้ ค ว า ม ส ำ คั ญ กั บ                           

ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็น

บุคลากร ในห้องผ่าตัดในประเทศไทยท่ัวประเทศจำนวน 400 คน โดยการสุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ 

ในการเก็บข้อมูลคือแบบสอบถาม สถิติ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าเฉล่ียของข้อมูลเชิงกลุ่ม ( Independent Sample Test)  

การทดสอบค่าแปรปรวน (ANOVA Test) โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมูล  

ทางสถิติ  

 ผลการวิจัยพบว่าบุคลากรในห้องผ่าตัดเพศหญิ งส่วนใหญ่ เป็นพยาบาลห้องผ่าตัด  

ร้อยละ 96.22 มีประสบการณ์ทำงานในช่วง 3-9 ปีร้อยละ 88.67 และทำงานในโรงพยาบาลศูนย์ 

ร้อยละ 62.82 ผู้ชายส่วนใหญ่เป็นศัลยแพทย์ร้อยละ 92.18, มีประสบการณ์ทำงานในช่วง 3-6 ปี  

ร้อยละ 71.54 และทำงานอยู่ในโรงพยาบาลศูนย์ร้อยละ 61.78 แพทย์ประจำบ้านมีประสบการณ์ 

ทำงานน้ อยกว่ า 3  ปี ร้อยละ  100 ด้ านพฤติกรรมการรับข้อมู ลเกี่ ย วกับอุปกรณ์ ผ่าตัด 

และเย็บเนื้ อเยื่อแบบอัตโนมั ติ (Surgical Stapler Device) ส่วนใหญ่ รู้จากเพื่อนร่วมงาน 

หรืออาจารย์แพทย์ร้อยละ 87.0 และรู้จัก จากพนักงานขายร้อยละ 13 โดยจะมีการส่ังซื้อเครื่องมือ 

เมื่อมีเคสผ่าตัดต้องใช้ร้อยละ 98.2 และ ส่ังซื้อเมื่อของคงคลังหมด ร้อยละ 1.8 การส่ังซื้อ 

จะส่ังผ่านตัวแทนหรือพนักงานขายของบริษัทผู้จำหน่ายโดยตรงร้อยละ 100 การตัดสินใจซื้อ 

เป็น ศัลยแพทย์ร้อยละ 92.7 พยาบาลห้องผ่าตัด ร้อยละ 4.3 และฝ่ายจัดซื้ อร้อยละ 3.0  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ผ่าตัดและ เย็บเนื้อเยื่อ  

แบบอัต โนมั ติ  (Surg ica l Stap le r Device ) ของหน่ วยงานห้อง ผ่าตัดมาก ท่ี สุด  ไ ด้แก่   

ด้ านผลิตภัณ ฑ์  (Product) ด้ าน ราคา (Price  ) ด้ าน ช่อ งทางการ จัดจำหน่ าย  (Place )                  

และ ด้านบุคคล (People) หรือพนักงานขาย (Employee) โดยปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่                         

เพศ โรงพยาบาล ตำแหน่ง งาน และประสบการณ์ท่ีต่างกันปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อ

การพลตัดสินใจเลือกใช้ อุปกรณ์ผ่าตัดและเย็บเนื้อเยื่อแบบอัตโนมัติ (Surgical Stapler Device) 

แตกต่างกันไป 
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 กีรวุฒิ ว่องสินไพบูลย์ (2556) ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การจัดจำหน่ายเครื่องมือแพทย์

กรณีศึกษา บริษัท รีโซลิค จำกัด มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อทราบถึงกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการ

เจ้าของธุรกิจนำเข้าและจัดจำหน่ายเครื่องมือแพทย์ 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของ

โรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยประเมินผลแบบสอบถาม โดยใช้เกณฑ์การวัดผลทาง

สถิติ ผลการศึกษา ส่วนท่ี 1 ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้ความสำคัญกับปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ มากท่ีสุด ได้แก่ คุณภาพเครื่องมือแพทย์มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ ยี่ห้อสินค้า มาตรฐานการผลิต 

ความสะดวกในการใช้งาน และรับประกันคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 100.0 และปัจจัยด้านช่องทาง           

การจัดจำหน่าย มากท่ีสุด ได้แก่ สามารถติดต่อซื้อโดยตรงกับบริษัท สินค้าคงคลังท่ีเพียงพอสนอง

ความต้องการ และการขนส่งมีหลายช่องทาง คิดเป็นร้อยละ 100 สรุปผลการวิจัย ส่วนท่ี 2 ผลการ

วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ด้านการบริการหลัง

การขาย มีความสำคัญในระดับมากท่ีสุด สรุปผลการวิจัยส่วนท่ี 3 ด้านผู้ประกอบการเปรียบเทียบกับ

ลูกค้ามีความแตกต่างกัน ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย คือ ผู้ประกอบการ ให้ความสำคัญกับการ

สามารถติดต่อซื้อโดยตรงกับบริษัท ส่วนของลูกค้า คือ สามารถติดต่อซื้อได้โดยตรงกับพนักงานขายได้

รวดเร็ว 

 บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน, รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560) ได้ทำการศึกษา

เรื่องปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทาง

การตลาดบริการและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ อ เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน  

ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้มีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือแพทย์ ได้แก่ นักเทคนิคการแพทย์ 

เจ้ าพ นั ก ง าน วิ ท ย าศ าสต ร์ ก า รแ พ ท ย์  นั ก วิ ท ย าศ าส ต ร์ ก า รแ พ ท ย์  ผู้ ใช้ ง าน เค รื่ อ ง  

ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา  

คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การทดสอบสมมติ ฐาน  การเปรี ยบ เที ยบ ค่าเฉ ล่ีย ด้วยสถิ ติ  t-tes t, F -tes t และ  LSD .  

ค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson's Product Moment Correlation Coefficient)  
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 ผลการศึกษา พบว่า 1) ผู้มีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือแพทย์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ

ชาย โดยมีตำแหน่งหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ ซึ่งส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอายุการทำงาน 1-5 ปี ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้ อ เครื่ อ งมื อแพ ทย์ ขอ งโรงพ ยาบาล เอกชน  โดยรวมอยู่ ใน ระ ดับมาก ในก ลุ่ม ตั วอย่ า ง 

ให้ความสำคัญ ในด้านกระบวนการให้บริการมากสุด รองลงมา ได้แก่  ด้านพนักงานขาย  

ด้าน ส่ิ งแวด ล้อมทางกายภาพ  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้ าน ราคา ด้ าน ช่องทางการ จัดจำหน่ าย  

และด้านการส่งเสริมการตลาด ในส่วนของระดับความสำคัญพฤติกรรมการส่ังซื้อเครื่องมือแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน อยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญอยู่ท่ีด้านเหตุผลในการเลือกซื้อเครื่องมือ

แ พ ท ย์ ม า ก สุ ด  ร อ ง ล ง ม า  ไ ด้ แ ก่  ต้ น แ ห ล่ ง ข อ ง เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์ ท่ี ต้ อ ง ก า ร ซื้ อ  

ด้านแหล่งข้อมูลข่าวสารในการหาข้อมูลในการซื้อเครื่องมือแพทย์ ด้านผู้มีอำนาจร่วมในการซื้อ

เครื่องมือแพทย์ และด้านความถี่ในการซื้อเครื่องมือแพทย์  2) ปัจจัยทางประชากรศาสตร์  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์  

ของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุ และอายุการทำงานท่ีแตกต่างกัน  

มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

และ 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สุกัญญา แสนสุภา (2557) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลื อ ก ซื้ อ เค รื่ อ งมื อ แ ละ อุ ป ก ร ณ์ ท า งก ารแ พ ท ย์ ท่ี ใช้ เท ค โน โลยี ระ ดั บ สู ง ใน ก ารผ ลิ ต                                 

ท่ีใช้ในห้องปฏิบัติการทางเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์

เพื่ อ ศึกษาถึงปั จ จัยทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสิน ใจเลือกซื้ อ เครื่ องมื อและอุปกรณ์  

ทางการแพทย์ท่ีใช้เทคโนโลยีระดับสูงในการผลิตท่ีใช้ในห้องปฏิบัติการทางเทคนิคการแพทย์

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครว่าปัจ จัยด้าน ใดบ้าง ท่ีมีผลต่อการจดจำ รับรู้  

และพฤติกรรมการเลือกซื้ อ ใน ท่ี สุดการวิ จัยนี้ เป็ นก ารวิ จัย เชิ ง คุณ ภาพ ใช้วิ ธี เก็ บข้ อมู ล  

โดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกโดยใช้วิ ธี สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงนำเสนอผลการวิเคราะห์  

เชิงพรรณนา 
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 ผลการวิจัยพบว่าหัวหน้าห้องปฏิบั ติการเทคนิคการแพทย์ให้ความสำคัญมากท่ีสุด 

ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการหลังการขาย เนื่องจากว่าเครื่องมือแพทย์  

มีความสำคัญ กับชีวิตผู้ป่วยเป็นอย่างมาก ดังนั้นจึงจำเป็นต้องคำนึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็น

อัน ดับแรก  รองลงมาคือ ราคา และช่องทางการจัดจำหน่าย และให้ความสำคัญน้อยท่ี สุด 

เรื่องการส่งเสริมการตลาด และในส่วนของนักเทคนิคการแพทย์ผู้ใช้งานจริงให้ความสำคัญมากท่ีสุดใน

เรื่ อ งขอ ง คุณ ภ าพของผลิตภั ณ ฑ์  และการบริก ารห ลังกา รขาย  รอ งลงมาคือ  ช่อ งท าง 

การจัดจำหน่าย และส่งเสริมการตลาด และให้ความสำคัญน้อยท่ีสุดในเรื่องราคา 

 ภิญญาพัชร์  ศิริพั นธ์ภัก ดี  (2560 ) ได้ทำการศึกษาเรื่องการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อ 

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ เครื่องตรวจน้ำตาลปลายนิ้ ว สำหรับกลุ่มคนไข้ เบาหวาน   

มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ เครื่องตรวจน้ำตาล 

ปลายนิ้วสำหรับกลุ่มคนไข้เบาหวานซึ่ง ทำการสัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถาม และสัมภาษณ์  

เชิงลึก โดยวัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้คือ เพื่อศึกษาความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกตราสินค้าเครื่องตรวจนำตาลปลายนิ้วในกลุ่มคนไข้เบาหวาน และเพื่อศึกษาปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ต่อการตัด สิน ใจเลือกตราสิน ค้า เครื่ องตรวจน้ ำตาล 

ปลายนิ้วในกลุ่มคนไข้เบาหวาน 

 ผลวิจัยเชิงปริมาณกับกลุ่มคนไข้เบาหวานจำนวน 34 ท่านพบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคล 

มีความแตกต่างอย่างไม่มีนัยสำคัญ ยกเว้นปัจจัยส่วนบุคคลด้านประเภทเบาหวานท่ีแตกต่างกัน  

มีปัจจัยด้านกระบวนการในการจัดการด้านบริการแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญปัจจัยด้านสินค้า หรือ

บริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของกลุ่มคนไข้เบาหวานมากท่ีสุดโดยมีระดับค่าเฉล่ียสูงสุด 

อยู่ ท่ี 3 .79 และเมื่อพิจารณาแยกตามประเภทของเบาหวานกลุ่มคนไข้เบาหวานประเภทท่ี 1 

(เบาหวานท่ีเกิดจากการท่ีตับอ่อนไม่สามารถสร้างฮอร์โมนอินซูลินให้เพียงพอ) ปัจจัยท่ีส่งผล  

มากท่ีสุดต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่  ปัจจัยด้านกระบวนการในการจัดการ ด้านการบริการ 

โดยได้ค่าเฉล่ียสูงสุดท่ี 4.12 ส่วนกลุ่มคนไข้เบาหวานประเภทท่ี 2 (เบาหวานท่ีเกิดจากการท่ีตับอ่อน

ยังสามารถสร้างอินซู ลินได้ แต่ไม่ เพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย หรือเกิดภาวะด้ือ  

ต่ออินซูลิน) คือ ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถ และความน่าเช่ือถือของบุคลากร โดยได้ค่าเฉล่ีย

สูงสุดท่ี 3.72 ใน ส่วนของผลวิจัยเชิงคุณภาพได้ทำการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มคนไข้เบาหวาน และ

ผู้ปกครอ งจำนวน  12  คน  เห ตุผล ท่ี ตัด สิน ใจ เลื อกผลิตภั ณ ฑ์  เพ ราะปั จ จัย ด้ าน สิน ค้ า  

หรือบริการเป็นอัน ดับแรก โดยคำนึงถึงเรื่องคุณภาพความแม่นยำของเครื่องตรวจน้ำตาล  
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และ เครื่ อ ง ใช้งาน ง่าย  เห ตุผล ท่ี ยั ง ใช้บริษั ทนี้ ม าอย่ าง ต่อ เนื่ อ ง คือ  ปั จ จัยด้ าน ช่องทาง  

การจัดจำหน่าย รองลงมา คือ ปัจจัยด้านสินค้าหรือบริการ กลุ่มตัวอย่างต้องการบริการดูแล

ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง รวมถึงส่งแถบตรวจถึงบ้าน การแนะนำบอกต่อ กลุ่มตัวอย่าง 12 คน 

จะเลือกแนะนำยี่ห้อ  Accu-Chek มากท่ีสุด จำนวน 10 คน 

วัชรพงษ์  พนิตธํารง (2564 ) ได้ทำการศึกษาปัจจัย ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ อ 

เค รื่ อ ง วั ดค วาม ดั น โลหิ ตขอ ง ผู้บ ริ โภ ค ใน เขตก รุ ง เทพ ม ห าน คร  นี้ มี วั ต ถุ ป ระสง ค์ เพื่ อ                          

1) ศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องวัดความ

ดันโลหิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) ศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องวัดความดันโลหิตของผู้บริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง 

ท่ี ใช้ ในการวิ จัย  คือ ผู้บริ โภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน  สถิ ติ ท่ี ใช้  

ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่า t-test  

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน และการวิเคราะห์  

การถดถอยพหุคูณ ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% 

ผลการ ศึกษ า พ บ ว่ า  ก ลุ่ม ตั วอย่ า ง ส่วน ให ญ่ เป็ น เพ ศห ญิ ง  มี สถานภ าพ สมรส  

ระดับการศึกษาปริญญาตรี  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ เฉล่ีย ต่อเดือน  

30,001-50,000 บาท การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคท่ี

แตก ต่ างกั น มี ผ ล ต่ อก ระ บ วน ก าร ตั ด สิน ใจซื้ อ เค รื่ อ งวั ด คว าม ดั น โลหิ ตข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค 

อย่ างมีนั ยสำคัญ ท่ี ระ ดับ  0 .05  และปั จ จัย ส่วนประสมการตลาด  มี ระ ดับความสำคัญ 

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ และการทดสอบสมมติฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล 

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องวัดความดันโลหิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า              

ส่วนประสมการตลาด จำนวน 3 ด้าน ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 

มี ผ ล ต่ อ ก ร ะ บ ว น ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ เ ค รื่ อ ง วั ด ค ว า ม ดั น โ ล หิ ต ข อ ง ผู้ บ ริ โ ภ ค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ประเวศ กล้าหาญ (2556) ได้ทำการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อโรงพยาบาล

รัฐบาลและเอกชนในจังหวัดเชียงใหม่ในการซื้อเครื่องมือแพทย์สำหรับตรวจวินิจฉัย ได้ทำการค้นคว้า

แบบอิสระนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์  ส ำ ห รั บ ต ร ว จ วิ นิ จ ฉั ย ท า ง ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง โร ง พ ย าบ าล รั ฐ บ า ล 
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และเอกชนในจังหวัดเชียงใหม่ กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรในการศึกษาซึ่งได้แก่ ผู้มีอำนาจ 

ในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในจังหวัดเชียงใหม่ โดยจะทำการ

สำรวจประชากรเป้าหมายจากโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนจ ำนวน 39 แห่ งอย่ างน้อย  

แห่งละ 1 กลุ่มประชากรในครั้งนี้ทำการสำรวจประชากรจำนวน 40 ราย เนื่องจากทุกโรงพยาบาลจะ

มี ป ระชาก รใน ก ลุ่ม ผู้บ ริห ารระ ดับ สู ง  และ ผู้บ ริห ารระ ดับ กลาง ใน ขณ ะ ท่ี ป ระชาก ร 

กลุ่มแพทย์ ผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ มีเฉพาะบางโรงพยาบาลเท่ านั้น  

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

จากการศึกษ าเชิ ง คุณ ภาพ พ บ ว่ า ผู้ตอบแบ บสอบถาม  ส่วน ให ญ่ เป็ น เพ ศหญิ ง                         

อายุ อยู่ในช่วงอายุ 41-50 ปี ระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี เป็นผู้บริหารระดับกลาง  

(หัวหน้าแผนกจัดซื้อ หัวหน้าแผนกหอผู้ป่วย หัวหน้าศูนย์เครื่องมือแพทย์) ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์สำหรับตรวจวินิจฉัยทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนใน จังหวัด เชียงใหม่  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญ  

ค่าเฉล่ียในระดับมาก เรียงลำดับ คือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

และด้ านการส่ง เสริมก ารตลาด ผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วน ใหญ่ ส่ั งซื้ อ เครื่ อ งมื อแพทย์  

สำหรับตรวจวินิ จฉัยจากบริษัท  ตั วแทนจำหน่ าย ในประเทศไทย รองลงมาเลือก ส่ั งซื้ อ  

จากผู้แทนขาย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์สำหรับตรวจวินิจฉัย

แพทย์ผู้ใช้เครื่องมือแพทย์ ร่วมกับแพทย์ผู้ใช้เครื่องมือแพทย์ รองลงมา คือ ผู้อำนวยการโรงพยาบาล 

อั น ดั บ ข อ งค ว าม จ ำ เป็ น ใน ก าร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์ ส ำห รั บ ต ร ว จ วิ นิ จ ฉั ย  

โด ย ก ลุ่ ม ตั วอ ย่ า ง ส่ วน ให ญ่ คิ ด ว่ า ค ว าม จำ เป็ น ใน  ก าร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ เค รื่ อ งมื อ แ พ ท ย์  

สำหรับตรวจวินิจฉัยอันดับหนึ่ ง คือ ประโยชน์ในการใช้งานอันดับสอง คือ ความสะดวกใน  

การใช้งาน อันดับสาม คือ ราคาของเครื่องมือแพทย์ 

 อนัญญา จำปาทอง และอุมาวสี ศรีบุญลือ (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตัด สิน ใจน ำเข้ า เครื่ อ งมื อและอุ ปกรณ์ ทางการแพ ทย์ ของ ผู้ประกอบการ 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 

ส่วนบุคคลปัจจัยภายในประเทศและปัจจัยภายนอกประเทศท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสิน ใจ 

นำเข้าเครื่องมื อและอุปกรณ์ทางการแพทย์ของ ผู้ประกอบการใน เขตกรุ ง เทพมหานคร 

และปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ ผู้ประกอบการนำเข้าเครื่องมือและอุปกรณ์  

ทางการแพทย์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล 
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จำน วน  350  ชุ ดสถิ ติ ท่ี ใช้ ใน ก ารเคราะห์ ข้ อ มู ล  ไ ด้แก่  ค่ าความถี่  ค่ าร้อ ยละ  ค่ า เฉ ล่ี ย  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานด้วย One-Way ANOVA (F-test), Simple Linear 

Regression, Multiple Linear Regression ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ ตำแหน่งงาน ประสบการณ์ระยะเวลาการดำเนินงาน 

ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจนำเข้าเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์แตกต่างกัน  

ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 ศนิช สะนนท์ (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อแผ่นปิดแผลแนวใหม่  

ในการรักษาผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต  มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาการตัดสินใจซื้อ 

แผ่นปิดแผลแนวใหม่ในการรักษาผู้ป่วยของ โรงพยาบาลวชิระภูเก็ต และ 2) เปรียบเทียบปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ี ใช้ในการตัดสิน ใจเลือกแผ่นปิดแผล แนวใหม่ ในการรักษาผู้ป่วย 

ของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ก ลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ 

เจ้าหน้าท่ีคลังเวชภัณฑ์ แพทย์ พยาบาล บุคลากรทางการแพทย์ แผนกศัลยกรรมโรงพยาบาลวชิระ

ภู เก็ต  จำนวน  86 คน เครื่อ งมื อ ท่ี ใช้ ในการวิ จัย เป็นแบบสอบถาม ค่าความเช่ือมั่น  .95  

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ

ความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยใช้สถิติทดสอบที การวิเคราะห์ความแปรปรวน และเปรียบเทียบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD  

 ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

แผ่นปิดแผลแนวใหม่ ในการรักษาผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก             

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านช่องทางการ

จัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง และ 2) ผลการเปรียบเทียบปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อ แผ่นปิดแผลแนวใหม่ในการรักษาผู้ป่วยของ

โรงพยาบาลวชิระภูเก็ต พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตำแหน่งงาน 

แ ล ะ อ า ยุ ง า น ต่ า ง กั น  มี ร ะ ดั บ ก า ร ตั ด สิ น ใจ เ ลื อ ก ซื้ อ แ ผ่ น ปิ ด แ ผ ล แ น ว ให ม่  

ในการรักษา ผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญ  

ทางสถิต 
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 เพ็ญแข ฉายา (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้สายสวน เพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายด้วยบอลลูนเคลือบยา

ต้านการตีบซ้ำ (Drug Coated Balloon) ของแพทย์ ผู้เช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด มี

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของแพทย์ว่าจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ข้อนั้น ปัจจัย

ด้านใดมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนมากท่ีสุด งานวิจัยนี้เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก

แพทย์ผู้เช่ียวชาญจำนวน 17 ท่าน ท่ีเคยมีประสบการณ์ในการใช้บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated 

Balloon)  

 ผลการศึกษาพบว่า แพทย์ส่วนใหญ่มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย์ 

อาทิ บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon) จากประสบการณ์ท่ีเคยใช้จากตอนท่ีเรียน         

เป็นนักศึกษาแพทย์และปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีสำคัญท่ีสุดได้แก่ราคา(Price) แพทย์ยังมีปัจจัย

ในการพิจารณาร่วมด้วยนั่นคือส่วนลดทางการตลาด (Promotion) การให้ส่วนลด เพื่อไม่ให้คนไข้ 

มีส่วนต่างในการจ่ายค่ารักษาพยาบาล และสินค้า (Product) หมายถึง ความมีช่ือเสียงของสินค้าและ

บริษัทฯ ผู้ขาย เป็นปัจ จัยร่วมประกอบในการพิ จารณาเลือกใช้ หากเป็นแพทย์ ท่ีทำงาน  

ในโรงพยาบาลเอกชนแพทย์จะพิจารณาปัจจัยเรื่อง สินค้า (Product) หมายถึง ความมีช่ือเสียง 

ของสินค้าความน่าเช่ือถือของบริษัทฯ ผู้ขาย มาเป็นลำดับแรก ส่วนปัจจัยด้านราคา (Price)  

และปัจจัยด้านบุคคล (People) ในการท่ีพนักงานขายของบริษัทฯ ไปร่วมเข้าเคสเพื่อแนะนำข้อมูล

และวิธีการใช้ให้แพทย์ทราบ จะเป็นปัจจัยร่วมในการพิจารณา 

 ดาวสวรรค์ ศุภธนศักด์ิสิริ และดาริณี ตัณฑวิเชฐ (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัย 

ทางการตลาด ท่ี มี ผล ต่อก าร ตัด สิน ใจ เลื อกซื้ อ เครื่ อ งมื อท างก ารแพ ทย์ เพื่ อ ก าร ผ่า ตั ด 

ของโรงพยาบาลภาครัฐ ในจังหวัดเชียงใหม่  มีวัตถุประสงค์เพื่ อศึกษาปัจจัยทางการตลาด 

และเพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือทางการแพทย์เพื่อการผ่าตัดของโรงพยาบาล

ภาครัฐ ทำการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 315 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ 

ท่ี ใช้ ใน การวิ จัย  สถิ ติ ท่ี ใช้ ใน การวิ เค ราะห์ ข้ อ มู ล  ได้ แก่  ค่ าความถี่  ค่ าร้อ ยละ  ค่าเฉ ล่ี ย  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ31 - 40 ปี มีตำแหน่งหน้าท่ีเป็นพยาบาล 

และมีประสบการณ์การทำงานในโรงพยาบาลภาครัฐ 10 – 15 ปีด้านปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตัด สิน ใจเลือกซื้ อ เครื่ องมือทางการแพทย์  ส่วน ใหญ่ ให้ ความสำคัญอยู่ ในระ ดับมาก  



 63 

โดยด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง 

การจัดจำหน่ายและด้านราคา สำหรับการทดสอบสมมติฐานจำแนกตามปัจจัยเฉพาะบุคคล  

ด้านเพศและตำแหน่งหน้าท่ีต่างกันมีปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือ

ทางการแพทย์เพื่อการผ่าตัดไม่แตกต่างกัน 

 ภู ริ วัฒ  ธัญ ห ม อ  (2 562 ) ไ ด้ท ำก าร ศึ กษ า เรื่ อ งปั จ จั ย ท างก ารตลาด ท่ี มี ผ ล ต่ อ 

การ เลือก ใช้ เครื่ อ ง M am m ogram  แบรน ด์  Siem ens ของบริษั ท  ไทย  จีแอล จำกั ด  

ในกรุง เทพมหานคร  มีวัตถุประสงค์เพื่ อ ศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้  

เครื่อง Mammogram แบรนด์ Siemens ของบริษัท ไทย จีแอล จำกัด ในกรุงเทพมหานคร 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็น กลุ่มผู้เลือกใช้เครื่อง Mammogram  

แบรนด์ Siem ens ของบริษัท ไทย  จีแอล จำกัด ในกรุงเทพมหานคร จำนวน 200 คน  

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผ่านการทดสอบค่าความเช่ือมั่น  

โดยคำถามปัจจัยทางการตลาด ในทุกๆ ด้าน มีค่ามากกว่า 0.70 จึงถือได้ว่าแบบสอบถามนี้  

มีความน่ า เช่ือถือ ได้  สถิ ติ ท่ี ใช้ ในการวิ เคราะห์ข้ อมู ล  ประกอบด้วย  ค่าร้อยละ  ค่ าเฉ ล่ีย  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้เลือกใช้เครื่อง Mammogram แบรนด์ Siemens 

ของบริษัท ไทย จีแอล จำกัด ในกรุงเทพมหานคร มีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

มีอายุ  41  – 50  ปี  มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  และมีรายได้ ต่อเดือน  

30 ,001-40 ,000 บาท และปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เครื่อง Mammogram  

แบรนด์ Siemens ของบริษัท  ไทย จีแอล จำกัด ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดับมาก  

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าทุกด้านอยู่ในระดับมากเช่นกัน โดยเรียงลำดับ ได้แก่ ด้านราคา          

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลำดับ 

 ปารณีย์ รุ่งเรือง และจุล ธนศรีวนิชชัย (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนบุคคล 

และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ซึ่ง

ใช้เทคโนโลยีข้ันสูงท่ีผลิตในประเทศเยอรมนี อเมริกา ญี่ปุ่น และ จีน มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัย

ส่วน บุ คคลและปั จ จั ย ส่ วน ป ระสมทางก ารตลาด ท่ี มี ผล ต่อก าร ตัด สิน ใจซื้ อ เค รื่ อ งมื อ 

และอุปกรณ์ทางการแพทย์ ซึ่งใช้เทคโนโลยีขั้นสูงท่ีผลิตในประเทศเยอรมนี อเมริกา ญี่ปุ่น และจีน 

โดยจำแนกตาม ด้านประชากรศาสตร์  เป็ นการวิ จัย เชิ งสำรวจ ( Survey Research ) 

ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม ซึ่งการแจกแบบสอบถามเป็นการทำแบบสอบถามด้วย 

Google form โดยให้ ผู้แทนขาย บริษัท อาร์เอ็กซ์  จำกัด เป็นผู้นำ Link URL แบบสอบถาม 
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ไปถามแพทย์ พยาบาล ซึ่ งเป็นลูกค้าของบริษัทเป็น ผู้ตอบแบบสอบถาม จำน วน 400 ชุด  

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS โดยใช้ค่าร้อยละ การแจกแจงความถี่  

และ ส่ วน เบี่ ย ง เบ นมาตรฐาน  และการทดสอบสมม ติ ฐาน การวิ จัย ด้ วย ค่าสถิ ติ  t-te s t  

แบบ Independent และ F-test แบบ Two way ANOVA และ Chi-square 

 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ ตำแหน่ง ด้วยวัยวุฒิในตัวบุคคล ซึ่งรวมไปถึง

ป ระสบ ก ารณ์ ใน ก ารท ำงาน  ท่ี แตก ต่ างกั น  มี ผล ต่อ ก าร ตั ด สิ น ใจ เลื อ กซื้ อ เค รื่ อ งมื อ 

และอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีแตกต่างกัน ท้ังปัจจัยด้านประเทศผู้ผลิตและนำเข้าของเครื่องมือ 

และอุปกรณ์ทางการแพทย์นั้น  ๆ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ด้านส่งเสริม 

ด้านการขาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ซึ่งใช้เทคโนโลยีขั้นสูง  

ท่ีผลิตในประเทศ ยุโรป อเมริกา ญี่ปุ่น และจีน และสินค้าเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์  

ท่ีผลิตจากญี่ปุ่นเป็นท่ีได้รับความสนใจ 

 วฎีพร เกิดปรีชา  (2564) ได้ทำการศึกษาเรื่อ งพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาด ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ อ เครื่อ งมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนใน เขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล 

กับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล      

2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระหว่างพฤติกรรมของผู้บริโภค กับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 3) เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจัย        

ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล                 

จำนวน 400 คน จากการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง สถิติท่ีใช้ใน               

การวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทำการศึกษาโดยใช้สถิติทดสอบหา

ความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ  

 ผลการวิจัยพบว่า อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน  แหล่งข้อมูลท่ีมีผลในการตัดสินใจซื้อ 

ของผู้มีอำนาจตัดสินใจเครื่องมือแพทย์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 และเมื่อศึกษาปัจจัย

ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล าด ท่ี ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์  พ บ ว่ า                                 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านกายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 Alhassen (2018) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของ

ห้ อ ง ป ฏิ บั ติ ก า ร เว ช ภั ณ ฑ์  " ก า ร ศึ ก ษ า เชิ ง ป ร ะ จั ก ษ์ เกี่ ย ว กั บ ห้ อ ง ป ฏิ บั ติ ก า ร 

ทางการแพทย์เอกชนในอัมมาน ประเทศจอร์แดน" ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางการตลาดทุกด้าน  

มีผลกระทบอย่ างมีนั ยสำคัญ ทางสถิ ติ  และมี ความ สัมพั นธ์ เชิ งบวก โดย เฉพาะ ตัวแปร 

ทางด้านราคา ซึ่งแสดงให้เห็นว่าบริษัทจัดหาอุปกรณ์ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ ควรเน้นท่ีลักษณะ

ของผ ลิตภั ณ ฑ์ ห้ อ งป ฏิ บั ติ ก ารท างก ารแพ ทย์  โด ย เฉพ าะอย่ า งยิ่ ง ใน แ ง่ขอ ง คุณ ภ าพ  

และควรมีการจัดส่งท่ีรวดเร็ว ตลอดจนการมีโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ โดยเฉพาะการเสนอขาย 

เป็นการส่วนตัว 

 M a in a  (2 0 2 1 )  ไ ด้ ท ำก าร ศึ ก ษ า เรื่ อ ง ผ ล ก ร ะ ท บ ข อ งก ล ยุ ท ธ์ ส่ ว น ป ระ ส ม 

ทางการตลาดต่อประสิทธิภาพการขายในหมู่ผู้จัดจำหน่ายอุปกรณ์การแพทย์ในเคนยา ผลการวิจัย

พบว่า กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย และการจัดจำหน่ายได้รับการปรับใช้  

ในระดับท่ีดีโดยผู้จัดจำหน่ายเครื่องมือแพทย์ ในทำนองเดียวกันผู้จัดจำหน่ายอุปกรณ์การแพทย์  

ใช้กลยุทธ์การกำหนดราคาในระดับปานกลาง อย่ างไรก็ตาม แผนการจัดจำหน่ าย ท่ี เน้ น  

ช่องทางการจัดจำหน่ายจะมีประสิทธิภาพสูงสุดในการเพิ่มประสิทธิภาพการขาย อาจเป็นเพราะกล

ยุทธ์ ท างการตลาด ดังก ล่าว ท่ี ช่ วย ให้ ผู้ จัดจำหน่ ายมี ประ สิทธิภ าพ ท่ี ดี  ทำให้ ผู้มี อ ำน าจ 

ในการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ เครื่องมือแพทย์คล้อยตามจนนำไปสู่การตัดสินใจซื้อในท่ีสุด 

 Hulshof (2022) ได้ทำการศึกษาเรื่องการสร้างสมดุลระหว่างความสัมพันธ์ระหว่างซัพพลาย

เอ อ ร์ -โร ง พ ย า บ า ล -แ พ ท ย์ :  ก า ร วิ จั ย ห ล า ย ก ร ณี ศึ ก ษ า  ผ ล ก า ร วิ จั ย พ บ ว่ า  

ท้ังแพทย์และผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อในโรงพยาบาลในเนเธอร์แลนด์มีความคิดเห็นสอดคล้องกัน 

โดยเฉพาะด้านราคา และเพิ่มความร่วมมือในการส่ือสารกับแพทย์ อาจเป็นเพราะผู้จัดจำหน่ายได้ให้

ราคาท่ีท้ังแพทย์และผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อเห็นพ้องต้องกันกับวัสดุ อุปกรณ์ ทางการแพทย์ท่ีได้  

โดยมีการตัดสินใจซื้อและใช้ในโรงพยาบาลอยู่แล้ว 

 จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง จะเห็นได้ว่ามีนักวิชาการหลายท่านได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัย 

ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ โดยผลการศึกษาท่ีได้ พบว่ามีการนำปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการมาใช้ในการศึกษา ดังเช่นงานวิจัยของ ประเวศ กล้าหาญ (2556); 

กัน ยารัตน์  มิ่ งแก้ ว  (2557 ); จ ตุพล สั งข์ รุ่ ง  (2558 ); บุษ ราภรณ์  โพธิ์ ขวัญ ยืน , รวิ ว งศ์   

ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560); ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี (2560); ศนิช สะนนท์ (2560); 
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เพ็ญแข ฉายา (2560); ภูริวัฒ ธัญหมอ (2562); ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ 

(2563); ปารณี ย์  รุ่ ง เรือง และจุล ธนศรีวนิ ช ชัย  (2563); วัชรพ งษ์  พนิ ตธํ ารง (2564);                         

วฎีพร เกิดปรีชา (2564) และ Maina (2021) ส่วนในด้านของบริบทการตัดสินใจซื้อเครื่องมือทางการ

แพทย์  พบว่ามี ผู้ ท่ี ศึกษาได้แก่  กี รวุฒิ  ว่องสินไพบูลย์  (2556 ); ฐานัน  นวลนุกูล (2557 );  

สุ กั ญ ญ า  แ ส น สุ ภ า  (2 5 5 7 ) ; กั น ย ารั ต น์  มิ่ ง แ ก้ ว  (2 5 5 7 ) ; จ ตุ พ ล  สั ง ข์ รุ่ ง  (2 5 5 8 ) ;                           

บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน, รวิวงศ์ ศรีทองรุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560); ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี 

(2560); ประเวศ กล้าหาญ (2556); อนัญญา จำปาทอง และอุมาวสี ศรีบุญลือ (2560); ศนิช สะนนท์ 

(2560); เพ็ญแข ฉายา (2560); ดาวสวรรค์ ศุภธนศักด์ิสิริ และดาริณี ตัณฑวิเชฐ (2560); ชัชสุดา 

วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563); ปารณีย์ รุ่งเรือง และจุล ธนศรีวนิชชัย (2563);  

วฎีพร เกิดปรีชา (2564); วัชรพงษ์ พนิตธํารง (2564); Alhassen (2018); Maina (2021) และ 

Hulshof (2022) ซึ่งมีท้ังในบริบทของโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน โดยจากการ

เปรียบเทียบงานวิจัยดังกล่าว พบว่า ในโรงพยาบาลรัฐบาลส่วนใหญ่มีการตัดสินใจจากปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์และราคา ในขณะท่ีโรงพยาบาลเอกชนมีการพิจารณาตัดสินใจ

จากคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการหลังการขาย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งเป็นท่ีน่าสนใจว่า

เหตุใดงานวิจัยดังกล่าวจึงมีการตัดสินใจท่ีต่างกัน และในปัจจุบันนี้มีการตัดสินใจจากปัจจัยใดบ้าง  

 ด้วย เห ตุนี้  ผู้ วิ จัย จึง ได้นำตัวแปรดังก ล่าวมาใช้ ในการศึกษาเปรียบ เที ยบ เชิ งลึก 

การตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนใน

เขตภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่ คุณลักษณะของโรงพยาบาล ประกอบด้วย โรงพยาบาลท่ีสังกัด จำนวน

เตียง จำนวนผู้ป่วย และระยะเวลาก่อต้ังสถานท่ี ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์

ค รุ ภั ณ ฑ์ ท า ง ก า ร แ พ ท ย์  ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  ปั จ จั ย ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ปั จ จั ย ด้ า น ร า ค า                                 

ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล  

และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ และการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา 

การแสวงหาข้อมูล  การประ เมินทางเลือก การตัดสิน ใจซื้ อ  และพฤติกรรมหลังการซื้ อ  

เพื่อนำไปใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการกำหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะความคิดเห็นของ  

ผู้ท่ีมีอำนาจส่ังซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ในโรงพยาบาล รวมถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์ของแต่ละโรงพยาบาล เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการ  

และนำเสนอให้ เข้ าถึ งก ลุ่ม เป้ าหมายได้มากยิ่ งขึ้น  โดยนำไปประยุก ต์ใช้ ในการวางแผน 
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ทางการตลาด โดยการพัฒนา ปรับปรุงและแก้ไขให้ ทันต่อการเปล่ี ยนแปลงในพฤติกรรม 

และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ต่อไป 

โดยงานวิจัยนี้ใช้แนวคิดการตลาดบริการ และแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อการนำมาวิเคราะห์ ของ 

Kotler & Keller (2012) 

ท้ังนี้ในการศึกษาข้อมูลผู้ซื้อเชิงลึกในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง มีกรอบกระบวนการ  

ในการวิจัยดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

การทบทวนวรรณกรรม (Literature review) 

แนวคิดและทฤษฎี

เกี่ยวกับพฤติกรรม

ผู้บริโภค 

แนวคิดและทฤษฎี

เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ 

ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 
ศึกษาโดยการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างกับผู้เกี่ยวข้องใน 

การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย ์

 
การวิเคราะห์ข้อมูลความเช่ือมโยงด้วยวิธีการวิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic Analysis) 

การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

การสัมภาษณ์เชิงลึกโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  

ในประเด็นดังนี้ ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ คุณลักษณะของโรงพยาบาล ส่วนประสมทางการตลาด

บริการของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ และการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ 

ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

นำข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน 

ในเขตภาคเหนือตอนล่าง แล้วจึงสรุปตีความ 
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บทที่ 3  
วิธีดำเนินงานวิจัย 

 

การศึกษาวิจัย เรื่อง “การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์  

ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง” โดยผู้วิจัย 

ใช้วิธีการวิ จัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์  

แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการวิเคราะห์แก่นสาระ 

(Thematic Analysis) โดยมีกระบวนการในการกำหนดวิธีการวิจัย ดังนี้   

 

1. แหล่งข้อมูลการวิจัย  

2. การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

3. การตรวจสอบข้อมูล 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 

แหล่งข้อมูลการวิจัย   
 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ บุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือ

ตอนล่าง ได้แก่ ผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ใน

โรงพยาบาลเขตภาคเหนือตอนล่าง เนื่องจากในห้องปฏิบัติการมีการใช้งานประเภทของเครื่องมือ

แพทย์ในการปฏิบัติงานครบทุกประเภท ท้ังกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single use device) 

กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค 

(Reagent and test kit) โดยคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจงจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุ

อุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล จำนวน 10 คน โดยจะแบ่งโรงพยาบาลรัฐบาล 5 คน 

โรงพยาบาลเอกชน 5 คน  ซึ่งมี ท้ังหมด 5 จังหวัดรวมได้ท้ังหมด 10 คน โดยมีรายละเอียดดัง             

ตารางท่ี 2  
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ตารางที่  2 แสดงจำนวนโรงพยาบาล 
 

จังหวัด โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 

จังหวัดตาก 9 2 

จังหวัดสุโขทัย 9 1 

จังหวัดอุตรดิตถ์ 9 1 

จังหวัดพิษณุโลก 12 4 

จังหวัดเพชรบูรณ์ 11 1 

รวม 50 9 

 

ที่มา : สำนักงานป้องกันควบคุมโรคท่ี 2 พิษณุโลก (2565) 

  

 จากตารางท่ี  2 ผู้วิ จัยได้ทำการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจงจากโรงพยาบาลรัฐบาล 

และโรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลละ 1 แห่งท่ีใหญ่ท่ีสุดในแต่ละจังหวัด เพื่อมาทำการศึกษา

เปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ 

 

 การศึกษาครั้งนี้ใช้การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ผู้วิจัยได้

คัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informants) โดยใช้วิธีการเลือกผู้ให้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์          

ด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กับบุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาล 

และเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง จำนวน 10 คน คือ ผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์

ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเขตภาคเหนือตอนล่าง เนื่องจากในห้องปฏิบัติการมี

ก า ร ใช้ ง า น ป ร ะ เภ ท ข อ ง เค รื่ อ ง มื อ แ พ ท ย์ ใน ก า ร ป ฏิ บั ติ ง า น ค ร บ ทุ ก ป ร ะ เภ ท                                           

ท้ังกลุ่มวัสดุ ส้ิน เปลืองทางการแพทย์ (Single use device) กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์                 

(Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit)            



 70 

โดยคัดเลือกจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และโรงพยาบาลเอกชน โดยแบ่งเป็น 5 จังหวัด จังหวัดละ 2 คน ซึ่งตามทฤษฎีแล้วการศึกษา

เชิงคุณภาพจากกรณีศึกษาเดียว (Single Case Study) นับว่าเป็นจำนวนท่ีเพียงพอ หากเป็น

การศึกษาเชิงลึกท่ีมุ่งศึกษาเฉพาะกรณีและต้องการบูรณาการความรู้ท่ีได้จากการศึกษาเพื่ออธิบาย

ปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึ้น (Yin, 2014) โดยมีการออกแบบคำถามแบบปลายเปิด เพื่อให้กระบวนการใน

ข้อคำถามมีความยืดหยุ่นเปิดกว้างสำหรับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นกระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพท่ีมี

ความเหมาะสมในการนำมาใช้ในงานวิจัยครั้งนี้ หากมีการออกแบบให้มีการศึกษาแบบหลายกรณี 

(Multiple-case design) จะช่วยให้เห็นความแตกต่าง ได้ข้อมูลท่ีมีความหลากหลาย ครบถ้วน 

สมบูรณ์ และมีการเปรียบเทียบเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีความชัดเจนรอบด้านยิ่งขึ้น ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้

การศึกษาแบบพหุกรณีศึกษา หรือหลายกรณี (Multiple Case Studies) โดยมีการระบุคุณลักษณะ

ของกลุ่มตัวอย่าง เพื่อเป็นเกณฑ์ในการคัดเลือก ดังนี้  

 1. บุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาล จังหวัดละ 1 คน รวม 5 คน โดยคัดเลือกเฉพาะเจาะจง 

จากผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเขต

ภาคเหนือตอนล่างและเป็นผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาล โดยมีประสบการณ์ทำงานในห้องปฏิบัติการ ซึ่งมีการใช้งานประเภทของเครื่องมือแพทย์

ในการปฏิบัติงานครบทุกประเภทท้ังกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single use device) กลุ่ม

ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค (Reagent 

and test kit) จึงทำให้มีการใช้วัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์มาก อาจส่งผลให้มีการตัดสินใจใน

การซื้อมากตามไปด้วย โดยเฉพาะปัจจัยในด้านของการต้องคำนึงถึง เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล

จึงอาจมีงบประมาณจำกัด และการตัดสินใจซื้อท่ีต้องต้ังอยู่บนระเบียบ หลักเกณฑ์ วิธีการปฏิบัติ    

เป็นต้น 

 2. บุคลากรของโรงพยาบาลเอกชน จังหวัดละ 1 คน รวม 5 คน โดยคัดเลือกเฉพาะเจาะจง

จากผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ ในโรงพยาบาล

เขตภาคเหนือตอนล่างและเป็นผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาล โดยมีประสบการณ์ทำงาน เป็นผู้ปฏิบัติงานในห้องปฏิบัติการ ซึ่งมีการใช้งานประเภทของ

เครื่องมือแพทย์ในการปฏิบั ติ งานครบทุกประเภท ท้ังก ลุ่มวัสดุ ส้ิน เป ลืองทางการแพทย์                       

(Single use device) กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและ

ชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit) ซึ่งมีผู้มาใช้บริการโดยคาดหวังในการบริการและเครื่องมือ   
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ท่ีทันสมัย ซี่งอาจมีความจำเป็นจะต้องใช้วัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ท่ีเฉพาะหรือมีมาตรฐาน

ท่ีเจาะจงมากยิ่งขึ้น จึงอาจมีการตัดสินใจโดยคำนึงถึงปัจจัยท่ีแตกต่างจากโรงพยาบาลรัฐบาล 

ซึ่ งในการวิ จัยครั้งนี้  มีการศึกษาจากบุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน  
ในเขตภาคเหนือตอนล่าง รวมท้ังส้ิน 10 คน เนื่ องจากเขตภาคเหนือตอนล่างมีอาณาเขต 
ขนาดใหญ่ และมีจังหวัดใกล้เคียงอยู่มาก ได้แก่ จังหวัดตาก จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัด
พิ ษ ณุ โล ก  แ ล ะ จั งห วั ด เพ ช ร บู ร ณ์  (ข้ อ มู ล ก ลุ่ ม จั ง ห วั ด ภ าค เห นื อ ต อ น ล่ า ง  1 จ า ก  
ราชกิจจานุ เบกษา, 2560) ซึ่ งทำให้ ต้องมีการใช้วัสดุอุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ เป็น 
จำนวนมาก ผู้วิจัยจึงเลือกมาใช้ในการศึกษาครั้งนี้  

 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เค รื่ อ ง มื อ ท่ี ใช้ ใน ก า ร วิ จั ย ค รั้ ง นี้  คื อ  ก า ร สั ม ภ า ษ ณ์ แ บ บ กึ่ ง โ ค ร ง ส ร้ า ง                               

(Semi-Structured Interview) ซึ่งจะต้องมีการกำหนดข้อคำถามหลักไว้ล่วงหน้า โดยมีวิธีการ คือ 

เริ่มต้ังแต่ศึกษาเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง แล้วจึงกำหนดประเด็นหลักท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ จัดทำร่าง

แนวคำถามในแบบสัมภาษณ์โดยทำการแบ่งแบบสัมภาษณ์ตามตำแหน่งของ ผู้ให้ข้อมูลหลัก                

ข้อคำถามเกี่ยวกับการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ 

ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง แล้วนำร่างแบบสัมภาษณ์          

ไปเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อพิจารณาความครอบคลุม ความถูกต้อง และความเหมาะสม  

ของข้อคำถาม หลังจากนั้นจึงนำมาปรับปรุงแก้ไขข้อคำถามตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา 

แล้วนำแบบสัมภาษณ์ไปทดลองกับบุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือ

ตอนล่าง ท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง เพื่อทดสอบความเข้าใจในข้อคำถาม จากนั้นนำข้อเสนอแนะ  

ท่ีได้มาปรับปรุง แก้ไขแบบสัมภาษณ์ให้มีความชัดเจนมากขึ้น แล้วดำเนินการจัดทำแบบสัมภาษณ์ 

และนำไปใช้จริงในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสัมภาษณ์ท่ีนำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

ท้ังหมด จะแสดงไว้ในภาคผนวก ก โดยเจาะจงตำแหน่งหน้าท่ีของผู้ให้ข้อมูลหลัก 
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 ท้ังนี้ ผู้วิจัยได้สังเคราะห์และดำเนินการตามขั้นตอนดังกล่าว ซึ่งได้แบบสัมภาษณ์การศึกษา

เปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยแบบสัมภาษณ์แบ่งเป็น 5 ตอน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมลูผู้ให้สัมภาษณ์ 

 ตอนท่ี  2 คุณลักษณะของโรงพยาบาล 

 ตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

 ตอนท่ี 4 การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือ

ตอนล่าง 

 ตอนท่ี 5 ข้อเสนอแนะจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

 โด ย มี ก ารอ อ ก แ บ บ คำถ าม แ บ บ เปิ ด ก ว้ า งห รื อ เป็ น ก าร สั ม ภ าษ ณ์ ป ล าย เปิ ด  

ซึ่งเป็นกระบวนการท่ีมีผลทำให้ข้อคำถามมีความยืดหยุ่ นเปิดกว้าง โดยเทคนิคการสัมภาษณ์  

เชิง ลึกนั้ น เป็น เทคนิ คและกระบวนวิธีก ารวิ จัย เชิ ง คุณ ภาพ ท่ีมี ความ เหมาะสมอย่ างยิ่ ง 

ในการนำมาใช้ในการสัมภาษณ์ส่วนบุคคล (โดยแบบสัมภาษณ์ในงานวิจัยจะอยู่ในภาค ผนวก ก) 

 

การตรวจสอบข้อมูล  
 ผู้วิจัยจะใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Data Triangulation) เนื่องจากเป็นวิธี 

ในการพิสูจน์ว่าข้อมูลท่ีผู้วิจัยได้มานั้นถูกต้องหรือไม่ ก่อนท่ีจะนำไปใช้วิเคราะห์ข้อมูล  ซึ่งผู้วิจัย 

เห็นว่าโดยส่วนใหญ่จะใช้กับการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ และการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้านี้   

ยังช่วยในการอธิบายแง่มุมท่ีแตกต่างกันของข้อมูลท่ีได้ หรือในบางกรณีก็สามารถช่วยหนุนเสริมยืนยัน

ความถูก ต้องของข้อมูลได้อีก ด้วย โดยเฉพาะในการวิ จัยเชิง คุณภาพ ท่ีมักจะได้ยิน เสมอ 

ถึงข้อสงสัยต่อความแม่นยำและความน่าเช่ือถือของข้อมูล หรือมีความแคลงใจในความลำเอียงของ

ผู้วิ จัยท่ีอาจเกิดขึ้น เมื่อได้ไปคลุกคลีกับปรากฏการณ์และผู้ให้ข้อมูลในงานศึกษาวิจัยหนึ่ง ๆ 

(สำนักงานคณะกรรมการสุขภาพแห่งชาติ , 2562; พิมพงา เพ็ งนาเรนทร์ , 2562; บุษกร  

เช่ียวจินดากานต์ 2561; สุภางค์ จันทวานิช , 2559) ซึ่งเพื่อให้การศึกษาครั้งนี้มีความเช่ือถือ 

และแม่นยำ ผู้วิจัยจึงได้ดำเนินการดังนี้  
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 1. การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation) คือ การพิสูจน์ว่าข้อมูลท่ีผู้วิจัย

ได้มานั้นถูกต้องน่าเช่ือถือหรือไม่ ซึ่งผู้วิจัยใช้การตรวจสอบบุคคลโดยนำข้อมูลท่ีได้จากภาคสนามมา

วิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างบุคคลท่ีให้ข้อมูล ว่าถ้าเปล่ียนแปลงบุคคลท่ี ให้ข้อมูลแล้วข้อมูล 

ท่ีได้จะเหมือนกันหรือไม่ 

 2. การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูล (Methodological Triangulation) คือ  

การ เก็ บ ร วบ รวม ข้ อ มู ล จาก แ ห ล่ ง ต่ าง  ๆ  กั น  เพื่ อ รวบ รวม ข้ อ มู ล เรื่ อ ง เดี ย วกั น ด้ ว ย                                  

การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างร่วมกับการสังเกตุแบบไม่มีส่วนร่วม พร้อมกันนั้นก็ศึกษาจากการเก็บ

รวบรวมจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง แล้วนำข้อมูลมาตรวจสอบยืนยันกัน 

 3. การยืนยันผล (Confirmability) คือ การยืนยันผลอันเกิดจากข้อมูล โดยผู้วิจัยตรวจสอบ

ความตรงของข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูล (Member Checking) ด้วยการนำข้อสรุปเสนอต่อผู้ให้ข้อมูลหลัก 

(Key Informants) เพื่อขอความคิดเห็นและการยืนยันผล 

 4. การตรวจสอบความเช่ือถือได้ (Credibility) คือ การท่ีผู้วิจัยได้บันทึกเสียงการสัมภาษณ์

ตลอดการรวบรวมข้อมูล และมีการใช้คำพูดของผู้ให้ข้อมูลเพื่อยืนยันความจริงและความชัดเจน 

ในทุกประเด็นของการวิเคราะห์และการรายงานผล 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การวิ จั ย ใน ค รั้ ง นี้ เนื่ อ งจาก เป็ น ก ารวิ จั ย โด ย ใช้ วิ ธี ก าร เก็ บ ข้ อ มู ล เชิ ง คุณ ภ าพ                      

(Qualitative Research) ตัวผู้วิจัยจึงถือเป็นเครื่องมือสำคัญในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีเครื่องมือ

ท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลดังนี้  

 1. การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาคันคว้ าข้อมู ลจากเอกสารทางวิชาการ  

โดยดำเนินการรวบรวมข้อมูลจากทางสถาบันอุดมศึกษาท้ังภาครัฐ เอกชน และเอกสาร รวมท้ัง

แหล่งข้อมูลจากส่วนราชการต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง และแหล่งข้อมูลทางเว็บไซต์ท่ีปรากฎบนอินเทอร์เน็ต 

เพื่อเก็บรวบรวม ข้อมูลในระดับทุติยภูมิประเภทต่าง ๆ เพื่อนำมาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบหรือ

สร้างแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง รวมท้ังนำมาใช้เป็นส่วนประกอบในกระบวนการวิเคราะห์และ

ประมวลผลข้อมูลในการวิจัย 
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 2 .  ก า ร เก็ บ ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล จ า ก ก า ร สั ม ภ า ษ ณ์ แ บ บ กึ่ ง โ ค ร ง ส ร้ า ง                                           

(Semi-Structured Interview) โดยกำหนดแนวทางประการสำคัญในการเก็บรวบรวมข้อมูล             

โดยขอความร่วมมือจากบุคลากรของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่  

ผู้ท่ีมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเขต

ภาคเหนือตอนล่าง เนื่องจากในห้องปฏิบัติการมีการใช้งานประเภทของเครื่องมือแพทย์ในการ

ปฏิบัติงานครบทุกประเภท ท้ังกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single use device) กลุ่มครุภัณฑ์

ท า งก ารแ พ ท ย์  (D u rab le  m e d ica l d e v ice ) แ ล ะก ลุ่ ม น้ ำ ย าแ ละ ชุ ด วิ นิ จ ฉั ย โร ค                             

(Reagent and test kit) โดยคัดเลือกเฉพาะเจาะจงจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์

ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลอย่างเป็นทางการ การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างนั้น ผู้วิจัยได้

ดำเนินกระบวนการบันทึกข้อมูลโดยวิธีการจดบันทึกข้อมูลและการบันทึกเสียงของผู้ให้สัมภาษณ์ โดย

การขออนุญาตก่อนทำการบันทึกเสียง เพื่อนำมาใช้ในกระบวนการตรวจสอบและตรวจทานความ

ถูกต้องย้อนกลับในภายหลังได้ 

 3. ผู้วิจัยส่งหนังสือขอความอนุเคราะห์ ท่ีออกโดยคณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์และการ

ส่ือสาร มหาวิทยาลัยนเรศวร ถึงโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง                        

ท่ี มี ผู้ ใช้ บ ริ ก า รม าก ท่ี สุ ด  ซึ่ ง อ าจ จ ะ ท ำ ให้ มี ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ วั ส ดุ อุ ป ก ร ณ์ ค รุ ภั ณ ฑ์                                            

ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลมากยิ่งขึ้นตามไปด้วย จำนวน 10 โรงพยาบาล รวม 10 คน ตามท่ีได้

คัดเลือกไว้แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเชิญเป็นผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 

 4. ผู้วิจัยส่งหนังสือแจ้งผู้ให้ข้อมูลสำคัญ พร้อมท้ังแนบเอกสารแนะนำตัวประกอบหนังสือขอ

ความอนุ เคราะห์  และแบบสัมภาษณ์  เพื่ อมอบให้กับ ผู้ให้ ข้อมูลสำคัญ ได้ ศึกษาล่วงหน้ า 

เป็นเวลา 3 วัน ก่อนให้สัมภาษณ์ 

 5. ผู้วิจัยเข้าพบผู้ให้ข้อมูลสำคัญ ตามกำหนดวันท่ีและเวลาท่ีได้ติดต่อประสานไว้ล่วงหน้า 

เพื่อทำการสัมภาษณ์ เรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยมีการ

บัน ทึก เสียง และการบัน ทึกย่อระหว่ างการสัมภาษณ์  โดย ผู้ทำการวิ จัยได้มีปฏิ สัมพันธ์  

ตัวต่อตัวกับผู้ให้สัมภาษณ์ เพื่อให้เกิดการแลกเปล่ียนความคิดเห็นอย่างอิสระ อาจสัมภาษณ์  

แบบไม่จำกัดคำตอบแบบเจาะจงเฉพาะเรื่อง แต่การใช้แบบข้อมูลท่ี ผู้ให้ข้อมูลเป็นสำคัญ  
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ท้ังนี้จึงนำมาวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลท่ีได้อย่างละเอียดเพื่อเป็นประโยชน์ในการทำวิจัยครั้งนี้  

โดยทำการสัมภาษณ์เป็นเวลา 30-45 นาที ต่อ 1 คน ด้วยตัวเอง 

 6. ดำเนินการจัดทำรายงานสรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึก เรื่องการศึกษาเปรียบเทียบ 

เชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาล

เอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  

 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยนำข้อมูลท่ีเกี่ยวข้อง

กับการศึกษาเปรียบเทียบโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนในการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ค รุ ภั ณ ฑ์  ท า งก ารแ พ ท ย์ ใน เข ตภ าค เห นื อ ต อ น ล่ าง  โด ย น ำม าร วบ รวม  ต ร วจสอ บ                           

ความครบถ้วนของข้อมูลและนำข้อมูลไปเปรียบเทียบว่ ามีความสอดคล้องกับข้อมูลท่ีได้จาก 

การค้นหา ใช้การวิเคราะห์เชิง อรรถาธิบาย พรรณนาความจากเอกสารและข้อมูลจากการวิจัย  

โดยได้ทำการเก็บรวบรวมเอกสารต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง รวมถึงข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์แบบ 

เชิงลึก และการสังเกต จากนั้นทำการวิเคราะห์ข้อมูลจากท่ีบันทึกเสียงบทสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูล 

โดยนำข้อมูลท่ีรวบรวมได้มาทำการวิเคราะห์ วางแผน กำหนดวัตถุประสงค์ เพื่อสามารถให้เหตุผลกับ

เรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

ท่ีกำลังศึกษา หลังจากนั้นจึงนำบทสัมภาษณ์ท้ังหมดมาประมวลผลและ ใช้การวิเคราะห์แก่นสาระ 

(Thematic Analysis) โดยมีขั้นตอนในการวิเคราะห์ จากแนวคิดการวิจัย  เชิงคุณภาพของ                

B ra u n ,  &  C la rk s  (2 0 0 6 ) B ry m a n  (2 0 1 6 ) แ ล ะ  N o w e ll  e t  a l . (2 0 1 7 )                                         

โดยกระบวนการวิเคราะห์ 6 ขั้นตอน ดังนี้  

 

1. ทำความคุ้นเคยกับข้อมูล (Familiarizing yourself with your data) โดยทำการอ่าน 

ข้อมูลท่ีได้จากการถอดเทปการสัมภาษณ์เชิงลึกอย่างละเอียดหลาย ๆ ครั้ง เพื่อทำความคุ้นเคยกับ 

ข้อมูล รวมไปถึงเพื่อให้เข้าใจในรายละเอียด ความหลากหลาย และความซับซ้อนของข้อมูล  

ผสมผสานกับการวิเคราะห์บันทึกภาคสนาม เพื่อให้ทราบถึงลักษณะ และปฏิกิริยาของผู้ให้ข้อมูล 

 2. สร้างรหัสข้อมูล (Generating initial codes) โดยทำการจำแนกข้อมูล ด้วยการสร้าง 

รหัสของข้อมูลท่ีมีความหมายเฉพาะเรื่องนั้น ๆ เพื่อลดความซ้ำซ้อน และเป็นการจัดหมวดหมู่ข้อมูล 

ให้เป็นระเบียบมากขึ้น ท้ังนี้ยังรวมถึงการกำหนดรหัสแทนการใช้นามจริงของโรงพยาบาล 10 แห่ง 
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 3. กำหนดประเด็นหลัก (Searching for Themes) โดยทำการเรียงลำดับ และรวบรวม 

ข้อมูลจากการลงรหัสข้อมูล โดยเน้นข้อมูลท่ีมีความหมายในลักษณะเดียวกัน รวมให้เป็นประเด็น  

(Themes) เดียวกัน ท้ังนี้ ผู้วิจัยกำหนดประเด็นจากคำถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ โดยกำหนด 

ให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัย  

4. ทบทวนประเด็นหลัก (Reviewing Themes) โดยทำการตรวจสอบการลงรหัสข้อมูล 

ในประเด็นแต่ละประเด็นให้มีความสอดคล้องกัน และพิจารณาให้แต่ละประเด็นสะท้อนความหมาย

อย่าง ชัดเจนท่ีสุด ท้ังนี้หากพบความซ้ำซ้อนของประเด็นการศึกษาต้องทำการรวมประเด็นการศึกษา

ให้มี ความกระชับมากขึ้น  

5. กำหนดช่ือประเด็นหลัก (Defining and Naming Themes) โดยทำการกำหนดช่ือ 

ในแต่ละประเด็นท่ีทำการศึกษา ให้มีความน่าสนใจและครอบคลุมเนื้อหาในแต่ละประเด็น  

ท้ังนี้ต้องทำการจัดเรียงประเด็นให้เป็นไปตามลำดับเหตุการณ์ของเรื่องท่ีจะนำเสนอ  

6. นำเสนอรายงานการวิเคราะห์ (Producing the Report) เป็นขั้นตอนสุดท้ายของ 

การวิ เคราะห์ข้อมูล โดยจะต้องเขียนวิ เคราะห์ข้อมูลท่ี ค้นพบในแต่ละประเด็น ให้กระชับ  

และมีความสอดคล้องในแต่ละประเด็น ท้ังนี้จะแสดงข้อความคำพูดของผู้ให้ข้อมูลมาสนับสนุน  

ในแต่ละประเด็น  การศึกษาให้มีความน่าสนใจ และสร้างความน่าเช่ือถือการวิเคราะห์ข้อมูล 

อีกด้วย 

 ท้ังนี้ในการนำเสนอข้อมูล ผลของการวิจัยเรื่องการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชน  

ในเขตภาคเหนือตอนล่างจะเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยเน้นข้อมูลปฐมภูมิเป็นหลัก       

ในการนำเสนอ พร้อมกับใช้ข้อมูลทุติยภูมิ  ซึ่งเป็นการศึกษาจากเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

มาเป็นข้อมูลเพิ่มเติมในการนำเสนอข้อมูลร่วมกับ ข้อมูลปฐมภูมิ เพื่อให้ได้ผลตรงตามข้อเท็จจริงมาก

ท่ีสุด จากนั้นทำการสรุปผลข้อมูลแบบพรรณนา (Descriptive Method) ท่ีเขียนเป็นโครงเรื่อง 

(Plots) พรรณนาตามวัตถุประสงค์การวิจัย ซึ่งในการนำเสนอผลการวิจัยจะไม่มีการเปิดเผยช่ือจริงแต่

จะใช้นามแฝง (Anonymity) เพื่อปกป้อง ความเป็นส่วนตัว และป้องกันผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้นต่อผู้ให้

ข้อมูลหลัก 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 

 การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัย      

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาเชิงลึกส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาล

เอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง และ 2) เพื่อศึกษาเชิงลึกกระบวนการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์

ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยใช้

แบบสัมภาษณ์ เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล ในการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ครั้งนี้แบ่ง      

มี ก ลุ่ ม ผู้ ให้ ข้ อ มู ล สำ คัญ ท่ี เป็ น ตั ว แ ท น โร งพ ย าบ าลรั ฐบ าล  แ ละ โร งพ ย าบ าล เอ ก ชน                                

โดยแบ่งเป็น 5 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดตาก จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัดพิษณุโลก          

และจังหวัดเพชรบูรณ์ โดยเป็นนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขต

ภาคเหนือตอนล่าง โดยคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจงจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์

ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ โดยจะแบ่งโรงพยาบาลรัฐบาล 5 คน โรงพยาบาลเอกชน 5 คน               

รวมได้ท้ังหมด 10 คน ซึ่งมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 

 ตอนท่ี 2 คุณลักษณะของโรงพยาบาล 

 ตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

 ตอนท่ี 4 การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือ

ตอนล่าง 

 ตอนท่ี 5 ข้อเสนอแนะจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

ตารางที่ 3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน
ในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 
รหัสผู้ให้สัมภาษณ์ อายุงาน (ปี) ประสบการณ์การทำงาน (ปี) 

A01 10 ปี 15 ปี 
A02 20 ปี 30 ปี 
A03 10 ปี 15 ปี 
A04 15 ปี 20 ปี 
A05 28 ปี 28 ปี 
A06 10 ปี 20 ปี 
A07 6 ปี 12 ปี  
A08 1 ปี 12 ปี  
A09 5 ปี 7 ปี 
A10 3 ปี 5 ปี 

 

 จากตารางท่ี 3 จากข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง มีอายุงาน (ปี) และมีประสบการณ์การทำงาน (ปี) อยู่

ระหว่าง 5-30 ปี ซึ่งมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ ใน

โรงพยาบาลเขตภาคเหนือตอนล่าง และเป็นผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาล โดยมีประสบการณ์ทำงานในห้องปฏิบัติการ ซึ่งมีการใช้งานประเภทของ

เครื่องมือแพทย์ในการปฏิบัติงานครบทุกประเภท ท้ังกลุ่มวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ (Single use 

device) กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและชุดวินิจฉัยโรค 

(Reagent and test kit)  
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ตอนที่  2 คุณลักษณะของโรงพยาบาล 
 

ตารางที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์เก่ียวกับคุณลักษณะของโรงพยาบาล 

คุณลักษณะของโรงพยาบาล 
โรงพยาบาลที่ท่านสังกัดเป็นโรงพยาบาลเอกชน / 

รัฐบาล 
จำนวนเตียง  

(เตียง) 
จำนวนผู้ป่วย (ต่อ

เดือน) 
โรงพยาบาลรัฐบาล 1  456 10,000 
โรงพยาบาลรัฐบาล 2  473 27,000 
โรงพยาบาลรัฐบาล 3 655 50,000 
โรงพยาบาลรัฐบาล 4 1000 50,000 
โรงพยาบาลรัฐบาล 5 1000 90,000 
โรงพยาบาลเอกชน 1 150 2,000 
โรงพยาบาลเอกชน 2 90 1,500 
โรงพยาบาลเอกชน 3 70 1,200 
โรงพยาบาลเอกชน 4 119 2,000 
โรงพยาบาลเอกชน 5 100 2,000 

 

 จากตารางท่ี 4 จากข้อมูลผู้ให้ สัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่  คุณลักษณะของโรงพยาบาล 

โรงพยาบาลรัฐบาลขนาดใหญ่ท่ีมีจำนวนเตียงอยู่ระหว่าง 450-1000 เตียง จำนวนผู้ป่วย (ต่อเดือน) 

10,000-90,000 ต่อเดือน และ โรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ท่ีมีจำนวนเตียงอยู่ระหว่าง 90-150 

เตียง จำนวนผู้ป่วย (ต่อเดือน) 1,200-2,000 ต่อเดือน ผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจงจาก

โรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลละ 1 แห่งในแต่ละจังหวัด เพื่อมา

ทำการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  
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ตอนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์  
 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

  3.1.1 บรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า ท่านนำมาเป็นข้อพิจารณาในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมา

เป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล พบว่า แต่ละโรงพยาบาลมีหลายปัจจัย ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบรรจุภัณฑ์ ในการตัดสินใจซื้อ

สินค้าของบุคคล โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากผลิตภัณฑ์ ต้องมีความปลอดภัยและความสะดวกในการใช้

งาน โดยช่ือบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าต้องมีความชัดเจนตราสินค้ามีรายละเอียดของสินค้า เช่น วัน เดือน 

ปี ท่ีผลิต และวิธีการเก็บรักษาท่ีชัดเจน และอ่านง่าย ส่งผลต่อการรับรู้ของบุคคลท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์  

สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

 

 “บรรจุภัณฑ์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อสินค้าของบุคคล โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งหากผลิตภัณฑ์ ความปลอดภัยและความสะดวกในการใช้งาน ในการออกแบบและการผลิต 

ความปลอดภัยช่วยให้มั่นใจได้ว่าผลิตภัณฑ์จะไม่ก่อให้เกิดอันตรายต่อผู้ใช้หรือส่ิงแวดล้อม ในขณะท่ีใช้

งานง่ายช่วยให้มั่นใจได้ว่าผลิตภัณฑ์จะใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อลดความเส่ียงของการเกิด

อุบัติเหตุหรือการทำงานผิดพลาด และจะนำไปสู่ผลิตภัณฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นมิตรกับผู้ใช้ สร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกค้าและช่วยสร้างความภักดีต่อแบรนด์โดยอาศัยประสบการณ์โดยรวมในการใช้

ผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “ช่ือบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าต้องมีความชัดเจน และอ่านง่าย ส่งผลต่อการรับรู้ของ

บุคคลท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ ดังนั้นความชัดเจนของแบรนด์และการอ่านง่ายมีบทบาทสำคัญในการ

กำหนดการรับรู้ของผู้คนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และเป็นการสร้างการจดจำได้ง่ายจะสร้างภาพลักษณ์ท่ี

แข็งแกร่งและน่าเช่ือถือซึ่งสามารถเพิ่มความเช่ือมั่นของผู้บริโภคในผลิตภัณฑ์ได้ ดังนั้นจึงควรให้

ค ว า ม ส ำ คั ญ เนื่ อ ง จ าก อ า จ ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร รั บ รู้ มู ล ค่ า ห รื อ คุ ณ ภ าพ ข อ งผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ”                      

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 



 81 

  “รูปลักษณ์ภายนอกของผลิตภัณฑ์อาจต้องมีความชัดเจน เนื่องจากอาจส่งผลต่อการ

รับรู้ของผลิตภัณฑ์และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น ผลิตภัณฑ์ต้องมีการระบุถึงวัน เดือน ปี ท่ีผลิต 

รวมถึงวิธีการเก็บรักษาท่ีชัดเจน เพื่อดึงดูดและรักษาลูกค้าไว้ และเพิ่มการรับรู้ของสาธารณชนต่อ

ผลิตภัณฑ์ของตน” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น ท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์  

รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความ

คิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  พบว่า ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อการพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ สอดคล้องกับ           

บทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

  “การตัดสินใจเลือกซื้อ บรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า ข้อพิจารณาใน

การตัดสินใจเลือกซื้อความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงเป็นองค์ประกอบสำคัญของความสำเร็จของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ียอมรับมักจะได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า และช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ 

และในขณะเดียวกันผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียงไม่ดี ทางโรงพยาบาลมักจะหลีกเล่ียง บริษัทสามารถเพิ่ม

ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์เพราะบางคนอาจยินดีจ่าย และสามารถสร้างความ

น่าเช่ือถือสามารถนำไปสู่ การจดจำแบรนด์ท่ีแข็งแกร่งขึ้น และความสำเร็จระยะยาวในตลาด” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “หากแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จักและน่าเช่ือถือ สามารถเพิ่มความเช่ือมั่นของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

ผลิตภัณฑ์ได้ ในขณะท่ีคำแนะนำท่ีชัดเจน และง่ายต่อการปฏิบัติตามสามารถช่วยให้ลูกค้าใช้

ผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนั้นผู้ผลิตตราสินค้า และวิธีใช้ท่ีชัดเจนเป็นท่ีรู้จัก

และเช่ือถือได้ ในขณะท่ีบางคนอาจให้ความสำคัญกับการค้นหาส่ิงท่ีคุ้มค่าท่ีสุดสำหรับเงินท่ีจ่ายไป” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมา

เป็นขอ้พิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อมาจากการเลือกแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จักเพราะทำให้เกิดความ

สะดวกสบายสามารถนำมาใช้งาน ได้อย่างสะดวก รวมถึงรูปลักษณ์ของตราสินค้าก็เป็นส่วนท่ีนำมา
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พิจารณา ดังนั้นส่วนใหญ่นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลต้องพิจารณาเรื่องของความปลอดภัย

และความสะดวกในการใช้งาน สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

  “ในด้านของบรรจุภัณฑ์ มีส่วนในการตัดสินใจ ซื้อ คือต้องเป็นการเลือกแบรนด์ท่ี

เป็นท่ีรู้จัก เพราะใช้งานสะดวก รวมถึงรูปลักษณ์ของตราสินค้ามีส่วนต่อการตัดสินใจและหาก

ผลิตภัณฑ์นั่นมีขนาดกะทัดรัด น้ำหนักเบา และมีการควบคุมท่ีใช้งานง่าย สามารถนำออกมาใช้งานได้

สะดวก ในขณะท่ีผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนประกอบท่ีทนทานและใช้งานได้ยาวนานสามารถทนทานต่อการใช้

งาน ด้วยการให้ความสำคัญกับความสะดวกในการจัดเก็บและการใช้งานท่ีสะดวก บริษัทต่างๆ 

สามารถสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีมีท้ังประโยชน์ใช้สอย ซึ่งนำไปสู่ความพึงพอใจท่ีเพิ่มขึ้นของลูกค้าและ

ความสำเร็จในตลาด” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “แนวโน้มของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล จะพิจารณาถึงบรรจุภัณฑ์ 

รูปลักษณ์ และตราสินค้าเมื่อตัดสินใจซื้อ เพราะปัจจัยเหล่านี้อาจส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพและมูลค่า

ของผลิตภัณฑ์ การรับรู้คุณภาพและคุณค่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของ

ลูกค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีถูกมองว่ามีคุณภาพสูงและคุ้มค่ามักจะได้รับการแสวงหาและซื้อ มากกว่าผลิตภัณฑ์

ท่ีมีคุณภาพและคุณค่าท่ีต่ำกว่ามักจะไม่ค่อยได้รับการพิจารณา ควรจัดลำดับความสำคัญของคุณภาพ

และมูลค่าของผลิตภัณฑ์ ตลอดจนวิธีการใช้และรับของผู้ป่วย” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “ส่วนใหญ่นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลอาจต้องพิจารณาความต้องการและ

และช่ือบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าต้องมีความชัดเจน บรรจุภัณฑ์ควรใช้งานได้จริง ดึงดูดสายตา และเข้าใจ

ง่าย ให้ข้อมูลท่ีจำเป็นแก่ลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ บรรจุภัณฑ์ท่ีออกแบบอย่างดีสามารถเพิ่มคุณค่า

และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในขณะเดียวกันก็ดึงดูดความสนใจของลูกค้าบนช้ันวางสินค้า นอกจากนี้ 

ช่ือผลิตภัณฑ์ควรเป็นท่ีจดจำและมีความหมาย ส่ือถึงวัตถุประสงค์และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์      

ช่ือผลิตภัณฑ์ท่ีแข็งแกร่งและน่าจดจำสามารถเพิ่มการจดจำตราสินค้าและทำให้ผลิตภัณฑ์แตกต่าง

จากคู่แข่งได้” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น ท่ีแตกต่างกัน เกี่ ยวกับบรรจุภัณฑ์  

รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความ

คิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การพิจารณาในของรูปลักษณ์        

ตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยมาก หรืออาจไม่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าเลย สอดคล้องกับ  

บทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 
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  “ส่วนรูปลักษณ์ตราสินค้านำมาพิจารณาน้อยมาก เพราะเราจะมีการประเมินเรื่อง

ของรูปลักษณ์ตราสินค้าท่ีน้อยมาก เพราะการออกแบบผลิตภัณฑ์ ไม่ได้มีบทบาทสำคัญในการ

กำหนดการรับรู้มากเท่าไหร่ แต่การท่ีแบรนด์ได้ถูกออกแบบมาให้ใช้งานง่ายนั่นเป็นส่ิงท่ีสำคัญท่ีได้รับ

การออกแบบมาอย่างดีสามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีแข็งแกร่งและเป็นท่ีจดจำได้ ซึ่งจะช่วยเพิ่มความ

เช่ือมั่นและความภักดีของผู้บริโภค” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “ข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ รูปลักษณ์ตราสินค้านำมาพิจารณาน้อยมาก 

ส่วนความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัย

สำคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ลูกค้าต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีเช่ือถือได้และจะทำงานตามท่ี

คาดไว้ ดังนั้นควรจัดลำดับความสำคัญของความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ของตน ดำเนินการทดสอบ

อย่างละเอียดและขั้นตอนการควบคุมคุณภาพเพื่อให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ของตนทำงานได้ตามท่ีคาดไว้ 

ด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีเช่ือถือได้ บริษัทสามารถเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า สร้างช่ือเสียงใน      

เชิงบวกส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า 

นำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และ

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อบรรจุ

ภัณฑ์ ในการตัดสินใจซื้อสินค้าของบุคคล โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากผลิตภัณฑ์ ต้องมีความปลอดภัยและ

ความสะดวกในการใช้งาน โดยช่ือบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าต้องมีความชัดเจนตราสินค้ามีรายละเอียด

ของสินค้า เช่น วัน เดือน ปี ท่ีผลิต และวิธีการเก็บรักษาท่ีชัดเจน และอ่านง่าย ส่งผลต่อการรับรู้ของ

บุคคลท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์  แต่มีความคิดเห็นท่ีต่างกัน ในเรื่องของความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อการพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ  

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อมาจาก

การเลือกแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จักเพราะทำให้เกิดความสะดวกสบายสามารถนำมาใช้งาน ได้อย่างสะดวก 

รวมถึงรูปลักษณ์ของตราสินค้าก็เป็นส่วนท่ีนำมาพิจารณา ดังนั้นส่วนใหญ่นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลต้องพิจารณาเรื่องของความปลอดภัยและความสะดวกในการใช้งาน แต่มีบางท่านท่ีมี
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ความคิดเห็นท่ีต่างกัน โดยนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พิจารณาในของรูปลักษณ์ตรา

สินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยมาก หรืออาจไม่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าเลย 

 

 3.1.2 การได้ทดลองใช้งานจริงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

การได้ทดลองใช้งานจริงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เป็นมาตรฐานของทุกโรงพยาบาลท่ีจะต้องให้นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลทำการทดลองใช้งาน หรือทดสอบนำร่องก่อนตัดสินใจซื้อ ได้ทราบ

ข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง และความไม่สะดวกในการใช้งานได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการทดลองใช้งานทำ

ให้สามารถแนะนำ หรือปรับปรุงพัฒนาให้ง่ายและสะดวกต่อการใช้งานมากขึ้นในการทดสอบ

ผลิตภัณฑ์ และการทดลองใช้งานช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลสามารถประเมิน

ผลิตภัณฑ์ในสภาพแวดล้อมจริง และตัดสินว่าผลิตภัณฑ์นั้นตอบสนองความต้องการของโรงพยาบาล

และผู้ป่วย สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

 

  “การได้ทดลองใช้งานจริงช่วยให้การตัดสินใจง่ายข้ึน สำหรับโรงพยาบาลรัฐบาลเป็น

เรื่องปกติท่ีนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลจะทำการทดลองใช้งานหรือทดสอบนำร่องก่อน

ตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่งสำหรับผลิตภัณฑ์ขนาดใหญ่ เพราะมีผลต่อการนำมาใช้ต่อผู้ป่วย” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “การทดลองใช้งานช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลสามารถประเมิน

ผลิตภัณฑ์ในสภาพแวดล้อมจริง และได้ทราบข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง และความไม่สะดวกในการใช้

งานได้” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “การทดลองใช้งานยังสามารถช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลระบุ

ปัญหาหรือข้อกังวลใดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และช่วยให้พวกเขาตัดสินใจอย่างรอบคอบว่าจะ

ดำเนินการซื้อต่อไปจะทำให้ทราบถึงประสิทธิภาพการตรวจและความยากง่ายในการใช้งาน”  

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 
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  “การทดลองใช้งานมักจะเป็นประโยชน์สำหรับนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

ในการดำเนินการทดลองใช้งานก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากสามารถช่วยให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นั้นตรง

ต า ม ข้ อ ก ำ ห น ด ท่ี จ ำ เป็ น แ ล ะ เห ม า ะ ส ม กั บ ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง โร ง พ ย า บ า ล ”  

(โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “การทดลองใช้งานทำให้สามารถแนะนำ หรือปรับปรุงพัฒนาให้ง่ายและสะดวกต่อ

การใช้งานมากขึ้นในการทดสอบผลิตภัณฑ์ หรือบริการก่อนตัดสินใจซื้อ ส่ิงนี้มีความสำคัญอย่างยิ่ง

สำหรับผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  นอกจากนี้จากข้อมูลการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล    

มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกันเกี่ยวกับการได้ทดลองใช้งานจริงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น การทดลองใช้งานยังสามารถช่วยให้นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลระบุปัญหาหรือข้อกังวลใดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และช่วยให้ตัดสินใจ

อย่างรอบคอบว่าจะดำเนินการซื้อต่อไปหรือไม่ โดยท่ัวไปมักจะเป็นประโยชน์สำหรับนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลในการดำเนินการทดลองใช้งานก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากสามารถช่วยให้

แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นั้นตรงตามข้อกำหนดท่ีจำเป็นและเหมาะสมกับความต้องการของโรงพยาบาล 

สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้  

  

  “การทดลองใช้ทำให้รู้ถึงคุณภาพ อย่างแท้จริงเมื่อเปรียบเทียบกับการดูข้อมูลผ่าน

ส่ิงต่างๆ ช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์เห็นว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการทำงานในสภาพแวดล้อมจริง และ

รับรู้ว่าตรงตามความต้องการและความคาดหวัง” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ได้ทราบข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง ช่วยให้โรงพยาบาลมีโอกาสถามคำถามและช้ีแจง

ข้อสงสัยท่ีอาจมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “การทดลองใช้งานสามารถช่วยให้การตัดสินใจง่ายขึ้น มีโอกาสระบุปัญหาหรือ

ปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์หรือบริการก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 
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  “สามารถช่วยให้โรงพยาบาลเป็นลูกค้าตัดสินใจซื้อได้อย่างมีข้อมูล และมั่นใจมากขึ้น 

โ ด ย รู้ ว่ า มี โ อ ก า ส ท ด ล อ ง ใช้ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ห รื อ บ ริ ก า ร  แ ล ะ ดู ว่ า ไ ด้ ผ ล อ ย่ า ง ไร ”                      

(โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “การทดลองใช้งานยังช่วยให้สามารถระบุปัญหาหรือปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการก่อนท่ีจะตกลงใจซื้อ ตัวอย่างเช่น หากพบว่าผลิตภัณฑ์ไม่เป็นมิตรกับผู้ใช้อย่างท่ี

คิด หรือพบปัญหาทางเทคนิคขณะใช้งาน อาจตัดสินใจไม่ซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการได้ทดลองใช้งานจริงมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การได้ทดลองใช้งานจริงมีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เป็นมาตรฐานของทุกโรงพยาบาลท่ีจะต้องให้นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลทำการทดลองใช้งาน หรือทดสอบนำร่องก่อนตัดสินใจซื้อ ได้ทราบข้อดี ข้อเสีย 

ข้อบกพร่อง และความไม่สะดวกในการใช้งานได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการทดลองใช้งานทำให้สามารถ

แนะนำ หรือปรับปรุงพัฒนาให้ง่ายและสะดวกต่อการใช้งานมากขึ้นในการทดสอบผลิตภัณฑ์ และการ

ทดลองใช้งานช่วยให้นัก เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลสามารถประเมินผลิตภัณฑ์ ใน

สภาพแวดล้อมจริง และตัดสินว่าผลิตภัณฑ์นั้นตอบสนองความต้องการของโรงพยาบาลและผู้ป่วย 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การทดลองใช้งานยังสามารถ

ช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลระบุปัญหาหรือข้อกังวลใดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และช่วย

ให้ตัดสินใจอย่างรอบคอบว่าจะดำเนินการซื้อต่อไปหรือไม่ โดยท่ัวไปมักจะเป็นประโยชน์สำหรับนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลในการดำเนินการทดลองใช้งานก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากสามารถ

ช่วยให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นั้นตรงตามข้อกำหนดท่ีจำเป็นและเหมาะสมกับความต้องการของ

โรงพยาบาล 
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  3.1.3 ท่านให้ความสำคัญเกี่ยวกับใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์ 

อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ทางกลุ่ม

โรงพยาบาลรัฐบาลมีความเห็นว่าใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์มีความสำคัญ

เนื่องจากให้การรับรองแก่หน่วยงานกำกับดูแล เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็นอันดับต้นๆ เนื่องจากเป็น

การรับรองถึงคุณภาพของสินค้า ส่งผลให้มีความปลอดภัยถูกต้องและแม่นยำ ให้ความสำคัญมาก 

พิจารณาเป็นอันดับต้นๆ  สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

 

  “ใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์ มีความสำคัญเนื่องจากให้การ

รับรองแก่หน่วยงานกำกับดูแล ผู้ให้บริการด้านสุขภาพ และผู้ป่วยว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์ได้รับการ

ออกแบบและผลิตตามมาตรฐานคุณภาพและความปลอดภัย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “ความสำคัญใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์ เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็น

อันดับต้นๆ เนื่องจากเป็นการรับรองถึงคุณภาพของสินค้า ช่วยให้มั่นใจว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มี

ความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “ใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์ สามารถแสดงให้หน่วยงานกำกับ

ดูแลเห็นว่าบริษัทได้นำระบบการจัดการคุณภาพ และมุ่งมั่นท่ีจะผลิตอุปกรณ์การแพทย์คุณภาพสูง” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับใบรับรองมาตรฐาน

การผลิตเครื่องมือแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า 

หากผ่านมาตรฐานท้ังในประเทศและต่างประเทศ ต้องผ่านมาตรฐานการรับรองท่ีเกี่ยวข้องเพื่อให้

เป็นไปตามนโยบายและดูภาพรวมของโรงพยาบาล ให้ผู้รับบริการมั่นใจในการใช้บริการสอดคล้องกับ

บทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 
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  “การมีใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์ อาจจะไม่จำเป็นหากผ่าน

มาตรฐานท้ังในประเทศและต่างประเทศ ก็มีผลต่อการตัดสินใจ ส่งผลให้มีความปลอดภัยถูกต้องและ

แม่นยำ ให้ความสำคัญมากพิจารณาเป็นอันดับต้นๆ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “อาจได้รับการยอมรับจากหน่วยงานกำกับดูแล หากผ่านมาตรฐานท้ังในประเทศ

และต่างประเทศ เป็นไปตามข้อกำหนดมีผลต่อ การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจนำมาเป็นข้อพิจารณา

สามารถปรับปรุ งกระบวนการในการขออนุมั ติตามกฎระเบี ยบสำหรับผลิตภัณฑ์ ใหม่ ”                

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

  จากการสัมภาษณ์  นั ก เทคนิคการแพทย์ ของโรงพยาบาลเอกชน  พบว่ า  

ส่วนโรงพยาบาลเอกชน ใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์มีความสำคัญ เพราะช่วยให้มั่นใจ

ว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพสำหรับการใช้งานตามวัตถุประสงค์ 

เอกสารท่ียื่นต่อสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา โดยผู้ผลิตเพื่อแสดงให้เห็นว่าอุปกรณ์ทางการ

แพทย์มีความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค์การใช้งาน  สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์

ดังต่อไปนี้ 

 

   “ใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์ หากผ่านมาตรฐานท้ังในประเทศ

และต่างประเทศ ต้องผ่านมาตรฐานการรับรอง และสามารถระบุข้อกำหนดสำหรับระบบการจัดการ

คุณภาพเฉพาะสำหรับอุตสาหกรรมเครื่องมือแพทย์ มีจุดมุ่งหมายเพื่อช่วยให้มั่นใจว่าอุปกรณ์ทางการ

แ พ ท ย์ มี ค ว าม ป ลอ ด ภั ย แ ละ มี ป ร ะ สิ ท ธิ ภ าพ ส ำห รับ ก าร ใช้ ง าน ต าม วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ”                     

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์ เอกสารนี้ยื่น ต่อสำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา โดยผู้ผลิตเพื่อแสดงให้เห็นว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความปลอดภัย

และมีประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค์การใช้งาน” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “ความ สำ คัญ เกี่ ย ว กั บ ใบ รับ รอ งม าต รฐาน ก ารผ ลิ ต เค รื่ อ งมื อ แพ ท ย์   

เป็นเครื่องหมายรับรองท่ีระบุว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์เป็นไปตามข้อกำหนดเพื่อ ให้เป็นไปตาม

น โย บ าย แ ล ะ ดู ภ าพ รว ม ข อ ง โร งพ ย าบ าล  ให้ ผู้ รั บ บ ริ ก า ร มั่ น ใจ ใน ก าร ใช้ บ ริ ก า ร ”                         

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 
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  นอกจากนี้มี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นรองลงมาเกี่ยวกับ ความสำคัญเกี่ยวกับ

ใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า 

ใบรับรองมาตรฐานท่ีระบุว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์เป็นไปตามข้อกำหนดด้านกฎระเบียบ อาจมี

ความสำคัญสำหรับผู้ผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ เพราะจะช่วยให้ได้รับการอนุมัติตามกฎระเบียบ

สำหรับผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ยังช่วยสร้างความไว้วางใจให้กับผู้ให้บริการด้านสุขภาพและผู้ป่วย 

เนื่องจากแสดงให้เห็นว่าผู้ผลิตมุ่งมั่นท่ีจะผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีมีคุณภาพสูงและปลอดภัย

สอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ดังต่อไปนี้ 

 

  “การมีใบรับรองช่วยให้ได้รับการอนุมัติตามกฎระเบียบสำหรับผลิตภัณฑ์  เหล่านี้

อาจมีความสำคัญเป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็นอันดับต้นๆ เนื่องจากเป็นการรับรองถึงคุณภาพของสินค้า 

ส่งผลให้มีความปลอดภัยถูกต้องและแม่นยำ” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566)  

  “การมีใบรับรองช่วยสร้างความไว้วางใจให้กับผู้ให้บริการด้านสุขภาพและผู้ป่วย 

เนื่องจากแสดงให้เห็นว่าผู้ผลิตมุ่งมั่นท่ีจะผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีมีคุณภาพสูงและปลอดภัย” 

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566)  

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับความสำคัญเกี่ยวกับใบรับรองมาตรฐาน

การผลิตเครื่องมือแพทย์ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า กลุ่มโรงพยาบาลรัฐบาลมี

ความเห็นว่าใบรับรองมาตรฐานการผลิตอุปกรณ์การแพทย์มีความสำคัญเนื่องจากให้การรับรองแก่

หน่วยงานกำกับดูแล เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็นอันดับต้นๆ เนื่องจากเป็นการรับรองถึงคุณภาพของ

สินค้า ส่งผลให้มีความปลอดภัยถูกต้องและแม่นยำ ให้ความสำคัญมาก พิจารณาเป็นอันดับต้นๆ แต่มี

ความคิดเห็นท่ีแตกต่างในเรื่องนี้ โดยหากผ่านมาตรฐานท้ังในประเทศและต่างประเทศ ต้องผ่าน

มาตรฐานการรับรองท่ีเกี่ยวข้องเพื่อให้เป็นไปตามนโยบายและดูภาพรวมของโรงพยาบาล ให้

ผู้รับบริการมั่นใจในการใช้บริการ 
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  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ใบรับรองมาตรฐานการผลิต

เครื่องมือแพทย์มีความสำคัญ เพราะช่วยให้มั่นใจว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความปลอดภัยและมี

ประสิทธิภาพสำหรับการใช้งานตามวัตถุประสงค์ เอกสารท่ียื่นต่อสำนักงานคณะกรรมการอาหารและ

ยา โดยผู้ผลิตเพื่อแสดงให้เห็นว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพตาม

วัตถุประสงค์การใช้งาน นอกจากนี้ยังช่วยให้ได้รับการอนุมัติตามกฎระเบียบสำหรับผลิตภัณฑ์ 

นอกจากนี้ยังช่วยสร้างความไว้วางใจให้กับผู้ให้บริการด้านสุขภาพและผู้ป่วย เนื่องจากแสดงให้เห็นว่า

ผู้ผลิตมุ่งมั่นท่ีจะผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีมีคุณภาพสูงและปลอดภัย 

  ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 5 

ตารางที่ 5 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนคิ
การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
1. บรรจุภัณฑ์  ผลิตภัณฑ์ต้องมีความปลอดภัยให้ความ

สะด วก ใน ก าร ใช้ ง าน  รวม ถึ ง ช่ื อ
ผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าต้องมี
ค ว าม ชั ด เจ น  แ ล ะ ต ร า สิ น ค้ ามี
รายละเอียดของสินค้า เช่น วัน เดือน 
ปี ท่ีผลิต ผลิตภัณฑ์ ต้องวิธีการเก็บ
รักษาท่ีชัดเจน และอ่านง่าย รวมถึงมี
ความน่ า เช่ือ ถื อ และ ช่ือ เสี ยงขอ ง
ผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ต้องเลือกแบรนด์ท่ีเป็นท่ี
รู้จัก และการเลือกผลิตภัณฑ์ต้อง
ทำให้เกิดความสะดวกสบายในการ
นำมาใช้งาน ได้อย่างสะดวก มี
รูปลักษณ์ของตราสินค้า แต่มีบ้าง
ส่วน ท่ีเห็นว่ารูปลักษณ์ตราสินค้ามี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยมาก 

2. การได้ทดลองใช้
งานจริง 

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ อ  เป็น
มาตรฐานของทุกโรงพยาบาลท่ีจะต้อง
ให้ นั ก เท ค นิ ค ก า ร แ พ ท ย์ ข อ ง
โรงพยาบาลทำการทดลองใช้งาน หรือ
ทดสอบนำร่องก่อนตัดสินใจซื้อ  

การทดลองใช้งานยังสามารถช่วย
ให้ นั ก เทคนิ ค ก ารแ พ ท ย์ ข อ ง
โรงพยาบาลระบุปัญหาหรือข้อ
กังวลใดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และ
ช่วยให้ตัดสินใจอย่าง 
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
2. การได้ทดลองใช้
งานจริง (ต่อ) 

ได้ทราบข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง และ
ความ ไม่ สะดวก ใน การ ใช้ งาน ได้  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการทดลองใช้งาน
ทำให้สามารถแนะนำ หรือปรับปรุง
พัฒนาให้ง่ายและสะดวกต่อการใช้งาน
มากขึ้นในการทดสอบผลิตภัณฑ์ และ
การทดลองใช้งานช่วยให้นักเทคนิค
การแพทย์ของโรงพยาบาลสามารถ 
ประเมินผลิตภัณฑ์ในสภาพแวดล้อม
จริ ง  แล ะ ตัด สิน ว่ าผ ลิตภั ณ ฑ์ นั้ น
ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง
โรงพยาบาลและผู้ป่วย 

รอบคอบว่าจะดำเนินการซื้อต่อไป
ห รื อ ไม่  โด ย ท่ั ว ไป มั ก จะ เป็ น
ป ระ โย ชน์ ส ำห รับ นั ก เท คนิ ค
การแพทย์ของโรงพยาบาลในการ
ดำเนินการทดลองใช้งานก่อน
ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากสามารถช่วย
ให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นั้นตรงตาม
ข้อกำหนดท่ีจำเป็นและเหมาะสม
กับความต้องการของโรงพยาบาล 

 

3. ใบรับรอง
มาตรฐานการผลิต 

มีความสำคัญเนื่องจากให้การรับรอง
แก่หน่วยงานกำกับดูแล เป็นส่ิงท่ีต้อง
พิจารณาเป็นอันดับต้นๆ เนื่องจากเป็น
การรับรองถึงคุณภาพของสินค้า ส่งผล
ให้มีความปลอดภัยถูกต้องและแม่นยำ 
ให้ ความสำคัญมาก พิ จารณาเป็ น
อั น ดับ ต้ น ๆ  แ ต่ มี ค ว าม คิด เห็ น ท่ี
แตก ต่ า งใน เรื่ อ งนี้  โด ยห าก ผ่ าน
ม า ต ร ฐ า น ท้ั ง ใน ป ร ะ เท ศ แ ล ะ
ต่างประเทศ ต้องผ่านมาตรฐานการ
รับรองท่ีเกี่ยวข้องเพื่อให้เป็นไปตาม
นโยบายและดูภาพรวมของ 
 

มีความสำคัญ เพราะช่วยให้มั่นใจ
ว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความ
ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ
สำหรับการใช้งานตาม
วัตถุประสงค์ เอกสารท่ียื่นต่อ
สำนักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา โดยผู้ผลิตเพื่อแสดงให้เห็น
ว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความ
ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพตาม
วัตถุประสงค์การใช้งาน นอกจากนี้
ยังช่วยให้ได้รับการอนุมัติตาม
กฎระเบียบสำหรับผลิตภัณฑ์ 
นอกจากนี้ยัง 
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
3. ใบรับรอง
มาตรฐานการผลิต 
(ต่อ) 

โรงพยาบาล ให้ผู้รับบริการมั่นใจใน
การใช้บริการ 

ช่วยสร้างความไว้วางใจให้กับผู้ให้
บ ริ ก าร ด้ าน สุ ขภ าพ และ ผู้ ป่ ว ย 
เนื่องจากแสดงให้เห็นว่าผู้ผลิตมุ่งมั่น
ท่ีจะผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีมี
คุณภาพสูงและปลอดภัย 

4. ข้อสรุป ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ต้องมีความ
ปลอดภัยให้ความสะดวกในการใช้
งาน รวมถึงต้องมีความชัดเจน และมี
รายละเอียดของสิน ค้า เช่น  วัน 
เดือน ปี ท่ีผลิต นอกจากนี้การได้
ทดลองใช้ งานจริ ง  มี ผล ต่อก าร
ตัดสินใจเลือกซื้อ เป็นมาตรฐานของ
ทุก โรงพ ยาบาล ท่ี จะ ต้อ งให้ นั ก
เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลทำ
การทดลองใช้งาน หรือทดสอบนำ
ร่องก่อนตัดสินใจซื้อ และใบรับรอง
มาตรฐานการผลิต มีความสำคัญ
เนื่องจากให้การรับรองแก่หน่วยงาน
กำกับดูแล เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณา
เป็นอันดับต้นๆ เนื่องจากเป็นการ
รับรองถึงคุณภาพของสินค้า ส่งผลให้
มีความปลอดภัยถูกต้องและแม่นยำ 
ให้ความสำคัญมาก พิจารณาเป็น
อันดับต้นๆ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ต้อง
เลือกแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จัก และการ
เลือกผลิตภัณฑ์ต้องทำให้เกิดความ
สะดวกสบายในการนำมาใช้งาน การ
ได้ทดลองใช้งานจริง สามารถช่วยให้
นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล
ระบุปัญหาหรือข้อกังวลใดๆ เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ และช่วยให้ตัดสินใจอย่าง
รอบคอบว่าจะดำเนินการซื้อต่อไป
หรือไม่ และการมีใบรับรองมาตรฐาน
การผลิต  มีความสำคัญ เพราะช่วย
ให้มั่นใจว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มี
ความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ
สำหรับการใช้งานตามวัตถุประสงค์ 
เอ ก ส า ร ท่ี ยื่ น ต่ อ ส ำ นั ก ง า น
คณะกรรมการอาหารและยา โดย
ผู้ผลิตเพื่อแสดงให้ เห็นว่าอุปกรณ์
ทางการแพทย์มีความปลอดภัยและมี
ประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค์การใช้
งาน 
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3.2 ปัจจัยด้านราคา 
  3.2.1 บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะทางโรงพยาบาลท่ีสามารถต่อรอง

ราคาได้อาจได้ข้อเสนอท่ีดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ การต่อรองราคาถือ

เป็นหนึ่งในเงื่อนไขในการเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการส่ังซื้อตามนโยบายหรือ

โครงการต่างๆตามสถานการณ์และจัดสรรงบประมาณให้แต่ละหน่วยงานแบบจำกัด ทำให้ต้องเลือก

สินค้าท่ีมีราคาถูกท่ีสุดเมื่อเทียบคุณภาพจึงต้องเลือกสินค้าท่ีถูกและดี ตัวอย่างเช่น บริษัทสามารถ

ต่อรองราคาวัตถุดิบให้ถูกลงได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซื้อวัสดุเหล่านั้นแทนท่ีจะใช้ทางเลือกอื่นท่ีมี

ราคาสูงกว่า ราคาท่ีบริษัทเสนอต้องไม่สูงกว่าราคากลางและหากต่อรองราคาได้ สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้อาจได้ข้อเสนอท่ีดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ ตัวอย่างเช่น หากบริษัทสามารถต่อรองราคาวัตถุดิบให้ถูกลงได้ จึงมี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “การต่อรองราคาถือเป็นหนึ่งในเงื่อนไขในการเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาล

รัฐบาล มีส่ังซื้อตามโครงการจัดสรรงบประมาณให้แต่ละหน่วยงานแบบจำกัด ทำให้ต้องเลือกสินค้าท่ีมี

ราคาถูกท่ีสุดเมื่อเทียบคุณภาพจึงต้องเลือกสินค้าท่ีถูกและดีให้สอดคล้องกับโครงการด้วย” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ สามารถต่อรองราคาได้อย่างมีประสิทธิภาพ การ

ตัดสินใจซื้ออาจมีข้อจำกัดมากขึ้นและอาจจำเป็นต้องเลือกตัวเลือกท่ีมีราคาสูงกว่า การต่อรองราคา

ถือเป็นหนึ่งในเงื่อนไขในการเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการจัดสรรงบประมาณตาม

โค ร งก าร ให้ แ ต่ ล ะ ห น่ ว ย งาน แบ บ จ ำกั ด  ส ำห รั บ ผ ลิต ภั ณ ฑ์ ห รื อ บ ริ ก า ร ท่ี ต้ อ งก าร”                        

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 
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  “ความสามารถในการต่อรองราคาสามารถเป็นเครื่องมือท่ีมีประโยชน์สำหรับบริษัท

ต่างๆ ในการตัดสินใจซื้อราคาท่ีบริษัทเสนอต้องไม่สูงกว่าราคากลางและหากต่อรองราคาได้” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566)  

 

  และรองลงมามี 1 ท่าน ท่ีให้ความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกันแต่ให้เหตุผลว่า การต่อรอง

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ แต่บริษัทต้องเสนอราคาให้สอดคล้องกับปริมาณการซื้อ ท่ีต้องการของผู้ซื้อ

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “การต่อรองมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ มีผลต่อราคาท่ีต้ังกว่าราคากลางจะได้รบการ

พิจารณาการซื้อ บริษัทต้องเสนอราคาให้สอดคล้องกับปริมาณการซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  นอกจากนี้จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุป

ได้ว่า บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะราคาท่ีต้ังกว่าราคากลางจะ

ไ ด้ รั บ ก ารพิ จ ารณ าก ารซื้ อ  บ ริ ษั ท ต้ อ ง เสน อ ร าค า ให้ ส อ ด ค ล้ อ งกั บ ป ริ ม าณ ก ารซื้ อ  

หากซื้อจำนวนมาก ต้องราคาต่ำกว่า โรงพยาบาลท่ีซื้อจำนวนน้อยกว่า การลดต้นทุนให้มากท่ีสุด ย่อม

ได้ผลกำไรมากขึ้น การเลือกซื้อย่อมซื้อจากบริษัทท่ีถูกกว่าเมื่อเทียบคุณภาพใกล้เคียงกันหาก

โรงพยาบาลสามารถต่อรองส่วนลดสำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือก

ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นมากกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการอื่นๆ เนื่องจากสามารถช่วยให้ได้ข้อเสนอท่ี

ดีกว่า และอาจเพิ่มความสามารถในการประหยัดงบประมาณ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “หากทางโรงพยาบาลสามารถต่อรองราคาท่ีต่ำกว่า หากซื้อจำนวนมาก ต้องราคา

ต่ำกว่า โรงพยาบาลท่ีซื้อจำนวนน้อยกว่าอาจมีแนวโน้มท่ีจะซื้อมากกว่าหากไม่สามารถต่อรองส่วนลด

ได้” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 



 95 

  “ความสามารถในการต่อรองราคา เป็นการช่วยลดต้นทุนให้มากท่ีสุด ย่อมได้ผล

กำไรมากขึ้ น  การเลือกซื้ อย่อมซื้ อจากบริษั ท ท่ีถู กกว่ า เมื่ อ เทียบ คุณ ภาพ ใก ล้ เคียงกัน ”                    

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “บริษัทสามารถต่อรองราคาวัตถุดิบให้ถูกลงได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซื้อวัสดุ

เหล่านั้นแทนท่ีจะใช้ทางเลือกอื่นท่ีมีราคาสูงกว่า ในทำนองเดียวกัน หากโรงพยาบาลสามารถต่อรอง

ส่วนลดสำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการได้” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

  “บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อส่ิงนี้อาจส่งผลต่อให้

ทางโรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะเลือกสินค้าจากบริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มากกว่าบริษัทท่ีไม่

สามารถต่อรองราคาได้ แม้ว่าราคาจะไม่ได้ต่ำท่ีสุดในตลาดก็ตาม  บริษัทต่างๆ ควรพยายามสร้าง

สมดุลระหว่างราคาท่ีสามารถจ่ายได้กับคุณภาพและความน่าเช่ือถือ เพื่อให้โรงพยาบาลได้รับความ

คุ้มค่าในการลงทุนซื้อสินค้า” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อหากโรงพยาบาล

สามารถต่อรองส่วนลดสำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือ

บริการนั้นมากกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการอื่นๆ ท่ีไม่ได้รับส่วนลด ซึ่งในทางกลับกันหากบริษัทไม่

สามารถต่อรองราคาได้อย่างมีประสิทธิภาพ” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

   

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ โดยนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกันแต่จะแต่ต่างกันในด้านงบประมาณในการจัดซื้อ 

ดังนี้ 

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคา

ได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะทางโรงพยาบาลท่ีสามารถต่อรองราคาได้อาจได้ข้อเสนอท่ี

ดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ การต่อรองราคาถือเป็นหนึ่งในเงื่อนไขใน

การเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการจัดสรรงบประมาณให้แต่ละหน่วยงานแบบไม่

จำกัด ทำให้ต้องเลือกสินค้าท่ีมีราคาถูกท่ีสุดเมื่อเทียบคุณภาพจึงต้องเลือกสินค้าท่ีถูกและดี 

ตัวอย่างเช่น บริษัทสามารถต่อรองราคาวัตถุดิบให้ถูกลงได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซื้อวัสดุเหล่านั้น
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แทนท่ีจะใช้ทางเลือกอื่นท่ีมีราคาสูงกว่า ราคาท่ีบริษัทเสนอต้องไม่สูงกว่าราคากลางและหากต่อรอง

ราคาได้ และการต่อรองมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ แต่บริษัทต้องเสนอราคาให้สอดคล้องกับปริมาณการ

ซื้อ ท่ีต้องการของผู้ซื้อ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า  บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคา

ได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะราคาท่ีต้ังกว่าราคากลางจะได้รับการพิจารณาการซื้อ บริษัท

ต้องเสนอราคาให้สอดคล้องกับปริมาณการซื้อ หากซื้อจำนวนมาก ต้องราคาต่ำกว่า โรงพยาบาลท่ีซื้อ

จำนวนน้อยกว่า การลดต้นทุนให้มากท่ีสุด ย่อมได้ผลกำไรมากขึ้น การเลือกซื้อย่อมซื้อจากบริษัทท่ีถูก

กว่าเมื่อเทียบคุณภาพใกล้เคียงกันหากโรงพยาบาลสามารถต่อรองส่วนลดสำหรับผลิตภัณฑ์หรือ

บริการได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นมากกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการอื่นๆ 

เนื่องจากสามารถช่วยให้ได้ข้อเสนอท่ีดีกว่า และอาจเพิ่มความสามารถในการประหยัดงบประมาณ 

 

  3.2.2 การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสด จึงไม่มีผลเพราะเป็นระบบรัฐบาล เนื่องจาก

ทางโรงพยาบาลมีการจัดสรรงบประมาณจำกัด จึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก อาจส่งผลดีต่อการ

ตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “การชำระสินค้าเป็นเงินสด โรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสด

เนื่องจากทางโรงพยาบาลมีการจัดสรรงบประมาณจำกัด จึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566)  

  “โรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสด เพราะเป็นระบบรัฐบาล 

แ ล ะ ก า ร จ่ า ย ด้ ว ย เงิ น ส ด อ า จ ไม่ ใช่ ส่ิ ง จู ง ใจ ท่ี จ ะ มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ ”                                 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 
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  “โรงพยาบาลรัฐบาลไม่ซื้อเงินสด การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสดมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะความพร้อมของส่วนลดสำหรับการชำระด้วยเงินสดอาจเป็นปัจจัยในการ

ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ  แ ต่ ไม่ ใช่ ปั จ จั ย เ ดี ย ว แ ล ะ อ า จ ไม่ ใช่ ปั จ จั ย ใน ก า ร ตั ด สิ น ใจ เส ม อ ไป ”                           

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  “โรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสด จึงไม่มีผลเพราะเป็นระบบ

รัฐบาล ดังนั้นแนวโน้มการท่ีจะซื้อเพราะรู้สึกว่าได้รับข้อเสนอท่ีดี” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “โรงพยาบาลรัฐบาลไม่ซื้อเงินสด หากโรงพยาบาลกำลังพิจารณาซื้อและพบเครื่องท่ี

กำลังลดราคา อาจมีแนวโน้มท่ีจะซื้อเพราะเรื่องของราคา” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลเอกชนการชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำได้ยาก หากคิดว่ามีผลดีต่อบริษัท ขนาดเล็กท่ี

สามารถจ่ายเป็นเงินสดได้ หากเป็นบริษัทขนาดใหญ่คงไม่สามารถทำได้ ตัวอย่างเช่น หากกำลัง

พิจารณาซื้อสินค้าจำนวนมาก และมีตัวเลือกในการชำระเป็นเงินสดจะได้รับส่วนลด อาจมีแนวโน้มท่ี

จะเลือกตัดสินใจซื้อ หากโรงพยาบาลกำลังพิจารณาท่ีจะซื้อแต่ไม่แน่ใจว่าควรซื้อหรือไม่โอกาสท่ีจะ

ได้รับส่วนลดสำหรับการจ่ายเป็นเงินสดอาจเพียงพอท่ีจะทำให้การตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “คิดว่ามีผลดีต่อบริษัท ขนาดเล็กท่ีสามารถจ่ายเป็นเงินสดได้ หากเป็นบริษัท         

ขนาดใหญ่คงไม่สามารถทำได้” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “การชำระ สิน ค้าเป็ น เงิน สด อาจทำได้ยาก  แ ต่หากได้รับการปรับราคา  

เพื่อกระตุ้นให้ลองใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “การชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำได้ยาก เนื่องจากทางโรงพยาบาลมีการจัดสรร

งบประมาณจำกัด จึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก มีตัวเลือกในการชำระเป็นเงินสดจะได้รับ

ส่วนลด” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 
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  “คิดว่ามีผลดีต่อบริษัท ร้านค้าขนาดเล็กท่ีสามารถจ่ายเป็นเงินสดได้ หากเป็นบริษัท

ขนาดใหญ่คงไม่สามารถทำได้” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ แต่ไม่ใช่ปัจจัยเดียวและอาจไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจ

เสมอไป เนื่องจากทางโรงพยาบาลมีการจัดสรรงบประมาณจำกัด” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566)  

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสด

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้อง

กันเพราะการชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำได้ยาก เพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงิน

แบบเป็นเงินสด จึงไม่มีผลเพราะเป็นระบบรัฐบาล เนื่องจากทางโรงพยาบาลมีการจัดสรรงบประมาณ

จำกัด จึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก อาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน

อาจทำได้ยาก หากคิดว่ามีผลดีต่อบริษัทขนาดเล็กท่ีสามารถจ่ายเป็นเงินสดได้ หากเป็นบริษัทขนาด

ใหญ่คงไม่สามารถทำได้ ตัวอย่างเช่น หากกำลังพิจารณาซื้อสินค้าจำนวนมาก และมีตัวเลือกในการ

ชำระเป็นเงินสดจะได้รับส่วนลด อาจมีแนวโน้มท่ีอาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกตัดสินใจซื้อ หาก

โรงพยาบาลกำลังพิจารณาท่ีจะซื้อแต่ไม่แน่ใจว่าควรซื้อหรือไม่โอกาสท่ีจะได้รับส่วนลดสำหรับการจ่าย

เป็นเงินสดอาจเพียงพอท่ีจะทำให้การตัดสินใจซื้อ 

 

  3.2.3 ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ราคามักเป็นปัจจัยสำคัญในการ

ตัดสินใจซื้อ รวมถึงการตัดสินใจเกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์ หากอุปกรณ์ทางการแพทย์มีจำหน่ายในราคา



 99 

ท่ีต่ำกว่าของคู่แข่ง ก็อาจดึงดูดผู้ซื้อท่ีมีศักยภาพมากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากได้รับการพิจารณาว่ามี

คุณภาพใกล้เคียงกับตัวเลือกอื่นๆ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “โรงพยาบาลรัฐบาล เห็นว่าราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องมือแพทย์ได้ง่ายขึ้น ราคามักเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ รวมถึงการตัดสินใจเกี่ยวกับ

เครื่องมือแพทย์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “โรงพยาบาลรัฐบาล เห็นว่าการได้ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง ทำให้ผู้ซื้อสินค้าตัดสินใจ

เ ลื อ ก ซื้ อ ไ ด้ ง่ า ย ขึ้ น  ต้ อ ง มี คุ ณ ภ า พ ข อ ง สิ น ค้ า ม า ก ก ว่ า ห รื อ เ ที ย บ เท่ า คู่ แ ข่ ง ”                      

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “โรงพยาบาลรัฐบาล เห็นว่าราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องมือแพทย์ หากพิจารณาว่ามีคุณภาพใกล้เคียงกับตัวเลือกอื่นๆ อย่างไรก็ตามราคาไม่ใช่ปัจจัย

เดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ข้อพิจารณาอื่น ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความ

น่าเช่ือถือของผู้ผลิต” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า อย่างไรก็ตามราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

แพทย์ ข้อพิจารณาอื่น ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผู้ผลิต ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ 

และการรับประกันใด ๆ ท่ีมีให้ในกรณีของอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

 

  “ราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ข้อพิจารณา

อื่น ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผู้ผลิต โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากได้รับการพิจารณาว่ามี

คุณภาพใกล้เคียงกับตัวเลือกอื่นๆ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “ส่ิงสำคัญคือราคามีผลต่อการเลือกซื้อมากท่ีสุด โดยเทียบกับคุณภาพท่ีจะได้” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 
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  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

ส่ิงสำคัญ คือต้องทำการวิจัยอย่างรอบคอบและพิจารณาตัวเลือกท่ีมีท้ังหมดก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจาก

อุปกรณ์เหล่านี้อาจส่งผลอย่างมากต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีของผู้ใช้โดยปกติแล้ว ขอแนะนำให้

ปรึกษากับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ก่อนตัดสินใจ เนื่องจากสามารถให้คำแนะนำเกี่ยวกับ

อุปกรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดสำหรับความต้องการเฉพาะได้ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ข้อพิจารณา

อื่น ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผู้ผลิต ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ และการรับประกัน

ใด ๆ ท่ีมีให้” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “โรงพยาบาลมีความเห็นว่าราคาต่ำกว่า ต้องตัดสินใจกันท่ีคุณภาพสินค้า หาก

คุณภาพสินค้าดีกว่า หรือเท่ากัน ก็พิจารณาซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “โรงพยาบาลมีความเห็นว่าส่ิงสำคัญ พิจารณาตัวเลือกท่ีมีท้ังหมดก่อนตัดสินใจซื้อ 

เนื่องจากอุปกรณ์เหล่านี้อาจส่งผลอย่างมากต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีของผู้ใช้” (โรงพยาบาล

เอกชน 3, 2566) 

  “โรงพยาบาลมีความเห็นว่าส่ิงสำคัญ เนื่องจากสามารถให้คำแนะนำเกี่ยวกับอุปกรณ์

ท่ีเหมาะสมท่ีสุดสำหรับความต้องการเฉพาะได้” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 

  และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน พบว่า ราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ 

ข้อพิจารณาอื่น ๆ อาจรวมถึงการได้ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง ทำให้ผู้ซื้อสินค้าตัดสินใจเลือกซื้อได้ง่ายขึ้น 

ต้องมีคุณภาพของสินค้ามากกว่า สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
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  “ราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ข้อพิจารณา

อื่น ๆ อาจรวมถึงการได้ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง ทำให้ผู้ซื้อสินค้าตัดสินใจเลือกซื้อได้ง่ายข้ึน ต้องมีคุณภาพ

ของสินค้ามากกว่าหรือเทียบเท่าคู่แข่ง” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน ดังนี้   

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ราคามักเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ รวมถึงการตัดสินใจ

เกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์ หากอุปกรณ์ทางการแพทย์มีจำหน่ายในราคาท่ีต่ำกว่าของคู่แข่ง ก็อาจดึงดูด

ผู้ซื้อท่ีมีศักยภาพมากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากได้รับการพิจารณาว่ามีคุณภาพใกล้เคียงกับตัวเลือก

อื่นๆ อย่างไรก็ตามราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ ข้อพิจารณาอื่น 

ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผู้ผลิต ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ และการรับประกันใด 

ๆ ท่ีมีให้ในกรณีของอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ส่ิงสำคัญ คือต้องทำการวิจัย

อย่างรอบคอบและพิจารณาตัวเลือกท่ีมีท้ังหมดก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากอุปกรณ์เหล่านี้อาจส่งผล

อย่างมากต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีของผู้ใช้โดยปกติแล้ว ขอแนะนำให้ปรึกษากับนักเทคนิค

การแพทย์ทางการแพทย์ก่อนตัดสินใจ เนื่องจากสามารถให้คำแนะนำเกี่ยวกับอุปกรณ์ท่ีเหมาะสม

ท่ีสุดสำหรับความต้องการเฉพาะได้ 

    

  ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านราคา  

สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 6 
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ตารางที่ 6 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนคิ
การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านราคา 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
1. ต่อรองราคา การต่อรองราคาได้อาจได้ข้อเสนอท่ี

ดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดี
ต่อการตัดสินใจซื้อ การต่อรองราคาถือ
เป็นหนึ่ งใน เงื่อนไขในการเลือกซื้ อ 
เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการ
จัดสรรงบประมาณให้แต่ละหน่วยงาน
แบบไม่จำกัด ทำให้ต้องเลือกสินค้าท่ีมี
ราคาถูกท่ีสุดเมื่อเทียบคุณภาพจึงต้อง
เลือกสินค้าท่ีถูกและดี ตัวอย่างเช่น 
บริษัทสามารถต่อรองราคาวัตถุดิบให้
ถูกลงได้ ก็อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซื้อ
วัสดุเหล่านั้นแทนท่ีจะใช้ทางเลือกอื่นท่ี
มีราคาสูงกว่า ราคาท่ีบริษัทเสนอต้อง
ไม่สูงกว่าราคากลางและหากต่อรอง
ราคาได้ ราคาท่ีต้ังกว่าราคากลางจะได้
รบการพิจารณาการซื้อ บริษัทต้อง
เสนอราคาให้สอดคล้องกับปริมาณการ
ซื้อ หากซื้อจำนวนมาก ต้องราคาต่ำ
กว่า 

การต่อรองราคาได้อาจได้ข้อเสนอ
ท่ีดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจ
ส่ ง ผ ล ดี ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ 
โรงพยาบาลท่ีซื้อจำนวนน้อยกว่า 
การลดต้นทุนให้มากท่ีสุด ย่อม
ได้ผลกำไรมากขึ้น การเลือกซื้อ
ย่อมซื้อจากบริษัทท่ีถูกกว่าเมื่อ
เทียบคุณภาพใกล้เคียงกันหาก
โรงพยาบาลสามารถต่อรองส่วนลด
สำหรับผลิตภัณฑ์หรือ บริการได้ ก็
อาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์
หรือบริการนั้นมากกว่าผลิตภัณฑ์
หรือบริการอื่นๆ เนื่องจากสามารถ
ช่วยให้ได้ข้อเสนอท่ีดีกว่า และอาจ
เพิ่มความสามารถในการประหยัด
งบประมาณ 
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ปัจจัยด้านราคา 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
2. การมีส่วนลดกรณี
ชำระสินค้าเป็นเงิน
สด 

การชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำได้
ยาก เพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลไม่มี
วิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสด จึงไม่มี
ผลเพราะเป็นระบบรัฐบาล เนื่องจาก
ท า ง โร ง พ ย าบ าล มี ก า ร จั ด ส ร ร
งบประมาณจำกัด จึงไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจมากนัก อาจส่งผลดีต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

การชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำ
ได้ยาก หากคิดว่ามีผลดีต่อบริษัท
ขนาดเล็กท่ีสามารถจ่ายเป็นเงินสด
ได้ หากเป็นบริษัทขนาดใหญ่คงไม่
สามารถทำได้ ตัวอย่างเช่น หาก
กำลังพิจารณาซื้อสินค้าจำนวน
มากและมีตัวเลือกในการชำระเป็น
เงินสดจะได้รับ ส่วนลด อาจมี
แนวโน้มท่ีอาจมีแนวโน้มท่ีจะเลือก
ตัดสินใจซื้อ หากโรงพยาบาลกำลัง
พิจารณาท่ีจะซื้อแต่ไม่แน่ใจว่าควร
ซื้อหรือไม่โอกาสท่ีจะได้รับส่วนลด
สำหรับการจ่ายเป็น เงินสดอาจ
เพียงพอท่ีจะทำให้การตัดสินใจซื้อ 

3. ราคาที่ต่ำกว่า
คู่แข่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ราค า ท่ี ต่ ำก ว่ า คู่ แ ข่ งมี ผ ล ต่ อ ก าร
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ราคา
มักเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 
รวมถึงการตัดสินใจ หากมีจำหน่ายใน
ราคาท่ีต่ำกว่าของคู่แข่ง ก็อาจดึงดูดผู้
ซื้อ ท่ีมี ศักยภาพมากขึ้น โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งหากได้รับการพิจารณาว่ามี
คุณภาพใกล้เคียงกับตัวเลือกอื่นๆ 
อย่างไรก็ตามราคาไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อข้อพิจารณา
อื่น ๆ อาจรวมถึงช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผู้ผลิต ประสิทธิภาพของ
อุปกรณ์ และการรับประกันใด ๆ ท่ีมี
ให้ในกรณีของอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

ต้องทำการวิจัยอย่างรอบคอบและ
พิจารณาตัวเลือกท่ีมีท้ังหมดก่อน
ตัดสินใจซื้อ  เนื่ องจากอุปกรณ์
เห ล่านี้ อาจส่งผลอย่างมากต่อ
สุขภาพและความเป็นอยู่ ท่ีดีของ
ผู้ใช้โดยปกติแล้วขอแนะนำให้
ปรึกษากับนักเทคนิคการแพทย์
ท างก ารแ พ ทย์ ก่ อ น ตั ด สิ น ใจ 
เนื่องจากสามารถให้คำแนะนำ
เกี่ยวกับอุปกรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุด
สำหรับความต้องการเฉพาะได้ 
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4. ข้อสรุป 
 

โรงพยาบาลท่ีสามารถต่อรองราคาได้
อ า จ ไ ด้ ข้ อ เส น อ ท่ี ดี ก ว่ า ส ำห รั บ
ผ ลิตภั ณ ฑ์  ซึ่ งอ าจ ส่งผล ดี ต่อการ
ตัดสินใจซื้อ การต่อรองราคาถือเป็น
ห นึ่ ง ใน เงื่ อ น ไข ใน ก า ร เลื อ ก ซื้ อ 
เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการ
จัดสรรงบประมาณให้แต่ละหน่วยงาน
แบบจำกัด ทำให้ต้องเลือกสินค้าท่ีมี
ราคาถูกท่ีสุด แต่การชำระสินค้าเป็น
เงินสด อาจทำได้ยาก  เพ ราะทาง
โรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงิน
แบบเป็นเงินสดราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือ
แพทย์ ราคามักเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ตัด สิน ใจซื้ อ  รวมถึ งก ารตัด สิน ใจ
เกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์ หากอุปกรณ์
ทางการแพทย์มีจำหน่ายในราคาท่ีต่ำ
กว่าของคู่แข่ง 

โรงพยาบาลท่ีสามารถต่อรองราคา
ได้อาจได้ข้อเสนอท่ีดีกว่าสำหรับ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการ
ตัดสิน ใจซื้ อ  โรงพยาบาลท่ีซื้ อ
จำนวนน้อยกว่า การลดต้นทุนให้
มากท่ีสุด ย่อมได้ผลกำไรมากขึ้น 
แต่การชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจ
ทำได้ยาก หาก คิดว่ามี ผลดี ต่อ
บริษัท ร้านค้าขนาดเล็กท่ีสามารถ
จ่ายเป็นเงินสดได้ หากเป็นบริษัท
ขนาดใหญ่คงไม่สามารถทำได้ส่ิง
สำคัญ คือต้องทำ 
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 3.3 ปัจจัยด้านสถานที่ 
  3.3.1 บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ เพราะ บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อได้อย่างแน่นอน โดยเฉพาะอย่างยิ่งสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์

ท่ีทำงานในโรงพยาบาล เมื่อเกิดปัญหา หรือสินค้าหมด การสต๊อก หากต้องการใช้ด่วน การท่ีบริษัท 

ต้ังอยู่ใกล้ๆ จะช่วยให้เข้าถึงการบริการท่ีดีขึ้น แต่หากต้ังอยู่ใกล้ และบริการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วจะ

ได้รับการพิจารณา ขึ้นอยู่กับความรวดเร็วในการบริการ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “โรงพยาบาลรัฐบาล มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกันบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อได้อย่างแน่นอน เพราะหากผลิตภัณฑ์ของบริษัทเข้าถึงได้ง่ายและซื้อ

สะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อได้

อย่างแน่นอน อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้นสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ท่ี

ต้องการได้รับส่ิงของท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพอย่างไรก็ตาม ความสะดวกสบายไม่ใช่

ปั จ จั ย เดี ย ว ท่ี สามารถมี อิ ท ธิพ ล ต่อก ารตัด สิน ใจซื้ อ วั ส ดุ และอุ ป กรณ์ ท างก ารแพ ทย์ ”                   

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 

  และรองลงมามี 3 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับบริษัทจัดต้ังอยู่ใน

ภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความ

คิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ความไกลหรือใกล้ไม่มีผลต่อการเลือก

ซื้อ โดยทางผู้ขายต้องมีแนวทางในการแก้ไขปัญหา แตกต่างกันไปตามขนาดสัญญาของการจัดซื้อ 

หากผลิตภัณฑ์ของบริษัทเข้าถึงได้ง่ายและซื้อสะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้น
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สำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ท่ีต้องการได้รับส่ิงของท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพอย่างไรก็ตาม ความสะดวกสบายไม่ใช่ปัจจัยเดียวที่สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

วัสดุและอุปกรณ์ทางการแพทย์ การพิจารณาอื่นๆ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “เมื่อเกิดปัญหา หรือสินค้าหมด การสต๊อก หากต้องการใช้ด่วน การท่ีบริษัท ต้ังอยู่

ใกล้ๆ จะช่วยให้เข้าถึงการบริการท่ีดีขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  “หากผลิตภัณฑ์ของบริษัทเข้าถึงได้ง่ายและซื้อสะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าว

น่าสนใจยิ่งขึ้น หากต้ังอยู่ใกล้ และบริการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วจะได้รับการพิจารณา ขึ้นอยู่กับความ

รวดเร็วในการบริการ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “เมื่อเกิดปัญหา หากต้องการใช้ด่วน การท่ีบริษัท ต้ังอยู่ใกล้ๆ จะช่วยให้เข้าถึงการ

บริการท่ีดีขึ้นสำหรับผลิตภัณฑ์ โดยรวมแล้วการมีบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อ

การบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ เพราะคุณภาพและประสิทธิผลของผลิตภัณฑ์ ช่ือเสียงของบริษัท และราคาของผลิตภัณฑ์ 

ผู้เช่ียวชาญด้านการดูแลสุขภาพอาจพิจารณาการรับประกันหรือการรับรองใดๆ ท่ีมีให้ตลอดจนการ

ฝึกอบรมหรือการสนับสนุนใดๆ ท่ีมีให้สำหรับผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา ไม่มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “คิดว่าความไกลหรือใกล้ไม่มีผลต่อการเลือกซื้อ โดยทางผู้ขายต้องมีแนวทางในการ

แก้ไขปัญหา แตกต่างกันไปตามขนาดสัญญาของการจัดซื้อ อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้น

สำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ท่ี ต้องการได้รับส่ิงของท่ีต้องการอย่างรวดเร็ว” 

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 
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  “คิดว่าความไกลหรือใกล้ไม่มีผลต่อการเลือกซื้อ แต่หากผลิตภัณฑ์ของบริษัทเข้าถึง

ได้ง่ายและซื้อสะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้นสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทาง

ก า ร แ พ ท ย์ ท่ี ต้ อ ง ก า ร ไ ด้ รั บ ส่ิ ง ข อ ง ท่ี ต้ อ ง ก า รอ ย่ า ง ร ว ด เร็ ว แ ล ะ มี ป ร ะ สิ ท ธิ ภ าพ ”                         

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

  “อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณ์ทางการแพทย์ การพิจารณาอื่นๆ อาจ

รวมถึงคุณภาพและประสิทธิผลของผลิตภัณฑ์ ช่ือเสียงของบริษัท แนวทางในการแก้ไขปัญหา 

แตกต่างกันไปตามขนาดสัญญาของการจัดซื้อ โดยรวมแล้วการมีบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้

โร งพ ย าบ าลส ะ ด วก ต่ อ ก าร บ ริ ก า ร ใน แ ก้ ไข ปั ญ ห ามี ผ ล ต่ อ ก าร ตั ด สิ น ใจ เลื อ ก ซื้ อ ”                       

(โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 

  และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับบริษัทจัดต้ังอยู่ใน

ภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความ

คิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การมีบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้

โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อยู่ใกล้โรงพยาบาลอาจ

เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ แต่ไม่ใช่ปัจจัยเดียวและอาจไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจเสมอไป ดังนั้นการ

เลือกผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอยู่ใกล้โรงพยาบาลจึงส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้  สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “โรงพยาบาลอาจจำเป็นต้องซื้อวัสดุหรืออุปกรณ์สำหรับผู้ป่วย หากผลิตภัณฑ์ของ

บริษัทเข้าถึงได้ง่ายและซื้อสะดวก หากต้ังอยู่ใกล้ และบริการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วจะได้รับการ

พิจารณา อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้นสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ท่ี

ต้องการได้รับส่ิงของท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพอย่างไรก็ตาม ความสะดวกสบายไม่ใช่

ปั จ จั ย เดี ย ว ท่ี สามารถมี อิ ท ธิพ ล ต่อก ารตัด สิน ใจซื้ อ วั ส ดุ และอุ ป กรณ์ ท างก ารแพ ทย์ ”                    

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 
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  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาล

สะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้

โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบริษัทจัดต้ังอยู่ใน

ภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเพราะ บริษัท

จัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ได้อย่างแน่นอน โดยเฉพาะอย่างยิ่งสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์ท่ีทำงานในโรงพยาบาล 

เมื่อเกิดปัญหา หรือสินค้าหมด การสต๊อก หากต้องการใช้ด่วน การท่ีบริษัท ต้ังอยู่ใกล้ๆ จะช่วยให้

เข้าถึงการบริการท่ีดีขึ้น แต่หากต้ังอยู่ใกล้ และบริการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วจะได้รับการพิจารณา 

ขึ้นอยู่กับความรวดเร็วในการบริการ ความไกลหรือใกล้ไม่มีผลต่อการเลือกซื้อ โดยทางผู้ขายต้องมี

แนวทางในการแก้ไขปัญหา แตกต่างกันไปตามขนาดสัญญาของการจัดซื้อ หากผลิตภัณฑ์ของบริษัท

เข้าถึงได้ง่ายและซื้อสะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน่าสนใจยิ่งขึ้นสำหรับนักเทคนิคการแพทย์

ทางการแพทย์ท่ีต้องการได้รับส่ิงของท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพอย่างไรก็ตาม       

ความสะดวกสบายไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ีสามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณ์ทางการ

แพทย์ การพิจารณาอื่นๆ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้

โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะคุณภาพและ

ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ์ ช่ือเสียงของบริษัท และราคาของผลิตภัณฑ์ ผู้เช่ียวชาญด้านการดูแล

สุขภาพอาจพิจารณาการรับประกันหรือการรับรองใดๆ ท่ีมีให้ตลอดจนการฝึกอบรมหรือการสนับสนุน

ใดๆ ท่ีมีให้สำหรับผลิตภัณฑ์ การมีบริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการใน

แก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อยู่ใกล้โรงพยาบาลอาจเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ แต่ไม่ใช่

ปัจจัยเดียวและอาจไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจเสมอไป ดังนั้นการเลือกผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอยู่ใกล้

โรงพยาบาลจึงส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้ 
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   3.3.2 ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ี

สังเกตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออย่างไร 

   จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตไม่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะโรงพยาบาลรัฐบาล เห็นว่าทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและ

เดินทางได้สะดวกสบายไม่มีผลเพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง จึงไม่มีผล    

ในการเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็วอาจเป็นเพราะกระบวนการจัดซื้อจัด

จ้างซึ่งอาจมีข้อกำหนดการวางแผนการซื้อ สาเหตุท่ีโรงพยาบาลของรัฐไม่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของตน

และทำงานเพื่อแก้ไขปัญหาเหล่านี้ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

   “ไม่มีผลเพราะทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้

สะดวกสบายและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อ

มีมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “ไม่มีผลเพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง จึงไม่มีผลในการเข้า

มาใช้บริการเลือกซื้อ จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็วอาจเป็นเพราะกระบวนการจัดซื้อจัดจ้างซึ่งอาจ

มีข้อกำหนดการวางแผนการซื้อ สาเหตุท่ีโรงพยาบาลของรัฐไม่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของตนและทำงาน

เพื่ อแก้ ไขปัญหาเหล่านี้  ซึ่ งทำเลสถาน ท่ีต้ังของบริษัทจึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ”  

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 

  และรองลงมามี 3 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อ

การเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออจากความคิดเห็นของ 

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทจึงไม่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ โรงพยายบาลจะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็ว ขึ้นอยู่กับการบริการแก้ไขปัญหาท่ี

รวดเร็วท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ไม่มีผลต่อการพิจารณา เพราะทำเลสถานท่ีต้ังโรงพยาบาล

รัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง ดังนั้นเรื่องของทำเลสถานท่ีต้ังจึงไม่มีผลต่อโรงพยาบาลรัฐบาล แต่จะ

เน้นตามตรงเวลาและรวดเร็ว สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
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  “ไม่มีผลต่อการพิจารณา เพราะทำเลสถานท่ีต้ังโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับ

สินค้าเอง จึงไม่มีผลในการเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็ว ขึ้นอยู่กับการ

บริการแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็วท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อจากบริษัทอาจรวมถึงความพร้อมจำหน่าย

และ ร าค าขอ งผ ลิ ตภั ณ ฑ์  ช่ื อ เสี ย งข อ งบ ริษั ท  แ ล ะ คุณ ภ าพ ข อ งก ารบ ริ ก าร ลู ก ค้ า”               

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  “ไม่มีผลต่อการพิจารณา เพราะทำเลสถานท่ีต้ังโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมา   

รับสินค้าเอง แม้ว่าสถานท่ีต้ังอาจไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสมอไป แต่ส่ิงสำคัญคือบริษัทต่างๆ 

จะต้องพิจารณาและทำความถึงกลุ่มลูกค้า ส่ิงนี้สามารถนำไปสู่การเพิ่มยอดขายและความพึงพอใจ

ของลูกค้า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “ไม่มีผลมากนัก เพราะหากทางบริษัททำเลสถานท่ีต้ัง โรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่

ออกมารับสินค้า จึงไม่มีผลในการเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ ดังนั้นเรื่องของทำเลสถานท่ีต้ังจึงไม่มีผลต่อ

โรงพยาบาลรัฐบาล แต่จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็ว” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

   จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

สำหรับโรงพยาบาลเอกชน อาจจะไม่มีผลมากนักเพราะทางโรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมารับเองแต่

จะมีบางกรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง หากทางบริษัทมอบความสะดวกสบายและตอบสนองต่อความ

ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อมีมากขึ้น เพราะขึ้นอยู่กับการบริการ

แก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็ว เพราะการตัดสินใจในการเลือกซื้อเนื่องจากไม่มีความจำเป็นต้องไปยังบริษัท

ผู้ขาย ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะสถานท่ีต้ังของบริษัทอาจเป็นปัจจัยสำคัญ ในการพิจารณาว่าจะซื้อจากบริษัท

นั้นหรือไม่ ตัวอย่างเช่น หากบริษัทต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ีเข้าถึงได้ยาก ทางโรงพยาบาลอาจไม่สะดวกท่ีจะเข้า

ไปหรือรับสินค้า ในทางกลับกันหากบริษัทต้ังอยู่ในทำเลท่ีสะดวกและมีตัวเลือกการเดินทางท่ีดี ก็อาจ

ดึงดูดทางโรงพยาบาลได้มากกว่า สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

   “คิดว่าสถานท่ีต้ังของผู้ขายไม่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อเนื่องจากไม่มีความ

จำเป็นต้องไปยังบริษัทผู้ขาย” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 
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  “อาจจะไม่มีผลมากนัก เพราะทางโรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมารับเองแต่จะมีบาง

กรณี ท่ีพิ เศษ ท่ีออกมารับ เอง  ต่อความ ต้องการของ ลูก ค้าได้อย่ างรวดเร็ ว  ไ ด้สะด วก”          

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

   “ไม่มีผลต่อการพิจารณา เพราะสถานท่ีต้ังของบริษัทอาจเป็นปัจจัยสำคัญ ในการ

พิจารณาว่าจะซื้อจากบริษัทนั้นหรือไม่ แต่โดยส่วนใหญ่แล้วโรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมารับเองแต่

จะมีบางกรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

   “ไม่มีผลต่อการพิจารณา เพราะโรงพยาบาลมักพิจารณาว่าจะซื้อจากบริษัทนั้น

หรือไม่โดยพิจารณาจากบางกรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง แต่หากบริษัทต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ีเข้าถึงได้ยาก 

ทางโรงพยาบาลอาจไม่สะดวกท่ีจะเข้าไปหรือรับสินค้า” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566)  

   “อาจจะไม่มีผลมากนัก เพราะโรงพยาบาลเอกชนก็จะไม่ออกมารับเองแต่จะมีบาง

กรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง การรับสินค้าและจัดส่งสินค้าให้กับโรงพยาบาลอาจทำได้ง่ายขึ้นดังนั้น

ผลกระทบของสถานท่ีต้ังต่อการตัดสินใจซื้ออาจแตกต่างกันอย่างมาก ขึ้นอยู่กับประเภทของ

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ห รื อ บ ริ ก า ร ท่ี ก ำ ลั ง พิ จ า ร ณ า แ ล ะ ค ว า ม พ ร้ อ ม ข อ ง ท า ง เ ลื อ ก อื่ น ”                     

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับ ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการ

เข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออ มีความคิดเห็นท่ี

สอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท

ง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะ

โรงพยาบาลรัฐบาล เห็นว่าทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายไม่มี

ผลเพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง จึงไม่มีผลในการเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ 

จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็วอาจเป็นเพราะกระบวนการจัดซื้อจัดจ้างซึ่งอาจมีข้อกำหนดการวาง

แผนการซื้อ สาเหตุท่ีโรงพยาบาลของรัฐไม่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของตนและทำงานเพื่อแก้ไขปัญหาเหล่านี้ 

ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทจึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โรงพยายบาลจะเน้นตามตรงเวลาและ

รวดเร็ว ขึ้นอยู่กับการบริการแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็วท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ไม่มีผลต่อการ
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พิจารณา เพราะทำเลสถานท่ีต้ังโรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง ดังนั้นเรื่องของทำเล

สถานท่ีต้ังจึงไม่มีผลต่อโรงพยาบาลรัฐบาล แต่จะเน้นตามตรงเวลาและรวดเร็ว 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า อาจจะไม่มีผลมากนักเพราะ

ทางโรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมารับเองแต่จะมีบางกรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง หากทางบริษัท

มอบความสะดวกสบายและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จะช่วยให้การ

ตัดสินใจเลือกซื้อมีมากขึ้น เพราะขึ้นอยู่กับการบริการแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็ว เพราะการตัดสินใจในการ

เลือกซื้อเนื่องจากไม่มีความจำเป็นต้องไปยังบริษัทผู้ขาย ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึง

และเดินทางได้สะดวกสบายเป็นที่สังเกตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะสถานท่ีต้ังของบริษัทอาจ

เป็นปัจจัยสำคัญ ในการพิจารณาว่าจะซื้อจากบริษัทนั้นหรือไม่ ตัวอย่างเช่น หากบริษัทต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ี

เข้าถึงได้ยาก ทางโรงพยาบาลอาจไม่สะดวกท่ีจะเข้าไปหรือรับสินค้า ในทางกลับกันหากบริษัทต้ังอยู่

ในทำเลท่ีสะดวกและมีตัวเลือกการเดินทางท่ีดี ก็อาจดึงดูดทางโรงพยาบาลได้มากกว่า 

 

  ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านสถานท่ี  

สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 7 
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ตารางที่ 7 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนคิ
การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านสถานที่ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
1. บริษัทจัดต้ัง บ ริ ษั ท จั ด ต้ั ง อ ยู่ ใน ภู มิ ภ า ค ใก ล้

โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการใน
แก้ไขปัญหา มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อได้อย่างแน่นอน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
สำหรับนั ก เทคนิ คก ารแพ ทย์ทาง
การแพทย์ท่ีทำงานในโรงพยาบาล เมื่อ
เกิดปัญหา หรือสินค้าหมด การสต๊อก 
หากต้องการใช้ด่วน การท่ีบริษัท ต้ังอยู่
ใกล้ๆ จะช่วยให้เข้าถึงการบริการท่ีดี
ขึ้น แต่หากต้ังอยู่ใกล้ และบริการแก้ไข
ปัญหาได้รวดเร็วจะได้รับการพิจารณา 
ขึ้นอยู่กับความรวดเร็วในการบริการ 
คิดว่าความไกลหรือใกล้ไม่มีผลต่อการ
เลือกซื้อ โดยทางผู้ขายต้องมีแนวทาง
ในการแก้ไขปัญหา แตกต่างกันไปตาม
ขนาด สัญ ญ าของการจัดซื้ อ  ห าก
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเข้าถึงได้ง่ายและ
ซื้อสะดวก อาจทำให้ผลิตภัณฑ์ดังกล่าว
น่าสนใจยิ่งขึ้น 

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทาง
การแพทย์ท่ีต้องการได้รับส่ิงของท่ี
ต้ อ งก ารอ ย่ า ง ร วด เร็ ว แ ล ะมี
ประสิทธิภาพอย่างไรก็ตาม ความ
สะดวกสบายไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ี
สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ การพิจารณาอื่นๆ อาจรวมถึง
คุณ ภาพและประ สิทธิผลขอ ง
ผลิตภัณฑ์ ช่ือเสียงของบริษัท และ
ราคาของผลิตภัณฑ์ ผู้เช่ียวชาญ
ด้านการดูแลสุขภาพอาจพิจารณา
การรับประกันหรือการรับรองใดๆ 
ท่ีมีให้ตลอดจนการฝึกอบรมหรือ
การสนับสนุนใดๆ ท่ีมีให้สำหรับ
ผลิตภัณ ฑ์  โดยรวมแ ล้วการมี
บริษัท จัด ต้ังอยู่ ในภู มิภาคใกล้
โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการ
ในแก้ไขปัญหามีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อ อยู่ใกล้โรงพยาบาลอาจ
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ แต่
ไม่ ใช่ปั จจัยเดียวและอาจไม่ ใช่
ปั จ จัย ในการตัด สิน ใจเสมอไป 
ดังนั้ นการเลือกผลิตภัณฑ์ ของ
บริษัท ท่ีอยู่ ใกล้โรงพยาบาลจึง
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้ 



 114 

ปัจจัยด้านสถานที่ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
2. ทำเลสถานที่ ต้ั ง
ของบริษัท 

ไม่มีผลเพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาล
จะไม่ออกมารับสินค้าเอง จึงไม่มีผลใน
การเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ จะเน้น
ตามตรงเวลาและรวดเร็วอาจเป็น
เพราะกระบวนการจัดซื้อจัดจ้าง ซึ่ง
อาจมีข้อกำหนดการวางแผนการซื้อ 
สาเหตุท่ีโรงพยาบาลของรัฐไม่เลือกใช้
ผลิตภัณฑ์ของตนและทำงานเพื่อแก้ไข
ปัญหาเหล่านี้ ซึ่งทำเลสถานท่ีต้ังของ
บริษัทจึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อ โรงพยายบาลจะเน้นตามตรงเวลา
และรวดเร็ว ขึ้นอยู่กับการบริการแก้ไข
ปัญหาท่ีรวดเร็วท่ีอาจส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ไม่มีผลต่อการพิจารณา 
เพราะทำเลสถานท่ี ต้ังโรงพยาบาล
รัฐบาลจะไม่ออกมารับสินค้าเอง ดังนั้น
เรื่องของทำเลสถานท่ีต้ังจึงไม่มีผลต่อ
โรงพยาบาลรัฐบาล แต่จะเน้นตามตรง
เวลาและรวดเร็ว 

อาจจะไม่มีผลมากนักเพราะทาง
โรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมารับ
เองแ ต่จะมีบางกรณี ท่ีพิ เศษ ท่ี
ออกมารับเอง หากทางบริษัทมอบ
ความสะดวกสบายและตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็วจะ ช่วยให้การตัดสินใจ
เลือกซื้อมีมากขึ้น เพราะขึ้นอยู่กับ
การบริการแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็ว 
ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อ
ก า ร เข้ า ถึ ง แ ล ะ เ ดิ น ท า ง ไ ด้
สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะสถาน
ท่ี ต้ังของบริษั ทอาจเป็ นปั จ จัย
ส ำ คั ญ  ใ น ก า ร พิ จ า ร ณ า 
ตัวอย่างเช่น หากบริษัทต้ังอยู่ใน
พื้ น ท่ี ท่ี เข้ า ถึ ง ไ ด้ ย า ก  ท า ง
โรงพยาบาลอาจไม่สะดวกท่ีจะเข้า
ไปหรือรับสินค้า ในทางกลับกัน
หากบริษัทต้ังอยู่ในทำเลท่ีสะดวก
และมีตัวเลือกการเดินทางท่ีดี ก็
อาจดึ งดูดทางโรงพยาบาลได้
มากกว่า 
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ปัจจัยด้านสถานที่ 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
3. ข้อสรุป  บ ริ ษั ท จั ด ต้ั ง อ ยู่ ใน ภู มิ ภ า ค ใก ล้

โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการใน
แก้ไขปัญหา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเมื่อเกิดปัญหา หรือสินค้าหมด 
การสต๊อก หากต้องการใช้ด่วน การท่ี
บริษัทต้ังอยู่ใกล้ๆ จะช่วยให้เข้าถึงการ
บริการท่ีดีขึ้น แต่หากต้ังอยู่ใกล้ และ
บริการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วจะได้รับ
การพิจารณา ขึ้นอยู่กับความรวดเร็วใน
การบริการ คิดว่าความไกลหรือใกล้ไม่
มีผลต่อการเลือกซื้อไม่มีผลเพราะทาง
โรงพยาบาลรัฐบาลจะไม่ออกมารับ
สินค้าเอง จึงไม่มีผลในการเข้ามาใช้
บริการเลือกซื้อ จะเน้นตามตรงเวลา
แ ล ะ ร ว ด เ ร็ ว อ า จ เป็ น เพ ร า ะ
กระบวนการจัดซื้อ 

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ช่ือเสียงของบริษัท และราคาของ
ผลิตภัณฑ์ ผู้เช่ียวชาญ ด้านการ
ดูแลสุขภาพอาจพิ จารณาการ
รับประกันหรือการรับรองใดๆ ท่ีมี
ให้ตลอดจนการฝึกอบรมหรือการ
สนั บ สนุ น ใดๆ  ท่ี มี ให้ ส ำห รั บ
ผลิตภัณฑ์อาจจะไม่มีผลมากนัก 
เพราะทางโรงพยาบาลเอกชนจะ
ไม่ออกมารับเองแต่จะมีบางกรณีท่ี
พิ เศษท่ีออกมารับเอง หากทาง
บริษัทมอบความสะดวกสบายและ
ตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จะช่วยให้
การตัดสินใจเลือกซื้ อมีมากขึ้น 
เพราะขึ้นอยู่กับการบริการแก้ไข
ปั ญ ห า ท่ี ร วด เร็ ว  เพ ร าะก าร
ตัดสินใจในการเลือกซื้อเนื่องจาก
ไม่มีความจำเป็นต้องไปยังบริษัท
ผู้ขาย ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท
ง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้
สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อ 
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 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

   3.4.1 ผู้แทนขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

   จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า  

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหากผู้แทนขายมีความน่าเช่ือถือ และหากผู้แทนขายท่ี มีบุคลิกภาพดี ทำให้มี

ความน่าเช่ือถือ มากขึ้น โทนเสียงในการพูด และน้ำเสียงในการพูดจะช่วยให้ลูกค้าเปิดใจฟัง 

รายละเอียดของสินค้า สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเพราะผู้แทนขายท่ีสามารถส่ือสารข้อมูลให้กับทาง

โรงพยาบาลได้อย่างเข้าใจก็ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมากกว่า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเพราะ การส่ือสารข้อมูลให้กับทางโรงพยาบาลได้

อย่างเข้าใจก็ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ตัวแทนขายสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้หลาย

วิธี สามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีขาย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “ผู้แทนขายท่ี มีบุคลิกภาพดี ทำให้มีความน่าเช่ือถือ มากขึ้น โทนเสียงในการพูด 

และน้ำเสียงในการพูดจะช่วยให้ลูกค้าเปิดใจฟัง รายละเอียดของสินค้า มีความสันทนาการ พูดจา 

ฉะฉาน ตรงประเดิน จะช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับผู้แทนขายมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ความสันทนาการ 

พูดจา ฉะฉาน ตรงประเดิน จะช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะผู้แทนขาย ท่ีสามารถส่ือสารข้อมูล

ให้กับทางโรงพยาบาลได้อย่างเข้าใจก็ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมากกว่า สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “มีผล หากผู้แทนขายมีความน่าเช่ือถือ เพราะผู้แทนขายต้องสามารถสร้างสาย

สัมพันธ์กับลูกค้าและสร้างความไว้วางใจ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 
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  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ หากตัวแทนฝ่ายขายสามารถเสนอการรับประกัน 

นโยบายการคืนสินค้า หรือการรับรองอื่นๆ ท่ีสามารถให้ความมั่นใจแก่ลูกค้าในการซื้อได้ ส่ิงนี้          

ก็สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนาความสัมพันธ์กับลูกค้า สร้างความ

ไว้วางใจและความน่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ตัวแทน

ขายมีบทบาทสำคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทำหน้าท่ีเป็นหน้าตาของบริษัทและให้ข้อมูลท่ีมีค่า

และการสนับสนุนแก่โรงพยาบาล แสดงให้โรงพยาบาล เห็นว่าผลิตภัณฑ์นี้สามารถปรับปรุงแก้ไข

เพื่อให้ตรงตามความต้องการ  สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

   

  “ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนาความสัมพันธ์

ส่วนตัวกับลูกค้า สร้างความไว้วางใจและความน่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะเลือก

ผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ ตัวแทนขายอาจเสนอส่วนลด โปรโมชัน หรือส่ิงจูงใจอื่นๆ” (โรงพยาบาลเอกชน 

1, 2566) 

  “ตัวแทนขายมีบทบาทสำคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทำหน้าท่ีเป็นหน้าตาของ

บริษัทและให้ข้อมูลท่ีมีค่าและการสนับสนุนแก่โรงพยาบาล แสดงให้โรงพยาบาล เห็นว่าผลิตภัณฑ์นี้

สามารถปรับปรุงแก้ไขเพื่อให้ตรงตามความต้องการ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “ตัวแทนขายได้รับการฝึกอบรมเกี่ยวกับคุณสมบัติและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ี

ขาย และสามารถส่ือสารข้อมูลนี้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยให้เกิดการตัดสินใจได้อย่างมี

ข้อมูล สามารถเจรจาข้อตกลงและราคา ซึ่งช่วยให้ได้ข้อตกลงท่ีดีท่ีสุด” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับ ผู้แทนขายมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ตัวแทนขายได้รับ

การฝึกอบรมเกี่ยวกับคุณสมบัติและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีขาย และสามารถส่ือสารข้อมูลนี้กับ

ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยให้เกิดการตัดสินใจได้อย่างมีข้อมูล สามารถเจรจาข้อตกลงและ
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ราคา ซึ่งช่วยให้ได้ข้อตกลงท่ีดีท่ีสุดท่ีสามารถให้ความมั่นใจแก่ลูกค้าในการซื้อได้ ส่ิงนี้ก็สามารถมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน นอกจากนี้หากตัวแทนฝ่ายขายสามารถแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์

หรือบริการจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือแก้ปัญหาท่ีลูกค้าเผชิญได้อาจเป็นแรงกระตุ้นท่ี

ทรงพลังสำหรับลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

  “ตัวแทนขายมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ สามารถส่ือสารเกี่ยวกับประโยชน์การใช้

งานให้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสามารถให้ความ

มั่นใจแก่ลูกค้าในการซื้อได้” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะตัวแทนฝ่ายขายมักรับฟังข้อกังวลของ

ลูกค้าและเสนอวิธีแก้ไขปัญหา ตัวแทนฝ่ายขายสามารถให้ความใส่ใจและการสนับสนุนแก่โรงพยาบาล

อย่างดี อาจเป็นแรงกระตุ้นสำหรับลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

  

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับผู้แทนขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มี

ความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหาก

ผู้แทนขายมีความน่าเช่ือถือ และหากผู้แทนขายท่ี มีบุคลิกภาพดี ทำให้มีความน่าเช่ือถือ  

มากขึ้น โทนเสียงในการพูด และน้ำเสียงในการพูดจะช่วยให้ลูกค้าเปิดใจฟัง รายละเอียดของสินค้า 

ความสันทนาการ พูดจา ฉะฉาน ตรงประเดิน จะช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะผู้แทนขาย ท่ี

สามารถส่ือสารข้อมูลให้กับทางโรงพยาบาลได้อย่างเข้าใจก็ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมากกว่า 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ตัวแทนขายมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนาความสัมพันธ์กับลูกค้า สร้างความไว้วางใจและความ

น่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ตัวแทนขายมีบทบาทสำคัญ

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทำหน้าท่ีเป็นหน้าตาของบริษัทและให้ข้อมูลท่ีมีค่าและการสนับสนุนแก่

โรงพยาบาล แสดงให้โรงพยาบาล เห็นว่าผลิตภัณฑ์นี้สามารถปรับปรุงแก้ไขเพื่อให้ตรงตามความ

ต้องการ ตัวแทนขายได้รับการฝึกอบรมเกี่ยวกับคุณสมบัติและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีขาย และ

สามารถส่ือสารข้อมูลนี้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยให้เกิดการตัดสินใจได้อย่างมีข้อมูล 
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สามารถเจรจาข้อตกลงและราคา ซึ่งช่วยให้ได้ข้อตกลงท่ีดีท่ีสุดท่ีสามารถให้ความมั่นใจแก่ลูกค้าในการ

ซื้อได้ ส่ิงนี้ก็สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน นอกจากนี้หากตัวแทนฝ่ายขายสามารถ

แสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือแก้ปัญหาท่ีลูกค้าเผชิญ

ได้อาจเป็นแรงกระตุ้นท่ีทรงพลังสำหรับลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ 

 

  3.4.2 โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า โปรโมช่ัน

จะช่วยให้ลูกค้ามีความรู้สึก คุ้มค่าในการซื้อจะทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากขึ้นและ

ราคาอยู่ในราคากลางเพราะมีของแถมด้วยจะได้รับการพิจารณาแต่ของแถมไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

และของสมนาคุณในการส่ังซื้อสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ น้อยมากเพราะทางโรงพยาบาล

รัฐบาล  สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะของแถมและของสมนาคุณในการส่ังซื้อ

สินค้าไม่มีผลการตัดสินใจเลือกซื้อ น้อยมากส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณ” (โรงพยาบาล

รัฐบาล 1, 2566) 

  “ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะโรงพยาบาลรัฐบาลโดยส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นว่าของแถมและของสมนาคุณในการส่ังซื้อสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ น้อยมาก

เพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาล และโรงพยาบาลเอกชน เห็นว่าคุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือ

เป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 

  และรองลงมามี 3 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับโปรโมช่ันในการ

ส่ังซื้อสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ คุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญ
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กว่าของแถมและของสมนาคุณ โดยการจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา การแนะนำข้อมูล หรือข้อเสนอท่ี

ตอบสนองและสร้างความต้องการ เพราะจะทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากขึ้น  

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ คุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ี

สำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณ โดยการจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา การแนะนำข้อมูล หรือ

ข้อเสนอท่ีตอบสนองและสร้างความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด เช่น การมี

โปรโมช่ันในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโปรโมช่ันจะช่วยให้ลูกค้ามีความรู้สึก คุ้มค่าในการซื้อ

จะทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคุ้มค่าในการซื้อจะทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าใน

ปริมาณท่ีมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลเอกชน เห็นว่าโปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจเป็นเพราะมีขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อ

ในปริมาณน้อยอยู่แล้ว คุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของ

สมนาคุณ โดยการจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา การแนะนำข้อมูล หรือข้อเสนอท่ีตอบสนองและสร้าง

ความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

   “ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าของแถมและของ

สมนาคุณในการส่ังซื้อสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โรงพยาบาล เห็นว่าคุณภาพและ

ประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณ” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 

2566) 
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  “ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การสร้างความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการ

ตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด เช่น การมีโปรโมช่ันในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น ดังนั้น

ของแถมและของสมนาคุณ เป็นเพียงกลยุทธ์ทางการตลาดโดยธุรกิจต่างๆ คุณภาพคือส่ิงสำคัญกว่า” 

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “ไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจเป็นเพราะมีคลินิกขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อในปริมาณ

น้อยอยู่แล้ว โรงพยาบาลเอกชน เห็นว่าคุณภาพและประสิทธิภาพสำคัญกว่าของแถมและของ

สมนาคุณ เป็นเพียงกลยุทธ์ทางการตลาดโดยธุรกิจต่างๆ เพื่อกระตุ้นให้ผู้คนตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะมี

ประสิทธิภาพเป็นพิเศษเมื่อใช้ร่วมกับส่ิงจูงใจอื่นๆ ส่ิงสำคัญสำหรับธุรกิจคือต้องแน่ใจว่าต้นทุนของ

ของขวัญฟรีนั้นรวมอยู่ในราคาของผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับโปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้ามีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า 

การมีโปรโมช่ันในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น ดังนั้นของแถมและของ

สมนาคุณ เป็นเพียงกลยุทธ์ทางการตลาดโดยธุรกิจต่างๆ เพื่อกระตุ้นให้ผู้คนตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับ

ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ส่วนโปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจเป็นเพราะมีคขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อใน

ปริมาณน้อยอยู่แล้ว” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “โรงพยาบาล เห็นว่าคุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของ

แถมและของสมนาคุณ เพื่อกระตุ้นให้ผู้คนตัดสินใจซื้อ ส่วนโปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจเป็น

เพราะมีคลินิกขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อในปริมาณน้อยอยู่แล้ว” (นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน ในพื้นท่ีจังหวัดพิษณุโลก ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 10, 2566) 

   

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับโปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้ามีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีต่างกัน ดังนี้ 



 122 

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า โดยส่วนใหญ่มีความคิดเห็น

ว่า โปรโมช่ันจะช่วยให้ลูกค้ามีความรู้สึก คุ้มค่าในการซื้อจะทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ี

มากขึ้น และราคาอยู่ในราคากลางด้วยจะได้รับการพิจารณาของแถมและของสมนาคุณไม่มีผลในการ

ส่ังซื้อสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ น้อยมากเพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาล 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า โปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ 

อาจเป็นเพราะมีคลินิกขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อในปริมาณน้อยอยู่แล้ว คุณภาพและประสิทธิภาพ

ของเครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณ โดยการจัดโปรโมช่ัน การโฆษณา การ

แนะนำข้อมูล หรือข้อเสนอท่ีตอบสนองและสร้างความต้องการแก่ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อมาก

ท่ีสุด เช่น การมีโปรโมช่ันในการลด/แลก/แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็นต้น ดังนั้นของแถมและ

ของสมนาคุณ เป็นเพียงกลยุทธ์ทางการตลาดโดยธุรกิจต่างๆ เพื่อกระตุ้นให้ผู้คนตัดสินใจซื้อ 

 

 3.4.3 การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการ

รับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ 

ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะการโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication 

ในการใช้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะการโฆษณาถึงข้อมูลของสินค้า สามารถโน้มน้าวในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเบื้องต้นได้ ทำให้ผู้ซื้อรู้สึกสนใจ การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และมีข้อมูลการรับรองจาก

โรงพยาบาล มีผลต่อการพิจารณา เพราะไม่สามารถทดสอบมาตรฐานได้ จึงต้องพึ่งข้อมูลต่างๆ ท่ี

บริษัทได้ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

  

 “การโฆษณาถึงข้อมูลของสินค้า สามารถโน้มน้าวในการตัดสินใจเลือกซื้อเบ้ืองต้นได้ 

ทำให้ผู้ซื้อรู้สึกสนใจ ดังนั้นทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้

มากท่ีสุด” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 
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  “การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และมีข้อมูลการรับรองจากโรงพยาบาล มีผลต่อการ

พิจารณา เพื่อประกอบการตัดสินใจ การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลในรูปแบบของเอกสารหรือคำแนะนำจะมี

ประสิทธิภาพอย่างยิ่งในการช่วยโรงพยาบาลในการตัดสินใจ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  

  “การโฆษณาถึงข้อมูลของสินค้า สามารถโน้มน้าวในการตัดสินใจเลือกซื้อเบ้ืองต้น

ได้ ทำให้ผู้ซื้อรู้สึกสนใจ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์การโฆษณาโดยการแนะนำ

ข้อมูล เมื่อมี ผู้แนะนำผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีโรงพยาบาลไว้วางใจ” (นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล ในพื้นท่ีจังหวัดเพชรบูรณ์ ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 3, 2566) 

 

 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น ท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์  

รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความ

คิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการ

ใช้ ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์

การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ เพราะ

มีผลต่อชีวิตของคนไข้ ดังนั้นทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้

มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ เพื่อประกอบการตัดสินใจ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์

การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ เพราะ

มีผลต่อชีวิตของคนไข้ เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลท่ีจำเป็นต่อการตัดสินใจเลือกนอกจากการให้ข้อมูล

เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการแล้ว” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล ต้อง

ศึกษาข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์การโฆษณาโดยการแนะนำ

ข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ เพราะมีผลต่อชีวิตของคนไข้ 

ดังนั้นทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไป
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ได้ เพื่อประกอบการตัดสินใจ ” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ในพื้นท่ีจังหวัดสุโขทัย 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า มี

ผลเพราะการโฆษณาท่ีให้ข้อมูลในรูปแบบของเอกสารหรือคำแนะนำจะมีประสิทธิภาพอย่างยิ่งในการ

ช่วยโรงพยาบาลในการตัดสินใจ เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลท่ีจำเป็นต่อการตัดสินใจเลือกนอกจากการ

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการแล้ว การโฆษณาท่ีแนะนำผลิตภัณฑ์หรือบริการยังสามารถมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออีกด้วย เมื่อมีผู้แนะนำผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีโรงพยาบาลไว้วางใจ พวกเขา

มีแนวโน้มท่ีจะพิจารณาตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อคำแนะนำมาจากผู้ท่ีมีประสบการณ์ส่วนตัว

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และมีข้อมูลการรับรองจากโรงพยาบาล มีผลต่อการ

พิจารณา การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถเป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าว

การตัดสินใจซื้อ เนื่องจากช่วยให้โรงพยาบาลมีข้อมูลประกอบการตัดสินใจและมีความมั่นใจมากขึ้น” 

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “มีผลแน่นอน เพราะเราไม่สามารถทดสอบมาตรฐานเองได้ จึงต้องพึ่งข้อมูลต่างๆ 

ท่ีบริษัทได้ ดังนั้นทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มากท่ีสุด

เท่าท่ีจะเป็นไปได้” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

 “มีผลแน่นอน เพราะการโฆษณา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การทราบข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ เพื่อประกอบการตัดสินใจ การโฆษณาท่ี

ให้ข้อมูลในรูปแบบของเอกสารหรือคำแนะนำจะมีประสิทธิภาพอย่างยิ่งในการช่วยโรงพยาบาลในการ

ตัดสินใจ” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการโฆษณาโดยการ

แนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า     
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การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถเป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวการ

ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากช่วยให้โรงพยาบาลมีข้อมูลประกอบการตัดสินใจและมีความมั่นใจมากขึ้น  

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ นักเทคนิคการแพทย์ของ เพราะการโฆษณาโดยการ

แนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ ดังนั้นทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้

มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะการโฆษณาท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถ

เป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากช่วยให้โรงพยาบาลมีข้อมูล

ประกอบการตัดสินใจมากขึ้น” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล 

indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การโฆษณาโดยการแนะนำ

ข้อมูล indication ในการใช้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะการโฆษณาถึงข้อมูลของสินค้า 

สามารถโน้มน้าวในการตัดสินใจเลือกซื้อเบ้ืองต้นได้ ทำให้ผู้ซื้อรู้สึกสนใจ การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และมี

ข้อมูลการรับรองจากโรงพยาบาล มีผลต่อการพิจารณา เพราะไม่สามารถทดสอบมาตรฐานได้ จึงต้อง

พึ่งข้อมูลต่างๆ ท่ีบริษัทได้เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล 

indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ เพราะมีผลต่อชีวิตของคนไข้ ดังนั้นทาง

โรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ เพื่อ

ประกอบการตัดสินใจ 
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 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การโฆษณาท่ี ให้ข้อมูลใน

รูปแบบของเอกสารหรือคำแนะนำจะมีประสิทธิภาพอย่างยิ่งในการช่วยโรงพยาบาลในการตัดสินใจ 

เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลท่ีจำเป็นต่อการตัดสินใจเลือกนอกจากการให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์

หรือบริการแล้ว การโฆษณาท่ีแนะนำผลิตภัณฑ์หรือบริการยังสามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออีก

ด้วย เมื่อมีผู้แนะนำผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีโรงพยาบาลไว้วางใจ พวกเขามีแนวโน้มท่ีจะพิจารณา

ตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อคำแนะนำมาจากผู้ท่ีมีประสบการณ์ส่วนตัวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือ

บริการดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่า การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถเป็นเครื่องมือท่ีมี

ประสิทธิภาพในการโน้มน้าวการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากช่วยให้โรงพยาบาลมีข้อมูลประกอบการ

ตัดสินใจและมีความมั่นใจมากขึ้น 

 

 ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาด สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 8 

 

ตารางที่ 8 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ผู้แทนขาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหากผู้แทนขาย
มีความน่าเช่ือถือ และหากผู้แทนขายท่ี 
มีบุคลิกภาพดี ทำให้มีความน่าเช่ือถือ 
มากขึ้น  โทน เสียงในการพู ด  และ
น้ำเสียงในการพูดจะช่วยให้ลูกค้าเปิด
ใจฟัง รายละเอียดของสินค้า มีความ
สันทนาการ พูดจา ฉะฉาน ตรงประ
เดิน จะช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ 
เพราะผู้แทนขาย ท่ีสามารถส่ือสาร 

ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนา
ความสัมพันธ์ ส่วนตัวกับลูกค้า 
สร้างความไว้ วางใจและความ
น่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมี
แน วโน้ ม ท่ี จะ เลือกผลิตภัณ ฑ์  
นอกจากนี้ตัวแทนขายมีบทบาท
สำคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ทำหน้าท่ีเป็นหน้าตาของบริษัท 
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ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ผู้แทนขาย (ต่อ) ข้อมูลให้กับทางโรงพยาบาลได้อย่าง
เข้าใจก็ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อมากกว่า 

และ ให้ ข้ อ มู ล ท่ี มี ค่ าแ ล ะก าร
สนับสนุนแก่โรงพยาบาล แสดงให้
โรงพยาบาล เห็นว่าผลิตภัณฑ์นี้
สามารถปรับปรุงแก้ไขเพื่อให้ตรง
ตามความต้องการ ตัวแทนขาย
ไ ด้ รั บ ก าร ฝึ ก อ บ ร ม เกี่ ย ว กั บ
คุณ สมบั ติและป ระ โยชน์ ขอ ง
ผลิตภัณฑ์ ท่ีขาย และสามารถ
ส่ือสารข้อมูลนี้กับลูกค้าได้อย่างมี
ป ระ สิทธิภ าพ ช่ วยให้ เกิ ดก าร
ตัดสินใจได้อย่างมีข้อมูลสามารถ
เจรจาข้อตกลงและราคาซึ่งช่วยให้
ได้ข้อตกลงท่ีดีท่ีสุดท่ีสามารถให้
ความมั่นใจแก่ลูกค้าในการซื้อได้ 

2. โปรโมชั่นในการ
สั่งซ้ือสินค้า 

โรงพยาบาลรัฐบาล โดยส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นว่า โปรโมช่ันจะช่วยให้
ลูกค้ามีความรู้สึก คุ้มค่าในการซื้อจะ
ทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณ
ท่ีมากขึ้น และราคาอยู่ในราคากลาง
ด้วยจะได้รับการพิจารณาของแถมและ
ของสมนาคุณไม่มีผลในการส่ังซื้อสินค้า
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ น้อยมาก
เพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาล 

โร งพ ย าบ าล เอ ก ชน  เห็ น ว่ า
โปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจ
เป็นเพราะมีคลินิกขนาดเล็กทำให้
มีการส่ังซื้อในปริมาณน้อยอยู่แล้ว 
คุณภาพและประสิทธิภาพของ
เครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของ
แถมและของสมนาคุณ โดยการจัด
โปรโมช่ัน การโฆษณา การแนะนำ
ข้อมูล หรือข้อเสนอท่ีตอบสนอง
และสร้างความต้องการแก่ ผู้มี
อำนาจในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 
เช่น การมีโปรโมช่ันในการลด/
แลก/ 
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ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

2. โปรโมชั่นในการ
สั่งซ้ือสินค้า (ต่อ) 

 แจก/แถม หรือของสมนาคุณ เป็น
ต้ น  ดั งนั้ น ข อ งแ ถม แ ละข อ ง
สมนาคุณ เป็นเพียงกลยุทธ์ทาง 

3. การโฆษณา การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมู ล 
indication ใน ก าร ใช้  มี ผล ต่อก าร
ตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะการโฆษณาถึง
ข้อมูลของสินค้า สามารถโน้มน้าวใน
การตัดสินใจเลือกซื้อเบ้ืองต้นได้ ทำให้
ผู้ซื้อรู้สึกสนใจ การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง 
แ ล ะ มี ข้ อ มู ล ก า ร รั บ ร อ ง จ า ก
โรงพยาบาล มีผลต่อการพิจารณา 
เพราะไม่สามารถทดสอบมาตรฐานได้ 
จึง ต้องพึ่ งข้ อมู ลต่างๆ  ท่ีบริษัท ได้
เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ 
ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อ โดยเฉพาะการศึกษาข้อมูล
เกี่ยวกับทางการแพทย์การโฆษณาโดย
การแนะนำข้อมูล indication ในการ
ใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผลจากการ
ใช้ เพราะมีผลต่อชีวิตของคนไข้ ดังนั้น
ทางโรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มาก
ท่ี สุ ด เ ท่ า ท่ี จ ะ เป็ น ไ ป ไ ด้  เพื่ อ
ประกอบการตัดสินใจ 

การตลาดโดยธุรกิจ ต่างๆ เพื่ อ
กระตุ้นให้ ผู้คนตัดสินใจซื้อการ
โฆษณาท่ีให้ข้อมูลในรูปแบบของ
เอ ก ส ารห รื อ ค ำแ น ะน ำจะ มี
ประสิทธิภาพอย่างยิ่งในการช่วย
โร งพ ย าบ าล ใน ก าร ตั ด สิ น ใจ 
เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลท่ีจำเป็น
ต่อการตัดสินใจเลือกนอกจากการ
ให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์หรือ
บริการแล้ว การโฆษณาท่ีแนะนำ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการยังสามารถมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออีกด้วย 
เมื่ อมี ผู้ แนะนำผลิตภัณ ฑ์ ห รือ
บริการท่ีโรงพยาบาลไว้วางใจ พวก
เข ามี แ น ว โน้ ม ท่ี จ ะ พิ จ า รณ า
ตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อ
ค ำ แ น ะ น ำ ม า จ า ก ผู้ ท่ี มี
ประสบการณ์ ส่วน ตัว เกี่ ยวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการดังนั้น จึง
สามารถสรุปได้ว่า การโฆษณาท่ีให้
ข้อมูลและคำแนะนำสามารถ 
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ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

3. การโฆษณา (ต่อ)  เป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพใน
การ โน้ ม น้ าวก าร ตัด สิน ใจซื้ อ 
เนื่ องจากช่วยให้ โรงพยาบาลมี
ข้อมูลประกอบการตัดสินใจและมี
ความมั่นใจมากขึ้น 

4. ข้อสรุป คิดเห็นว่า โปรโมช่ันจะช่วยให้ลูกค้ามี
ความรู้ สึก คุ้มค่าในการซื้อจะทำให้
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ี
มากขึ้นการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทาง
การแพทย์การโฆษณาโดยการแนะนำ
ข้อมูล indication ในการใช้ เอกสาร
ข้อมูลการรับรองผลจากการใช้ เพราะ
มีผลต่อชีวิตของคนไข้  ดังนั้ นทาง
โรงพยาบาลจะต้องการทราบข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มาก
ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ 

ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนา
ความสัมพันธ์ ส่วนตัวกับลูกค้า 
สร้างความไว้ วางใจและความ
น่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมี
แน วโน้ ม ท่ี จะ เลือกผลิตภัณ ฑ์
โร งพ ย าบ าล เอ ก ชน  เห็ น ว่ า
โปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจ
เป็นเพราะมีคลินิกขนาดเล็กทำให้
มีการส่ังซื้อในปริมาณน้อยอยู่แล้ว 
คุณภาพและประสิทธิภาพของ
เครื่องมือเป็นส่ิงท่ีสำคัญกว่าของ
แถมและของสมนาคุณการโฆษณา
ท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถ
เป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพใน
การ โน้ ม น้ าวก าร ตัด สิน ใจซื้ อ 
เนื่ องจากช่วยให้ โรงพยาบาลมี
ข้อมูลประกอบการตัดสินใจและมี
ความมั่นใจมากขึ้น 
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3.5 ปัจจัยด้านกระบวนการ 
  3.5.1 ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ เพราะ ความสะดวกสบายในการ

ส่ังซื้อ ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการตัดสินใจมากขึ้นการติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่ายสะดวกจะได้รับ

การพิจารณา ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวก ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่ายขึ้น 

ไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล หากมีความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ 

ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการตัดสินใจมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “การติดต่อ ส่ังซื้อ ท่ีง่ายสะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่ เปล่ียนผู้แทนบ่อย  

จะติดต่อได้สะดวก นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล คำนึงถึงความสะดวกในการซื้อเป็นปัจจัยท่ี

สามารถมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของทางโรงพยาบาล” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “หากมีความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการ

ตัดสินใจมากขึ้น โรงพยาบาล เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อก็มักจะถูกเลือกมากกว่าตัวเลือกอื่นๆ 

ความสะดวกสบายในการซื้ออาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยทางด้านความสะดวกสบาย

ในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

พบว่า ความสะดวกในการซื้อเป็นปัจจัยท่ีสามารถมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคล 

เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อก็มักจะถูกเลือกมากกว่าตัวเลือกอื่นๆ ความสะดวกสบายในการซื้อ

อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
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 “การติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่ายสะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะติดต่อ

ได้สะดวก โรงพยาบาลรัฐบาล ให้ความสำคัญเรื่องความสะดวกในการซื้อเป็นปัจจัยท่ีสามารถมี

อิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคล” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

  “โรงพยาบาลให้ความสะดวกสบายในการซื้ออาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ หากมี

ความสะดวกสบายในการส่ังซื้ อ ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการตัดสินใจมากขึ้น”  

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อหากผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นเข้าถึงได้ง่ายและอยู่ในบริเวณ

ใกล้เคียง โดยเฉพาะอย่างยิ่งสำหรับส่ิงของท่ีจำเป็นเป็นประจำหรือส่ิงของท่ีจำเป็นในทันที  ส่วน

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นว่าการมีตัวเลือกการชำระเงินท่ีสะดวก สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง มีความ

คิดเห็นว่าการมี ตัวเลือกการชำระเงิน ท่ีสะดวก ช่วยให้ โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น”  

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “หากมีความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการ

ตัดสินใจมากขึ้น โรงพยาบาล มีความคิดเห็นว่าการชำระเงินออนไลน์ ช่วยให้โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อ

ได้ง่ายข้ึน” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “การติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่ายสะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะ

ติดต่อได้สะดวก โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อหากผลิตภัณฑ์ส่ิงสำคัญคือเวลาและความ

พยายาม” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

  “ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง

โรงพยาบาล และส่ิงสำคัญคือเวลาและความพยายาม” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 
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 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับปัจจัยทางด้านความ

สะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน พบว่า ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ      

หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง ช่วยให้โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น ส่ิงท่ีควร

คำนึงถึงคือตัวเลือกการจัดส่งท่ีรวดเร็วและสะดวกสามารถเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน  

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง ช่วยให้

โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น ส่ิงท่ีควรคำนึงถึงคือตัวเลือกการจัดส่งท่ีรวดเร็วและสะดวกสามารถ

เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการ

ส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ดังนี้ 

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า  ปัจจัยทางด้านความ

สะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ เพราะ ความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่าในรูปแบบ

ใด จะทำให้ง่ายต่อการตัดสินใจมากขึ้นการติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่ายสะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียน

ผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวก ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบ

คู่แข่ง ความสะดวกในการซื้อเป็นปัจจัยท่ีสามารถมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคล 

เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อก็มักจะถูกเลือกมากกว่าตัวเลือกอื่นๆ ความสะดวกสบายในการซื้อ

อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะ

ตัดสินใจซื้อหากผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นเข้าถึงได้ง่ายและอยู่ในบริเวณใกล้เคียง โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

สำหรับส่ิงของท่ีจำเป็นเป็นประจำหรือส่ิงของท่ีจำเป็นในทันที ส่วนโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น

ว่าการมีตัวเลือกการชำระเงินท่ีสะดวก ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อ        

การเลือกซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้นไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง ช่วยให้โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 
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ส่ิงท่ีควรคำนึงถึงคือตัวเลือกการจัดส่งท่ีรวดเร็วและสะดวกสามารถเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อได้

เช่นกัน 

 

   3.5.2 ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้ออย่างไร 

 

   จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ความสะดวกรวดเร็ว ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ เพราะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถในการส่ือสารและทำงานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างง่าย

เพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ร่วมกัน ในบริบทของการตัดสินใจซื้อสอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้   

  “นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลมีความคิดเห็นว่า ความสะดวกรวดเร็วในการ

ติดต่อประสานมีผลอย่างมาก เพราะเมื่อเกิดปัญหาหากได้รับความช่วยเหลืออย่างทันท่วงที จะทำให้

เกิ ดความ ต่อ เนื่ อ งของงานมากขึ้ น  เพื่ อ ให้ บ รร ลุ เป้ าห มายหรือ วัตถุป ระสง ค์ร่ วมกัน ”                  

(โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซื้อ เพราะประหยัดเวลาเมื่อการประสานงานกับผู้อื่นทำได้ง่าย จะช่วยประหยัดเวลาท่ีจะต้องใช้ในการ

ส่ือสารและการประสานงานแบบกลับไปกลับมา ส่ิงนี้มีความสำคัญอย่างยิ่งในสถานการณ์ท่ีเวลาเป็น

ส่ิงสำคัญ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัท ความสะดวกรวดเร็วใน

การ ติด ต่อป ระสานมี ผลอย่ างม าก  เพื่ อ ให้ บ รร ลุ เป้ าหมายห รือ วั ตถุ ป ระสง ค์ ร่ วมกั น ”                   

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 “ทำให้เกิดประสิทธิภาพท่ีเพิ่มขึ้น การประสานงานท่ีง่ายดายสามารถนำไปสู่

กระบวนการจัดซื้อท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น เพราะเมื่อเกิดปัญหาหากได้รับความช่วยเหลืออย่าง

ทันท่วงที จะทำให้เกิดความต่อเนื่องของงานมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566)  
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 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นมราแตกต่าง เกี่ยวกับความสะดวกรวดเร็ว 

ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อจากความคิดเห็น

ขอ ง  นั ก เทคนิ คก ารแพ ทย์ ขอ งโร งพ ยาบ าลรั ฐบ าล  พ บ ว่ า  ก าร ไม่ เป ล่ี ยน ผู้แทน บ่ อ ย  

จะทำให้ติดต่อได้สะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

 “ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัท

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เนื่องจากอาจส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของกระบวนการ

จัดซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อความสะดวกใน

การประสานงานอาจเป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา เนื่องจากอาจส่งผลต่อประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลของกระบวนการจัดซื้อ หากสามารถประสานงานกับผู้ขายหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่น ๆ ได้

ง่าย กระบวนการซื้ออาจราบรื่นและคล่องตัวขึ้น ในทางกลับกัน หากการประสานงานเป็นเรื่องยาก 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวก รวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับ

บริษัท ช่วยให้การตัดสินใจท่ีดีขึ้นเมื่อการประสานงานกับผู้อื่นทำได้ง่าย ซึ่งจะนำไปสู่การตัดสินใจท่ีดี

ขึ้น” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงาน ทำให้ความสัมพันธ์ท่ีแน่นแฟ้นยิ่ง

ขึ้นเมื่อการประสานงานกับผู้อื่นเป็นเรื่องง่าย จะสามารถส่งเสริมความสัมพันธ์ที่แน่นแฟ้นยิ่งขึ้นและ

ป รับ ป รุ ง ก าร ส่ื อสาร  ซึ่ ง จะน ำไป สู่ผล ลัพ ธ์ ท่ี ป ระสบ ความสำ เร็ จม าก ขึ้ น ใน อ น าคต”                   

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 
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  “เมื่อประสานงานกับผู้อื่นได้ยาก อาจทำให้หงุดหงิดและอาจนำไปสู่ความล่าช้าหรือ

ปัญหาอื่นๆ ในทางกลับกัน ความง่ายในการประสานงานสามารถลดความยุ่งยากและทำให้ขั้นตอน

การซื้อสนุกยิ่งขึ้น” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

  “ความสะดวกในการประสานงานอาจเป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา เนื่องจาก

อาจส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของกระบวนการจัดซื้อ หากสามารถประสานงานกับผู้ขาย

หรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่น ๆ ได้ง่าย” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 

 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อ

ประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพ ยาบ าลเอกชน  พบ ว่ า  ความสะดวกรวดเร็ ว ในการติด ต่อประสาน งานกั บบริษั ท 

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การสรุปรายละเอียดของการซื้ออาจทำได้ยากขึ้น และอาจนำไปสู่ความ

ล่าช้าหรือปัญหาอื่นๆ โดยท่ัวไป ยิ่งประสานงานกับผู้อื่นได้ง่ายเท่าใด ยิ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “ความสะดวกในการประสานงานอาจเป็นปัจจัยสำคัญ หากการประสานงานเป็น

เรื่องยาก การสรุปรายละเอียดของการซื้ออาจทำได้ยากขึ้น และอาจนำไปสู่ความล่าช้าหรือปัญหา

อื่นๆ โดยท่ัวไป ยิ่งประสานงานกับผู้อื่นได้ง่ายเท่าใด การตัดสินใจซื้อก็จะยิ่งราบรื่นและมีประสิทธิภาพ

มากขึ้นเท่านั้น” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อ

ประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ความสะดวกรวดเร็ว ความ

สะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะเป็นตัวบ่งบอก

ถึงความสามารถในการส่ือสารและทำงานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างง่ายเพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือ

วัตถุประสงค์ร่วมกัน ในบริบทของการตัดสินใจซื้อการไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะทำให้ติดต่อได้สะดวก

รวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
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  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ความสะดวกรวดเร็วในการ

ติดต่อประสานงานกับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อความสะดวกในการประสานงานอาจเป็น

ปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา เนื่องจากอาจส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของกระบวนการ

จัดซื้อ หากสามารถประสานงานกับผู้ขายหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่น ๆ ได้ง่าย กระบวนการซื้ออาจ

ราบรื่นและคล่องตัวขึ้น ในทางกลับกัน หากการประสานงานเป็นเรื่องยาก ความสะดวกรวดเร็วในการ

ติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การสรุปรายละเอียดของการซื้ออาจทำได้

ยากขึ้น และอาจนำไปสู่ความล่าช้าหรือปัญหาอื่นๆ โดยท่ัวไป ยิ่งประสานงานกับผู้อื่นได้ง่ายเท่าใด ยิ่ง

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้าน

กระบวนการ สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 9 

 
ตารางที่ 9 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนคิ
การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้าน
กระบวนการ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ปั จ จั ยท าง ด้ าน
ความสะดวกสบาย 

ความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่า
ในรูปแบบใด จะทำให้ ง่าย ต่อการ
ตัดสินใจมากขึ้นการติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่าย
สะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียน
ผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวก ความ
สะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย ขึ้น
ไม่ยุ่งยากย่อมได้เปรียบคู่แข่ง ความ
สะดวกในการซื้อเป็นปัจจัยท่ีสามารถมี
อิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อ
ของบุคคล 
 
 
 

เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อ
ก็มักจะถูกเลือกมากกว่าตัวเลือก
อื่นๆ ความสะดวกสบายในการซื้อ
อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาง
โร งพ ย าบ าล มี แ น ว โน้ ม ท่ี จ ะ
ตัดสินใจซื้อหากผลิตภัณฑ์หรือ
บริการนั้นเข้าถึงได้ง่ายและอยู่ใน
บริเวณใกล้เคียง โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่ งสำหรับ ส่ิงของท่ีจำเป็น เป็น
ประจำหรือส่ิงของท่ีจำเป็นในทันที 
ส่วนโรงพยาบาลเอกชน มีความ
คิดเห็นว่าการมีตัวเลือกการชำระ 
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ปัจจัยด้าน
กระบวนการ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ปั จ จั ยท าง ด้ าน
ความสะดวกสบาย 
(ต่อ) 

 เงินท่ีสะดวก ความสะดวกรวดเร็ว
ในการติด ต่อประสาน งานกั บ
บริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อ 

2.  ค ว า ม ส ะ ด ว ก
รวดเร็ว 

ความสะดวกรวดเร็ว ความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับ
บริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
เพราะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถ
ในการส่ือสารและทำงานร่วมกับผู้อื่น
ได้อย่างง่ายเพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือ
วัตถุประสงค์ร่วมกัน ในบริบทของการ
ตัดสินใจซื้อ การไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย 
จะทำให้ติดต่อได้สะดวกรวดเร็วในการ
ติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อ 

ความสะดวกในการประสานงาน
อ า จ เป็ น ปั จ จั ย ส ำ คั ญ ท่ี ต้ อ ง
พิจารณา เนื่องจากอาจส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของ
กระบวนการจัดซื้อ หากสามารถ
ประสานงานกับผู้ขายหรือผู้มีส่วน
ไ ด้ ส่ ว น เ สี ย อื่ น  ๆ  ไ ด้ ง่ า ย 
กระบวนการซื้ออาจราบรื่นและ
คล่องตัวขึ้น ในทางกลับกัน หาก
การประสานงานเป็น เรื่องยาก  
ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อ
ประสานงานกับบริษัท 
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การ
สรุปรายละเอียดของการซื้ออาจทำ
ได้ยากขึ้น และอาจนำไปสู่ความ
ล่าช้าหรือปัญหาอื่นๆ โดยท่ัวไป 
ยิ่ งประสานงานกับ ผู้อื่ น ได้ง่าย
เท่าใด ยิ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อ
ก็มักจะถูกเลือกมากกว่าตัวเลือก
อื่นๆ ความสะดวกสบายในการซื้อ
อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
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ปัจจัยด้าน
กระบวนการ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

3. ข้อสรุป ความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่า
ในรูปแบบใด จะทำให้ ง่าย ต่อการ
ตัดสินใจมากขึ้นการติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่าย
สะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียน
ผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้สะดวก ความ
สะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย 
และความสะดวกรวดเร็ว ความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อประสานงานกับ
บริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
เพราะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถ
ในการส่ือสารและทำงานร่วมกับผู้อื่น
ได้อย่างง่ายเพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือ
วัตถุประสงค์ร่วมกัน 

ทางโรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะ
ตัดสินใจซื้อหากผลิตภัณฑ์หรือ
บริการนั้นเข้าถึงได้ง่ายและอยู่ใน
บริเวณใกล้เคียง และความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อประสานงาน
กับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อ การสรุปรายละเอียดของ
การซื้ออาจทำได้ยากขึ้น และอาจ
นำไปสู่ความล่าช้าหรือปัญหาอื่นๆ 
โดยท่ัวไปยิ่งประสานงานกับผู้อื่น
ไ ด้ ง่ าย เท่ า ใด  ยิ่ ง มี ผ ล ต่ อ ก าร
ตัดสินใจซื้อ 
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 3.6 ปัจจัยด้านบุคคล 
 3.6.1 ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความ

น่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึง

ความถี่ ใน ก าร เข้ าพ บ  มี ผล ต่อก าร ตัด สิน ใจ เลื อกซื้ อ  เพ ราะห าก ผู้แทนขาย เช่ี ย วชาญ  

มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญให้ข้อมูลได้อย่างครบถ้วน จะมีผลต่อการพิจารณา 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “ผู้แทนขายเช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ท่ีช่วยให้การทำงานสะดวกสบายและ    

ง่ายข้ึน การมีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีใน

การเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือ

ของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะตัวแทนขายของบริษัท

มีความรู้และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเป็นประโยชน์ ก็จะส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ ท้ังนี้

เนื่องจากลูกค้ามักจะตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือ

ของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เป็นการแสดงถึงความใส่ใจท่ี

ทางบริษัทมีต่อโรงพยาบาลหากตัวแทนขายของบริษัทมีความรู้และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเป็น

ประโยชน์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ 

ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่าความ

น่าเช่ือถือผู้แทนขาย หากสินค้ามีความน่าเช่ือถือมีคุรภาพ อาจจะเปล่ียนใจมาซื้อกับผู้แทนขายท่ีเข้ามา
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พบบ่อย ท่ีช่วยให้การทำงานสะดวกสบายและง่ายขึ้น รวมถึงมีประสิทธิภาพท่ีดีขึ้นจำให้ลูกค้า         

พึงพอใจได้  สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “ผู้แทนท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญให้ข้อมูลได้อย่างครบถ้วน จะมีผลต่อการพิจารณา 

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะความไว้วางใจ ความมั่นใจ เมื่อตัวแทนขายมีความรู้ ก็จะสามารถ

สร้างความไว้วางใจและความมั่นใจให้กับลูกค้าได้ด้วยการตอบคำถามและแก้ไขข้อกังวลอย่างถูกต้อง 

ส่ิงนี้จะทำให้ลูกค้ามีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อมากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 

  “การท่ีผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความ

น่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ แสดงถึงความใส่ใจ

ท่ีทางบริษัทมีต่อโรงพยาบาลหากตัวแทนขายของบริษัทมีความรู้และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึง

ความถี่ในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะเป็นการแสดงถึงความใส่ใจท่ีทางบริษัทมีต่อ

โรงพยาบาลหากตัวแทนขายของบริษัทมีความรู้และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเป็นประโยชน์ ก็จะ

ส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

   “ตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถช่วยทำให้กระบวนการจัดซื้อมีประสิทธิภาพมากขึ้น

โดยการให้ข้อมูลท่ีลูกค้าต้องการได้อย่างรวดเร็ว ส่ิงนี้มีความสำคัญอย่างยิ่งในสถานการณ์ท่ีเวลาเป็น

ส่ิงสำคัญ” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและคำแนะนำท่ีอาจเป็นประโยชน์

กับลูกค้าในการตัดสินใจ ส่ิงนี้สามารถนำไปสู่การตัดสินใจท่ีดีขึ้นและลูกค้าพึงพอใจมากขึ้น ” 

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 
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  “อาจทำให้มีความเห็นใจผู้แทนขาย หากสินค้ามีความน่าเช่ือถือมีคุรภาพ อาจจะ

เปล่ียนใจมาซื้อกับผู้แทนขายท่ีเข้ามาพบบ่อย” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ 

ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่าลูกค้า

มักจะตัดสินใจซื้อ ทางโรงพยาบาลได้รับทราบข้อมูลดีและมีความมั่นใจในการตัดสินใจ เมื่อตัวแทน

ขายมีความรู้สามารถตอบคำถามและไขข้อข้องใจท่ีทางโรงพยาบาลอาจมี ซึ่งจะช่วยสร้างความ

ไว้วางใจและความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีนำเสนอ นอกจากนี้ ตัวแทนฝ่ายขายท่ีมีความรู้

สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและคำแนะนำท่ีอาจเป็นประโยชน์แก่โรงพยาบาลในการตัดสินใจ โดยท่ัวไป 

การมีตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถช่วยให้กระบวนการจัดซื้อมีประสิทธิภาพและราบรื่นมากขึ้น       

ซึ่งอาจเป็นปัจจัยท่ีน่าสนใจสำหรับโรงพยาบาล สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “การมีตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถนำไปสู่การเพิ่มยอดขายให้กับบริษัทได้ 

เนื่องจากลูกค้ามีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อหากพวกเขารู้สึกว่าได้รับข้อมูลท่ีดีและมั่นใจในการตัดสินใจ

ของพวกเขา” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “ตัวแทนฝ่ายขายท่ีมีความรู้สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและคำแนะนำท่ีอาจเป็น

ประโยชน์แก่โรงพยาบาลในการตัดสินใจ โดยท่ัวไป การมีตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถช่วยให้

กระบวนการจัดซื้อมีประสิทธิภาพและราบรื่นมากขึ้น ซึ่งอาจเป็นปัจจัยท่ีน่าสนใจสำหรับโรงพยาบาล” 

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับ ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้             

ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ดังนี้ 
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  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ผู้แทนขายของบริษัทฯ มี

ความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบ มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะหากผู้แทนขายเช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมีความรู้ ความ

เช่ียวชาญให้ข้อมูลได้อย่างครบถ้วน จะมีผลต่อการพิจารณา ความน่าเช่ือถือผู้แทนขาย หากสินค้ามี

ความน่าเช่ือถือมีคุรภาพ อาจจะเปล่ียนใจมาซื้อกับผู้แทนขายท่ีเข้ามาพบบ่อย ท่ีช่วยให้การทำงาน

สะดวกสบายและง่ายข้ึน รวมถึงมีประสิทธิภาพท่ีดีขึ้นจำให้ลูกค้าพึงพอใจได้   

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ผู้แทนขายของบริษัทฯ  

มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบ    

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะเป็นการแสดงถึงความใส่ใจท่ีทางบริษัทมีต่อโรงพยาบาลหาก

ตัวแทนขายของบริษัทมีความรู้และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเป็นประโยชน์ ก็จะส่งผลดีต่อการ

ตัดสินใจซื้อลูกค้ามักจะตัดสินใจซื้อ ทางโรงพยาบาลได้รับทราบข้อมูลดีและมีความมั่นใจในการ

ตัดสินใจ เมื่อตัวแทนขายมีความรู้สามารถตอบคำถามและไขข้อข้องใจท่ีทางโรงพยาบาลอาจมี           

ซึ่งจะช่วยสร้างความไว้วางใจและความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีนำเสนอ นอกจากนี้ ตัวแทน

ฝ่ายขายท่ีมีความรู้สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและคำแนะนำท่ีอาจเป็นประโยชน์แก่โรงพยาบาลในการ

ตัดสินใจ โดยท่ัวไป การมีตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถช่วยให้กระบวนการจัดซื้อมีประสิทธิภาพและ

ราบรื่นมากขึ้น ซึ่งอาจเป็นปัจจัยท่ีน่าสนใจสำหรับโรงพยาบาล 

 

  3.6.2 การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง 

ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะโรงพยาบาลรัฐบาลเห็นว่าทำให้สามารถสอบถามประสบการณ์การใช้งาน ซึ่ง

จะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อง่ายมากขึ้น มีผลต่อการพิจารณาสูงมาก หากอ้างอิงโรงพยาบาล ท่ีมี

ศักยภาพสูงมาก การใช้วัสดุทางการแพทย์สามารถมีผลกระทบอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อ 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   
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  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะประสบการณ์การใช้งาน ซึ่งจะช่วยให้การ

ตัดสินใจเลือกซื้อง่ายมากขึ้น วัสดุทางการแพทย์ท่ีใช้มีคุณภาพสูงและจะตอบสนองความต้องการ” 

(นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ในพื้นท่ีจังหวัดสุโขทัย ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 1, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะส่งผลต่อต้นทุนของวัสดุทางการแพทย์อาจเป็น

ปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากวัสดุเหล่านี้อาจมีประสบการณ์การใช้งาน ลูกค้าอาจมี

แนวโน้มท่ีจะซื้อหากรู้สึกว่าได้รับความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล ในพื้นท่ีจังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 2, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะวัสดุทางการแพทย์ควรมีคุณภาพสูงเพื่อความ

ปลอดภัยของผู้ป่วยและการรักษาท่ีมีประสิทธิภาพ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับการใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 

ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็น

ของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า เนื่องจากคุณภาพและความน่าเช่ือถือของ

วัสดุเหล่านี้มักมีความสำคัญสูงสุด โดยท่ัวไปแล้ว โรงพยาบาลจะมีแนวโน้มท่ีจะซื้อหากมั่นใจว่าวัสดุ

ทางการแพทย์ท่ีใช้มีคุณภาพสูง และจะตอบสนองความต้องการ นอกจากนี้ ต้นทุนของวัสดุทาง

การแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากวัสดุเหล่านี้อาจมีราคาแพง โรงพยาบาล

อาจมีแนวโน้มท่ีจะซื้อหากรู้สึกว่าได้รับความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “สามารถสอบถามประสบการณ์การใช้งาน ซึ่งจะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อง่าย

มากขึ้น เพราะเห็นว่าการใช้วัสดุทางการแพทย์สามารถมีผลกระทบอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อ 

เนื่องจากคุณภาพและความน่าเช่ือถือของวัสดุเหล่านี้มักมีความสำคัญสูงสุด” (นักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล ในพื้นท่ีจังหวัดตาก ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 4, 2566) 

  “มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะวัสดุทางการแพทย์ท่ีปราศจากเช้ือเป็นส่ิง

สำคัญในการป้องกันการแพร่กระจายของเช้ือ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 
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  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ  เพราะโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นว่ามันเป็นเหมือนหลักประกันซื้อสินค้ากับ

บริษัทท่ีมีช่ือเสียงน่าจะได้สินค้าดีมีคุณภาพนอกจากคุณภาพและต้นทุนแล้ว ความต้องการและ

ความชอบเฉพาะของโรงพยาบาลยังส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุทางการแพทย์อีกด้วย ตัวอย่างเช่น 

โรงพยาบาลบางรายอาจชอบวัสดุบางยี่ห้อหรือบางประเภท หรืออาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุ

ตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับ

การซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

 

  “มีผลต่อการพิจารณาสูงมาก หากอ้างอิงโรงพยาบาล ท่ีมีศักยภาพสูงมาก ความเข้า

กั น ได้ วั ส ดุ ท า งก ารแ พ ท ย์ ค ว ร เข้ ากั น ไ ด้ กั บ ร่ า งก าย ขอ ง ผู้ป่ ว ย แ ละแ ผน ก าร รั ก ษ า”             

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “มีผลต่อการพิจารณาสูงมาก มันเป็นเหมือนหลักประกันซื้อสินค้ากับบริษัทท่ีมี

ช่ือเสียงน่าจะได้สินค้าดีมีคุณภาพ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “มีผลต่อการพิจารณาสูงมาก หากอ้างอิงโรงพยาบาล ท่ีมีศักยภาพสูงมาก ทำให้

สามารถสอบถามประสบการณ์การใช้งาน ซึ่ งจะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อง่ายมากขึ้น” 

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับการใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 

ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็น

ของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า คุณภาพและต้นทุนแล้ว อาจมีข้อกำหนด

เฉพาะสำหรับวัสดุตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้แน่ใจว่า

โรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ รวมถึงวัสดุควรใช้งานง่ายและสะดวกสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทาง

การแพทย์และผู้ป่วย สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   
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  “โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นว่านอกจากคุณภาพและต้นทุนแล้ว อาจมี

ข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้

แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566)  

  “มีผลต่อการพิจารณา นอกจากนี้ราคา ต้นทุนของวัสดุอาจเป็นปัจจัยในการตัดสินใจ

ซื้อความพร้อมใช้งานวัสดุควรพร้อมใช้งานเมื่อจำเป็นรวมถึงความสะดวก วัสดุควรใช้งานง่ายและ

สะดวกสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์และผู้ป่วย” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

   

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับความสำคัญเกี่ยวกับการใช้ งานวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน       

มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ดังนี้  

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะ

โรงพยาบาลรัฐบาลเห็นว่าทำให้สามารถสอบถามประสบการณ์การใช้งาน ซึ่งจะช่วยให้การตัดสินใจ

เลือกซื้อง่ายมากขึ้น มีผลต่อการพิจารณาสูงมาก หากอ้างอิงโรงพยาบาล ท่ีมีศักยภาพสูงมาก การใช้

วัสดุทางการแพทย์สามารถมีผลกระทบอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากคุณภาพและความ

น่าเช่ือถือของวัสดุเหล่านี้มักมีความสำคัญสูงสุด โดยท่ัวไปแล้ว โรงพยาบาลจะมีแนวโน้มท่ีจะซื้อหาก

มั่นใจว่าวัสดุทางการแพทย์ท่ีใช้มีคุณภาพสูง และจะตอบสนองความต้องการ นอกจากนี้ ต้นทุนของ

วัสดุทางการแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากวัสดุเหล่านี้อาจมีราคาแพง 

โรงพยาบาลอาจมีแนวโน้มท่ีจะซื้อหากรู้สึกว่าได้รับความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า  การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  เพราะ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นว่ามันเป็นเหมือนหลักประกันซื้อสินค้ากับบริษัทท่ีมีช่ือเสียงน่าจะได้

สินค้าดีมีคุณภาพนอกจากคุณภาพและต้นทุนแล้ว ความต้องการและความชอบเฉพาะของ

โรงพยาบาลยังส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุทางการแพทย์อีกด้วย ตัวอย่างเช่น โรงพยาบาลบางราย

อาจชอบวัสดุบางยี่ห้อหรือบางประเภท หรืออาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุตามวัตถุประสงค์การ

ใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ คุณภาพและ
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ต้นทุนแล้ว อาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้

สามารถช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ รวมถึงวัสดุควรใช้งานง่ายและสะดวกสำหรับนัก

เทคนิคการแพทย์ทางการแพทย์และผู้ป่วย 

 

  ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านบุคคล  

สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 10 

 

ตารางที่ 10 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล              
และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านบุคคล   
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล 
นักเทคนิคการแพทย ์

ของโรงพยาบาลเอกชน 
1. ผู้ แทนขายของ
บริษัทฯ 

ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความ
เช่ีย วชาญ  ใน การ ให้ ข้ อ มู ลความ
น่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ี
ในการเข้าพบ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลื อ ก ซื้ อ  เพ ร าะห าก ผู้ แ ท น ข าย
เช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมี
ความรู้  ความเช่ียวชาญให้ข้อมูลได้
อย่างครบถ้วน จะมีผลต่อการพิจารณา 
ความน่าเช่ือถือผู้แทนขาย หากสินค้ามี 
ความน่ า เช่ือถื อมี คุ รภ าพ  อาจจะ 
เปล่ียนใจมาซื้อกับผู้แทนขายท่ีเข้ามา
พ บ บ่ อ ย  ท่ี ช่ ว ย ให้ ก า ร ท ำ ง า น 
สะดวกสบายและง่ายขึ้น  รวมถึงมี
ประสิทธิภาพท่ี ดีขึ้นจำให้ ลูก ค้าพึ ง
พอใจได้   
                                           

ผู้ แ ท น ข า ย ข อ ง บ ริ ษั ท ฯ  
มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้
ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทน
ขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะ
เป็นการแสดงถึงความใส่ใจท่ีทาง
บ ริ ษั ท มี ต่ อ โร งพ ย าบ าลห าก
ตัวแทนขายของบริษัทมีความรู้
และสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและ
เป็นประโยชน์ ก็จะส่งผลดีต่อการ 
ตัดสินใจซื้อลูกค้ามักจะตัดสินใจซื้อ 
เมื่อตัวแทนขายมีความรู้สามารถ
ตอบคำถามและไขข้อข้องใจท่ีทาง
โรงพยาบาลอาจมี ซึ่งจะช่วยสร้าง
ความไว้วางใจและความเช่ือมั่นใน
ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีนำเสนอ            
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ปัจจัยด้านบุคคล   นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ผู้แทนขายของ
บริษัทฯ (ต่อ) 

 นอกจากนี้  ตัวแทนฝ่ายขายท่ีมี
ความรู้สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและ
คำแนะนำท่ีอาจเป็นประโยชน์แก่
โร งพ ย าบ าล ใน ก าร ตั ด สิ น ใจ 
โดยท่ัวไป การมีตัวแทนขายท่ีมี
ความรู้สามารถช่วยให้กระบวนการ
จัดซื้อมีประสิทธิภาพและราบรื่น
ม าก ขึ้ น  ซึ่ ง อ าจ เป็ น ปั จ จั ย ท่ี
น่าสนใจสำหรับโรงพยาบาล 

2. การใช้ งาน วัส ดุ  
อุป กรณ์  ค รุภัณ ฑ์  
ทางการแพทย์ 

การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทาง
การแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง 
ก่อนหน้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
เพราะโรงพยาบาลรัฐบาลเห็นว่าทำให้
สามารถสอบถามประสบการณ์การใช้
งาน ซึ่งจะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อ
ง่ายมากขึ้น มีผลต่อการพิจารณาสูง
มาก หากอ้างอิ งโรงพยาบาล ท่ีมี
ศัก ยภ าพ สูงมาก  ก ารใช้วั ส ดุทาง
การแพทย์สามารถมีผลกระทบอย่าง
มากต่อการตัดสิน ใจซื้ อ  เนื่ องจาก
คุณภาพและความน่าเช่ือถือของวัสดุ
เห ล่ า นี้ มั ก มี ค ว า ม ส ำ คั ญ สู ง สุ ด 
น อ ก จาก นี้  ต้ น ทุ น ข อ งวั ส ดุ ท า ง
การแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากวัสดุเหล่านี้อาจมี
ราคาแพง โรงพยาบาลอาจมีแนวโน้มท่ี
จะซื้อหากรู้สึกว่าได้รับความคุ้มค่ากับ
เงินท่ีจ่ายไป 

การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 
ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมี
ช่ือเสียง ก่อนหน้า มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ  โรงพยาบาลยัง
ส่งผลต่อการตัด สิน ใจซื้ อ วัสดุ
ทางการแพทย์อีกด้วย ตัวอย่างเช่น 
โรงพยาบาลบางรายอาจชอบวัสดุ
บางยี่ห้อหรือบางประเภท หรือ
อาจมีข้อกำหนดเฉพาะ สำหรับ
วัสดุตามวัตถุประสงค์การใช้งาน 
การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถ
ช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจ
กับการซื้อ คุณภาพและต้นทุนแล้ว 
อาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุ
ตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การ
พิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วย
ให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับ
การซื้อ 
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ปัจจัยด้านบุคคล   นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

3. ข้อสรุป 
 

ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความ
เช่ีย วชาญ  ใน การ ให้ ข้ อ มู ลความ
น่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ี
ในการเข้าพบ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลื อ ก ซื้ อ  เพ ร าะห าก ผู้ แ ท น ข าย
เช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมี
ความรู้  ความเช่ียวชาญให้ข้อมูลได้
อย่ างครบถ้วนต้นทุนของวัสดุทาง
การแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากวัสดุเหล่านี้อาจมี
ราคาแพง โรงพยาบาลอาจมีแนวโน้มท่ี
จะซื้อ 

ผู้ แ ท น ข า ย ข อ ง บ ริ ษั ท ฯ  
มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้
ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทน
ขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ และ
อาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุ
ต าม วั ต ถุ ป ระ สง ค์ ก าร ใช้ งาน     
การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถ
ช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจ
กับการซื้อ คุณภาพและต้นทุน 

  

 3.7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
   3.7.1 ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจาก

งานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา อย่างไร 

 

   จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อ

การพิจารณา เพราะปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยใน

ต่างประเทศ จะช่วยประกันคุณภาพสินค้าได้ ทำให้มีความน่าเช่ือถือ และน่าใช้มีความคุ้มค่าในการ

ลงทุนแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัท ท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อการพิจารณาสูง เพราะไม่สามารถทดสอบสินค้าเอง

ได้ จึงต้องพึ่งผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของสินค้า สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   
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  “จะช่วยประกันคุณภาพสินค้าได้ ทำให้มีความน่าเช่ือถือ และน่าใช้มีความคุ้มค่าใน

การลงทุน ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณาล้วน

ส่งผลต่อการพิจารณา แบรนด์และบริษัทท่ีได้รับการยอมรับอย่างดีเพราะสามารถสร้างความมั่นใจใน

คุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ได้” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “แบรนด์และบริษัทท่ีได้รับการยอมรับอย่างดีสามารถสร้างความมั่นใจในคุณภาพ

และความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัยในเชิงบวกสามารถให้หลักฐานยืนยันถึง

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มี

ผลต่อการพิจารณาล้วนส่งผลต่อการพิจารณา ในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และ

ผลการวิจัยในเชิงบวกสามารถให้หลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมี

ส่ ว น ช่ ว ย ใน ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ อ ย่ า ง ช า ญ ฉ ล าด ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร เ ลื อ ก คุ ณ ภ า พ ท่ี ดี ”                            

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

   และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับปัจจัยในด้านความมี

ช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา จาก

ความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การตัดสินใจเป็นหลัก ความมี

ช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ มีผลต่อการพิจารณาล้วนส่งผลต่อการพิจารณา แบรนด์และ

บริษัทท่ีได้รับการยอมรับอย่างดีสามารถสร้างความมั่นใจในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ 

และผลการวิจัยในเชิงบวกสามารถให้หลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วน

มีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาดส่งผลต่อการเลือกคุณภาพท่ีดีท่ีสุดความคุ้มค่าท่ีจะ

จ่ายเงิน สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้   

   

  “ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาดส่งผลต่อการเลือก

คุณภาพท่ีดีท่ีสุดความคุ้มค่าท่ีจะจ่ายเงิน” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 
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  “ช่ือเสียงของช่ือบริษัทและผลการวิจัยในต่างประเทศอาจส่งผลต่อการพิจารณาซื้อ

ไ ด้ ห ล าย วิ ธี  เพื่ อ ส ร้ า ง ค ว าม มั่ น ใจ ใน คุ ณ ภ า พ แ ละ ค วาม น่ า เช่ื อ ถื อ ข อ งผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ”                        

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

ความคิดเห็นว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียงสามารถบ่งบอกถึงระดับความไว้วางใจในคุณภาพและความน่าเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็นส่ิงสำคัญสามารถเป็นหลักฐานยืนยันถึง

ประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ผลลัพธ์จากการวิจัยในต่างประเทศสามารถดึงความ

สนใจไปท่ีคุณสมบัติใหม่หรือนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    

 

  “โรงพยาบาลเช่ือว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียงสามารถบ่งบอกถึงระดับความไว้วางใจใน

คุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็นส่ิงสำคัญสามารถ

เป็นหลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ผลการวิจัยท่ีเป็นบวกจากต่างประเทศสามารถเป็นหลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพ 

และความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

  “เราไม่สามารถทดสอบสินค้าเองได้ จึงต้องพึ่งผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของ

สินค้า ในการตัดสินใจเป็นหลักผลลัพธ์จากการวิจัยในต่างประเทศสามารถดึงความสนใจไปท่ี

คุณสมบัติใหม่หรือนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับปัจจัยในด้านความมี

ช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา จาก

ความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ปัจจัยเหล่านี้ยังสามารถช่วย

สร้างความรู้สึกปลอดภัยให้กับผู้ซื้อหรือทางโรงพยาบาล ทำให้มีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อท้ายท่ีสุด 

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    
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  “ปัจจัยเหล่านี้ยังสามารถช่วยสร้างความรู้สึกปลอดภัยให้กับโรงพยาบาล ทำให้มี

แนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

  “แบรนด์สินค้า ช่ือบริษัท ท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อการพิจารณาสูง  จะช่วยประกัน

คุ ณ ภ าพ สิ น ค้ า ไ ด้  ท ำ ให้ มี ค ว าม น่ า เช่ื อ ถื อ  แ ล ะ น่ า ใช้ มี ค ว าม คุ้ ม ค่ า ใน ก า รล ง ทุ น ”                       

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566)  

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์

สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา ของนักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น ท่ี           

สอดคล้องกัน ดังนี้    

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียง

ของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา เพราะปัจจัย

ในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยในต่างประเทศ จะช่วย

ประกันคุณภาพสินค้าได้ ทำให้มีความน่าเช่ือถือ และน่าใช้มีความคุ้มค่าในการลงทุนแบรนด์สินค้า ช่ือ

บริษัท ท่ีมี ช่ือเสียง มีผลต่อการพิจารณาสูง เพราะไม่สามารถทดสอบสินค้าเองได้ จึงต้องพึ่ ง

ผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของสินค้า และการตัดสินใจเป็นหลัก ความมี ช่ือเสียงของแบรนด์

สินค้า ช่ือบริษัทฯ มีผลต่อการพิจารณาล้วนส่งผลต่อการพิจารณา แบรนด์และบริษัทท่ีได้รับการ

ยอมรับอย่างดีสามารถสร้างความมั่นใจในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัย

ในเชิงบวกสามารถให้หลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีส่วนช่วยใน

การตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาดส่งผลต่อการเลือกคุณภาพท่ีดีท่ีสุดความคุ้มค่าท่ีจะจ่ายเงิน 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ความคิดเห็นว่าบริษัทท่ีมี

ช่ือเสียงสามารถบ่งบอกถึงระดับความไว้วางใจในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และ

ผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็นส่ิงสำคัญสามารถเป็นหลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพและความ

ปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ผลลัพธ์จากการวิจัยในต่างประเทศสามารถดึงความสนใจไปท่ีคุณสมบัติใหม่

หรือนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์และปัจจัยเหล่านี้ยังสามารถช่วยสร้างความรู้สึกปลอดภัยให้กับผู้ซื้อหรือ

ทางโรงพยาบาล ทำให้มีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อท้ายท่ีสุด 
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  3.7.2 การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออย่างไร 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

เพราะทำให้การมีบุคลิกภาพท่ีดี ส่งผลความน่าเช่ือถือ และความน่าเข้าหาการแต่งกายดี สุภาพ ส่งผล

ให้มีความน่าเช่ือถือ การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    

 

   “การมีบุคลิกภาพท่ีดี ส่งผลความน่าเช่ือถือ และความน่าเข้าหา รูปลักษณ์ท่ีเป็นมือ

อาชีพและได้รับการดูแลเป็นอย่างดีสามารถสร้างความรู้สึกไว้วางใจและความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

  “การแต่งกายดี สุภาพ ส่งผลให้มีความน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ อมี

แนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ เครื่องแต่งกายของพนักงานขายยังสามารถบ่งบอกถึงระดับการบริการและ

ความเอาใจใส่ท่ีลูกค้าสามารถคาดหวังได้” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

  “การมีบุคลิกภาพท่ีดี ส่งผลความน่าเช่ือถือ และความน่าเข้าหาหากเครื่องแต่งกาย

เป็นแบบมืออาชีพ อาจบ่งบอกว่าพนักงานขายทุ่มเทและมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ในทางกลับกัน 

หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงลบต่อบริษัท” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

  และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับการแต่งกายของผู้แทนขาย 

เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การแต่งกายของพนักงานขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด 

หรือพนักงานจัดส่งอาจส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีมีต่อบริษัทและการตัดสินใจซื้อ รูปลักษณ์ท่ีเป็น



 153 

มืออาชีพและการได้รับการดูแลอย่างดีสามารถสร้างความรู้สึกไว้วางใจและความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า 

ซึ่งทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    

 

  “เครื่องแต่งกายของพนักงานขายยังสามารถสอดคล้องกับแบรนด์ของบริษัท      

และทำให้พนักงานขายมีความสัมพันธ์กับลูกค้ามากขึ้น” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

   “นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทาง

การตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

  จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

ในทางกลับกัน หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึก      

เชิงลบต่อบริษัทและทำให้มีโอกาสตัดสินใจซื้อน้อยลง สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    

 

   “รูปลักษณ์ท่ีเป็นมืออาชีพและการได้รับการดูแลอย่างดีสามารถสร้างความรู้สึก

ไว้วางใจและความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า ซึ่งทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ ในทาง

กลับกัน หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงลบต่อ

บริษัทและทำให้มีโอกาสตัดสินใจซื้อน้อยลง” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

  “ไม่ค่อยมีผล หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้า

เกิดความรู้สึกเชิงลบต่อบริษัท” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

   “ไม่ค่อยมีผล ขอแค่ชุดสุภาพ โดยการแต่งกายของพนักงานขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด 

หรือพนักงานจัดส่งอาจส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีมีต่อบริษัทและการตัดสินใจซื้อ” (โรงพยาบาล

เอกชน 3, 2566) 
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   และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับการแต่งกายของผู้แทนขาย 

เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การแต่งกายของผู้แทนขาย ยังส่งผลต่อการรับรู้ของ

ลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หากจัดส่งในบรรจุภัณฑ์ท่ีสกปรกหรือเสียหาย อาจทำให้ทางโรงพยาบาล

ได้รับประสบการณ์เชิงลบ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้    

 

   “การได้รับการดูแลอย่างดีสามารถสร้างความรู้สึกไว้วางใจและความน่าเช่ือถือให้กับ

ลูกค้า ซึ่งทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ ในทางกลับกัน หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมือ

อาชีพหรือไม่เรียบร้อย” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

   “ไม่ค่อยมีผล หากจัดส่งในบรรจุภัณฑ์ ท่ีสกปรกหรือเสียหาย อาจทำให้ทาง

โรงพยาบาลได้รับประสบการณ์เชิงลบ” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

  สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทาง

การตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ดังนี้ 

  1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การแต่งกายของผู้แทนขาย 

เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะทำให้การมีบุคลิกภาพ

ท่ีดี ส่งผลความน่าเช่ือถือ และความน่าเข้าหาการแต่งกายดี สุภาพ ส่งผลให้มีความน่าเช่ือถือ การแต่ง

กายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  และการ

แต่งกายของพนักงานขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด หรือพนักงานจัดส่งอาจส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีมี

ต่อบริษัทและการตัดสินใจซื้อ รูปลักษณ์ท่ีเป็นมืออาชีพและการได้รับการดูแลอย่างดีสามารถสร้าง

ความรู้สึกไว้วางใจและความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า ซึ่งทำให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ 

  2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การแต่งกายของผู้แทนขาย 

เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ในทางกลับกัน หากเครื่อง

แต่งกายไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงลบต่อบริษัทและทำให้มี

โอกาสตัดสินใจซื้อน้อยลง การแต่งกายของผู้แทนขาย ยังส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าเกี่ยวกับ
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ผลิตภัณฑ์  หากจัดส่งในบรรจุภัณฑ์ ท่ีสกปรกหรือเสียหาย อาจทำให้ทางโรงพยาบาลได้รับ

ประสบการณ์เชิงลบ 

 

  ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านลักษณะ

ทางกายภาพ สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 11 

 

ตารางที่ 11 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล                 
และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

ปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1.  ปั จ จั ย ใ น ด้ า น
ความมีชื่อเสียงของ
แบรนด์สินค้า 

มีผลต่อการพิจารณา เพราะปัจจัยใน
ด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า 
ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิ จัยใน
ต่างประเทศ จะช่วยประกันคุณภาพ
สินค้าได้ ทำให้มีความน่าเช่ือถือ และ
น่าใช้มีความคุ้มค่าในการลงทุนแบรนด์
สินค้า ช่ือบริษัท ท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อ
การพิจารณาสูง เพราะไม่สามารถ
ท ด สอ บ สิน ค้ า เอ ง ไ ด้  จึ ง ต้ อ งพึ่ ง
ผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของ
สินค้า และการตัดสินใจเป็นหลักความ
มี ช่ื อ เสี ย งขอ งแบ รน ด์ สิน ค้ าและ
ผลการวิ จัยใน เชิงบวกสามารถให้
หลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพของ
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีส่วนช่วย
ในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาด
ส่งผลต่อการเลือก  

ความคิดเห็นว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียง
สามารถบ่งบอกถึงระดับความ
ไว้วางใจใน คุณภาพและความ
น่ าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์  และ
ผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็น
ส่ิงสำคัญสามารถเป็นหลักฐาน
ยืนยันถึงประสิทธิภาพและความ
ปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ผลลัพธ์
จ าก ก าร วิ จั ย ใน ต่ างป ระ เท ศ
ส าม าร ถ ดึ งค ว าม ส น ใจ ไป ท่ี
คุณสมบัติใหม่หรือนวัตกรรมของ
ผลิตภัณฑ์และปัจจัยเหล่านี้ ยั ง
ส าม ารถ ช่ วยส ร้ า งคว าม รู้ สึ ก
ปลอดภั ย ให้ กั บ ผู้ ซื้ อ ห รื อท าง
โรงพยาบาล ทำให้มีแนวโน้มท่ีจะ
ตัดสินใจซื้อท้ายท่ีสุด 
 



 156 

ปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

2. การแต่งกายของ
ผู้แทนขาย 

การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ี
ทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะทำให้
การมี บุ ค ลิ กภ าพ ท่ี ดี  ส่ งผลความ
น่าเช่ือถือ และความน่าเข้าหาการแต่ง
กายดี สุภาพ ส่งผลให้มีความน่าเช่ือถือ 
การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ี
ทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  และการแต่ง
กายของพนั กงานขาย  เจ้าหน้ า ท่ี
การตลาด หรือพนักงานจัดส่งอาจ
ส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีมี ต่อ
บริษัทและการตัดสินใจซื้อรูปลักษณ์ท่ี
เป็นมืออาชีพและการได้รับการดูแล
อย่างดีสามารถสร้างความรู้สึกไว้วางใจ
และความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า ซึ่งทำ
ให้โรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจ
ซื้อ 

ก ารแ ต่ ง ก าย ข อ ง ผู้ แ ท น ข าย 
เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงาน
ส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อ ในทางกลับกัน หากเครื่องแต่ง
ก าย ไม่ เป็ น มื อ อ า ชี พ ห รื อ ไม่
เรียบร้อย อาจทำให้ ลูก ค้าเกิ ด
ความรู้สึกเชิงลบต่อบริษัทและทำ
ให้มีโอกาสตัดสินใจซื้อน้อยลงการ
แต่งกายของผู้แทนขาย ยังส่งผล
ต่อการรับรู้ของลูกค้าเกี่ ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ หากจัดส่งในบรรจุภัณฑ์
ท่ีสกปรกหรือเสียหาย อาจทำให้
ท า ง โ ร ง พ ย า บ า ล ไ ด้ รั บ
ประสบการณ์เชิงลบ 
 

3. ข้อสรุป ผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของ
สินค้า และการตัดสินใจเป็นหลัก ความ
มี ช่ื อ เสี ย งขอ งแบ รน ด์ สิน ค้ าและ
ผลการวิ จัยใน เชิงบวกสามารถให้
หลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพของ
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีส่วนช่วย
ในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาด
ส่งผลต่อการเลือกคุณภาพท่ีดี ท่ี สุด
ความคุ้มค่า และการแต่งกายของ
ผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด  

ความคิดเห็นว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียง
สามารถบ่งบอกถึงระดับความ
ไว้วางใจใน คุณภาพและความ
น่ าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์  และ
ผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็น
ส่ิงสำคัญ สามารถเป็นหลักฐาน
ยืนยันถึงประสิทธิภาพและความ
ปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ผลลัพธ์
จ าก ก าร วิ จั ย ใน ต่ างป ระ เท ศ
สามารถดึงความสนใจ และการ 
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ปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

3. ข้อสรุป (ต่อ)  พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อ เพราะทำให้การมีบุคลิกภาพ
ท่ีดี ส่งผลความน่าเช่ือถือ และความน่า
เข้าหาการแต่งกายดี สุภาพ ส่งผลให้มี
ความน่าเช่ือถือ 

แต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ี
ทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ในทาง
กลับกัน หากเครื่องแต่งกายไม่เป็น
มืออาชีพหรือไม่เรียบร้อย อาจทำ
ให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงลบ 

 

ตอนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง 
 

 4.1 ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่      

มีปัญหาในด้านใดบ้าง (ด้านผลิตภัณฑ์ , ด้านราคา, ด้านสถานท่ี, ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ,         

ด้านกระบวนการ, ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพ) เพราะเหตุไร กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลจาก

ภายนอก สามารถสรุปได้ว่า ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้าน โรงพยาบาลรัฐบาล มีความคิดเห็นว่า ด้านการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์            

ด้านผู้แทนขาย ด้านราคา อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุดหากไม่มีข้อมูลท่ีเพียงพอ

เกี่ยวกับตัวเลือกต่างๆ รวมถึงการควบคุมคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ การตรวจสอบให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อ

ตรงตามมาตรฐานท่ีกำหนดสำหรับคุณภาพและความปลอดภัยอาจเป็นเรื่องท่ีท้าทาย สอดคล้องกับ 

ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ด้านการบริการ เมื่อเกิดปัญหาแล้วได้รับการช่วยเหลือและการแก้ไขท่ีล่าช้าทำให้งานไม่

ต่อเนื่องส่งผลให้ผุ้ป่วย ผู้รับบริการไม่พอใจ และได้รับการรักษาล่าช้า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 
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 “ด้านผลิตภัณฑ์ ใช้งานยาก ไม่สะดวก ประสิทธิภาพไม่ดี  ชำรุดเสียง่าย ด้านผู้แทนขาย 

เปล่ียนผู้แทนขายบ่อย และด้านบริการซ่อม ล่าข้า รอช่างนาน” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 “ด้านผลิตภัณฑ์อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุผลิตภัณฑ์หรือซัพพลายเออร์ท่ีดีท่ีสุดหากไม่มี

ข้อมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับตัวเลือกต่างๆ รวมถึงการควบคุมคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ การตรวจสอบให้

แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อตรงตามมาตรฐานท่ีกำหนดสำหรับคุณภาพและความปลอดภัยอาจเป็นเรื่องท่ีท้า

ทาย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

  “ด้านการบริการ เมื่อเกิดปัญหาแล้วได้รับการช่วยเหลือและการแก้ไขท่ีล่าช้าทำให้งานไม่

ต่อเนื่องส่งผลให้ผู้ป่วย ผู้รับบริการไม่พอใจ และได้รับการรักษาล่าช้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อไม่มีการ

เปิดเผยราคาอย่างโปร่งใส” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 

 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์

ภายนอก ตราสินค้า สามารถนำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ จากความคิดเห็นของ นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ วัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านราคาค่อนข้างสูง เมื่อเทียบบริษัทอื่นใน 

กรุงเทพมหานคร ความผันผวนของราคาวัสดุอุปกรณ์และเวชภัณฑ์สามารถขึ้นลงได้บ่อย สอดคล้อง

กับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ราคาค่อนข้างสูง เมื่อเทียบบริษัทอื่นใน กรุงเทพมหานคร ความผันผวนของราคาวัสดุ

อุปกรณ์และเวชภัณฑ์สามารถขึ้นลงได้บ่อย ทำให้ยากต่องบประมาณในการซื้อในอนาคต” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลเอกชน มีความเห็นด้านสถานท่ีการจัดเก็บท่ีจำกัด พื้นท่ีจัดเก็บท่ีจำกัดอาจทำให้ยาก     

ต่อการเก็บวัสดุและอุปกรณ์จำนวนมากไว้ในมือ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
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 “นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความเห็นด้านสถานท่ีการจัดเก็บท่ีจำกัด 

พื้นท่ีจัดเก็บท่ีจำกัดอาจทำให้ยากต่อการเก็บวัสดุและอุปกรณ์จำนวนมากไว้ในมือ การตรวจสอบให้

แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อท้ังหมดสอดคล้องกับกฎหมายและข้อบังคับท่ีเกี่ยวข้องอาจเป็นเรื่องท่ีท้าทาย” 

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

 “ราคาค่อนข้างสูงการจัดเก็บท่ีจำกัด เมื่อเทียบบริษัทอื่นใน กรุงเทพมหานคร สินค้าเป็นแบ

รนด์ท่ีไม่ค่อยนิยม เมื่อเทียบกับบริษัทใหญ่ๆ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

 “โรงพยาบาลเอกชนมีความเห็นด้านสถานท่ีการจัดเก็บท่ีจำกัด การตรวจสอบให้แน่ใจว่า

สินค้าท่ีซื้อท้ังหมดสอดคล้องกับกฎหมายและข้อบังคับท่ีเกี่ยวข้องอาจเป็นเรื่องท่ีท้าทาย การพึ่งพาซัพ

พ ล าย เอ อ ร์ ร า ย เ ดี ย ว ม า ก เกิ น ไป อ า จ จ ำกั ด ตั ว เ ลื อ ก ส ำห รั บ ก า ร ซื้ อ ใน อ น าค ต ”                           

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 “ต้องคำนึงถึงค่าใช้จ่ายราคาค่อนข้างสูง เมื่อเทียบบริษัทอื่นใน กรุงเทพมหานคร สินค้าเป็น

แบรนด์ท่ีไม่ค่อยนิยม เมื่อเทียบกับบริษัทใหญ่ๆ” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ใน

พื้นท่ีจังหวัดเพชรบูรณ์ ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 9, 2566) 

 

 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ วัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้าน จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การตรวจสอบให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อท้ังหมด ดังนั้นการซื้อบางอย่างท่ี

ค่าเส่ือมราคาอย่างรวดเร็วอาจเป็นปัญหาได้ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ค่าเส่ือมราคาหรืออุปกรณ์และเทคโนโลยีทางการแพทย์ มีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว ดังนั้น

การซื้อบางอย่างท่ีค่าเส่ือมราคาอย่างรวดเร็วอาจเป็นปัญหาได้” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566)  

  

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลจากภายนอกปัญหาท่ีพบในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ วัสดุ อุปกรณ์  ครุภัณฑ์  ทางการแพทย์  ส่วนใหญ่ มีปัญหาในด้านใดบ้าง             

(ด้านผลิตภัณฑ์ , ด้านราคา , ด้านสถานท่ี , ด้านการส่งเสริมทางการตลาด , ด้านกระบวนการ ,         
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ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพ) ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน ดังนี้    

 

 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ

วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้าน

ผู้แทนขาย ด้านราคา อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุดหากไม่มีข้อมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับ

ตัวเลือกต่างๆ รวมถึงการควบคุมคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ การตรวจสอบให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อตรงตาม

มาตรฐานท่ีกำหนดสำหรับคุณภาพและความปลอดภัยอาจเป็นเรื่องท่ีท้าทาย และปัญหาท่ีพบในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านราคาค่อนข้างสูง 

เมื่อเทียบบริษัทอื่นใน กรุงเทพมหานคร ความผันผวนของราคาวัสดุอุปกรณ์และเวชภัณฑ์สามารถข้ึน

ลงได้บ่อย 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ

วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านสถานท่ีการจัดเก็บท่ีจำกัด พื้นท่ี

จัดเก็บท่ีจำกัดอาจทำให้ยากต่อการเก็บวัสดุและอุปกรณ์จำนวนมากไว้ในมือ การตรวจสอบให้แน่ใจว่า

สินค้าท่ีซื้อท้ังหมด ดังนั้นการซื้อบางอย่างท่ีค่าเส่ือมราคาอย่างรวดเร็วอาจเป็นปัญหาได้ 

 4.2 แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์

คือช่องทางใด และเพราะเหตุใด กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล สามารถสรุปได้ว่า 

แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เพราะ  ผู้แทน

ขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล สอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น ให้ผู้แทนบริษัทนำเสนอเปรี ยบเทียบ 

คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ พิจารณาทางบริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไปเสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้

โดยตรง สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล ในการรับข้อมูลหรือเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์และ

เวชภัณฑ์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 



 161 

 “สอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น  ให้ ผู้แทนบริษัทนำเสนอ เปรียบเทียบ คุณสมบั ติ  

ประสิทธิภาพ พิจารณา” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 “ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล มีข้อมูลโดยละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของตน รวมถึง

ข้อมูลจำเพาะ ราคา” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 

 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับแหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือ

เลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ พบว่า ช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์คือช่องทางงานแสดงสินค้าและการประชุม โดยผู้เข้าร่วมสามารถดูและ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จากซัพพลายเออร์หลายรายได้ในท่ีเดียว สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “สอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น ให้ผู้แทนบริษัทนำเสนอเปรียบเทียบ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ 

พิจารณาสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 “แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล อาจมาจากผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาลการเข้า

ร่ วมสมาคมวิ ช าชีพ สามารถ ให้ ก ารเข้ าถึ งข้ อมู ลและทรัพ ย ากร เฉพ าะอุ ตสาห กรรม ”                 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า 

แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล มาจากการสอบถามจากสอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น โดยผู้แทน

ขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาลการเข้าร่วมสมาคมวิชาชีพสามารถให้การเข้าถึงข้อมูลและทรัพยากร

เฉพาะอุตสาหกรรมตัวแทนขายต้องมีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนของโรงพยาบาลเพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์

ของตนอย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ทางบริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไปเสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้โดยตรง สามารถจัดหา

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ แ ล ะ ซั พ พ ล า ย เอ อ ร์ ท่ี ห ล า ก ห ล า ย  ร ว ม ถึ ง บ ท วิ จ า ร ณ์ จ า ก ลู ก ค้ า ”                            

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 
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 “ทางบริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไปเสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้โดยตรง อาจเป็น

แ ห ล่ ง ข้ อ มู ล ท่ี มี ค่ า  ก็ เป็ น ข้ อ มู ล ห รื อ ช่ อ ง ท า ง ท่ี รั บ ข้ อ มู ล ห รื อ เ ลื อ ก ซื้ อ วั ส ดุ ”                                 

(โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

 “บ ริษั ท เป็ น ผู้ ก ำหน ด  ให้ ผู้ แทน ไป เสน อกั บ ส่ วน กลางขอ งบ ริษั ท ได้ โดยตรง”                     

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับแหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือ

เลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ พบว่า ตัวแทนขายอาจให้ตัวอย่างหรือการสาธิต

ผลิตภัณฑ์เพื่อช่วยอธิบายถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ หรือทางโรงพยาบาลมีท่ีปรึกษา การจ้างท่ี

ปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในสายงานสามารถให้คำแนะนำท่ีมีค่าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์ท่ี

ดีท่ีสุดเพื่อเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีค่าต่อการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ สอดคล้องกับ

ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ทางโรงพยาบาลมีท่ีปรึกษา การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในสายงานสามารถให้

คำแนะนำท่ีมีค่าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์ท่ีดีท่ีสุด” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 “ ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล ตัวแทนขายต้องมีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนของ

โรงพยาบาลเพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์ของตนอย่างมีประสิทธิภาพ ตัวแทนขายอาจให้ตัวอย่างหรือการ

สาธิตผลิตภัณฑ์เพื่อช่วยอธิบายถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ รวมถึงประสบการณ์ในสายงานสามารถให้

คำแนะนำท่ีมีค่าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

   

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือเลือกซื้อ

วัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  
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 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล

หรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เพราะ  ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล 

สอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น ให้ผู้แทนบริษัทนำเสนอเปรียบเทียบ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ พิจารณา

ทางบริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไปเสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้โดยตรง ช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือ

เลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์คือช่องทางงานแสดงสินค้าและการประชุม โดย

ผู้เข้าร่วมสามารถดูและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จากซัพพลายเออร์หลายรายได้ในท่ีเดียว 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล 

มาจากการสอบถามจากสอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น โดยผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาลการ     

เข้าร่วมสมาคมวิชาชีพสามารถให้การเข้าถึงข้อมูลและทรัพยากรเฉพาะอุตสาหกรรมตัวแทนขายต้องมี

ความรู้เกี่ยวกับข้ันตอนของโรงพยาบาลเพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์ของตนอย่างมีประสิทธิภาพตัวแทนขาย

อาจให้ ตัวอย่างหรือการสาธิตผลิตภัณฑ์เพื่อช่วยอธิบายถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ หรือทาง

โรงพยาบาลมีท่ีปรึกษา การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในสายงานสามารถให้คำแนะนำท่ีมีค่า

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์ท่ีดีท่ีสุดเพื่อเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีค่าต่อการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 
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 4.3 การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 

ทางการแพทย์ อย่างไร กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  สามารถสรุปได้ว่า               

การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์  

มีการประเมิน โดยโรงพยาบาลรัฐบาลมีหลายปัจจัยท่ีต้องพิจารณาเพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์มีคุณภาพสูง 

และเหมาะสมกับความต้องการโดยประเมินจากวิธีการเคลมสินค้าการให้ความช่วยเหลือ และแก้ไข

อย่างรวดเร็วมีการบริการท่ีดี ให้ความสะดวกสบายแก้ผู้ใช้งานการเข้าพบ หรือ มีการติดต่อถี่ ๆ         

มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน 

 

 “วิธีการเคลมสินค้า เหมาะสมกับความต้องการโดยประเมินจากช่ือเสียง ศึกษาช่ือเสียงของ

บริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย และอ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าเพื่อทำความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์และการบริการลูกค้า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

 “การให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็ว เพื่อทำความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์และการบริการลูกค้า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 

 และรองลงมามี 3 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับ การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายใน

การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ พบว่า การประเมินบริษัทเกิดจากการทำ

ความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการลูกค้า และการรับประกันและการสนับสนุน

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีเสนอโดยบริษัทหรือผู้จัด ตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์

เป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับการทดสอบและรับรองอย่างถูกต้อง  มีความคิดเห็นท่ี

สอดคล้องกัน 
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 “การประเมินบริษัทเกิดจากการทำความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การเข้าพบ 

ห รื อ  มี ก า ร ติ ด ต่ อ ถี่  ๆ  มี ก า ร บ ริ ก า ร ท่ี ดี  ให้ ค ว า ม ส ะ ด ว ก ส บ า ย แ ก้ ผู้ ใช้ ง า น ”                               

(โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 “ประเมินจากช่ือเสียงการให้ความช่วยเหลือ เพื่อทำความเข้ าใจเกี่ยวกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์และการบริการลูกค้า และการรับประกันและการสนับสนุนประเมินการรับประกันอย่าง

ถูกต้อง” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 “การให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็ว และเหมาะสมกับความต้องการโดยประเมิน

จากช่ือเสียง ศึกษาช่ือเสียงของบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย และอ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าเพื่อทำความ

เข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการลูกค้า” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า             

การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

พบว่า เรื่องของประเมินในการรับสินค้าทุกครั้ง ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมินผู้ขาย

ประจำปี ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีเสนอโดยบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย มีความคิดเห็น

ท่ีสอดคล้องกัน 

 

 “บริษั ทและ ผู้ จัดจำห น่ ายมี ก ารบริการ ท่ี ดี  ให้ ค วามสะดวกสบายแก้ ผู้ ใช้ งาน ”                 

(โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

 “ตรวจสอบวิธีการเคลมสินค้า สามารถช่วยเหลือคุณเกี่ยวกับปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับอุปกรณ์ 

และการปฏิบัติตาม ตรวจสอบให้แน่ใจว่าบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายปฏิบัติตามข้อบังคับและกฎหมาย

ท้องถิ่น” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

 “ประเมินในการรับสินค้าทุกครั้ง ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมินผู้ขายประจำปี” 

(โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 
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 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับการประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายใน

การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การประเมินจากการตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถช่วยเหลือ

เกี่ยวกับปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับอุปกรณ์ สามารถตัดสินใจได้อย่างรอบรู้และซื้ออุปกรณ์ทางการแพทย์

จากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและเช่ือถือได้ มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน 

 

 “การให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็ว ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ี

เสนอโดยบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 “ควรมีการศึกษายี่ห้อของอุปกรณ์ให้แน่ใจว่าเป็นท่ีรู้จักและมีช่ือเสียงประเมินในการรับสินค้า

ทุกครั้ง ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมินผู้ขายประจำปี” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน ดังนี้ 

 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า โรงพยาบาลรัฐบาลมีหลายปัจจัยท่ี

ต้องพิจารณาเพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์มีคุณภาพสูง และเหมาะสมกับความต้องการโดยประเมินจาก

วิธีการเคลมสินค้าการให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็วมีการบริการท่ีดี ให้ความสะดวกสบาย

แก้ผู้ใช้งานการเข้าพบ หรือ มีการติดต่อถี่ ๆ เพื่อทำความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ

การบริการลูกค้า และการรับประกันและการสนับสนุนประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ี

เสนอโดยบริษัทหรือผู้จัด ตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์เป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับ

การทดสอบและรับรองอย่างถูกต้อง 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า เรื่องของประเมินในการรับสินค้าทุก

ครั้ง ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมินผู้ขายประจำปี ประเมินการรับประกันและการสนับสนุน

ท่ีเสนอโดยบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าพวกเขาสามารถช่วยเหลือคุณเกี่ยวกับปัญหา

ท่ีอาจเกิดขึ้นกับอุปกรณ์ จะสามารถตัดสินใจได้อย่างรอบรู้และซื้ออุปกรณ์ทางการแพทย์จากบริษัท

หรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและเช่ือถือได้ 
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 4.4 การตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากด้านใดบ้าง (ด้านผลิตภัณฑ์ , 

ด้านราคา, ด้านสถานท่ี , ด้านการส่งเสริมทางการตลาด , ด้านกระบวนการ , ด้านบุคคล และ              

ด้านลักษณะทางกายภาพ) เพราะเหตุใด กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโร งพยาบาลรัฐบาล  สามารถสรุปได้ว่า         

การตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ มาจาก ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา และ           

ด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพมีความเหมาะสมกับความต้องการและการใช้งานมากน้อยเพียงใดพิจารณา

วัตถุประสงค์และการทำงานเฉพาะของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง และวิธีการใช้งานตรวจสอบ       

ให้แน่ใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองตรงตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับการทดสอบอย่าง

ถูกต้องและได้รับการรับรองด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ และด้านราคา เปรียบเทียบราคา

จากผู้ขายหลายรายเพื่อให้แน่ใจว่าได้รับราคาท่ียุติธรรมด้านการส่งเสริมทางการตลาด ประเมินการ

รับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือด้านกระบวนการตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลาย

เออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับและกฎหมาย สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 “ด้านผลิตภัณฑ์วัตถุประสงค์และการทำงาน พิจารณาวัตถุประสงค์และการทำงานเฉพาะ

ของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง และวิธีการใช้งานในโรงพยาบาล” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

 “ด้านผลิตภัณฑ์ศึกษาแบรนด์ของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง ให้แน่ใจว่าเป็นท่ีรู้จักและ       

มีช่ือเสียง” (โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 “ด้านราคา ต้องการราคาท่ีถูกท่ีสุดและมีคุณภาพ เมื่อเทียบกับบริษัทอื่น การตัดสินใจซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ และวิธีการใช้งานตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง

ตรงตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับการทดสอบอย่างถูกต้องและได้รับการรับรองด้านความ

ปลอดภัย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 “ด้านราคา เปรียบเทียบราคาจากผู้ขายหลายรายเพื่อให้แน่ใจว่าได้รับราคาท่ียุติธรรม

นอกจากนี้ เพื่อเปรียบเทียบควรคำนึงถึงคุณภาพของสินค้าหรือบริการท่ีให้ราคาคุ้มค่าท่ีสุด” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 
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 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การให้โปรโมช่ันต่างๆ ประเมินการรับประกันและการสนับสนุน        

ท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือด้านกระบวนการตรวจสอบให้แน่ใจ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสอดคล้องกับ        

ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การให้โปรโมช่ันต่างๆ ประเมินการรับประกันและการ

ส นั บ ส นุ น ท่ี น ำ เส น อ โ ด ย ผู้ ผ ลิ ต ห รื อ ด้ า น ก ร ะ บ ว น ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ให้ แ น่ ใจ ”                                 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า         

การตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ มาจาก ด้านกระบวนการและลักษณะกายภาพ 

พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ พิจารณาค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษาและการบริการของอุปกรณ์และ

วัสดุส้ินเปลือง ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถซ่อมแซมได้ภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออกไป

รับบริการ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 “ด้านกระบวนการและลักษณะกายภาพ ความสะดวกและง่าบในการใช้งานมีรายละเอียด

เข้าใจง่าย การส่งมอบและบริการหลังการขายของซัพพลายเออร์ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าพวกเขา

สามารถให้การสนับสนุนท่ีจำเป็นแก่คุณหลังจากการซื้อ” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

 “ด้านลักษณะทางกายภาพ พิจารณาค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษาและการบริการของอุปกรณ์

และวัสดุส้ินเปลือง ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถซ่อมแซมได้ภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออก

ไปรับบริการ” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 

 “ด้านกระบวนการและลักษณะกายภาพ ความสะดวกและง่าบในการใช้งานมีรายละเอียด

เข้าใจง่าย ส่วนใหญ่เลือกจากส้นค้ายี่ห้อ ราคา เป็นกลักโดยเลือกซื้อจากบริษัทท่ีน่าเช่ือจากบริษัท 

เลือกราคาท่ีเหมาะสม” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 
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 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน  พบว่า 

การส่งเสริมทางการตลาดโดยการรับประกัน และการสนับสนุน ประเมินการรับประกันและ               

การสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดยการรับประกันและการสนับสนุน ประเมินการรับประกัน

และการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์  ตรวจสอบให้แน่ใจว่าพวกเขาสามารถ

ช่ ว ย เห ลื อ คุ ณ เกี่ ย ว กั บ ปั ญ ห า ท่ี อ า จ เกิ ด ขึ้ น กั บ อุ ป ก ร ณ์ แ ล ะ วั ส ดุ ส้ิ น เป ลื อ ง ”                           

(โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 

 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน  พบว่า  

ด้านกระบวนการการปฏิบัติตาม ต้องตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลายเออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับและ

กฎหมาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “ด้านกระบวนการการปฏิบัติตาม ตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลายเออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับ

และกฎหมาย” (โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

  

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ จากด้านใดบ้าง (ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านสถานท่ี, ด้านการส่งเสริมทางการตลาด, 

ด้านกระบวนการ , ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพ) ของนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกันดังนี้  
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 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน

ผลิตภัณฑ์ คุณภาพมีความเหมาะสมกับความต้องการและการใช้งานมากน้อยเพียงใดพิจารณา

วัตถุประสงค์และการทำงานเฉพาะของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง และวิธีการใช้งานตรวจสอบให้

แน่ใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองตรงตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับการทดสอบอย่างถูกต้อง

และได้รับการรับรองด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ และด้านราคา เปรียบเทียบราคาจาก

ผู้ขายหลายรายเพื่อให้แน่ใจว่าได้รับราคาท่ียุติธรรมด้านการส่งเสริมทางการตลาด ประเมินการ

รับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือด้านกระบวนการตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลาย

เออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับและกฎหมาย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด การให้โปรโมช่ันต่างๆ 

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือด้านกระบวนการตรวจสอบให้แน่ใจ 

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ด้านกระบวนการและลักษณะ

กายภาพ พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ พิจารณาค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษาและการบริการของ

อุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถซ่อมแซมได้ภายในองค์กรหรือหาก

จำเป็นต้องส่งออกไปรับบริการ การส่งเสริมทางการตลาดโดยการรับประกัน และการสนับสนุน 

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อ และด้านกระบวนการการปฏิบัติตาม ต้องตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลายเออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับ

และกฎหมาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

 

 4.5 การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไปหรือไม่ เพราะเหตุ

ใด กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  สามารถสรุปได้ว่า 

โรงพยาบาลรัฐบาลยังคงตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป  เพราะมี

ความน่าเช่ือถือ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่นใน

คุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และทางบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีปฏิบัติตามระเบียบ

ข้อบังคับและกฎหมาย เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้

งาน สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
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 “โรงพยาบาลอาจตัดสินใจซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายเดิมด้วยเหตุผลหลายประการ อาจ

เลือกซื้อจากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่นในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของ

ผลิตภัณฑ์ของตน” (โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

 “หากมีบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายท่ีสนองความต้องการของผู้ใช้งานได้ อาจมีการเปล่ียนแปลง

ตามสถานการณ์ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับ

และกฎหมาย เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้งาน” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 “การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะช่ือเสียงของ

ตราสินค้า โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียงและมีช่ือเสียงเนื่องจากสามารถไว้วางใจ

ในคุณภาพและความคงทนของสินค้าได้” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 “การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะค่าใช้จ่าย 

โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีเสนอราคาท่ีแข่งขันได้และมีตัวเลือกในการ

ประหยัดค่าใช้จ่าย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 

 

 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อจาก

บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพ ทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า อาจมีการเปล่ียนแปลงตามสถานการณ์ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจาก

บริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีข้อเสนอท่ีดีกว่า สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “อาจมีการเปล่ียนแปลงตามสถานการณ์ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัด

จำหน่ายท่ีมีข้อเสนอท่ีดีกว่า เพื่อให้มั่นใจว่าจะสามารถรับความช่วยเหลือท่ีจำเป็นในกรณีท่ีเกิดปัญหา

กับอุปกรณ์หรือวัสดุส้ินเปลือง” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 
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 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า  การ

ตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะ การตัดสินใจเลือกซื้อจาก

บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม ช่วยให้โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมี

ทางเลือกในการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ และไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพื่อให้

มั่นใจว่าสามารถให้บริการภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออกไปรับบริการ สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “เลือกผู้แทนขายเดิม อาจเป็นเพราะไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพราะทำให้ต่อผู้ใช้งาน

โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีทางเลือกในการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรง

กับความต้องการ เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถให้บริการภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออกไปรับ

บริการ” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ในพื้นท่ีจังหวัดสุโขทัย ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 6, 

2566) 

 “เลือกผู้แทนขายเดิม อาจเป็นเพราะไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพราะทำให้ต่อผู้ใช้งานอาจ

เลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีโปรแกรมการรับประกันและการสนับสนุน” (นักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ในพื้นท่ีจังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 7, 2566) 

 “การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป การบริการการ

บำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถให้บริการภายในองค์กรเลือก

ผู้แทนขายเดิม อาจเป็นเพราะไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพราะทำให้ต่อผู้ใช้งาน” (โรงพยาบาล

เอกชน 3, 2566) 

 “โรงพยาบาลเอกชนจะตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป 

เพราะมีความน่าเช่ือถือ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่น

ในคุณภาพและความน่าเช่ือถือ” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ในพื้นท่ีจังหวัด

เพชรบูรณ์ ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 9, 2566) 
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 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อจาก

บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน พบว่า การส่งมอบและบริการหลังการขาย โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัท

หรือตัวแทนจำหน่ายท่ีให้บริการจัดส่งและบริการหลังการขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ เพื่อให้มั่นใจว่า

จะได้รับอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและง่ายดาย สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “การส่งมอบและบริการหลังการขาย โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือตัวแทน

จำหน่ายท่ีให้บริการจัดส่งและบริการหลังการขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ เพื่อให้มั่นใจว่าจะได้รับ

อุปกรณ์และเวชภัณฑ์ท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและง่ายดาย” (นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน ในพื้นท่ีจังหวัดตาก ผู้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 10, 2566) 

 

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย

เดิมในคราวต่อไป ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ดังนี้ 

 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า โรงพยาบาลรัฐบาลยังคงตัดสินใจเลือก

ซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะมีความน่าเช่ือถือ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อ

จากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่นในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และ

ทางบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับและกฎหมาย เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์และ

วัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้งาน เพราะอาจมีการเปล่ียนแปลงตามสถานการณ์ 

โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีข้อเสนอท่ีดีกว่า 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือ

ผู้แทนจำหน่ายเดิม ช่วยให้โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีทางเลือกในการ

บำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ และไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถ

ให้บริการภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออกไปรับบริการ โดยการส่งมอบและบริการหลังการ

ขาย โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือตัวแทนจำหน่ายท่ีให้บริการจัดส่งและบริการหลังการ
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ขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ เพื่อให้มั่นใจว่าจะได้รับอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ท่ีต้องการอย่างรวดเร็วและ

ง่ายดาย 

 ดังนั้นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และ

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 12 

 

ตารางที่ 12 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล                
และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

การตัดสินใจเลือกซ้ือ
วัสดุ อุปกรณ์  
ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. ปัญหาที่พบในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านการบริการ 
ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านผู้แทนขาย ด้าน
ราคา อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุ
ผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุดหากไม่มีข้อมูลท่ี
เพี ยงพอ เกี่ ย วกับ ตัว เลือก ต่างๆ 
รวมถึงการควบคุมคุณภาพด้าน
ผลิตภัณฑ์ การตรวจสอบให้แน่ใจว่า
สิน ค้าท่ี ซื้ อตรงตามมาตรฐาน ท่ี
กำหนด 

ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือก
ซื้ อ  ส่วน ใหญ่ มีปัญ หาใน ด้าน
สถานท่ีการจัดเก็บท่ีจำกัด พื้นท่ี
จัดเก็บท่ีจำกัดอาจทำให้ยากต่อ
การเก็บวัสดุและอุปกรณ์จำนวน
มากไว้ในมือ การตรวจสอบให้
แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อท้ังหมด ดังนั้น
การซื้อบางอย่างท่ีค่าเส่ือมราคา
อย่างรวดเร็วอาจเป็นปัญหาได้ 

2. แหล่งข้อมูลหรือ
ช่องทางที่รับข้อมูล  

ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล 
สอบถามเรื่องโรงพยาบาลอื่น ให้
ผู้แทนบริษัทนำเสนอเปรียบเทียบ 
คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ พิจารณา
ทางบริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไป
เสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้ 

เรื่องของประเมินในการรับสินค้า
ทุ กค รั้ ง  ก าร เข้ าร่ วม สม าคม
วิชาชีพสามารถให้การเข้ าถึ ง
ข้ อมู ลและทรัพ ย ากรเฉพ าะ
อุตสาหกรรมตัวแทนขายต้องมี
ความรู้เกี่ยวกับข้ันตอนของ 
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การตัดสินใจเลือกซ้ือ
วัสดุ อุปกรณ์  
ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

2. แหล่งข้อมูลหรือ
ช่องทางที่รับข้อมูล 
(ต่อ) 

โดยตรง ช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือ
เลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทาง
การแพทย์ คือ ช่องทางงานแสดง
สินค้าและการประชุม โดยผู้เข้าร่วม
สามารถดูและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์
จากซัพพลายเออร์หลายรายได้ในท่ี
เดียว 

โ ร ง พ ย า บ า ล เพื่ อ น ำ เส น อ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ข อ ง ต น อ ย่ า ง มี
ประสิทธิภาพตัวแทนขายอาจให้
ตัวอย่างหรือการสาธิตผลิตภัณฑ์
เพื่อช่วยอธิบายถึงประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ หรือทางโรงพยาบาลมี
ท่ีปรึกษา การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมี
ประสบการณ์ในสายงานสามารถ
ให้ ค ำแ น ะน ำ ท่ี มี ค่ า เกี่ ย วกั บ
ผลิตภัณฑ์และ ซัพพลายเออร์ท่ีดี
ท่ีสุดเพื่อเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีค่าต่อ
ก าร เลื อ ก ซื้ อ วั ส ดุ  อุ ป ก ร ณ์  
ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

3. การประเมินบริษัท
หรือผู้แทนจำหน่าย 

โรงพยาบาลรัฐบาลมีหลายปัจจัยท่ี
ต้องพิจารณาเพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์
มีคุณภาพสูง และเหมาะสมกับความ
ต้องการโดยประเมินจากวิธีการเคลม
สินค้าการให้ความช่วยเหลือ และ
แก้ไขอย่างรวดเร็วมีการบริการท่ีดี 
ให้ความสะดวกสบายแก้ผู้ใช้งานการ
เข้าพบ หรือ มีการติดต่อถี่ ๆ เพื่อทำ
ความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ ์

เรื่องของประเมินในการรับสินค้า
ทุกครั้ ง ความรวดเร็ว ถูก ต้อง 
ครบถ้วน ประเมินผู้ขายประจำปี 
ประเมินการรับประกันและการ
สนับสนุนท่ีเสนอโดยบริษัทหรือผู้
จัดจำหน่าย ตรวจสอบให้แน่ใจว่า
พวกเขาสามารถช่วยเหลือคุณ
เกี่ยวกับปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับ
อุปกรณ์ ะสามารถตัดสินใจได้
อย่ า ง รอ บ รู้ แ ละซื้ อ อุ ป ก ร ณ์
ทางการแพทย์จากบริษัทหรือผู้จัด
จำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและเช่ือถือได้ 
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การตัดสินใจเลือกซ้ือ
วัสดุ อุปกรณ์  
ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

4. การตัดสินใจซ้ือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน
ผลิตภัณฑ์ คุณภาพมีความเหมาะสม
กับความต้องการและการใช้งานมาก
น้อยเพียงใดพิจารณาวัตถุประสงค์
และการทำงานเฉพาะของอุปกรณ์
และวัสดุส้ินเปลือง และวิธีการใช้งาน
ตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์และ
วัสดุ ส้ิน เปลืองตรงตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 
และได้รับการทดสอบอย่างถูกต้อง
และ ได้รับการรับรองด้านความ
ปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ และ
ด้านราคา เปรียบเทียบราคาจาก
ผู้ขายหลายรายเพื่อให้แน่ใจว่าได้รับ
ราคาท่ียุติธรรมด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ประเมินการรับประกัน
และการสนับสนุน ท่ีนำเสนอโดย
ผู้ ผ ลิ ต ห รื อ ด้ าน ก ร ะ บ ว น ก า ร
ตรวจสอบให ้

ด้านกระบวนการและลักษณะ
กายภาพ พบว่า ด้านลักษณะทาง
กายภาพ พิจารณาค่าใช้จ่ายใน
การบำรุงรักษาและการบริการ
ของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง
ตรวจสอบให้แน่ ใจว่าสามารถ
ซ่อมแซมได้ภายในองค์กรหรือ
หากจำเป็น ต้อง ส่งออกไปรับ
บริการ การส่งเสริมทางการตลาด
โดยการรับประกัน  และการ
สนับสนุน ประเมินการรับประกัน
และการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดย
ผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ มีผลต่อ
ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ  แ ล ะ ด้ า น
กระบวนการการปฏิบัติตาม ต้อง
ตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลาย
เออร์ปฏิบั ติตามข้อบังคับและ
กฎหมาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
วัส ดุ  อุ ป ก รณ์  ครุภั ณ ฑ์  ท าง
การแพทย ์
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การตัดสินใจเลือกซ้ือ
วัสดุ อุปกรณ์  
ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

5. การตัดสินใจเลือก
ซ้ือจากบริษัทหรือ
ผู้แทนจำหน่ายเดิม 

โรงพยาบาลรัฐบาลยังคงตัดสินใจ
เลื อก ซื้ อ จ ากบ ริษั ทห รื อ ผู้ แท น
จำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะมี
ความน่าเช่ือถือ โรงพยาบาลอาจ
เลือกซื้อจากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่าย
ด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่นในคุณภาพ
และความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ 
และทางบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ี
ปฏิบั ติตามระเบียบข้อบังคับและ
กฎหมาย เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์
และวัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยและ
ได้รับอนุมัติให้ใช้งาน  

การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัท
หรือผู้แทนจำหน่ายเดิม ช่วยให้
โรงพยาบาลอาจเลือกซื้ อจาก
บริษั ทห รื อ ผู้ จั ดจำห น่ าย ท่ีมี
ทางเลือกในการบำรุงรักษาและ
บริการท่ีตรงกับความต้องการ 
และไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า 
เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถให้บริการ
ภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้อง
ส่งออกไปรับบริการ โดยการส่ง
มอบและบริการห ลังการขาย 
โรงพยาบาลอาจเลือกซื้ อจาก
บริษัทหรือ ตัวแทนจำหน่ายท่ี
ให้บริการจัดส่งและบริการหลัง
การขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ 
เพื่อให้มั่นใจว่าจะได้รับอุปกรณ์
และเวชภัณฑ์ ท่ี ต้องการอย่าง
รวดเร็วและง่ายดาย 
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การตัดสินใจเลือกซ้ือ
วัสดุ อุปกรณ์  
ครุภัณฑ์ ทาง

การแพทย์ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

6. ข้อสรุป ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ
วั ส ดุ  อุ ป ก ร ณ์  ค รุ ภั ณ ฑ์  ท า ง
การแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้าน
การบริการ ด้านผลิตภัณฑ์   ด้าน
ผู้ แ ท น ข า ย  ด้ า น ร า ค า  แ ล ะ
แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล
หรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 
ทางการแพทย์ เพราะ  ผู้แทนขายมา
นำเสนอท่ีโรงพยาบาล สอบถามเรื่อง
โรงพยาบาลอื่นการประเมินจาก
วิ ธี ก าร เคลม สิน ค้ าการ ให้ ค วาม
ช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็วมี
การบริการท่ีดีเรื่องของประเมินใน
การรับสินค้าทุกครั้ง ความรวดเร็ว 
ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมิน ผู้ขาย
ประจำปีโรงพยาบาลรัฐบาลยังคง
ตัดสินใจเลือกซื้ อจากบริษัทหรือ
ผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป
เพราะมีความน่าเช่ือถือ 

ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ
วั สดุ  อุ ปกรณ์  ครุ ภั ณ ฑ์  ทาง
การแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้าน
การบริการ ด้านผลิตภัณฑ์   ด้าน
ผู้ แ ท น ข าย  ด้ าน ราค า แ ล ะ
แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล 
มาจากการสอบถามจากสอบถาม
เรื่องโรงพยาบาลอื่น โดยผู้แทนขาย
มานำเสนอท่ีโรงพยาบาลการเข้าร่วม
สมาคมวิชาชีพสามารถให้การเข้าถึง
ข้ อมู ลและทรัพยากรเรื่ องของ
ประเมินในการรับสินค้าทุกครั้ ง 
ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน 
ป ระ เมิ น ผู้ ข ายป ระจำปี ด้ าน
กระบวนการและลักษณะกายภาพ 
พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ 
พิจารณาการตัดสินใจเลือกซื้อจาก
บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม ช่วย
ให้ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้ อจาก
บริ ษั ทหรื อ ผู้ จั ดจำหน่ าย ท่ี มี
ทางเลือกในการบำรุงรักษาและ
บริการท่ีตรงกับความต้องการ 
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ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะจากการเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 
 ข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์

หรือไม่ อย่างไร กรุณาอธิบาย 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  สามารถสรุปได้ว่า  

ข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ พบว่า 

การให้บริการท่ีรวดเร็ว เพื่อลดผลกระทบต่อกระบวนการทำงาน การมียี่ห้อ แบรนด์ท่ีรู้จัก เป็นปัจจัย

สำคัญในการเลือกซื้อ ในส่วนของราคาการเลือกซื้อจะมีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคา

คู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย ควรค้นคว้าและเปรียบเทียบวิจัยแบรนด์และซัพพลายเออร์ต่างๆ          

เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์  สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ ก า ร ให้ บ ริ ก า ร ท่ี ร ว ด เร็ ว  เพื่ อ ล ด ผ ล ก ร ะ ท บ ต่ อ ก ร ะ บ ว น ก า ร ท ำ ง า น ”                           

(โรงพยาบาลรัฐบาล 1, 2566) 

 “โรงพยาบาลควรเปรียบเทียบวิจัยแบรนด์และซัพพลายเออร์ต่างๆ เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพ

และราคาของผลิตภัณฑ์ อ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าและขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญด้านสุขภาพอื่นๆ” 

(โรงพยาบาลรัฐบาล 2, 2566) 

 “ควรตรวจสอบให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ท่ีคุณกำลังพิจารณาได้รับการรับรอง และเป็นไปตาม

มาตรฐานและข้อบังคับอุตสาหกรรม พิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้

ในโรงพยาบาล” (โรงพยาบาลรัฐบาล 3, 2566) 

 “การให้บริการท่ีรวดเร็ว ต้องอ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าและขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญด้าน

สุขภาพอื่นๆ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ท่ีคุณกำลังพิจารณาได้รับการรับรองและเป็นไปตาม

มาตรฐานและข้อบังคับอุตสาหกรรม” (โรงพยาบาลรัฐบาล 4, 2566) 
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 และรองลงมามี 1 ท่านท่ีให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน เกี่ยวกับข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็น

เพิ่มเติมจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า ควรมีการพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้

ในโรงพยาบาล และต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งานและ

ทำความสะอาดบ่อยครั้ง ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลาย

เออร์ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “พิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้ในโรงพยาบาล และต้อง

มองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งานและทำความสะอาดบ่อยครั้ง 

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ ตรวจสอบให้แน่ใจว่า

สามารถช่วยเหลือคุณเกี่ยวกับปัญหาใด ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นกับเอกสาร ประเมินการส่งมอบและบริการ

หลังการขาย” (โรงพยาบาลรัฐบาล 5, 2566) 

 

 จากการสัมภาษณ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน สามารถสรุปได้ว่า ควรมีการ

อ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าและขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือก

ซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย

พิจารณาต้นทุนยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมีคู่แข่งมา

เปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขายโดยรวมของวัสดุ รวมถึงต้นทุนการซื้อ 

การบำรุงรักษา และการเปล่ียน และประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย สอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์ดังนี้ 

 

 “ยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมี คู่แข่งมา

เปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย” (โรงพยาบาลเอกชน 1, 2566) 

 “พิจารณาต้นทุนยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมี

คู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขายโดยรวมของวัสดุ รวมถึงต้นทุน

การซื้อ การบำรุงรักษา และการเปล่ียน” (โรงพยาบาลเอกชน 2, 2566) 
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 “ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถให้การสนับสนุน

ท่ีจำเป็นหลังจากการซื้อแบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมีคู่แข่งมา

เปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย” (โรงพยาบาลเอกชน 3, 2566) 

 

 และรองลงมามี 2 ท่านท่ีให้ความคิดเห็น เกี่ยวกับข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจาก

การเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ จากความคิดเห็นของ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน พบว่า โรงพยาบาลต้องพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้ใน

โรงพยาบาล และต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งาน และ

ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถให้การสนับสนุนท่ีจำเป็นแก่

การซื้อ และส่ิงสำคัญคือพิจารณาต้นทุนโดยรวมของวัสดุ  สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

 

  “โรงพยาบาลต้องพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธี การใช้ใน

โรงพยาบาล และต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งานและทำ

ความสะอาดบ่อยครั้ง” (โรงพยาบาลเอกชน 4, 2566) 

 “ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถให้การสนับสนุน

ท่ีจำเป็นแก่การซื้อ และส่ิงสำคัญคือพิจารณาต้นทุนโดยรวมของวัสดุ รวมถึงต้นทุนการซื้อ” 

(โรงพยาบาลเอกชน 5, 2566) 

 

 สรุปได้ว่าจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจากการ

เลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ของนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน ดังนี้  

 1. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล พบว่า การให้บริการท่ีรวดเร็ว เพื่อลด

ผลกระทบต่อกระบวนการงานยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะ

มีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย ควรค้นคว้าและเปรียบเทียบ

วิจัยแบรนด์และซัพพลายเออร์ต่างๆ เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์ 



 182 

ควรมีการพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้ในโรงพยาบาล และต้องมอง

หาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งานและทำความสะอาดบ่อยครั้ง 

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ 

 2. นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า มีการอ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าและขอ

คำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมี

คู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขายพิจารณาต้นทุนยี่ห้อ แบรนด์เป็น

ปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อจะมีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคาคู่แข่ง

และแบรนด์ท่ีจะขายโดยรวมของวัสดุ รวมถึงต้นทุนการซื้อ การบำรุงรักษา และการเปล่ียน และ

ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย โรงพยาบาลต้องพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะ

ของวัสดุ และวิธีการใช้ในโรงพยาบาล และต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่ ง

ทนทานต่อการใช้งาน และประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถ

ให้การสนับสนุนท่ีจำเป็นแก่การซื้อ และส่ิงสำคัญคือพิจารณาต้นทุนโดยรวมของวัสดุ   

 

 จากการสัมภาษณ์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจากการเลือกซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์สามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 13 

ตารางที่ 13 สรุปการสัมภาษณ์ระหว่างนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล             
และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

1. การให้บริการท่ีรวดเร็ว เพื่อลดผลกระทบต่อ
กระบวนการงานยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญใน
การเลือกซื้อและราคา  
2. การเลือกซื้อจะมี คู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว 
ต้องสืบราคาคู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขาย ควรค้นคว้า
และเปรียบเทียบวิจัยแบรนด์และซัพพลายเออร์
ต่างๆ เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของ 
 

1. การอ่ านบทวิจารณ์ ของลูกค้าและขอ
คำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ยี่ห้อ แบรนด์เป็น
ปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา การ
เลือกซื้อจะมีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้อง
สื บ ร า ค า คู่ แ ข่ ง แ ล ะ แ บ ร น ด์ ท่ี จ ะ ข า ย 
2. พิจารณาต้นทุนยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัย
สำคัญในการเลือกซื้อและราคา การเลือกซื้อ 
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นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

นักเทคนิคการแพทย ์
ของโรงพยาบาลเอกชน 

ผลิตภัณฑ์ 
3. การพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของ
วัสดุ และวิธีการใช้ในโรงพยาบาล และต้องมองหา
วัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่งทนทาน
ต่อการใช้งานและทำความสะอาดบ่อยครั้ง ประเมิน
การรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดย
ผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ 

จะมีคู่แข่งมาเปรียบเทียบอยู่แล้ว ต้องสืบราคา
คู่แข่งและแบรนด์ท่ีจะขายโดยรวมของวัสดุ 
รวมถึงต้นทุนการซื้อ  
3. การบำรุงรักษา และการเปล่ียน  และ
ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย 
โรงพยาบาลต้องพิจารณาวัตถุประสงค์และ 
  ฟังก์ ชันเฉพาะของวัสดุ และวิธีการใช้ใน
โรงพยาบาล  
4. ต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูง
และทนทานซึ่งทนทานต่อการใช้งาน และ
ประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย 
ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถให้การสนับสนุน
ท่ีจำเป็นแก่การซื้อ และส่ิงสำคัญคือพิจารณา
ต้นทุนโดยรวมของวัสดุ 
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จากผลการศึกษาสามารถนำมาสรุปได้ดังตารางที่ 14 และ 15 

ตารางท่ี 14 ตารางสรุปผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 บรรจุภัณฑ์ 
- ให้ความสำคัญกับความปลอดภัย ความสะดวกใน
การใช้งาน ตราสินค้าท่ีชัดเจน ผลิตภัณฑ์ต้องมี
รายละเอียดสินค้าชัดเจน 
- ข้อมูลผลิตภัณฑ์บนบรรจุภัณฑ์  
- ช่ือเสียงของแบรนด์ ผลิตภัณฑ์ต้องเลือกแบรนด์ท่ี
เป็นท่ีรู้จัก 

 
 
 
✓ 
 
✓ 
 
✓ 
 

 
 
 
✓ 
 
✓ 
 
✓ 
 

1.2 การได้ทดลองใช้งานจริง 

• โร งพ ย าบ าล ระบุ ปั ญ ห าห รื อ ข้ อ ดี  ข้ อ เสี ย 
ข้อบกพร่อง และความไม่สะดวกในการใช้งานได้ 

 
✓ 

 
✓ 

1.2 การได้ทดลองใช้งานจริง 
- การทดลองใช้ผ ลิตภัณ ฑ์ มี ค วามสำคัญ ใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
- การทดลองใช้ช่วยให้พบข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง 
และความไม่สะดวกก่อนตัดสินใจซื้อ 
- เปิดโอกาสให้แนะนำหรือปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้สะดวกต่อการใช้งาน 

 
✓ 

 
 

✓ 
 
✓ 

 
✓ 
 
 
✓ 
 
✓ 
 

1.3 ใบรับรองมาตรฐานการผลิต 
- เครื่องการันตี คุณภาพของผลิตภัณฑ์  ความ
ปลอดภัย ความถูกต้องแม่นยำ 
- การปฏิบัติตามมาตรฐานในประเทศและ
ต่างประเทศมี 
- ประสิทธิภาพของเครื่องมือตามวัตถุประสงค์การ
ใช้งาน 

 
✓ 
 
 
✓ 
 
✓ 

 
✓ 
 
 
✓ 
 
✓ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 

2.ปัจจัยด้านราคา    
2.1 การต่อรองราคา 
- การต่อรองราคาจะทำให้ได้สินค้าท่ีดีกว่า 
- เลือกของท่ีถูกท่ีสุดแต่คุณภาพดี  
- ราคาของบริษัทจะต้องไม่สูงกว่าราคากลาง 
- ราคาท่ีเสนอจะต้องสอดคล้องกับปริมาณการซื้อ 

 
 
✓ 

✓ 
✓ 
✓ 

 
 
✓ 
 
 

✓ 
2.2 การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสด 
- ไม่มีวิธีการจ่ายด้วยเงินสด 
- มีงบประมาณจำกัด 
- ได้ผลดีสำหรับการซื้อสินค้าจำนวนเล็กน้อย 

 
✓ 
✓ 
 

 
 
 
✓ 

2.3 ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง 
- ราคาท่ีถูกกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งจะมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ 
- คำนึงถึงผลกระทบท่ีสำคัญของอุปกรณ์ต่อผู้ใช้
มากกว่าราคา 

 
✓ 
 
✓ 

 
✓ 
 
✓ 

3. ปัจจัยด้านสถานที่ 
3.1 บริษัทจัดต้ัง 
- การมีบริษัทต้ังอยู่ใกล้โรงพยาบาลและให้บริการ
ได้สะดวก 

 
 

✓ 

 

3.2 ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท 
- ท่ีต้ังของบริษัทไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ทางการแพทย์ 
- เน้นตรงต่อเวลาและรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

 
 
 
✓ 

 
✓ 
 
 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
4.1 ผู้แทนขาย 
- การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและการตัดสินใจโดย
ใช้ข้อมูลส่งเสริมการขาย โปรโมช่ัน 

 
 
✓ 

 
 

✓ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
4.2 โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า 
- โปรโมช่ันไม่มีผลต่อการตัดสินใจ 
- เน้นท่ีคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์
มากกว่า 
 

 
✓ 
✓ 
 

 
✓ 
✓ 

4.3 การโฆษณา 
- การโฆษณามีบทบาทสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 
- การให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเช่ือถือได้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการสามารถโน้มน้าวให้ ผู้ซื้อ
ตัดสินใจซื้อ 

 
✓ 
✓ 

 

 
✓ 
✓ 

5.ปัจจัยด้านกระบวนการ 
5.1 ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบาย 
- ความสะดวกสบายในการส่ังซื้อและการส่ือสาร
เป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 
- ต้องการจุดติดต่อท่ีสม่ำเสมอและขั้นตอนการ
ส่ังซื้อท่ีง่ายเพื่อเพิ่มความสะดวกในการซื้อ  วิธีการ
ชำระเงินท่ีสะดวกกว่า 

 
 

✓ 
 
✓ 
 

 
 

✓ 
 

✓ 
 

5.2 ความสะดวกรวดเร็ว 
- ความสะดวกรวดเร็วในการประสานงานกับบริษัท 

 
✓ 
 
 

 
✓ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
6.ปัจจัยด้านบุคคล 
1. ผู้แทนขายของบริษัทฯ 
- ความน่าเช่ือถือของตัวแทนขาย รวมถึงความถี่ใน
การเข้ารับบริการ 
- ตัวแทนท่ีมี ทักษะและความรู้ ท่ี ให้ข้อมูลและ
คำแนะนำอย่างครบถ้วน 

 
 

✓ 
 

✓ 

 
 
 
 
✓ 

7.ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
7.1 ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า 
- ผลการวิจัยระดับสากลเป็นปัจจัยสำคัญในการ
สร้างความมั่นใจ 

 
 
✓ 

 

 
 
✓ 

7.2 การแต่งกายของผู้แทนขาย 
- การแต่งกายของตัวแทนขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด 
และพนักงานจัดส่งสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ 
- บุคลิกภาพท่ีดีและรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดี 

 
✓ 
 

 
✓ 

 
✓ 

 
 

✓ 
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ตารางที่ 15 ตารางสรุปผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัญหาที่พบในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
- ความช่วยเหลือจากตัวแทนขายและการกำหนด
ราคาเป็นความท้าทายท่ีสำคัญ 
- การมีข้อมูลเกี่ยวกับตัวเลือกผลิตภัณฑ์และการ
ควบคุมคุณภาพ 
- ราคาสินค้าท่ีค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับบริษัทอื่นๆ 
- พื้นท่ีจัดเก็บท่ีจำกัดเป็นความท้าทายหลัก 
- คำนึงถึงความจำเป็นเพื่อให้แน่ใจว่าคุ้มค่า 
- การเส่ือมท่ีรวดเร็วของอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ 

 
✓ 
 
✓ 
 

✓ 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
✓ 
✓ 
✓ 

แหล่งข้อมูลหรือช่องทางที่รับข้อมูล 
- แหล่งข้อมูลหลักมาจากตัวแทนขาย 
- การรวบรวมข้อมูลมาจากโรงพยาบาลอื่นๆ 
- การเปรียบเทียบการนำเสนอสินค้าผ่านงานแสดง
สินค้าและการประชุม 
- อาศัยการสอบถามข้อมูลจากโรงพยาบาลอื่น 
สมาคมวิชาชีพ และตัวแทนขายท่ีมีความรู้ 
- การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ 
- การสาธิตตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 

 
✓ 
✓ 

✓ 
 

 
 
 
 
 
✓ 
 
✓ 

✓ 
การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย 
- ให้ความสำคัญกับการพิจารณาปัจจัยหลาย
ประการ 
- การประเมินการเคลมสินค้า  
- การได้รับความช่วยเหลือท่ีรวดเร็วด้วยบริการท่ีดี  
- การเข้าถึงการสนับสนุน ผู้ใช้บริการได้อย่าง
สะดวก  
- อุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐานและผ่านการทดสอบ 
- การประเมินความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วนของ
สินค้าท่ีได้รับ 

 
✓ 
 
✓ 

✓ 
✓ 

 

✓ 

 
 
 
 
 
 
 
 
✓ 
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การตัดสินใจซ้ือ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
- ความจำเป็นในการประเมินการรับประกันและ
การสนับสนุนท่ีบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายจัดหา 
- ต้องตัดสินใจอย่างรอบรู้และซื้ออุปกรณ์ทางการ
แพทย์จากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและ
เช่ือถือได้ 

 ✓ 
 
✓ 
 

การตัดสินใจซ้ือ 
- คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความเหมาะสมตามความ
ต้องการเฉพาะด้าน  
- การกำหนดราคาท่ีเป็นธรรมในการจัดซื้ออุปกรณ์
และเวชภัณฑ์ 
- การเปรียบเทียบราคาจากผู้ขายหลายราย 
- การประเมินการรับประกัน การสนับสนุนท่ีเสนอ
โดยผู้ผลิต 
- ตรวจสอบการปฏิบั ติตามกฎข้อบัง คับและ
กฎหมาย  
- ความสำคัญกับการประเมินลักษณะทางกายภาพ 
- ค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษา การบริการของ
อุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง 
- ผลกระทบของการส่งเสริมการตลาดต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
✓ 
 
✓ 
 

✓ 
✓ 
 
✓ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
✓ 
 
✓ 
 

✓ 

✓ 
 

✓ 
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การตัดสินใจซ้ือ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
การตัดสินใจเลือกซ้ือจากบริษัทหรือผู้แทน
จำหน่ายเดิม 
- ความน่าเช่ือถือและการปฏิบัติตามกฎข้อบังคับ
และกฎหมาย 
- มีคุณภาพและความน่าเช่ือถือ 
- อุปกรณ์และเวชภัณฑ์มีความปลอดภัยและได้รับ
อนุมัติให้ใช้งาน 
- ให้โรงพยาบาลสามารถซื้อจากบริษัทท่ีให้บริการ
บำรุงรักษาและบริการท่ีตรงตามความต้องการ 
- ไม่ต้องการเปล่ียนตราผลิตภัณฑ์เพื่อให้แน่ใจว่า
สามารถให้บริการภายในองค์กรได้ 
- บริการจัดส่งและบริการหลังการขายท่ีรวดเร็ว
และเช่ือถือได้ 

 
 
✓ 
 
✓ 

✓ 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
✓ 
 

✓ 
 

✓ 
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บทที่ 5  
บทสรุป 

 

 การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัย       

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาเชิงลึกส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาล

เอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 2) เพื่อศึกษาเชิงลึกกระบวนการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์  

ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง และ                

3) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกคุณลักษณะของโรงพยาบาล ส่วนประสมทางการตลาดบริการบริการ

ของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ และการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยใช้แบบสัมภาษณ์                     

เป็ น เครื่ อ งมื อ ในการรวบ รวมข้ อมู ล  ใน การ เก็ บข้ อมู ลจากการ สัมภ าษ ณ์ ครั้ งนี้ ไ ด้ แก่                        

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยคัดเลือกแบบ

เฉพาะเจาะจงจากผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล 

จำนวน 10 คน โดยจะแบ่งโรงพยาบาลรัฐบาล 5 คน โรงพยาบาลเอกชน 5 คน  ซึ่งมีท้ังหมด          

5 จังหวัดรวมได้ท้ังหมด 10 คน เพื่อทำการสรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ ดังต่อไปนี้ 

  

สรุปผลการวิจัย 

 1. จากการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลและเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่างมีอายุงาน (ปี) และมีประสบการณ์การทำงาน (ปี)            

อยู่ระหว่าง 1-28 ปี ซึ่งมีบทบาทหน้าท่ีเป็นนักเทคนิคการแพทย์ในห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ 

ในโรงพยาบาลเขตภาคเหนือตอนล่าง และเป็นผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาล โดยมีประสบการณ์ทำงานในห้องปฏิบัติการ ซึ่งมีการใช้งานประเภทของ

เครื่องมือแพทย์ในการปฏิบั ติ งานครบทุกประเภท ท้ังก ลุ่มวัสดุ ส้ิน เป ลืองทางการแพทย์                         

(Single use device) กลุ่มครุภัณฑ์ทางการแพทย์ (Durable medical device) และกลุ่มน้ำยาและ

ชุดวินิจฉัยโรค (Reagent and test kit)  
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 2. จากการศึกษาข้อมูลคุณลักษณะของโรงพยาบาล พบว่า โดยส่วนใหญ่ คุณลักษณะของ

โรงพยาบาล โรงพยาบาลรัฐบาลขนาดใหญ่ท่ีมีจำนวนเตียงอยู่ระหว่าง 420-1000 เตียง จำนวนผู้ป่วย 

(ต่อเดือน) 10,000-90,000 ต่อเดือน และ โรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ท่ีมีจำนวนเตียงอยู่ระหว่าง 

148-180 เตียง จำนวนผู้ป่วย (ต่อเดือน) 100-122 ต่อเดือน และท้ังโรงพยาบาลรัฐบาลขนาดใหญ่

และโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ มีสถานท่ีต้ังก่อต้ังมาแล้ว (ปี) 6-81 ปี ผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกแบบ

เฉพาะเจาะจงจากโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลละ 1 แห่งในแต่ละจังหวัด 

เพื่อมาทำการศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์  

 3. จากการศึกษาข้อมูลเชิงลึกส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง พบว่า  

นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐและเอกชนพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ในการเลือกซื้อเครื่องมือ

แพทย์ ความปลอดภัย ความสะดวก และความชัดเจนเป็นคุณสมบัติท่ีสำคัญ และวันท่ีผลิตเป็นปัจจัย

สำคัญในการตัดสินใจ โรงพยาบาลของรัฐจำเป็นต้องมีการทดลองหรือการทดสอบนำร่องของ

ผลิตภัณฑ์และใบรับรองมาตรฐานการผลิตสำหรับการรับรองตามกฎระเบียบ ราคาเป็นข้อพิจารณา         

ท่ีสำคัญเนื่องจากงบประมาณจำกัด และการต่อรองราคาเป็นเรื่องปกติ ความใกล้ชิดกับโรงพยาบาล 

ความน่าเช่ือถือของพนักงานขาย และผลการวิจัยเชิงบวกก็มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่นกัน  สำหรับ

โรงพยาบาลเอกชน ความสะดวกในการใช้งานและความสามารถในการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์เป็น       

ส่ิงสำคัญ และจำเป็นต้องมีใบรับรองการผลิตเพื่อความปลอดภัยและประสิทธิผล การต่อรองอาจได้

ข้อตกลงท่ีดีกว่า แต่โรงพยาบาลขนาดเล็กมีกำลังซื้อน้อยกว่า การวิจัยและปรึกษากับนักเทคนิค

การแพทย์เป็นส่ิงสำคัญก่อนตัดสินใจ ช่ือเสียงและราคาของบริษัท ตลอดจนการรับประกันและการ

สนับสนุนท่ีมีให้ สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจได้เช่นกัน ตัวแทนขายสามารถมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจโดยการสร้างความไว้วางใจและความสัมพันธ์  และการเข้าถึงและความสะดวกสบาย         

ของผลิตภัณฑ์และบริษัทก็มีบทบาทเช่นกัน รูปลักษณ์และพฤติกรรมท่ีเป็นมืออาชีพของพนักงานขาย

มีความสำคัญ สามารถจำแนกออกเป็นรายด้านเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ได้ดังนี้ 
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  3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และ          

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ สามารถ

จำแนกได้ดังนี้ 

   3.1.1 บรรจุภัณฑ์ มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน พบว่า นักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลรัฐให้ความสำคัญกับความปลอดภัย ความสะดวก ตราสินค้าท่ีชัดเจน และข้อมูล

ผ ลิ ตภั ณ ฑ์ บ น บ รร จุภั ณ ฑ์  อี ก ท้ั งยั ง ให้ ค ว าม ส ำ คัญ กั บ ข้ อ มู ล ก าร จั ด เก็ บ ท่ี อ่ าน ง่ า ย  

ความน่าเช่ือถือ และช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ ในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชนให้ความสำคัญกับแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงและความสะดวกสบายในการใช้งาน อย่างไรก็ตาม              

ยังมีผู้ท่ีเช่ือว่ารูปลักษณ์ของแบรนด์มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อน้อยมาก 

   3.1 .2 การได้ทดลองใช้งานจริง มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน พบว่า  

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลของรัฐเช่ือว่าการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มีความสำคัญใน

กระบวนการตัดสินใจซื้อ เป็นโปรโตคอลมาตรฐานท่ีช่วยให้นักเทคนิคการแพทย์สามารถทดสอบ

ผลิตภัณฑ์เพื่อหาข้อดี ข้อเสีย ข้อบกพร่อง และความไม่สะดวกก่อนตัดสินใจซื้อ ช่วงทดลองนี้ยัง           

เปิดโอกาสให้แนะนำหรือปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สะดวกต่อการใช้งานอีกด้วย ในทำนองเดียวกัน 

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลเอกชนยังพบว่าการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มีประโยชน์ในการระบุ

ปัญหาหรือข้อกังวลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งช่วยให้ตัดสินใจซื้อได้อย่างมีข้อมูล โดยรวมแล้ว การทดลอง

ก่อนซื้อมีประโยชน์สำหรับช่างเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล เนื่องจากช่วยให้มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์

เป็นไปตามข้อกำหนดท่ีจำเป็นและเหมาะสมกับความต้องการของโรงพยาบาล 

   3.1.3 ใบรับรองมาตรฐานการผลิต มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน พบว่า 

นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐให้ความสำคัญกับการรับรองมาตรฐานเพราะเป็นเครื่อง  

การันตีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความปลอดภัย ความถูกต้องแม่นยำ การปฏิบัติตามมาตรฐาน          

ในประเทศและต่างประเทศมีความสำคัญต่อการปฏิบัติตามนโยบายของโรงพยาบาลและให้ผู้ใช้บริการ

มั่นใจในการใช้บริการ ในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลเอกชนเน้นย้ำถึง

ความสำคัญของการรับรองในการรับรองความปลอดภัยและประสิทธิภาพของเครื่องมือทางการแพทย์

ตามวัตถุประสงค์การใช้งาน เอกสารของผู้ผลิตท่ีได้รับรองจากสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา

เพื่อขออนุมัติตามกฎระเบียบ แสดงให้เห็นถึงความมั่นในการใช้ผลิตภัณฑ์อุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีมี

คุณภาพสูงและปลอดภัย สร้างความไว้วางใจให้กับผู้ให้บริการด้านการดูแลสุขภาพและผู้ป่วย 
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  3 .2  ปั จ จั ย ด้ าน ราค า  นั ก เท คนิ ค ก ารแ พ ท ย์ ข อ ง โร งพ ย าบ าล รั ฐบ าล                           

และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านราคา  สามารถ

จำแนกได้ดังนี้ 

   3.2.1 การต่อรองราคา มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน พบว่า นักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลท้ังรัฐบาลและเอกชนถือว่าการต่อรองเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 

อีกท้ังยังระบุว่าการต่อรองราคาจะทำให้ได้สินค้าท่ีดีกว่า และเนื่องจากแต่ละหน่วยงานจัดสรร

งบประมาณได้ไม่จำกัด โรงพยาบาลจึงต้องเลือกของท่ีถูกท่ีสุดแต่คุณภาพดี บริษัทต่าง ๆ สามารถ

ต่อรองราคาวัตถุดิบเพื่อให้มีราคาถูกลง ทำให้มีแนวโน้มท่ีจะซื้อวัสดุเหล่านั้นแทนทางเลือกท่ีมีราคาสูง

กว่า ราคาของบริษัทจะต้องไม่สูงกว่าราคาเฉล่ีย และราคาท่ีสูงกว่าค่ามัธยฐานจะได้รับการพิจารณา

สำหรับการซื้อหากสามารถต่อรองได้เท่านั้น นอกจากนี้ ราคาท่ีเสนอจะต้องสอดคล้องกับปริมาณการ

ซื้อ โดยการซื้อจำนวนมากต้องการราคาท่ีต่ำกว่า ในทำนองเดียวกัน  นักเทคนิคการแพทย์จาก

โรงพยาบาลเอกชนเช่ือว่าการต่อรองสามารถช่วยลดต้นทุนและเพิ่มกำไรได้ โดยเฉพาะโรงพยาบาลท่ีมี

งบน้อย การเจรจาต่อรองส่วนลดสำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการสามารถนำไปสู่ข้อเสนอท่ีดีกว่า ทำให้มี

แนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการเหล่านั้นมากกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการอื่น ๆ และช่วย

ประหยัดงบประมาณ 

   3.2.2 การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสด มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้อง

กัน พบว่า นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐระบุว่าการจ่ายเงินสดอาจทำได้ยากเนื่องจาก

โรงพยาบาลเหล่านี้ไม่มีวิธีการจ่ายด้วยเงินสดซึ่งไม่มีผลต่อการตัดสินใจ เนื่องจากโรงพยาบาลมี

งบ ป ระ ม าณ จำกั ด  ใน ท างก ลั บ กั น  นั ก เท ค นิ ค ก ารแ พ ท ย์ จ าก โร งพ ย าบ าล เอ ก ช น 

เช่ือว่าการจ่ายด้วยเงินสดอาจทำได้ยากโดยเฉพาะบริษัทขนาดใหญ่ แต่อาจได้ผลดีสำหรับการซื้อ

สินค้าจำนวนเล็กน้อย ตัวอย่างเช่น หากโรงพยาบาลกำลังพิจารณาซื้อจำนวนมากและมีตัวเลือกในการ

ชำระเป็นเงินสดในราคาท่ีมีส่วนลด อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ โอกาสท่ีจะได้รับส่วนลด

สำหรับการชำระด้วยเงินสดอาจเพียงพอท่ีจะโน้มน้าวให้โรงพยาบาลตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

หากไม่แน่ใจว่าการซื้อนั้นคุ้มค่าหรือไม่ 

   3.2.3 ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน พบว่า นักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐเช่ือว่าราคาท่ีถูกกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ อย่างไรก็ตาม ควรพิจารณาปัจจัยอื่น ๆ เช่น ช่ือเสียงของผู้ผลิต ประสิทธิภาพของ
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อุปกรณ์ และการรับประกันด้วย ในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนให้

ความสำคัญกับการวิจัยอย่างรอบคอบและการปรึกษาหารือกับนักเทคนิคการแพทย์ก่อนตัดสินใจซื้อ 

โดยคำนึงถึงผลกระทบท่ีสำคัญของอุปกรณ์ทางการแพทย์ต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ที่ดีของผู้ใช้ 

  3.3 ปัจจัยด้านสถานท่ี นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านสถานท่ี สามารถจำแนกได้ดังนี้  

   3 .3 .1 บริษัทจัด ต้ัง มีความคิดเห็น ท่ีแตกต่างกัน  พบว่า นักเทคนิค

การแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐเช่ือว่าการมีบริษัทต้ังอยู่ใกล้โรงพยาบาลและให้บริการได้สะดวกหาก 

มีปัญหาหรือต้องการเวชภัณฑ์เร่งด่วนส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ อย่างไรก็ตามนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนไม่ได้คำนึงถึงความสะดวกสบายเป็นหลักในการตัดสินใจซื้อ ปัจจัยอื่นๆ เช่น 

คุณภาพ ประสิทธิภาพ ช่ือเสียงของบริษัท ราคา การรับประกัน และการสนับสนุนท่ีมีให้สำหรับ

ผลิตภัณฑ์ก็มีความสำคัญเช่นกัน แม้ว่าการต้ังบริษัทในภูมิภาคใกล้กับโรงพยาบาลอาจเป็นปัจจัยใน

การตัดสินใจซื้อ แต่ก็ ไม่ ใช่ปัจจัยเดียวและอาจไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจเสมอไป โดยสรุป             

ความใกล้ชิดของบริษัทกับโรงพยาบาลสามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ แต่ไม่ใช่ปัจจัยเดียวท่ี

กำหนด 

   3.3.2 ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน พบว่า        

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลของรัฐ ระบุว่า ท่ีต้ังของบริษัทไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ทางการแพทย์ เนื่องจากโรงพยาบาลจะเน้นตรงต่อเวลาและรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า อย่างไรก็ตาม

บ ริ ก าร ท่ี มี ค ว าม ละ เอี ย ด ร ว ด เร็ ว อ าจ ส่ งผ ล ต่ อ ก าร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ ไ ด้  ใน ท างก ลั บ กั น  

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลเอกชนระบุว่าสถานท่ีต้ังของบริษัทเป็นปัจจัยสำคัญในการ

ตัดสินใจซื้อ หากบริษัทอำนวยความสะดวกและตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้รวดเร็ว      

ก็อาจดึงดูดโรงพยาบาลได้มากขึ้น บริษัทท่ีต้ังอยู่ในพื้นท่ีเข้าถึงยากอาจทำให้โรงพยาบาลไม่สะดวก 

ในขณะท่ีบริษัทท่ีอยู่ในทำเลท่ีสะดวกและมีตัวเลือกการเดินทางท่ีดีอาจดึงดูดโรงพยาบาลได้มากกว่า 

ดังนั้นสถานท่ีต้ังของบริษัทจึงเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างเห็นได้ชัด 

  3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้าน              

การส่งเสริมทางการตลาด สามารถจำแนกได้ดังนี้ 
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   3 .4 .1  ผู้ แทน ขาย  ด้ าน นี้ มี ความ คิด เห็ น ท่ี สอดค ล้ อ งกัน   พ บว่ า                 

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลรัฐและเอกชนเห็นตรงกันว่าตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ ความน่าเช่ือถือและบุคลิกท่ีดีรวมถึงน้ำเสียงในการพูดจะทำให้ตัวแทนขายมีความ

น่าเช่ือถือมากขึ้นและช่วยให้ผู้ใช้บริการเข้าใจรายละเอียดสินค้าได้ การสร้างความสัมพันธ์ส่วนบุคคล

กับผู้ใช้บริการ การพัฒนาความไว้วางใจและความน่าเช่ือถือ และการให้ข้อมูลและการสนับสนุนท่ีมีค่า

เป็นบทบาทสำคัญท่ีตัวแทนขายมีบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ตัวแทนฝ่ายขายได้รับการ

ฝึกอบรมให้ส่ือสารคุณลักษณะและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์อย่างมีประสิทธิภาพ ต่อรองเงื่อนไขและ

ราคา และช่วยผู้ใช้บริการตัดสินใจอย่างมีข้อมูล ดังนั้นการมีตัวแทนขายท่ีเช่ียวชาญจึงเป็นปัจจัย       

ในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ได้ 

   3.4.2 โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า ด้านนี้มีความคิดเห็นท่ีต่างกัน  พบว่า   

นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐเช่ือว่าการส่งเสริมการขายสามารถให้ความรู้สึกถึงคุณค่า 

แก่ผู้ใช้บริการ ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ราคาก็เป็นข้อพิจารณาเช่นกัน และควรเลือก

ผลิตภัณฑ์ราคากลาง และของแถมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยมาก นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนเช่ือว่าโปรโมช่ันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากนัก เพราะเน้นท่ีคุณภาพและ

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์มากกว่า โปรโมช่ันถูกมองว่าเป็นกลยุทธ์ในการตอบสนองความต้องการ

ของผู้ท่ีมีอำนาจตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด และอาจรวมถึงส่วนลด การแลกเปล่ียน ของแถม หรือของขวัญ 

ท้ายท่ีสุด คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์มีความสำคัญมากกว่าของสมนาคุณและของแจก 

   3.4.3 การโฆษณา ด้านนี้มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน พบว่า นักเทคนิค

การแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐและเอกชนได้ระบุในทิศทางเดียวกันว่า การโฆษณามีส่วนสำคัญ       

ในการตัดสินใจซื้อ การให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเช่ือถือได้เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการสามารถโน้มน้าวให้     

ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อเบ้ืองต้นได้ การรับรองผลจากการใช้และการโฆษณาโดยแนะนำข้อบ่งใช้ก็ส่งผลต่อ

กระบวนการพิจารณาได้เช่นกัน ประสิทธิภาพการขายเป็นอีกปัจจัยสำคัญท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจ โดยเฉพาะในด้านการแพทย์ ซึ่งคุณภาพของเครื่องมือและบริการสามารถส่งผลกระทบต่อ

ชีวิตของผู้ป่วยได้ การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลในรูปแบบของเอกสารหรือคำแนะนำสามารถช่วยให้

โรงพยาบาลตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพ คำแนะนำจากแหล่งท่ีเช่ือถือได้สามารถมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน ดังนั้น โฆษณาท่ีให้ข้อมูลและช้ีแนะสามารถเป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพ      

ในการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและช่วยให้โรงพยาบาลตัดสินใจอย่างรอบรู้ 
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  3 .5 ปัจจัยด้านกระบวนการ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล  

และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านกระบวนการ 

สามารถจำแนกได้ดังนี้ 

   3.5.1 ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบาย มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน 

พบว่า นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลของรัฐเช่ือว่าความสะดวกสบายในการส่ังซื้อและการ

ส่ือสารเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ อีกท้ังยังต้องการจุดติดต่อท่ีสม่ำเสมอและขั้นตอนการส่ังซื้อ

ท่ีง่ายเพื่อเพิ่มความสะดวกในการซื้อ ในทำนองเดียวกันนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน  

ก็แนะนำว่าความสะดวกสบายเป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ และโรงพยาบาล

ก็มีแนวโน้มท่ีจะซื้อของท่ีเข้าถึงได้ง่ายและจำเป็น อีกท้ังโรงพยาบาลเอกชนยังเลือกวิธีการชำระเงินท่ี

สะดวกกว่า ดังนั้นความง่ายในการซื้อและความสะดวกในการชำระเงินจึงเป็นปัจจัยสำคัญท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อ 

   3.5 .2 ความสะดวกรวดเร็ว มีความคิดเห็น ท่ีสอดคล้องกัน  พบว่ า  

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลท้ังรัฐบาลและเอกชนยอมรับว่าความสะดวกรวดเร็วในการ

ประสานงานกับบริษัทเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ สำหรับโรงพยาบาลของรัฐการไม่เปล่ียน 

ตัวแทนมักจะทำให้ติดต่อและประสานงานกับบริษัทได้รวดเร็วขึ้น จึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ในทางกลับกันสำหรับนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ความสะดวกในการประสานงาน

อาจเป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา เนื่องจากส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของกระบวนการ

จัดซื้อจัดจ้าง หากสามารถประสานงานกับผู้ขายหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่น ๆ ได้ง่าย กระบวนการซื้อ

อาจราบรื่นและคล่องตัวขึ้น ความยากลำบากในการประสานงานกับบริษัทอาจนำไปสู่ความล่าช้าหรือ

ปัญหาอื่น ๆ ดังนั้นยิ่งประสานงานได้ง่ายเท่าใดก็ยิ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากขึ้นเท่านั้น 

  3.6 ปัจจัยด้านบุคคล นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านบุคคล สามารถจำแนกได้ดังนี้ 

   3 .6 .1 ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความคิดเห็น ท่ีสอดคล้องกัน พบว่า  

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลรัฐและเอกชนยอมรับว่าความรู้และความเช่ียวชาญของตัวแทน

ขายของบริษัทมีส่วนสำคัญในการตัดสินใจซื้อ สำหรับโรงพยาบาลของรัฐ ความน่าเช่ือถือของตัวแทน

ขาย รวมถึงความถี่ในการเข้ารับบริการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ตัวแทนท่ีมีทักษะและความรู้ท่ีให้

ข้อมูลและคำแนะนำอย่างครบถ้วนสามารถเปล่ียนความคิดเกี่ยวกับการซื้อจากบริษัทได้ นอกจากนี้ 
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ยังทำให้การทำงานสะดวกสบายและมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งนำไปสู่ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

สำหรับช่างเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ความเอาใจใส่ท่ีบริษัทมีต่อโรงพยาบาลนั้น 

แสดงออกผ่านความรู้ความเช่ียวชาญของตัวแทนขาย หากสามารถให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และเป็น

ประโยชน์ก็จะส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ ตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถตอบคำถามและแก้ไขข้อกังวล 

สร้างความไว้วางใจและความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีนำเสนอ พวกเขายังสามารถให้ข้อมูล

เชิงลึกและคำแนะนำท่ีเป็นประโยชน์ในระหว่างกระบวนการจัดซื้อ 

   3.6.1 การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ มีความคิดเห็นท่ี

สอดคล้องกัน พบว่า นักเทคนิคการแพทย์ท้ังโรงพยาบาลรัฐและเอกชนยอมรับว่าการใช้วัสดุอุปกรณ์

แ ล ะ เว ช ภั ณ ฑ์ ข อ ง โร ง พ ย าบ า ล ช่ื อ ดั ง ม า ก่ อ น อ า จ ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใจ ซื้ อ ไ ด้   

ส่วนโรงพยาบาลรัฐจะคำนึงถึงประสบการณ์ผู้ใช้บริการของโรงพยาบาลอื่นเพื่อให้ตัดสินใจซื้อ         

ได้ง่ายขึ้น คุณภาพและความน่าเช่ือถือของวัสดุทางการแพทย์เป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา 

เช่นเดียวกับต้นทุนเพื่อให้แน่ใจว่าคุ้มค่าเงิน สำหรับโรงพยาบาลเอกชน การใช้วัสดุจากโรงพยาบาลท่ีมี

ช่ือเสียงก็มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเช่นกัน โรงพยาบาลอาจมีการเลือกใช้เวชภัณฑ์บางยี่ห้อหรือบาง

ประเภท และอาจมีข้อกำหนดเฉพาะตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถ

ช่วยให้มั่นใจได้ว่าโรงพยาบาลจะพึงพอใจกับการซื้อท้ังในด้านคุณภาพและต้นทุน 

  3.7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล 

และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน มีความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านลักษณะ        

ทางกายภาพ สามารถจำแนกได้ดังนี้ 

   3.7.1 ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า มีความคิดเห็นท่ี

สอดคล้องกัน พบว่า นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลของรัฐแนะนำว่าช่ือเสียงของแบรนด์  

ช่ือบริษัท และผลการวิจัยระดับสากลเป็นปัจจัยสำคัญในการสร้างความมั่นใจในคุณภาพและความ

น่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ เนื่องจากพวกเขาไม่สามารถทดสอบผลิตภัณฑ์ได้ด้วยตนเอง 

การพึ่งพาช่ือเสียงของแบรนด์และผลการวิจัยในเชิงบวกจึงเป็นส่ิงสำคัญในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญ

ฉลาดและเลือกสินค้าท่ีคุ้มค่าเงินท่ีสุด ปัจจัยเหล่านี้มีส่วนสำคัญในการตัดสินใจ นอกจากนี้ นักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนยังเน้นย้ำว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียงสามารถบ่งบอกถึงความเช่ือถือ         

ในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ได้ นอกจากนี้ ผลการวิจัยจากต่างประเทศท่ีสำคัญ

สามารถพิสูจน์ประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ได้ ในขณะเดียวกันก็เน้นคุณสมบัติใหม่
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หรือนวัตกรรม ส่ิงนี้สร้างความรู้สึกปลอดภัยให้กับผู้ซื้อหรือโรงพยาบาล ทำให้มีโอกาสตัดสินใจซื้อขั้น

สุดท้ายได้มากขึ้น ดังนั้นการพิจารณาช่ือเสียงของบริษัทและผลการวิจัยในต่างประเทศจึง               

มีความสำคัญในการเลือกผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ 

   3.7.2 การแต่งกายของผู้แทนขาย มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้อง  พบว่า  

นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐเช่ือว่าการแต่งกายของตัวแทนขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด 

และพนักงานจัดส่งสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้ เนื่องจากบุคลิกภาพท่ีดีและรูปลักษณ์ภายนอก

ท่ีดีสามารถทำให้เกิดความน่าเช่ือถือและดึงดูดผู้ใช้บริการได้ ส่ิงนี้สามารถมีอิทธิพลต่อการรับรู้             

ของผู้ใช้บริการต่อบริษัทและการตัดสินใจซื้อ ในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชนแนะนำว่าเครื่องแต่งกายท่ีไม่เป็นมืออาชีพหรือไม่เรียบร้อยอาจทำให้ผู้ใช้บริการมีความรู้สึก         

เชิงลบเกี่ยวกับบริษัท ทำให้มีโอกาสตัดสินใจซื้อน้อยลง การแต่งกายของตัวแทนขายยังส่งผลต่อการ

รับรู้ของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ และหากจัดส่งในบรรจุภัณฑ์ท่ีสกปรกหรือเสียหาย อาจทำให้เกิด

ประสบการณ์เชิงลบต่อโรงพยาบาล ดังนั้นจึงเป็นส่ิงสำคัญสำหรับตัวแทนขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด 

 4. จากการศึกษาข้อมูลเชิงลึกการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์      

ในเขตภาคเหนือตอนล่าง พบว่า นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลรัฐและเอกชนระบุปัญหาการ

บริการเป็นปัญหาหลักในการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ ความช่วยเหลือจากตัวแทนขาย  

การแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็ว และการเคลมผลิตภัณฑ์ท่ีเช่ือถือได้เป็นปัจจัยสำคัญสำหรับโรงพยาบาล       

ในการเลือกซื้อจากบริษัทหรือตัวแทนจำหน่ายรายใดรายหนึ่ง แหล่งข้อมูล เช่น ตัวแทนขายท่ีนำเสนอ

ในโรงพยาบาลและการสอบถามข้อมูลจากโรงพยาบาลอื่น ๆ ก็มีบทบาทในการตัดสินใจซื้อเช่นกัน 

การประเมินความเร็ว ความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของการส่งมอบผลิตภัณฑ์และการประเมิน

ประจำปีของผู้ขายถือเป็นข้อพิจารณาท่ีสำคัญ ท้ังนี้นักเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลเอกชนยังเน้น

ปัญหาการบริการ ราคา และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ สมาคมวิชาชีพให้การเข้าถึงข้อมูลและ

ทรัพยากรท่ีเกี่ยวข้องสำหรับการประเมินผลิตภัณฑ์ โรงพยาบาลมักจะเลือกบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย       

ท่ีมีทางเลือกในการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ สามารถจำแนกออกเป็นรายข้อได้

ดังนี้ 

  4.1 ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ พบว่า นักเทคนิคการแพทย์มีความคิดเห็น

แตกต่างกันเกี่ยวกับปัญหาในการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์และเวชภัณฑ์  สำหรับผู้ท่ีทำงาน              

ในโรงพยาบาลของรัฐ ปัญหาการบริการและปัจจัยต่างๆ เช่น ความช่วยเหลือจากตัวแทนขายและ 
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การกำหนดราคาเป็นความท้าทายท่ีสำคัญ การมีข้อมูลเกี่ยวกับตัวเลือกผลิตภัณฑ์และการควบคุม

คุณภาพอาจเป็นปัญหาได้เช่นกัน นอกจากนี้ ราคาสินค้าท่ีค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับบริษัทอื่นๆ        

ในกรุงเทพฯ อาจทำให้เกิดปัญหาได้ ขณะท่ีนักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนระบุว่าพื้นท่ี

จัดเก็บท่ีจำกัดเป็นความท้าทายหลัก การตัดสินใจซื้อต้องคำนึงถึงความจำเป็นเพื่อให้แน่ใจว่าการซื้อ

ท้ังหมดนั้นคุ้มค่า เนื่องจากอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ท่ีเส่ือมราคาอย่างรวดเร็วอาจเป็นปัญหาได้ 

  4.2 แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล พบว่า มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน  

นักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลของรัฐ ระบุว่า แหล่งข้อมูลหลักในการจัดซื้อวัสดุและอุปกรณ์

ทางการแพทย์มาจากตัวแทนฝ่ายขายท่ีมาเย่ียมชมโรงพยาบาล ยังรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับโรงพยาบาล

อื่นๆ และเปรียบเทียบการนำเสนอผลิตภัณฑ์จากบริษัทต่างๆ อีกช่องทางหนึ่งสำหรับการจัดซื้อจัดจ้าง

คือผ่านงานแสดงสินค้าและการประชุม ซึ่งให้โอกาสในการดูและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จากซัพพลาย

เออร์หลายรายในท่ีเดียว ส่วนนักเทคนิคการแพทย์จากโรงพยาบาลเอกชนต้องอาศัยการสอบถาม

ข้อมูลจากโรงพยาบาลอื่น สมาคมวิชาชีพ และตัวแทนขายท่ีมีความรู้เกี่ยวกับข้ันตอนของโรงพยาบาล 

อาจจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมเพื่อให้คำแนะนำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และซัพพลาย

เออร์ท่ีดีท่ีสุด ตัวแทนขายมักจะให้ตัวอย่างหรือสาธิตผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ และ

ท่ีปรึกษาจะทำหน้าท่ีเป็นแหล่งข้อมูลอันมีค่าในการตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

 4.3 การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย พบว่า มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน  

นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐให้ความสำคัญกับการพิจารณาปัจจัยหลายประการเมื่อซื้อ

เครื่องมือแพทย์ ได้แก่ การประเมินการเคลมสินค้า การได้รับความช่วยเหลือท่ีรวดเร็วด้วยบริการท่ีดี 

การเข้าถึงการสนับสนุนผู้ใช้บริการได้อย่างสะดวก และการประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ี

บริษัทเสนอหรือ ซัพพลายเออร์ของมัน พวกเขายังเน้นย้ำถึงความต้องการอุปกรณ์ท่ีตรงตามมาตรฐาน

อุตสาหกรรมและผ่านการทดสอบและการรับรองท่ีเหมาะสม ส่วนนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนให้ความสำคัญในการประเมินความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วนของสินค้าท่ีได้รับ 

พร้อมประเมินผู้ขายประจำปี พวกเขายังเน้นย้ำถึงความจำเป็นในการประเมินการรับประกันและการ

สนับสนุนท่ีบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายจัดหาให้ เพื่อให้มั่นใจว่าปัญหาใดๆ ท่ีเกิดขึ้นกับอุปกรณ์สามารถ

แก้ไขได้ทันที ท้ายท่ีสุด ส่ิงสำคัญคือต้องตัดสินใจอย่างรอบรู้และซื้ออุปกรณ์ทางการแพทย์จากบริษัท

หรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและเช่ือถือได้ 
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  4 .4 การตัดสินใจซื้อ พบว่า มีความคิดเห็น ท่ีแตกต่าง นักเทคนิคการแพทย์               

ในโรงพยาบาลของรัฐให้ความสำคัญในการพิจารณาปัจจัยต่างๆ เช่น คุณภาพของผลิตภัณฑ์           

ความเหมาะสมตามความต้องการเฉพาะด้าน การปฏิบัติตามมาตรฐานอุตสาหกรรม และการกำหนด

ราคาท่ีเป็นธรรมในการจัดซื้ออุปกรณ์และเวชภัณฑ์ พวกเขายังแนะนำการเปรียบเทียบราคาจากผู้ขาย

หลายราย ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์เสนอ และตรวจสอบ

การปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและกฎหมาย ในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน

ให้ความสำคัญกับการประเมินลักษณะทางกายภาพและค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษาและการบริการ

ของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง พวกเขายังเน้นความสำคัญของการประเมินการรับประกันและการ

สนับสนุนท่ีเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ การปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและกฎหมาย และ

ผลกระทบของการส่งเสริมการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อ 

  4.5 การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม พบว่า มีความคิดเห็นท่ี

สอดคล้องกัน นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐให้ความสำคัญกับความน่าเช่ือถือและการ

ปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและกฎหมายเมื่อเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายรายเดิมในอนาคต 

โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมท่ีมีคุณภาพและความน่าเช่ือถือ รวมถึงผู้ท่ี

รับประกันว่าอุปกรณ์และเวชภัณฑ์มีความปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้งาน อย่างไรก็ตาม 

โรงพยาบาลอาจพิจารณาซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีให้ข้อเสนอท่ีดีกว่าและสามารถปรับให้เข้า

กับสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงได้ ในทางกลับกันนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนให้

ความสำคัญกับการซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายเดิม เพราะจะทำให้โรงพยาบาลสามารถซื้อจาก

บริษัทท่ีให้บริการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรงตามความต้องการ นอกจากนี้ โรงพยาบาลอาจไม่

ต้องการเปล่ียนตราผลิตภัณฑ์เพื่อให้แน่ใจว่าสามารถให้บริการภายในองค์กรได้ หรือหากจำเป็นให้

ส่งออกไปให้บริการ นอกจากนี้ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือตัวแทนจำหน่ายท่ีให้บริการ

จัดส่งและบริการหลังการขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ เพื่อให้แน่ใจว่าสามารถจัดหาอุปกรณ์และวัสดุ       

ท่ีจำเป็นได้อย่างรวดเร็วและง่ายดาย 

 5. ข้อเสนอแนะจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ พบว่า มีความคิดเห็น

ท่ีแตกต่างกัน นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐได้เน้นย้ำถึงความสำคัญของการบริการท่ี

รวดเร็วเพื่อรักษาช่ือเสียงของตราสินค้าและแนะนำให้ทำการวิจัยและเปรียบเทียบตราสินค้าและ      

ซัพพลายเออร์ต่าง ๆ เพื่อให้มั่นใจในคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์ พวกเขายังเน้นย้ำถึงความ

จำเป็นในการพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของวัสดุ และมองหาวัสดุคุณภาพสูง ทนทาน    
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ท่ีสามารถทนทานต่อการใช้งานและทำความสะอาดบ่อยครั้ง นอกจากนี้ ยังแนะนำให้ประเมินการ

รับประกันและการสนับสนุนท่ีผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์นำเสนอในทางกลับกัน นักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลเอกชนให้ความสำคัญกับการวิเคราะห์แบรนด์ ต้นทุน และคู่แข่งในขณะตัดสินใจซื้อ 

พวกเขาแนะนำให้อ่านบทวิจารณ์ของผู้ใช้บริการและขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ประเมินการจัดส่ง

และบริการหลังการขาย และพิจารณาต้นทุนโดยรวมของวัสดุ รวมถึงค่าใช้จ่ายในการซื้ อ                   

การบำรุงรักษา และการเปล่ียน สุดท้ายนี้ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลท้ังภาครัฐและเอกชน

เน้นย้ำถึงความสำคัญของการประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย และตรวจสอบให้แน่ใจว่า

ซัพพลายเออร์สามารถให้การสนับสนุนท่ีจำเป็นเพื่อให้การซื้อนั้นคุ้มค่า 
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ตารางที่ 16 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

1. บรรจุภัณฑ์ 
- ให้ความสำคัญกับความปลอดภัย 
ความสะดวก ตราสินค้าท่ีชัดเจน  
- ข้อมูลผลิตภัณฑ์บนบรรจุภัณฑ์  
- ข้อมูลการจัดเก็บท่ีอ่านง่าย 
- ให้คุณค่าแก่ความน่าเช่ือถือ 
2. การได้ทดลองใช้งานจริง 
- ก า ร ท ด ล อ ง ใ ช้ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี
ความสำคัญในกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ 
- ก ารทดลองใช้ ช่ วย ให้ พ บ ข้ อ ดี  
ข้อเสีย ข้อบกพร่อง และความไม่
สะดวกก่อนตัดสินใจซื้อ 
- เปิดโอกาสให้แนะนำหรือปรับปรุง
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สะดวกต่อการใช้
งาน 
3. ใบรับรองมาตรฐานการผลิต 
- เครื่องการันตีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
ความปลอดภัย ความถูกต้องแม่นยำ 
- การปฏิบัติตามมาตรฐานในประเทศ
และต่างประเทศมี ความสำคัญต่อ
ก า ร ป ฏิ บั ติ ต า ม น โย บ า ย ข อ ง
โรงพยาบาล 
- ให้ผู้ใช้บริการมั่นใจในการใช้บริการ 

1. บรรจุภัณฑ์ 
- ช่ือเสียงของแบรนด์ 
- ความสะดวกในการใช้งาน – ว่า
รูปลักษณ์ของแบรนด์มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ 
2. การได้ทดลองใช้งานจริง 
- ก าร ท ด ล อ ง ใช้ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี
ประโยชน์ในการระบุปัญหาหรือข้อ
กังวลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
- การทดลองก่อนซื้อมีประโยชน์
สำหรับช่างเทคนิคการแพทย์ของ
โรงพยาบาล  
- ช่วยให้มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์เป็นไป
ต าม ข้ อ ก ำห น ด ท่ี จ ำ เป็ น แ ล ะ
เหมาะสมกับความต้องการของ
โรงพยาบาล 
3. ใบรับรองมาตรฐานการผลิต 
- ความสำคัญของการรับรองในการ 
รับรองความปลอดภัย 
- ประสิทธิภาพของเครื่องมือทาง
การแพทย์ตามวัตถุประสงค์การใช้
งาน - การได้ รับการอนุมั ติตาม
ก ฎ ร ะ เบี ย บ จ า ก ส ำ นั ก ง า น
คณะกรรมการอาหารและยา 
- การใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องมือแพทย์ท่ี
มีคุณภาพสูงและปลอดภัย 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัจจัยด้านราคา 1. การต่อรองราคา 

- การต่อรองราคาจะทำให้ได้สินค้าท่ี
ดีกว่า 
- เลือกของท่ีถูกท่ีสุดแต่คุณภาพดี 
ต่อรองราคาเพื่อให้ถูกลง 
- ราคาของบริษัทจะต้องไม่สูงกว่า
ราคาเฉล่ีย 
- ราคาท่ีเสนอจะต้องสอดคล้องกับ
ปริมาณการซื้อ 
2. การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็น
เงินสด 
- การจ่ายเงินสดอาจทำได้ยาก 
- ไม่มีวิธีการจ่ายด้วยเงินสด 
- มีงบประมาณจำกัด 
3. ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง 
- ราคาท่ีถูกกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งจะ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ
แพทย์ 
- ปั จ จั ย ด้ าน ช่ื อ เสี ย งขอ ง ผู้ ผ ลิ ต
ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ และการ
รับประกัน 
 
 
 
 
 
 

1. การต่อรองราคา 
- ช่วยลดต้นทุนและเพิ่มกำไร 
- การเจรจาต่อรองส่วนลดสำหรับ
ผลิตภัณ ฑ์ ห รือบริการสามารถ
นำไปสู่ข้อเสนอท่ีดี 
- ช่วยประหยัดงบประมาณ 
2. การมี ส่วนลดกรณีชำระสินค้า
เป็นเงินสด 
- การจ่ายด้วยเงินสดอาจทำได้ยาก
โดยเฉพาะบริษัทขนาดใหญ่ 
- ไ ด้ ผล ดีสำห รับ ก ารซื้ อ สิน ค้ า
จำนวนเล็กน้อย 
3. ราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง 
- การวิจัยอย่างรอบคอบและการ
ป รึ ก ษ าห า รื อ กั บ นั ก เท ค นิ ค
การแพทย์ก่อนตัดสินใจซื้อ 
- คำนึงถึงผลกระทบท่ีสำคัญของ
อุปกรณ์ทางการแพทย์ต่อสุขภาพ
และความเป็นอยู่ที่ดีของผู้ใช้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัจจัยด้านสถานที่ 1. บริษัทจัดต้ัง 

- การมีบริษัทต้ังอยู่ใกล้โรงพยาบาล
และให้บริการได้สะดวก 
2. ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท 
- ท่ี ต้ั งของบ ริษั ท ไม่ มี ผล ต่อก าร
ตัดสินใจซื้อสินค้าทางการแพทย์ 
- เน้นตรงต่อเวลาและรวดเร็วในการ
จัดส่งสินค้า 

1. บริษัทจัดต้ัง 
- ไม่ได้คำนึงถึงความสะดวกสบาย
เป็นหลักในการตัดสินใจซื้อ 
2. ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัท 
- สถานท่ีต้ังของบริษัทเป็นปัจจัย
สำคัญ ในการตัด สิน ใจซื้ อ  ห าก
บริษัทอำนวยความสะดวกและ
ตอบ สน องคว าม ต้ อ งก ารขอ ง
ผู้ใช้บริการได้รวดเร็ว 

ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

1. ผู้แทนขาย 
- มี ผ ลก ระท บ ต่ อ ก ระ บ วน ก าร
ตัดสินใจในการซื้อเครื่องมือแพทย์ 
- ความสำคัญของความน่าเช่ือถือและ
บุคลิกภาพในการขาย 
- การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและ
การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูล 
2. โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า 
- การส่งเสริมการขายสามารถให้
ความรู้สึกถึงคุณค่าแก่ผู้ใช้บริการ 
- ควรเลือกผลิตภัณฑ์ราคากลาง 
3. การโฆษณา 
- การโฆษณามีบทบาทสำคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ 
- การให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเช่ือถือได้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

1. ผู้แทนขาย 
- มี ผลกระทบ ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจในการซื้อเครื่องมือแพทย์ 
- การสร้างความสัมพันธ์ส่วนบุคคล
และความไว้วางใจ 
2. โปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า 
- โปรโมช่ันไม่มีผลต่อการตัดสินใจ 
- เน้นท่ีคุณภาพและประสิทธิภาพ
ของผลิตภัณฑ์มากกว่า 
3. การโฆษณา 
- การโฆษณามีบทบาทสำคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ 
- ประสิทธิภาพการขายเป็นอีกหนึ่ง
ปัจ จัยสำคัญ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ 
- ข้อมูลและคำแนะนำสามารถเป็น 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด (ต่อ) 

สามารถโน้มน้าวให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อ 
- การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลในรูปแบบ
ของเอกสาร 

เครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพ 

ปัจจัยด้าน
กระบวนการ 

1. ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบาย 
- ความสะดวกสบายในการส่ังซื้อและ
การส่ือสารเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ 
- ต้องการจุดติดต่อท่ีสม่ำเสมอและ
ขั้นตอนการส่ังซื้อท่ีง่ายเพื่อเพิ่มความ
สะดวกในการซื้อ 
2. ความสะดวกรวดเร็ว 
- ค ว าม ส ะ ด ว ก ร ว ด เร็ ว ใน ก า ร
ประสานงานกับบริษัท 
- การไม่เปล่ียนตัวแทนมักจะทำให้
ติดต่อและประสานงานได้รวดเร็ว 

1. ปั จ จั ย ท า ง ด้ า น ค ว า ม
สะดวกสบาย 
- ความสะดวกสบายเป็นปั จ จัย
สำคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ 
- มีแนวโน้มท่ีจะซื้อของท่ีเข้าถึงได้
ง่ายและจำเป็น 
- วิธีการชำระเงินท่ีสะดวกกว่า 
2. ความสะดวกรวดเร็ว 
- ความ สะด วก รวด เร็ ว ใน ก าร
ประสานงานกับบริษัท 
- ความสะดวกในการประสานงาน
อาจเป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณา 
- กระบวนการซื้ออาจราบรื่นและ
คล่องตัวขึ้น 

ปัจจัยด้านบุคคล 1. ผู้แทนขายของบริษัทฯ 
- ความน่าเช่ือถือของตัวแทนขาย 
รวมถึงความถ่ีในการเข้ารับบริการ 
- ตัวแทนท่ีมีทักษะและความรู้ ท่ีให้
ข้อมูลและคำแนะนำอย่างครบถ้วน 
2. การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 
ทางการแพทย์ 

1. ผู้แทนขายของบริษัทฯ 
- ความเอาใจใส่ท่ีบริษัทผ่านความรู้
ความเช่ียวชาญของตัวแทนขาย 
- ตัวแทนขายท่ีมีความรู้สามารถ
ตอบคำถามและแก้ไขข้อกังวล  
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ปัจจัยด้านบุคคล 
(ต่อ) 

- ป ระสบ การณ์ ผู้ ใช้บ ริ ก ารขอ ง
โรงพยาบาลอื่นเพื่อให้ตัดสินใจซื้อ 
- คุณภาพและความน่าเช่ือถือของ
วัสดุทางการแพทย์ 

สร้ า งความ ไว้ ว าง ใจและความ
เช่ือมั่น 
2. การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ 
ทางการแพทย์ 
- การใช้วัสดุจากโรงพยาบาลท่ีมี
ช่ือเสียงก็มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ 
- มี ข้ อ ก ำ ห น ด เฉ พ า ะ ต า ม
วัตถุประสงค์การใช้งาน 

ปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

1. ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของ
แบรนด์สินค้า 
- ผลการวิจัยระดับสากลเป็นปัจจัย
สำคัญในการสร้างความมั่นใจ 
- ส่ิงสำคัญในการตัดสินใจซื้ออย่าง
ชาญฉลาดและเลือกสินค้าท่ีคุ้มค่าเงิน
ท่ีสุด 
2. การแต่งกายของผู้แทนขาย 
- ก ารแ ต่ งก าย ขอ ง ตั วแท น ข าย 
เจ้าหน้าท่ีการตลาด และพนักงาน
จัดส่งสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ 
- บุ ค ลิ ก ภ าพ ท่ี ดี แล ะ รูป ลัก ษ ณ์
ภายนอกท่ีดีสามารถทำให้เกิดความ
น่าเช่ือถือและดึงดูดผู้ใช้บริการ 

1. ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของ
แบรนด์สินค้า 
- บริษัทท่ีมีช่ือเสียงสามารถบ่งบอก
ถึงความเช่ือถือใน คุณภาพและ
ความน่าเช่ือถือ 
- ผลการวิ จัยจากต่างประเทศท่ี
สำคัญสามารถพิสูจน์ประสิทธิภาพ
และความปลอดภัย 
2. การแต่งกายของผู้แทนขาย 
- เครื่องแต่งกายท่ีไม่เป็นมืออาชีพ
ห รื อ ไ ม่ เรี ย บ ร้ อ ย อ า จ ท ำ ให้
ผู้ใช้บริการมีความรู้สึกเชิงลบ 
- การแต่งกายของตัวแทนขายยัง
ส่งผลต่อการรับรู้ของผู้ใช้บริการ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
การตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง 
ปัญหาที่พบในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

- ความช่วยเหลือจากตัวแทนขายและ
การกำหนดราคาเป็นความท้าทายท่ี
สำคัญ 
- ก ารมี ข้ อ มู ล เกี่ ย ว กั บ ตั ว เลื อ ก
ผลิตภัณฑ์และการควบคุมคุณภาพ 
- ราคาสินค้าท่ีค่อนข้างสูงเมื่อเทียบ
กับบริษัทอื่นๆ 

- พื้นท่ีจัดเก็บท่ีจำกัดเป็นความท้า
ทายหลัก 
- ต้องคำนึงถึงความจำเป็นเพื่อให้
แน่ใจว่าคุ้มค่า 
- การเส่ือมท่ีรวดเร็วของอุปกรณ์
และเวชภัณฑ์ 

แหล่งข้อ มูลห รือ
ช่องทางที่รับข้อมูล 

- แหล่งข้อมูลหลักมาจากตัวแทนขาย 
- ก า ร ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล ม า จ า ก
โรงพยาบาลอื่นๆ 
- การเปรียบเทียบการนำเสนอสินค้า
ผ่านงานแสดงสินค้าและการประชุม 

- อาศัยการสอบถามข้อมูลจาก
โรงพยาบาลอื่น  สมาคมวิชาชีพ 
และตัวแทนขายท่ีมีความรู้ 
- การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ 
- การสาธิตตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 

การประเมินบริษัท
ห รื อ ผู้ แ ท น
จำหน่าย 

- ให้ความสำคัญกับการพิ จารณา
ปัจจัยหลายประการ 
- การประเมินการเคลมสินค้า  
- การได้รับความช่วยเหลือท่ีรวดเร็ว
ด้วยบริการท่ีดี  
- การเข้าถึงการสนับสนุนผู้ใช้บริการ
ได้อย่างสะดวก  
- การประเมินการรับประกันและการ
สนับสนุนท่ีบริษัท 
- อุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐานและผ่านการ
ทดสอบ 

- การประเมินความรวดเร็ว ถูกต้อง 
ครบถ้วนของสินค้าท่ีได้รับ 
- ความจำเป็นในการประเมินการ
รับประกันและการสนับสนุน ท่ี
บริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายจัดหา 
- ต้องตัดสินใจอย่างรอบรู้และซื้อ
อุปกรณ์ทางการแพทย์จากบริษัท
หรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและ
เช่ือถือได้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
การตัดสินใจซ้ือ - คุณภาพของผลิตภัณฑ์  

- ความเหมาะสมตามความต้องการ
เฉพาะด้าน  
- ก า ร ป ฏิ บั ติ ต า ม ม า ต ร ฐ า น
อุตสาหกรรม  
- การกำหนดราคาท่ีเป็นธรรมในการ
จัดซื้ออุปกรณ์และเวชภัณฑ์ 
- การเปรียบเทียบราคาจากผู้ขาย
หลายราย  
- ประเมินการรับประกันและการ
สนับสนุนท่ีผู้ผลิตเสนอ 
- ต ร วจสอ บ ก ารป ฏิ บั ติ ต าม ก ฎ
ข้อบังคับและกฎหมาย 

- ความสำ คัญ กั บ ก ารป ระ เมิ น
ลักษณะทางกายภาพ 
- ค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษา 
- การบริการของอุปกรณ์และวัสดุ
ส้ินเปลือง 
- การประเมินการรับประกัน 
- การสนับสนุนท่ีเสนอโดยผู้ผลิต 
- การปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและ
กฎหมาย 
- ผ ลก ระ ท บ ข อ งก าร ส่ ง เส ริ ม
การตลาดต่อการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจเลือก
ซ้ือจากบริษัทหรือ
ผู้แทนจำหน่ายเดิม 

- ความน่าเช่ือถือและการปฏิบัติตาม
กฎข้อบังคับและกฎหมาย 
- มีคุณภาพและความน่าเช่ือถือ 
- อุ ป ก รณ์ และ เวชภั ณ ฑ์ มี ค วาม
ปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้งาน 

- ให้โรงพยาบาลสามารถซื้อจาก
บริษัทท่ีให้บริการบำรุงรักษาและ
บริการท่ีตรงตามความต้องการ 
- ไม่ต้องการเปล่ียนตราผลิตภัณฑ์
เพื่อให้แน่ใจว่าสามารถให้บริการ
ภายในองค์กรได้ 
- บริการจัดส่งและบริการหลังการ
ขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล
รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

 โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน 
ข้อเสนอแนะจากการเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 
 - การบริการ ท่ีรวด เร็ว เพื่ อรักษา

ช่ือเสียงของตราสินค้าและแนะนำให้
ทำการวิ จัยและเปรียบเทียบตรา
สินค้า 
- ค วาม จ ำ เป็ น ใน ก ารพิ จ ารณ า
วัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะของ
วัสดุ  และมองหาวัสดุ คุณภาพ สูง 
ทนทาน ท่ีสามารถทนทานต่อการใช้
งานและทำความสะอาด 
- ประเมินการรับประกันและการ
สนับสนุนท่ีผู้ผลิตนำเสนอ 
- การประเมินการส่งมอบและบริการ
หลังการขาย และตรวจสอบ 

- การวิเคราะห์แบรนด์ ต้นทุน และ
คู่แข่งในขณะตัดสินใจซื้อ 
- อ่านบทวิจารณ์ของผู้ใช้บริการ
และขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ 
- ประเมินการจัดส่งและบริการหลัง
การขาย 
- พิจารณาต้นทุนโดยรวมของวัสดุ 
รวมถึงค่าใช้ จ่ายในการซื้ อ  การ
บำรุงรักษา และการเปล่ียน 
- การประ เมิน การส่งมอบและ
บริการหลังการขาย และตรวจสอบ 
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อภิปรายผล 
 การอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ท่ีสำคัญสรุปได้ดังนี้ 

 1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง สามารถอภิปรายผลจำแนกออกเป็นรายด้าน

เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ได้ดังนี้  

  1.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ความสำคัญกับความปลอดภัย ความสะดวก และ

การสร้างแบรนด์ท่ีชัดเจนเมื่อต้องซื้อสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีมีข้อมูลและรายละเอียดการจัดเก็บท่ีเข้าใจง่าย 

และให้ความสำคัญกับความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ ในทางกลับกัน ช่ือเสียงของแบรนด์และความ

สะดวกในการใช้งาน โดยบางคนมองว่าภาพลักษณ์ของแบรนด์มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อน้อย

ท่ีสุด อาจเป็นเพราะความปลอดภัย ความสะดวก และรายละเอียดสินค้าท่ีชัดเจน เช่น วันท่ีผลิต       

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ส่ิงสำคัญสำหรับโรงพยาบาลทุกแห่งคือการอนุญาตให้นักเทคนิคการแพทย์ทำ

การทดลองหรือทดสอบนำร่องก่อนตัดสินใจซื้อ และพิจารณาใบรับรองมาตรฐานการผลิตเนื่องจากให้

การรับรองแก่หน่วยงานกำกับดูแล อาจเป็นเพราะนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ต้องมี

ความปลอดภัยให้ความสะดวกในการใช้งาน รวมถึงต้องมีความชัดเจน และมีรายละเอียดของสินค้า 

เช่น วัน เดือน ปี  ท่ีผลิต นอกจากนี้ การได้ทดลองใช้งานจริง มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ                    

เป็นมาตรฐานของทุกโรงพยาบาลท่ีจะต้องให้นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลทำการทดลองใช้

งาน หรือทดสอบนำร่องก่อนตัดสินใจซื้อ และใบรับรองมาตรฐานการผลิต มีความสำคัญเนื่องจากให้

การรับรองแก่หน่วยงานกำกับดูแล เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็นอันดับต้นๆ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ  พบว่า วิธีจัดหา

ผลิตภัณฑ์ ต้องมีความปลอดภัยให้ความสะดวกในการใช้งาน นอกจากนี้การได้ทดลองใช้งานจริง มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ผลิตภัณฑ์ต้องเลือกแบรนด์

ท่ีเป็นท่ีรู้จัก และการเลือกผลิตภัณฑ์ต้องทำให้เกิดความสะดวกสบายในการนำมาใช้งาน การได้

ทดลองใช้งานจริง และช่วยให้ตัดสินใจอย่างรอบคอบว่าจะดำเนินการซื้อต่อไปหรือไม่ และการมี

ใบรับรองมาตรฐานการผลิต  มีความสำคัญ เพราะช่วยให้มั่นใจว่าอุปกรณ์ทางการแพทย์มีความ

ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพสำหรับการใช้งานตามวัตถุประสงค์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ                
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กีรวุฒิ ว่องสินไพบูลย์ (2556) ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การจัดจำหน่ายเครื่องมือแพทย์กรณีศึกษา 

บริษัท รีโซลิค จำกัด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์คุณภาพเครื่องมือแพทย์มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ ยี่ห้อสินค้า 

มาตรฐานการผลิต ความสะดวกในการใช้งานมีความสำคัญ เพราะช่วยให้มั่นใจในการตัด สินใจซื้อ

อุปกรณ์ทางการแพทย์   

  1.2 ปัจจัยด้านราคา พบว่า การต่อรองราคาทำให้ได้สินค้าท่ีดีกว่า การวิจัยและให้

คำปรึกษาก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากโรงพยาบาลมีข้อจำกัดด้านงบประมาณและต้องเลือกทางเลือกท่ี

ถูกท่ีสุดแต่คุณภาพดี บริษัทสามารถต่อรองราคาวัตถุดิบเพื่อเพิ่มโอกาสในการซื้อ การชำระเงินด้วย

เงินสดอาจเป็นเรื่องยากสำหรับการซื้อสินค้าจำนวนมาก แต่การซื้อสินค้าจำนวนเล็กน้อยจะได้รับ

ประโยชน์จากการชำระด้วยเงินสดท่ีมีส่วนลด ราคาท่ีต่ำกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ทางการแพทย์ แต่ควรพิจารณาปัจจัยอื่นๆ เช่น ช่ือเสียงของผู้ผลิตและ

ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ด้วย อีกท้ังการต่อรองเป็นเงื่อนไขในการเลือกซื้อในโรงพยาบาลของรัฐ 

เนื่องจากแต่ละหน่วยงานจัดสรรงบประมาณได้ไม่จำกัด อย่างไรก็ตาม การจ่ายด้วยเงินสดอาจทำได้

ยาก อาจเป็นเพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลท่ีสามารถต่อรองราคา

ได้อาจได้ข้อเสนอท่ีดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ การต่อรองราคาถือเป็น

หนึ่งในเงื่อนไขในการเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการจัดสรรงบประมาณให้แต่ละ

หน่วยงานแบบไม่จำกัด ทำให้ต้องเลือกสินค้าท่ีมีราคาถูกท่ีสุด แต่การชำระสินค้าเป็นเงินสด อาจทำได้

ยาก เพราะทางโรงพยาบาลรัฐบาลไม่มีวิธีการชำระเงินแบบเป็นเงินสดราคาท่ีต่ำกว่าคู่แข่งมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ ราคามักเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ หากอุปกรณ์ทางการ

แพทย์มีจำหน่ายในราคาท่ีต่ำกว่าของคู่แข่ง ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Hulshof (2022)        

ได้ทำการศึกษาเรื่องการสร้างสมดุลระหว่างความสัมพันธ์ระหว่างซัพพลายเออร์-โรงพยาบาล-แพทย์: 

การวิจัยหลายกรณีศึกษา พบว่าด้านราคา และเพิ่มความร่วมมือในการส่ือสารกับแพทย์ อาจเป็น

เพราะผู้จัดจำหน่ายได้ให้ราคาท่ีท้ังแพทย์และผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อเห็นพ้องต้องกันกับการต่อรองราคา

ถือเป็นหนึ่งในเงื่อนไขในการเลือกซื้อ เนื่องจากเป็นโรงพยาบาลรัฐบาล มีการจัดสรรงบประมาณให้ 

แต่ละหน่วยงานแบบไม่จำกัด นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ท่ีสามารถต่อรองราคาได้

อาจได้ข้อเสนอท่ีดีกว่าสำหรับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจส่งผลดีต่อการตัดสินใจซื้อ แต่การชำระสินค้า            

เป็นเงินสด อาจทำได้ยาก หากคิดว่ามีผลดีต่อบริษัท ร้านค้าขนาดเล็กท่ีสามารถจ่ายเป็นเงินสดได้  

ต้องทำการวิจัยอย่างรอบคอบและพิจารณาตัวเลือกท่ีมีท้ังหมดก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากอุปกรณ์

เหล่านี้อาจส่งผลอย่างมากต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีของผู้ใช้โดยปกติแล้ว สอดคล้องกับงานวิจัย
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ของ จตุพล สังข์รุ่ง (2558) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านราคาเกี่ยวกับเครื่องมือแพทย์หาก

มีความคุ้มค่าเหมาะสมกับราคา ก็จะช่วยส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ 

  1.3 ปัจจัยด้านสถาน ท่ี  พบว่า นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลของรัฐ             

ให้ความสำคัญกับความตรงต่อเวลาและความรวดเร็วในการส่งมอบผลิตภัณฑ์ บริการแก้ปัญหาด่วน

สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ส่วนนักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนจะให้ความสำคัญ

กับปัจจัยต่างๆ เช่น คุณภาพ ประสิทธิภาพ ช่ือเสียง ราคา การรับประกัน และการสนับสนุนมากกว่า

ความสะดวกสบาย ความใกล้ชิดกับโรงพยาบาลอาจเป็นปัจจัยหนึ่งเช่นกัน แต่เพียงอย่างเดียวไม่ใช่

ปัจจัยในการตัดสินใจเสมอไป อาจเป็นเพราะนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนถือว่าสถาน

ท่ีต้ังมีความสำคัญ เนื่องจากบริษัทท่ีต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ียากต่อการเข้าถึงทำให้เกิดความไม่สะดวก           

ดังนั้นท่ีต้ังของบริษัทจึงเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ สำหรับโรงพยาบาลของรัฐ อยู่ใกล้โรงพยาบาล 

สะดวก รวดเร็วในการบริการแก้ไขปัญหา อย่างไรก็ตาม ความใกล้ชิดเพียงอย่างเดียวไม่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากพิจารณาถึงความเร็วในการให้บริการด้วย ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

กันยารัตน์ มิ่งแก้ว (2557) ได้ทำการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความสัมพันธ์ของการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิปเม้นท์ จำกัด พบว่าสถานท่ี

ทำงานในโรงพยาบาลเขตพื้นท่ีต่างจังหวัด มีความสัมพันธ์สูงท่ีสุดผลการศึกษาท่ีได้สามารถนำมาใช้

พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจัยด้านแวดล้อม นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อช่ือเสียงของบริษัท และราคาของผลิตภัณฑ์ ผู้เช่ียวชาญด้าน

การดูแลสุขภาพอาจพิจารณาการรับประกันหรือการรับรองใดๆ ท่ีมีให้ตลอดจนการฝึกอบรมหรือการ

สนับสนุนใดๆ ท่ีมีให้สำหรับผลิตภัณฑ์อาจจะไม่มีผลมากนักเพราะทางโรงพยาบาลเอกชนจะไม่ออกมา

รับเองแต่จะมีบางกรณีท่ีพิเศษท่ีออกมารับเอง หากทางบริษัทมอบความสะดวกสบายและตอบสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จะช่วยให้การตัดสินใจเลือกซื้อมีมากขึ้น เพราะขึ้นอยู่กับ

การบริการแก้ไขปัญหาท่ีรวดเร็ว ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้

สะดวกสบายเป็นที่สังเกตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัชสุดา วรรณสาตร์ 

และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุ

ส้ิน เปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                  

จำนวน 5 ตัวแปร มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ
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อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยเรียงจากค่าอิทธิพลสูงสุดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร 

ด้านการจัดจำหน่าย ด้านสถานท่ี และด้านราคา ตามลำดับ 

  1.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า การมีตัวแทนขายท่ีน่าเช่ือถือและ

ไว้วางใจได้พร้อมด้วยบุคลิกภาพและน้ำเสียงท่ีดีจะช่วยให้ผู้ใช้บริการเข้าใจรายละเอียดสินค้าและ

ตัดสินใจซื้อได้อย่างชาญฉลาด ตัวแทนขายมีบทบาทสำคัญในการสร้างความสัมพันธ์ส่วนตัว พัฒนา

ความไว้วางใจ และให้ข้อมูลและการสนับสนุนอันมีค่า การส่งเสริมการขาย ของแถม และการแจกของ

รางวัลมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเพียงเล็กน้อย เนื่องจากคุณภาพและประสิทธิภาพมีความสำคัญ

มากกว่า การโฆษณาท่ีให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและเช่ือถือได้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ พร้อมด้วย

คำแนะนำจากแหล่งท่ีเช่ือถือได้ สามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ประสิทธิภาพการขายและคุณภาพของเครื่องมือและบริการเป็นปัจจัยสำคัญท่ีสามารถส่งผลกระทบ

ต่อชีวิตของผู้ป่วย อาจเป็นเพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อหากผู้แทนขายมีความน่าเช่ือถือ และหากผู้แทนขายท่ี มีบุคลิกภาพดี ทำให้มีความน่าเช่ือถือ มาก

ขึ้น โทนเสียงในการพูด และน้ำเสียงในการพูดจะช่วยให้ลูกค้าเปิดใจฟัง รายละเอียดของสินค้าโดย

ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า โปรโมช่ันจะช่วยให้ลูกค้ามีความรู้สึก คุ้มค่าในการซื้อจะทำให้ตัดสินใจ

เลือกซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากขึ้นการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับทางการแพทย์การโฆษณาโดยการแนะนำ

ข้อมูล indication ในการใช้ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Alhassen (2018) ได้ทำการศึกษา

เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของห้องปฏิบัติการเวชภัณฑ์ "การศึกษาเชิง

ประจักษ์เกี่ยวกับห้องปฏิบัติการทางการแพทย์เอกชนในอัมมาน ประเทศจอร์แดน" พบว่า ผู้แทนมี

ความน่าเช่ือถือ และมีโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ โดยเฉพาะการเสนอขายเป็นการส่วนตัว และนักเทคนิค

การแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ตัวแทนขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะตัวแทนขายมักจะพัฒนา

ความสัมพันธ์ส่วนตัวกับลูกค้า สร้างความไว้วางใจและความน่าเช่ือถือ ส่ิงนี้ทำให้โรงพยาบาลมี

แนวโน้มท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์โรงพยาบาลเอกชน เห็นว่าโปรโมช่ันไม่มีผลต่อการส่ังซื้อ อาจเป็นเพราะมี

คลินิกขนาดเล็กทำให้มีการส่ังซื้อในปริมาณน้อยอยู่แล้ว คุณภาพและประสิทธิภาพของเครื่องมือเป็น

ส่ิงท่ีสำคัญกว่าของแถมและของสมนาคุณการโฆษณาท่ีให้ข้อมูลและคำแนะนำสามารถเป็นเครื่องมือท่ี

มีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ จตุพล สังข์รุ่ง (2558) ได้

ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้แทนมีความน่าเช่ือถือในการนำเสนอเครื่องมือแพทย์ ด้านราคาเกี่ยวกับ
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เครื่องมือแพทย์มีความคุ้มค่าเหมาะสมกับราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดได้ให้มีการทดลองใช้ก่อน

ล่วงหน้าก่อนการส่ังซื้อ  

  1.5 ปัจจัยด้านกระบวนการ พบว่า ในโรงพยาบาลของรัฐ การรักษาตัวแทนท่ี

สอดคล้องกันมักจะรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากกว่า ความยากลำบากในการประสานงานกับบริษัท

อาจนำไปสู่ความล่าช้าและปัญหาอื่นๆ ในขณะท่ีโรงพยาบาลเอกชน การประสานงานกับผู้ขายและผู้มี

ส่วนได้ส่วนเสียอื่น ๆ อย่างง่ายดายเป็นส่ิงจำเป็นสำหรับกระบวนการจัดซื้อจัดจ้างท่ีคล่องตัว ความ

สะดวกสบายและการติดต่อส่ือสารมีส่วนสำคัญในการตัดสินใจซื้อ ต้องการจุดติดต่อท่ีสม่ำเสมอและ

ขั้นตอนการส่ังซื้อท่ีง่ายเพื่อให้การซื้อสะดวกยิ่งขึ้น โรงพยาบาลมักจะซื้อสินค้าและบริการท่ีเข้าถึงได้

ง่ายและจำเป็น มักชอบวิธีการชำระเงินท่ีสะดวกกว่า ความสะดวกและรวดเร็วในการติดต่อกับบริษัทก็

เป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อเช่นกัน อาจเป็นเพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาล ให้ความสำคัญกับความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ ไม่ว่าในรูปแบบใด จะทำให้ง่ายต่อการ

ตัดสินใจมากขึ้นการติดต่อ ส่ังซื้อท่ีง่ายสะดวกจะได้รับการพิจารณา ไม่เปล่ียนผู้แทนบ่อย จะติดต่อได้

สะดวก ความสะดวกสบายการซื้อ หากส่ังซื้อง่าย และความสะดวกรวดเร็ว ความสะดวกรวดเร็วใน

การติดต่อประสานงานกับบริษัท มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถ

ในการส่ือสารและทำงานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างง่ายเพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ร่วมกัน 

ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภิญญาพัชร์ ศิริพันธ์ภักดี (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่อง การศึกษา

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตรวจน้ำตาลปลายนิ้ ว สำหรับกลุ่มคนไข้

เบาหวาน พบว่าปัจจัยด้านกระบวนการในการจัดการ พร้อมกับมีบริการดูแลตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 

รวมถึงส่งแถบตรวจถึงบ้าน การแนะนำบอกต่อส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและนักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน เมื่อสินค้าหรือบริการนั้นสะดวกซื้อก็มักจะถูกเลือกมากก ว่าตัวเลือกอื่นๆ               

ความสะดวกสบายในการซื้ออาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทางโรงพยาบาลมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซื้อ

หากผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นเข้าถึงได้ง่ายและอยู่ในบริเวณใกล้เคียง และความสะดวกรวดเร็วในการ

ติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ การสรุปรายละเอียดของการซื้ออาจทำได้

ยากขึ้น และอาจนำไปสู่ความล่าช้าหรือปัญหาอื่นๆ โดยท่ัวไป ยิ่งประสานงานกับผู้อื่นได้ง่ายเท่าใด ยิ่ง

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสอดคล้องกับงานวิจัยของ อนัญญา จำปาทอง และอุมาวสี ศรีบุญลือ (2560)  

ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจนำเข้าเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์

ของผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า กระบวนการระยะเวลาการ
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ดำเนินงานท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจนำเข้าเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์แตกต่างกันท่ี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 

  1.6 ปัจจัยด้านบุคคล พบว่า ความน่าเช่ือถือ ความรู้ และความเช่ียวชาญของตัวแทน

ขายมีบทบาทสำคัญในกระบวนการตัดสินใจของพวกเขา ตัวแทนขายท่ีมีทักษะซึ่งให้ข้อมูลและ

คำแนะนำอย่างครบถ้วนสามารถเปล่ียนความคิดของพวกเขาเกี่ยวกับการซื้อจากบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 

ทำให้การทำงานสะดวกสบายและมีประสิทธิภาพมากขึ้น และนำไปสู่ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

โดยนักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลท้ังของรัฐและเอกชนคำนึงถึงปัจจัยหลายประการก่อน

ตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือและความเช่ียวชาญของผู้แทนขาย ประสบการณ์ของผู้ใช้บริการ

โรงพยาบาลรายอื่น คุณภาพและความน่าเช่ือถือของวัสดุทางการแพทย์ และ ค่าใช้จ่ายเพื่อให้แน่ใจว่า

คุ้มค่าเงิน อาจเป็นเพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ผู้แทนขายของบริษัทฯ         

มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบ         

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะหากผู้แทนขายเช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมีความรู้ 

ความเช่ียวชาญให้ข้อมูลได้อย่างครบถ้วนต้นทุนของวัสดุทางการแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการ

ตัดสินใจซื้อ ส่วนนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนต้องการตัวแทนขายท่ีมีความรู้ความ

เช่ียวชาญและความเอาใจใส่ท่ีมีต่อโรงพยาบาลเป็นปัจจัยสำคัญ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

ศนิช สะนนท์ (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อแผ่นปิดแผลแนวใหม่ในการรักษาผู้ป่วย

ของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต  พบว่า ผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีเพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา ตำแหน่งงาน และอายุงานต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อแผ่นปิด

แผลแนวใหม่ในการรักษา ผู้ป่วยของโรงพยาบาลวชิระภูเก็ต ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิต นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน  ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ 

ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ และอาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุตามวัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณา

ปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ คุณภาพและต้นทุน  สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ เพ็ญแข ฉายา (2560)  ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้สายสวน พบว่า ปัจจัยด้านบุคคล (People) ในการท่ีพนักงานขายของ

บริษัทฯ ไปร่วมเข้าเคสเพื่อแนะนำข้อมูลและวิธีการใช้ให้แพทย์ทราบ จะเป็นปัจจัยร่วมในกา ร

พิจารณา 
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  1.7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ช่ือเสียงของตราสินค้า ช่ือบริษัท และ

ผลการวิจัยระดับสากลเป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ เนื่องจากไม่สามารถ

ทดลองผลิตภัณฑ์ได้ด้วยตนเอง การพึ่งพาแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงและผลการวิจัยเชิงบวกสามารถช่วยให้

พวกเขาตัดสินใจซื้อได้อย่างชาญฉลาดและเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีให้ความคุ้มค่าสูงสุด การแต่งกายของ

ตัวแทนขาย เจ้าหน้าท่ีการตลาด และพนักงานจัดส่งสามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อได้เช่นกัน 

เนื่องจากบุคลิกภาพและรูปลักษณ์ท่ีดีสามารถสร้างความน่าเช่ือถือและดึงดูดลูกค้าได้  ในขณะท่ีการ

แต่งกายท่ีไม่เป็นมืออาชีพอาจทำให้ลูกค้ารู้สึกเชิงลบเกี่ยวกับบริษัทและผลิตภัณฑ์ อาจเป็นเพราะนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลผลการวิจัยและอาศัยความเช่ือถือของสินค้า และการ

ตัดสินใจเป็นหลัก ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้าและผลการวิจัยในเชิงบวกสามารถให้หลักฐาน

ยืนยันถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้ออย่างชาญฉลาด

ส่งผลต่อการเลือกคุณภาพท่ีดีท่ีสุดความคุ้มค่า และการแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทาง

การตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะทำให้การมีบุคลิกภาพท่ีดี ส่งผล

ความน่าเช่ือถือ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ วฎีพร เกิดปรีชา (2564) ได้ทำการศึกษาเรื่อง 

พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยด้านกายภาพ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ นัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ความคิดเห็นว่าบริษัทท่ีมีช่ือเสียงสามารถบ่งบอกถึงระดับ

ความไว้วางใจในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัยท่ีจากต่างประเทศเป็นส่ิง

สำคัญสามารถเป็นหลักฐานยืนยันถึงประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ผลลัพธ์จากการ

วิจัยในต่างประเทศสามารถดึงความสนใจ และการแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด 

พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ในทางกลับกัน หากเครื่องแต่งกายไม่เป็นมืออาชีพ

หรือไม่เรียบร้อย อาจทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงลบสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภูริวัฒ ธัญหมอ 

(2562) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เครื่อง Mammogram แบรนด์ 

Siemens ของบริษัท ไทย จีแอล จำกัด ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เครื่อง Mammogram แบรนด์ Siemens ของบริษัท ไทย จีแอล 

จำกัด ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดับมากมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  
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 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลกับ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง สามารถจำแนกการอภิปรายผลการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง ออกเป็นรายข้อได้ดังนี้ 

  2.1 ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ พบว่า การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์และ

เวชภัณฑ์ควรพิจารณาอย่างรอบคอบเพื่อให้มั่นใจว่าการซื้อนั้นคุ้มค่ากับการลงทุน โรงพยาบาลของรัฐ

ควรแก้ไขปัญหาการบริการและให้ข้อมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับตัวเลือกผลิตภัณฑ์และการควบคุมคุณภาพ 

ในขณะท่ีโรงพยาบาลเอกชนควรจัดลำดับความสำคัญของพื้นท่ีจัดเก็บและเลือกอุปกรณ์ท่ีไม่เส่ือม

ราคาอย่างรวดเร็ว อาจเป็นเพราะนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ส่วนใหญ่มีปัญหาใน

ด้านการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านผู้แทนขาย ด้านราคา อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุผลิตภัณฑ์ท่ีดี

ท่ีสุดหากไม่มีข้อมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับตัวเลือกต่างๆ รวมถึงการควบคุมคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ การ

ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อตรงตามมาตรฐานท่ีกำหนด ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ กันยา

รัตน์ มิ่งแก้ว (2557) ได้ทำการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความสัมพันธ์ของการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

แพทย์ กรณีศึกษาบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิปเม้นท์ จำกัด พบว่า มาตรฐานของ

การตัดสินใจซื้อสินค้า อาจเป็นเรื่องยากท่ีจะระบุผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุดหากไม่มีข้อมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับ

ตัวเลือกต่างๆ ของด้านผลิตภัณฑ์ และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ปัญหาท่ีพบในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหาในด้านสถานท่ีการจัดเก็บท่ี

จำกัด พื้นท่ีจัดเก็บท่ีจำกัดอาจทำให้ยากต่อการเก็บวัสดุและอุปกรณ์จำนวนมากไว้ในมือ การ

ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีซื้อท้ังหมด ดังนั้นการซื้อบางอย่างท่ีค่าเส่ือมราคาอย่างรวดเร็วอาจเป็น

ปัญหาได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัชสุดา วรรณสาตร์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2563)            

ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

ภาครัฐ พบว่า ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกซื้อ ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดและการจัดเก็บท่ี

จำกัด ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐ 

  2.2 แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล พบว่า วิธีหลักท่ีโรงพยาบาลของรัฐซื้อวัสดุ

และอุปกรณ์ทางการแพทย์คือผ่านตัวแทนขายท่ีไปโรงพยาบาลและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ

โรงพยาบาลอื่นๆ เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ท่ีนำเสนอโดยบริษัทต่างๆ อีกวิธีหนึ่งในการซื้อวัสดุเหล่านี้คือ

ผ่านงานแสดงสินค้าและการประชุม ซึ่งช่วยให้โรงพยาบาลสามารถดูและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จาก

ซัพพลายเออร์หลายรายได้ในท่ีเดียว โรงพยาบาลเอกชนต้องอาศัยการสอบถามข้อมูลจากโรงพยาบาล

อื่น สมาคมวิชาชีพ และตัวแทนขายท่ีมีความรู้ด้านขั้นตอนของโรงพยาบาล พวกเขาอาจจ้างท่ีปรึกษา
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ท่ีมีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมเพื่อให้คำแนะนำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์ท่ีดีท่ีสุด 

ตัวแทนขายมักจะให้ตัวอย่างหรือการสาธิตผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ อาจเป็น

เพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ผู้แทนขายมานำเสนอท่ีโรงพยาบาล สอบถาม

เรื่องโรงพยาบาลอื่น ให้ผู้แทนบริษัทนำเสนอเปรียบเทียบ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ พิจารณาทาง

บริษัทเป็นผู้กำหนด ให้ผู้แทนไปเสนอกับส่วนกลางของบริษัทได้โดยตรง ช่องทางท่ีรับข้อมูลหรือเลือก

ซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ โดยผู้เข้าร่วมสามารถดูและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จากซัพพลายเออร์หลาย

รายได้ในท่ีเดียว ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Maina (2021) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ผลกระทบ

ของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดต่อประสิทธิภาพการขายในหมู่ผู้จัดจำหน่ายอุปกรณ์การแพทย์

ในเคนยา พบว่า คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ การขาย อาจเป็นเพราะกลยุทธ์ทางการตลาดดังกล่าวที่ช่วย

ให้ผู้จัดจำหน่ายมีประสิทธิภาพท่ีดี ทำให้ผู้มีอำนาจในการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ เครื่องมือแพทย์

คล้อยตามจนนำไปสู่การตัดสินใจซื้อ และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน การเข้าร่วม

สมาคมวิชาชีพสามารถให้การเข้าถึงข้อมูลและทรัพยากรเฉพาะอุตสาหกรรมตัวแทนขายต้องมีความรู้

เกี่ยวกับข้ันตอนของโรงพยาบาลเพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์ของตนอย่างมีประสิทธิภาพตัวแทนขายอาจให้

ตัวอย่างหรือการสาธิตผลิตภัณฑ์เพื่อช่วยอธิบายถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ หรือทางโรงพยาบาลมีท่ี

ปรึกษา การจ้างท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในสายงานสามารถให้คำแนะนำท่ีมีค่าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เพื่อเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีค่าต่อการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Alhassen (2018) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ของห้องปฏิบัติการเวชภัณฑ์ "การศึกษาเชิงประจักษ์เกี่ยวกับห้องปฏิบัติการทางการแพทย์เอกชนใน

อัมมาน ประเทศจอร์แดน" พบว่า แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีรับข้อมูล มาจากบริษัทจัดหาอุปกรณ์

ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ ควรเน้นท่ีลักษณะของผลิตภัณฑ์ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ 

  2.3 การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย พบว่า เพื่อให้ได้รับการสนับสนุน

ผู้ใช้บริการท่ีดี ส่ิงสำคัญคือต้องประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีเสนอโดยบริษัทหรือ 

ซัพพลายเออร์ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์เป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและมีการทดสอบและ

การรับรองท่ีเหมาะสม นักเทคนิคการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนควรประเมินความรวดเร็ว ถูกต้อง 

ครบถ้วนของสินค้าท่ีได้รับ ทำการประเมินผู้ขายประจำปีและประเมินการรับประกันและการ

สนับสนุนเพื่อแก้ไขปัญหาอุปกรณ์ทันที สุดท้าย ตัดสินใจซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียง

และน่าเช่ือถือ  อาจเป็นเพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลรัฐบาลมี

หลายปัจจัยท่ีต้องพิจารณาเพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์มีคุณภาพสูง และเหมาะสมกับความต้องการโดย
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ประเมินจากวิธีการเคลมสินค้าการให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขอย่างรวดเร็วมีการบริการท่ีดี ให้ความ

สะดวกสบายแก้ผู้ใช้งานการเข้าพบ หรือ มีการติดต่อถี่ๆ เพื่อทำความเข้าใจเกี่ยวกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภูริวัฒ ธัญหมอ (2562) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เครื่อง Mammogram แบรนด์ Siemens ของบริษัท ไทย จีแอล 

จำกัด ในกรุงเทพมหานคร พบว่า การประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่าย  การประเมินจากวิธีการ

ตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เครื่อง Mammogram แบรนด์ Siemens ของบริษัท ไทย จีแอล จำกัด  

ในกรุงเทพมหานคร มีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน 

เรื่องของประเมินในการรับสินค้าทุกครั้ง ความรวดเร็ว ถูกต้อง ครบถ้วน ประเมินผู้ขายประจำปี 

ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีเสนอโดยบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย ตรวจสอบให้แน่ใจว่า

พวกเขาสามารถช่วยเหลือคุณเกี่ยวกับปัญหาท่ีอาจเกิดข้ึนกับอุปกรณ์ ะสามารถตัดสินใจได้อย่างรอบรู้

และซื้ออุปกรณ์ทางการแพทย์จากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีช่ือเสียงและเช่ือถือได้ สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Maina (2021) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดต่อ

ประสิทธิภาพการขายในหมู่ผู้ จัดจำหน่ายอุปกรณ์การแพทย์ในเคนยา พบว่า การประเมินบริษัท            

อาจเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีช่วยให้ผู้จัดจำหน่ายมีประสิทธิภาพท่ีดีและเป็นตัวเลือกต่อการ

พิจารณาตัดสินใจซื้อ  

  2.4 การตัดสินใจซื้อ พบว่า ผู้เช่ียวชาญด้านการจัดซื้อรับรองว่าอุปกรณ์และ

เวชภัณฑ์ท่ีซื้อตรงตามข้อกำหนดเฉพาะและเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม และยังแนะนำให้

เปรียบเทียบราคาจากผู้ขายหลายรายและประเมินการรับประกันและการสนับสนุนจากผู้ผลิตหรือ       

ซัพพลายเออร์ มีการประเมินลักษณะทางกายภาพและค่าบำรุงรักษาของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง 

ตลอดจนการรับประกันและการสนับสนุนจากผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ อีกท้ังสองกลุ่มยังให้

ความสำคัญกับการปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและกฎหมาย และคำนึงถึงผลกระทบของการส่งเสริม

การตลาดต่อการตัดสินใจซื้อ อาจเป็นเพราะนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพมีความเหมาะสมกับความต้องการและการใช้งาน

มากน้อยเพียงใดพิจารณาวัตถุประสงค์และการทำงานเฉพาะของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง และ

วิธีการใช้งานตรวจสอบให้แน่ใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองตรงตามมาตรฐานอุตสาหกรรมและได้รับ

การทดสอบอย่างถูกต้องและได้รับการรับรองด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ และด้านราคา 

เปรียบเทียบราคาจากผู้ขายหลายรายเพื่อให้แน่ใจว่าได้รับราคาท่ียุติธรรมด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ประเมินการรับประกันและการสนับสนุนท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือด้านกระบวนการ
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ตรวจสอบให้ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Hulshof (2022) ได้ทำการศึกษาเรื่อง การสร้าง

สมดุลระหว่างความสัมพันธ์ระหว่างซัพพลายเออร์-โรงพยาบาล-แพทย์: การวิจัยหลายกรณีศึกษา 

พบว่า การตัดสินใจซื้อเครื่องมือทางการแพทย์ มาจากความเหมาะสมกับความต้องการ ต่อการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ของโรงพยาบาลภาครัฐอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ และนัก

เทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน ด้านกระบวนการและลักษณะกายภาพ พบว่า ด้านลักษณะ

ทางกายภาพ พิจารณาค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษาและการบริการของอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลือง 

ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถซ่อมแซมได้ภายในองค์กรหรือหากจำเป็นต้องส่งออกไปรับบริการ การ

ส่งเสริมทางการตลาดโดยการรับประกัน และการสนับสนุน ประเมินการรับประกันและการสนับสนุน

ท่ีนำเสนอโดยผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และด้านกระบวนการการปฏิบัติตาม 

ต้องตรวจสอบให้แน่ใจว่าซัพพลายเออร์ปฏิบัติตามข้อบังคับและกฎหมาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุ 

อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ บุษราภรณ์ โพธิ์ขวัญยืน , รวิวงศ์ ศรีทอง

รุ่ง และภูกิจ ยลชญาวงศ์ (2560) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชน พบว่า  

จากตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถซ่อมแซมได้ภายในองค์กร คุณภาพมีความเหมาะสมกับความ

ต้องการและการใช้งานส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ 

  2.5 การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม พบว่าความสำคัญกับ

ความน่าเช่ือถือและการปฏิบัติตามกฎข้อบังคับและกฎหมายในการเลือกบริษัทหรือผู้จัดจำหน่าย        

ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมท่ีมีคุณภาพและความน่าเช่ือถือท่ีรับประกันอุปกรณ์และวัสดุ

ส้ินเปลืองท่ีปลอดภัยและผ่านการรับรอง แต่อาจพิจารณาบริษัทท่ีมีข้อตกลงและความสามารถในการ

ปรับตัวท่ีดีกว่า อีกท้ังยังให้ความสำคัญกับการซื้อจากบริษัทด้ังเดิมหรือผู้จัดจำหน่ายเพื่อรักษาตรา

สินค้าและบริการภายในองค์กร ยังให้ความสำคัญกับการบำรุงรักษาและบริการท่ีกำหนดเอง รวมถึง

การจัดส่งท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้พร้อมบริการหลังการขาย โดยรวมแล้ว โรงพยาบาลให้ความสำคัญ

กับความปลอดภัย ความน่าเช่ือถือ และคุณภาพในการเลือกผู้ให้บริการอุปกรณ์และวัสดุ อาจเป็น

เพราะ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลรัฐบาลยังคงตัดสินใจเลือกซื้ อจาก

บริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไป เพราะมีความน่าเช่ือถือ โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจาก

ผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายด้ังเดิมเนื่องจากเช่ือมั่นในคุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์             

และทางบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับและกฎหมาย เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์

และวัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยและได้รับอนุมัติให้ใช้งาน ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ           
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ปารณีย์ รุ่งเรือง และจุล ธนศรีวนิชชัย (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ซึ่งใช้เทคโนโลยีข้ัน

สูงท่ีผลิตในประเทศเยอรมนี อเมริกา ญี่ปุ่น และ จีน พบว่า  การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือและ

อุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีแตกต่างกัน เพื่อให้มั่นใจว่าอุปกรณ์และวัสดุส้ินเปลืองนั้นปลอดภัยท้ังปัจจัย

ด้านประเทศผู้ผลิตและนำเข้าของเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์นั้น ๆ และปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด (4P) ด้านส่งเสริมด้านการขาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการ

แพทย์ซึ่งใช้เทคโนโลยีขั้นสูงท่ีผลิตในประเทศ ยุโรป อเมริกา ญี่ปุ่น และจีน และสินค้าเครื่องมือและ

อุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีผลิตจากญี่ปุ่นเป็นท่ีได้รับความสนใจ และ นักเทคนิคการแพทย์ของ

โรงพยาบาลเอกชน การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม ช่วยให้โรงพยาบาลอาจ

เลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีทางเลือกในการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ 

และไม่อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถให้บริการภายในองค์กร โดยการส่งมอบและ

บริการหลังการขาย โรงพยาบาลอาจเลือกซื้อจากบริษัทหรือตัวแทนจำหน่ายท่ีให้บริการจัดส่งและ

บริการหลังการขายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้ เพื่อให้มั่นใจว่าจะได้รับอุปกรณ์และเวชภัณฑ์ท่ี ต้องการ

อย่างรวดเร็วและง่ายดาย สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุกัญญา แสนสุภา (2557) ได้ทำการศึกษาเรื่อง 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีใช้เทคโนโลยี

ระดับสูงในการผลิตท่ีใช้ในห้องปฏิบั ติการทางเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิม การเลือกซื้อจาก

บริษัทหรือผู้จัดจำหน่ายท่ีมีทางเลือกในการบำรุงรักษาและบริการท่ีตรงกับความต้องการ และไม่

อยากเปล่ียนยี่ห้อสินค้า ในการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 3. เปรียบเทียบคุณลักษณะของโรงพยาบาล ส่วนประสมทางการตลาดบริการบริการของวัสดุ

อุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ และการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของ

โรงพยาบาลรัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง พบว่า ความสำคัญของการบริการ

ท่ีรวดเร็ว เพื่ อรักษาช่ือเสียงของโรงพยาบาล อีก ท้ั งยังแนะนำให้ ศึกษาและเปรียบ เทียบ 

แบรนด์และซัพพลายเออร์ต่างๆ เพื่อให้มั่นใจในคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์ วัตถุประสงค์เฉพาะ

และความทนทานของวัสดุเป็นปัจจัยสำคัญท่ีต้องพิจารณาเช่นกัน การประเมินการรับประกันและการ

สนับสนุนจากซัพพลายเออร์ ผู้ซื้อภาคเอกชนจะวิเคราะห์แบรนด์ ต้นทุน และคู่แข่ง รวมถึงพิจารณา

บทวิจารณ์ของลูกค้าและขอคำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ควรประเมินการจัดส่ง บริการหลังการขาย 

ต้นทุนการซื้อ และค่าบำรุงรักษาด้วย โรงพยาบาลท้ังรัฐและเอกชนให้ความสำคัญกับการประเมิน  
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การจัดส่ง บริการหลังการขาย และการสนับสนุนซัพพลายเออร์ อาจเป็นเพราะนักเทคนิคการแพทย์

ของโรงพยาบาลรัฐบาล ส่วนประสมทางการตลาดบริการบริการของวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์               

ทางการแพทย์ มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกันในด้านของ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัย

ด้านสถานท่ี และโปรโมช่ันในการส่ังซื้อสินค้า เพราะ ผลิตภัณฑ์ต้องมีความปลอดภัยให้ความสะดวก

ในการใช้งาน รวมถึงช่ือผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์ และควรมีการอ่านบทวิจารณ์ของลูกค้าและขอ

คำแนะนำจากผู้เช่ียวชาญ ยี่ห้อ แบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อและราคา ต้องสืบราคาคู่แข่ง

และแบรนด์ท่ีจะขายพิจารณาต้นทุนยี่ห้อ โรงพยาบาลต้องพิจารณาวัตถุประสงค์และฟังก์ชันเฉพาะ

ของวัสดุ และวิธีการใช้ในโรงพยาบาล และต้องมองหาวัสดุท่ีทำจากวัสดุคุณภาพสูงและทนทานซึ่ง

ทนทานต่อการใช้งาน และประเมินการส่งมอบและบริการหลังการขาย ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสามารถ

ให้การสนับสนุนท่ีจำเป็นแก่การซื้อ นอกจากนี้ในเรื่องของ การตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทาง

การแพทย์ นักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาล และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาล

เอกชน มีความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน อาจเป็นเพราะ ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความ

เช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึงความถี่ในการเข้าพบ มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ เพราะหากผู้แทนขายเช่ียวชาญ มีคำแนะนำต่างๆ ผู้แทนท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ

ให้ข้อมูลได้อย่างครบถ้วนต้นทุนของวัสดุทางการแพทย์อาจเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อ อีกท้ัง 

ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือของผู้แทนขาย รวมถึง

ความถี่ในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  และอาจมีข้อกำหนดเฉพาะสำหรับวัสดุตาม

วัตถุประสงค์การใช้งาน การพิจารณาปัจจัยเหล่านี้สามารถช่วยให้แน่ใจว่าโรงพยาบาลพอใจกับการซื้อ 

คุณภาพและต้นทุน ดังนั้นจึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ กันยารัตน์ มิ่งแก้ว (2557) ได้ทำการศึกษา

เรื่อง พฤติกรรมและความสัมพันธ์ของการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษัทสยาม 

อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อิควิปเม้นท์ จำกัด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม มีความสัมพันธ์กันท่ีระดับนัยสำคัญ 0.01 โดยความสัมพันธ์สูงท่ีสุด คือ ด้าน

กระบวนการ (P7) กับด้านแรงจูงใจ ส่วนความสัมพันธ์ต่ำท่ีสุด คือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย กับ

ด้านการรับรู้ ผลการศึกษาท่ีได้สามารถนำมาใช้พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจัยด้าน

แวดล้อม ให้อยู่ในระดับมากท่ีสุด เพื่อให้ลูกค้าแสดงความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์และตอบสนองตรงตาม

ความต้องการให้มากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช้จากการศึกษา 

  1.1 จากการศึกษาพบว่าโรงพยาบาลของรัฐจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อจา

กนโยบาลของรัฐหรือตามกระบวนการจัดซื้อจัดจ้างเป็นหลักเมื่อเทียบกับโรงพยาบาลเอกชน             

ท่ีมีกระบวนการตัดสินใจซื้อตามสถานการณ์หรือเป็นรายเดือน ดังนั้น ควรศึกษานโยบายของ

โรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน อย่างละเอียด ให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของท้ังผู้ซื้อและ

ผู้ขาย และช่วยให้โรงพยาบาลของรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนสามารถตัดสินใจได้อย่างมี          

ข้อมูลมากขึ้น 

  1.2 การศึกษาพบว่าโรงพยาบาลเอกชนมีแนวโน้มท่ีจะร่วมมือกับซัพพลายเออร์และ

ผู้ผลิตมากขึ้น ซึ่งช่วยให้สามารถเจรจาข้อตกลงได้ดีขึ้นและได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงขึ้น โรงพยาบาล

ของรัฐสามารถได้รับประโยชน์จากการใช้แนวทางการทำงานร่วมกันมากขึ้นในการจัดซื้อ เช่น       

การจัดต้ังสมาคมจัดซื้อ หรือการร่วมมือกับโรงพยาบาลอื่น ๆ ในภูมิภาค 

  1.3 จากการศึกษาพบว่าเจ้าหน้าท่ีในโรงพยาบาลของรัฐมักขาดทักษะท่ีจำเป็นใน

เรื่องข้อมูลผลิตภัณฑ์ ท่ีมีการพัฒนาและการตัดสินใจซื้อโดยมีข้อจำกัดจากทางนโยบายหรือ

งบประมาณ การจัดอบรมจากผู้ขาย สามารถช่วยแก้ปัญหานี้ได้ และทำไห้พนักงานพร้อมท่ี              

จะตัดสินใจซื้อของโรงพยาบาลได้ดียิ่งขึ้น 

  1.4 การศึกษาพบว่าท้ังโรงพยาบาลของรัฐและเอกชนจะได้ประโยชน์จากการ

ปรับปรุงการส่ือสารกับซัพพลายเออร์ การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีขึ้นกับซัพพลายเออร์สามารถนำไปสู่

ราคาท่ีดีขึ้นและกำหนดการส่งมอบท่ีเช่ือถือได้มากขึ้น ซึ่งสามารถปรับปรุงคุณภาพการดูแลผู้ป่วย     

ได้ในท่ีสุด  

  1.5 การศึกษาพบว่าจากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps )              

นักเทคนิคการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่างให้ความเห็นกับผลิตภัณฑ์ท่ีทันสมัยได้มาตรฐาน ราคาท่ี

เหมาะสม อีกท้ังควรทำราคาให้ได้หลายราคาตามขนาดของโรงพยาบาล  ส่วนเรื่องการส่งเสริม

การตลาดควรปรับให้เหมาะสมกับการบริการแต่ละสถานท่ี ด้านกระบวนการควรบอกวันเวลาในการ

จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ท่ีชัดเจนล่วงหน้าเพื่อไม่ให้เกิดความเสียหายกับทาง

โรงพยาบาลปัจจัยด้านบุคลากร ควรหาบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติ ความรู้ ความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวัสดุ
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อุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ ซึ่งเป็นคุณสมบัติของการเป็นผู้แทนบริษัทต้องครบถ้วน และมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อและเป็นหน้าตาของบริษัท 

 2. ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

  2.1 ควรศึกษาโดยใช้วิจัยเชิงปริมาณ เพื่อเก็บข้อมูลการวิจัยด้วยการใช้แบบสอบถาม 

ควบคู่ไปกับการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญท่ีเป็นตัวแทนโรงพยาบาลรัฐบาล และโรงพยาบาล

เอกชน โดยแบ่งเป็น 5 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดตาก จังหวัดสุโขทัย จังหวัดอุตรดิตถ์ จังหวัดพิษณุโลก 

และจังหวัดเพชรบูรณ์ โดยเป็นนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนในเขต

ภาคเหนือตอนล่าง ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่างในครั้งนี้ 

  2.2 ควรศึกษาตรวจสอบตรวจสอบผลกระทบของนโยบายรัฐบาลต่อการตัดสินใจซื้อ

อุปกรณ์ทางการแพทย์ เช่น ผลกระทบของกฎระเบียบของรัฐบาลต่อกระบวนการจัดซื้อ 

  2 .3 ควรตรวจสอบบทบาทของขนาดโรงพยาบาลในการตัดสิน ใจซื้ อ เช่น 

โรงพยาบาลขนาดใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะซื้ออุปกรณ์คุณภาพสูงกว่าเมื่อเทียบกับโรงพยาบาลขนาดเล็ก

หรือไม่ 

  2.4 ควรสำรวจผลกระทบของความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์เหล่านี้ต่อการตัดสินใจ

ซื้อ เช่น โรงพยาบาลท่ีมีความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์ท่ีใกล้ชิดกันมีแนวโน้มท่ีจะได้ราคาท่ีดีกว่าหรือ

อุปกรณ์คุณภาพสูงกว่าหรือไม่ 
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แบบสัมภาษณ ์
การศึกษาเปรียบเทียบเชิงลึกการตัดสินใจซ้ือวัสดุอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ของโรงพยาบาล

รัฐบาลกับโรงพยาบาลเอกชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

คำช้ีแจง 

  แบบสัมภาษณ์นี้จัดทำขึ้นเพื่อเก็บข้อมูลทางการวิจัยและการศึกษา เพื่อประกอบการศึกษา 

ซึ่งข้อมูลท่ีได้จะเป็นประโยชน์ในด้านของการวิเคราะห์ และการวางแผนการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ 

ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ เพื่อให้เป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการ และสถานพยาบาลท่ีกำลังตัดสินใจ

เลือกซื้อ ดังนั้น จึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสัมภาษณ์ตามความเป็นจริง   เพื่อประโยชน์ต่อ

การศึกษาวิจัย ข้อมูลของท่านจะถูกเก็บไว้เป็นความลับจะไม่มีผลกระทบต่อท่านแต่อย่างใด        

และข้อมูลท่ีได้จะถูกนำเสนอในภาพรวมเท่านั้น 

 แบบสัมภาษณ์นี้แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 

 ตอนท่ี 2 คุณลักษณะของโรงพยาบาล 

 ตอนท่ี  3 ส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์   

 ตอนท่ี 4 การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือ

ตอนล่าง 

 ตอนท่ี 5 ข้อเสนอแนะจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ทางการแพทย์ 

  

 

 

 

 



 235 

ตอนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์  

รหัสผู้ให้สัมภาษณ์........................................................................................  

อายุงาน...................ป ี

ประสบการณ์การทำงาน......... ปี 

 

ตอนที่ 2 คุณลักษณะของโรงพยาบาล 

โรงพยาบาลท่ีท่านสังกัดเป็นโรงพยาบาลเอกชน หรือรัฐบาล   

จำนวนกี่เตียง..............เตียง จำนวนผู้ป่วย.......................ต่อเดือน          

สถานท่ีต้ังก่อตั้งมาแล้ว..............ปี         

 

ตอนที่  3 ส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

 3.1.1 บรรจุภัณฑ์ รูปลักษณ์ภายนอก ตราสินค้า ท่านนำมาเป็นข้อพิจารณาในการตัดสินใจ 

เลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 3.1.2 การได้ทดลองใช้งานจริงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 
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 3.1.3 ท่านให้ความสำคัญเกี่ยวกับใบรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องมือแพทย์ อย่างไร 

   

  

  

3.2 ปัจจัยด้านราคา 

 3.2.1 บริษัทท่ีสามารถต่อรองราคาได้มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 3.2.2 การมีส่วนลดกรณีชำระสินค้าเป็นเงินสดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 3.2.3 ราคาท่ีต่ำกวาคู่แข่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย์ อย่างไร 
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3.3 ปัจจัยด้านสถานที่  

 3.3.1 บริษัทจัดต้ังอยู่ในภูมิภาคใกล้โรงพยาบาลสะดวกต่อการบริการในแก้ไขปัญหามีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 

 3.3.2 ทำเลสถานท่ีต้ังของบริษัทง่ายต่อการเข้าถึงและเดินทางได้สะดวกสบายเป็นท่ีสังเกตมีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออย่างไร 

   

  

  

 

3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด  

 2.4.1 ผู้แทนขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 3.4.2 ของแถมและของสมนาคุณในการส่ังซื้อสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 
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 3.4.3 การโฆษณาโดยการแนะนำข้อมูล indication ในการใช้ เอกสารข้อมูลการรับรองผล         

จากการใช้ ประกอบการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 

3.5 ปัจจัยด้านกระบวนการ 

 2.5.1 ปัจจัยทางด้านความสะดวกสบายในการส่ังซื้อมีผลต่อการเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 3.5.2 ความสะดวกรวดเร็ว ในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีผลต่อการตัดสิน ใจ              

เลือกซื้ออย่างไร 

   

  

  

 

3.6 ปัจจัยด้านบุคคล 

 3.6.1 ผู้แทนขายของบริษัทฯ มีความรู้  ความเช่ียวชาญ ในการให้ข้อมูลความน่าเช่ือถือ         

ของผู้แทนขาย รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 
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 3.6.2 การใช้งานวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ของโรงพยาบาลท่ีมีช่ือเสียง ก่อนหน้า   

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ อย่างไร 

   

  

  

 

3.7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

 3.7.1 ปัจจัยในด้านความมี ช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัย 

ในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา อย่างไร 

   

  

  

 

 3.7.2 การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้ออย่างไร 
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ตอนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง 

4.1 ปัญหาท่ีท่านพบในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ ส่วนใหญ่มีปัญหา

ในด้าน ใดบ้าง (ด้านผลิตภัณฑ์ , ด้านราคา,  ด้านสถาน ท่ี , ด้านการส่งเสริมทางการตลาด,                         

ด้านกระบวนการ, ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพ) เพราะเหตุไร กรุณาอธิบาย 

  

  

  

 

4.2 แหล่งข้อมูลหรือช่องทางท่ีท่านรับข้อมูลหรือเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์          

คือช่องทางใด และเพราะเหตุใด กรุณาอธิบาย 

  

  

  

4.3 ท่านมีการประเมินบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์          

ทางการแพทย์ อย่างไร กรุณาอธิบาย 

  

  

  

4.4 ท่านมีการตัดสินใจซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ จากด้านใดบ้าง (ด้านผลิตภัณฑ์, 

ด้านราคา, ด้านสถาน ท่ี , ด้านการส่งเสริมทางการตลาด, ด้านกระบวนการ, ด้านบุคคล                   

และด้านลักษณะทางกายภาพ) เพราะเหตุใด กรุณาอธิบาย 
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4.5 ท่านจะตัดสินใจเลือกซื้อจากบริษัทหรือผู้แทนจำหน่ายเดิมในคราวต่อไปหรือไม่ เพราะเหตุใด 

กรุณาอธิบาย 

  

  

  

 

ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะจากการเลือกซ้ือวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์ 

ท่านมีข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติมจากการเลือกซื้อวัสดุ อุปกรณ์ ครุภัณฑ์ ทางการแพทย์

หรือไม่ อย่างไร กรุณาอธิบาย 

  

  

  

 

---ขอขอบพระคุณทุกท่านที่สละเวลาอันมีค่าในการให้สัมภาษณ์--- 
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ภาคผนวก ข 
เอกสารรับรองคณะกรรมการจริยธรรมวิจยัในมนุษย์มหาวิทยาลัยนเรศวร 
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ประว ัติผู้ว ิจยั 
 

ประวัติผู้วิจัย 

 
ชื่อ-นามสกุล นาย เฉลิมเกียรต ิช่ืนมอญ 
วัน เดือน ปี เกิด 27 พฤษภาคม 2536 
ที่อยู่ปัจจุบัน 133/3 หมู5่ ตำบลพลายชุมพล อำเภอเมือง จังหวัด พิษณุโลก  

65000 
ที่ทำงานปัจจุบัน บริษัท เนช่ันแนล เฮลท์แคร์ ซิสเท็มส์ จำกัด 
ตำแหน่งหน้าที่ปัจจุบัน 2301/2 ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ แขวงบางกะปิ เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร 

10310 
ประสบการณ์การทำงาน พ.ศ. 2561 โพสเกรสเซอร์วิสซัพพอรท์ (คอลเซ็นเตอร์ ธนาคารกสิกร)  

พ.ศ. 2562 ธนาคารไทยพาณิชย์ (เจ้าหน้าท่ีการตลาด ฝ่ายสินเช่ือ)  
พ.ศ. 2564-2565  บริษัท ซัมเมด จำกัด (ผู้แทนขาย ประเภท วัสดุ อุปกรณ์ 
วิทยาศาสตร์)  
พ.ศ. 2566-ปัจจุบัน  บริษัท เนช่ันแนล เฮลท์แคร์ ซิสเท็มส์ จำกัด 
(เจ้าหน้าท่ีฝ่ายขาย การตรวจวิเคราะห์ทางห้องปฏิบัติการ) 

ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2556 - 2560  ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม   
        คณะวิทยาการจัดการ สาขาการตลาด   
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