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ส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการ 
ทางการแพทย์ในประเทศไทย 

MARKETING MIX AFFECTING PURCHASE OF AUTOIMMUNE TESTING KITS OF DIAGNOSTIC 
LABORATORIES IN THAILAND 
ณัฐพงศ์ วังใน* และอรชร มณีสงฆ์ ** 

บทคัดย่อ 

งานวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง
ของห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย  เก็บข้อมูลจากประชากรผู้มีส่วนเก่ียวข้องในการจัดซื้อ ได้แก่ แพทย์ นักเทคนิค
การแพทย์/นักวิทยาศาสตร์ที ่เป็นหัวหน้าห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ หรือผู ้ใช้งานชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเอง  
และพนักงานฝ่ายจัดซ้ือของโรงพยาบาลหรือศูนย์แล็บเอกชนข้างต้น จำนวน 20 แห่ง รวม 140 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวมข้อมูล
เป็นแบบสอบถาม  วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี ่ย ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน  
ตารางไขว้  และการวิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA, F-test) โดยและเทียบรายคู ่ ว ี ธ ี เชฟเฟ  
(Sheffe's Method)   

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขององค์กรในภาพรวมมีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรค
ภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 โดยรายด้านน้ัน
เรียงลำดับจากระดับอิทธิพลสูงสุด ได้แก่ ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ค่าเฉล่ีย 4.27 อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาเป็นปัจจัย
ด้านองค์กรค่าเฉลี่ย 3.74 และปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ค่าเฉลี่ย 3.55  อยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ในภาพรวมมีอิทธิพลในการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย พบว่า ภาพรวม
อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.73 โดยรายด้านนั้นเรียงลำดับจากระดับอิทธิพลสูงสุด ได้แก่ ด้านบุคคล ค่าเฉลี่ย 4.46 อยู่ในระดับ
มากที่สุด รองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 4.12 ด้านกระบวนการให้บริการ ค่าเฉลี่ย 3.93 และด้านช่องทางจัดจำหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 3.68 อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.41 ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ีย 3.29 และด้านราคา ค่าเฉล่ีย 3.05 อยู่ในระดับปานกลาง   

ABSTRACT 

The research aims to study the marketing factors influencing the purchase of self-immunity test kits 
in medical laboratories in Thailand. Data was collected from relevant individuals including doctors, medical 
technicians, scientists, and procurement personnel from 20 hospitals and private labs, totaling 140 participants. 
The data was gathered through questionnaires and analyzed statistically, employing frequency, percentage, 
mean, standard deviation, chi-square table, and One-Way ANOVA with Sheffe's Method for pairwise comparison. 

The findings reveal that overall organizational purchasing decisions for self-immunity test kits are 
significantly influenced by marketing factors. The overall mean is high at 3 .85 .  The most influential factor is 
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interpersonal relationships (mean: 4 .27 ) , followed by organizational factors (mean: 3 .74 ) , and environmental 
factors (mean: 3.55) .  Moreover, marketing mix factors also significantly influence the purchasing decisions with 
an overall mean of 3.73. The highest influence comes from personal factors (mean: 4.46), followed by product 
factors (mean: 4.12), service process factors (mean: 3.93), distribution channel factors (mean: 3.68), promotion 
factors (mean: 3.41), physical appearance and presentation factors (mean: 3.29), and price factors (mean: 3.05), 
all within the high to moderate range. 

บทน า 

ปัจจุบัน อุตสาหกรรมการแพทย์ได้นำเทคโนโลยีไปประยุกต์ใช้จนเกิดเป็นนวัตกรรมการแพทย์สมัยใหม่ข้ึน โดยได้รับ
การสนับสนุนจากท้ังนักลงทุนและรัฐบาลอย่างต่อเน่ือง (วัทธิกร กิจจาวิจิตร, 2564) เคร่ืองมือแพทย์และอุปกรณ์ทางการแพทย์มี
มูลค่ารวมคิดเป็น 1.0% ของ GDP ในปี 2563 และมีทิศทางเติบโตต่อเนื่องตามการเพิ่มขึ ้นของจำนวนผู้ป่วยและผู้สูงอายุ  
สำหรับปัจจัยท้าทายทางธุรกิจที่สำคัญคือ การแข่งขันในอุตสาหกรรมที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น จากการที่ผู้ประกอบการไทย 
มีข้อจำกัดในการพัฒนาเทคโนโลยีข้ันสูง จึงต้องพ่ึงพาการนำเข้าหรือการผลิตจากผู้ประกอบการต่างชาติที่เข้ามาตั้งฐานการผลิต
ในไทย (นรินทร์ ตันไพบูลย์, 2564) ซึ่งทั้งหมดนี้เป็นสัญญาณที่ดีของตลาดเครื่องมือแพทย์ที่จะกลับมาเติบโตอีกครั้งหลังจาก
หยุดชะงักไปบางส่วนในช่วงการระบาดของโรคโควิด-19 ท่ีผ่านมา 

โรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง (Autoimmune Disease) คือโรคที่เกิดจากความผิดปกติของระบบภูมิคุ้มกันที่ไปทำลาย
เนื้อเยื่อต่าง ๆ ภายในร่างกายของมนุษย์จนเกิดการอักเสบและความผิดปกติกับอวัยวะนั้น ๆ โดยเฉพาะโรคลูปัส (Systemic 
Lupus Erythematosus, SLE) พบใด ้ ในเพศหญิงมากกว ่าเพศชายถ ึง 9 เท ่า ในช ่วงอาย ุ เฉล ี ่ยระหว ่าง 15 -64 ป ี  
(พิพัฒน์ งามมีศรี, 2562) และในปัจจุบันยังไม่สามารถระบุสาเหตุของโรคได้อย่างชัดเจน แต่คาดว่ามีปัจจัยสาเหตุของโรคหลัก
ได้แก่ การถ่ายทอดทางกรรมพันธุ์ หรือการที่มีสารพันธุกรรมบางชนิดที่สัมพันธ์กับการก่อโรค และมีปัจจัยเสริมภายนอกอื่นเข้า
มาช่วยกระตุ้นให้โรคกำเริบมากขึ้น เช่น การได้รับรังสีอัลตร้าไวโอเล็ตบีจากแสงแดดมากเกินไป การเปลี่ยนแปลงของระดับ
ฮอร์โมนและการสูบบุหรี่ เป็นต้น ซึ่งในผู้ป่วยโรคลูปัสร่างกายจะมีการสร้างแอนติบอดีต่อนิวเคลียสซึ่งเป็นโปรตีนชนิดหนึ่ง 
เพ่ิมมากข้ึนช่ือว่าเอเอ็นเอ (Antinuclear Antibody, ANA)  ทำให้แพทย์สามารถวินิจฉัยโรคได้ชัดเจน (วิญญู วงศ์ประทุม, 2561)  

การตรวจวินิจฉัยและรักษาโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ต้องอาศัยประสบการณ์และความชำนาญของแพทย ์เฉพาะ
ทางด้านโรคข้อ (Rheumatologist) เป็นสำคัญ  โดยแพทย์จะวินิจฉัยจากประวัติของผู้ป่วย การตรวจร่างกายพบอาการและ 
รอยโรค (Clinical Diagnosis) ร่วมกับการตรวจทางห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ (Laboratory Diagnosis) เช่น การตรวจเลือด 
ปัสสาวะ การตรวจเอกซเรย์หัวใจและปอด โดยเฉพาะการตรวจหาปริมาณโปรตีนเอเอ็นเอในเลือด ซึ่งมีความจำเพาะต่อโรค 
ลูปัสสูง ชุดตรวจโปรตีนเอเอ็นเอในห้องปฏิบัติการจะแบ่งออกเป็นสองกลุ ่มได้แก่ ชุดตรวจคัดกรอง ( Screening Test)  
ใช้หลักการ Indirect Immunofluorescent Assay (IFA) และใช้ชุดตรวจยืนยันผล (Confirmatory Test) มักจะใช้หลักการ 
Enzyme-linked Immunosorbent Assay (ELISA) (นันทนา กสิตานนท์, 2560) ดังน้ัน ชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองจึงเป็น
เคร่ืองมือสำคัญท่ีโรงพยาบาลหรือศูนย์แล็บเอกชนต้องใช้ในการการตรวจวินิจฉัยและรักษาโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง 

ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาเกี่ยวกับการจัดจำหน่ายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองซึ่งจะนำเข้ามาเพื่อจำหน่ายในปี 
2566 โดยบริษัทผู้ผลิตและจำหน่ายเครื่องมือและชุดตรวจทางห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ชั้นนำจากจากยุโรปและประเทศ
สหรัฐอเมริกา เนื่องจากชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองดังกล่าวเป็นผลิตภัณฑ์ที่นำเข้ามาจากต่างประเทศ ทำให้มีราคาสูง  
และมีข้อจำกัดในเรื่องสิทธิเบิกจ่ายในโรงพยาบาลของรัฐบาลและโรงเรียนแพทย์ แต่ยังมีความจำเป็นสำหรับการตรวจวิเคราะห์
ทางห้องปฏิบัติการเพื่อนำผลไปประกอบการวินิจฉัยโรคของแพทย์เพิ่มมากขึ้น และด้วยความสำคัญของการจัดส่วนประสมทาง
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การตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรม และความต้องการของตลาดองค์กรด้านการแพทย์ในประทศไทย เพื่อนำไปเป็นข้อมูล
เบ้ืองต้นในการออกแบบกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับตลาดในประเทศไทยต่อไป  

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการทาง
การแพทย์ในประเทศไทย 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ทำให้ทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเองของบุคลากร
ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย 

2. เพื่อเป็นประโยชน์กับทางบริษัทนำเข้าในการนำเอาส่วนประสมทางการตลาดที่สำคัญมาใช้เพื่อให้สามารถเข้าใจ
และเข้าถึงบุคลากรห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทยในการจัดจำหน่ายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองได้อย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

ประชากร 
ประชากรผู ้มีส่วนเกี ่ยวข้องในการจัดซื ้อ ได้แก่ แพทย์ นักเทคนิคการแพทย์/นักวิทยาศาสตร์ที ่เป็นหัวหน้า

ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ หรือผู ้ใช้งานชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเอง และพนักงานฝ่ายจัดซื ้อของโรงพยาบาลหรือ  
ศูนย์แล็บเอกชนข้างต้น จำนวน 20 แห่ง รวม 140 คน โดยเก็บข้อมูลจากประชากร  

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู ้ศึกษาได้ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม   

ตามข้ันตอนดังน้ี   
1. ประสานงานติดต่อ ทำการนัดหมายเพื่อเข้าพบแพทย์และนักเทคนิคการแพทย์ของโรงพยาบาลและศูนย์แล็บ 

เอกชน จำนวนท้ังส้ิน 20 แห่ง เพ่ือขอความร่วมมือในการให้ข้อมูล  
2. ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลในภาคสนาม รวมเป็นระยะเวลา 3 เดือน ในระหว่างวันที่ 1 ตุลาคม 2565 เสร็จสิ้น  

ในวันท่ี 31 ธันวาคม 2565 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังน้ี  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปและบทบาทในศูนย์กลางการจัดซื้อของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด 

จำนวน 6 ข้อ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการซื ้อชุดตรวจโรคภูมิค ุ ้มกันต้านตนเองของผู ้ตอบแบบสอบถาม  

เป็นแบบสอบถามปลายปิด จำนวน 6 ข้อ  
ส่วนที่ 3 ระดับอิทธิพลของปัจจัยการตัดสินใจซื้อขององค์กร ได้แก่ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Environmental 

Factors) ปัจจัยด้านองค์กร (Organizational Factors) และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) 
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เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ได้แก่ มีอิทธิพลมากที่สุด มีอิทธิพลมาก มีอิทธิพลปานกลาง มีอิทธิพลน้อย 
และมีอิทธิพลน้อยท่ีสุด จำนวน 12 ข้อ 

ส่วนที่ 4 ระดับอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) การส่งแสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ
ให้บริการ (Process) และการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นแบบสอบถามมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดับ ได้แก่ มีอิทธิพลมากที่สุด มีอิทธิพลมาก มีอิทธิพลปานกลาง มีอิทธิพลน้อย และมีอิทธิพลน้อยที่สุด  
จำนวน 35 ข้อ 

ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง เป็นแบบสอบถามปลายเปิด 
การวิเคราะห์ข้อมูล  
ผู้ศึกษาจะนำข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่มประชากรมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ จัดทำรหัสข้อมูลเพื่อ

ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ ดังน้ี 
1. แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปและบทบาทในศูนย์กลางการจัดซื ้อ สถิติที ่ใช้ในการวิเคราะห์เป็นสถิติ 

เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
2. แบบสอบถามส่วนที ่ 2 และ 3 ซึ ่งเป็นคำถามเกี ่ยวกับปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการซื ้อขององค์กรและปัจจัย 

ส่วนประสมการตลาดที ่มีผลต่อการซื ้อชุดตรวจโรคภูมิค ุ ้มกันต้านตนเอง  เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า  
(Rating Scale)  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) โดยแปลความหมายของระดับค่าเฉลี่ย เพื่อวัดระดับความสำคัญของปัจจัยต่างๆที่กำหนดให้มีระดับความสำคัญ  
5 ระดับ ดังน้ี 

  ค่าเฉล่ีย  แปลผล 
  4.21-5.00 มีอิทธิพลมากท่ีสุด  
  3.41-4.20 มีอิทธิพลดับมาก 
  2.61-3.40 มีอิทธิพลปานกลาง 
  1.81-2.60 มีอิทธิพลน้อย 
  1.00-1.80 มีอิทธิพลน้อยท่ีสุด 
3. ใช้ตารางไขว้ เพ่ือวิเคราะห์จำนวนผู้มีบทบาทในศูนย์กลางการจัดซ้ือแต่ละบทบาท และในแต่ละอาชีพ  
4.ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA, F-test) เพื ่อเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียประชากรหลายกลุ่ม และเทียบรายคู่วีธีของเชฟเฟ (Sheffe's Method) 

สรุปผลการศึกษา 

ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นหญิง ร้อยละ 66.43 อายุ 31-40 ปี ร้อยละ 42.86 ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

ร้อยละ 59.26 เป็นนักเทคนิคการแพทย์ ร้อยละ 42.14  มีประสบการณ์ในการทำงาน 11-15 ปี ร้อยละ 30.71 ส่วนใหญ่ 
มีบทบาทในศูนย์กลางการจัดซ้ือเป็นผู้ใช้งาน (Users) ร้อยละ 48.57   

พฤติกรรมการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง   
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการจัดซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง เพื่อใช้ในการตรวจ

วิเคราะห์ และวินิจฉัยโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองร้อยละ 90.00 ความถี่ในการจัดซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง 1 ครั้ง  
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ต่อปี (ทำสัญญาจัดซื้อ ปีละครั้ง) ร้อยละ 62.86 มีหลักการในการใช้งานชุดตรวจ คือ Indirect Immunofluorescence Assay 
(IIF or IFA) ร้อยละ 80.71 ส่วนใหญ่ไม่ใช่ผู้ใช้งาน (User) ชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองโดยตรง ร้อยละ 52.14 รับข้อมูล
ข่าวสารและหาข้อมูลเกี่ยวกับชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองจากพนักงานขาย ร้อยละ 94.29 และส่วนใหญ่มีคณะกรรมการ
จัดซ้ือเป็นบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ร้อยละ 46.43  

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขององค์กรในภาพรวมมีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของ
ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 โดยรายด้านนั้นเรียงลำดับจากระดับอิทธิพลสูงสุด 
ได้แก่ ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ค่าเฉลี ่ย 4.27 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาเป็นปัจจัยด้านองค์กรค่าเฉลี่ย 3.74  
และปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ค่าเฉล่ีย 3.55  อยู่ในระดับมาก   

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการ

ทางการแพทย์ในประเทศไทย ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.73 โดยรายด้านนั้นเรียงลำดับจากระดับอิทธิพลสูงสุด ได้แก่ ด้านบุคคล 
ค่าเฉลี่ย 4.46 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 4.12 ด้านกระบวนการให้บริกา ร ค่าเฉลี่ย 3.93  
และด้านช่องทางจัดจำหน่าย ค่าเฉลี่ย 3.68 อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย 3.41  ด้านการสร้างและ
การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย 3.29 และด้านราคา ค่าเฉล่ีย 3.05 อยู่ในระดับปานกลาง  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองในภาพรวมเมื่อเปรียบเทียบ
จำแนกตามอาชีพ ได้แก่ แพทย์ นักเทคนิคการแพทย์/นักวิทยาศาสตร์ และเจ้าหน้าที่ฝ่ายพัสดุ/จัดซื้อ มีความแตกต่างอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ในภาพรวมของสามด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและ
การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยนักเทคนิคการแพทย์/นักวิทยาศาสตร์มีค่าเฉลี่ยสูงสุดทั้งสามด้าน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ  
มีอิทธิพลต่อการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของนักเทคนิคการแพทย์/นักวิทยาศาสตร์ สูงกว่าทุกอาชีพ  

อภิปรายผล 

 ผลการศึกษาครั้งนี ้ พบว่า ส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเองของ
ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทย  เรียงลำดับจากระดับอิทธิพลสูงสุด ได้แก่ ด้านบุคคล อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านช่องทางจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
การสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านราคา อยู่ในระดับปานกลาง 

สอดคล้องกับผลการศึกษาท่ีเก่ียวข้องท่ีพบว่า ส่วนประสมการตลาดแม้จะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย์หรือ
ชุดตรวจทางการแพทย์ต่าง ๆ แต่องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลสูงสุดมีความแตกต่างกันไป โดยส่วนใหญ่ปัจจัย
ที่มีอิทธิพลสูงในสามลำดับแรก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านบุคคล ขึ้นอยู่กับชนิดและประเภทของ
ผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ และยังขึ ้นอยู ่กับบริบทของสถานพยาบาลทางการแพทย์ ตลอดจนพื ้นที ่ที ่ศึกษาด้วย เช่น  
ลัดดา บัวคลี่ (2551) ศึกษาเรื ่องปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื ่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตัดสินใจซ่ึงเป็นผู้ท่ีมีอำนาจตัดสินใจส่ังซื้อเคร่ืองมือทางการแพทย์ให้ความสำคัญกับปัจจัยทางการตลาด
ในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านบริการหลังการขายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ในขณะท่ีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุดคือระดับการศึกษา ตำแหน่งหน้าท่ี และประสบการณ์การ
ทำงานตามลำดับ เช่นเดียวกันกับ กันยารัตน์ ม่ิงแก้ว และ ประสพชัย พสุนนท์ (2557) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความสัมพันธ์ของ
การตัดสินใจซื้อเครื่องมือแพทย์กรณีศึกษาบริษัทสยาม อินเตอร์เนช่ันแนล เมดิคอล อีควิปเม้นท์ จำกัด พบว่า ปัจจัยประสมทาง
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การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านกายภาพ  ด้านบุคคลหรือพนักงานขาย  
ด้านกระบวนการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  และด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ด้านราคา 
ตามลำดับ  

นอกจากน้ี ยังสอดคล้องกับ สุกัญญา แสนสุภา (2557) ศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ ท่ีใช้เทคโนโลยีระดับสูงในการผลิตท่ีใช้ในห้องปฏิบัติการทางเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาล
เอกชนในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า หัวหน้าห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ให้ความสำคัญเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์
และการบริการหลังการขายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ราคาและช่องทางการจัดจำหน่ายและให้ความสำคัญน้อยท่ีสุดเร่ืองการส่งเสริม
การตลาด ในขณะท่ีผลการศึกษาจากนักเทคนิคการแพทย์ผู้ใช้งานจริงน้ันให้ความสำคัญในเร่ืองของคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการ
บริการหลังการขายมากท่ีสุดเช่นกัน แต่อันดับรองลงมา คือ ช่องทางการจัดจำหน่ายและส่งเสริมการตลาด ในขณะท่ีให้ความสำคัญ
กับราคาน้อยท่ีสุด 

ส่วน เพ็ญแข ฉายา (2560) ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้สาย
สวนเพ่ือการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายด้วยบอลลูนเคลือบยาต้านการตีบซ้ำของแพทย์ผู้เช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด 
ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากแพทย์ผู้เช่ียวชาญ จำนวน 17 ท่าน พบว่าแพทย์ส่วนใหญ่พิจารณาเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย์
จากประสบการณ์ที่ตนเองเคยใช้ตอนที่ยังเป็นนักศึกษาแพทย์ โดยมีปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่สำคัญที่สุด ได้แก่ ด้านราคา  
และมีปัจจัยในการพิจารณาร่วมด้วยน่ันคือกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด เช่น การให้ส่วนลด และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในด้านความ
มีชื ่อเสียงของสินค้าและบริษัทฯ ผู ้ขาย เป็นปัจจัยร่วมประกอบในการพิจารณาเลือกใช้ ในขณะที ่ความเห็นจากแพทย์  
ที่ทำงานในโรงพยาบาลเอกชนจะพิจารณาปัจจัยเรื่อง ผลิตภัณฑ์ความมีชื่อเสียงของสินค้าความน่าเชื่อถือของบริษัทฯ ผู้ขาย  
มาเป็นอันดับแรก ส่วนปัจจัยด้านราคาและปัจจัยด้านบุคคลในการที่พนักงานขายของบริษัทฯ ไปร่วมเข้าเคสเพื่อแนะนำข้อมูล 
และวิธีการใช้ให้แพทย์ทราบ จะเป็นปัจจัยร่วมในการพิจารณา 

ในขณะท่ี วฎีพร เกิดปรีชา (2564) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวบรวมข้อมูลจากมีอำนาจส่ังซื้อเคร่ืองมือแพทย์
ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงเป็นบุคลากรทางการแพทย์ได้แก่ แพทย์ พยาบาลวิชาชีพ เภสัชกร 
และหัวหน้าแผนก จัดซ้ือ พบว่า พนักงานขายถือเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ในขณะท่ีความสำคัญของปัจจัย
ด้านส่วนประสมการตลาดที ่ส่งผลต่อตัดสินใจซื ้อเครื ่องมือแพทย์ โดยรวมมีคะแนนเฉลี ่ยอยู่ในระดับมากที ่สุดเท่ากันทั้ง  
7 ด้าน ซึ่งปัจจัยด้านกระบวนการมีคะแนนเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร  ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  ด้านราคา และด้านกายภาพ ตามลำดับ  และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัย
ด้านกายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

จะเห็นได้ว่า ข้อค้นพบของการศึกษาคร้ังน้ี  บุคลากรทางการแพทย์ และพนักงานฝ่ายจัดซ้ือของโรงพยาบาลหรือศูนย์
แล็บเอกชนให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านบุคคลด้วยอิทธิพลสูงสุดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองเพื่อ
นำมาใช้งานในห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ โดยตัวแทนขายมีความสำคัญอย่างยิ่งในการอำนวยความสะดวก ประสานงานตั้งแต่
เร่ิมจนจบกระบวนการจัดซ้ือ รวมไปถึงการบริการหลังการขาย และการให้ความรู้เก่ียวกับสินค้า ท้ังน้ี เน่ืองมาจากชุดตรวจภูมิคุ้มกัน
ต้านตัวเองในการศึกษาครั้งนี้ เป็นชุดตรวจที่ใช้หลักการ Chemiluminescent Assay (CLIA) ซึ่งเป็นหลักการได้รับความนิยมใน
ปัจจุบันอย่างแพร่หลายทั ้งในยุโรปและอเมริกา เนื ่องจากหลักการดังกล่าวมี ความไว (Sensitivity) สูง และมีความจำเพาะ 
(Specificity) กับโรคสูงกว่าหลักการเดิม โดยออกแบบมาให้ตรวจด้วยเครื ่องมืออัตโนมัติเพื ่อลดระยะเวลาการทำงานของ
ผู้ปฏิบัติงาน ลดข้ันตอนการตรวจให้สั้นลง สามารถออกผลการตรวจได้ภายใน 30 นาทีต่อหน่ึงตัวอย่าง สามารถเจาะเลือดตรวจ 
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ได้รับผลการตรวจวิเคราะห์ภายช่วงเวลาเดียวกันกับท่ีนัดหมายเข้าพบแพทย์ ทำให้การตรวจวินิจฉัยโรคไม่ล่าช้าและสามารถรักษา
โรคตามอาการได้อย่างทันท่วงที (เอกสารประกอบการขาย (BIO-FLASH Brochure, 2566) 

ซ่ึงต่างจากหลักการแบบเดิมท่ีเคยใช้กันมานานกว่า 60 ปี ได้แก่ 1) Agglutination Test แม้จะมีความไว (Sensitivity) 
สูง แต่มีความจำเพาะ (Specificity)กับโรคต่ำ อีกท้ังมีโอกาสให้ผลบวกปลอมสูง 2) Immunoblot Assay ซ่ึงมีความไว (Sensitivity) 
ต่ำ แต่มีความจำเพาะ (Specificity) กับโรคสูง ใช้เวลาในการตรวจ 2-3 ช่ัวโมงต่อการตรวจหน่ึงตัวอย่าง ค่อนข้างมีราคาสูง และ
จำเป็นต้องใช้เครื่องมืออัตโนมัติในการตรวจและวิเคราะห์ผล 3) Indirect Immunofluorescence Assay (IIF or IFA) มีความไว 
(sensitivity) สูง แต่มีความจำเพาะ (Specificity) กับโรคต่ำ  และเป็นหลักการท่ีค่อนข้างต้องอาศัยประสบการณ์ของผู้ใช้งานสูง
เนื่องจากการอ่านและแปลผล ต้องอาศัยความชำนาญเฉพาะตัวบุคคล มีโอกาสที่ผู้ใช้งานแต่ละคนจะออกผลที่แตกต่างกันได้ 
(เอกสารประกอบการขาย BIO-FLASH brochure, 2566) 

ดังน้ัน เมื่อชุดตรวจเป็นหลักการ Chemiluminescent Assay (CLIA) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์นำเข้าจากอเมริกา การใช้งาน
จึงต้องอาศัยการแนะนำการใช้งานจากผู้แทนขายเป็นหลัก เพ่ือให้สามารถใช้งานชุดตรวจได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด อีกทั้งยัง
ผู้แทนขายยังคอยให้บริการในการขายที่มีทธิพลสูงสุดในการตัดในใจเจ้าหน้าที่ฝ่ายพัสดุ/จัดซื้อ ตลอดจนผู้แทนขายยังมีหน้าท่ี
ประสานงาน อำนวยความสะดวก จัดการแก้ปัญหา ให้กระบวนการให้บริการเป็นไปด้วยความราบรื่นอีกด้วย  อย่างไรก็ดี  
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซื้อชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทยที่มี
ระดับอิทธิพลสำคัญ รองลงมา ยังคงเป็นด้านผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการในการใช้งานของนักเทคนิคการแพทย์
และนักวิทยาศาสตร์ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผู้ใช้งาน (Users) อย่างมีประสิทธิภาพ  

นอกจากน้ี ส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ แม้ในภาพรวมจะมีอิทธิพล
ต่อการซื้อชุดตรวจตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองในระดับปานกลางเท่านั้น แต่ในเรื่องมีโฆษณาในวารสารการแพทย์ หรือผ่าน
เว็บไซต์ท่ีน่าเช่ือถือ และผลิตภัณฑ์ถูกกล่าวถึงด้วยแพทย์ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ  มีอิทธิผลอย่างมากต่อการตัดสินใจของแพทย์ 
จึงเป็นสิ่งที่บริษัทผู้ขายชุดตรวจควรคำนึงถึง และให้ความสำคัญกับการจัดการให้ผลิตภัณฑ์ถูกกล่าวถึงด้วยแพทย์ที่มีชื่อเสียง 
ตลอดจนนำสินค้าลงโฆษณาในวารสารการแพทย์ หรือผ่านเว็บไซต์ท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยให้แพทย์ตัดสินใจในกระบวนการซื้อได้มาก
ยิ่งข้ึน เช่นเดียวกันกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา แม้ในภาพรวมจะมีอิทธิพลต่อการซื้อชุดตรวจตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้าน
ตนเองในระดับปานกลาง และมีอิทธิพลต่ำสุดในบรรดาส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 7 องค์ประกอบ แต่ในเรื่องการมีส่วนลดเป็น
เงินสด เมื ่อสั ่งซื ้อเป็นจำนวนมาก มีอิทธิพลอย่างสูงต่อนักเทคนิคการแพทย์นักวิทยาศาสตร์  ดังนั ้น  บริษัทผู ้ขายชุดตรวจ  
อาจจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดหากต้องกระตุ้นยอดขาย โดยจัดมีส่วนลดเป็นเงินสด เมื่อสั่งซื้อเป็นจำนวนมาก โดยนำเสนอผ่าน
การตัดสินใจของนักเทคนิคการแพทย์นักวิทยาศาสตร์  นอกจากน้ี ควรคำนึงถึงการตั้งราคาให้สามารถต่อรองได้ จะเป็นสิ่งจูงใจ 
ในการซ้ือชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองของห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ในประเทศไทยได้ 

ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ควรให้ความสำคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ความไว (Sensitivity) และความจำเพาะ (Specificity) ต่อโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองสูง โดยนำเป็นหัวข้อหลักในการพัฒนาเน้ือหาท่ี
ต้องส่ือสารไปยังผู้ซ้ือ เช่น “ตรวจได้ทันที ออกผลเร็ว แม่นยำ จำเพาะกับโรค” มาใช้ส่ือสารกับผู้ซ้ือ 

2. ด้านราคา บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ควรให้ความสำคัญกับการตั้งราราให้สามารถต่อรองได้ 
โดยคำนึงถึงราคาชุดตรวจของคู่แข่งในตลาดด้วย 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ควรให้ความสำคัญกับการติดต่อส่ังซื้อ
โดยตรงจากพนักงานขาย ตลอดจนการควบคุมขั ้นตอนตั ้งแต่การสั ่งซื ้อไปจนถึงการส่งมอบผ ลิตภัณฑ์ให้มีความง่าย  
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และสะดวก รวดเร็ว สามารถติดตามความคืบหน้าในการจัดส่งได้ในทุกข้ันตอน เพ่ือให้ผู้ซ้ือเกิดความเช่ือม่ันในการส่ังซ้ือ และส่งผล
ต่อการเพ่ิมยอดส่ังซ้ือต่อไป 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ควรให้ความสำคัญกับการจัดให้ตัวแทน
ขายนำเสนอข้อมูลรายละเอียดสินค้าและบริการตลอดจนมีการสาธิตบริษัทฯ ผู ้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเองควรให้
ความสำคัญกับวิธีการใช้งานให้แก่ลูกค้า ร่วมกับการจัดให้มีสินค้าให้ทดลองใช้หรือทดสอบประสิทธิภาพการทำงาน (Evaluation 
kits) ก่อนตัดสินใจซ้ือ  

5. ด้านบุคคล บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ควรให้ความสำคัญกับการอบรมผู้แทนขายให้มีความ
เต็มใจ อำนวยความสะดวก และพร้อมร่วมมือในการแก้ไขปัญหาลูกค้าอย่างเต็มท่ี เพ่ือสร้างความประทับใจจนเกิดการกลับมาใช้ซื้อ
ซ้ำตลอดจนเกิดการบอกเล่าประสบการณ์ประทับใจแก่ผู้อ่ืนได้ 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ ผู ้มีบทบาทในศูนย์กลางการจัดซื ้อชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเอง สำหรับ
ห้องปฏิบัติการทางการแพทย์ ให้ความสำคัญกับการจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้ถึงมือผู้ซื้อมีความถูกต้องและรวดเร็ว เน่ืองจากผู้ผลิตใน
อเมริกาจะผลิตตามคำสั่ง และผู้จัดจำหน่าย คือ บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง ต้องใช้เวลาในการตรวจสอบ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ก่อนนำออกจัดจำหน่าย ดังน้ัน บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจ ควรบริการจัดการยอดส่ังซ้ือให้สอดคล้องกับสถิติการใช้
งานตามใบสั่งซื้อไว้ล่วงหน้า และสั่งผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้ซื้อ ไม่ให้เกิดการขาดแคลนผลิตภัณฑ์ในการใช้งานชุด
ตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเอง 

 7. ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ บริษัทฯ ผู ้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ ้มกันต้านตนเองควรให้
ความสำคัญกับการนำเสนอผลิตภัณฑ์แก่แพทย์ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ หรือสนับสนุนให้ทดลองใช้งาน เพ่ือให้เกิดการบอกต่อใน
วงการบุคลากรทางการแพทย์ท่ีต้องใช้ชุดตรวจ ทำให้การทำการตลาด “ตรงกลุ่มเป้าหมาย” และสร้างความน่าเช่ือถือได้อย่างเป็น
รูปธรรม 

8. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ควรดำเนินการเป็นพิเศษสำหรับผู้ร่วมในกระบวนการจัดซื้อในอาชีพต่าง ๆ 
บริษัทฯ ผู้ขายชุดตรวจโรคภูมิคุ้มกันต้านตนเองควรดำเนินการ ดังน้ี 

 8.1 การจัดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของแพทย์ 
ผู้ประกอบการควรแสดงถึงจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ในเร่ืองการเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้วิธีการตรวจซ่ึงเป็นเทคโนโลยีใหม่ ทันสมัย  ตลอดจน
ควรสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพด้วยการโฆษณาในวารสารการแพทย์ หรือผ่านเว็บไซต์ที ่น่าเชื ่อถือ  
และทำให้ผลิตภัณฑ์ถูกกล่าวถึงด้วยแพทย์ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ เน่ืองจากปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของแพทย์สูง
เป็นอันดับแรก 

  8.2  การจัดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักเทคนิค
การแพทย์นักวิทยาศาสตร์ ผู้ประกอบการควรมีนโยบายด้านราคาโดยมีส่วนลดเป็นเงินสด เมื่อสั่งซื้อเป็นจำนวนมาก นอกจากนี้ 
ในด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ควรอำนวยความสะดวกให้สามารถติดต่อสั่งซื้อออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ของบริษัท ด้านการส่งเสริม
การตลาด บริษัทควรมีส่วนร่วมในการสนับสนุนกิจกรรมเชิงวิชาการต่าง ๆ รวมท้ังจัดให้มีสิทธิพิเศษในการดูงานต่างประเทศเมื่อซื้อ
ผลิตภัณฑ์ครบตามจำนวนที ่กำหนด ด้านกระบวนการให้บริการ ควรมีศูนย์รับข้อร้องเรี ยนของลูกค้า สามารถติดต่อและ
ประสานงานกับบริษัทได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว และด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพควรจัดให้มีการ
ประชาสัมพันธ์บริษัทในงานประชุมวิชาการ  เนื ่องจากปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักเทคนิคการแพทย์
นักวิทยาศาสตร์ สูงเป็นอันดับแรก 

  8.3  การจัดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของเจ้าหน้าท่ีฝ่าย
พัสดุ/จัดซื ้อ ผู ้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับด้านบุคคล โดยให้ผู ้แทนขายมีการเข้าพบตามนัดหมายอย่างสม่ำเสมอ  
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และด้านกระบวนการให้บริการควรมีการให้บริการตรวจเช็คและซ่อมบำรุงตามระยะเวลาที่รับประกัน เนื่องจากปัจจัยดังกล่าว 
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของเจ้าหน้าท่ีฝ่ายพัสดุ/จัดซ้ือ สูงเป็นอันดับแรก นอกจากน้ี แนวทางท่ีบริษัทควรดำเนินกาคอย่างต่อเน่ือง 
คือ การอบรมผู ้แทนขายเกี ่ยวกับการให้บริการด้วยใจ ให้ความร่วมมือในการแก้ ไขปัญหาอย่างเต็มที ่ ตลอดจนการมี 
มนุษยสัมพันธ์ดี มีความเข้าอกเข้าใจลูกค้า ซ่ึงจะช่วยสร้างสัมพันธ์อันดี ทำให้งานขายมีประสิทธิภาพและบรรลุเป้าหมายต่อไป  
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