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55602705: สาขาวชิาการประกอบการ 

คาํสาํคญั :  พฤติกรรม / การตดัสินใจซืÊอ / เครืÉองมือแพทย  ์

  กนัยารัตน์  มิÉงแกว้ : พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์
กรณีศึกษา บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั .  อาจารยที์Éปรึกษา
วทิยานิพนธ์: รศ.ประสพชยั  พสุนนท.์  109 หนา้. 
 

 การศึกษาเรืÉองพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา   บริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั และเพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของการ
ตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูจากผูที้É
ตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั จาํนวน 435 คน (โดยเก็บขอ้มลู
ผูซื้ÊอจากรายงานประจาํปีของบริษทัตัÊงแต่เดือนมกราคม, 2555 - มิถุนายน 2556) เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ 
แบบสอบถาม สถิติทีÉใชว้เิคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ การแจกแจงความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และค่า
สัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

    ผลการศึกษาพบวา่ ผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องบริษัทสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล           อิค
วปิเมน้ท ์จาํกดั 1) ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง  41 – 50 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพแพทย ์ประสบการณ์ในการทาํงานมากกวา่ 5 ปี ทาํงานในโรงพยาบาล เขตพืÊนทีÉต่างจงัหวดั แผนกผูป่้วย
ใน รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท 2) ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมายทีÉ
มากทีÉสุด คือ ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทยโ์ดยตรง ซืÊอเพราะคุณภาพ เพืÉอทดแทนของเก่าทีÉเสีย เพืÉอนร่วมงานเป็นผูที้Éมีบทบาทใน
การตดัสินใจซืÊอ ซืÊอทุก 10 - 12 เดือน และส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มลูข่าวสารจาก พนกังานขายโดยซืÊอจากการติดต่อผา่น
พนกังานขาย 3)ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.55, S.D. = 0.44) โดย
แต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ ในระดบัมากเท่ากนัทัÊง 7 ดา้น และดา้นสินคา้ผลิตภณัฑมี์
คะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, S.D. = 0.54) 4) ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม โดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x =3.62, 

S.D. = 0.48) โดยแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคั ญทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 5 ดา้น และดา้น
บุคลิกภาพ มีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.75, S.D. = 0.65) 5) วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม มีความสัมพนัธ์กนัทีÉระดบั นยัสาํคญั 0.01 โดยความสัมพนัธ์สูงทีÉสุด คือ ดา้น
กระบวนการ (P7) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) (r71 = .754) ส่วนความสัมพนัธ์ตํÉาทีÉสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) กบั
ดา้นการรับรู้ (Y2) (r32 = -.049) ผลการศึกษาทีÉไดส้ามารถนาํมาใชพ้ฒันาส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ให้
อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด เพืÉอใหลู้กคา้แสดงความไวว้างใจในผลิตภณัฑแ์ละตอบสนองตรงตามความตอ้งการใหม้ากทีÉสุด 
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THE DECISION OF PURCHASING IN MEDICAL EQUIPMENTS OF SIAM INTERNATIONAL 

MEDICAL EQUIPMENT CO., LTD.. THESIS ADVISOR: ASSOC. PROF. PRASOPCHAI 

PASUNON. 109 pp. 
 

 The study of the behaviors and relationships of the decision to purchase medical equipments, 

case study of Siam International Medical Equipment Co., Ltd. is a Quantitative Research. The purposes of this 

research were to study behaviors to deicide of purchasing in Medical Equipments of Siam International Medical 

Equipment Co., Ltd. and to study relationships of purchasing in Medical Equipments of Siam International 

Medical Equipment Co., Ltd. A sample was selected from 435 customers, who had decision to purchase in 

Medical Equipments from Siam International Medical Equipment Co., Ltd (by gathered data from the annual 

report in January, 2012-June, 2013). The statistics used in data analysis are the frequency, percentage, mean and 

standard deviation, and the correlation coefficient of Pearson. 

 The results were showed that 1) Personal factor, most of sample are female, aged between 41-50 

years old, single status, graduated in Bachelor’s degree, working as doctors, work experience more than 5 years, 

working at hospital, in the country area, working in Inpatient Department: IPD, average income 20,001 – 

30,000 baht per month 2) Behavior factor, most of target market are directly users, considering in quality 

products before buying, to replace the old, colleagues are who support in the decision to buy all, to buy every 

10 - 12 months and received information from salesperson, and purchase to contact the salesperson. 3) Service 

Marketing Mix (7Ps) factor has high level ( x  = 3.55, S.D. = 0.44). Each factor, the products are highest level   

( x  = 3.69, S.D. = 0.54) 4) Environment factor has high level ( x  =3.62, S.D. = 0.48). Each side factor, 

personality is highest level ( x = 3.75, S.D. = 0.65) 5) The Analysis of correlation coefficient of Service 

Marketing Mix (7Ps) factors affect environment factors in relationship in a positive direction at the Statistically 

significant at the 0.01. The factors that have maximum relation are procedure (P7) and motivation (Y1) (r71 = 

.754). The factors that have minimum relation are place (P3) perception (Y2) (r32 = -.049). The results of this 

research will be applied to develop in service marketing mix factors and environment factors in highest level. 

These are for the customers trust in products and meet at the most of demand. 

Program of Entrepreneurship                              Graduate School, Silpakorn University 

Student's signature ........................................                                Academic Year 2013 

Thesis Advisor's signature ........................................        

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง



 

ฉ 

 

กติติกรรมประกาศ 

วทิยานิพนธ์เรืÉอง พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์
กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  สามารถสาํเร็จไดด้ว้ยดีจาก
ความกรุณาจากรองศาสตราจารยป์ระสพชยั พสุนนท ์อาจารยที์Éปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ทีÉ กรุณา
สละเวลาอนัมีค่าใหค้วามช่วยเหลือในการใหค้าํปรึกษา คาํแนะนาํต่างๆ และตรวจสอบแกไ้ข
ขอ้บกพร่องทุกขัÊนตอนจนสาํเร็จลุล่วง รวมไปถึงผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. พิทกัษ ์ศิริวงศ ์และอาจารย ์
ดร. สุวชิา วรวเิชียรวงษ ์ทีÉกรุณาใหค้าํแนะนาํ แนวคิด จนการคน้ควา้อิสระนีÊสมบูรณ์ได ้

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านของสาขาวชิาการประกอบการ คณะวทิยาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร และอาจารยทุ์กท่านทีÉมีส่วนในการใหค้าํปรึกษา ขอ้แนะนาํ และให้
วชิาความรู้เพืÉอนาํมาใชใ้นการคน้ควา้อิสระนีÊ  
 ขอขอบพระคุณเจา้หนา้ทีÉของคณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลป ากรทีÉคอยอาํนวย
ความสะดวกต่างๆในการคน้ควา้อิสระใหผ้า่นลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 ขอขอบพระคุณกรรมการผูจ้ดัการ รองกรรมการผูจ้ดัการ เพืÉอนร่วมงานทุกท่านของ
บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั ทีÉเขา้ใจในทุกเรืÉอง สนบัสนุนในเรืÉอง
ต่างๆ และเป็นกาํลงัใจใหเ้สมอ ของวทิยานิพนธ์จนสาํเร็จได ้

 ทา้ยทีÉสุดนีÊ  ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิÉงวา่การคน้ควา้อิสระนีÊ  จะเป็นประโยชน์แด่บริษทั
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควิ ปเมน้ท ์จาํกดั และผูป้ระกอบการธุ รกิจเครืÉองมือแพทย ์
สามารถเป็นขอ้มูลทีÉช่วยในการปรับปรุงแกไ้ข พฒันาองค์กรและผลิตภณัฑ ์การวางแผนกลยทุธ์ให้
เหมาะสมกบัพฤติกรรมใหม้ากทีÉสุด และสร้างความสัมพนัธ์ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7Ps) กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้มใหส้ัมพนัธ์กนัมากทีÉสุด 
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บททีÉ 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคัญ 

 การแพทยใ์นยคุปัจจุบนัมีความสาํคญัเป็นอยา่งมากกบัมนุษย ์ซึÉ งววิฒันาการทางแพทย์
ทีÉกา้วหนา้ขึÊนนัÊนช่วยเหลือชีวติของมนุษย์ ใหอ้ยูย่าวนานไดม้ากขึÊน เพราะมนุษยมี์ความตอ้งการ
รักษาตวัเองเพืÉอความอยูร่อดตัÊงแต่สมยัดึกดาํบรรพ ์ (กระทรวงสาธารณสุข , 2556) ในทฤษฎีของ
มาสโลว ์ไดก้าํหนดทฤษฎีลาํดบัขัÊนตอนของความตอ้งการซึÉ งกาํหนดความตอ้งการพืÊนฐานของ
มนุษยไ์ว้  5  ระดบั  ซึÉ งจดัตามลาํดบัความสาํคญัจ ากความตอ้งการระดบัตํÉา  คือ ความตอ้งการของ
ร่างกาย  ไปยงัระดบัสูง   คือ ความตอ้งการดา้นจิตวทิยา   ซึÉ งการตอ้งการยารักษาโรคเป็นทฤษฏีขัÊน
ทีÉ 1 เป็นความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (มาสโลว ์อา้งถึงใน ธีรศกัดิÍ  แสงดิษฐ์ , 2553) การแพทยจึ์ง
เขา้มามีบทบาทกบัชีวติมนุษยม์ากขึÊน  มนุษยใ์ส่ใจในสุขภาพมากขึÊนอาจดว้ยมาจากภาวะ
ความเครียดต่างๆในการทาํงาน การใชชี้วติประจาํวนั การแพทยส์ามารถแบ่งเป็นแผนต่างๆ เช่น 
การแพทยแ์ผนโบราณ  การแพทยแ์ผนปัจจุบนั การแพทยส์นบัสนุน การแพทยท์างเลือก การแพทย์
ผสมผสาน การแพทยอ์งคร์วม (พวงทอง ไกรพิบูลย์ , 2553 ) ผูป่้วยสามารถเลือกการรักษาใน
แผนการแพทยที์Éตอ้งการไดซึ้É งขึÊนอยูก่บัความตอ้งการของแต่ละบุคคล เพราะการแพทยแ์ต่ประเภท
ก็มีวธีิรักษาทีÉแตกต่างกนัออกไป 

 แพทยไ์ดมี้การใชเ้ครืÉองมือแพทยที์Éมีการนาํเทคโนโลยใีหม่ๆ มาผสมผสานเพืÉอ
ตอบสนองต่อความตอ้งการในการรักษาผูป่้วย แล ะช่วยเหลือไดท้นัเวลา เครืÉองมือแพทยจึ์งมี
ความสาํคญัโดยถือเป็นอุปกรณ์ช่วยชีวติมนุษยแ์ละบรรเทาความเจบ็ปวดใหก้บัมนุษย ์ (สาํนกังาน
นวตักรรมแห่งชาติ , 2556) จากในอดีตมนุษยไ์ดมี้การนาํวสัดุต่าง ๆมาใชใ้นการรักษาในการแพทย ์
เช่น   ทองคาํ แกว้ และไม ้นาํมาประดิษฐห์รือทาํอวยัวะเทียมซึÉงในสมยัก่อนการผา่ตดัมกัไม่ประสบ  
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ผลสาํเร็จเมืÉอมีการผา่ตดัใส่สิÉงแปลกปลอมเขา้สู่ร่างกาย จนกระทัÉงนายแพทยชื์Éอวา่  โจเซฟ ลิสเตอร์ 
(Joseph Lister) แพทยช์าวองักฤษไดคิ้ดวธีิการผา่ตดัแบบปลอดเชืÊอสาํเร็จจึงมีการนาํมาใชใ้น
การแพทยอ์ยา่งจริงจงั (สารานุกรมไทยฉบบัเยาวชน, 2548) อาจกล่าวไดว้า่วสัดุทีÉนาํมาทาํเครืÉองมือ
แพทยมี์มาเป็นระยะเวลาทีÉนานมากแลว้ เครืÉองมือแพทยจึ์งมีความจาํเป็นอยา่งยิÉงในการรักษาและ
ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการหลายแห่งสนใจเขา้มาทาํธุรกิจเกีÉยวกบัการขายเครืÉองมือแพทยเ์ป็นจาํนวน
มาก ถึงแมว้า่การจดทะเบียนสถ านประกอบการในการนาํเขา้หรือขายเครืÉองมือแพทยมี์ขัÊนตอนทีÉ
ตอ้งไดรั้บความเขม้งวดมากกวา่ธุรกิจแบบอืÉน ซึÉ งไดร้ะบุใน พระราชบญัญติัเครืÉองมือแพทย ์ 
กาํหนดใหผู้ป้ระกอบการผลิต หรือ นาํเขา้ เครืÉองมือแพทยที์Éตอ้งรับใบอนุญาตจะตอ้งยืÉนคาํขอ
อนุญาตผลิตต่อสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (คณะกรรมการองคก์ารอาหารและยา, 2531) 
แต่ผูป้ระกอบการเล็งเห็นส่วนแบ่งทางการตลาดยงัมีพืÊนทีÉใหแ้ก่ผูป้ระกอบการรายใหม่อยูจึ่งเขา้มา
ลงทุนในธุรกิจการขายเครืÉองมือแพทยม์ากขึÊน 

 การทีÉสภาพแวดลอ้มเปลีÉยนไปอยา่งรวดเร็วทาํใหธุ้รกิจตอ้งมีการแข่งขนักนัอยา่ง
เขม้ขน้ซึÉ งธุรกิจการขายเครืÉองมือแพทยน์ัÊนมีคู่แข่งรายใหญ่ทีÉอยูใ่นตลาดมานานแลว้จาํนวนมาก การ
ขายเครืÉองมือแพทยน์ัÊนเป็นผลิตภณัฑที์Éตอ้งมีการควบคุม ผูป้ระกอบการทีÉทาํธุรกิจ ผลิต ขาย หรือ
นาํเขา้ ผลิตภณัฑเ์ครืÉองมือแพทยท์ัÊงในและนอกประเทศ  จะตอ้งมีการขออนุญาตจากสาํนั กงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยศึกษาขอ้มูลเกีÉยวกบัเครืÉองมือแพทยแ์ละกฎหมายทีÉเกีÉยวขอ้ง  

ทัÊงพระราชบญัญติัเครืÉองมือแพทย ์กฎหมายทีÉเกีÉยวขอ้งกบัเครืÉองมือแพทย์  คู่มือการขออนุญาตต่าง 
ๆ พร้อมแบบฟอร์ม    ในการยืÉนคาํขออนุญาต   ก่อนทีÉจะเริÉมทาํธุรกิจ  (สาํนกัสารนิเทศ สาํนกังาน
ปลดักระทรวงสาธารณสุข, 2553)  ธุรกิจทีÉขายเครืÉองมือแพทยร์ายใหม่จึงตอ้งใชค้วามสามารถเป็น
อยา่งสูงในการเพิÉมฐานลูกคา้ใหก้วา้งขึÊน 

       พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความสาํคญัมากต่อการตดัสินใจซืÊอ พฤติกรรมเป็นสิÉงทีÉ
ผูบ้ริโภคไดก้ระทาํการจดัหาเพืÉอใหไ้ด้มาหรือไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ ซึÉ งพฤติกรรมของแต่ละบุคคล
มีความแตกต่างกนั การทีÉผูบ้ริโภคจะแสดงถึงพฤติกรรมออกมานัÊน ผูป้ระกอบการอาจสังเกต
หรือไม่สามารถสังเกตไดซึ้É งอาจขึÊนอยูก่บัปัจจยัดา้นต่างๆเช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด หรือปัจจยัแวดลอ้ม ทีÉส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืÊอ การทีÉผูป้ระกอบการมี
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ความเขา้ใจผูบ้ริโภคมากเท่าไหร่ ทาํใหมี้โอกาสมากขึÊนในการคาดคะเน และสามารถกาํหนด
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทาํใหไ้ดเ้ปรียบมากยิÉงขึÊน (นนัทสารี สุขโต, 2555)  

จากบริษทัทีÉนาํเขา้เครืÉองมือแพทย ์ผูว้จิยัไดส้นใจบริษทั สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนลแนล 
เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์จาํกดั ซึÉ งเปิดกิจการในระยะเวลาไม่กีÉปี เครืÉองมือแพทยที์Éบริษทันาํเขา้มา เช่น 
เครืÉองช่วยหายใจ เครืÉองวดัสมรรถภาพปอดหวัใจ เครืÉองตรวจหวัใจของทารกในครรภ ์และอืÉนๆ 
โดยเครืÉองมือแพทยที์Éกล่าวมานัÊนมีราคาทีÉสูงมาก เนืÉองจากส่วนใหญ่ตอ้งนาํเขา้มาจากต่างประเทศ 
(พรทิพย ์มหาภาส , 2542) ซึÉ งผลิตภณัฑเ์ครืÉองมือแพทยเ์หล่านีÊยงัไม่สามารถผลิตในประเทศไทย 
เนืÉองจากมีขอ้จาํกดัดา้นวตัถุดิบ ชิÊนส่วนและอะไหล่ต่างๆ จึงเป็นเหตุใหเ้ครืÉองมือแพทยย์งัมีราคา
แพงอยู ่การขายมีความยากดว้ยราคาทีÉ สูงมากและเป็นเครืÉองมือทีÉไม่นิยมซืÊอบ่อยครัÊ ง บริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์ จาํกดั จึงจาํเป็นตอ้ง ศึกษาถึงพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ 
เพืÉอหารูปแบบต่างๆ ไม่วา่จะเป็นกลยทุธ์หรือเทคนิคใหม่ๆ ทีÉจะใหลู้กคา้ตดัสินใจซืÊอ ซึÉ งกลุ่มลูกคา้
ทีÉซืÊอเครืÉองมือแพทยจ์ะเป็นกลุ่มของแพทย ์นกัเทคนิคทางการแพทย ์อาจารยแ์พทยท์ัÊงใน
โรงพยาบาล คลินิก และบุคลากรทางการแพทย ์(วลัลภ เมฆทบั, 2543) 

จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉกล่าวมาขา้งตน้นีÊ  ทาํใหธุ้รกิจการขายเครืÉองมือแพทยพ์ยายาม
แสวงหาพฤติกรรมในการตดัสินใจของลูกคา้ ผูว้จิยัจึงมีความสนใจในพฤติกรรมและ ความสัมพนัธ์
ของการตดัสินใจ ซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ กรณีศึกษา บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ
เมน้ท์ จาํกดั  โดยใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) (ฟิลลิปส์ 
คอทเลอร์ อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงคกุล , 2542) และปัจจยัแวดลอ้มต่างๆทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจ
เครืÉองมือแพทย ์  ซึÉ งแนวทางทีÉไดจ้ะนาํมาประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจการขายเครืÉองมือแพทยน์ัÊน เพืÉอ
ตอ้งการใหลู้กคา้แสดงความไวว้างใจในผลิตภณัฑแ์ละสร้างมูลค่าเพิÉมขึÊนในอนาคต การทีÉลูกคา้
เลือกซืÊอและไวว้างใจในผลิตภณัฑน์าํไปสู่ความอยูร่อดขององคก์ร 

 
วตัถุประสงค์ 
 1. เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ กรณีศึกษา บริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั 
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 2. เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา บริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 1. ขอบเขตด้านเนืÊอหา  

     การวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นวจิยัเชิงปริมาณเพืÉอศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการ
ตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์จาํกดั
โดยใช ้ปัจจยัดา้นส่วน บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการซึÉงยดืตามแนวคิดของฟิลลิปส์ คอทเลอร์ แบ่งเป็น 7 ส่วน ดงันีÊ  ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จาํหน่าย การส่งเสริมการขาย  บุคคล  กายภาพและการนาํเสนอ และดา้นกระบวนการ (ฟิลลิปส์ 
คอทเลอร์ อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงค กุล, 2542) รวมทัÊงปัจจยัแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอเครืÉองมือ
แพทยข์องลูกคา้ ยดึตามแนวคิดของนนัทสารี สุขโต (2555) ดงันีÊ  แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องผูบ้ริโภค  
 2. ขอบเขตด้านประชากร 
     ประชากรทีÉใชใ้นการศึกษาครัÊ งนีÊ  คือ ผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องบริษทั
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์ จาํกดั เช่น แพทย ์นกัเทคนิคทางการแพทย ์อาจารย์
แพทย ์และบุคลากรทางการแพทย์ ทัÊงในโรงพยาบาล คลินิก มหาวทิยาลยัทางการแพทย ์โดยศึกษา
จากประชากรทัÊงในพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั จาํนวนทัÊงหมด 435 คน โดย
เก็บขอ้มูลผูซื้ÊอจากรายงานประจาํปีของบริษทัตัÊงแต่เดือนมกราคม 2555 –  มิถุนายน 2556 จาก
โรงพยาบาล คลินิกและมหาวทิยาลยัทางการแพทยท์ัÊงหมด 29 แห่ง 
 3. ขอบเขตด้านตัวแปร  
     ตวัแปรทีÉใชใ้นการศึกษาศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์จาํกดัมีรายละเอียด
ดงัต่อไปนีÊ  
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      3.1 ดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา ตาํแหน่งงาน ประสบการณ์ ในการทาํงานในตาํแหน่งนีÊ  สถานทีÉทาํงาน เขตพืÊนทีÉ แผนก  

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 
      3.2 ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจขายเครืÉองมือแพทย ์โดยยดึ
ตามแนวคิด ของ ฟิลลิปส์ คอทเลอร์  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย 

บุคคล กายภาพและการนาํเสนอ และดา้นกระบวนการ (ฟิลลิปส์ คอทเลอร์ อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงค
กุล, 2542) 
         3.3 ดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องลูกคา้ ยดึตามแนวคิด
ของนนัทสารี สุขโต (2555) ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ ทศันคติ 

         3.4 ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ ยดึตามแนวคิด 
7 Os ของฟิลลิปส์ คอทเลอร์  (2537) ไดแ้ก่ กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซืÊอ (Objects) วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ 
(Organizations) โอกาสในการซืÊอ (Occasions) แหล่งทีÉซืÊอสินคา้ (Outlets) และขัÊนตอนในการซืÊอ 
(Operations) 
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กรอบแนวคิดการวจัิย  
 พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ กรณีศึกษาบริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์ จาํกดั โดยไดจ้ากการศึกษาแนว คิด ทฤษฎีและ
งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง สามารถนาํมาสร้างกรอบแนวคิดไดด้งัรูปทีÉ 1 

 
 

  
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

1. กลุ่มตลาดเป้าหมาย  
2. สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ  
3. วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ  
4.บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ  
5.โอกาสในการซืÊอ  
6. แหล่งขอ้มูลในการซืÊอ  
7. ขัÊนตอนการซืÊอ 
  

ปัจจัยด้านส่วนบุคคล  
1.เพศ               7. สถานทีÉทาํงาน 

2.อาย ุ 8. เขตพืÊนทีÉ 
3. สถานภาพ 9. แผนก  

4.ระดบัการศึกษา  10.รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

5.อาชีพ 
6. ประสบการณ์ในการ  

ทาํงานของตาํแหน่ง  

งานนีÊ    
  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

1. ผลิตภณัฑ ์ 5. บุคคล  
2. ราคา   6. กายภาพ 

3. ช่องการจดัจาํหน่าย  7. กระบวนการ 

4. การส่งเสริมการขาย   

 

การตัดสินใจซืÊอ 

ปัจจัยด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า  

1. แรงจูงใจ 
2. การรับรู้ 

3. การเรียนรู้ 

4. บุคลิกภาพ 

5. ทศันคติ 

 

รูปทีÉ 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
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ขอบเขตด้านระยะเวลาและพืÊนทีÉ 
 ระยะเวลาทีÉใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลเพืÉอวจิยัในครัÊ งนีÊ  เริÉมตัÊงแต่วนัทีÉ 1 กนัยายน 2556 - 
31 มีนาคม 2557 โดยศึกษาจากผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล 
เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  
 
ประโยชน์ทีÉได้รับ 

1.เพืÉอใหท้ราบถึงพฤติกรรมของลูกคา้ทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเครืÉองมือแพทย ์สามารถ
นาํแนวทางดา้นพฤติกรรมทีÉไดไ้ปปรับใชใ้นขัÊนตอนการดาํเนินการต่างๆกบัลูกค้ารายใหม่ อีกทัÊงยงั
นาํปัญหาและขอ้เสนอแนะเกีÉยวกบัพฤติกรรมของลูกคา้มาปรับปรุงในการใชก้บัลูกคา้รายเดิม 
 2. เพืÉอใหท้ราบถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจยัแวดลอ้มทีÉส่งผล
ต่อการตดัสินใจเครืÉองมือแพทยข์องลูกคา้ ไปใชเ้ป็นขอ้มูลในการตอบสนองใหต้รงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากทีÉสุดและบริษทัอืÉนทีÉทาํธุรกิจขายเครืÉองมือแพทยส์ามารถนาํแนวทางใน
การขายเครืÉองแพทยม์าปรับใชต่้อไป 

 3. เพืÉอใหท้ราบถึงความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ระหวา่งปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และปัจจยัแวดลอ้มทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเครืÉองมือแพทย  ์ โดย
นาํขอ้มูลทีÉไดม้าปรับปรุงใหปั้จจยัทัÊงมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัมากทีÉสุด 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล 

     1.1 เพศ หมายถึง รูปทีÉแสดงใหรู้้วา่หญิงหรือชาย    

     1.2 อาย ุหมายถึง ระยะเวลาทีÉคนมีชีวติอยูต่ ัÊงแต่เกิดมา (จินดารัตน์ โพธิÍ นอก , 2556) 
ในการศึกษานีÊ ใชห้น่วยเป็นปี  เป็นขอ้มูลประชากรพืÊนฐาน ทีÉจะทาํใหเ้ขา้ใจลกัษณะรวมทัÊงมี
พฤติกรรมทีÉแตกต่างของประชากรแต่ละกลุ่ม  

                        1.3 สถานภาพ หมายถึง สถานภาพทางการสมรส แบ่งเป็น โสด สมรสหมา้ย หยา่
ร้าง  
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      1.4 ระดบัการศึกษา หมายถึง ระดบัวฒิุการศึกษา โดย เริÉมจาก ตํÉากวา่ระดบัปริญญา
ตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  

      1.5 อาชีพ หมายถึง การทาํมาหากินของมนุษย์ เป็นการแบ่งหนา้ทีÉการทาํงานของแต่
ละคนในสังคมเพืÉอตอบสนองความตอ้งการของตนเองในดา้นต่าง  ๆ  
       1.6 ประสบการณ์ในการทาํงานของตาํแหน่งงานนีÊ  หมายถึง จาํนวน ปี ทีÉทาํงาน
ทัÊงหมดเฉพาะในตาํแหน่งนีÊ  
       1.7 สถานทีÉทาํงาน หมายถึง สถานทีÉทีÉมีคนทาํงานอยู ่ไดแ้ก่ โรงพยาบาล คลินิก 
สถานพยาบาล และอืÉนๆ 
       1.8 เขตพืÊนทีÉ หมายถึง พืÊนทีÉตัÊงของสถานทีÉทาํงานแบ่งเป็น กรุงเทพมหานคร  
ปริมณฑล และ ต่างจงัหวดั 
       1.9 แผนก หมายถึง หน่วยยอ่ยของสถานทีÉทาํงานงานแบ่งออกเป็นฝ่ายต่างๆและมี
หนา้ทีÉรับผดิชอบแตกต่างกนั 

     1.10 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน  หมายถึง  รายไดป้ระจาํเฉลีÉยต่อคนต่อเดือน ซึÉง
หมายความถึงรายได ้เงินเดือนและค่าตอบแทนอืÉนๆทีÉไดจ้ากกา รทาํงาน (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ , 
2556) 

    2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 

      2.1 ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง สิÉงทีÉผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะ
ไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ     
      2.2 ราคา (Price)  หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัÊน ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา
ลูกคา้จะตดัสินใจซืÊอ    

      2.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรรยากาศ
สิÉงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซึÉ งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการทีÉนาํเสนอ ซึÉ งจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลทีÉตัÊง (Location) และช่องทางใน
การนาํเสนอบริการ (Channels) 
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  2.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เป็นเครืÉองมือหนึÉงทีÉมีความสาํคญัใน
การติดต่อสืÉอสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคที์Éแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

    2.5 บุคคล (People) ซึÉ งตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพืÉอใหส้ามารถ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ทีÉผู ้
ใหบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ทีÉตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติทีÉสามารถ
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริÉม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยม
ใหก้บัองคก์ร 

      2.6 กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทัÊงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้ริการเพืÉอสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจา
ตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการทีÉรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

      2.7   กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ทีÉนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพืÉอมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง
รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

                 3. ปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้ (นนัทสารี สุขโต, 2555)  

       3.1 แรงจูงใจ เป็นการกระตุน้เพืÉอใหไ้ดม้าของเป้าหมายทีÉวางไว ้ซึÉ งเกิดแรงจูงใจ
ขึÊนไดจ้ากภายในตวับุคคลโดยเมืÉอเกิดแรงจูงใจแลว้จะทาํใหเ้กิดการรับรู้ตามมา 
        3.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการหนึÉงทีÉแสดงออกถึงความเขา้ใจ โดยการรับรู้ขึÊนอยู่
กบัประสบการณ์ทีÉเคยพบมาในอดีตนาํไปสู่การรับรู้ทีÉแตกต่างกนั 

     3.3 การเรียนรู้ เป็นการปรับเปลีÉยนพฤติกรรมทีÉมาจากประสบการณ์ทีÉเคยเกิดขึÊนมา
จากในอดีต เกิดขึÊนหลงัจากทีÉมีการรับรู้มาแลว้ 

       3.4 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลใดบุคคลหนึÉงซึÉ งจะแตกต่างกนัไปใน
แต่ละบุคคล ทาํใหสิ้นคา้ทีÉผลิตขึÊนสร้างขึÊนเพืÉอใหต้อบสนองกบัผูบ้ริโภคในแต่ละบุคลิกภาพ 

    3.5 ทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดกบัสิÉงใดสิÉงหนึÉงทีÉเขา้มาเกีÉยวขอ้ง ทาํใหเ้กิดการ
ตอบสนองทีÉแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นในทางบวกหรือทางลบ 
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    4. ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ยดึตามแนวคิด 7 Os ของฟิลลิปส์ คอทเลอร์ (2537)  
       4.1 กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) หมายถึงใครเป็นผูที้Éอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

   4.2 สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ (Object) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊออะไร  

   4.3 วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (Objectives) หมายถึง ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอ 

   4.4 บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ (Organizations) หมายถึง ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซืÊอ หรือกลุ่มใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ 

   4.5 โอกาสในการซืÊอ (Occasions) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊอเมืÉอใด อาจกล่าวถึงซืÊอ
ในช่วงเดือนใดของปี ช่วงเวลาใดของเดือน หรือเทศกาลวนัสาํคญัใด  

   4.6 แหล่งทีÉซืÊอสินคา้ (Outlets) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน โดยใชช่้องทางหรือ
แหล่งใดในการซืÊอ 

   4.7 ขัÊนตอนการซืÊอ (Operations) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร การเล็งเห็นปัญหา
หรือตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซืÊอ 

พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ 
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บททีÉ 2 

วรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 

 
การศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา

บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  ผูว้จิยัไดต้รวจ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี 
และงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ   

1. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอ 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5. ธุรกิจการนาํเขา้เครืÉองมือแพทย ์
6. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

1. แนวคิดและทฤษฎเีกีÉยวกบัการตัดสินใจซืÊอ 

 1.1 ความหมายเกีÉยวกบัการตัดสินใจ 
             ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , และคณะ (2538) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตั ดสินใจของผูซื้Êอ 

(decision process) หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซืÊอประกอบดว้ยขัÊนตอนทีÉสาํคญั คือ การรับรู้การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซืÊอพฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ  
                 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , และคณะ (2539) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคทีÉจะซืÊอหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ ์เป็นช่วงขอ้เทจ็จริงขอ้สุดทา้ยสาํหรับนกัการตลาดซึÉงชีÊ
ความสาํคญัวา่ กลยทุธ์การตลาดฉลาด มองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือชีÊวา่มีกา รวางแผนทีÉเลว
และผดิพลาด ดงันัÊน นกัการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคเมืÉอผู ้บริโภค
ตดัสินใจมากกวา่หนึÉงทางเลือกขึÊนไป การตดัสินใจวา่จะไม่ซืÊอก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 
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เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการทีÉ
ผูบ้ริโภคจะซืÊอสินคา้ใดสินคา้ หนึÉงนัÊนจะตอ้งมีกระบวนการตัÊงแต่จุดเริÉมตน้ไปจนถึงทศันคติ
หลงัจากทีÉได ้ใชสิ้นคา้แลว้ ซึÉ งสามารถพิจารณาเป็นขัÊนตอนได ้ดงันีÊ  การมองเห็นปัญหาการ
แสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซืÊอ ทศันคติหลงัการซืÊอ  

  ชิฟแมน และ คะนุค (Schiffman and Kanuk, 1994) ไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการ
ตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค หมายถึง ขัÊนตอนในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑจ์ากสองทา งเลือกขึÊนไป
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนทีÉเกีÉยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทัÊงดา้นจิตใจ ความรู้สึก
นึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ การซืÊอเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซึÉงเกิดขึÊนในช่วง
ระยะเวลาหนึÉง กิจกรรมเหล่านีÊทาํใหเ้กิดการซืÊอ และเกิดพฤติกรรมการซืÊอตามบุคคลอืÉน  

              การตดัสินใจซืÊอ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทีÉจะกระทาํสิÉงใดสิÉงหนึÉงจาก
ทางเลือกต่าง ๆ ทีÉมีอยูซึ่É งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่
เสมอในชีวติประจาํวนั โดยทีÉผูบ้ริโภคจะเลือกซืÊอสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของ 
สถานการณ์ ซึÉ งถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การกระจาย
สินคา้และสร้างความยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิÉงขึÊน (วตัสันอา้งถึงในฉตัยาพร เสมอ
ใจ และมทันียา สมมิ, 2545) 
          1.2 ปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ 

             ปัจจยัทีÉมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนั
ในดา้นต่าง ๆ ซึÉ งเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของ
แต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสินใจซืÊ อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันัÊน นกัการตลาดจึง
จาํเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ซึÉ งจะมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยแบ่ง
ปัจจยัทีÉมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2538) 
                   1.ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัทีÉเกิดขึÊนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการ
แสดงออก ซึÉ งมีพืÊนฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยทีÉปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย 

              1.1 ความจาํเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา ซึÉ งเป็นจุดเริÉมตน้ของความ
ตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
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                                1.2 แรงจูงใจ เมืÉอบุคคลเกิ ดปัญหาทางการหรือในจิตใจขึÊนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจ
ในการแกปั้ญหาทีÉเกิดขึÊนนัÊน 

                                1.3 บุคลิกภาพเป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลทีÉพฒันาขึÊนมาจาก ความคิด 
ความเชืÉอ อุปนิสัย และสิÉงจูงใจต่าง ๆ 

                                1.4 ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉงของ
บุคคล 
                                1.5 การรับรู้เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทาํ
ของบุคคลอืÉน 

                                1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทีÉเกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของแต่ ละบุคคล ซึÉ งเป็นการเปลีÉยนแปลงและคงอยูใ่นระยะทีÉค่อนขา้งยาวนาน 

                   2. ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัทีÉเกิดจากสิÉงแวดลอ้มรอบตวับุคคลซึÉงจะมี
อิทธิพลต่อความคิดและความ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็น
องคป์ระกอบทีÉสาํคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

                                2.1 สภาพเศรษฐกิจเป็นสิÉงทีÉกาํหนดอาํนาจซืÊอของผูบ้ริโภค 

                                2.2 ครอบครัว การเลีÊยงดูในสภาพครอบครัวทีÉ แตกต่างกนัส่งผลใหบุ้คคลมี
ความแตกต่างกนั 

                                 2.3 สังคม เพืÉอการยอมรับเขา้เป็นส่วนหนึÉงของสังคม เรียกวา่ กระบวนขดัเกลา
ทางสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเชืÉอ 

                                2.4 วฒันธรรม เป็นวถีิการดาํเนินชีวติทีÉสังคมเชืÉอถือวา่ดีงามและยอมรับปฏิบติั
มา เพืÉอใหส้ังคมดาํเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติั
ตามวฒันธรรมเพืÉอการอยูเ่ป็น ส่วนหนึÉงของสังคม 

                                2.5 การติดต่อธุรกิจ หมา ยถึง โอกาสทีÉผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการ
นัÊน ๆ สินคา้ตวัใดทีÉผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยนิดีทีÉจะใช้
สินคา้นัÊน 
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                                2.6 สภาพแวดลอ้ม การเปลีÉยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัÉวไป เช่น ความ
ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํÊาหรือเชืÊอเพลิง ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค
เปลีÉยนแปลงไปดว้ยเช่นกนั  

จากแนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค พบวา่องคป์ระกอบทีÉ
ส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค ปัจจยัทีÉมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค อาจ มีผลมาจากความ
แตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสินใจซืÊอ
ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัตามสภาวะทีÉไดรั้บรู้มา ซึÉ งตวัแปรทีÉไดจ้ากแนวคิดและทฤษฎีนีÊ  
คือ ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการซืÊอ ไดแ้ก่ ปัจจยัภายใ น ประกอบดว้ยแรงจูงใจ การรับรู้ การเรีย นรู้ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ และปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ยวฒันธรรม ชัÊนสังคม กลุ่มอา้งอิง และ
ครอบครัว สามารถนาํ แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอมาปรับใชก้บัลูกคา้รายใหม่เพืÉอ
เพิÉมยอดขาย ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบืÊองตน้วา่ก่อนการตดัสินใจซืÊอจะแสดง
พฤติกรรมใดๆ  
 

2.  แนวคิดและทฤษฎเีกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจ

บริการ   (Service Mix) ของฟิลลิป คอทเลอร์  (Philip Kotler) ไวว้า่เป็นแนวคิดทีÉเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจ
ทีÉใหบ้ริการซึÉ งจะไดส่้วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกาํหนดกล
ยทุธ์การตลาดซึÉงประกอบดว้ย 

1.    ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product) เป็นสิÉงซึÉ งสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดคื้อ  สิÉงทีÉผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ัÊน 
ๆ  โดยทัÉวไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คือ  ผลิตภณัฑที์Éอาจจบัตอ้งได้ และผลิตภณัฑ์
ทีÉจบัตอ้งไม่ได ้

2.   ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัÊน ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซืÊอ ดงันัÊน การกาํหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการ
ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการทีÉต่างกนั 
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3.   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรรยากาศ
สิÉงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซึÉ งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการทีÉนาํเสนอ ซึÉ งจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลทีÉตัÊง (Location) และช่องทางใน
การนาํเสนอบริการ (Channels) 

4.    ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครืÉองมือหนึÉงทีÉมีความสาํคญัในการ
ติดต่อสืÉอสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคที์Éแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.    ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังานขาย (Employee) ซึÉ งตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพืÉอใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ทีÉผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ทีÉตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติทีÉสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริÉม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.    ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพใหก้บัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทัÊงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการ
ใหบ้ริการเพืÉอสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้ง
สุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการทีÉรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

7.    ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ทีÉนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพืÉอมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง
รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 จากแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการนัÊน สามารถกล่าวไดว้า่ส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นเครืÉองมือทีÉสาํคญัทางการตลาดมีไวส้าํหรับช่วยในการทาํการตลาดให้
บรรลุสู่เป้าหมายดว้ยการแยกเป็นแต่ละส่วนใหช้ดัเจนยิÉงขึÊน ช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถดาํเนิน
ธุรกิจโดยจบัหลกัไดง่้ายซึÉ งตวัแปรทีÉไดจ้ากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ดา้นกายภาพ 

(Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process)                                      
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3.  แนวคิดและทฤษฎเีกีÉยวกบัสภาวะแวดล้อมทางธุรกจิ 
สภาพแวดลอ้มองคก์ร  หมายถึง  สิÉ งใดสิÉงหนึÉง  มีผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจของ

องคก์รและสามารถไดรั้บผลกระทบจากการดาํเนินงานของธุรกิจ  สามารถแบ่งสภาพแวดลอ้มได้
เป็น 2 ประเภท คือสภาพแวดลอ้มภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอก (ชูเพญ็  วบุิลสันติ, 2556)                                  

1.สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal Environment)  
   เป็นแรงผลกัดนัภายในธุรกิจทีÉมีอิทธิพลต่อการจดัการและดาํเนินงานของธุรกิจ ซึÉ ง 

ธุรกิจสามารถควบคุมและจดัการสภาพแวดลอ้มลกัษณะนีÊใหเ้ป็นไปตามแนวทางทีÉตอ้งการได้ ซึÉ ง
ในการจดัการผูบ้ริหารตอ้งศึกษาปัจจยัเหล่านีÊ เพืÉอประเมินจุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน 
(Weakness) ขององคก์ร 

     1.1 โครงสร้างองคก์ร (Organization) โครงสร้างของกิจการเป็นตวักาํหนดทิศทาง
แก่องคก์รในการดาํเนินกลยทุธ์ในการเขา้สู่ตลาดโลก รวมถึงเป็นการพิจารณาระดบัความพร้อมของ
องคก์รทางดา้นบุคคลากรทัÊงในประเทศและต่างประเทศ 

    1.2 กลยทุธ์ของกิจการ (Business Strategy) ในกระบวนการเปลีÉยนแปลงภายในยงั
ประกอบไปดว้ยการเปลีÉยนแปลงกลยทุธ์ขององคก์าร ซึÉ งกลยทุธ์จะเป็นตวักาํหนดทิศทางการ
ทาํงาน เพืÉอใหบ้รรลุวสิัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์าร ดงันัÊนการเปลีÉยนแปลงในเรืÉองของกลยทุธ์
จะเป็นส่วนทีÉสาํคญัทีÉทาํใหทิ้ศทางการดาํเนินงานขององคก์ารเปลีÉยนแปลงต่อกระแสโลก ไม่วา่จะ
เป็นการขยายสาขาสู่ต่างประเทศ การทาํการคา้กบัคู่คา้ในโซนใหม่ การพฒันาและออกผลิตภณัฑ์
ใหม่ เพิÉมความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ใหค้วามสาํคญักบั
การบริการลูกคา้ และผลิตสินคา้ทีÉมีราคาถูกและมีคุณภาพ 

 1.3 บุคลากรและความสามารถของบุคลากร (Human Resource and Ability) กิจการ
สามารถปรับตวัต่อสภาพแวดลอ้มไดดี้ เมืÉอพนกังานไดรั้บการฝึกอบรมเพืÉอพฒันาทกัษะ ความรู้
และความสามารถ และสามารถพฒันาความสามารถในการปฏิบติังานของบุคลากรในองคก์าร และ
ทาํใหผ้ลการปฏิบติังานมีคุณภาพดีขึÊน เพืÉอใหส้ามารถทาํการผลิตไดมี้ประสิทธิผลมากทีÉสุด  
    1.4 วฒันธรรมองคก์ร (Organization Culture) รวมไปถึง การเปลีÉยนแปลงค่านิยมใน
การทาํงาน การเปลีÉยนแปลงวฒันธรรมในดา้นต่าง ๆ ทีÉส่งผลต่อการปรับตวัใหเ้ขา้กบัสภาพแวด
ภายนอก  
 1.5 องคป์ระกอบอืÉนๆ ในองคก์าร ไดแ้ก่  พนัธกิจของบริษทั ระบบการบริหารงาน 
กระบวนการผลิตและการทาํงานในธุรกิจทรัพยากรต่าง ๆ ในธุรกิจ กฎระเบียบภายในองคก์าร 
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2. สภาพแวดลอ้มภายนอก (External Environment) เป็นปัจจยัภายนอกทีÉธุรกิจไม่
สามารถดาํเนินการควบคุมใหเ้ป็นไปในทิศทางทีÉตอ้งการ เป็นสิÉงทีÉไม่สามารถกาํหนดขอบเขตได้
อยา่งชดัเจนดงันัÊนสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจจึง ไดแ้ก่ องคป์ระกอบทัÊงหมดทีÉอยูภ่ายนอก
ธุรกิจซึÉ งส่งผลต่อการดาํเนินงานส่วนหนึÉงส่วนใด หรือ ทัÊงหมดของธุรกิจเป็นพลงัผลกัดนัจาก
ภายนอกองคก์ารทีÉมีอิทธิพลต่อความสามารถในการบรรลุเป้าหมายขององคก์ารซึÉ งพลงัเหล่านีÊ มีการ
เปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลาและก่อให้เกิดทัÊงทีÉเป็นโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) 

ต่อการดาํเนินงานขององคก์าร โดยสามารถจดัแบ่งสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจไดด้งันีÊ  
   2.1 สภาพแวดลอ้มทีÉเกีÉยวขอ้งกบังาน (Task Environment) จะเป็นสภาพแวดลอ้มใน

ดา้นต่าง ๆ ทีÉส่งผลต่อการดาํเนินงานของธุรกิ จโดยตรงในการบรรลุเป้าหมาย สภาพแวดลอ้มทีÉ
เกีÉยวขอ้งกบังาน ไดแ้ก่  คู่แข่งขนั ผูจ้าํหน่ายปัจจยั  ตลาดแรงงาน ผูใ้ชสิ้นคา้และ บริการ ลูกคา้เป็น
ตน้ 

 2.2 สภาพแวดลอ้มทัÉวไป (General Environment) จดัเป็นสภาพแวดลอ้มทีÉส่งผล
กระทบต่อการดาํเนินการของธุรกิจในทางออ้ม (Indirectly Interactive Forces) แมว้า่จะเป็น
สภาพแวดลอ้มทีÉไม่ไดส่้งผลกระทบโดยตรงแต่สภาพแวดลอ้มในแต่ละดา้นดงักล่าวก็จะส่งผลต่อ
ธุรกิจ สภาพแวดลอ้มโดยทัÉวไปไดแ้ก่ เศรษฐกิจรัฐบาล วฒันธรรมสังคม เทคโนโลย ีเป็นตน้  

 2.2.1 เศรษฐกิจ (Economic) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ มีความสํ าคญัต่อการประกอบ
ธุรกิจเป็นอยา่งยิÉง หากสภาพเศรษฐกิจดีก็จะเอืÊออาํนวยต่อการประกอบธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ 
ในทางตรงกนัขา้ม ถา้สภาพเศรษฐกิจมีแนวโนม้ถดถอยหรือตกตํÉา เงืÉอนไขทางเศรษฐกิจมีการ
เปลีÉยนแปลงตลอดเวลา และยากทีÉจะพยากรณ์ซึÉ งมีผลทาํใหก้ารประกอบธุรกิจหยุ ดชะงกั ลม้เหลว
หรืออาจจะตอ้งเลิกกิจการได้ 

         2.2.2 เทคโนโลย ี (Technology) การเปลีÉยนแปลงและความกา้วหนา้ของ
เทคโนโลยมีีผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิÉงดา้นคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เนต มี
ความสาํคญัต่อองคก์ารธุรกิจมาก โดยมีการนาํเอาปัจจยัทางเทคโ นโลยมีาพิจารณาเพืÉอสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  เพืÉอช่วยใหธุ้รกิจมีเทคนิคและระบบการผลิตทีÉทนัสมยัขึÊน  สามารถลด
ตน้ทุนการผลิตลงและเพิÉมกาํลงัผลิต ช่วยใหส้ามารถจดัการ  และมีการติดต่อสืÉอสารทีÉรวดเร็วยิÉงขึÊน
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ช่วยใหธุ้รกิจสามารถผลิตสินคา้ใหม่ๆ  ทาํใหส้ามาร ถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดมี้
ประสิทธิภาพยิÉงขึÊน นอกจากนีÊ   ปัจจยัระหวา่งประเทศก็ส่งผลกระทบโดยตรงต่อหลายธุรกิจและ
เริÉมมีความสาํคญัมากขึÊนในปัจจุบนั  

   2.2.3 การเมืองและกฎหมาย (Political Law) ไดแ้ก่ การเมือง กฎขอ้บงัคบั 
นโยบายของรัฐบาล แนวโนม้การออกกฎหมายและพระราชบญัญติัต่างๆ ไดแ้ก่ กฎหมายภาษีอากร  
พระราชบญัญติัค่าแรงขัÊนตํÉาพระราชบญัญติัการโฆษณา พระราชบญัญติัโรงงาน  และ
พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซึÉ งการเปลีÉยนแปลงดงักล่าว  จะส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
การดาํเนินงานขององคก์าร ตวัอยา่งเช่น การเปลีÉยน แปลงกฎหมายภาษีอากร  อาจทาํใหต้น้ทุน
สินคา้สูงขึÊนหรือ  การเปลีÉยนแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจเป็นผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุนและ
การส่งออก  ดงันัÊนธุรกิจจะตอ้งคอยติดตามความเคลืÉอนไหวหรือการเปลีÉยนแปลงทางการเมืองและ
กฎหมายดว้ย  

 2.2.4 สังคมและวฒันธรรม (Social and Culture) ไดแ้ก่ ทศันะคติทางสังคม 
ค่านิยม บรรทดัฐาน ความเชืÉอ พฤติกรรม การเปลีÉยนแปลงทางดา้นประชากร เช่น การศึกษา และ
อตัราการเกิด นบัไดว้า่ การเปลีÉยนแปลงของปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการขายสินคา้และการหา
กาํไรของกิจการ ดงันัÊนผูบ้ริหารจึงควรตรวจสอบและใหค้วามสนใจ แนวโนม้ของการเปลีÉยนแปลง
ซึÉ งอาจจะไดโ้อกาสใหม่ หรืออาจจะพบอุปสรรคทีÉสาํคญัก็ไดต้วัอยา่งเช่น  ธุรกิจมีโอกาสออกสินคา้
ตวัใหม่ หรือเลิกผลิตสินคา้บางรายการ เนืÉองจากผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการอีกต่อไป  

      2.3 สภาพแวดลอ้มระหวา่งประเทศ  (International Environment) การดาํเนินธุรกิจ
ภายในประเทศเริÉมไดรั้บผลกระทบจากธุรกิจระหวา่งประเทศมากขึÊนผลกระทบดา้นสภาพแวดลอ้ม
ระหวา่งประเทศต่อธุรกิจจึงไดเ้พิÉมมากขึÊนอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะอยา่งยิÉงเทคโนโลยแีละการ
สืÉอสารทาํใหเ้กิดความแตกต่างระหวา่งธุรกิจภายในประเทศกบัธุรกิจระหวา่งประเทศเพิÉมคว าม
แตกต่างกนัมากยิÉงขึÊน เมืÉอระบบการขนส่งและเทคโนโลยทีางอิเล็คทรอนิคส์ช่วยลดขอ้จาํกดั
ทางดา้นระยะทาง และ ระยะเวลาลงสภาพแวดลอ้มทางระหวา่งประเทศ ไดแ้ก่ การแข่งขนัจากการ
รวมกิจการของบริษทั ขา้มชาติ การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ลูกคา้ในต่างประเทศ อตัราแลกเปลีÉยน
มาตร การระหวา่งประเทศ เป็นตน้จะเห็นไดว้า่ สภาพแวดลอ้มภายนอกส่งผลกระทบต่อการ
ดาํเนินงานของธุรกิจเป็นอยา่งมาก  
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สภาพแวดลอ้มภายนอก แบ่งออกเป็น สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร และ 
สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มเรียกวา่ SWOT Analysis การวเิคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายใน ทาํใหท้ราบถึง จุดแขง็และจุดอ่อน ส่วน การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ทาํใหท้ราบถึง  โอกาส และ อุปสรรคสภาพแวดลอ้มภายนอก มีอยู ่ 2 ส่วน คือ  (เรวตั 

ตนัตยานนท,์ 2556) สภาพแวดลอ้มทัÉวไป และ สภาพแวดลอ้มการดาํเนินงาน  สภาพแวดลอ้มทัÉวไป  
เช่น  เศรษฐกิจ  การเมือง  กฎหมา ย สังคม  วฒันธรรม เทคโนโลยภีูมิศาสตร์สภาพแวดลอ้มการ
ดาํเนินงานเป็นปัจจยัทีÉมีผลโดยตรงต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนัÊนๆเช่น  คู่แข่งขนั ลูกคา้ รัฐบาล  

ชุมชน ผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มการดาํเนินการ บางที  เรียกวา่ การวเิคราะห์
อุตสาหกรรม รูปแบบทีÉนิยมใชใ้นก ารวเิคราะห์คือ ทฤษฎีแรงกดดนั 5 ประการ (Porter’s 5 Forces 

Model) ประกอบดว้ยปัจจยั 5 ปัจจยั คือ การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่  คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม การ
คุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน อาํนาจต่อรองของผูซื้Êอ และ  อาํนาจต่อรองของผูข้าย  

จากแนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจ พบวา่การดาํเนิน ธุรกิจนัÊน
ควรสังเกตการเปลีÉยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจตลอดเวลา โดยดูจากการวเิคราะห์ SWOT 
และ 5 Forces Model เพืÉอใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจสามามารถประกอบธุรกิจไดต้ามแนวทางทีÉ
เหมาะสมทีÉสุด ซึÉ งสามารถเดินตามแนวสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจทีÉเปลีÉยนแปลงไปอยา่งรวดเร็วได้
ดีขึÊน และสามารถกาํหนดแนวทางต่างๆตามผูป้ระกอบการตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

4. แนวคิดและทฤษฎเีกีÉยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

        อลัวนิ เจ ซิลค ์ (Alvin J.Silk, 2013) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง 
กระบวนการ การกระทาํ และความสัมพนัธ์ทางสังคมทีÉแสดงออกโดยตวับุคคลหรือกลุ่ม โดยเริÉม
ตัÊงแต่ก่อนการซืÊอขาย ระหวา่งการซืÊอขายและหลงัการซืÊอขาย โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นสิÉงทีÉ
เกิดขึÊนจากการประสานกนัของส่วนประกอบ 4 อยา่ง  คือ ผูค้น กระบวนการ สภาพแวดลอ้มของ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล และประสบการณ์ ซึÉ งพฤติกรรมอาจแสดงผา่นกลุ่มบุคคลหรือกลุ่ม
จดัซืÊอซึÉ งเป็นกลุ่มบุคคลทีÉรับผดิชอบในการจดัซืÊอสินคา้ใหแ้ก่องคก์ร ประกอบดว้ยคนจากแผนก
ต่างๆช่วยกนัตดัสินใจ โดยการผลิตภณัฑห์รือบริการทีÉมีความสาํคญั มีความเสีÉยง หรือมีราคาแพง
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มากขึÊนเท่าไร กลุ่มจดัซืÊอก็จะมีผูร่้วมตดัสินใจมากขึÊน ซึงแตกต่างจากกระบวนการซืÊอทีÉผูบ้ริโภค
เป็นครอบครัว หรือการตวัแทนการจดัซืÊอซึÉ งถูกควบคุมเพียงคนเดียว  

      พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํสิÉงใดสิÉงหนึÉงทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการจดัหาเพืÉอให้
ไดม้าและการใชซึ้É งสินคา้และบริการ ซึÉ งรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึÉงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้
การกระทาํดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ,์ 2540: 29) 

4.2 กระบวนการทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

              ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าววา่ผูบ้ริโภคจะผา่นขัÊนตอนต่าง ๆ 5 

ขัÊนตอนดว้ยกนั คือ 

1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ   

2. การคน้หาขอ้มูล  

3.การประเมินผลทางเลือก  

4. การตดัสินใจซืÊอ  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ  

       กระบวนการต่างๆของพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉกล่าวมา 5 ขัÊนตอนสามารถอธิบาย
ดว้ยรายละเอียดทีÉจะกล่าวต่อไปนีÊ  (บุญเกียรติ  ชีวะตระกลูกิจ   และคณะ, 2541) 

     1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ  เป็นการทีÉผูบ้ริโภคมีการ
กาํหนดปัญหา เป็นขัÊนตอนแรกของการตดัสินใจ  และเกิดขึÊนเมืÉอบุคคลเกิดความรู้สึกในความ
แตกต่างระหวา่งสภาวะทีÉเป็นจริง ความสาํคญัของการเล็งเห็นความสาํคญัของปัญหา คือ  เมืÉอความ
ตอ้งการเกิดกระตุน้ใหตื้ÉนตวัขึÊนมา  โดยเฉพาะอยา่งยิÉงเมืÉอความตอ้งการนัÊนเกีÉยวขอ้งกบัภาพพจน์
ของผูบ้ริโภคเอง  และผูที้Éคาดวา่จะเป็นผูซื้Êออาจถูกจูงใจดว้ยปัจจยัต่างๆ จากผูข้ายสินคา้หรือบริการ 
นอกจากนัÊนยงัมีอิทธิพลดา้นสิÉงแวดลอ้ม ทีÉมีกระทบต่อความตอ้งการของบุคคลดว้ย 

              2. การคน้หาขอ้มูล เป็นขัÊนตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลหรือข่าวสาร เพืÉอการ
ตดัสินใจ แสวงหาข่าวสารเป็นขัÊนตอนของการกาํหนดทางเลือกในการเลือกซืÊอสินคา้หรือบริการ
ของผูบ้ริโภค การแสวงหาข่าวสารนัÊนหาไดจ้ากแหล่งภายนอก และไดรั้บอิทธิพลของความแตกต่าง
ของบุคคล และอิทธิพลทางดา้นสิÉงแวดลอ้ม โดยส่วนใหญ่ครอบครัวมกัจะมีอิทธิพลในการแสวงหา
ข่าวสารดว้ยเช่นกนั 

  3.การประเมินผลทางเลือก เป็นการประเมินในดา้นของประโยชน์ ทีÉผูบ้ริโภค
คาดหวงัวา่จะไดรั้บ และยงัเป็นการทาํใ หท้างเลือกของผูบ้ริโภคแคบเขา้มา  เช่น  การประเมินใน
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ลกัษณะของผลิตภณัฑที์Éตอ้งกา รซืÊอ และทาํการเปรียบเทียบกบัราคาความแตกต่างของผลิตภณัฑ์
และความแตกต่างของบริการ เป็นตน้   

  4. การตดัสินใจซืÊอผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑที์Éผูบ้ริโภคยอมรับไดม้าก
ทีÉสุด ปัจจยัทีÉเกิดขึÊนระหวา่งความตัÊงใจซืÊอ  (Purchase Intention) และการตดัสินใจซืÊอ (Purchase 

Decision) มี 3 ปัจจยั คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)

  4.1 ทศันคติของบุคคลอืÉน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งมี 

2 ดา้น คือ ทศันคติดา้นบวก และทศันคติดา้นลบ ซึÉ งจะมีผลทัÊงดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจ
ซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภค 

    4.2 ปัจจยัสถานการณ์ทีÉคาดคะเนไว ้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภค
จะคาดคะเนปัจจยัต่างๆทีÉเกีÉยวขอ้ง เช่น รายไดที้Éคาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 

 4.3 ปัจจยัสถานการณ์ทีÉไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) 

ขณะทีÉผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซืÊอนัÊน ปัจจยัสถานการณ์ทีÉไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกีÉยวขอ้ง ซึÉ งมี
ผลกระทบต่อความตัÊงใจซืÊอ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้ นกัการตลาดเชืÉอวา่ปัจจยัทีÉไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมาก
ต่อการตดัสินใจซืÊอ 

  5. พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ เป็นการประเมินความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หลงัการ
เลือกซืÊอสินคา้หรือบริการนัÊน (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2545) 

ฮาโรลด ์เจ ลีวิ ท (Harold J. Leavit) ไดก้ล่าวไวว้า่ มูลเหตุหรือสิÉงทีÉเรียกวา่ 
กระบวนการของพฤติกรรมทีÉเกิดขึÊนก่อนการแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึÉงออกมามีลกัษณะทีÉ
มีความเหมือนกนั ดงันีÊ  (พิบูล ทีปะปาล, 2534: 172-174) 

  1. สาเหตุทีÉทาํใหเ้กิดพฤติกรรมขึÊน (Behavior is Caused) คือ การทีÉจะเกิด
พฤติกรรมขึÊนมาไดน้ัÊนมีสาเหตุส่วนใหญ่มาจาก ความตอ้งการทีÉเกิดขึÊนในตวัมนุษยน์ัÉนเอง 

  2. แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้ทาํใหเ้กิดพฤติกรรมขึÊน (Behavior is Motivated) จาก
ลกัษณะแรกเมืÉอมีความตอ้งการทีÉเกิดขึÊนโดยเป็นสาเหตุใหเ้กิดพฤติกรรมขึÊนแลว้ มนุษย์ ก็ตอ้งการ
ใหค้วามตอ้งการบรรลุถึงความตอ้งการพืÊนฐานจนทาํใหเ้กิดแรงจูงหรือแรงกระตุน้จนทาํใหแ้สดง
พฤติกรรมต่างๆ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการทีÉเกิดขึÊน 



22 

 

 

 

  3. พฤติกรรมทีÉเกิดขึÊนตอ้งการใหบ้รรลุผล (Behavior is Goal Directed) บางสิÉงทีÉ
มนุษยไ์ดแ้สดงออกถึงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึÉงยอ่มตอ้งการใหบ้รรลุถึงเป้าหมายเพืÉอใหส้าํเร็จ
ตามความตอ้งการของตน 

                 กระบวนการพฤติกรรมของคน   มีลกัษณะเหมือนกนัก็จริง  แต่รูปแบบของพฤติกรรม
ของคนทีÉแสดงออกในเหตุการณ์แต่ละเหตุการณ์มีลกัษณะแตกต่าง  อาจเกิดมาจากปัจจยัต่าง ๆ ไม่
วา่จะเป็นปัจจยัภายใน   และปัจจยัภายนอก  ลว้นมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของแต่ละบุคคล  ทาํ
ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมออกมาแตกต่างกนั  

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดระดบัโลก (นนัทสารี สุขโต, 2555: 75) เป็นการทีÉบุคคลใด
บุคคลหนึÉงไดก้ระทาํการทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและใชสิ้นคา้และบริการทีÉอยูใ่นรูป
กระบวนการตดัสินใจ โดยไม่จาํกดัวา่บุคคลนัÊนจะตอ้งอยูใ่นถิÉนฐานเดียวกนัแต่จะเป็นใครก็ไดที้É
กระทาํดงัทีÉกล่าวมาทัÉวโลก ปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลมาจากแรงกระตุน้ของ
ปัจจยัภายในและภายนอก 

      1. ปัจจยัภายในทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอมี 5 ส่วน คือ (นนัทสารี สุขโต , 2555: 

77-79) 
          1.1 แรงจูงใจ เป็นการกระตุน้เพืÉอใหไ้ดม้าของเป้าหมายทีÉวางไว ้ซึÉ งเกิดแรงจูงใจ
ขึÊนไดจ้ากภายในตวับุคคลโดยเมืÉอเกิดแรงจูงใจแลว้จะทาํใหเ้กิดการรับรู้ตามมา  

          1.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการหนึÉงทีÉแสดงออกถึงค วามเขา้ใจ โดยการรับรู้ขึÊนอยู่
กบัประสบการณ์ทีÉเคยพบมาในอดีตนาํไปสู่การรับรู้ทีÉแตกต่างกนั 

          1.3 การเรียนรู้ เป็นการปรับเปลีÉยนพฤติกรรมทีÉมาจากประสบการณ์ทีÉเคยเกิด
ขึÊนมาจากในอดีต เกิดขึÊนหลงัจากทีÉมีการรับรู้มาแลว้ 

          1.4 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะเ ฉพาะของบุคคลใดบุคคลหนึÉงซึÉ งจะแตกต่างกนัไป
ในแต่ละบุคคล ทาํใหสิ้นคา้ทีÉผลิตขึÊนสร้างขึÊนเพืÉอใหต้อบสนองกบัผูบ้ริโภคในแต่ละบุคลิกภาพ 

          1.5 ทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดกบัสิÉงใดสิÉงหนึÉงทีÉเขา้มาเกีÉยวขอ้ง ทาํใหเ้กิดการ
ตอบสนองทีÉแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นในทางบวกหรือทางลบ 

       2. ปัจจยัภายนอกทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอมี 4 ส่วน คือ  (นนัทสารี สุขโต , 2555: 

80-84) 
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         2.1 วฒันธรรม เป็นสิÉงใดสิÉงหนึÉงทีÉถ่ายทอดกนัจากรุ่นหนึÉงไปสู่อีกรุ่นหนึÉง เช่น 
ค่านิยม และพฤติกรรม ซึÉ งวฒันธรรมมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรม การซืÊอของผูบ้ริโภคและ
มกัจะแทรกอยูใ่นชีวติประจาํวนั 

        2.2 ชัÊนสังคม เป็นการรวบรวมประชากรทีÉคิดวา่มีความเท่าเทียมกนัจดัไวใ้นชน
ชัÊนเดียวกนั ซึÉ งคนทีÉอยูใ่นระดบัเดียวกนัมกัจะมีพฤติกรรมการซืÊอในแบบเดียวกนั 

        2.3 กลุ่มอา้งอิง คือบุคคลทีÉมีจาํนวนมากกว่ า 2คนขึÊนไปและมีส่วนเกีÉยวขอ้งกนั 
ต่างมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซึÉงกนัและกนั เช่น กลุ่มสมาชิก กลุ่มบนัดาลใจ กลุ่มทีÉไม่พึงประสงค ์
และกลุ่มปฐมภูมิ ซึÉ งความคิดเห็นของผูน้าํกลุ่มมกัมีอิทธิพลมากทีÉสุดในกลุ่มอา้งอิง 

        2.4 ครอบครัว เป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุ ดกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ลกัษณะ
ครอบครัวทีÉแตกต่างกนัยอ่มส่งผลใหพ้ฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั  

 4.3 ปัจจัยทีÉมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ 
       ฟิลลิป คอทเลอร์  (2537) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอวา่ เมืÉอ
ลูกคา้เกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการแลว้ ลูกคา้จะตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการทีÉตอบสนอง
ต่อความตอ้งการทีÉเขาพึงพอใจทีÉสุด พฤติกรรมจึงมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอและมีความสาํคญัต่อ
นกัการตลาด ซึÉ ง ฟิลลิป คอทเลอร์กล่าววา่ผูจ้ดัการตลาดตอ้งไวว้างใจต่อการวจิยัผูบ้ริโภคเพืÉอตอบ
คาํถาม 7 ขอ้นีÊ ซึÉ งเรียกสัÊนๆวา่ 7 Os เป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอซึÉ งมีความสัมพนัธ์กบัคาํถาม 
6Ws และ 1H ดงัตารางทีÉ 1 คือ 

ตารางทีÉ 1 ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ 7 Os และ 6Ws และ 1H 

คําถาม 6Ws และ 1H คําตอบ 7 Os 

1. ใครเป็นผูที้Éอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) 

2. ผูบ้ริโภคซืÊออะไร (What) สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ (Objects) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอ (Why) วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (Objectives) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซืÊอ (Who) บทบาทของกลุ่มต่างๆในการซืÊอ(Organizations) 

5. ผูบ้ริโภคซืÊอเมืÉอใด (When) โอกาสในการซืÊอ (Occasions) 

6. ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน (Where) แหล่งทีÉซืÊอสินคา้ (Outlets) 

7. ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร (How) ขัÊนตอนการซืÊอ (Operations)  
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      4.3.1 กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) หมายถึงใครเป็นผูที้Éอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

       4.3.2 สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ (Object) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊออะไร  

       4.3.3 วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (Objectives) หมายถึง ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอ 

       4.3.4 บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ (Organizations) หมายถึง ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซืÊอ หรือกลุ่มใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ 

       4.3.5 โอกาสในการซืÊอ (Occasions) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊอเมืÉอใด อาจกล่าวถึงซืÊอ
ในช่วงเดือนใดของปี ช่วงเวลาใดของเดือน หรือเทศกาลวนัสาํคญัใด  

       4.3.6 แหล่งทีÉซืÊอสินคา้ (Outlets) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน โดยใ ชช่้องทางหรือ
แหล่งใดในการซืÊอ 

       4.3.7 ขัÊนตอนการซืÊอ (Operations) หมายถึง ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร การเล็งเห็นปัญหา
หรือตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซืÊอ 

พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ  

สรุปไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกของแต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการใช้
สินคา้และบริการ ซึÉ งในการตดัสินใจนัÊนอาจเกิดจากปัจจยัต่างๆ ของแต่ละคนทีÉเคยพบเจอมาทาํให้
การแสดงออกของพฤติกรรมนัÊนต่างกนัจึงนาํไปสู่ความตอ้งการทีÉแตกต่างกนั จากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคนัÊนช่วยใหผู้ป้ระกอบการเขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆทีÉมีผลต่อการเลือกสินคา้ของผูบ้ริโภคและ
สร้างผลิตภณัฑที์Éตอบสนองต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งมากขึÊน  

 

5. ธุรกจิการนําเข้าเครืÉองมือแพทย์ 

การควบคุมการนาํเขา้ (Import Control) เป็นการทีÉประเทศใดประเทศหนึÉงไดส้ร้าง
ขอ้จาํกดัในการควบคุมสินคา้นาํเขา้จากต่างประเทศโดยมีเหตุผลหรือเป้าหมายทีÉแตกต่างกนั อาจทาํ
เพืÉอป้องกนัการขาดดุลการคา้ สินคา้ฟุ่มเฟือย ยาเสพติด ของเล่นทีÉไม่เกิดประโยชน์ หรือวตัถุมีพิษ
ต่างๆ บางประเทศทีÉเผชิญกบัปัญหาขาดดุลหรือปัญหาจากโครงสร้างพืÊนฐาน แมว้า่มีการนาํเขา้
ทัÊงหมดหรือบางส่วน สินคา้ทีÉนาํเขา้ประเท ศจะถูกควบคุมภาษีหรือระบบโควตา (นนัทสารี สุขโต , 
2555) 
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การนาํเขา้เครืÉองแพทยโ์ดยทัÉวไป จะตอ้งมีการตรวจสอบหนงัสือรับรองการขาย 
(สาํนกังานคณะกรรมการองคก์ารอาหารและยา , 2556 ) โดยมีหลกัฐานใน การยืÉนขอหนงัสือ
ประกอบการนาํเขา้เครืÉองมือแพทยด์งัต่อไปนีÊ   

1. หนงัสือขอใหต้รวจสอบหนงัสือรับรองการขาย หรือตรวจสอบห นงัสือรับรองการ
ขายและหนงัสือรับรองระบบคุณภาพการผลิต แลว้แต่กรณี 

 2. ตน้ฉบบัหนงัสือรับรองพร้อมสาํเนา 2 ชุด 

 3. สาํเนาใบทะเบียนพาณิชยห์รือสาํเนาหนงัสือรับรองการจดทะเบียนบริษทัหรือหา้ง
หุน้ส่วนแสดงวตัถุประสงคแ์ละผูมี้อาํนาจลงนามแทนนิติบุคคลซึÉงออกแลว้ไม่เกินหกเดือน 

 4. กรณีกระทาํการแทนใหแ้นบหนงัสือมอบอาํนาจใหก้ระทาํการแทน ติดอากร
แสตมป์ 10 บาท สาํหรับการติดต่อครัÊ งเดียว หรือติดอากรแสตมป์ 30 บาท สาํหรับการติดต่อหลาย
ครัÊ งใน 1 ปี พร้อมสาํเนาบตัรประจาํตวัประชาชนของผูม้อบอาํนาจและผูรั้บมอบอาํน าจทีÉลงนาม
รับรองสาํเนาถูกตอ้งแลว้ 

 5. แคตาล็อก หรือฉลาก หรือเอกสารอืÉน  ๆ ทีÉแสดงรายละเอียดของเครืÉองมือแพทยที์É
นาํเขา้ 
 6. ใบแสดงขอ้มูลของหนงัสือรับรองเครืÉองมือแพทยท์ัÉวไปทีÉนาํเขา้ โดยมีการแจง้รหสั
เครืÉองมือแพทยที์Éนาํเขา้ 

 ในกรณีจาํเป็นเพืÉอประกอบการพิจารณา อาจตอ้งจดัเอกสารสนบัสนุนสรรพคุณหรือ
ความปลอดภยัของเครืÉองมือแพทย์ 
 เมืÉอจดัเตรียมเอกสารดงักล่าวครบแลว้ก็ทาํตามขัÊนตอนดงัต่อไปนีÊ  
 1. ผูน้าํเขา้จดัเตรียมเอกสาร 6 รายการและตรวจสอบหนงัสือรับรองวา่เป็นไปตาม
หลกัเกณฑห์รือไม่ 
 2. ยืÉนเอกสารทีÉศูนยบ์ริการผลิตภณัฑสุ์ขภาพเบด็เสร็จ สาํนกังาน คณะกรรมการอาหาร
และยา 
 3. เภสัชกรกองควบคุมเครืÉองมือแพทย ์ตรวจสอบความครบถว้นถูกตอ้งแลว้ลงผลการ
ตรวจสอบเอกสารในแบบตรวจรับหนงัสือรับรอง  
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 4. เจา้หนา้ทีÉธุรการลงบนัทึกขอ้มูลเบืÊองตน้ในคอมพิวเตอร์ แลว้ออกเลขรับเรืÉองและส่ง
มอบใบรับเรืÉองใหแ้ก่ผูย้ืÉนคาํขอ หรือบนัทึกสาเหตุการคืนเรืÉองกรณีไม่รับเรืÉอง แลว้มอบใหผู้น้าํเขา้
นาํเอกสารกลบัคืนไปแกไ้ข 

 5. เภสัชกรพิจารณาบนัทึกขอ้มูลแลว้พิมพห์นงัสือประกอบการนาํเขา้เครืÉองมือแพทย์
ทัÉวไป ในดา้นหลงัของสาํเนาหนงัสือรับรองการขาย และปัËมตรารับรองการตรวจสอบลงในสาํเนา
หนงัสือรับรองการขายจนครบถว้นแลว้ลงลายมือชืÉอ นาํเสนอหวัหนา้กลุ่ม และผูอ้าํนวยการกอง 
ตามลาํดบั 

 กรณีทีÉเครืÉองมือแพทยที์Éไม่มีแคตาล็อกมาแสดง หรือแสดงรายการไดไ้ม่ครบถว้นให้
เจา้หนา้ทีÉขีดฆ่า  รายการดงักล่าวออก ซึÉ งผูน้าํเขา้สามารถนาํมาขอเพิÉมเติมรายการในภายหลงัได้ 
 6.ผูน้าํเขา้มารับหนงัสือประกอบการนาํเขา้เครืÉองมือแพทยท์ัÉวไปตามระยะเวลา
ดาํเนินการ 

กลุ่มอุตสาหกรรมวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทยเ์ป็นอุตสาหกรรมทีÉมีความสาํคญั และมี
โอกาสทีÉจะพฒันาใหเ้ป็นอุตสาหกรรมทีÉมีศกัยภาพในการแข่งขนัได้ (สาํนกังานนวตัรกรรม
แห่งชาติ, 2556) อยา่งไรก็ตาม  ในการพฒันาวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทยใ์หไ้ดรั้บการยอมรับใน
วงการแพทยแ์ละพร้อมทีÉจะนาํออกวางจาํหน่ายนัÊน เริÉมตัÊงแต่ก ารนาํวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทยม์า
ทาํการทดสอบทาง คลีนิก (Clinical - Trial) เพืÉอใหไ้ดผ้ลการทดสอบทางการแพทยแ์ละมีการตีพิมพ์
ในวารสารวชิาการทางการแพทย ์ รวมถึงการใหว้สัดุอุปกรณ์ทางการแพทยไ์ดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากล  ซึÉ งปัจจุบนั ผูป้ระกอบการยงัขาดความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการพฒันาวสัดุ
อุปกรณ์ทางการ แพทยใ์หเ้ป็นทีÉยอมรับ ส่งผลใ หผู้ป้ระกอบการบางรายไม่สามารถจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ ์ของตนได ้ เนืÉองจากไม่ไดก้ารดาํเนินการในขัÊนตอนทีÉสาํคญั  หรือผูป้ระกอบการบางราย
ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการทดสอบและเพืÉอขอรับมาตรฐานต่างๆ  เกินกวา่ความจาํเป็น ส่งผลใหต้น้ทุน
การผลิตสูงขึÊนจนไม่สามารถแข่งขนัได ้

 อาจกล่าวไดบ้ริษทัทีÉมีการนาํเขา้เครืÉองมือแพทยมี์ขัÊนตอนและการใชห้ลกัฐานหลาย
อยา่ง ตอ้งมี การตรวจสอบเครืÉองมือแพทยข์ากคณะกรรมการองคก์ารอาหารและยาอยา่งเคร่งครัด 
ไม่วา่จะเป็นวสัดุทีÉใชป้ระกอบกบัเครืÉองมือแพทย ์ประเทศตน้กาํเนิดในการผลิตเพืÉอทาํใหผู้บ้ริโภค
มัÉนใจและปลอดภยัในการใชเ้ครืÉองมือแพทยย์ิÉงขึÊน 
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6. งานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง 
ธีรารัตน์ จนัทร์ศรี (2555) ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในอาํเภอ

เชียงใหม่ในการเลือกสัÉงยาในกลุ่มยารักษาโรคความจาํเสืÉอมจากอลัไซเมอร์ ผลการศึกษาพบวา่ ผล
การศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกสัÉงยาในกลุ่ม
ยารักษาโรคความจาํเสืÉอมจากอลัไซเมอร์ ทุกปัจจยัมีค่าเฉลีÉยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัคือ 

ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นอืÉนๆ ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ยอ่ยทีÉแพทยใ์หค้วามสาํคญัสูงสุด 10 ลาํดบัแรกไดแ้ก่ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตวัยามี
ความปลอดภยัสูง มีผลขา้งเคียง (side effect) ตํÉา ราคาสอดคลอ้งกบัฐานะผูป่้วยมีบทความหรือ
รายงานทีÉกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทยต่์างประเทศ มีขอ้หา้มในการใชย้า 

(contraindication) นอ้ย มีปฏิกิริยาระหวา่งยา (drug interaction ) ตํÉา มีเอกสารจากบริษทั (บทความ
ทีÉคดัลอกมาจากวารสารทางการแพทยต่์างประเทศ) มีบทความหรือรายงานทีÉกล่าวถึงประสิทธิภาพ
ของยาในวารสารทางการแพทยข์องไทย มีบทความหรือรายงานทีÉกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาใน
เวบ็ไซตท์างอินเทอร์เน็ต มีความสะดวกในการใช ้ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ สามารถคง
ผลการรักษาทีÉดีในระยะยาว มีการจดัประชุมวชิาการเพืÉอนาํเสนอเกีÉยวกบัยาโดยเชิญวทิยากรทีÉมี
ความรู้มาบรรยาย ผูป่้วยสามารถเบิกค่าใชจ่้ายได ้

จินตนา แสงพรม (2551) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซืÊอเครืÉองตรวจระดบันํÊาตาลใน
เลือดดว้ยตนเองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามของ
กลุ่มผูป่้วยเบาหวาน และกลุ่มญาติหรือผูเ้กีÉยวขอ้งกบัผูที้Éเป็นเบาหวานทีÉเคยซืÊอเครืÉองตรวจระดบั
นํÊาตาลในเลือดดว้ยตนเอง มีปัจจยักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซืÊอระดบัมากทีÉสุด คือเพืÉอใชดู้แล
สุขภาพตนเองและบุคคลในครอบครัว และเพืÉอใชค้วบคุมอาการของผูป่้วยเบาหวาน ส่วนใหญ่
ไดรั้บขอ้มูลจากร้านขายยา และคน้หาขอ้มูลเกีÉยวกบัราคาของเครืÉอง ตรายีÉหอ้ทีÉรู้จกัมากทีÉสุด คือ 
แอคคิว-เช็ก ใหค้วามสาํคญักบัขัÊนการประเมินผลทางเลือกในปัจจยัดา้นราคาและการจดัจาํหน่ายใน
ระดบัมาก ผูป่้วยเบาหวานเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ และส่วนใหญ่ซืÊอจากร้าน ขายยา มี
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอเฉลีÉยประมาณ 2,001-2,500 บาท และมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายมากทีÉสุด 
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วลัลภ เมฆทบั (2545) ศึกษา ปัจจยัแห่งความสาํเร็จในกระบวนการขายผลิตภณัฑ ์
หอ้งปฏิบติัการโรงพยาบาล ของพนกังานดีเด่น ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจั ยแห่งความสาํเร็จประกอบ
ไปดว้ย ส่วนแรก คือ ความเขา้ใจและทกัษะในการขายในทุกขัÊนตอนของกระบวนการขาย ส่วนทีÉ
สองไดแ้ก่ความสามารถส่วนตวัของพนกังานขายไดแ้ก่ความแม่นยาํและความรวดเร็วในการ
รับทราบความตอ้งการของลูกคา้ บุคลิกภาพของพนกังานขาย มนุษยสัมพนัธ์ทีÉดี จรรยาบรรณทีÉ ดี 
ความสามารถในการจูงใจดา้นคุณภาพ ความขยนัหมัÉนเพียร ความรับผดิชอบต่อตนเอง การสนใจ
ในรายระเอียดปลีกยอ่ย และการปรับตวัเขา้กบัสถานการณ์ และส่วนสุดทา้ยไดแ้ก่ รางวลัจูงใจต่างๆ
ทีÉจะกระตุน้ ความพยายามของพนกังานขาย 

พรทิพย ์มหาภาส (2541)  ศึกษาอิทธิพลของประเทศแหล่งกาํเนิดสินคา้ต่อการเลือก
ซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา
พบวา่ ประเทศแหล่งกาํเนิดของเครืÉอง CT.Scan เครืÉอง ESWL และเครืÉอง MRI มีความสัมพนัธ์กบั
การเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทยท์ัÊง 3 ชนิดนีÊ  สรุปคือ ผลรวมของส่วนประสมทาง การตลาดของเครืÉอง 
CT.Scan ไม่ขึÊนกบัประเทศแหล่งกาํเนิดสินคา้ แต่การทดสอบลึกลงไปในแต่ละปัจจยัของส่วน
ประสมทางการตลาด พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจาํหน่ายขึÊนกบัประเทศแหล่งกาํเนิด
สินคา้ ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นแง่ของคุณภาพและการส่งเสริมการตลาดไม่ขึÊนกบั ประเทศ
แหล่งกาํเนิดสินคา้ ผลรวมของส่วนประสมทางการตลาดของเครืÉอง ESWL ขึÊนกบัประเทศ
แหล่งกาํเนิดสินคา้ แต่จากการทดสอบลึกลงไปในแต่ละปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นแง่ของคุณภาพและราคาไม่ขึÊนกบัประเทศแหล่งกาํเนิดสินคา้ ยกเวน้ช่องการ
จดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ผลรวมของส่วนประสมของส่วนประสมทางการตลาดของ
เครืÉอง MRI ขึÊนกบัประเทศแหล่งกาํเนิดสินคา้ และเมืÉอทดสอบแต่ละปัจจยั พบวา่ทุกปัจจยัขึÊนกบั
ประเทศแหล่งกาํเนิดสินคา้ทัÊงหมด 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัต่างๆ ทีÉเกีÉยวขอ้ง ขอ้มูลทีÉไดนี้Êสามารถ เป็น
ประโยชน์กบัการวจิยัในครัÊ งนีÊ ในหลายประการ โดยขอ้มูลและงานวจิยัส่วนใหญ่เกีÉยวขอ้งกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ สภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจ  
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รูปแบบธุรกิจเครืÉองมือแพทย ์รวมถึงปัจจยัทางการตลาดดา้นต่างๆ ผูว้จิยัสามารถนาํขอ้มูลและ
ทฤษฎีทีÉมีการศึกษามาแลว้ต่างๆมาสนบัสนุนในงานวจิยันีÊ ใหมี้แนวคิดใหม่อยา่น่าเชืÉอถือมากขึÊน
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บททีÉ 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษา พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั เพืÉอใหท้ราบ
ถึงพฤติกรรมและ ความสัมพนัธ์ใน การเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทย ์และนาํขอ้มูลทีÉไดไ้ปใชป้ระโยชน์
ในการพฒันาเพืÉอใหต้อบสนองใหต้รงกบัความตอ้งการต่อผูบ้ริโภคต่อไป  การศึกษามีวธีิดาํเนินการ
วจิยั ดงันีÊ  

1. ระเบียบวธีิการวจัิย 

    การวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นวจิยัเชิงปริมาณ เป็นการศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของ
การตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์
จาํกดั ใชว้ธีิตอบแบบสอบถามเป็นเครืÉองมือทีÉใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล และศึกษาจากเอกสารอืÉนๆ และ
งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยศึ กษาปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ รวมทัÊง
ปัจจยัแวดลอ้มทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องผูบ้ริโภค  ซึÉ งขอ้มูลทีÉไดจ้ะ
เป็นประโยชน์กบัเจา้หนา้ทีÉของบริษทั เจา้หนา้ทีÉตวัแทนขาย และผูที้ÉทาํธุรกิจเกีÉยวกบัการขาย
เครืÉองมือแพทยร์ายอืÉนดว้ย 

2.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

      การศึกษาครัÊ งนีÊจะเก็บขอ้มูลจากประชากรทัÊงหมด คือ ผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทยข์องบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมนท ์จาํกดั  เช่น แพทย ์นกัเทคนิคทาง
การแพทย ์อาจารยแ์พทย ์และบุคลากรทางการแพทยท์ัÊ งในโรงพยาบาล คลินิก มหาวทิยาลยัทาง
การแพทย ์โดยศึกษาจากประชากรทัÊงในพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั จาํนวน
ทัÊงหมด 435 คน โดยเก็บขอ้มูลผูซื้ÊอจากรายงานประจาํปีของบริษทัตัÊงแต่เดือนมกราคม 2555 – 
มิถุนายน 2556 จากโรงพยาบาล คลินิกและมหาวทิยาลยัทางการแพทยท์ัÊงหมด 29 แห่ง ดงัตารางทีÉ 2
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ตารางทีÉ  2 ประชากร 

ลาํดบั สถานทีÉ เขตพืÊนทีÉ จาํนวน 

1 มูลนิธิโรงพยาบาลเด็ก กรุงเทพมหานคร 15 

2 โรงพยาบาลบางปะกอก 8 กรุงเทพมหานคร 15 

3 โรงพยาบาลศิริราช กรุงเทพมหานคร 15 

4 โรงพยาบาลเอกชยั กรุงเทพมหานคร 15 

5 โรงพยาบาลภูมิพล กรุงเทพมหานคร 15 

6 โรงพยาบาลบางกรวย นนทบุรี 15 

7 โรงพยาบาลบางบวัทอง นนทบุรี 15 

8 โรงพยาบาลบางนา 2 สมุทรปราการ 15 

9 โรงพยาบาลสมุทรปราการ สมุทรปราการ 15 

10 โรงพยาบาลกระทุ่มแบน สมุทรสาคร 15 

11 โรงพยาบาลกรุงสยามเซนตค์าลอส ปทุมธานี 15 

12 โรงพยาบาลเจา้พระยายมราช สุพรรณบุรี 15 

13 โรงพยาบาลอินทร์บุรี สิงห์บุรี 15 

14 โรงพยาบาลพนมสารคาม ฉะเชิงเทรา 15 

15 โรงพยาบาลกรุงเทพพทัยา ชลบุรี 15 

16 โรงพยาบาลบา้นบึง ชลบุรี 15 

17 โรงพยาบาลสมิติเวชศรีราชา   ชลบุรี 15 

18 โรงพยาบาลบา้นฉาง  ระยอง 15 

19 โรงพยาบาลตาคลี นครสวรรค ์ 15 

20 โรงพยาบาลพรหมพิราม พิษณุโลก 15 

21 โรงพยาบาลลพบุรี ลพบุรี 15 

22 โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา 15 

23 โรงพยาบาลกาฬสินธ์ุ กาฬสินธ์ุ 15 

24 โรงพยาบาลมุกดาหาร มุกดาหาร 15 

25 โรงพยาบาลสรรพสิทธิประสงค ์ อุบลราชธานี 15 

26 โรงพยาบาลสทิงพระ สงขลา 15 

27 มหาวทิยาลยันเรศวร พิษณุโลก 15 

28 มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์ นครศรีธรรมราช 15 

29 มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ สงขลา 15 
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3. เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 

เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยัเรืÉองศึกษา พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษาบริ ษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  คือ ผูว้จิยั 
พนกังานขาย โทรศพัทมื์อถือ รถยนตแ์ละแบบสอบถาม (Questionnaires) ซึÉ งมีวธีิดาํเนินการสร้าง
แบบสอบถาม ดงันีÊ  
   1. การสร้างและพฒันาเครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 
        1.1 ศึกษาขอ้มูลจากหนงัสือ ตาํรา เอกสาร และงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

        1.2ร่างแบบสอบถามใหต้รงกบัตวัแปรทีÉอยูใ่นกรอบแนวคิด โดยเรียบเรียงใหไ้ด้
ภาษาทีÉชดัเจนและเป็นไปตามวตัถุประสงค ์

        1.3นาํแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยที์Éปรึกษาวทิยานิพนธ์เพืÉอประเมินค่าความ
เหมาะสมและตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม 

                            1.4นาํแบบสอบถามทีÉแกไ้ขจนสมบูรณ์แลว้เสนอใหผู้ท้รงคุณวฒิุทัÊง 3 ท่าน
ตรวจสอบค่าความเทีÉยงตรงของแบบสอบถามโดยใชค้่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามแต่ละขอ้
กบัวตัถุประสงค ์(Index of Item – Objective Congruence: IOC) โดยใหเ้กณฑใ์นการตรวจพิจารณา
ขอ้คาํถาม ดงันีÊ  (สุรพงษ ์คงสัตย ์และธีรชาติ ธรรมวงศ์, 2551) 

      ใหค้ะแนน +1 ถา้มีความเห็นวา่ขอ้คาํถามมีความเหมาะสม 

      ใหค้ะแนน -1 ถา้มีความเห็นวา่ขอ้คาํถามไม่มีความเหมาะสม 

      ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามมีความเหมาะสม  
 เมืÉอใหค้ะแนนแลว้ใหน้าํคะแนนทีÉไดจ้ากผูเ้ชีÉยวชาญมาคาํนวณหาค่า IOC ตามสูตร

และพิจารณาเกณฑ ์ดงันีÊ  
 ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ตัÊงแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเทีÉยงตรงของแบบสอบถามใชไ้ด้ 
 ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ตํÉากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุงแบบสอบถาม 
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     1.5 นาํแบบสอบถามทีÉไดผ้า่นการตรวจจากผูเ้ชีÉยวชาญโดยแกไ้ขและปรับปรุงโดย
สมบูรณ์ นาํมาหาค่าความเชืÉอมัÉน (Reliability) ดว้ยวธีิการสัมประสิทธิÍ ครอนบาค (α Coefficient) 

พบวา่ค่าความเชืÉอมัÉนเท่ากบั 0.927 

         1.6แกไ้ขจนสมบูรณ์ทีÉสุด และนาํแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 

2. ลกัษณะของแบบสอบถาม  
      แบบสอบถามทีÉสร้างขึÊนนัÊน ผูว้จิยัไดศึ้กษาจากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆทีÉเกีÉยวขอ้ง 
งานวจิยัและเอกสารวชิาการ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน คือ  

      ส่วนทีÉ 1 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะ
แบบคาํถามปลายปิดเลือกตอบเพียงขอ้เดียว ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
ระยะเวลาในการทาํงานของตาํแหน่งงานนีÊ  สถานทีÉทาํงาน เขตพืÊนทีÉ แผนก  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน
จาํนวน 10 ขอ้ 

     ส่วนทีÉ 2  คาํถามดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทย ์มีลกัษณะแบบคาํถามปลายปิดเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว รวมทัÊงหมดจาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ 
กลุ่มตลาดเป้าหมาย สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ บทบาทของกลุ่มต่างๆ ใน
การซืÊอ โอกาสในการซืÊอ และแหล่งทีÉซืÊอสินคา้  
     ส่วนทีÉ 3 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ รวมทัÊงหมดจาํนวน 
61 ขอ้ แบ่งเป็นปัจจยัผลิตภณัฑ ์จาํนวน 8 ขอ้ ราคา จาํนวน 6 ขอ้ การจดัจาํหน่าย จาํนวน 5 ขอ้ การ
ส่งเสริมการขาย จาํนวน 6 ขอ้ บุคคล จาํนวน 6 ขอ้ กายภาพ จาํนวน 6 ขอ้ และดา้นกระบวนการ 
จาํนวน 6 ขอ้  

    ส่วนทีÉ 4 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้ จาํนวน 29 
ขอ้ แบ่งเป็นแรงจูงใจ 6 ขอ้ การรับรู้ 5 ขอ้ การเรียนรู้ 6 ขอ้ บุคลิกภาพ 6 ขอ้ และทศันคติ 6 ขอ้  

    ส่วนทีÉ 5 ขอ้เสนอแนะเพิÉมเติม มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิดเกีÉยวกบัการแสดง
ความคิดเห็นปัจจยัและพฤติกรรมทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย  ์
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3. เกณฑ์การให้คะแนน 
เกณฑ์การให้คะแนนส่วนทีÉ 1 

 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะแบบคาํถาม
ปลายปิดเลือกตอบเพียงขอ้เดียว และนาํขอ้มูลมาแจกแจงความถีÉและหาร้อยละ  

 เกณฑ์การให้คะแนนส่วนทีÉ 2  
 คาํถามดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ มีลกัษณะ
แบบคาํถามปลายปิดเลือกตอบเพียงขอ้เดียวและนาํขอ้มูลมาแจกแจงความถีÉและหาร้อยละ  

 เกณฑ์การให้คะแนนส่วนทีÉ 3 และส่วนทีÉ 4 

 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผล
ต่อการซืÊอของลูกคา้ มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert 

Rating Scale) ใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั (ประสพชยั พสุนนท,์ 2553) ดงันีÊ  
 ระดบัความสาํคญั 

5 คะแนน   เท่ากบั   ระดบัความสาํคญัมากทีÉสุด 

4 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญัมาก  

3 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

2 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

1 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญันอ้ยทีÉสุด 

  

4. แหล่งทีÉมาของข้อมูลและการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ดงันีÊ  
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

กบัผูส้ัÉงซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ไดแ้ก่ แพทย ์นกัเทคนิคทางการแพทย ์อาจารยแ์พทยท์ัÊงในโรงพยาบาล 
คลินิกในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั และมหาวทิยาลยัทางการแพทย ์ของบริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมนท์  จาํกดั ดว้ยการแจกแบบสอบ ถามใหก้ลุ่มประชากร
ทัÊงหมดจาํนวน 435 คน เพืÉอรวบรวมขอ้มูลจากกบัผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์
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2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บขอ้มูลจากเอกสาร ตาํราวชิาการ งานวจิยั 
วารสารวชิาการต่างๆทีÉเกีÉยวขอ้ง และขอ้มูลทางระบบอินเทอร์เน็ต 

วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีวธีิการดาํเนินงาน ดงันีÊ  
ผูว้จิยัเก็บขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามใหก้บัพนกังานขาย บริษทั  สยาม อินเตอร์

เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมนท ์จาํกดั ทีÉเขา้พบลูกคา้ตามพืÊนทีÉเขตทีÉวิÉงงาน เพืÉอแจกแบบสอบถาม
กบัแพทย ์นกัเทคนิคทางการแพทย ์อาจารยแ์พทย์ ทัÊงในโรงพยาบาล คลินิกและมหาวทิยาลยั
ทางการแพทยใ์นกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดัทีÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กบั
บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมนท ์จาํกดั  
 

5. ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ระยะเวลาทีÉใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลเพืÉอวจิยัในครัÊ งนีÊ  เริÉมตัÊงแต่วนัทีÉ 1 กนัยายน 2556 - 
31 มีนาคม 2557 โดยมีระยะเวลาของการดาํเนินงานวจิยั ดงัตารางทีÉ 3  
  

ตารางทีÉ 3 ระยะเวลาของการดาํเนินงานวจิยั 

ขัÊนตอนการดาํเนินงาน  

ก.ย. 56 
 

ต.ค. 56 

 

พ.ย. 56 

 

ธ.ค. 56 

 

ม.ค. –มี.ค.57 
ศึกษาความเป็นมาและความสาํคญั      

ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง      

การเก็บรวบรวมขอ้มูล      

การวเิคราะห์ขอ้มูล      

สรุปผลและอภิปรายผล      

นาํเสนอผลงานวจิยั      

งานวจิยัฉบบัสมบูรณ์      

 

 

 

 

 

ระยะเวลาของการดาํเนินงานวจิยั 



36 

 

 

 

6.  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ขอ้มูลทีÉรวบรวมไดจ้ากการใชแ้บบสอบถาม ใชก้ารวเิคราะห์ ขอ้มูลโดยโปรแกรม
สาํเร็จรูปเพืÉอการวจิยัทางสังคมศาสตร์ SPSS (Statistical Package for the Social Sciences: SPSS for 

Windows) โดยมีการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันีÊ  
1. แบบสอบถามส่วนทีÉ 1 และ ส่วนทีÉ 2 สถิติทีÉใชใ้นการวเิคราะห์คือ ค่าความถีÉ 

(Frequency) และร้อยละ (Percentage)  
2. แบบสอบถามส่วนทีÉ 3 และ ส่วนทีÉ 4 สถิติทีÉใชใ้นการวเิคราะห์คือค่าความถีÉ 

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีÉยเลขคณิต (Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) วเิคราะห์แบบแบ่งใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั ตามระดบัความสาํคญัดว้ย
คะแนนแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) ซึÉ งแทนค่าดว้ย
ตวัเลขโดยมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนแต่ละระดบั (ประสพชยั พสุนนท,์ 2553) ดงันีÊ  
 ระดบัความสาํคญั 

5 คะแนน   เท่ากบั   ระดบัความสาํคญัมากทีÉสุด 

4 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญัมาก  

3 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

2 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

1 คะแนน  เท่ากบั  ระดบัความสาํคญันอ้ยทีÉสุด 

  

การกาํหนดค่าเฉลีÉยเพืÉอวเิคราะห์ผล 

ค่าเฉลีÉย 4.50 – 5.00  หมายถึง  สาํคญัมากทีÉสุด 

ค่าเฉลีÉย 3.50 – 4.49  หมายถึง   สาํคญัมาก 

ค่าเฉลีÉย 2.50 – 3.49  หมายถึง   สาํคญัปานกลาง 

ค่าเฉลีÉย 1.50 – 2.49  หมายถึง   สาํคญันอ้ย 

ค่าเฉลีÉย 1.00 – 1.49  หมายถึง   สาํคญันอ้ย 

 วเิคราะห์คะแนนรวมของแต่ละปัจจยั ซึÉ งประกอบดว้ยปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผล ต่อการซืÊอของ
ลูกคา้ และดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ โดยเรียงระดบัความสาํคญัจาก
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มากทีÉสุดไปหานอ้ยทีÉสุด ปัจจยัทีÉไดค้ะแนนรวมมากทีÉสุด ส่งผลต่อการเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทยข์อง
บริษทั สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมนท ์จาํกดัมากทีÉสุด แ ละปัจจยัทีÉไดค้ะแนนรวม
นอ้ยทีÉสุด ส่งผลต่อการเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทยข์องบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ
เมนท ์จาํกดั นอ้ยทีÉสุด 

3. วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยัดา้น
แวดลอ้มทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอดว้ยสถิติสัมประสิ ทธิÍ สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient: r) ทีÉระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 เกณฑใ์นการแปลผลค่า r ใช้
แนวทางของประสพชยั พสุนนท ์(2555) คือ ถา้ r ≥ 0.8 จะถือวา่มีความสัมพนัธ์กนัสูง ถา้  0.5 < r < 
0.8 จะถือวา่มีความสัมพนัธ์กนัปานกลาง ถา้ r ≤ 0.5 จะถือวา่มีความสัมพนัธ์ตํÉา 
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บททีÉ 4 

ผลการศึกษา 
 

การศึกษาเรืÉอง พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์
กรณีศึกษาบริษทั  สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั   ใชแ้บบสอบถามเป็น
เครืÉองมือในการรวบรวมขอ้มูล โดใชก้ลุ่ มตวัอยา่งจาํนวน 435 คน โดยเก็บขอ้มูลผูซื้Êอจากรายงาน
ประจาํปีของบริษทัตัÊงแต่เดือนมกราคม 2555 –  มิถุนายน 2556 จากโรงพยาบาล คลินิกและ
มหาวทิยาลยัทางการแพทยท์ัÊงหมด 29 แห่งไดแ้ก่ มูลนิธิโรงพยาบาลเด็ก โรงพยาบาลบางปะกอก 8 
โรงพยาบาลศิริราช โรงพยาบาลเอกชยั โรงพยาบ าลภูมิพล  โรงพยาบาลบางกรวย  โรงพยาบาลบาง
บวัทอง  โรงพยาบาลบางนา 2 โรงพยาบาลสมุทรปราการ  โรงพยาบาลกระทุ่มแบน  โรงพยาบาล
กรุงสยามเซนตค์าลอส  โรงพยาบาลเจา้พระยายมราช  โรงพยาบาลอินทร์บุรี  โรงพยาบาลพนมสาร
คาม โรงพยาบาลกรุงเทพพทัยา  โรงพยาบาลบา้นบึง   โรงพยาบาลสมิติเวชศรีร าชา  โรงพยาบาล
บา้นฉาง  โรงพยาบาลตาคลี  โรงพยาบาลพรหมพิราม  โรงพยาบาลลพบุรี  โรงพยาบาลมหาราช  

โรงพยาบาลกาฬสินธ์ุ โรงพยาบาลมุกดาหาร โรงพยาบาลสรรพสิทธิประสงค ์โรงพยาบาลสทิงพระ  

มหาวทิยาลยันเรศวร มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์ และมหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ และไดน้าํขอ้มูลมา
วเิคราะห์ประเมินผล โดยการโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social 

Science) แบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปนีÊ  
ส่วนทีÉ 1 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่งงาน ประสบการณ์ในการทาํ งานในตาํแหน่งนีÊ  สถานทีÉทาํงาน 
เขตพืÊนทีÉ แผนก  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนมีลกัษณะแบบ คาํถามปลายปิด เลือกตอบเพียงขอ้เดียว และนาํ
ขอ้มูลมาแจกแจงความถีÉและหาร้อยละ 
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ส่วนทีÉ 2  ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยโ์ดย
ประเด็นคาํถามเกีÉยวกบั กลุ่มตลาดเป้าหมาย  สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ  วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ  

ส่วนทีÉ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นสินคา้
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นบุคคลหรือพนกังาน
ขาย  ดา้นกายภาพ  และดา้นกระบวนการ   มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตาม
แบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) ใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั (ประสพชยั พสุนนท์ , 
2553) 

ส่วนทีÉ 4 ปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้  ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
แรงจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นบุ คลิกภาพ และดา้นทศันคติ มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) ใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 
ระดบั (ประสพชยั พสุนนท,์ 2553) 

ส่วนทีÉ 5 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้น
บุคคลหรือพนกังานขาย ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นแรงจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นทศันคติ  ใชก้ารวเิคราะห์ค่า
สัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดน้าํเสนอผลการวจิยั โดยแบ่งการนาํเสนอเป็น 4 ส่วน ดงันีÊ  
ส่วนทีÉ 1 ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนทีÉ 1 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จาํแ นกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่งงาน ประสบการณ์
ในการทาํงานในตาํแหน่งนีÊ  สถานทีÉทาํงาน เขตพืÊนทีÉ แผนก รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน จากประชากรกลุ่ม
ตวัอยา่งทัÊงสิÊนจาํนวน 435 ราย ดงัรายละเอียดในตารางทีÉ 4-13 
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1.1 เพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน  ร้อยละ 

ชาย 159 36.60 

หญิง 276 63.40 
รวม 435 100.00 

 

 จากตารางทีÉ 4 ผลการสาํรวจพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มากกวา่เพศชาย 
กล่าวคือเป็นเพศหญิงจาํนวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 63.40 และผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นเพศชายมี
จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 36.60 

 1.2 อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 30 ปี 105                        24.10 

อาย ุ30 – 40 ปี 79 18.20 

อาย ุ41 – 50 ปี 125 28.70 

อาย ุ51 – 60 ปี 99 22.80 

มากกวา่ 60 ปีขึÊนไป 27 6.20 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ  5 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากทีÉสุด อาย ุ 41 – 50 ปี 

จาํนวน 125 รายคิดเป็นร้อยละ 28.70 รองมาเป็นผูมี้อายตุ ํÉากวา่ 30 ปี จาํนวน  105 ราย คิดเป็นร้อยละ  

24.10 ต่อมาเป็นผูมี้ อาย ุ 51 – 60 ปี จาํนวน 99 ราย คิดเป็นร้อยละ  22.80 ผูมี้อาย ุ30 – 40 ปี จาํนวน 

79 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.20 และกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยทีÉสุด มากกวา่ 60 ปีขึÊนไป จาํนวน 27 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 6.20 ตามลาํดบั 
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1.3 สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 6 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

โสด 283 65.10 

สมรส 126 29.00 

หมา้ย 20 4.60 

หยา่ร้าง 6 1.40 

รวม 435 100.00 

 
จากตารางทีÉ  6 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด  

จาํนวน 283 ราย คิดเป็นร้อยละ  65.10 รองมามีสถานภาพสมรส  จาํนวน 126 ราย คิดเป็นร้อย ละ 

29.00 ต่อมามีสถานภาพ หมา้ย  จาํนวน  20 ราย คิดเป็นร้อยละ  4.60 และมีสถานภาพ หยา่ร้าง 
จาํนวน 6 รายคิดเป็นร้อยละ 1.40ตามลาํดบั 

1.4 ระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 7 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา  

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํÉากวา่ระดบัปริญญาตรี 69 15.90 

ปริญญาตรี 276 63.40 

ปริญญาโท 63 14.50 

ปริญญาเอก 27 6.20 

รวม 435 100.00 

 
จากตารางทีÉ  7 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มากทีÉสุดมีระดบัการศึกษา  

ปริญญาตรี จาํนวน 276 ราย คิดเป็นร้อยละ  63.40 รองมามีระดบัการศึกษาตํÉากวา่ระดบัปริญญาตรี 

จาํนวน  69 รายคิดเป็นร้อยละ  15.90 มีระดบัการศึกษา ปริญญาโทจาํนวน  63 ราย คิดเป็นร้อยละ  

14.50 และกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยทีÉสุด  มีระดบัการศึกษาปริญญาเอก  จาํนวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ  6.20 
ตามลาํดบั 
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1.5 อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 8 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

แพทย ์ 212 48.70 

นกัเทคนิคทางการแพทย ์ 203 46.70 

อาจารยแ์พทย ์ 20 4.60 

รวม 435 100.00 

 

 จากตารางทีÉ  8 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็นแพทย ์
จาํนวน 212 ราย คิดเป็นร้อยละ  48.70 รองมามีอาชีพเป็นนกัเทคนิค ทางการแพทย์ จาํนวน 203 ราย 
คิดเป็นร้อยละ  46.70 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยทีÉสุด  อาจารยแ์พทย ์มีจาํนวน  20 ราย คิดเป็นร้อยละ 
4.60 ตามลาํดบั 

1.6 ประสบการณ์ในการทาํงานของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 9 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประสบการณ์ในการทาํงาน 
ประสบการณ์ในการทาํงาน จํานวน ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 1 ปี 28 6.40 

มากกวา่ 1 ปี– 3 ปี 132 30.30 

มากกวา่ 3 ปี-5 ปี 62 14.30 

มากกวา่ 5 ปี 213 49.00 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ  9 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีประสบการณ์ใน
การทาํงาน มากกวา่  5 ปี จาํนวน  213 รายคิดเป็นร้อยละ 49.00 รองมามีประสบการณ์ในการทาํงาน
มากกวา่1 ปี– 3 ปี จาํนวน 132 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.30 มากกวา่ 3 ปี-5ปี จาํนวน 62 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 14.30 ตํÉากวา่ 1 ปี จาํนวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.40 ตามลาํดบั 
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1.7 สถานทีÉทาํงานของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางทีÉ 10 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานทีÉทาํงาน 

สถานทีÉทาํงาน จํานวน ร้อยละ 

โรงพยาบาล 300 69.00 

คลินิก 36 8.30 

สถานพยาบาล 80 18.40 

อืÉนๆ 19  4.40 

รวม 435 100.00 

หมายเหตุ อืÉนๆ ไดแ้ก่ มหาวทิยาลยั 

จากตารางทีÉ 10  ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม  มีสถานทีÉทาํงาน ใน
โรงพยาบาล จาํนวน 300 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.00 รองมามีสถานทีÉทาํงานในสถานพยาบาล จาํนวน 

80 ราย คิดเป็นร้อยละ  18.40 มีสถานทีÉทาํงานในคลินิก  จาํนวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ  8.30 และ
สถานทีÉทาํงานอืÉนๆ (มหาวทิยาลยั) จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ4.40ตามลาํดบั 

1.8 เขตพืÊนทีÉของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 11 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเขตพืÊนทีÉ 
เขตพืÊนทีÉ จํานวน ร้อยละ 

กรุงเทพมหานคร 75 17.20 

ปริมณฑล 90 20.70 

ต่างจงัหวดั 270 62.10 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ 11 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากทีÉสุด คือเขตพืÊนทีÉ
ต่างจงัหวดั จาํนวน  270 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.10 เขตพืÊนทีÉรองมาคือ ปริมณฑล  มีจาํนวน 90 ราย 
คิดเป็นร้อยละ  20.70 และเขตพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร  มีจาํนวน  75 คน คิดเป็นร้อยละ  17.20 

ตามลาํดบั 
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1.9 แผนกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตารางทีÉ 12  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตามแผนก 

แผนก จํานวน ร้อยละ 

แผนกผูป่้วยนอก 81 18.60 

แผนกผูป่้วยใน 82 18.90 

แผนกคลอด 64 14.70 

หออภิบาลผูป่้วยหนกัรวม 70 16.10 

แผนกหอ้งผา่ตดั 68 15.60 

แผนกฉุกเฉิน 60 13.80 

อืÉนๆ 10 2.30 

รวม 435 100.00 

 

   จากตารางทีÉ 12 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากทีÉสุด คือ แผนกผูป่้วยใน มี
จาํนวน 82 ราย คิดเป็นร้อยละ  18.90 รองมาคือ แผนกผูป่้วยนอก มีจาํนวน  81 ราย คิดเป็นร้อยละ  

18.60 ต่อมาคือ หออภิบาลผูป่้วยหนกัรวม มีจาํนวน 70 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.10 แผนกหอ้งผา่ตดั มี
จาํนวน  68 คน คิดเป็นร้อยละ  15.60 แผนกคลอด มีจาํนว น 64 ราย คิดเป็นร้อยละ  14.70 แผนก
ฉุกเฉิน มีจาํนวน  60 ราย คิดเป็นร้อยละ  13.80 และ อืÉนๆ  มีจาํนวน  10 ราย คิดเป็นร้อยละ  2.30 

ตามลาํดบั 

1.10 รายได้เฉลีÉยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 13  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

รายได้เฉลีÉยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 10,000 บาท 36 8.30 

เดือนละ 10,000 – 20,000 บาท 37 8.50 

เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท 164 37.70 

เดือนละ 30,001 – 40,000 บาท 61 14.00 

เดือนละ 40,001 – 50,000 บาท 61 14.00 

เดือนละ 50,001 – 60,000 บาท 51 11.70 

มากกวา่ 60,001 ขึÊนไป 25 5.70 

รวม 435 100.00 
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จากตารางทีÉ 13 ผลการสาํรวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากทีÉสุด มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อ
เดือน เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน  164 คน คิดเป็นร้อยละ  37.70 รองมาคือ เดือนละ 
30,001 – 40,000 บาท มีจาํนวน 61 ราย คิดเป็นร้อยละ  14.00 และ เดือนละ 40,001 – 50,000 บาท มี
จาํนวน 61ราย คิดเป็นร้อยละ  14.00 ซึÉ งมีจาํนวนเท่ากนั ต่อมาคือ เดือนละ 50,001 – 60,000 บาท มี
จาํนวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.70 เดือนละ 10,000 – 20,000 บาท มีจาํนวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ  

8.50 ตํÉากวา่ 10,000 บาท มีจาํนวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.30 และกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยทีÉสุด  มากกวา่ 
60,001 ขึÊนไป มีจาํนวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.70 ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 2  ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

ส่วนทีÉ 2  ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยข์อง
บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้นท ์จาํกดั 

โดยประเด็นคาํถามเกีÉยวกบั กลุ่มตลาดเป้าหมาย  สิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ  
วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ โอกาสในการซืÊอ  แหล่งขอ้มูลในการซืÊอ 
และขัÊนตอนการซืÊอ มีลกัษณะแบบคาํถามปลายปิดเลือกตอบเพียงขอ้เดียวและนาํขอ้มูลมาแจกแจง
ความถีÉและหาร้อยละ ดงัรายละเอียดในตารางทีÉ 14-20 

2.1 ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมาย 

ตารางทีÉ 14 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมาย  
ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมาย จํานวน ร้อยละ 

ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทยโ์ดยตรง 266 61.10 

ผูจ้ดัซืÊอทีÉไม่ไดเ้กีÉยวขอ้งกบัการใชผ้ลิตภณัฑ์ 110 25.30 

ผูอ้นุมติังบประมาณในการซืÊอ 59 13.60 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ 14 ผลการสาํรวจพบวา่ ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมายทีÉมากทีÉสุด คือ 
ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทยโ์ดยตรง  มีจาํนวน  266 ราย คิดเป็นร้อยละ  61.10 ประเภทของกลุ่มตลาด
เป้าหมายรองมาคือ ผูจ้ดัซืÊอทีÉไม่ไดเ้กีÉยวขอ้งกบัการใชผ้ลิตภณัฑ์  มีจาํนวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ  

25.30 และประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมายนอ้ยทีÉสุด คือ ผูอ้นุมติังบประมาณในการซืÊอ มีจาํนวน 59 
ราย คิดเป็นร้อยละ 13.60 ตามลาํดบั 
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2.2 สิÉงทีÉทาํให้ต้องการซืÊอ 

ตารางทีÉ 15 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสิÉงทีÉทาํใหต้อ้งการซืÊอ  
สิÉงทีÉทาํให้ต้องการซืÊอ จํานวน ร้อยละ 

รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 35 8.00 

การบรรจุภณัฑ ์ 62 14.30 

ตราสินคา้ 93 21.40 

รูปแบบบริการ 100 23.00 

คุณภาพ 128 29.40 

นวตักรรมและเทคโนโลยี 17 3.90 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ  15 ผลการสาํรวจพบวา่สิÉงทีÉทาํใหต้อ้งการซืÊอมากทีÉสุด คือ คุณภาพ  มี
จาํนวน 128 ราย คิดเป็นร้อยละ  29.40 รองมาคือ รูปแบบบริการ  มีจาํนวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ  

23.00 ต่อมาคือ ตราสินคา้  มีจาํนวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ  21.40 การบรรจุภณัฑ์  มีจาํนวน 62 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 14.30 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ มีจาํนวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ  8.00 ตามลาํดบั และสิÉงทีÉ
ทาํใหต้อ้งการซืÊอนอ้ยทีÉสุด  นวตักรรมและเทคโนโลย ีมีจาํนวน  17 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.90 
ตามลาํดบั 

2.3 วตัถุประสงค์ทีÉมีผลต่อการซืÊอผลติภัณฑ์ 

ตารางทีÉ 16 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามวตัถุประสงคที์Éมีผลต่อการซืÊอ             
                 ผลิตภณัฑ ์  

วตัถุประสงค์ทีÉมีผลต่อการซืÊอผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ทดแทนของเก่าทีÉเสีย 191 43.90 

เพิÉมจากของเดิมทีÉมีอยู่ 84 19.30 

ตอ้งการรูปแบบผลิตภณัฑใ์หม่ 137 31.50 

อืÉนๆ 23 5.30 

รวม 435 100.00 

หมายเหตุ อืÉนๆ ไดแ้ก่ ไดง้บประมาณสนบัสนุนจากรัฐบาล 
จากตารางทีÉ 16 ผลการสาํรวจพบวา่ วตัถุประสงคที์Éมีผลต่อการซืÊอผลิตภณัฑม์ากทีÉสุด  

คือ ทดแทนของเก่าทีÉเสีย  มีจาํนวน  191 ราย คิดเป็นร้อยละ  43.90 รองมาคือ ตอ้งการรูปแบบ
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ผลิตภณัฑใ์หม่ มีจาํนวน 137 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.50 ต่อมาคือ เพิÉมจากของเดิมทีÉมีอยู่ มีจาํนวน 84 
ราย คิดเป็นร้อยละ  19.30 และอืÉนๆ  (ไดง้บประมาณสนบัสนุนจากรัฐบาล ) มีจาํนวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.30 ตามลาํดบั 

2.4 ผู้ทีÉมีบทบาทในการตัดสินใจซืÊอ 

ตารางทีÉ 17 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามผูที้ÉมีบทบาทในการตดัสินใจซืÊอ 

ผู้ทีÉมีบทบาทในการตัดสินใจซืÊอ จํานวน ร้อยละ 

ตนเอง 110 25.30 

เพืÉอนร่วมงาน 156 35.90 

พนกังานขาย 120 27.60 

คู่สมรส 42 9.70 

ครอบครัว 7 1.60 

รวม 435 100.00 

 

จากตารางทีÉ 17 ผลการสาํรวจพบวา่ ผูที้ÉมีบทบาทในการตดัสินใจซืÊอมากทีÉสุด  คือ 

เพืÉอนร่วมงาน  มีจาํนวน 156 ราย คิดเป็นร้อยละ  35.90 รองมาคือ พนกังานขาย  มีจาํนวน 120 ราย 
คิดเป็นร้อยละ  27.60 ต่อมาคือ ตนเอง  มีจาํนวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ  25.30 คู่สมรส มีจาํนวน 42 
ราย คิดเป็นร้อยละ  9.70 และผูที้ÉมีบทบาทในการตดัสินใจซืÊอนอ้ยทีÉสุด ครอบครัว มีจาํนวน  7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.60 ตามลาํดบั 

2.5 โอกาสในการซืÊอผลติภัณฑ์ 

ตารางทีÉ 18 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามโอกาสในการซืÊอผลิตภณัฑ ์ 
โอกาสในการซืÊอผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ทุก 1 - 3 เดือน 27 6.20 

ทุก 4 -6 เดือน 48 11.00 

ทุก 7 - 9 เดือน 40 9.20 

ทุก 10 - 12 เดือน 320 73.60 

รวม 435 100.00 

 
จากตารางทีÉ 18 ผลการสาํรวจพบวา่ โอกาสในการซืÊอผลิตภณัฑที์Éบ่อยมากทีÉสุด คือ ทุก 

10 - 12 เดือน มีจาํนวน 320 ราย คิดเป็นร้อยละ  73.60 รองมาคือ ทุก 4 -6 เดือน มีจาํนวน 48 ราย คิด
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เป็นร้อยละ  11.00 ทุก 7 - 9 เดือน มีจาํนวน  40 ราย คิดเป็นร้อยละ  9.20 และ นอ้ยทีÉสุด ทุก 1 - 3 
เดือน มีจาํนวน  27 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.20 ตามลาํดบั 

2.6 แหล่งข้อมูลทีÉมีผลในการตัดสินใจซืÊอ 

ตารางทีÉ 19 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลทีÉมีผลในการ 

     ตดัสินใจซืÊอ  

แหล่งข้อมูลทีÉมีผลในการตัดสินใจซืÊอ จํานวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 33 7.60 

วทิยทุอ้งถิÉน 10 2.30 

นิตยสาร 55 12.60 

หนงัสือพิมพ ์ 71 16.30 

อินเตอร์เน็ต 111 25.50 

พนกังานขาย 155 35.60 

รวม 435 100.00 

จากตารางทีÉ 19 ผลการสาํรวจพบวา่ แหล่งขอ้มูลทีÉมีผลในการตดัสินใจซืÊอมากทีÉสุด คือ  

พนกังานขาย  มีจาํนวน 155 ราย คิดเป็นร้อยละ  35.60 รองมาคือ อินเตอร์เน็ต  มีจาํนวน 111 ราย คิด
เป็นร้อยละ 25.50 หนงัสือพิมพ ์มีจาํนวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.30 นิตยสารมีจาํนวน  55 ราย คิด
เป็นร้อยละ 12.60 โทรทศัน์ มีจาํนวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ  7.60 และกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยทีÉสุด วทิยุ
ทอ้งถิÉนมีจาํนวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.30 ตามลาํดบั 

2.7 วธีิการซืÊอ 

ตารางทีÉ 20 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามวธีิการซืÊอ  

วธีิการซืÊอ จํานวน ร้อยละ 

ติดต่อผา่นพนกังานขาย 283 65.10 

ติดต่อผา่นบริษทั 126 29.00 

เขา้มาซืÊอโดยตรงทีÉบริษทั 20 4.60 

อืÉนๆ 6 1.40 

รวม 435 100.00 

หมายเหตุ อืÉนๆ ไดแ้ก่ ติดต่อและซืÊอผา่นโรงพยาบาลอืÉนทีÉแนะนาํ 
จากตารางทีÉ 20 ผลการสาํรวจพบวา่  วธีิการซืÊอทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ

แพทย์มากทีÉสุด คือ ติดต่อผา่นพนกังานขาย  มีจาํนวน  283 ราย คิดเป็นร้อยละ  65.10 รองมาคือ 
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ติดต่อผา่นบริษทั  มีจาํนวน 126 ราย คิดเป็นร้อยละ  29.00 เขา้มาซืÊอโดยตรงทีÉบริษทั  มีจาํนวน 20 
รายคิดเป็นร้อยละ 4.60 และ อืÉนๆ  (ติดต่อและซืÊอผา่นโรงพยาบาลอืÉนทีÉแนะนาํ ) มีจาํนวน 6 ราย คิด
เป็นร้อยละ 1.40 รองมาตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  

ส่วนทีÉ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นสินคา้
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นบุคคลหรือพนกังาน
ขาย ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ  มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตาม
แบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) ใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั (ประสพชยั พสุนนท์, 
2553) ใหผ้ลการศึกษาตามรายละเอียด ดงัรายละเอียดในตารางทีÉ 21-28 

3.1 ภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ตารางทีÉ 21 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทาง 

      การตลาดบริการ 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อ การ

ตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

ของบริษัท สยาม อนิเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อคิวิปเม้นท์ 
จํากดั 

 

ระดับการตัดสินใจ 

     

x  
 

 

S.D. 

ระดับการ 

ตัดสินใจ 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์ 3.69 0.54 มาก 
ดา้นราคา 3.42 0.63 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.46 0.69 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.50 0.64 มาก 
ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย 3.58 0.58 มาก 
ดา้นกายภาพ 3.64 0.53 มาก 

ดา้นกระบวนการ 3.55 0.71 มาก 

รวม 3.55 0.44 มาก 
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จากตารางทีÉ 21 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  ของ
บริษทั สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท์ จาํกดั ภาพรวมของระดบัความสาํคญัของผูที้É
ตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์  ใหค้วามสาํคญัทีÉปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมมี
คะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.55, S.D. = 0.44) โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ ระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 7 ดา้น คือ ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์  มี
คะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, S.D. = 0.54) รองลงมาคือ ดา้นกายภาพ 
( x  = 3.64, S.D. = 0.53) ต่อมาคือ ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย  ( x  = 3.58, S.D. = 0.58) ดา้น
กระบวนการ ( x  = 3. 55, S.D. = 0.71) ดา้นการส่งเสริมการขาย ( x  = 3. 50, S.D. = 0.64) ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย  ( x  = 3. 46, S.D. = 0.69) และดา้นทีÉมีคะแนนเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุดคือดา้นราคา  ( x  = 3. 42, 

S.D. = 0.63) ตามลาํดบั 
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3.2 ปัจจัยด้านสินค้าผลติภัณฑ์ 

ตารางทีÉ 22 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเ บีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
         บริการดา้นสินคา้ ผลิตภณัฑ์ 
 

 

ด้านสินค้าผลติภณัฑ์ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตัด 

สินใจ มากทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. การเป็นทีÉรู้จกัของเครืÉองมือ
แพทยที์Éขายในบริษทั 

(ร้อยละ) 

51 

 

11.70 

201 

 

46.20 

160 

 

36.80 

14 

 

3.20 

9 

 

2.10 

3.62 

 

0.81 มาก 

2. ความหลากหลายของ
เครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

72 

 

16.60 

222 

 

51.00 

125 

 

28.70 

13 

 

3.00 

3 

 

0.70 

3.80 0.77 มาก 

3. ความสะดวกของวิธีการใช้
เครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

74 

 

17.00 

182 

 

41.80 

136 

 

31.30 

38 

 

8.70 

5 

 

1.10 

3.65 0.90 มาก 

4. ความปลอดภยัของเครืÉองมือ
แพทยมี์สูง 

(ร้อยละ) 

56 

 

12.90 

198 

 

45.50 

168 

 

38.60 

13 

 

3.00 

0 

 

0.00 

3.68 0.73 มาก 

5. มีความน่าเชืÉอถือสูงและมี
ขอ้มูลอา้งอิงของเครืÉองมือ
แพทย ์

(ร้อยละ) 

122 

 

28.00 

219 

 

50.30 

87 

 

20.00 

7 

 

1.60 

0 

 

0.00 

4.05 0.73 มาก 

6. คุณภาพและประสิทธิภาพ
ของเครืÉองมือแพทยมี์สูง 

(ร้อยละ) 

58 

 

13.30 

216 

 

49.70 

149 

 

34.30 

11 

 

2.50 

1 

 

0.20 

3.73 0.72 มาก 

7. ความสาํคญัของประเทศ
ผูผ้ลิตกาํเนิดเครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

53 

 

12.20 

199 

 

45.70 

171 

 

39.30 

10 

 

2.30 

2 

 

0.50 

3.67 0.73 

 

มาก 

8. เครืÉองมือแพทยไ์ดผ้า่นการ
รับรองจาก องคก์ารอาหารและ
ยา และมาตรฐานอุตสาหกรรม 

(ร้อยละ) 

46 

 

 

10.60 

148 

 

 

34.00 

162 

 

 

37.20 

59 

 

 

13.60 

20 

 

 

4.60 

3.32 0.99 มาก 

รวม      3.69 0.54 มาก 
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 จากตารางทีÉ 22 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้ นท ์จาํกดั ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์ซึÉ งเป็นผลรวมระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.69, S.D. = 0.54)  โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ระดบัความสาํคญั ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มากเท่ากนัทัÊง  8 ดา้น คือ มีความน่าเชืÉอถือสูงและมีขอ้มูลอา้งอิงของเครืÉองมือแพทย์  มีคะแนนเฉลีÉย
มากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 4.05, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ ความหลากหลายของ
เครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3.80, S.D. = 0.77 ) และต่อมาคือ คุณภาพและประสิทธิภาพของเครืÉองมือ
แพทยมี์สูง  ( x  = 3.73, S.D. = 0.72) ความปลอดภยัของเครืÉองมือแพทยมี์สูง  ( x  = 3. 68, S.D. = 0.73) 
ความสาํคญัของประเทศผูผ้ลิตกาํเนิดเครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3. 67, S.D. = 0.73) ความสะดวกของ
วธีิการใชเ้ครืÉองมือแพทย์ ( x  = 3. 65, S.D. = 0.90) การเป็นทีÉรู้จกัของเครืÉองมือแพทยที์Éขายในบริษทั 
( x  = 3. 62, S.D. = 0.81) ส่วนดา้นทีÉมีคะแนนเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุดคือเครืÉองมือแพทยไ์ดผ้า่นการรับรองจาก 
องคก์ารอาหารและยา และมาตรฐานอุตสาหกรรม ( x  = 3. 32, S.D. = 0.99) ตามลาํดบั            
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 3.3 ปัจจัยด้านราคา 
ตารางทีÉ 23 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
   บริการดา้นราคา 

 

 

ด้านราคา 
 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. ราคาตํÉากวา่ทีÉอืÉน 
(ร้อยละ) 

94 

21.60 

207 

47.60 

123 

28.30 

7 

1.60 

4 

0.90 

3.87 0.79 มาก 

2. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

(ร้อยละ) 

82 

 

18.90 

196 

 

45.10 

146 

 

33.60 

9 

 

2.10 

2 

 

0.50 

3.80 

 

0.78 มาก 

3. เงืÉอนไขในการชาํระเงิน
เหมาะสม 

(ร้อยละ) 

43 

 

9.90 

125 

 

28.70 

201 

 

46.20 

48 

 

11.00 

18 

 

4.10 

3.29 0.93 ปาน
กลาง 

4. สามารถต่อรองราคาได ้
(ร้อยละ) 

24 

5.50 

98 

22.50 

204 

46.90 

77 

17.70 

32 

7.40 

3.01 0.95 ปาน
กลาง 

5. มีการเสนอราคาทีÉชดัเจน 

(ร้อยละ) 
59 

13.60 

155 

35.60 

172 

39.50 

44 

10.10 

5 

1.10 

3.50 0.89 มาก 

6. มีช่องทางในการชาํระ
เงินหลากหลาย 

(ร้อยละ) 

21 

 

4.80 

102 

 

23.40 

213 

 

49.00 

79 

 

18.20 

20 

 

4.60 

3.06 0.89 ปาน
กลาง 

รวม      3.42 0.63 มาก 

 

 จากตารางทีÉ 23 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทั  สยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั ดา้นราคา ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.42, S.D. = 0.63) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้น
พบวา่ระดบัความสาํคญัดา้นราคา ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี  3 ดา้น คือ ราคาตํÉากวา่ทีÉ
อืÉน มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.87, S.D. = 0.79) รองลงมาคือ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ( x  = 3.80, S.D. = 0.78) และ มีการเสนอราคาทีÉชดัเจน  ( x  = 3.50, S.D. = 0.89) 
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ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นราคาทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  3 ดา้น คือ เงืÉอนไขใน
การชาํระเงินเหมาะสม  ( x  = 3. 29, S.D. = 0.93) มีช่องทางในการชาํระเงินหลากหลาย  ( x  = 3. 06, 

S.D. = 0.89) และสามารถต่อรองราคาได ้( x  = 3. 01, S.D. = 0.95) ตามลาํดบั 

 3.4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
ตารางทีÉ 24 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

                   บริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

 

ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. มีความสะดวกในการ
สัÉงซืÊอเครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

39 

 

9.00 

115 

 

26.40 

200 

 

46.00 

51 

 

11.70 

30 

 

6.90 

3.19 0.99 ปาน
กลาง 

2. มีความรวดเร็วและตรง
เวลาในการสัÉงซืÊอ และส่ง
สินคา้  

(ร้อยละ) 

93 

 

 

21.40 

213 

 

 

49.00 

117 

 

 

26.90 

11 

 

 

2.50 

1 

 

 

0.20 

3.89 0.77 มาก 

3. ความหลากหลายของ
ช่องทางการสัÉงซืÊอ 

(ร้อยละ) 

55 

 

12.60 

151 

 

34.70 

174 

 

40.00 

44 

 

10.10 

11 

 

2.50 

3.45 0.92 มาก 

4. สามารถรักษาคุณภาพได้
ดีในการจดัส่ง 

(ร้อยละ) 

61 

 

14.00 

113 

 

26.00 

192 

 

44.10 

51 

 

11.70 

18 

 

4.10 

3.34 0.99 

 

ปาน
กลาง 

5. สามารถจดัส่งสินคา้ได้
ถึงทีÉหมาย 

(ร้อยละ) 

40 

 

9.20 

172 

 

39.50 

168 

 

38.60 

45 

 

10.40 

10 

 

2.30 

3.43 0.88 มาก 

รวม      3.46 0.69 มาก 

 

จากตารางทีÉ 24 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัส ยาม 
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อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้ นท ์จาํกดั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก  ( x = 3.46, S.D. = 0.69) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมากมี  3 ดา้น คือ มีความรวดเร็วและตรงเวลาในการสัÉงซืÊอ และส่งสินคา้  มีคะแนนเฉลีÉยมาก
ทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.89, S.D. = 0.77) รองลงมาคือ ความหลากหลายของช่อง
ทางการสัÉงซืÊอ  ( x  = 3.45, S.D. = 0.92) และ สามารถจดัส่งสินคา้ไดถึ้งทีÉหมาย  ( x  = 3.43, S.D. = 
0.88) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง
มี 2 ดา้น คือ สามารถรักษาคุณภาพไดดี้ในการจั ดส่ง ( x  = 3. 43, S.D. = 0.99) และความสะดวกใน
การสัÉงซืÊอเครืÉองมือแพทย ์( x  = 3. 19, S.D. = 0.99) ตามลาํดบั 
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3.5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ตารางทีÉ 25 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
                   บริการดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. มีการโฆษณาผา่นสืÉอ
ต่างๆทีÉเกีÉยวกบัการแพทย ์

(ร้อยละ) 

63 

 

14.50 

188 

 

43.20 

157 

 

36.10 

16 

 

3.70 

11 

 

2.50 

3.63 0.86 มาก 

2. มีการออกร้านตามงานทีÉ
เกีÉยวกบัเครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

50 

 

11.50 

135 

 

31.00 

211 

 

48.50 

30 

 

6.90 

9 

 

2.10 

3.43 0.85 มาก 

3. มีการจดัประชุมวชิาการ 
เพืÉอนาํเสนอเกีÉยวกบั
เครืÉองมือแพทยโ์ดย
อาจารยแ์พทยผ์ูเ้ชีÉยวชาญ 

(ร้อยละ) 

29 

 

 

 

6.70 

170 

 

 

 

39.10 

197 

 

 

 

45.30 

31 

 

 

 

7.10 

8 

 

 

 

1.80 

3.42 0.79 มาก 

4. มีของแถมและ/หรือ
ส่วนลดเมืÉอซืÊอประจาํ 

(ร้อยละ) 

40 

 

9.20 

134 

 

30.80 

186 

 

42.80 

61 

 

14.00 

14 

 

3.20 

3.29 0.93 ปาน
กลาง 

5. มีการมอบของขวญัให้
ในโอกาสพิเศษต่างๆ 

(ร้อยละ) 

43 

 

9.90 

178 

 

40.90 

185 

 

42.50 

23 

 

5.30 

6 

 

1.40 

3.53 0.79 มาก 

6. มีการใหท้ดลองใช้
เครืÉองมือแพทยก์บัผูป่้วย
และมีระยะเวลาการ
ทดลองใชที้Éเหมาะสม 

(ร้อยละ) 

45 

 

 

 

10.30 

217 

 

 

 

49.90 

164 

 

 

 

37.70 

9 

 

 

 

2.10 

0 

 

 

 

0.00 

3.69 0.68 มาก 

รวม      3.50 0.64 มาก 
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 จากตารางทีÉ 25 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท์  จาํกดั ดา้นการส่งเสริมก ารขาย  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.50, S.D. = 0.64)  โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นการส่งเสริมการขาย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมากมี  5 ดา้น คือ มีการให้ทดลองใชเ้ครืÉองมือแพทยก์บัผูป่้วยและมีระยะเวลาการทดลองใชที้É
เหมาะสม มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, S.D. =  0.68) รองลงมาคือ มี
การโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆทีÉเกีÉยวกบัการแพทย ์ ( x  = 3.63, S.D. = 0.86) และต่อมาคือ มีการมอบ
ของขวญัใหใ้นโอกาสพิเศษต่างๆ ( x  = 3.53, S.D. = 0.79) มีการออกร้านตามงานทีÉเกีÉยวกบัเครืÉองมือ
แพทย์ ( x  = 3. 43, S.D. =  0.85)  มีการจดัประชุมวชิาการ เพืÉอนาํเสนอเกีÉยวกบัเครืÉ องมือแพทยโ์ดย
อาจารยแ์พทยผ์ูเ้ชีÉยวชาญ  ( x  = 3. 42, S.D. = 0.79 ) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  1 ดา้น คือคือ มีของแถมและ /หรือส่วนลดเมืÉอซืÊอประจาํ  
( x  = 3. 29, S.D. =  0.93) ตามลาํดบั 
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3.6 ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงานขาย  
ตารางทีÉ 26 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

                  บริการดา้นบุคคล หรือพนกังานขาย 

 

 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน
ขาย 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. มีความรู้เป็นอยา่งดีใน
ตวัเครืÉองมือแพทย ์

(ร้อยละ) 

32 

 

7.40 

198 

 

45.50 

186 

 

42.80 

16 

 

3.70 

3 

 

0.70 

3.55 0.71 
 

มาก 

2. สามารถสร้าง
ความสมัพนัธ์ทีÉดีระหวา่ง 

ลูกคา้และบริษทั 
(ร้อยละ) 

43 

 

 

9.90 

188 

 

 

43.20 

179 

 

 

41.10 

23 

 

 

5.30 

2 

 

 

0.50 

3.57 0.76 มาก 

3. สามารถใหค้าํแนะนาํได้
อยา่งรวดเร็ว 

(ร้อยละ) 

48 

 

11.00 

189 

 

43.40 

173 

 

39.80 

24 

 

5.50 

1 

 

0.20 

3.60 0.76 มาก 

4. ตรงต่อเวลาและปฏิบติั
ตามเงืÉอนไขทีÉใหก้บัลูกคา้ 

(ร้อยละ) 

52 

 

12.00 

187 

 

43.00 

170 

 

39.10 

24 

 

5.50 

2 

 

0.50 

3.60 0.78 มาก 

5. มีความกระตือรือร้นใน
การขาย 

(ร้อยละ) 

57 

 

13.10 

194 

 

44.60 

163 

 

37.50 

18 

 

4.10 

3 

 

0.70 

3.65 0.78 มาก 

6. สามารถแกปั้ญหา 
อุปสรรคทีÉเกิดขึÊนไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 

(ร้อยละ) 

42 

 

 

9.70 

177 

 

 

40.70 

172 

 

 

39.50 

38 

 

 

8.70 

6 

 

 

1.40 

3.49 
 

0.83 
 

มาก 

รวม      3.58 0.58 มาก 
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จากตารางทีÉ 26 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิ คอล อิควปิ เมน้ท์  จาํกดั ดา้นบุคคลหรือพนกังานขายซึÉงเป็นผลรวมระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.50, S.D. = 0.64) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 ดา้น คือ มีความกระตือรือร้นในการขาย   มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมี
คะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.65, S.D. = 0.78) รองลงมาคือ สามารถใหค้าํแนะนาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว  และ 
ตรงต่อเวลาและปฏิบติัตามเงืÉอนไขทีÉใหก้บัลูก คา้ ซึÉ งมีค่าเฉลีÉยเท่ากนั 2 ดา้น คือ ( x  = 3.60, S.D. = 

0.76 และ S.D. = 0.78) ต่อมาคือ สามารถสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีระหวา่ง ลูกคา้และบริษทั ( x  = 3. 57, 

S.D. = 0.76) มีความรู้เป็นอยา่งดีในตวัเครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3. 55, S.D. = 0.71) และสามารถ
แกปั้ญหา อุปสรรคทีÉเกิดขึÊนไดอ้ยา่งเหมาะสม ( x  = 3. 49, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 
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3.7 ปัจจัยด้านกายภาพ 

ตารางทีÉ 27 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐา นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
    บริการดา้นกายภาพ 

 

 

ด้านกายภาพ 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

1. บริษทัมีความน่าเชืÉอถือ 

(ร้อยละ) 
40 

 

9.20 

142 

 

32.60 

207 

 

47.60 

40 

 

9.20 

6 

 

1.40 

3.39 0.83 ปาน
กลาง 

2. บริษทัมีชืÉอเสียงใน
วงการแพทย ์

(ร้อยละ) 

48 

 

11.00 

192 

 

44.10 

170 

 

39.10 

23 

 

5.30 

2 

 

0.50 

3.60 0.77 มาก 

3. บริษทัมีความมัÉนคง 
(ร้อยละ) 

68 

15.60 

193 

44.40 

150 

34.50 

21 

4.80 

3 

0.70 

3.69 0.81 มาก 

4. บริษทัมีภาพลกัษณ์ทีÉดี 

(ร้อยละ) 
70 

 

16.10 

203 

 

46.70 

122 

 

28.00 

27 

 

6.20 

13 

 

3.00 

3.67 0.92 มาก 

5. บริษทัมีเครืÉองมือแพทย์
ทีÉใชเ้ทคโนโลยทีีÉทนัสมยั 

(ร้อยละ) 

107 

 

 

24.60 

172 

 

 

39.50 

122 

 

 

28.00 

25 

 

 

5.70 

9 

 

 

2.10 

3.79 0.94 มาก 

6. บริษทัมีประสบการณ์ทีÉ
ดีในอดีต 

 

(ร้อยละ) 

97 

 

 

22.30 

168 

 

 

38.60 

134 

 

 

30.80 

24 

 

 

5.50 

12 

 

 

2.80 

3.72 0.96 มาก 

รวม      3.64 0.53 มาก 

 

 จากตารางทีÉ 27 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท์ จาํกดั ดา้นกายภาพซึÉงเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผล
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ต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก  ( x = 3.64, S.D. = 0.53) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้น
พบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นกายภาพ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี  5 ดา้น คือ บริษทัมี
เครืÉองมือแพทยที์Éใชเ้ทคโนโลยทีีÉทนัสมยั  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 

3.79, S.D. = 0.94) รองลงมาคือ บริษทัมีประสบการณ์ทีÉดีในอดีต  ( x  = 3.72) และต่อมาคือ บริษทัมี
ความมัÉนคง ( x  = 3.69, S.D. = 0.81) บริษทัมีภาพลกัษณ์ทีÉดี  ( x  = 3. 67, S.D. = 0.92) บริษทัมีชืÉอเสียง
ในวงการแพทย์  ( x  = 3. 60, S.D. = 0.77) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นกายภาพทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัปานกลางมี 1 ดา้น คือ บริษทัมีความน่าเชืÉอถือ ( x  = 3. 39, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 

3.8 ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ตารางทีÉ 28 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
             ดา้นกระบวนการ 

 

 

ด้านกระบวนการ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตัด 

สินใจ มากทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. มีการติดตามงานทีÉดี 

(ร้อยละ) 
66 

15.20 

165 

37.90 

146 

33.60 

48 

11.00 

10 

2.30 

3.53 0.95 มาก 

2. มีขัÊนตอนในการทาํงานดี 

(ร้อยละ) 
93 

 

21.40 

170 

 

39.10 

138 

 

31.70 

26 

 

6.00 

8 

 

1.80 

3.72 0.92 มาก 

3. มีการแจง้ความคืบหนา้ของ
ผลิตภณัฑ ์

(ร้อยละ) 

48 

 

11.00 

171 

 

39.30 

152 

 

34.90 

53 

 

12.20 

11 

 

2.50 

3.44 0.93 มาก 

4. มีการรับขอ้ร้องเรียนจาก
ผูบ้ริโภคทีÉดี 

(ร้อยละ) 

80 

 

18.40 

188 

 

43.20 

126 

 

29.00 

32 

 

7.40 

9 

 

2.10 

3.69 0.92 มาก 

5. มีการประกนัสินคา้หลงัการ
ขาย 

(ร้อยละ) 

36 

 

8.30 

149 

 

34.30 

190 

 

43.70 

44 

 

10.10 

16 

 

3.70 

3.33 0.90 มาก 

6. มีระบบการทาํงานทีÉรวดเร็ว 

(ร้อยละ) 
83 

 

19.10 

179 

 

41.10 

118 

 

27.10 

33 

 

7.60 

22 

 

5.10 

3.62 1.03 มาก 

รวม      3.55 0.71 มาก 
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 จากตารางทีÉ 28 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั ดา้นกระบวนการ  ซึÉ งเป็นผลรวมระดับความสาํคญัทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.55) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.71)  โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นกระบวนการ ทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 ดา้น คือ มีขัÊนตอนในการทาํงานดี  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมี
คะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.72, S.D. = 0.92) รองลงมาคือ มีการรับขอ้ร้องเรียนจากผูบ้ริโภคทีÉดี ( x  
= 3.69, S.D. = 0.92) และต่อมาคือ มีระบบการทาํงานทีÉรวดเร็ว   ( x  = 3.62, S.D. = 1.03) มีการติดตาม
งานทีÉดี ( x  = 3. 53, S.D. = 0.95) มีการแจง้ความคืบหนา้ของผลิตภณัฑ ์ ( x  = 3. 44, S.D. = 0.93) และ
มีการประกนัสินคา้หลงัการขาย ( x  = 3. 33, S.D. =  0.90) ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 4 ปัจจัยด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า  
ส่วนทีÉ 4 ปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้น

แรงจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นทศันคติ มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) ใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 
ระดบั (ประสพชยั พสุนนท์, 2553) ใหผ้ลการศึกษาตามรายละเอียด ดงัรายละเอียดในตารางทีÉ 29-34 
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4.1 ภาพรวมปัจจัยด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 
ตารางทีÉ 29 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้ม 

ปัจจัยด้านแวดล้อม 

  
 

ระดับการตัดสินใจ 

x  
 

 

S.D. 

ระดับการ 

ตัดสินใจ 

ดา้นแรงจูงใจ 3.48 0.81 มาก 

ดา้นการรับรู้ 3.65 0.84 มาก 

ดา้นการเรียนรู้ 3.73 0.58 มาก 

ดา้นบุคลิกภาพ 3.75 0.65 มาก 

ดา้นทศันคติ 3.46 0.77 มาก 

รวม 3.62 0.48 มาก 

 

 จากตารางทีÉ 29 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ภาพรวมปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  ของบริษทั  สยาม อินเตอร์
เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์จาํกดั ภาพรวมของระดบัความสาํคญัของผูที้ÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทย์ ใหค้วามสาํคญัทีÉปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้  โดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่น
ระดบัมาก ( x = 3.62) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.48) โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้น
พบวา่ ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 5 ดา้น คือ ดา้นบุคลิกภาพ  มี
คะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.75, S.D. = 0.65) รองลงมาคือ ดา้นการเรียนรู้ 
( x  = 3.73, S.D. = 0.58) ต่อมาคือ ดา้นการรับรู้     ( x  = 3.65, S.D. = 0.84) ดา้นแรงจูงใจ   ( x  = 3. 48, 

S.D. = 0.81) และดา้นทศันคติ ( x  = 3. 46, S.D. = 0.77) ตามลาํดบั 
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 4.2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
ตารางทีÉ 30 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้มดา้นแรงจูงใจ 
 

 

ด้านแรงจูงใจ 
 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
สามารถจูงใจในการซืÊอ 

(ร้อยละ) 

57 

 

13.10 

166 

 

38.20 

148 

 

34.00 

49 

 

11.30 

15 

 

3.40 

3.46 0.97 มาก 

2. แรงจูงใจจากผูอื้Éนมีผล
ต่อการเลือกซืÊอ 

(ร้อยละ) 

39 

 

9.00 

154 

 

35.40 

180 

 

41.40 

46 

 

10.60 

16 

 

3.70 

3.35 0.91 ปาน
กลาง 

3. ของแถมเป็นแรงจูงใจ
ในการซืÊอ 

(ร้อยละ) 

109 

 

25.10 

127 

 

29.20 

123 

 

28.30 

49 

 

11.30 

27 

 

6.20 

3.56 1.16 มาก 

4. พนกังานขายสร้าง
แรงจูงใจใหต้ดัสินใจซืÊอ 

(ร้อยละ) 

75 

 

17.20 

158 

 

36.30 

139 

 

32.00 

47 

 

10.80 

16 

 

3.70 

3.53 1.01 มาก 

5. เทคโนโลยใีนผลิตภณัฑ์
เป็นแรงจูงใจในการซืÊอ 

(ร้อยละ) 

81 

 

18.60 

139 

 

32.00 

180 

 

41.40 

24 

 

5.50 

11 

 

2.50 

3.59 
 

0.93 มาก 

6. แรงจูงใจมีผลต่อการ
เลือกซืÊอ 

(ร้อยละ) 

67 

 

15.40 

129 

 

29.70 

176 

 

40.50 

46 

 

10.60 

17 

 

3.90 

3.42 1.00 มาก 

รวม      3.48 0.81 มาก 

 

 จากตารางทีÉ 30 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม  ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล 
เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั ดา้นแรงจูงใจ ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.48) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.81) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นแรงจูงใจทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี       



65 
 

 
 

5 ดา้น คือ  เทคโนโลยใีนผลิตภณัฑเ์ป็นแรงจูงใจในการซืÊอ  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนน
เฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.59, S.D. = 0.93) รองลงมาคือ ของแถมเป็นแรงจูงใจในการซืÊอ  ( x  = 3.56, S.D. = 
1.16)  ต่อมาคือ พนกังานขายสร้างแรงจูงใจใหต้ดัสินใจซืÊอ  ( x  = 3.53, S.D. = 1.01) รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑส์ามารถจูงใจในการซืÊอ ( x  = 3. 46, S.D. = 0.97) แรงจูงใจมีผลต่อการเลือกซืÊอ ( x  = 3. 42, 

S.D. = 1.00) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นแรงจูงใจทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  1 
ดา้น คือแรงจูงใจจากผูอื้Éนมีผลต่อการเลือกซืÊอ ( x  = 3. 35, S.D. = 0.91) ตามลาํดบั 

4.3 ปัจจัยด้านการรับรู้ 

ตารางทีÉ 31 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นการรับรู้ 

 

 

ด้านการรับรู้ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. ผลิตภณัฑที์ÉซืÊอเป็นทีÉ
ยอมรับในวงการแพทย ์

(ร้อยละ) 

107 

 

24.60 

133 

 

30.60 

141 

 

32.40 

41 

 

9.40 

13 

 

3.00 

3.64 
 

1.04 มาก 

2. ท่านรับรู้มาวา่ผลิตภณัฑ์
ของบริษทัมีคุณภาพทีÉดี 

(ร้อยละ) 

87 

 

20.00 

179 

 

41.10 

122 

 

28.00 

33 

 

7.60 

14 

 

3.20 

3.67 0.98 มาก 

3. ท่านรับรู้วา่บริการของ
บริษทัตอบสนองไดต้รง
ตามความตอ้งการ 

(ร้อยละ) 

77 

 

 

17.70 

189 

 

 

43.40 

126 

 

 

29.00 

33 

 

 

7.60 

10 

 

 

2.30 

3.67 0.93 มาก 

4. ท่านรับรู้ขอ้มูล
ผลิตภณัฑข์องบริษทัมา
อยา่งชดัเจน 

(ร้อยละ) 

75 

 

 

17.20 

151 

 

 

34.70 

158 

 

 

36.30 

41 

 

 

9.40 

10 

 

 

2.30 

3.55 0.96 มาก 

5. ท่านรับรู้มาวา่บริษทั
แกไ้ขปัญหาต่างๆ เกีÉยวกบั
ผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดเสมอ 

(ร้อยละ) 

106 

 

 

24.40 

156 

 

 

35.90 

127 

 

 

29.20 

35 

 

 

8.00 

11 

 

 

2.50 

3.71 1.00 มาก 

รวม      3.65 0.84 มาก 
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 จากตารางทีÉ  31 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม  ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล 
เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั ดา้นการรับรู้ ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.65) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0. 84) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นการรับรู้ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนั
ทัÊง 5 ดา้น คือ ท่านรับรู้มาวา่บริษทัแกไ้ขปัญหาต่างๆ เกีÉยวกบัผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดเสม อ มีคะแนน
เฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.71, S.D. = 1.00) รองลงมาคือ ท่านรับรู้มาวา่
ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพทีÉดี  และ ท่านรับรู้วา่บริการของบริษทัตอบสนองไดต้รงตามความ
ตอ้งการ ซึÉ งมีค่าเฉลีÉยเท่ากนั  ( x  = 3.67, S.D. = 0.98, S.D. = 0.93) ผลิตภณัฑที์ÉซืÊอเป็นทีÉยอมรับใน
วงการแพทย ์( x  = 3.64, S.D. = 1.04) และท่านรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑข์องบริษทัมาอยา่งชดัเจน ( x  = 3. 
55, S.D. = 0.96) ตามลาํดบั 
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4.4 ปัจจัยด้านการเรียนรู้ 

ตารางทีÉ 32 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นการเรียนรู้ 

 

 

ด้านการเรียนรู้ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. ท่านไดเ้รียนรู้เป็นอยา่งดี
ในตวัผลิตภณัฑจ์ากการ
ทดลองใชเ้ครืÉองสาธิต 

(ร้อยละ) 

76 

 

 

17.50 

161 

 

 

37.00 

142 

 

 

32.60 

42 

 

 

9.70 

14 

 

 

3.20 

3.56 0.99 มาก 

2. ท่านเรียนรู้วา่สามารถ
ต่อรองดา้นต่างๆ กบับริษทั
ไดง่้าย 

(ร้อยละ) 

90 

 

 

20.70 

247 

 

 

56.80 

92 

 

 

21.10 

6 

 

 

1.40 

0 

 

 

0.00 

3.97 0.68 มาก 

3. ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ์
ของบริษทัมีคุณภาพดีจริง 

(ร้อยละ) 

48 

 

11.00 

226 

 

52.00 

132 

 

30.30 

27 

 

6.20 

2 

 

0.50 

3.67 0.77 มาก 

4. ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ์
ตอบสนองไดต้รงตาม
ความตอ้งการ 

(ร้อยละ) 

74 

 

 

17.00 

216 

 

 

49.70 

123 

 

 

28.30 

20 

 

 

4.60 

2 

 

 

0.50 

3.78 0.79 มาก 

5. ท่านเรียนรู้วา่บริษทั
แกไ้ขปัญหาต่างๆ เกีÉยวกบั
ผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดอยา่ง
แทจ้ริง 

(ร้อยละ) 

61 

 

 

 

14.00 

235 

 

 

 

54.00 

119 

 

 

 

27.40 

18 

 

 

 

4.10 

2 

 

 

 

0.50 

3.77 

 

0.75 มาก 

6. ท่านเรียนรู้วา่ขอ้มูล
ผลิตภณัฑที์Éรับรู้มานัÊน
ถูกตอ้งตรงกบัจุดประสงค์
ทีÉตอ้งการ 

(ร้อยละ) 

41 

 

 

 

9.40 

227 

 

 

 

52.20 

144 

 

 

 

33.10 

21 

 

 

 

4.80 

2 

 

 

 

0.50 

3.65 0.73 มาก 

รวม      3.73 0.58 มาก 
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 จากตารางทีÉ  32 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม  ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉ องมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล 
เมดิคอล อิควปิ เมน้ท์ จาํกดั ดา้นการเรียนรู้  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ
ซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.73) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.58) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นการเรียนรู้  ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก
เท่ากนัทัÊง 6 ดา้น คือ ท่านเรียนรู้วา่สามารถต่อรองดา้นต่างๆ กบับริษทัไดง่้าย  มีคะแนนเฉลีÉยมาก
ทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.97, S.D. = 0.68) รองลงมาคือ ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ์
ตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการ  ( x  = 3.78, S.D. = 0.79) ต่อมาคือ ท่านเรียนรู้วา่บริษทัแกไ้ข
ปัญหาต่างๆ เกีÉยวกบัผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดอยา่งแทจ้ริง  ( x  = 3.77, S.D. = 0.75) ท่านเรีย นรู้วา่
ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพดีจริง ( x  = 3. 67, S.D. = 0.77) ท่านเรียนรู้วา่ขอ้มูลผลิตภณัฑที์Éรับรู้มา
นัÊนถูกตอ้งตรงกบัจุดประสงคที์Éตอ้งการ ( x  = 3. 65, S.D. = 0.73) และท่านไดเ้รียนรู้เป็นอยา่งดีในตวั
ผลิตภณัฑจ์ากการทดลองใชเ้ครืÉองสาธิต ( x  = 3. 56, S.D. = 0.99) ตามลาํดบั 
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4.5 ปัจจัยด้านบุคลกิภาพ  

ตารางทีÉ 33 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นบุคลิกภาพ 

 

 

ด้านนบุคลิกภาพ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. ท่านมีประสบการณ์ใน
การใชผ้ลิตภณัฑก่์อนซืÊอ 

(ร้อยละ) 

62 

 

 

14.30 

236 

 

 

54.30 

93 

 

 

21.40 

24 

 

 

5.50 

20 

 

 

4.60 

3.68 0.94 มาก 

2. ท่านคาํนึงถึงตราสินคา้ทีÉ
เคยใชก่้อนซืÊอ 

(ร้อยละ) 

68 

 

15.00 

239 

 

54.90 

98 

 

22.50 

19 

 

4.40 

11 

 

2.50 

3.77 0.85 มาก 

3. ท่านคุน้เคยกบับริษทัทีÉ
ซืÊอเป็นอยา่งดี 

(ร้อยละ) 

75 

 

17.20 

257 

 

59.10 

87 

 

20.00 

14 

 

3.20 

2 

 

0.50 

3.89 0.73 มาก 

4. ท่านรู้จกักบัพนกังาน
ภายในเป็นอยา่งดี 

(ร้อยละ) 

57 

 

13.10 

260 

 

59.80 

96 

 

22.10 

16 

 

3.70 

6 

 

1.40 

3.80 0.76 มาก 

5. ผลิตภณัฑข์องบริษทั
ผลิตเพืÉอตอบสนอง
บุคลิกภาพของท่าน 

(ร้อยละ) 

58 

 

 

13.30 

224 

 

 

51.50 

121 

 

 

27.80 

25 

 

 

5.70 

7 

 

 

1.60 

3.69 0.83 มาก 

6. ท่านเคยซืÊอผลิตภณัฑ์
ของบริษทัและมีแนวโนม้
วา่จะซืÊอซํÊ าอีก 

(ร้อยละ) 

46 

 

 

10.60 

230 

 

 

52.90 

129 

 

 

29.70 

27 

 

 

6.20 

3 

 

 

0.70 

3.66 0.77 มาก 

รวม      3.75 0.65 มาก 

 

จากตารางทีÉ 33 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉ นแนล 
เมดิคอล อิควปิ เมน้ท ์ จาํกดั ดา้นบุคลิกภาพ  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ
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ซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.75) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.65) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นบุคลิกภาพทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก
เท่ากนัทัÊง 6 ดา้น คือ  ท่านคุน้เคยกบับริษทัทีÉซืÊอเป็นอยา่งดี มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉย
สูงทีÉสุด ( x  = 3.89, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ ท่านรู้จกักบัพนกังานภายในเป็นอยา่งดี     ( x  = 3.80, 

S.D. = 09.76) ต่อมาคือ ท่านคาํนึงถึงตราสินคา้ทีÉเคยใชก่้อนซืÊอ ( x  = 3.77,  S.D. = 0.85 ) ผลิตภณัฑ์
ของบริษทัผลิตเพืÉอตอบสนองบุคลิกภาพของท่าน ( x  = 3. 69, S.D. = 0.83) ท่านมีประสบการณ์ใน
การใชผ้ลิตภณัฑก่์อนซืÊอ ( x  = 3. 68, S.D. = 0.94) และท่านเคยซืÊอผลิตภณัฑข์องบริษทัและมี
แนวโนม้วา่จะซืÊอซํÊ าอีก ( x  = 3. 66, S.D. = 0.77) ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



71 
 

 
 

4.6 ปัจจัยด้านทศันคติ  
ตารางทีÉ 34 ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นทศันคติ 

 

 

ด้านทศันคติ 

 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

ระดบั
การตดั 

สินใจ 
มาก
ทีÉสุด 

 

มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย
ทีÉสุด 

 

1. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑที์ÉนีÉ
ดีกวา่ทีÉอืÉน 

(ร้อยละ) 

46 

 

10.60 

178 

 

40.90 

156 

 

35.90 

30 

 

6.90 

25 

 

5.70 

3.44 0.97 มาก 

2. ท่านมีทศันคติทางบวก
กบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 

(ร้อยละ) 

51 

 

11.70 

193 

 

44.40 

151 

 

34.70 

20 

 

4.60 

20 

 

4.60 

3.54 0.92 มาก 

3. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑข์อง
บริษทัมีคุณภาพ 

(ร้อยละ) 

68 

 

15.60 

153 

 

35.20 

162 

 

37.20 

34 

 

7.80 

18 

 

4.10 

3.50 0.98 มาก 

4. ท่านคิดวา่เมืÉอใช้
ผลิตภณัฑข์องบริษทัส่งผล
ใหท่้านหรือองคก์รของ
ท่านมีภาพลกัษณ์ทีÉดี 

(ร้อยละ) 

61 

 

 

 

14.00 

167 

 

 

 

38.40 

152 

 

 

 

34.90 

31 

 

 

 

7.10 

24 

 

 

 

5.50 

3.48 

 

1.00 มาก 

5. ท่านคิดวา่ภาพรวมของ
บริษทัไปในทิศทางทีÉดี 

(ร้อยละ) 

56 

 

12.90 

189 

 

43.40 

133 

 

30.60 

31 

 

7.10 

26 

 

6.00 

3.50 1.00 มาก 

6. ท่านคิดวา่บริษทัเขา้
ใจความตอ้งการของท่าน
ไดดี้ 

(ร้อยละ) 

51 

 

 

11.70 

169 

 

 

38.90 

130 

 

 

29.90 

33 

 

 

7.60 

52 

 

 

12.00 

3.31 1.14 ปาน
กลาง 

รวม      3.46 0.77 มาก 

 

จากตารางทีÉ 34 ผลการสาํรวจขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานปัจจยั
ดา้นแวดลอ้ม ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิ
คอล อิควปิเม้ นท ์จาํกดั ดา้นทศันคติ ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
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เครืÉองมือแพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.46) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) โดยเมืÉอ
พิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นทศันคติ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี 5 

ดา้น คือ  ท่านมีทศันคติทางบวกกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉย
สูงทีÉสุด ( x  = 3.54, S.D. = 0.92) รองลงมาคือ ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพ และ ท่านคิด
วา่ภาพรวมของบริษทัไปในทิศทางทีÉดี ซึÉ งมีค่าเฉลีÉยเท่ากนั ( x  = 3.50, S.D. = 0.98) ต่อมาคือ ท่านคิด
วา่เมืÉอใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัส่งผลใหท้่านหรือองคก์รของท่านมีภาพลกัษณ์ทีÉดี ( x  = 3.48, S.D. = 
1.00) ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑที์ÉนีÉดีกวา่ทีÉอืÉน( x  = 3. 44, S.D. = 0.97) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นทศันคติ 
ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  1 ดา้น คือ  ท่านคิดวา่บริษทัเขา้ใจความตอ้งการของ
ท่านไดดี้ ( x  = 3. 31, S.D. = 1.14) ตามลาํดบั 

 

  5. วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัยด้าน
แวดล้อม 

 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้น
สินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) ดา้นราคา (P2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) ดา้นกายภาพ (P6) และ ดา้นกระบวนการ (P7) และปัจจยัดา้น
แวดลอ้ม ไดแ้ก่  ดา้นแรงจูงใจ (Y1) ดา้นการรับรู้ (Y2) ดา้นการเรียนรู้ (Y3) ดา้นบุคลิกภาพ (Y4) และ
ดา้นทศันคติ (Y5) มีรายละเอียด ดงัรายละเอียดในตารางทีÉ 35-40 
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ตารางทีÉ 35 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยัดา้น       
                   แวดลอ้ม  
 ดา้นแรงจูงใจ 

(Y1) 

ดา้นการรับรู้ 

(Y2) 

ดา้นการเรียนรู้ 

(Y3) 

ดา้นบุคลิกภาพ 

(Y4) 

ดา้นทศันคติ 

(Y5) 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์

(P1) 

.021 

นอ้ย 

.003 

นอ้ย 

.031 

นอ้ย 

.077 

นอ้ย 

.033 

นอ้ย 

ดา้นราคา (P2) .008 

นอ้ย 

-.033 

นอ้ย 

-.019 

นอ้ย 

.005 

นอ้ย 

-.028 

นอ้ย 

ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (P3) 

.005 

นอ้ย 

-.049 

นอ้ย 

.064 

นอ้ย 

.075 

นอ้ย 

.043 

นอ้ย 

ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย (P4) 

-.008 

นอ้ย 

-.024 

นอ้ย 

.014 

นอ้ย 

.020 

นอ้ย 

-.003 

นอ้ย 

ดา้นบุคคลหรือ
พนกังานขาย (P5) 

-.004 

นอ้ย 

-.025 

นอ้ย 

.087 

นอ้ย 

.069 

นอ้ย 

.065 

นอ้ย 

ดา้นกายภาพ (P6) .504** 

ปานกลาง 
.493** 

นอ้ย 
.070 

นอ้ย 

.092 

นอ้ย 

.005 

นอ้ย 

ดา้นกระบวนการ (P7) .754** 

ปานกลาง 
.694** 

ปานกลาง 
.020 

นอ้ย 

.094 

นอ้ย 

.023 

นอ้ย 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

 แสดงดงัตารางทีÉ 35 ผลการวเิคราะห์พบวา่ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม (Y) มีความสัมพนัธ์กนัทีÉระดบันยัสาํคญั 0.01 โดย
ความสัมพนัธ์สูงสุด 3 อนัดบั คือ 1) ดา้นกระบวนการ (P7) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) (r71 = .754) 2) 

ดา้นกระบวนการ (P7) กบัดา้นการรับรู้ (Y2) (r72 = .694) 3) ดา้นกายภาพ (P6) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) 

(r61 = .504) ตามลาํดบั ส่วนความสัมพนัธ์ตํÉาทีÉสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) กบัดา้นการ
รับรู้ (Y2) (r32 = -.049) 
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 5.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัย
ด้านแวดล้อม ด้านแรงจูงใจ (Y1) 

 แสดงดงัตารางทีÉ 36 การทดสอบโดยใชค้่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ (r) พบวา่ ดา้น
กระบวนการ (P7) มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้น แรงจูงใจมากทีÉสุด คือ .754 รองลงมา 
คือ ดา้นกายภาพ (P6) คือ .504 ต่อมาคือ ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์(P1) คือ .021 ดา้นราคา (P2) คือ.008 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) คือ .005 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) คือ -.004 และดา้นการ
ส่งเสริมการขาย (P4) คือ -.008 ตามลาํดบั 
ตารางทีÉ 36 ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ และค่า Sig. ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ   
                   (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นแรงจูงใจ (Y1) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม ด้านแรงจูงใจ (Y1) 

ค่าสถิติ r Sig. 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) .021 .660 

ดา้นราคา (P2) .008 .870 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) .005 .923 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) -.008 .872 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) -.004 .926 

ดา้นกายภาพ (P6) .504** .000 

ดา้นกระบวนการ (P7) .754** .000 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

 

 5.2 ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัย
ด้านแวดล้อม ด้านการรับรู้ (Y2) 

 แสดงดงัตารางทีÉ 37 การทดสอบโดยใชค้่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ (r) พบวา่ ดา้น
กระบวนการ  (P7) มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้น การรับรู้ มากทีÉสุด คือ  .694 รองลงมา 
คือ ดา้นกายภาพ (P6) คือ .493 ต่อมาคือ ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์  (P1) คือ .003 ดา้นการส่งเสริมการขาย  

(P4) คือ -.024 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย  (P5) คือ -.025 ดา้นราคา  (P2) คือ -.033 และ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (P3) คือ -.049 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 37 ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ และค่า Sig. ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นการรับรู้ (Y2) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม ด้านการรับรู้ (Y2) 
ค่าสถิติ r Sig. 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) .003 .944 

ดา้นราคา (P2) -.033 .488 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3)  -.049 .305 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) -.024 .618 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) -.025 .600 

ดา้นกายภาพ (P6) .493** .000 

ดา้นกระบวนการ (P7) .694** .000 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

  

 5.3 ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัย
ด้านแวดล้อมด้านการเรียนรู้ (Y3)  

 แสดงดงัตารางทีÉ 38 การทดสอบโดยใชค้่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ (r) พบวา่ดา้น
บุคคลหรือพนกังานขาย  (P5) มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้น การเรียนรู้ มากทีÉสุด  คือ 
.087 รองลงมา คือ  ดา้นกายภาพ  (P6) คือ .070 ต่อมาคือ  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) คือ .064 
ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) คือ .031 ดา้นกระบวนการ  (P7) คือ .020 ดา้นการส่งเสริมการขาย  (P4) คือ 
.014 และ ดา้นราคา (P2) คือ -.019 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 38 ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ และค่า Sig. ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้มดา้นการเรียนรู้ (Y3) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม ด้านการเรียนรู้ (Y3) 
ค่าสถิติ r Sig. 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) .031 .513 

ดา้นราคา (P2) -.019 .693 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3)  .064 .183 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) .014 .763 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) .087 .069 

ดา้นกายภาพ (P6) .070 .144 

ดา้นกระบวนการ (P7) .020 .671 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01  

  

 5.4 ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัย
ด้านแวดล้อมด้านบุคลกิภาพ (Y4) 

 แสดงดงัตารางทีÉ 39 การทดสอบโดยใชค้่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ (r) พบวา่  ดา้น
กระบวนการ (P7) มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ดา้นบุคลิกภาพมากทีÉสุด คือ .094 รองลงมา 
คือดา้นกายภาพ  (P6) คือ .092 ต่อมาคือดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์  (P1) คือ .077 ดา้นช่องทางก ารจดั
จาํหน่าย (P3) คือ .075 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย  (P5) คือ .069 ดา้นการส่งเสริมการขาย  (P4) คือ 
.020 และดา้นราคา (P2) คือ .005 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 39 ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ และค่า Sig. ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ   
                   (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้มดา้นบุคลิกภาพ (Y4) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม ด้านบุคลกิภาพ (Y4) 
ค่าสถิติ r Sig. 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) .077 .111 

ดา้นราคา (P2) .005 .913 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3)  .075 .118 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) .020 .684 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) .069 .149 

ดา้นกายภาพ (P6) .092 .054 

ดา้นกระบวนการ (P7) .094 .050 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

  

 5.5  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และ
ปัจจัยด้านแวดล้อมด้านทศันคติ (Y5)  

 แสดงดงัตารางทีÉ 40 การทดสอบโดยใชค้่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ (r) พบวา่ดา้น
บุคคลหรือพนกังานขาย  (P5) มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นแวดลอ้มดา้นทศันคติมากทีÉสุด คื อ .065 
รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) คือ .043 ต่อมาคือดา้นสินคา้ผลิตภณั ฑ์ (P1) คือ .033 
ดา้นกระบวนการ  (P7) คือ .023 ดา้นกายภาพ  (P6) คือ .005 ดา้นการส่งเสริมการขาย  (P4) คือ -.003 
และดา้นราคา (P2) คือ -.028 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 40 ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ และค่า Sig. ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7Ps) และปัจจยัดา้นแวดลอ้มดา้นทศันคติ (Y5) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจัยด้านแวดล้อม ด้านทศันคติ (Y5) 
ค่าสถิติ r Sig. 

ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) .033 .495 

ดา้นราคา (P2) -.028 .559 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3)  .043 .368 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) -.003 .946 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) .065 .178 

ดา้นกายภาพ (P6) .005 .915 

ดา้นกระบวนการ (P7) .023 .635 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 
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บททีÉ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  

การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาพฤติกรรมแล ะความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา    บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  มี
วตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  กรณีศึกษา    บริษทั  สยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  และศึกษ าความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา    บริษทั  สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  โดย
ศึกษาจากประชากรทัÊงในพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั จาํนวนทัÊงหมด 435 คน 
โดยเก็บขอ้มูลผูซื้ÊอจากรายงานประจาํปีของบริษทัตัÊงแต่ เดือนมกราคม , 2555 - มิถุนายน, 2556 จาก
โรงพยาบาล คลินิกและมหาวทิยาลยัทางการแพทยท์ัÊงหมด 29 แห่ง ทีÉเป็นลูกคา้ของบริษทั คือ 
มูลนิธิโรงพยาบาลเด็ก โรงพยาบาลบางปะกอก 8 โรงพยาบาลศิริราช โรงพยาบาลเอกชยั 
โรงพยาบาลภูมิพล  โรงพยาบาลบางกรวย  โรงพยาบาลบางบวัทอง   โรงพยาบ าลบางนา 2 

โรงพยาบาลสมุทรปราการ                โรงพยาบาลกระทุ่มแบน  โรงพยาบาลกรุงสยามเซนตค์าลอส  

โรงพยาบาลเจา้พระยายมราช โรงพยาบาลอินทร์บุรี โรงพยาบาลพนมสารคาม โรงพยาบาลกรุงเทพ
พทัยา โรงพยาบาลบา้นบึง  โรงพยาบาลสมิติเวชศรีราชา   โรงพยาบาลบา้นฉาง  โรงพยาบาลตาคลี  

โรงพยาบาลพรหมพิราม  โรงพยาบาลลพบุรี  โรงพยาบาลมหาราช  โรงพยาบาลกาฬสินธ์ุ  

โรงพยาบาลมุกดาหาร โรงพยาบาลสรรพสิทธิประสงค์  โรงพยาบาลสทิงพระ  มหาวทิยาลยันเรศวร 
มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์ และมหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์  โดยเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ 
แบบสอบถาม สถิติทีÉใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบน
มาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน                                                                               

ตวัแปรในการศึกษา ประกอบดว้ยตวัแปรอิสระ  ดา้นส่วนบุคคลของผู ้ ตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่งงาน ประสบการณ์ในการทาํงาน
ในตาํแหน่งนีÊ  สถานทีÉทาํงาน เขตพืÊนทีÉ แผนก  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน  ดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการของธุรกิจขายเครืÉองมือแพทย ์โดยยดึตามแนวคิด  ของ ฟิลลิปส์ คอทเลอร์  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 
ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคล กายภาพและการนาํเสนอ และดา้นกระบวนการ 
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(ฟิลลิปส์  คอทเลอร์  อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงคกุล , 2542) ดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอเครืÉองมือ
แพทยข์องลูกคา้ ยดึตามแนวคิดของนนัทสารี สุขโต (2555) ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้  
บุคลิกภาพ ทศันคติ 

ตวัแปรตาม คือ ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  ยดึตาม
แนวคิด 7 Os ของฟิลลิปส์ คอทเลอร์  (2537) ไดแ้ก่ กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) สิÉงทีÉผูบ้ริโภค
ตอ้งการซืÊอ (Objects) วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซืÊอ 
(Organizations) โอกาสในการซืÊอ (Occasions) และแหล่งทีÉซืÊอสินคา้ (Outlets) 

 

 1. สรุปผลการวจัิย 

    ในการศึกษา พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์
กรณีศึกษา    บริษทั  สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้ นท ์จาํกดั  สามารถสรุปผลการ
วเิคราะห์ออกเป็น 5ส่วน ดงันีÊ  
 ส่วนทีÉ 1 ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
       กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 276 ราย (ร้อยละ 63.40) มีอายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี จาํนวน 125 ราย 
(ร้อยละ 28.70) สถานภาพโสด จาํนวน 283 ราย (ร้อยละ 65.10) ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน 
276 ราย (ร้อยละ 63.40) อาชีพแพทย ์จาํนวน 212 ราย (ร้อยละ 48.70) ประสบการณ์ในการทาํงาน
มากกวา่ 5 ปี จาํนวน  213 ราย (ร้อยละ 49.00) สถานทีÉทาํงานในโรงพยาบาล จาํนวน 300 ราย (ร้อย
ละ 69.00) เขตพืÊนทีÉต่างจงัหวดั จาํนวน  270 ราย (ร้อยละ 62.10) แผนกผูป่้วยใน มีจาํนวน  82 ราย 
(ร้อยละ 18.90) รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 164 คน (ร้อยละ 37.70) 
      ส่วนทีÉ 2 ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์   

       กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั 
ส่วนใหญ่ประเภทของกลุ่มตลาดเป้าหมายทีÉมากทีÉสุด คือ ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทยโ์ดยตรง มีจาํนวน 266 

ราย (ร้อยละ 61.10) สิÉงทีÉทาํใหต้อ้งการซืÊอมากทีÉสุด คือ คุณภ าพ มีจาํนวน 128 ราย (ร้อยละ 29.40) 
วตัถุประสงคที์Éมีผลต่อการซืÊอผลิตภณัฑม์ากทีÉสุด คือ ทดแทนของเก่าทีÉเสีย  มีจาํนวน 191 ราย (ร้อย
ละ 43.90) ผูที้ÉมีบทบาทในการตดัสินใจซืÊอมากทีÉสุด คือ เพืÉอนร่วมงาน มีจาํนวน 156 ราย (ร้อยละ 
35.90) โอกาสในการซืÊอผลิตภณัฑที์Éบ่อยมากทีÉสุด คือ ทุก 10 - 12 เดือน มีจาํนวน 320 ราย (ร้อยละ 

73.60) แหล่งขอ้มูลทีÉมีผลในการตดัสินใจซืÊอมากทีÉสุด คือ พนกังานขาย มีจาํนวน 155 ราย (ร้อยละ 
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35.60) วธีิการซืÊอทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยม์ากทีÉสุด คือ  ติดต่อผา่นพนกังานขาย มี
จาํนวน 283 ราย (ร้อยละ 65.10) 
 ส่วนทีÉ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทย์  

ผลการวเิคราะห์พบวา่ความสาํคญัทีÉปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  โดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x =3.55, S.D. = 0.44) 
โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนั
ทัÊง 7 ดา้น คือ ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, 

S.D. = 0.54) รองลงมาคือ ดา้นกายภาพ ( x  = 3.64, S.D. = 0.53) ต่อมาคือ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน
ขาย ( x  = 3.58, S.D. = 0.58) ดา้นกระบวนการ  ( x  = 3. 55, S.D. = 0.71) ดา้นการส่งเสริมการขาย ( x  
= 3. 50, S.D. = 0.64) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ( x  = 3. 46, S.D. = 0.69) และดา้นทีÉมีคะแนนเฉลีÉย
นอ้ยทีÉสุดคือดา้นราคา  ( x  = 3. 42, S.D. = 0.63) ตามลาํดบั โดยมีผลวเิคราะห์รายละเอียดในแต่ละ
ดา้นดงันีÊ  

ด้านสินคา้ผลิตภณัฑ ์ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.69, S.D. = 0.54)  โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ระดบั
ความสาํคญัดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง  8 ดา้น คือ มีความ
น่าเชืÉอถือสูงและมีขอ้มูลอา้งอิงของเครืÉองมือแพทย์  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูง
ทีÉสุด ( x  = 4.05, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ ความหลากหลายของเครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3.80, S.D. = 

0.77 ) และต่อมาคือ คุณภาพและประสิทธิภาพของเครืÉองมือแพทยมี์สูง  ( x  = 3.73, S.D. = 0.72) 
ความปลอดภยัของเครืÉองมือแพทยมี์สูง  ( x  = 3. 68, S.D. = 0.73) ความสาํคญัของประเทศผูผ้ลิต
กาํเนิดเครืÉองมือแพทย ์    ( x  = 3. 67, S.D. = 0.73) ความสะดวกของวธีิการใชเ้ครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3. 
65, S.D. = 0.90) การเป็นทีÉรู้จกัของเครืÉองมือแพทยที์Éขายในบริษทั ( x  = 3. 62, S.D. = 0.81) ส่วนดา้น
ทีÉมีคะแนนเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุดคื อเครืÉองมือแพทยไ์ดผ้า่นการรับรองจาก องคก์ารอาหารและยา และ
มาตรฐานอุตสาหกรรม     ( x  = 3. 32, S.D. = 0.99) ตามลาํดบั 

ดา้นราคา ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์น
ระดบัมาก ( x = 3.42, S.D. = 0.63) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ระดบัความสาํคญัดา้นราคาทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี  3 ดา้น คือ ราคาตํÉากวา่ทีÉอืÉน  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนน
เฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.87, S.D. = 0.79) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( x  = 3.80, S.D. = 0.78) 
และ มีการเสนอราคาทีÉชดัเจน  ( x  = 3.50, S.D. = 0.89) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นราคาทีÉมีผลต่อการ
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ตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  3 ดา้น คือ เงืÉอนไขในการชาํระเงินเหมาะสม  ( x  = 3. 29, S.D. = 

0.93) มีช่องทางในการชาํระเงินหลากหลาย  ( x  = 3. 06, S.D. = 0.89) และสามารถต่อรองราคาได ้       
( x  = 3. 01, S.D. = 0.95) ตามลาํดบั 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก  ( x = 3.46, S.D. = 0.69) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบั
ความสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี  3 ดา้น คือ มีความ
รวดเร็วและตรงเวลาในการสัÉงซืÊ อ และส่งสินคา้  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด   
( x  = 3.89, S.D. = 0.77) รองลงมาคือ ความหลากหลายของช่องทางการสัÉงซืÊอ  ( x  = 3.45, S.D. = 0.92) 
และ สามารถจดัส่งสินคา้ไดถึ้งทีÉหมาย  ( x  = 3.43, S.D. = 0.88) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี 2 ดา้น คือ สามารถรักษาคุณภาพได้
ดีในการจดัส่ง  ( x  = 3. 43, S.D. = 0.99) และความสะดวกในการสัÉงซืÊอเครืÉองมือแพท ย ์( x  = 3. 19, 

S.D. = 0.99) ตามลาํดบั 
  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.50, S.D. = 0.64)  โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบั
ความสาํคัญดา้นการส่งเสริมการขาย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี  5 ดา้น คือ มีการให้
ทดลองใชเ้ครืÉองมือแพทยก์บัผูป่้วยและมีระยะเวลาการทดลองใชที้Éเหมาะสม  มีคะแนนเฉลีÉยมาก
ทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, S.D. =  0.68) รองลงมาคือ มีการโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆทีÉ
เกีÉยวกบัการแพทย ์( x  = 3.63, S.D. = 0.86) และต่อมาคือ มีการมอบของขวญัใหใ้นโอกาสพิเศษต่างๆ  

( x  = 3.53, S.D. = 0.79) มีการออกร้านตามงานทีÉเกีÉยวกบัเครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3. 43, S.D. =  0.85)  มี
การจดัประชุมวชิาการ เพืÉอนาํเสนอเกีÉยวกบัเครืÉองมือแพทยโ์ดยอาจารยแ์พทยผ์ูเ้ชีÉยวชาญ  ( x  =         
3. 42, S.D. = 0.79 ) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
ปานกลางมี  1 ดา้น คือคือ  มีของแถมและ /หรือส่วนลดเมืÉอซืÊอประจาํ  ( x  = 3. 29, S.D. =  0.93) 

ตามลาํดบั 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขายซึÉงเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทยใ์น ระดบัมาก ( x = 3.50, S.D. = 0.64) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบั
ความสาํคญัดา้นบุคคลหรือพนกังานขายทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 ดา้น คือ มี
ความกระตือรือร้นในการขาย   มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.65, S.D. = 

0.78) รองลงมาคือ สามารถใหค้าํแนะนาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว  และ ตรงต่อเวลาและปฏิบติัตามเงืÉอนไขทีÉ
ใหก้บัลูกคา้ ซึÉ งมีค่าเฉลีÉยเท่ากนั 2 ดา้น คือ ( x  = 3.60, S.D. = 0.76 และ S.D. = 0.78) ต่อมาคือ สามารถ
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สร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีระหวา่ง ลูกคา้และบริษทั  ( x  = 3. 57, S.D. = 0.76) มีความรู้เป็นอยา่งดีใน
ตวัเครืÉองมือแพทย์  ( x  = 3. 55, S.D. = 0.71) และสามารถแกปั้ญหา  อุปสรรคทีÉเกิดขึÊนไดอ้ยา่ง
เหมาะสม ( x  = 3. 49, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 

ดา้นกายภาพซึÉงเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์
ในระดบัมาก  ( x = 3.64, S.D. = 0.53) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้น
กายภาพทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี 5 ดา้น คือ บริษทัมีเครืÉองมือแพท ยที์Éใชเ้ทคโนโลยทีีÉ
ทนัสมยั  มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.79, S.D. = 0.94) รองลงมาคือ 
บริษทัมีประสบการณ์ทีÉดีในอดีต  ( x  = 3.72) และต่อมาคือ บริษทัมีความมัÉนคง  ( x  = 3.69, S.D. = 

0.81) บริษทัมีภาพลกัษณ์ทีÉดี  ( x  = 3. 67, S.D. = 0.92) บริษทัมีชืÉอเสียงในวงการแพทย์  ( x  = 3. 60, 

S.D. = 0.77) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นกายภาพทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี 1 ดา้น 
คือ บริษทัมีความน่าเชืÉอถือ ( x  = 3. 39, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 
 ดา้นกระบวนการ  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.55) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.71)  โดยเมืÉอพิจารณาแต่
ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นกระบวนการ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 
ดา้น คือ มีขัÊนตอนในการทาํงานดี มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.72, S.D. 

= 0.92) รองลงมาคือ มีการรับขอ้ร้องเรียนจากผูบ้ริโภคทีÉดี ( x  = 3.69, S.D. = 0.92) และต่อมาคือ มี
ระบบการทาํงานทีÉรวดเร็ว   ( x  = 3.62, S.D. = 1.03) มีการติดตามงานทีÉดี  ( x  = 3. 53, S.D. = 0.95) มี
การแจง้ความคืบหน้ าของผลิตภณัฑ ์ ( x  = 3. 44, S.D. = 0.93) และมีการประกนัสินคา้หลงัการขาย      
( x  = 3. 33, S.D. =  0.90) ตามลาํดบั 

ส่วนทีÉ 4 ปัจจัยด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 
 ผลการวเิคราะห์พบวา่ ความสาํคญัทีÉปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้ 
โดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x =3.62), S.D. = 0.48) โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ 
ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 5 ดา้น คือ  ดา้นบุคลิกภาพ มี
คะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.75, S.D. = 0.65) รองลงมาคือ ดา้นการเรียนรู้ 
( x  = 3.73, S.D. = 0.058) ต่อมาคือ ดา้นการรับรู้    ( x  = 3.65, S.D. = 0.84) ดา้นแรงจูงใจ  ( x  = 3. 48, 

S.D. = 0.81) และดา้นทศันคติ ( x  = 3. 46, S.D. = 0.77) ตามลาํดบั โดยมีผลวเิคราะห์รายละเอียดในแต่
ละดา้นดงันีÊ 
 ดา้นแรงจูงใจซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์
ในระดบัมาก ( x = 3.48) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.81) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้น 
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พบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นแรงจูงใจทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี 5 ดา้น คือ เทคโนโลยี
ในผลิตภณัฑเ์ป็นแรงจูงใจในการซืÊอ มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.59, 

S.D. = 0.93) รองลงมาคือ ของแถมเป็นแรงจูงใจในการซืÊอ ( x  = 3.56, S.D. = 1.16)  ต่อมาคือ 
พนกังานขายสร้างแรงจูงใจใหต้ดัสินใจซืÊอ ( x  = 3.53, S.D. = 1.01) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑส์ามารถจูง
ใจในการซืÊอ ( x  = 3. 46, S.D. = 0.97) แรงจูงใจมีผลต่อการเลือกซืÊอ ( x  = 3. 42, S.D. = 1.00) ส่วน
ระดบัความสาํคญัดา้นแรงจูงใจทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  1 ดา้น คือแรงจูงใจจาก
ผูอื้Éนมีผลต่อการเลือกซืÊอ ( x  = 3. 35, S.D. = 0.91) ตามลาํดบั 

 ดา้นการรับรู้  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.65) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0. 84) โดยเมืÉอพิจารณาแต่
ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นการรับรู้ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 5 ดา้น 
คือ ท่านรับรู้มาวา่บริษทัแกไ้ขปัญหาต่างๆ เกีÉยวกบัผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดเสมอ  มีคะแนนเฉลีÉยมาก
ทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.71, S.D. = 1.00) รองลงมาคือ ท่านรับรู้มาวา่ผลิตภณัฑข์อง
บริษทัมีคุณภาพทีÉดี  และ ท่านรับรู้วา่บริการของบริษทัตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการ ซึÉ งมี
ค่าเฉลีÉยเท่ากนั  ( x  = 3.67, S.D. = 0.98, S.D. = 0.93) ผลิตภณัฑที์ÉซืÊอเป็นทีÉยอมรับใน วงการแพทย์ ( x  
= 3.64, S.D. = 1.04) และท่านรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑข์องบริษทัมาอยา่งชดัเจน ( x  = 3. 55, S.D. = 0.96) 
ตามลาํดบั 

 ดา้นการเรียนรู้  ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.73) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.58) โดยเมืÉอพิจารณาแต่
ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นการเรียนรู้  ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 
ดา้น คือ  ท่านเรียนรู้วา่สามารถต่อรองดา้นต่างๆ กบับริษทัไดง่้ าย มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมี
คะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.97, S.D. = 0.68) รองลงมาคือ ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑต์อบสนองไดต้รง
ตามความตอ้งการ  ( x  = 3.78, S.D. = 0.79) ต่อมาคือ ท่านเรียนรู้วา่บริษทัแกไ้ขปัญหาต่า งๆ เกีÉยวกบั
ผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดอยา่งแทจ้ริง  ( x  = 3.77, S.D. = 0.75) ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมี
คุณภาพดีจริง  ( x  = 3. 67, S.D. = 0.77) ท่านเรียนรู้วา่ขอ้มูลผลิตภณัฑที์Éรับรู้มานัÊนถูกตอ้งตรงกบั
จุดประสงคที์Éตอ้งการ ( x  = 3. 65, S.D. = 0.73) และท่านไดเ้รียนรู้เป็นอยา่งดีในตวัผลิตภณัฑจ์ากการ
ทดลองใชเ้ครืÉองสาธิต ( x  = 3. 56, S.D. = 0.99) ตามลาํดบั 

ดา้นบุคลิกภาพ ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทยใ์นระดบัมาก ( x = 3.75) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.65) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละ
ดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัดา้นบุคลิกภาพทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 6 ดา้น 
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คือ ท่านคุน้เคยกบับริษทัทีÉซืÊอเป็นอย่างดี มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 

3.89, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ ท่านรู้จกักบัพนกังานภายในเป็นอยา่งดี ( x  = 3.80, S.D. = 09.76) 
ต่อมาคือ ท่านคาํนึงถึงตราสินคา้ทีÉเคยใชก่้อนซืÊอ ( x  = 3.77,  S.D. = 0.85 ) ผลิตภณัฑข์องบริษทัผลิต
เพืÉอตอบสนองบุคลิกภาพของท่าน ( x  = 3. 69, S.D. = 0.83) ท่านมีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑ์
ก่อนซืÊอ ( x  = 3. 68, S.D. = 0.94) และท่านเคยซืÊอผลิตภณัฑข์องบริษทัและมีแนวโนม้วา่จะซืÊอซํÊ าอีก 
( x  = 3. 66, S.D. = 0.77) ตามลาํดบั 

ดา้นทศันคติ ซึÉ งเป็นผลรวมระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์
ในระดบัมาก ( x = 3.46) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) โดยเมืÉอพิจารณาแต่ละดา้น
พบวา่ ระดบัความสาํคญั ดา้นทศันคติ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากมี 5 ดา้น คือ  ท่านมี
ทศันคติทางบวกกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 

3.54, S.D. = 0.92) รองลงมาคือ ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพ และ ท่านคิดวา่ภาพรวมของ
บริษทัไปในทิศทางทีÉดี ซึÉ งมีค่าเฉลีÉยเท่ากนั ( x  = 3.50, S.D. = 0.98) ต่อมาคือ ท่านคิดวา่เมืÉอใช้
ผลิตภณัฑข์องบริษทัส่งผลใหท้่านหรือองคก์รของท่านมีภาพลกัษณ์ทีÉดี ( x  = 3.48, S.D. = 1.00) ท่าน
คิดวา่ผลิตภณัฑที์ÉนีÉดีกวา่ทีÉอืÉน( x  = 3. 44, S.D. = 0.97) ส่วนระดบัความสาํคญัดา้นทศันคติ ทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางมี  1 ดา้น คือ  ท่านคิดวา่บริษทัเขา้ใจความตอ้งการของท่านไดดี้     

( x  = 3. 31, S.D. = 1.14) ตามลาํดบั 
   ส่วนทีÉ 5 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และ
ปัจจัยด้านแวดล้อม 

 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้น
สินคา้ผลิตภณัฑ์ (P1) ดา้นราคา (P2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) ดา้นการส่งเสริมการขาย (P4) 

ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย (P5) ดา้นกายภาพ (P6) และ ดา้นกระบวนการ (P7) และปัจจยัดา้น
แวดลอ้ม ไดแ้ก่  ดา้นแรงจูงใจ (Y1) ดา้นการรับรู้ (Y2) ดา้นการเรียนรู้ (Y3) ดา้นบุคลิกภาพ (Y4) และ
ดา้นทศันคติ (Y5) มีรายละเอียด ดงันีÊ 
  ผลการวเิคราะห์พบวา่ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

และปัจจยัดา้นแวดลอ้ม (Y) มีความสัมพนัธ์กนัทีÉระดบันยัสาํคญั 0.01 โดยความสัมพนัธ์สูงสุด 3 
อนัดบั คือ 1) ดา้นกระบวนการ (P7) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) (r71 = .754) 2) ดา้นกระบวนการ (P7) กบั
ดา้นการรับรู้ (Y2) (r72 = .694) 3) ดา้นกายภาพ (P6) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) (r61 = .504) ตามลาํดบั 
ส่วนความสัมพนัธ์ตํÉาทีÉสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (P3) กบัดา้นการรับรู้ (Y2) (r32 = -.049) 

 



86 

 

 
 

2. การอภิปรายผล 

    การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองมือแพทย ์กรณีศึกษา    บริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั สรุป
ผลไดด้งันีÊ  
       1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ถึงร้อยละ 63.40 มีอายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี อาชีพแพทย ์ประสบการณ์ในการทาํงานมากกวา่  5 ปี 
สถานทีÉทาํงานในโรงพยาบาล เขตพืÊนทีÉต่างจงัหวดั แผนกผูป่้วยใน รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน เดือนละ 
20,001 – 30,000 บาท 

      2.พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉ น
แนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทย์
โดยตรง ซืÊอเพราะคุณภาพ เพืÉอทดแทนของเก่าทีÉเสีย เพืÉอนร่วมงานเป็นผูที้Éมีบทบาทในการตดัสินใจ
ซืÊอ  ซืÊอทุก 10 - 12 เดือน และส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจาก พนกังานขาย โดยซืÊอจากการติดต่อ
ผา่นพนกังานขาย ซึÉ งสอดคลอ้งกบั จินตนา แสงพรม (2551) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองตรวจระดบันํÊาตาลในเลือดดว้ยตนเองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มผูป่้วยเบาหวาน และกลุ่มญาติหรือผูเ้กีÉยวขอ้งกบัผูที้Éเป็ นเบาหวาน
ทีÉเคยซืÊอเครืÉองตรวจระดบันํÊาตาลในเลือดดว้ยตนเอง มีปัจจยักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซืÊอระดบั
มากทีÉสุด คือเพืÉอใชดู้แลสุขภาพตนเองและบุคคลในครอบครัว และเพืÉอใชค้วบคุมอาการของผูป่้วย
เบาหวาน ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจากร้านขายยา และคน้หาขอ้มูลเกีÉยวกบัราคาข องเครืÉอง ตรายีÉหอ้ทีÉ
รู้จกัมากทีÉสุด คือ แอคคิว- เช็ก ใหค้วามสาํคญักบัขัÊนการประเมินผลทางเลือกในปัจจยัดา้นราคาและ
การจดัจาํหน่ายในระดบัมาก ผูป่้วยเบาหวานเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ และส่วนใหญ่ซืÊอ
จากร้านขายยา มีค่าใชจ่้ายในการซืÊอเฉลีÉยประมาณ 2,001-2,500 บาท และมีความพึงพอใจต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายมากทีÉสุด 

       3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  

กรณีศึกษาบริษทั  สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  พบวา่ โดยรวมมีคะแนน
เฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก      ( x = 3.55, S.D. = 0.44) โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ ระดบั
ความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนัทัÊง 7 ดา้น และดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์  มี
คะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.69, S.D. = 0.54) ซึÉ งสอดคลอ้ง กบั ธีรารัตน์ 
จนัทร์ศรี (2555) ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในอาํเภอเชียงใหม่ในการเลือกสัÉงยา  
ในกลุ่มยารักษาโรคความจาํเสืÉอมจากอลัไซเมอร์        ผลการศึกษาพบวา่ ผลการศึกษาปัจจยัทีÉมีผล
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ต่อแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในอาํ เภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกสัÉงยาในกลุ่มยารักษาโรคความจาํ
เสืÉอมจากอลัไซเมอร์  ทุกปัจจยัมีค่าเฉลีÉยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เรียงลาํดบัคือ  ดา้นราคา  ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นอืÉนๆ ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยทีÉแพทยใ์ห้
ความสาํคญัสูงสุด 10 ลาํดบัแรกไดแ้ก่ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตวัยามีความปลอดภยัสูง  มี
ผลขา้งเคียง  (side effect) ตํÉา ราคาสอดคลอ้งกบัฐานะผูป่้วยมีบทความหรือรายงานทีÉกล่าวถึง
ประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทยต่์างประเทศ มีขอ้หา้มในการใชย้า  (contraindication) นอ้ย 

มีปฏิกิริยาระหวา่ งยา (drug interaction) ตํÉา มีเอกสารจากบริษทั  (บทความทีÉคดัลอกมาจากวารสาร
ทางการแพทยต่์างประเทศ ) มีบทความหรือรายงานทีÉกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารทาง
การแพทยข์องไทย  มีบทความหรือรายงานทีÉกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาในเวบ็ไซตท์าง
อินเทอร์เน็ต  มีความสะดวกในการใช้  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  สามารถคงผลการรักษาทีÉดีใน
ระยะยาว  มีการจดัประชุมวชิาการเพืÉอนาํเสนอเกีÉยวกบัยาโดยเชิญวทิยากรทีÉมีความรู้มาบรรยาย  

ผูป่้วยสามารถเบิกค่าใชจ่้ายได ้
       4. ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม โดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.62, S.D. = 0.48) 
โดยเมืÉอพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากเท่ากนั
ทัÊง 5 ดา้น และ ดา้นบุคลิกภาพ มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุดโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด ( x  = 3.75, S.D. = 

0.65) ซึÉ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของนนัทสารี สุขโต (2555: 77-79) ปัจจยัภายในทีÉมีผลต่อพฤติกรรม
การซืÊอมี 5 ส่วน คือ แรงจูงใจ เป็นการกระตุน้เพืÉอใหไ้ดม้าของเป้าหมายทีÉวางไว ้ซึÉ งเกิดแรงจูงใจขึÊน
ไดจ้ากภายในตวับุคคลโดยเมืÉอเกิดแรงจูงใจแลว้จะทาํใหเ้กิดการรับรู้ตามมา การรับรู้ เป็น
กระบวนการหนึÉงทีÉแสดงออกถึงความเขา้ใจ โดยการรับรู้ขึÊนอยูก่บัประสบการณ์ทีÉเคยพบมาในอดีต
นาํไปสู่การรับรู้ทีÉแตกต่างกนั การเรียนรู้ เป็นการปรับเปลีÉยนพฤติกรรมทีÉมาจากประสบการณ์ทีÉเคย
เกิดขึÊนมาจากในอดีต เกิดขึÊนหลงัจากทีÉมีการรับรู้มาแลว้ บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคล
ใดบุคคลหนึÉงซึÉ งจะแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ทาํใหสิ้นคา้ทีÉผลิตขึÊนสร้างขึÊนเพืÉอใหต้อบสนอง
กบัผูบ้ริโภคในแต่ละบุคลิกภาพ และทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดกบัสิÉงใดสิÉงหนึÉงทีÉเขา้มาเกีÉยวขอ้ง 
ทาํใหเ้กิดการตอบสนองทีÉแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นในทางบวกหรือทางลบ 

   5. เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยั
ดา้นแวดลอ้มของการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิค
วปิเมน้ท ์จาํกดัพบวา่ มีความสัมพนัธ์กนัทีÉระดบันยัสาํคญั 0.01 โดยความสัมพนัธ์สูงทีÉสุด คือ ดา้น
กระบวนการ (P7) กบัดา้นแรงจูงใจ (Y1) (r71 = .754) ส่วนความสัมพนัธ์ตํÉาทีÉสุด คือ ดา้นช่องทาง 
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การจดัจาํหน่าย (P3) กบัดา้นการรับรู้ (Y2) (r32 = -.049) ซึÉ งสอดคลอ้งกบั ธิติวฒัน์ สิรพนัธุกุล (2550) 
ทีÉพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซืÊอ
ผลิตภณัฑผ์กัรวมอบกึÉงสาํเร็จรูป ไดแ้ก่ หาซืÊอไดง่้าย และการจดัเตรียมทีÉเด่นสะดุดตาใหผู้บ้ริโภค
มองเห็นไดช้ดั และสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอืÉนๆ (2552) กล่าววา่ การส่งเสริม
การตลาดเป็นการติดต่อสืÉอสาร เกีÉยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซื้Êอกบัผูข้าย เพืÉ อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซืÊอ สิÉงใดๆ ทีÉโดยผลิตภณัฑที์Éเสนอออกสู่ตลาดควรทาํเพืÉอการรู้จกั การเป็นเจา้ของ 
การใชห้รือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดได้  
 

 3. ข้อเสนอแนะ 
 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

          จากผลการวจิยัเรืÉองพฤ ติกรรมและความสัมพนัธ์ทีÉส่งผลต่อการเลือกซืÊอเครืÉองมือ
แพทย ์กรณีศึกษาบริษทั สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  มีขอ้เสนอแนะ ดงันีÊ  
     1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือ
แพทย์ กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์ เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั มี 3 ปัจจยัตามลาํดบั 
ไดแ้ก่ 

                    1.1 ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ มีคะแนนเฉลีÉยมากทีÉสุด ดงันัÊนบริษทัควรมุ่งเนน้ใน
เรืÉองของผลิตภณัฑเ์ครืÉองมือแพทยโ์ดยนาํเขา้ผลิตภณัฑที์Éไดม้าตรฐานการผลิต มีใบรับรองมาตรฐาน
กบัผลิตภณัฑทุ์กชิÊนทีÉผูซื้ÊอมัÉนใจในคุณภาพ ประสิทธิภาพ นอกจากนีÊบริษทัควรมีช่างเทคนิคทีÉผา่น
การฝึกอบรบการใชผ้ลิตภณัฑ ์ตัÊงหน่วยอบรบกบัหน่วยแพทยพ์ยาบาลในโรงพยาบาลหรือคลินิก
ต่างๆ ใหใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งถูกวธีิรวมทัÊงอบรมวธีิการรักษาเครืÉองมือแพทยใ์หพ้ร้อมใชก้บัผูป่้วยเสมอ 

                  1.2 ดา้นกายภาพ บริษทัควรมุ่งเนน้การนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพใหมี้ความ
น่าเชืÉอถือ มีการสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีใหก้บับริษทัอาจใชก้ารตีพิมพบ์ทความทางการแพทยโ์ดยให้
แพทยรั์บประกนัประสิทธิภาพหรือแสดงความคิดเห็นจากการใชง้าน สามารถช่วยใหบ้ริษทัมีชืÉอเสียง
ในวงการแพทยเ์พิÉมมากขึÊน หรืออาจสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีโดยการใชเ้ครืÉองมือแพทยข์องบริษทัจดัตรวจ
โรคใหก้บัแหล่งชุมชนเสมอๆโดยคิดค่าใชจ่้ายราคาตํÉาหรือไม่คิดค่าใชจ่้าย 
            1.3 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย ควรมีการฝึกอบรมการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละการ
ใหบ้ริการแก่พนกังานขายอยูเ่สมอ พนกังานขายควรจะยิÊมแยม้แจ่มใสเมืÉอออกไปพบลูกคา้หรือการ
พดูจาทีÉนุ่มนวลทางโทรศพัท ์เพืÉอสามารถสร้างสัมพนัธภาพทีÉดีกบัลูกคา้ การฝึกอบรมช่วยใหต้อบ
คาํถามลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและสามารถใหค้าํแนะนาํไดอ้ยา่งรวดเร็วทีÉสุด  



89 

 

 
 

          2. ปัจจยัดา้นแวดลอ้ม ทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล   เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั  ระดบัความสาํคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจมาก
ทีÉสุด มี 3 ปัจจยัตามลาํดบั ไดแ้ก่ 

                  2.1 ดา้นบุคลิกภาพโดยหมายถึงลูกคา้มกัจะซืÊอเครืÉองมือแพทย์ จากการทีÉเคย
ซืÊอใชม้าก่อนหรือมีประสบการณ์การใชเ้ครืÉองมือแพทย ์ดงันัÊนบริษทัควรมีรูปแบบการใหท้ดลอง
ใชเ้ครืÉองในระยะเวลาทีÉเหมาะสม หรือคิดตามจาํนวนของผูป่้วยทีÉใชเ้ครืÉองเพืÉอสามารถใชเ้ครืÉองได้
กบัผูป่้วยทีÉหลากหลายอาการจนผูซื้ÊอนัÊนเริÉมชาํนาญในการใชเ้ครืÉอง สามารถช่วยใหผู้ซื้Êอตดัสินใจ
ซืÊอไดง่้ายขึÊน 

                     2.2 ดา้นการเรียนรู้ บริษทัควรเพิÉมขอ้มูลดา้นต่างๆ เกีÉยวกบัเทคโนโลยแีละ
ววิฒันาการเกีÉยวเครืÉองมือแพทยโ์ดยจดัใหมี้สัมมนาหรือมีกิจกรรมเพืÉอใหลู้กคา้ไดส้ามารถ
เปรียบเทียบผลิตภณัฑจ์ากการเรียนรู้นีÊ ในการตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทยใ์หเ้หมาะกบั
วตัถุประสงคก์ารใชง้านมากขึÊน 
                     2.3 ดา้นการรับรู้ บริษทัควรเปิดตลาดใหม่ๆ ใหก้วา้งขึÊน มีการเพิÉมและกลุ่ม
ลูกคา้จากประเภทลูกคา้ทีÉมีอยูใ่นเฉพาะในโรงพยาบาล หรือคลินิกต่างๆ เจาะไปยงักลุ่มลูกคา้ ใหม่
ใหม้ากทีÉสุดเพืÉอสร้างใหลู้กคา้ใหม่เกิดการรับรู้ และส่งผลใหเ้ป็นทีÉยอมรับในวงการแพทยม์ากขึÊน
วา่ ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพทีÉดีจริง ทาํใหลู้กคา้อืÉนทีÉสนใจผลิตภณัฑ ์สามารถรับรู้และ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑจ์ากบริษทัไดโ้ดยไม่ลงัเล  

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัÊ งต่อไป 
         1.การวจิยัครัÊ งต่อไป ควรมีการศึกษาโดยใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มูลการวจิยั
ดว้ยการสัมภาษณ์เกีÉยวกบัพฤติกรรมและปัจจยัทีÉส่งผลต่อการเลือกซืÊอเครืÉองมือแพทย ์ของบริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จาํกดั   มีความคิดเห็นดา้นต่ าง ๆ นอกเหนือจากการ
วจิยัครัÊ งนีÊ  
          2.การศึกษาครัÊ งต่อไปควรดาํเนินการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบกบับริษทัทีÉเกีÉยวกบั
เครืÉองมือแพทยอื์Éนๆในแง่ของเนืÊอหาและขอ้เสนอแนะ สาํหรับเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในจุดอ่อน จุด
แขง็ต่างๆ ทีÉในการพฒันากลยทุธ์ในบริษทั 
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แบบสอบถาม 

เรืÉอง พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กรณศึีกษา 
บริษัท สยาม อนิเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อคิวปิเม้นท์ จํากดั 

วตัถุประสงค์ 

1.  เพืÉอศึกษาพฤติกรรมทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย  ์กรณีศึกษาบริษทั 
สยาม อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้นท ์จาํกดั 

2. เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อการการตดัสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กรณีศึกษาบริษทัสยาม 
อินเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อิควปิเม้นท ์จาํกดั 

คําชีÊแจง 

แบบสอบถามนีÊ เป็นส่วนหนึÉ งของการวจิยัการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาการประกอบการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

1. แบบสอบถามแบ่งเป็น 5 ตอน ดงันีÊ  

  ตอนทีÉ 1 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนทีÉ 2 ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

  ตอนทีÉ 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

  ตอนทีÉ 4 ปัจจยัดา้นแวดลอ้มทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกคา้ 
  ตอนทีÉ 5 ขอ้เสนอแนะ  

2. โปรดทาํเครืÉองหมาย ลงในช่อง           ทีÉขอ้มูลตรงกบัตวัท่าน 

3. ขอ้มูลทีÉไดจ้ะเก็บเป็นขอ้มูลลบัเพืÉอใชใ้นการศึกษาเท่านัÊน 
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แบบสอบถาม 

พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์ กรณศึีกษา 

บริษัท สยาม อนิเตอร์เนชัÉนแนล เมดิคอล อคิวปิเม้นท์ จํากดั 

ตอนทีÉ 1 ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  
1. ชาย  2. หญิง 

 

       2.   อายุ 

           1. ตํÉากวา่ 30 ปี  2. อาย ุ30 – 40 ปี  3. อาย ุ41 – 50 ปี 

            4. อาย ุ51 – 60 ปี  5. มากกวา่ 60 ปีขึÊนไป 

 

       3. สถานภาพ 

        1. โสด             2. สมรส   3. หมา้ย         4. หยา่ร้าง 

 
      4. ระดับการศึกษา 
            1. ตํÉากวา่ระดบัปริญญาตรี          2. ปริญญาตรี 

           3. ปริญญาโท           4. ปริญญาเอก 

 
       5. อาชีพ 

  1. แพทย ์ 2. นกัเทคนิคทางการแพทย ์
  

   3. อาจารยแ์พทย ์  4. อืÉนๆ (ระบุ)............................................. 
 

      6. ประสบการณ์ในการทาํงานของตําแหน่งงานนีÊ  

             1. ตํÉากวา่ 1 ปี    2. มากกวา่1 ปี– 3 ปี 

          3. มากกวา่ 3 ปี-5ปี    4.มากกวา่5 ปี 
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       7.  สถานทีÉทาํงาน 

        1. โรงพยาบาล  2. คลินิก 

         3. สถานพยาบาล  4. อืÉนๆ (ระบุ)............................................. 
 
    8. เขตพืÊนทีÉ  

1. กรุงเทพมหานคร 

2. ปริมณฑล (ระบุ)....................... 
3. ต่างจงัหวดั (ระบุ)..................... 
 

    9. แผนก 

              1. แผนกผูป่้วยนอก (Outpatient Department: OPD) 

         2. แผนกผูป่้วยใน (Inpatient Department: IPD) 

              3. แผนกคลอด (Labor Room: LR) 

         4.หออภิบาลผูป่้วยหนกัรวม (Intensive Care Unit: ICU) 

         5. แผนกหอ้งผา่ตดั (Operating Room: OR) 

         6. แผนกฉุกเฉิน (Emergency Department: ER) 

         7. อืÉนๆ (ระบุ)................................................................... 
 

    10. รายได้เฉลีÉยต่อเดือน 

    1. ตํÉากวา่ 10,000 บาท                  2. เดือนละ 10,000 – 20,000 บาท 

      3. เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท           4. เดือนละ 30,001 – 40,000 บาท 

    5. เดือนละ 40,001 – 50,000 บาท           6. เดือนละ 50,001 – 60,000 บาท 

      7. มากกวา่ 60,001 ขึÊนไป 
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ตอนทีÉ 2 คําถามด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอเครืÉองมือแพทย์  
     11. ท่านตรงกบักลุ่มตลาดเป้าหมายประเภทใดมากทีÉสุด  
    1. ผูใ้ชเ้ครืÉองมือแพทยโ์ดยตรง 

          2. ผูจ้ดัซืÊอทีÉไม่ไดเ้กีÉยวขอ้งกบัการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
    3. ผูอ้นุมติังบประมาณในการซืÊอ 

 
    12. อะไรทีÉทาํให้ท่านต้องการซืÊอมากทีÉสุด 
          1. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์               2. การบรรจุภณัฑ์ 
          3. ตราสินคา้                4. รูปแบบบริการ 

          5. คุณภาพ                6. นวตักรรมและเทคโนโลย ี

 

   13. วตัถุประสงค์ใดมีผลต่อการซืÊอผลติภัณฑ์มากทีÉสุด 

         1. ทดแทนของเก่าทีÉเสีย              2. เพิÉมจากของเดิมทีÉมีอยู่ 
         3. ตอ้งการรูปแบบผลิตภณัฑใ์หม่              4. อืÉนๆ (ระบุ).................................... 
 

    14. ใครมีบทบาทในการตัดสินใจซืÊอมากทีÉสุด 

    1. ตนเอง               2. เพืÉอนร่วมงาน 

          3. พนกังานขาย               4. คู่สมรส 

          5. ครอบครัว               6. อืÉนๆ (ระบุ).................................... 
 

    15. ท่านมีโอกาสในการซืÊอผลติภัณฑ์บ่อยแค่ไหน 

         1. ทุก 1 - 3 เดือน               2. ทุก 4 -6 เดือน 

         3. ทุก 7 - 9 เดือน               4. ทุก 10 - 12 เดือน 
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  16. แหล่งข้อมูลใดทีÉมีผลในการตัดสินใจซืÊอมากทีÉสุด 

        1. โทรทศัน์                2. วทิยทุอ้งถิÉน 
        3. นิตยสาร                4. หนงัสือพิมพ ์

        5. อินเตอร์เน็ต                6. พนกังานขาย 

        7.อืÉนๆ (ระบุ).................................... 
   17. ท่านมีวธีิการซืÊออย่างไร 

        1.  ติดต่อผา่นพนกังานขาย               2. ติดต่อผา่นบริษทั 

                          3. เขา้มาซืÊอโดยตรงทีÉบริษทั               4. อืÉนๆ (ระบุ)............................ 
 

ตอนทีÉ 3 ข้อมูลเกีÉยวกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อการเลอืกซืÊอเครืÉองมือแพทย์  
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
เลอืกซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

 

 

 

     

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

ปัจจัยด้านสินค้าผลติภัณฑ์      

1. การเป็นทีÉรู้จกัของเครืÉองมือแพทยที์Éขาย
ในบริษทั 
2. ความหลากหลายของเครืÉองมือแพทย  ์      

3. ความสะดวกของวธีิการใชเ้ครืÉองมือ
แพทย ์

     

4. ความปลอดภยัของเครืÉองมือแพทยมี์สูง      

5. มีความน่าเชืÉอถือสูงและมีขอ้มูลอา้งอิง
ของเครืÉองมือแพทย  ์

     

6. คุณภาพและประสิทธิภาพของเครืÉองมือ
แพทยมี์สูง 

     

ระดับความสําคัญ 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
เลอืกซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

 

 

 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

7. ความสาํคญัของประเทศผูผ้ลิตกาํเนิด
เครืÉองมือแพทย ์

     

8.เครืÉองมือแพทยไ์ดผ้า่นการรับรองจาก 
องคก์ารอาหารและยา และมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

     

ปัจจัยด้านราคา   

 

 

 

 

 

 

  9. ราคาตํÉากวา่ทีÉอืÉน 
10. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

11. เงืÉอนไขในการชาํระเงินเหมาะสม      

12. สามารถต่อรองราคาได้      

13. มีการเสนอราคาทีÉชดัเจน      

14. มีช่องทางในการชาํระเงินหลากหลาย      

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

15. มีความสะดวกในการสัÉงซืÊอเครืÉองมือ
แพทย ์
16. มีความรวดเร็วและตรงเวลาในการ
สัÉงซืÊอ และส่งสินคา้ 

     

17. ความหลากหลายของช่องทางการสัÉงซืÊอ      

18. สามารถรักษาคุณภาพไดดี้ในการจดัส่ง      

19. สามารถจดัส่งสินคา้ไดถึ้งทีÉหมาย      

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย   

 

 

 

 

 

 

 20.มีการโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆทีÉเกีÉยวกบั
การแพทย ์

ระดับความสําคัญ 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
เลอืกซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

 

 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

21.มีการออกร้านตามงานทีÉเกีÉยวกบั
เครืÉองมือแพทย ์

     

22.มีการจดัประชุมวชิาการ เพืÉอนาํเสนอ
เกีÉยวกบัเครืÉองมือแพทยโ์ดยอาจารยแ์พทย์
ผูเ้ชีÉยวชาญ 

     

23. มีของแถมและ/หรือส่วนลดเมืÉอซืÊอ
ประจาํ 

     

24. มีการมอบของขวญัใหใ้นโอกาสพิเศษ
ต่างๆ 

     

25. มีการใหท้ดลองใชเ้ครืÉองมือแพทยก์บั
ผูป่้วยและมีระยะเวลาการทดลองใชที้É
เหมาะสม 

     

ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงานขาย      

26. มีความรู้เป็นอยา่งดีในตวัเครืÉองมือ
แพทย ์
27. สามารถสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีระหวา่ง 

ลูกคา้และบริษทั 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

28. สามารถใหค้าํแนะนาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว      

29. ตรงต่อเวลาและปฏิบติัตามเงืÉอนไขทีÉ
ใหก้บัลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

30. มีความกระตือรือร้นในการขาย      

31. สามารถแกปั้ญหา อุปสรรคทีÉเกิดขึÊนได้
อยา่งเหมาะสม 

     

ระดับความสําคัญ 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
เลอืกซืÊอเครืÉองมือแพทย์ 

 

 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

ปัจจัยด้านกายภาพ      

32.บริษทัมีความน่าเชืÉอถือ 
33. บริษทัมีชืÉอเสียงในวงการแพทย ์      

34. บริษทัมีความมัÉนคง      

35. บริษทัมีภาพลกัษณ์ทีÉดี      

36.บริษทัมีเครืÉองมือแพทยที์Éใชเ้ทคโนโลยี
ทีÉทนัสมยั 

     

37. บริษทัมีประสบการณ์ทีÉดีในอดีต      

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
38. มีการติดตามงานทีÉดี      

39. มีขัÊนตอนในการทาํงานดี      

40. มีการแจง้ความคืบหนา้ของผลิตภณัฑ์      

41. มีการรับขอ้ร้องเรียนจากผูบ้ริโภคทีÉดี       

42. มีการประกนัสินคา้หลงัการขาย      

 

ตอนทีÉ 4 ปัจจัยด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 
 

ด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 
 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

ด้านแรงจูงใจ      

1. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑส์ามารถจูงใจในการ
ซืÊอ 

ระดับความสําคัญ 

ระดับความสําคัญ
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ด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 

     

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

2. แรงจูงใจจากผูอื้Éนมีผลต่อการเลือกซืÊอ      

3. ของแถมเป็นแรงจูงใจในการซืÊอ      

4. พนกังานขายสร้างแรงจูงใจใหต้ดัสินใจ
ซืÊอ 

     

5. เทคโนโลยใีนผลิตภณัฑเ์ป็นแรงจูงใจใน
การซืÊอ 

     

6. แรงจูงใจมีผลต่อการเลือกซืÊอ      

ด้านการรับรู้ 
7. ผลิตภณัฑที์ÉซืÊอเป็นทีÉยอมรับในวงการ
แพทย ์

     

8. ท่านรับรู้มาวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมี
คุณภาพทีÉดี 

     

9. ท่านรับรู้วา่บริการของบริษทัตอบสนอง
ไดต้รงตามความตอ้งการ 

     

10. ท่านรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑข์องบริษทัมา
อยา่งชดัเจน 

     

11. ท่านรับรู้มาวา่บริษทัแกไ้ขปัญหาต่างๆ 
เกีÉยวกบัผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดเสมอ 

     

ด้านการเรียนรู้ 
12. ท่านไดเ้รียนรู้เป็นอยา่งดีในตวั
ผลิตภณัฑจ์ากการทดลองใชเ้ครืÉองสาธิต 

     

13. ท่านเรียนรู้วา่สามารถต่อรองดา้นต่างๆ 
กบับริษทัไดง่้าย 

     

14. ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมี
คุณภาพดีจริง 

     

ระดับความสําคัญ 
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ด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 

 

 

 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

15. ท่านเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑต์อบสนองได้
ตรงตามความตอ้งการ 

     

16. ท่านเรียนรู้วา่บริษทัแกไ้ขปัญหาต่างๆ 
เกีÉยวกบัผลิตภณัฑไ์ดต้รงจุดอยา่งแทจ้ริง 

     

17. ท่านเรียนรู้วา่ขอ้มูลผลิตภณัฑที์Éรับรู้มา
นัÊนถูกตอ้งตรงกบัจุดประสงคที์Éตอ้งการ  

     

ด้านบุคลกิภาพ 
18. ท่านมีประสบการณ์ในการใช้
ผลิตภณัฑก่์อนซืÊอ 

     

19. ท่านคาํนึงถึงตราสินคา้ทีÉเคยใชก่้อนซืÊอ      

20. ท่านคุน้เคยกบับริษทัทีÉซืÊอเป็นอยา่งดี      

21. ท่านรู้จกักบัพนกังานภายในเป็นอยา่งดี      

22. ผลิตภณัฑข์องบริษทัผลิตเพืÉอ
ตอบสนองบุคลิกภาพของท่าน 

     

23. ท่านเคยซืÊอผลิตภณัฑข์องบริษทัและมี
แนวโนม้วา่จะซืÊอซํÊ าอีก 

     

ด้านทศันคติ 
24. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑที์ÉนีÉดีกวา่ทีÉอืÉน      

25. ท่านมีทศันคติทางบวกกบัผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 

     

26. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมี
คุณภาพ 

     

27. ท่านคิดวา่เมืÉอใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั
ส่งผลใหท้่านหรือองคก์รของท่านมี
ภาพลกัษณ์ทีÉดี 

     

ระดับความสําคัญ 
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ด้านแวดล้อมทีÉมีผลต่อการซืÊอของลูกค้า 

 

 

มาก
ทีÉสุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

 

น้อยทีÉสุด 

(1) 

28. ท่านคิดวา่ภาพรวมของบริษทัไปใน
ทิศทางทีÉดี 

     

29. ท่านคิดวา่บริษทัเขา้ใจความตอ้งการ
ของท่านไดดี้ 

     

 

ตอนทีÉ 5 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 

**ขอบพระคุณทีÉใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
 

ระดับความสําคัญ 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชิญเป็นผู้เชีÉยวชาญตรวจสอบเครืÉองมือวจัิย 
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ประวตัิผู้วจัิย 
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