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บทคัดย1อ  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค? 1) เพื่อศึกษาปDจจัยส�วนบุคคลที่ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพ

เอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2) เพื่อศึกษาปDจจัยส�วนประสมทางการตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีรูปแบบการวิจัยเป�นการ

วิจัยเชิงปริมาณ กลุ�มตัวอย�างที่ใช^ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ รังสีแพทย? นักรังสีการแพทย? ผู^ช�วยนักรังสีการแพทย? 

แผนกรังสีวิทยาในโรงพยาบาลในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 400 คน โดยใช^แบบสอบถาม

เป�นเครื่องมือที่ ใช^ในการจัดเก็บรวบรวมข^อมูล สถิติที ่ใช^ในการ"วิเคราะห?ข^อมูลเชิงพรรณนา" ประกอบด^วย  

ค�าอัตราส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค�าอัตราร̂อยละ ค�าอัตราความถ่ี ค�าอัตราเฉล่ีย และการ"วิเคราะห?สถิติเชิงอนุมาน" 

ด̂วย T-test, F-test และการ"วิเคราะห?การถดถอยพหุคูณ" 

ผลการวิจัย พบว�า ผู^ที่ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เป�นผู̂หญิง มีอายุระหว�าง 31-40 ป� มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ตำแหน�งหน^าที่เป�น"นักรังสีการแพทย?"หรือ"นักรังสีเทคนิค"และมีประสบการณ?การทำงาน 6-15 ป�  

โดยปDจจัยประชากรศาสตร? พบว�า ระดับการศึกษา ตำแหน�งหน^าที่ ประสบการณ?การทำงาน ที่แตกต�างกัน ส�งผล

ต�อการตัดสินใจซ้ือชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขต



กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในส�วนของปDจจัยส�วนผสมทางการตลาด พบว�า ด^านผลิตภัณฑ? ด^านราคา  

ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย ด^านการส�งเสริมการตลาด ด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพ และด^านกระบวนการ  

ท่ีแตกต�างกันส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) 

ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 

คำสำคัญ : ปDจจัยส�วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซ้ือ, ชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

Abstract 

The objectives of this research were as follows: 1) to study the demographic factors that 

affecting purchasing digital radiography of hospitals in Bangkok and metropolitan 2) to study the 

mix of factors Market that affecting purchasing digital radiography of hospitals in Bangkok and 

metropolitan. The population is 400 people is Radiologist, Radiologic technologies and other staff 

in the X-ray department of hospitals in Bangkok and metropolitan. Separated by frequency, 

percentage, mean, SD, F-Test and multiple regression analysis.  

The results of the research showed that most of them were female, aged 31-40 years, 

educational level. Bachelor's degree, position as a Radiologic technologies and with 6-15 years of 

work experience. Demographic Factors: Educational, position and experience affecting the 

decision to purchasing Digital radiography of hospitals in Bangkok and metropolitan. For the 

marketing mix factors affecting the decision to purchasing Digital radiography of hospitals in 

Bangkok and metropolitan. and most of the factors affecting the decision to purchasing Digital 

radiography of hospitals in Bangkok and metropolitan.: prices, location, promotions, people and 

physical evidence 
 

Keywords: Marketing Mixed, Purchase Decision, Digital Radiography 

 

บทนำ 

 ในการตรวจวินิจฉัยเพื ่อการรักษาโรคของแพทย? ให^กับผู ^ป�วยที ่มารับการรักษาในสถานพยาบาล

นอกเหนือจากการซักถามประวัติ อาการที่พบและดูลักษณะทางกายภาพภายนอกของผู^ป�วย การตรวจเบื้องต^นน้ี

ต^องอาศัยความเชี่ยวชาญเฉพาะทางของแพทย?ในการวิเคราะห?สาเหตุของโรค ซึ่งอาจสามารถวินิจฉัยได^เบื้องต̂น

แล^วรักษาตามอาการ แต�ก็มีบางโรคที่ยังไม�สามารถสรุปได^ชัดเจนว�าสาเหตุของโรคเกิดจากอะไร หรือเกิดรอยโรค

ตรงอวัยวะใดบ^าง ดังนั้นเมื่อแพทย?ไม�สามารถมองเห็นอวัยวะได^ด^วยตาเปล�า จึงจำเป�นต^องมีเครื่องมือและอุปกรณ?

ในทางรังสีวิทยามาช�วยในการวินิจฉัยโรค ตั้งแต�การตรวจอวัยวะภายนอกร�างกายจนถึงอวัยวะภายในร�างกาย หรือ



จนสามารถวินิจฉัยโรคได^อย�างมั่นใจและชัดเจน เพื่อให^เกิดความปลอดภัยและความแม�นยำในการวินิจฉัยโรค  

จนนำไปถึงข้ันตอนการรักษาท่ีเฉพาะเจาะจงโรคท่ีแตกต�างกันออกไป (รศ.ดร.เพชรากร หาญพานิชย?, 2020) 

 จากสถานการณ?การแพร�ระบาดของโรคไวรัสโคโรนาที่เริ่มต^นในป� 2019 หรือ COVID-19 ที่มีการแพร�

ระบาดทั่วโลก รวมถึงประเทศไทยซึ่งมีผู^ติดเชื้อจำนวนมาก หน�วยงานรังสีวิทยาหรือแผนกเอกซเรย? ถือว�าเป�น

หน�วยงานสำคัญที่ต^องปฏิบัติงานอย�างหนักเพราะมีความจำเป�นที่ต^องมีการถ�ายเอกซเรย?ทรวงอกให^กับประชาชน

เพื่อคัดกรองรอยโรคที่เกิดจากการติดเชื้อหรือเพื่อตรวจเช็คอาการติดเชื้อลงปอดให^กับผู^ป�วยติดเชื้อตามระยะเวลา

การรักษาในสถานพยาบาล ซึ่งมีประชาชนจำนวนมากที่ต^องเข^ารับการคัดกรองและรักษาตัวในสถานพยาบาลท้ัง

ภาครัฐและภาคเอกชน ตลอดจนโรงพยาบาลสนามและ Hospitel จนเกิดเหตุการณ?ที่เครื่องมือทางรังสีวิทยาใน

กลุ�มเครื่องเอกซเรย?ทั่วไปและเครื่องเอกซเรย?เคลื่อนที่ ที่สถานพยาบาลใช^งานอยู�เดิมมีขีดความสามารถในการ

ให^บริการจำกัด ไม�สามารถรองรับการเอกซเรย?ต�อเนื่องคราวละมากๆได^ตามสถานการณ? จนเกิดความต^องการ

จัดซ้ือชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?ระบบดิจิตอล (Digital Radiography : DR) 

 จากข^อมูลข^อข^างต^น ผู^ศึกษาในฐานะที่อยู�ในธุรกิจบริษัทจัดจำหน�ายเครื่องมือแพทย?ทางรังสีวิทยา จึงมี

ความสนใจที่จะศึกษาปDจจัยทางการตลาดที่มีผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography : DR)  ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท้ังน้ีเพ่ือจะนำข̂อมูลท่ีได̂จาก

การวิจัยไปปรับกลยุทธ?เพื่อสร^างความได^เปรียบทางการตลาดให^กับองค?กรและเป�นแนวทางในการประกอบธุรกิจ

ให̂กับผู̂ท่ีสนใจต�อไปในอนาคต 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

1.ปDจจัยส�วนบุคคลที่แตกต�างกันส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ท่ีแตกต�างกัน 

2.ปDจจัยส�วนประสมทางการตลาดที่แตกต�างกันส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพ

เอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ท่ีแตกต�างกัน 

 

วัตถุประสงคBของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปDจจัยส�วนบุคคลที่ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาปDจจัยส�วนประสมทางการตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?

เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 



กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 

 

       

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดและทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตรB 

การศึกษาทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร? เป�นการสร^างกลยุทธ?สำหรับการดำเนินธุรกิจ และการศึกษา

ลักษณะด^านประชากรศาสตร? (Demographic) ในด^านของเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได̂  

มากำหนด ซึ่งจะมีการศึกษานำเอาความแตกต�างในแต�ละด^านของประชากร มาเป�นเกณฑ?ที่ใช^แบ�งส�วนตลาด  

ทำให^รู^ถึงลักษณะการเลือกซื้อสินค^าและการใช^บริการที่แตกต�างกัน จัดกลุ�มลูกค^า กำหนดตลาดเป¢าหมายได^อย�าง

ชัดเจน ง�ายต�อการวัดและวิเคราะห?ได̂จากปDจจัย ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน?และคณะ, 2550) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- ตาํแหน่งหนา้ที: 

- ประสบการณ์การทาํงาน 
 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ราคา (Price) 

- การจดัจาํหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการตลาด   

  (Promotion) 

- บุคคล (People) 

- สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ     

  (Physical Evidence) 

- กระบวนการ (Process) 
 
 

การตัดสินใจซื:อชุดแปลงสัญญาณภาพ

เอกซเรย์เป็นดจิิตอล 
(Digital Radiography : DR) 

 
 



เพศ (Sex) เป�นตัวแปรสำคัญในการแบ�งส�วนตลาด ซึ่งความแตกต�างของเพศเป�นตัวแปรสำคัญที่บอกถึง

ความต^องการของผู^บริโภคที่แตกต�างกัน เพราะเพศหญิงและเพศชาย มีความต^องการแตกต�างกันในด^านทัศนคติ

และความคิด  

อายุ (Age) อายุที่แตกต�างกันทำให̂ความต̂องการในสินค̂าแตกต�างกัน ความชื่นชอบ การตัดสินใจซื้อสินค̂า

มีการเปลี่ยนไปตามวัยเพราะผู^บริโภคสินค̂าในแต�ละอายุมีความแตกต�างกันและมีความต̂องการต�างกัน และมีความ

จำเป�นต�อสินค̂า หรือบริโภคสินค̂าท่ีแตกต�างกัน  

ระดับการศึกษา (Education) เป�นปDจจัยสำคัญต�อบุคคลที่มีความคิด ค�านิยม ทัศนคติและพฤติกรรม

ต�างกัน ผู^ที่มีระดับการศึกษาสูงจะได^เปรียบอย�างมากในการรับรู^ข^อมูลข�าวสารที่ดี เพราะเป�นผู^ที่กว^างขวางและ

เข̂าใจสารที่รับได̂เป�นอย�างดีดี ไม�หลงเชื่ออะไรง�ายๆ ถ̂าไม�มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ จะเลือกซื้อสินค̂าในราคา

สูง แต�ในขณะผู^ที่มีระดับการศึกษาต่ำมักจะใช^สื่อในการหาข^อมูล เช�น วิทยุ โทรทัศน? และภาพยนตร? เชื่อในสิ่งท่ี

เห็นและได̂ยิน ขาดความรอบคอบ    

อาชีพ (Occupation) บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน ทำให̂มีความต̂องการในสินค̂าและบริการแตกต�างกัน 

รายได̂ (Income) คือสิ่งที่มีความสำคัญในการกำหนดส�วนของตลาด ผู^ที่มีระดับรายได̂ต่ำและระดับรายได̂

ปานกลางมีขนาดของตลาดใหญ�กว�าผู^ที่มีระดับรายได^สูง สินค^าและบริการอื่นๆ จึงต^องแบ�งส�วนตลาดตามระดับ

รายได̂ของผู̂บริโภคละผู̂ซ้ือสินค̂า  

 

2. แนวคิดและทฤษฎีป"จจัยส1วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

วิลเลี ่ยมและคณะ  (William, et al., 1991: 641) กล�าวว�าส�วนประสมทางการตลาด การบริการหรือ 

7P’s Service Marketing Mix ประกอบด̂วย 

1. ด̂านผลิตภัณฑ? (Product) หมายถึงรูปร�าง ลักษณะต�างๆของผลิตภัณฑ? รวมไปถึงการบริการท่ีเก่ียวข̂อง

กับผลิตภัณฑ?นั้นๆ ส�วนที่สำคัญที่สุดเรื่องผลิตภัณฑ? คือ การมุ�งมั่นพัฒนาให^มีสิ่งที่สามารถตอบสนองความต^องการ

ของผู^บริโภค จากส�วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด^านส�วนประสมทางการตลาดด^านผลิตภัณฑ?ถือว�าเป�นส�วนที่มี

ความสำคัญท่ีสุด 

2. ด^านราคา (Price) ราคาเป�นกลไกที่สามารถดึงดูดความสนใจจากผู^บริโภคให^เกิดขึ้นได^โดยการกําหนด

ราคาต̂องพิจารณาท้ังลักษณะการแข�งขันในตลาด  

3. ด^านการจัดจำหน�าย (Place) สถานที่จะหมายความครอบคลุมไปถึงการจัดส�งสินค^าหรือการไปให̂ถึง

เป¢าหมาย เพราะถึงแม^ผลิตภัณฑ?จะดีแต�ถ^าไม�สามารถส�งไปให^ทันเวลาหรือสถานที่ที่ต^องการแล^ว ผลิตภัณฑ?ก็จะไม�

มีความหมาย การที่ผลิตภัณฑ?จะเข^าถึงผู^บริโภคต^องอาศัยช�องทางการจัดจำหน�าย ซึ่งบางครั้งช�องทางการจัด

จำหน�ายก็สั้นเพราะเป�นการส�งโดยตรงจากผู^ผลิตไปยังผู^บริโภค แต�บางครั้งช�องทางการจัดจำหน�ายก็มีความยุ�งยาก

ซับซ^อนมีความเกี่ยวข^องกับคนกลางเป�นจำนวนมาก การนําผลิตภัณฑ?ไปยังตลาดเป¢าหมายจึงเป�นเรื่องที่สำคัญ  



ซี่งการจัดจำหน�ายก็มีอยู�หลายช�องทาง เช�น การขายโดยผ�านพนักงาน การจัดจำหน�ายผ�านทางห^างสรรพสินค̂า 

การต้ังซุ̂มจำหน�าย หรือการจำหน�ายผ�านเคร่ืองจำหน�ายอัตโนมัติ 

4. ด^านการส�งเสริมการขาย (Promotion) หรือการแจ^ง การบอกข�าวและขายความคิดความเข^าใจให̂

ผู^บริโภคได̂รู^ การส�งเสริมการจำหน�ายจะเกี่ยวข̂องกับวิธีการต�างๆ ที่ใช̂สำหรับการสื่อความ ไปถึงตลาดเป¢าหมายให̂

ได^ทราบถึงผลิตภัณฑ?ที่ต^องการวางจำหน�ายที่ใดระดับราคาเท�าใด ซึ่งการส�งเสริมการขายประกอบด^วยการโฆษณา 

การประชาสัมพันธ? การขายโดยผ�านพนักงาน เป�นต̂น 

5. ด^านบุคคลากร (People) หรือหมายถึงพนักงาน (Employee) ในองค?กร ซึ่งจะต^องมีการคัดเลือกมา 

และผ�านการอบรมให^มีความรู^ความสามารถ การจูงใจ เพื่อให^สามารถสร^างความพอใจและความประทับใจให̂แก�

ลูกค^าได^มากกว�าคู�แข�ง พนักงานจึงจะต^องมีความรู̂ความสามารถและมีทศนคติที่ดี ที่จะต^องตอบสนองต�อความ

ต^องการของลูกค^า มีความคิดริเริ่มสร^างสรรค? มีความสามารถในการแก̂ไขปDญหาและสามารถสร^างคุณค�าที่ดีให^กับ

องค?กรได̂ 

6. กระบวนการหรือการให^การบริการ (Process) หมายถึง ขั ้นตอนในการทำงานจะเกี ่ยวข^องกับ

กระบวนการผลิตของธุรกิจบริการ ซึ่งก็คือกระบวนการหรือขั้นตอนหรือประสิทธิภาพในการให^บริการแก�ลูกค̂า 

โดยคำนึงถึงการสร^างความพึงพอใจสูงสุดแก�ลูกค^า เพื่อส�งมอบคุณภาพในการให^บริการกับลูกค^าได^รวดเร็วและ

สร̂างความพึงพอใจให̂กับลูกค̂า 

7.ลักษณะทางกายภาพหรือลักษณะภายนอก (Physical Evidence) หมายถึง ปDจจัยที่เกี่ยวข^องกับส�วนท่ี

สัมผัสหรือจับต^องได^ของการให^บริการและสิ่งแวดล^อมต�างๆ ของพื้นที่ให^บริการซึ่งจะมีผลต�อความประทับใจของ

ลูกค̂า โดยพยายามสร̂างคุณภาพโดยรวมเพ่ือสร̂างคุณค�าให̂กับลูกค̂า 

 

3. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

คอทเลอร? ฟ©ลลิป (Kotler, Philip. 2012, อ^างถึง อดุลย? จาตุรงคกุล. 2550:13-26) ได^กล�าวไว^ว�า

กระบวนการ ตัดสินใจซ้ือ ประกอบด̂วยกระบวนการตัดสินใจ 5 ข้ันตอน คือ 

1. การรับรู^ปDญหาหรือความจำเป�น หมายถึง การที่บุคคลรับรู^ความต^องการของตนเองซึ่งเกิดขึ้นเองหรือ

เกิดจากส่ิงกระตุ̂นรอบข̂าง  

2. การแสวงหาข^อมูล เมื่อความต^องการถูกกระตุ^นมากพอและมีสิ่งที่สามารถตอบสนองความต^องการอยู�

รอบตัว ผู^บริโภคจะดำเนินการเพื่อตอบสนองความต̂องการทันที แต�ถ̂าความต̂องการยังไม�สามารถตอบสนองความ

ต^องการได^จะถูกจดจำไว̂ เมื่อความต^องการที่ถูกกระตุ^นได^สะสมไว^มากพอแล^วผู^บริโภคจะยิ่งตอบสนองต�อความ

ต̂องการของตนเอง   

3. การประเมินทางเลือก เมื่อผู^บริโภคได̂รายละเอียดข^อมูลจากขั้นที่ 2 ต�อไปผู^บริโภคจะเกิดความเข^าใจ

และประเมินทางเลือกต�างๆ   



4. การตัดสินใจซื ้อ จากการประเมินผลทางเลือกในขั ้นตอนท่ี 3 ผู ^บริโภคจะต^องตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ?ท่ีชอบมากท่ีสุด โดยใช̂ปDจจัยต�างๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว�างการประเมินผลและการตัดสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป�นความรู^สึกพึงพอใจหรือไม�พึงพอใจหลังจากซื้อผลิตภัณฑ?ไปใช̂แล̂ว ได̂แก�

ความรู^สึกพึงพอใจและไม�พึงพอใจในสินค^าและการใช̂บริการ ความพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อผลลัพธ?ที่ได̂จากการใช^ตรง

กับส่ิงท่ีผู̂บริโภคคาดหวังไว̂ และถ̂าผู̂บริโภคผิดหวังกับการใช̂ผลิตภัณฑ?หรือการใช̂บริการก็จะรู̂สึกไม�พอใจ 

 

4. งานวิจัยท่ีเก่ียวขpอง 

ฤทธิ์เจตน? รินแก̂วกาญจน? (2562) ศึกษา "ปDจจัยส�วนประสมทางการตลาด 7Ps และปDจจัยด̂านการให̂การ

บริการที่มีอิทธิพลต�อความพอใจของผู̂เข^าใช^บริการคลินิกการแพทย?แผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร"1 พบว�า 

ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาด 7 Ps ส�งผลเชิงบวกต�อความพอใจของผู̂เข̂าใช̂บริการ เม่ือดูรายละเอียดเป�นรายปDจจัย 

พบว�า ปDจจัยกระบวนการ ปDจจัยสภาพแวดล̂อมทางกายภาพ ปDจจัยบุคคล ปDจจัยการส�งเสริมการตลาด ปDจจัยราคา 

และปDจจัยผลิตภัณฑ? จะส�งผลต�อความพอใจของผู^ใช^บริการคลินิกการแพทย?แผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร 

ยกเว^นเพียงปDจจัยด^านช�องทางการจัดจำหน�ายที่ไม�ส�งผลต�อความพึงพอใจของผู̂เข^าใช^บริการ โดยมีระดับนัยสำคัญ

ทางสถิติ 0.05  

กันยารัตน? มิ่งแก^วและประสพชัย พสุนนท? (2556) ทำการศึกษา"พฤติกรรมและความสัมพันธ?ของการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย? กรณีศึกษา บริษัท สยาม อินเตอร?เนชันแนล เมดิคอล อิควิปเม^นท? จำกัด"1 พบว�า 

ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 ด^าน ด^านที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?มากที่สุด ได^แก�ปDจจัย

ด^านสินค^าผลิตภัณฑ? (Product) ลำดับรองลงมา ได^แก� ปDจจัยด^านกายภาพ (Physical Environment) และปDจจัย

ด̂านบุคคลหรือพนักงานขาย (People) 

ชาติชาย ธนาวุฒิกุล (2554) ท่ีได̂"ศึกษาพฤติกรรมการใช̂บริการร̂านขายยาของผู̂บริโภค ในอำเภอศรีบุญ

เรือง จังหวัดหนองบัวลำภู"1 พบว�า ผู̂บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต�างกันมีพฤติกรรมในการเลือกใช̂บริการร̂าน

ขายยาในเขตอำเภอศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวลำภูแตกต�างกัน ยกเว̂น ด̂านประเภทยาท่ีเลือกซ้ือจากร̂านขายยา

แสดงให̂เห็นว�าผู̂บริโภคท่ีมีการศึกษาแตกต�างกันถ̂าจะต̂องใช̂บริการร̂านขายยาประเภทยาท่ีเลือกซ้ือเหมือนกัน คือ 

ยาแก̂ปวด ลดไข̂ ส�วนด̂านอ่ืนๆ ผู̂บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต�างกันอาจมีกระบวนการตัดสินใจท่ีแตกต�างกัน 

ลลดา ศิรปรีชาชัย (2552) ศึกษา"ปDจจัยที่มีส�วนเกี่ยวข^องต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?ของ

บุคลากรโรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปDจจัยที่มีส�วนเกี่ยวข^องต�อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย?ของบุคลากรโรงพยาบาล ในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง"1 พบว�า ปDจจัยท่ีมีส�วนเกี่ยวข̂องต�อ"

การตัดสินเลือกใจซื้อเครื่องมือแพทย?ของโรงพยาบาล ในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง" คือ ปDจจัยด^านช�องทางการจัด

จำหน�าย ปDจจัยด̂านการส�งเสริมการขาย ปDจจัยด̂านราคา ปDจจัยด̂านผลิตภัณฑ? และปDจจัยด̂านประชากรศาสตร?  



ลัดดา บัวคล่ี (2551) ศึกษาเรื่อง"ปDจจัยทางการตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?ของ

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร"1 กลุ�มประชากรตัวอย�าง ได^แก� ผู^ที่มีอำนาจการซ้ือเครื่องมือแพทย? คือ 

พยาบาลวิชาชีพ เภสัชกรและแพทย?ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตจังหวัดกรุงเทพฯ จำนวน 372 คน สถิติที่ใช^ใน

การวิเคราะห?ข^อมูล คือ อัตราร^อยละ อัตราเฉลี่ยและอัตราเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค�าการวิเคราะห?ความ

แปรปรวน และการวิเคราะห?ค�าสหสัมพันธ?เพียร?สัน พบว�า ผู^ที่มีอำนาจการสั่งซื้อเครื่องมือแพทย? จะเป�นผู^หญิง

มากกว�าผู^ชาย โดยจะมีตำแหน�งเป�นพยาบาลระดับวิชาชีพและแพทย? ซึ ่งส�วนใหญ�จะมีอายุ 31-40 ป� และมี

ประสบการณ?การทำงานมาแล^ว 1-5 ป� ปDจจัยส�วนประสมทางการตลาดที่มีผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือ

แพทย?โดยรวมในระดับมาก โดยกลุ�มตัวอย�างให^ความสำคัญในด^านผลิตภัณฑ?และด^านการบริการหลังการขายมาก

ที ่สุด รองลงมาได^แก�ด^านราคา ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย และด^านการส�งเสริมการตลาด ปDจจัยด^าน

ประชากรศาสตร?ที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?ของโรงพยาบาลเอกชน ได^แก� ระดับการศึกษา 

ตำแหน�งหน̂าท่ีและประสบการณ?การทำงาน 

ทรรศนีย? จันทร?เพ็ญ (2551) ได^ทำการ"ศึกษาพฤติกรรมการมาใช^บริการร^านขายยาของผู ^บริโภค  

ในเขตตำบลโคกกลอย จังหวัดพังงา"1 พบว�าปDจจัยด^านราคา ส�งผลต�อการเลือกร^านขายยา ผลิตภัณฑ?หรือยาที่มี

ป¢ายราคาแสดงราคาที่เห็นได^อย�างชัดเจนก�อนเลือกซื้อคือสิ่งที่ผู^บริโภคต^องการที่สุด รองลงมาได^แก�การขายยา

ราคาต่ำกว�าราคาท^องตลาดและการต�อรองราคาได^ สำหรับการรับชำระเงินด^วยบัตรเครดิตจะไม�มีผลต�อการเลือก

ร̂านขายยา และร̂านขายยาท่ีขายยาเต็มราคาจะมีผลให̂ผู̂บริโภคไม�เลือกใช̂บริการ 

 สุพรรณี รักษ?เมือง (2550) ได^ทำ"การศึกษาปDจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจมาเลือกใช̂

บริการร^านขายยาในเขตอำเภอเมือง จังหวัดภูเก็ต"1 พบว�าอันดับแรก ได^แก� ด^านการส�งเสริมการตลาด และปDจจัย

ทางการตลาดจะส�งอิทธิพลต�อการตัดสินใจมาเลือกใช^บริการร^านขายยา พบว�าลำดับแรก ได^แก� เภสัชกร/พนักงาน

ขาย มีบุคลิกภาพที่น�าเชื่อถือ การแต�งกายเหมาะสม สะอาด อันดับ 2 ได^แก� ความสามารถในการวินิจฉัยโรคและ

จ�ายยาของเภสัชกร พนักงานขายในร^านมีมนุษยสัมพันธ?ที่ดีและ ให^บริการพึงพอใจและมีการทำบัตรสมัครสมาชิก

เพ่ือให̂สิทธิพิเศษ เป�นอันดับสุดท̂าย   

 เนตรนภาพร เสนะบุตร (2549) ศึกษา"ส�วนประสมทางการตลาดที่มีผลกระทบต�อการตัดสินใจซื้อสาย

สวนเส̂นเลือดดำสำหรับฟอกเลือด"1 พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�เป�นผู̂ชาย มีอายุเฉล่ีย 35 ป� ประสบการณ?ทำงาน

เฉลี่ยประมาณ 11 ป� มีผู^ป�วยที่ใช^สายสวนเส^นเลือดดำเพื่อฟอกเลือด 1-3 คนต�อสัปดาห? ผู̂ที่มีส�วนเกี่วข^องในการ

พิจารณาเลือกใช^สายสวนเส^นเลือดดำมากที่สุด ได^แก� อาจารย?แพทย?  รองลงมาคือพยาบาลวิชาชีพ รายละเอียด

ข^อมูลในการพิจารณาเลือกใช^ ได^แก� เอกสารเผยแพร� และข^อมูลจากพนักงานขาย ทางด^านส�วนประสมทาง

การตลาด กลุ�มตัวอย�างให^ความสำคัญด^านบริการ ด^านความรวดเร็วในการจัดส�ง ในระดับมากที่สุด รองลงมาให̂

ความสำคัญด^านผลิตภัณฑ? เรื่องประสิทธิภาพการไหลเวียนโลหิต กลุ�มตัวอย�างที่มีปDจจัยส�วนบุคคลแตกต�างกันให̂

ความสำคัญในส�วนประสมทางการตลาดต�างกัน ได^แก�ผลิตภัณฑ?และราคา บริษัทผู^ขายอาจเพิ่มความสามารถ



ทางการแข�งขัน คำนึงถึงการให̂ข^อมูลที่เพียงพอแก�แพทย?และพยาบาล โดยการจัดเอกสารประกอบในงานประชุม

วิชาการ อบรมพนักงานขาย ให^มีความรู^ทางด^านผลิตภัณฑ?ที่ดีสามารถให^ความรู^และตอบคำถามได^ มีการจัดส�ง

สินค^าที่รวดเร็ว ส�วนด^านราคาให^ส�วนลดราคาพิเศษในกรณีชำระเงินตามกำหนด และส�วนลดสินค^ากรณีซ้ือสินค̂า

ในปริมาณมาก 

 

ผลการวิจัย 

1. ผลการวิจัยปDจจัยประชากรศาสตร? 

ผู^ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เป�นเพศหญิง จำนวน 289 คน คิดเป�นอัตราร^อยละ 72.2 อายุ 31 – 40 ป� 

จำนวน 165 คน คิดเป�นอัตราร̂อยละ 41.3 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 355 คน คิดเป�นอัตราร̂อยละ 88.8 

ตำแหน�งนักรังสีการแพทย? จำนวน 367 คน คิดเป�นอัตราร^อยละ 91.8 และมีประสบการณ?การทำงาน  

6 - 15 ป� จำนวน 235 คน คิดเป�นอัตราร̂อยละ 58.8 

2. ผลการวิจัยปDจจัยส�วนประสมทางการตลาด 

ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดที่ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" โดยรวมอยู�ในระดับมากที่สุด 

(X̅ = 4.39, S.D.= 0.547) เมื่อพิจารณารายละเอียดแต�ละปDจจัย พบว�า ปDจจัยด^านผลิตภัณฑ? มีความเห็นเฉลี่ยอยู�

ระดับมากที่สุด (X̅ = 4.61, S.D.= 0.470) ปDจจัยด^านราคา มีความเห็นเฉลี ่ยอยู �ระดับมาก (X̅ = 4.03, S.D.= 

0.689) ปDจจัยด^านช�องทางการจัดจำหน�าย มีความเห็นเฉลี่ยอยู�ระดับมาก (X̅ = 3.56, S.D.= 0.862) ปDจจัยด^าน

การส�งเสริมการตลาด มีความเห็นเฉลี่ยอยู�ระดับมากที่สุด (X̅  = 4.52, S.D.= 0.447) ปDจจัยด^านบุคคล มีความ

คิดเห็นเฉลี่ยอยู�ระดับมากที่สุด (X̅  = 4.65, S.D.= 0.481) ปDจจัยด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพ มีความคิดเห็น

เฉลี่ยอยู�ระดับมากที่สุด (X̅ = 4.64, S.D.= 0.468) และด^านกระบวนการ มีความคิดเห็นเฉลี่ยอยู�ระดับมากที่สุด  

(X̅  = 4.73, S.D.= 0.414) 

 3. ผลการวิจัยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" โดยรวมอยู�ในระดับมากที่สุด 

(X̅ = 4.45, S.D.= 0.492) พบว�า ผู^ที่ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� มีระดับความคิดเห็นว�าด^านประเมินหลังการซ้ือ 

ในระดับมากท่ีสุด (X̅ = 4.81, S.D.= 0.377) 

 

 

 

 

 



ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ผลการตรวจสอบสมมติฐานปDจจัยด^านประชากรศาสตร? ระดับการศึกษา ตำแหน�งหน^าที ่และ

ประสบการณ?การทำงานที่แตกต�างกันมีผลต�อ"การตัดสินใจซื ้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล  

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" แตกต�างกันอย�างมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 2. ผลการตรวจสอบสมมติฐานปDจจัยส�วนผสมทางการตลาด ด^านกระบวนการ ด^านสภาพแวดล^อมทาง

กายภาพ ด̂านการส�งเสริมการตลาด ด̂านช�องทางการจัดจำหน�าย ด̂านราคาและด̂านผลิตภัณฑ? ที่แตกต�างกันส�งผล

ต�อการตัดสินใจซ้ือชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต�างกันอย�างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

อภิปรายผล 

 1. ปDจจัยด^านประชากรศาสตร? พบว�า ระดับการศึกษา ตำแหน�งหน^าที่และประสบการณ?การทำงาน  

ที่แตกต�างกัน ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) 

ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย�างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้ผลการศึกษา

สอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของชาติชาย ธนาวุฒิกุล (2554) ที่ได̂"ศึกษาพฤติกรรมการใช^บริการร^านขายยา

ของผู^บริโภค ในอำเภอศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวลำภู"1 พบว�า ผู ^บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต�างกันมี

พฤติกรรมในการเลือกใช̂บริการร̂านขายยาในเขตอำเภอศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวลำภูแตกต�างกัน สอดคล̂องกับ

ผลงานวิจัยบางส�วนของลัดดา บัวคล่ี (2551) ศึกษา"เรื่องปDจจัยทางการตลาดที่มีผลต�อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

แพทย?ของโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพมหานคร"1 พบว�าผู^ที่มีอำนาจในการสั่งซื้อเครื่องมือแพทย? เป�นเพศหญิง 

โดยมีตำแหน�งเป�นแพทย?และพยาบาลวิชาชีพ ซึ่งอายุอยู�ระหว�าง 31-40 ป� และมีประสบการณ?การทำงาน 1-5 ป� 

ส�วนปDจจัยด^านประชากรศาสตร?ท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย?ของโรงพยาบาลเอกชน คือตำแหน�ง

หน̂าท่ี ประสบการณ?การทำงานและระดับการศึกษา 

2. ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาด ที่มีผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" พบว�า ด^านกระบวนการ  

ด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพ ด^านการส�งเสริมการตลาด ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย ด^านราคาและ 

ด ^านผลิตภัณฑ? ท ี ่แตกต�างก ันส �งผลต�อ"การตัดส ินใจซื ้อช ุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย ?เป �นด ิจ ิตอล  

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" อย�างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ดังน้ี  

 



  2.1 ปDจจัยส�วนผสมสมทางการตลาดด^านผลิตภัณฑ? ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณ

ภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" 

แตกต�างกันอย�างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของฤทธิ์เจตน? รินแก^วกาญจน? 

(2562) ทำการ"ศึกษาปDจจัยส�วนประสมทางการตลาด 7Ps และปDจจัยด^านการให^บริการที่มีอิทธิพลต�อความพึง

พอใจของผู^มาใช^บริการคลินิกการแพทย?แผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร"1 จากการศึกษาพบว�า กระบวนการ 

หลักฐานทางกายภาค บุคลากร การส�งเสริมการตลาด ราคาและผลิตภัณฑ? ส�งผลต�อความพึงพอใจของผู^มาใช̂

บริการคลินิกการแพทย?แผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร ยกเว^นเพียงช�องทางการจัดจำหน�ายที่ไม�ส�งผลต�อความ

พึงพอใจของผู^มาใช^บริการ โดยมีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจัยของจุฑามาศ ทาระพันธ?

และปนัดดา มากระจัน (2550) ท่ีได̂ทำการศึกษา"ปDจจัยการตลาดร̂านขายยาแผนปDจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร"1 

พบว�าคุณภาพของยาและสินค^าภายในร^าน การให^คำแนะนำการใช^ยาและการปฏิบัติตัวหลังจ�ายยาทุกครั้ง และ

ความมีชื่อเสียงของสินค̂าและผลิตภัณฑ?ต�างๆ ในร^าน เป�นสิ่งผู^บริโภคให̂ระดับความสำคัญมากที่สุด และเหตุผลที่มี

ความสำคัญต�อการซื้อสินค^าและบริการจากร^านขายยา มากที่สุดคือ สินค^าและบริการมีคุณภาพ การเดินทาง

สะดวกสบาย หาร̂านได̂ง�ายและมีเภสัชกรประจำร̂าน ตามลำดับ 

  2.2 ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดด^านราคา ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพ

เอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" แตกต�าง

กันอย�างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของธีรารัตน? จันทร?ศรี (2555) ศึกษา 

"ปDจจัยที่มีผลต�อแพทย?ประจำโรงพยาบาลในอำเภอเมืองเชียงใหม�"1 ในการเลือกสั่งยาในกลุ�มยารักษาโรคความจำ

เสื่อมจากอัลไซเมอร? ผลการศึกษาพบว�า ปDจจัยที่มีผลต�อแพทย?ประจำโรงพยาบาลในอำเภอเมืองเชียงใหม�ในการ

เลือกสั่งในกลุ�มยารักษาโรคความจำเสื่อมจากอัลไซเมอร? ทุกปDจจัยมีค�าเฉลี่ยโดยรวมอยู�ในระดับมาก เรียงลำดับคือ 

ด^านราคา ด^านผลิตภัณฑ? ปDจจัยด^านอื่นๆ สอดคล^องกับผลงานวิจัยของทรรศนีย? จันทร?เพ็ญ (2551) ที่ได^ทำการ"

ศึกษาพฤติกรรมการใช^บริการร^านขายยาของผู ^บริโภคในเขตตำบลโคกกลอย จังหวัดพังงา"1 พบว�าปDจจัย 

ด^านราคามีอิทธิพลต�อการเลือกร^านขายยา ผลิตภัณฑ?หรือยาที่มีป¢ายแสดงราคาที่เห็นได^ชัดเจนก�อนซื้อคือสิ่งท่ี

ผู^บริโภคต̂องการที่สุด รองลงมาได̂แก�การขายยาราคาต่ำกว�าราคาท̂องตลาดและการต�อรองราคาได̂ สำหรับการรับ

ชำระเงินด^วยบัตรเครดิตไม�มีผลต�อการเลือกร^านขายยา และร^านขายยาที่ขายยาเต็มราคาจะมีผลให^ผู^บริโภคไม�

เลือกใช̂บริการ 

  2.3 ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดด^านช�องทางการจัดจำหน�าย ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลง

สัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล" แตกต�างกันอย�างมีน ัยสำคัญทางสถิต ิท ี ่ระดับ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจ ัยบางส�วนของ 

ลลดา ศิรปรีชาชัย (2552) ศึกษา"ปDจจัยที่มีส�วนเกี่ยวข^องต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?ของบุคลากร

โรงพยาบาลในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปDจจัยที่มีส�วนเกี่ยวข^องต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือ



เครื่องมือแพทย?ของบุคลากรโรงพยาบาล ในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง"1 พบว�า ปDจจัยที่มีส�วนเกี่ยวข^องต�อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย?ของโรงพยาบาล ในเขตจังหวัดอีสานตอนล�าง คือ ปDจจัยส�วนประสมทางการตลาด

ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย พบว�า จะใช^เซลล?เป�นตัวแทนขายประจำบริษัทและสอดคล^องกับผลงานวิจัยของ

จินตนา แสงพรม (2551) "ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องตรวจระดับน้ำตาลในเลือดด^วยตนเองเป�นผู^บริโภค

ในกรุงเทพมหานคร"1 ผลการศึกษาพบว�ากลุ�มผู^ตอบแบบสอบถามของกลุ�มผู^ป�วยโรคเบาหวาน และกลุ�มญาติหรือ 

ผู^ที่เกี่ยวข^องกับผู^ที่เป�นโรคเบาหวานที่เคยซื้อชุดตรวจระดับค�าน้ำตาลในเลือดด^วยตัวเองให^ความสำคัญกับขั้นการ

ประเมินผลทางเลือกในปDจจัยด^านราคาและการจัดจำหน�ายในระดับมาก ผู^ป�วยโรคเบาหวานจะเป�นผู^มีอิทธิพลต�อ

การตัดสินใจเลือกซื้อ และส�วนใหญ�ซื้อจากร^านขายยา และมีความพึงพอใจต�อปDจจัยส�วนผสมการตลาดด^าน 

การจัดจำหน�ายมากท่ีสุด 

 2.4 ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดด^านการส�งเสริมการตลาด ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลง

สัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล" แตกต�างกันอย�างมีน ัยสำคัญทางสถิต ิท ี ่ระดับ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจ ัยบางส�วนของ 

กุสุมา สรประเสริฐ (2547) "ศึกษาพฤติกรรมและปDจจัยที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช^ยาอินซูลินของแพทย?

และการบริหารงานขายของบริษัท อเวนติส ฟาร?มา จำกัด"1 พบว�าปDจจัยหลัก 4 ประการ ประกอบด^วยปDจจัยส�วน

บุคคลของแพทย? ปDจจัยด^านพฤติกรรม ปDจจัยทางการตลาดและปDจจัยทางสังคม ล^วนแล^วแต�มีอิทธิพลต�อการ

ตัดสินใจเลือกใช^ยาอินซูลินสำหรับการรักษาผู^ป�วยเบาหวาน ข^อเสนอแนะในการพัฒนา แผนการตลาดของบริษัท 

ผู ^จัดจำหน�ายยาอินซูลิน สำหรับรักษาคนไข̂เบาหวาน ต^องการส�งเสริมการตลาดโดยการจัดประชุมวิชาการ  

โดยเชิญแพทย?ที่เป�นผู^นำความคิดทั้งในประเทศและต�างประเทศมาประชุมระดมความคิดให^มากและบ�อยข้ึน

กว�าเดิม การพัฒนาผู^แทนบริษัทยาให^มีความรู^ความสามารถ ลงพิมพ?ข^อมูลข�าวสารของยาในวารสารสิ่งพิมพ?ทาง

การแพทย?ท่ีตรงกลุ�มเป¢าหมายช�วยเพิ่มยอดจำหน�ายยาอินซูลิน สอดคล^องกับผลงานวิจัยของสุพรรณี รักษ?เมือง 

(2550) ที่ได^ทำการศึกษา"ปDจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช^บริการร^านขายยาในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดภูเก็ต"1 พบว�าอันดับแรกคือ ปDจจัยด^านการส�งเสริมการตลาดและปDจจัยทางการตลาดท่ีส�งผลต�อการ

ตัดสินใจเลือกใช̂บริการร̂านขายยา คือ เภสัชกร/พนักงานขาย มีบุคลิกท่ีน�าเช่ือถือ แต�งกายเหมาะสม พนักงานขาย

ในร̂านมีมนุษยสัมพันธ?ท่ีดีและให̂บริการประทับใจ  

 2.5 ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพ ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซ้ือ 

ชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล" แตกต�างกันอย�างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล̂องกับผลงานวิจัยบางส�วนของกันยารัตน? 

มิ่งแก^วและประสพชัย พสุนนท? (2556) ทำการ"ศึกษาพฤติกรรมและความสัมพันธ?ของการตัดสินใจซื้อเครื่องมือ

แพทย? กรณีศึกษา บริษัท สยาม อินเตอร?เนชันแนล เมดิคอล อิควิปเม^นท? จำกัด"1 พบว�า ปDจจัยส�วนผสมทาง

การตลาดทั้ง 7 ด^าน ด^านที่มีผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?มากที่สุด คือปDจจัยด^านสินค^าผลิตภัณฑ? 



(Product) ลำดับรองลงมา ได^แก� ด^านกายภาพ (Physical Environment) และด^านบุคคล หรือ พนักงานขาย 

(People) และสอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของป©ยมาศ จำรัสธนสาน (2554) ได̂"ศึกษาส�วนประสมทาง

การตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกใช^บริการสุขภาพ ของผู^รับบริการแผนกผู^ป�วยนอก โรงพยาบาลศรีษะเกษ"1 

พบว�า ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช^บริการสุขภาพ ร^อยละ 68.4 คือด^านบุคลากร 

ด̂านความเช่ือถือและคุณภาพบริการ ด̂านสภาพแวดล̂อมทางกายภาพ ด̂านสถานท่ีและด̂านกระบวนการ 

2.6. ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดด^านกระบวนการ ส�งผลต�อ"การตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพ

เอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" แตกต�าง

กันอย�างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื่อง 

"การศึกษาเรื่องปDจจัยทางการตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องมือแพทย?ของโรงพยาบาลเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร"1 พบว�า ปDจจัยส�วนผสมทางการตลาดที่ส�งผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแพทย?โดยรวมอยู�ใน

ระดับมาก มีค�าอัตราเฉลี่ยเท�ากับ 4.09 โดยกลุ�มตัวอย�างจะให̂ความสำคัญในด^านการบริการหลังการขายและ 

ด^านผลิตภัณฑ?มากที่สุด รองลงมาคือ ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย ด^านราคา และให^ความสำคัญด^านการส�งเสริม

การตลาดน^อยที่สุด และสอดคล^องกับผลงานวิจัยบางส�วนของเนตรนภาพร เสนะบุตร (2549) "ศึกษาส�วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลกระทบต�อการตัดสินใจซื้อสายสวนเส^นเลือดดำสำหรับฟอกเลือด"1 พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วน

ใหญ�เป�นเพศชาย มีอายุเฉลี่ย 35 ป� ประสบการณ?ทำงานเฉลี่ยประมาณ 11 ป� ผู^ป�วยที่ใช^สายสวนเส^นเลือดดำเพ่ือ

ฟอกเลือด 1-3 คนต�อสัปดาห? ทางด^านส�วนประสมทางการตลาด กลุ �มตัวอย�างให^ความสำคัญด^านบริการ  

ด^านความรวดเร็วในการจัดส�ง ในระดับมากที่สุด รองลงมาให^ความสำคัญด^านผลิตภัณฑ? เรื่องประสิทธิภาพการ

ไหลเวียนโลหิต 

 

ขpอเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใชpประโยชนB  

   1. จากการศึกษาพบว�า ปDจจัยด^านประชากรศาสตร? ด^านระดับการศึกษา ตำแหน�งหน^าที่และ

ประสบการณ?การทำงาน ที่แตกต�างกัน ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล 

(Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากท่ีทำการเก็บข̂อมูลผลลัพธ?

ที่ได̂กลุ�มผู^บริโภคที่ตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลส�วนใหญ�เป�นเพศหญิง จำนวน 289 คน มีอายุ 31-40 ป� จำนวน 165 คน มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี จำนวน 355 คน มีตำแหน�งหน^าที่เป�นนักรังสีการแพทย? จำนวน 367 คน และประสบการณ?

การทำงาน 6-15 ป� จำนวน 235 คน ดังน้ันผู̂ประกอบธุรกิจท่ีเก่ียวข̂อง สามารถนำข̂อมูลดังกล�าวไปวางแผนในการ

กำหนดกลุ�มเป¢าหมายให̂ชัดเจนเพ่ือกำหนกกลุทธ?ทางการตลาดได̂ 

 



 2. จากการศ ึกษาพบว �า ป Dจจ ัยส �วนประสมทางการตลาด ด ^านผล ิตภ ัณฑ? ด ^านราคา  

ด^านช�องทางการจัดจำหน�าย ด^านการส�งเสริมการตลาด ด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพและด^านกระบวนการ 

ส�งผลต�อการตัดสินใจซื้อชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ของโรงพยาบาล

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมี 3 ปDจจัยท่ีมีค�าเฉล่ียมากท่ีสุดตามลำดับ ได̂แก�  

  2.1 ด^านกระบวนการ มีคะแนนค�าเฉลี่ยมากที่สุด ดังนั้นบริษัทควรมุ�งเน^นในเรื่องของ

กระบวนการระยะเวลาส�งสินค̂า ระยะเวลาการรับประกันสินค̂า รายละเอียดการรับประกัน (การมีสินค̂าทดแทนให̂

ใช̂งานระหว�างการซ�อมหรือสินค^ามีปDญหา) ให^โรงพยาบาลมั่นใจในการบริหารงานของบริษัทและการใช^งาน 

ชุดแปลงสัญญาณภาพเอกซเรย?เป�นดิจิตอล (Digital Radiography: DR) ว�าจะมีการรับประกันที่ได^คุณภาพจาก

บริษัทผู̂ผลิตและบริษัทผู̂จัดจำหน�ายสินค̂าโดยตรง 

  2.2 ด^านบุคคลหรือพนักงานขาย ควรมีการฝ±กอบรมการใช^ผลิตภัณฑ?และการให^บริการ

ของวิศวกรฝ�ายขาย (Sales Engineer) ผู ^เชี ่ยวชาญด^านผลิตภัณฑ? (Applicator Specialist) วิศวกรเครื ่องมือ

แพทย? (Service Engineer) อยู�เสมอ วิศวกรฝ�ายขาย (Sales Engineer) ควรจะยิ้มแย^มแจ�มใสเมื่อออกไปพบ

ลูกค^าหรือการพูดจาที่นุ�มนวลน�าฟDงทางโทรศัพท? เพื่อสามารถสร^างสัมพันธภาพที่ดีกับลูกค^าและควรจะมีความรู̂

เรื ่องข^อมูล คุณสมบัติ ประโยชน?ของผลิตภัณฑ? เพื่อช�วยให^ตอบคำถามลูกค^าได^อย�างถูกต^องและสามารถให̂

คำแนะนำได̂อย�างรวดเร็วท่ีสุด 

   2.3 ด^านสภาพแวดล^อมทางกายภาพ ด^านกายภาพ บริษัทควรมุ �งเน^นการนำเสนอ

ลักษณะทางกายภาพให^มีความน�าเชื่อถือ มีการสร^างภาพลักษณ?ที่ดีให^กับบริษัทโดยการงานประชุมต�างๆ เช�น 

งานประชุมราชวิทยาลัยรังสีแพทย?แห�งประเทศไทย (RCRT) เพื่อแนะนำบริษัทและแนะนำผลิตภัณฑ?ท่ีทางบริษัท

จำหน�ายอยู� เพื่อให^รังสีแพทย? นักรังสีเทตนิค ได^รู^จักบริษัทและได^เห็นผลิตภัณฑ?จริง สามารถช�วยให^บริษัทมี

ชื ่อเสียงในวงการแพทย?เพิ ่มมากขึ ้น และบริษัทควรมุ �งเน^นเรื ่องการบริการหลังการขาย การแจ^ง On Call  

แจ^งปDญหาการใช^งานตลอด 24 ชั่วโมง ตลอด 7 วัน เพื่อช�วยเหลือลูกค^าเมื่อการใช^งานผลิตภัณฑ?มีปDญหาหรือ 

ไม�สามารถใช̂งานได̂ 

 3. จากผลการศึกษาในครั้งนี้ผู ^ประกอบการหรือบริษัทนำเข^าและจัดจำหน�ายเครื่องมือแพทย?ที่สนใจ  

ผลวิจัยดังกล�าวเป�นข̂อมูลที่มีประโยชน?ในเชิงพาณิชย? ที่ผู^ประกอบการสามารถนำผลการวิจัยไปเป�นแนวทางในการ

ปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ? เพื่อให^ได^เปรียบเชิงการแข�งขันในตลาดเครื่องมือแพทย? โดยสามารถตอบสนองความ

ต̂องการของผู̂บริโภคได̂อย�างถูกต̂องและเหมาะสม 
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