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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้

สายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug Coated 
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ส่วนใหญ่มีปัจจยัในการพิจารณาเลือกใชอุ้ปกรณ์ทางการแพทย ์อาทิ บอลลูนเคลือยา (Drug Coated 
Balloon) จากประสบการณ์ท่ีเคยใช้จากตอนท่ีเรียนเป็นนักศึกษาแพทย์และปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ราคา(Price) แพทยย์งัมีปัจจยัในการพิจารณาร่วมดว้ยนัน่คือส่วนลดทาง
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ค าส าคญั : พฤติกรรม/บอลลูนเคลือบยา Drug Coted Balloon/แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญรักษาโรคหลอดเลือด 
40 หนา้ 



ง 

 

 
สารบัญ 

 
 

   หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ                                                                                                                                             ค  
สารบัญ ง 
สารบัญ (ต่อ)  จ 
บทที ่1 บทน า  1 
 1.1 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 1 
 1.2 ค าถามงานวจิยั 3 
 1.3 วตัถุประสงคง์านวจิยั 3 
 1.4 กรอบแนวคิดงานวจิยั 4 
 1.5 สมมติฐานงานวิจยั 4 
 1.6 ขอบเขตงานวจิยั                                                                                                              4  
 1.7 นิยามค าศพัท ์ 5 
 1.8 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากงานวจิยั 5 
บทที ่2 แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 7 
 2.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 7 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด7Ps                                                                 8 
 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง                                                                                                          10 
บทที ่3 วธีิด าเนินการวจัิย 13 
 3.1 ก าหนดกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมวจิยั 13 
 3.2 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล                                                           13  
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 14 
 3.4 การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล                                                                        14 
 3.5 การจดัท าและการวิเคราะห์ขอ้มูล 14 
  
 



จ 

 

สารบัญ (ต่อ) 
 
 

หน้า 
บทที ่4 วธีิด าเนินการศึกษาค้นคว้า                                                                                                   17 
  4.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูถู้กสัมภาษณ์ในงานวจิยั 17 
 4.2 ประสบการณ์ของแพทยท่ี์เคยใชบ้อลลูนเคลือบยา                                                        18 
 4.3 วธีิการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยาของแพทย ์                                                    21 
 4.4 สรุปปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนของแพทย ์               23 

อา้งอิงทฤษฏี 7Ps                                                                             
                    4.4.1 ปัจจยัดา้นสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์          23 
                    4.4.2 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์          24 
  4.4.3 ปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์                   26 
                    4.4.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้ 27 

บอลลูนของแพทย ์                                                                                                                  
                     4.4.5 ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์         28 
                     4.4.6 ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์ 29 
 4.4.7.ปัจจยัดา้นกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนของแพทย ์                31  
บทที ่5  สรุปผลการวจัิย อภิปราย และข้อเสนอแนะ                                                                         33  
 5.1 สรุปผลการวจิยั                                                                                                              33  
 5.2 ขอ้เสนอแนะ                                                                                                                  36  
บรรณานุกรม                                                                                                                             38  
ภาคผนวก                                                                                                                                         39  
ประวตัิผู้วจัิย                                                                                                                                     40  



1 
 

 
บทที ่1 
บทน า 

 
 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

แพทยไ์ดมี้การใชอุ้ปกรณ์ทางการแพทยท่ี์มีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาผสมผสานเพื่อ
ตอบสนองต่อความต้องการในการรักษาผูป่้วยและช่วยเหลือได้ทันเวลา เคร่ืองมือแพทย์จึงมี
ความส าคญัโดยถือเป็นอุปกรณ์ช่วยชีวิตมนุษยแ์ละบรรเทาความเจ็บปวดให้กบัมนุษย ์(ส านกังาน
นวตักรรมแห่งชาติ, 2556) อุปกรณ์ทางการแพทยจึ์งมีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการรักษาชีวิตคนไข ้ 
ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการหลายรายทั้งบริษทั ขา้มชาติ และ บริษทั ท่ีจดัตั้งข้ึนในประเทศไทย สนใจเขา้
มาท าธุรกิจเก่ียวกับการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยใ์นแต่ละปีเพิ่มมากข้ึน ถึงแมว้่าการจด
ทะเบียนสถานประกอบการในการน าเขา้หรือขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นมีขั้นตอนในการน าเข้ามา
จ าหน่ายท่ีเขม้งวดมากกว่าธุรกิจแบบอ่ืน ซ่ึงไดร้ะบุในพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์ก าหนดให้
ผูป้ระกอบการผลิต หรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทยท่ี์ตอ้งรับใบอนุญาตจะตอ้งยื่นค าขออนุญาตผลิตต่อ
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (คณะกรรมการองค์การอาหารและยา , 2531) แต่
ผูป้ระกอบการเล็งเห็นส่วนแบ่งทางการตลาดยงัมีพื้นท่ีให้แก่ผูป้ระกอบการรายใหม่อยู่จึงเข้ามา
ลงทุนในธุรกิจการขายอุปกรณ์ทางการแพทยเ์พิ่มข้ึนในทุกๆปี 

การท่ีสภาพแวดล้อมเปล่ียนไปอย่างรวดเร็วท าให้ธุรกิจต้องมีการแข่งขนักันอย่าง
เขม้ขน้ซ่ึงธุรกิจการขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นมีคู่แข่งรายใหญ่ท่ีอยูใ่นตลาดมานานแลว้จ านวนมาก การ
ขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งมีการควบคุม ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ ผลิต ขาย หรือ
น าเขา้ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือแพทยท์ั้ งในและนอกประเทศ จะตอ้งมีการขออนุญาตจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทยแ์ละกฏหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 
ทั้งพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์กฏหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือแพทย ์คู่มือการขออนุญาตต่างๆ 
พร้อมแบบฟอร์ม ในการยื่นค าขออนุญาต ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจ (ส านักสารนิเทศ ส านักงาน
ปลดักระทรวงสาธารณสุข, 2553) ธุรกิจท่ีขายเคร่ืองมือแพทยร์ายใหม่จึงตอ้งใช้ความสามารถเป็น
อยา่งสูงในการเพิ่มฐานลูกคา้ใหก้วา้งข้ึน 
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความส าคญัมากต่อการตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคไดก้ระท าการจดัหาเพื่อให้ไดม้าหรือไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ ซ่ึงพฤติกรรมของแต่ละบุคลล
มีความแตกต่างกนั การท่ีผูบ้ริโภคจะแสดงถึงพฤติกรรมออกมานั้น ผูป้ระกอบการอาจสังเกตหรือไม่
สามารถสังเกตได้ซ่ึงอาจข้ึนอยู่กบัปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด หรือปัจจยัแวดล้อมท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ การท่ีผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจ
ผูบ้ริโภคมากเท่าไหร่ ท าให้มีโอกาสมากข้ึนในการคาดคะเนและสามารถก าหนดพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท าใหไ้ดเ้ปรียบมากยิง่ข้ึน (นนัทสารี สุขโต, 2555) 

ในส่วนของอุปกรณ์ทางการแพทย ์ผูว้ิจยัไดส้นใจศึกษาสายสวนเพื่อการขยายหลอด
เลือดแดงส่วนปลายด้วยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon) ซ่ึงน าเขา้มาเพื่อ
จ าหน่ายในปี 2557 เป็นผลิตภณัฑ์ของบริษทั บอสตนั ไซเอนทิฟิค จ ากดั  บริษทัก่อตั้งในประเทศ
ไทยเม่ือปี 2541 ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทยช์ั้นน าจากประเทศสหรัฐอเมริกา
อาทิเช่น อุปกรณ์หรือสายสวนส าหรับการรักษาโรคหลอดเลือดโคโรนาร่ีตีบ (Coronary 
Intervention) อุปกรณ์หรือสายสวนส าหรับการรักษาโรคหลอดเลือดแดงท่ีอยูน่อกหวัใจตีบและตนั 
(Peripheral Intervention)เคร่ืองช่วยการเตน้ของหัวใจถาวร (Permanent Pacemaker Generator) และ
เคร่ืองกระตุกไฟฟ้าหวัใจและสาย และอุปกรณ์ทางการแพทยอ่ื์นๆ 

ท่ีมาของปัญหานั้น เน่ืองจากอุปกรณ์ทางการแพทย ์สายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือด
แดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon)มีราคาสูง มีผูแ้ข่งขนัมา
กรายในตลาด และมีขอ้จ ากดัในสิทธิเบิกจ่ายในโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงเรียนแพทย ์แต่เน่ืองจาก
อุปกรณ์ทางการแพทยด์งักล่าวมีความจ าเป็นตอ้งใชส้ าหรับการถ่างขยายหลอดเลือดแดงในคนไข ้ท่ี
มีการตีบตนัหรือมีความเส่ียงสูงต่อการตีบซ ้ าภายหลงัการถ่างขยายด้วยสายบอลลูนชนิดไม่มีการ
เคลือบยาหรือขดลวดค ้ ายนั บริษทั บอสตนั ไซเอนทิฟิค (ประเทศไทย) จ ากัด จึงจ าเป็นต้องหา
รูปแบบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาด หรือเทคนิคใหม่ๆ ท่ีจะท าให้ลูกคา้
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ืออุปกรณ์การแพทยเ์พื่อใชใ้นโรงพยาบาลเพื่อท าหตัถการในการรักษา
คนไข ้คือ แพทย ์อาจารยแ์พทย ์พยาบาล นกัเทคนิคการแพทย ์และฝ่ายจดัซ้ือ ทั้งในโรงพยาบาล
รัฐบาล มหาวทิยาลยัทางการแพทย ์และโรงพยาบาลเอกชน 

จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้น้ี ท าให้ธุรกิจการขายอุปกรณ์ทางการแพทย์
พยายามแสวงหาพฤติกรรมในการตดัสินใจของลูกคา้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในพฤติกรรมและปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย์ ท่ีเป็น บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated 
Balloon) โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) (ฟิลลิปส์ คอท
เลอร์ อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2542) และปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
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อุปกรณ์การแพทย์ของบริษัทฯ ซ่ึงแนวทางท่ีได้จะน ามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจการขายอุปกรณ์
การแพทย ์เพื่อตอ้งการให้ลูกคา้แสดงความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์และสร้างมูลค่าเพิ่มในตวัสินคา้
และบริการในอนาคต ซ่ึงการท่ีลูกคา้เลือกซ้ือและไวว้างใจในผลิตภณัฑ์น าไปสู่ความอยู่รอดของ
องคก์ร 

 
 

1.2 ค าถามงานวจิัย 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสายสวนเพื่อ

การขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon) ของ
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด 

 
 

1.3 วตัถุประสงค์งานวจิัย 
1.3.1 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือบอลลูนชนิดเคลือบยา (Drug Coated 

Balloon)ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด  
1.3.2 เพื่อศึกษาว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือบอลลูนชนิดเคลือบยา (Drug Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรค
หลอดเลือด  
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1.4  กรอบแนวคดิงานวจิัย 
                         ตัวแปรต้น                                                                           ตัวแปรตาม 
 

 
 

1.5 สมมติฐานการวจิัย 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด7Ps มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช ้

บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon) ของแพทย ์
 
 

1.6 ขอบเขตงานวจิัย  
เน้ือหางานวิจยัเพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps อนัไดแ้ก่ ดา้นสินคา้

และบริการ (Product)  ดา้นราคา (Price) ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place)  ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด (Promotion)   ด้านกระบวนการ (Process)  ด้านบุคคล (People) และ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Environment) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา (Drug 
Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นการรักษาโรคหลอดเลือดท่ีท างานในโรงพยาบาลรัฐบาล
โรงเรียนแพทย ์และ โรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
1. ปัจจยัดา้นสินคา้ (Product) 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 

5. ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 

6. ปัจจยัดา้นบุคคล (People) 

7. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Environment)  

การตดัสินใจเลือกซ้ือสายสวนเพื่อ

การขยายหลอดเลือดแดงส่วน

ปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้น

การตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon) 

ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นการ

รักษาโรคหลอดเลือด 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.7.1 ปัจจัย หมายถึง ส่ิงแวดล้อมต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกหรือตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ทางการแพทย ์
1.7.2 สายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการ

ตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon) หมายถึง สายสวนท่ีมีบอลลูนบริเวณปลายสาย และมีการเคลือบยา
Paclitaxel บริเวณผวินอกของบอลลูน 

1.7.3 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดเลือก
หน่ึง จากหลายๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาหรือประเมินอย่างดีแลว้ว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์
และเป้าหมายขององคก์ร 

1.7.4 อุปกรณ์ทางการแพทย ์หมายถึง เคร่ืองใช ้ผลิตภณัฑ์ เวชภณัฑ์ท่ีมิใช่ยา หรือวสัดุ
ทางการแพทยท่ี์ใชเ้พื่อการบ าบดัรักษาผูป่้วย 

1.7.5 โรงพยาบาลรัฐบาล หมายถึง สถานพยาบาลใดๆซ่ึงได้รับอนุญาตให้ตั้ งและ
ด าเนินการสถานพยาบาลตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาลพ .ศ. 2541 เพื่อประกอบการ
รักษาพยาบาลคนไข้หรือผู ้ป่วยซ่ึงมีเตียงรับคนไข้ไวค้้างคืนและจัดให้มีการวินิจฉัยโรคการ
ศลัยกรรมผา่ตดัใหญ่ (major surgery) และใหบ้ริการดา้นพยาบาลเตม็เวลา 

1.7.6 โรงเรียนแพทย์ หมายถึง สถาบนัผลิตแพทย์ คือ คณะแพทยศาสตร์ในสังกัด
คณะกรรมการการ อุดมศึกษาสถาบนัสมทบของคณะแพทยศาสตร์มหาวทิยาลยัภายใตก้ ากบัของรัฐ
หรือมหาวิทยาลยัสังกดัเอกชนและรวมถึงโรงพยาบาลท่ีเป็นศูนยแ์พทยศาสตรศึกษา สถาบนัผลิต
แพทยร่์วม ท่ีใชเ้ป็นสถานท่ีปฏิบติังานของนกัศึกษาแพทยด์ว้ย 

1.7.7 โรงพยาบาลเอกชน หมายถึง สถานพยาบาลท่ีเป็นเอกชนมีจ านวนเตียงตั้งแต่น้อย
กวา่ 10 เตียง จนถึงมากกวา่ 500 เตียง 

1.7.8 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีช่วยให้การตดัสินใจ ด าเนินการ
สั่งซ้ือเคร่ืองมือแพทยต่์างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานดา้นการตลาด อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร 

 
 

1.8 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากงานวจิัย 
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1.8.1  เพื่อทราบถึงส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นใด ท่ีเป็นปัจจยัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ บอลลูนชนิดเคลือบยา (Drug Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญด้านการรักษาโรค
หลอดเลือด  

1.8.2 เพื่อเป็นประโยชน์กบัทางบริษทั บอสตนั ไซเอนทิฟิค (ประเทศไทย) จ ากดัใน
การท าส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นการรักษาโรคหลอดเลือด
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง (Literature Review) 
 
 

การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช ้สายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบ
ยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug Coated Balloon) ของของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นการรักษาโรคหลอดเลือด 
โดยผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดทฤษฏีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นพื้นฐานในการศึกษาด าเนินการ
คน้ควา้ในการก าหนดตวัแปรและกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 ทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.3 แนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้ผูท่ี้ให้ความหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลายและมีลกัษณะท่ี 

คลา้ยคลึงกนัหลายท่านดงัน้ี 
เลาวด์อนและบิตตา (Loudon & Bitta, 1988, p. 4) ได้ให้ความหมายไวว้่าพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคอาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมี
การประเมินการไดม้าการใชห้รือการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ 

อิง เ กิล , แบลคเวลและไมเ นียด  (Engle, Blackwell & Miniard, 1993, p. 5) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่หมายถึงกระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละ
บุคคลเพื่อท าการประเมินผลการจดัหาการใช้และการใช้จ่ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการให้ไดม้าซ่ึง
การบริโภค 

โฮเยอร์และแม็คอินนีส (Hoyer & MacInnis, 1997, p. 3) ได้ให้ความหมายไว้ว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นผลสะทอ้นของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบั
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การไดรั้บมาการบริโภคและการจ ากดัอนัเก่ียวกบัสินคา้บริการเวลาและความคิดโดยหน่วยตดัสินใจ
ซ้ือ (คน) ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

พอลและเจอร่ี (Paul & Jerry, 1990, p. 5) สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าซ่ึงส่งผลต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้
ความเข้าใจพฤติกรรมและเหตุการณ์ภายใต้ส่ิงแวดล้อมท่ีมนุษย์ได้กระท าข้ึนในเร่ืองของการ
แลกเปล่ียนส าหรับการด าเนินชีวติมนุษย ์

โมเวนและไมเนอร์ (Mowen & Minor, 1998, p. 5) ได้ให้ความหมายไวว้่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษาถึงหน่วยการซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมา
การบริโภคและการจ ากดัอนัเก่ียวกบัสินคา้บริการประสบการณ์และความคิด 

ชิฟฟ์แมนและแคนุก (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาความตอ้งการเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใช้การ
ประเมินการใชจ่้ายในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

โซโลมอน (Solomon, 1996, p. 7) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง
การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ
การใช้หรือการบริโภคอนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการความคิดหรือประสบการณ์เพื่อสนองความ
ตอ้งการและความปรารถนาต่างๆใหไ้ดรั้บความพอใจ 

ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ (2541, หนา้ 124) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมซ่ึง
ผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือการใช้ประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการซ่ึงคาดว่าจะ
สนองความตอ้งการของเขาหรือการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

ปริญลกัษิตานนท์ (2544, หน้า 39) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 

ผูว้ิจยัจึงสรุปวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
และการใช้สินคา้หรือบริการโดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อน
และหลงัการกระท าต่างๆทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความพอใจและความตอ้งการของบุคคล 

 
 

2.2 แนวคดิทฤษฏส่ีวนประสมทางการตลาด 
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ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ (Service  Mix ) ของPhilip Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

2.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษย์ได้คือ ส่ิงท่ีผู ้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2  ลกัษณะคือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได้  และ
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

2.2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value)ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการให้บริการ
ชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

2.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 

2.2.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

2.2.5 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศยัการคดัเลือกการ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

2.2.6 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) เป็น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทาง
ด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 
ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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2.2.7 ด้านกระบวนการ (Process)เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับผู ้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 
 

2.3 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
เนตรนภาพร เสนะบุตร (2549)ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกระทบต่อ

การตดัสินใจซ้ือสายสวนเส้นเลือดด าส าหรับฟอกเลือด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
อายุเฉล่ีย 35 ปี มีประสบการณ์ท างานเฉล่ียประมาณ 11ปี มีผูป่้วยท่ีใชส้ายสวนเส้นเลือดด าเพื่อฟอก
เลือด 1-3 คนต่อสัปดาห์ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการพิจารณาเลือกใช้สายสวนมากท่ีสุดคือ อาจารย์
แพทย ์รองลงมาคือพยาบาล แหล่งขอ้มูลในการพิจารณาเลือกใชไ้ดแ้ก่ เอกสารเผยแพร่ และขอ้มูล
จากพนกังานขาย ดา้นส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัดา้นบริการ ดา้นความ
รวดเร็วในการจดัส่ง ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองประสิทธิภาพ
การไหลเวียนโลหิต กลุ่มตวัอย่างท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ให้ความส าคญัในส่วนประสม
การตลาดต่างกัน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ และราคา จึงเสนอแนะว่าบริษทัผูข้ายอาจเพิ่มความสามารถ
ทางการแข่งขนั ค านึงถึงการให้ขอ้มูลท่ีเพียงพอแก่แพทยแ์ละพยาบาล โดยการจดัเอกสารประกอบ
ในงานประชุมวิชาการ อบรมพนักงานขาย ให้ความรู้ทางด้านผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีการจดัส่งสินคา้ท่ี
รวดเร็ว ดา้นราคาให้ส่วนลดพิเศษในกรณีช าระเงินตามก าหนด และส่วนลดสินคา้กรณีซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณมาก 

กันยารัตน์ ม่ิงแก้ว ประสพชัย พสุนนท์(2557)ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมและ
ความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์กรณีศึกษา บริษทั สยาม อินเตอร์เนชัน่แนล เมดิ
คอล อิควปิเมน้ท ์จ  ากดั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองมือแพทย์มากท่ีสุด คือปัจจัยด้านสินค้าผลิตภัณฑ์ (Product) ล าดับรองลงมาคือ ด้าน
กายภาพ (Physical Environment) และดา้นบุคคล หรือ พนกังานขาย (People) 

ฐิตารีย์ นะวาระ และ นิตนา ฐานิตธนกร(2559)  กรณีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการดูแลผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเร่ืองสถาน
บริการดูแลผูสู้งอายุตอ้งไดรั้บการจดทะเบียนหรือมีใบอนุญาตอยา่งถูกกฎหมายดงันั้นสถานบริการ
ดูแล ผูสู้งอายุควรให้ความใส่ใจในการจดทะเบียนและสร้างมาตรฐานและคุณภาพในการดูแล
ผูสู้งอายุโดยเพิ่มบริการพิเศษต่างๆเพื่อเพิ่มความสุขให้แก่ผูสู้งอายุเช่นกิจกรรมทางศาสนาประเพณี
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วฒันธรรมการท่องเท่ียวหรือกิจกรรมอ่ืนๆท่ีน่าสนใจเพื่อเพิ่มช่ือเสียงให้กบัสถานบริการและจาก
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองราคาค่าบริการ
ท่ีเหมาะสมให้รายละเอียดของราคาค่าบริการไดถู้กตอ้งและชดัเจนดงันั้นสถานบริการดูแลผูสู้งอายุ
ควรตั้งราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมกบัการบริการและควรบอกรายละเอียดของราคาก่อนผูสู้งอายุจะ
เขา้รับบริการเพื่อให้ผูสู้งอายุไดเ้ปรียบเทียบกบัสถานบริการดูแลผูสู้งอายุอ่ืนไดอ้ย่างอิสระและท า
การตดัสินใจเลือกใช้สถานบริการดว้ยความพึงพอใจในดา้นราคาการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานท่ีพบวา่ผูสู้งอายุจะเนน้ในเร่ืองการดูแลรักษาความสะอาดและมีการบ ารุงรักษา
สถานท่ีอย่างดีบรรยากาศท่ีเป็นธรรมชาติเงียบสงบมีความเป็นส่วนตวัซ่ึงผูป้ระกอบการควรท่ีจะ
บ ารุงรักษาสถานท่ีและสภาพแวดลอ้มให้สะอาดโดยมีการปลูกตน้ไมด้อกไมเ้พิ่มเติมเพื่อเพิ่มความ
ร่มร่ืนซ่ึงจะช่วยให้สภาพแวดลอ้มรอบๆสถานท่ีนั้นน่าอยูอ่าศยัมากข้ึนและจากการศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่สถานบริการดูแลผูสู้งอายคุวรให้ส่วนลดแก่ผู ้
ท่ีเป็นสมาชิกหรือเน่ืองในเทศกาลต่างๆเช่นวนัเกิดของสมาชิกเป็นตน้รวมทั้งมีส่วนลดค่าบริการเม่ือ
ใชบ้ริการอ่ืนร่วมดว้ยเช่นบริการกายภาพบ าบดับริการพยาบาลส่วนตวับริการตรวจสุขภาพเป็นตน้
ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผูสู้งอายุจะท าให้มีผลต่อการตดัสินใจในการใช้สถานบริการดูแลผูสู้งอายุ
นอกจากน้ีผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรพบวา่สถานบริการดูแลผูสู้งอายุ
ควรมีแพทยพ์ยาบาลหรือเจา้หน้าท่ีดูแลเอาใจใส่ผูสู้งอายุอย่างใกลชิ้ดและควรมีความเช่ียวชาญใน
การดูแลและรักษาท าให้ผูม้ารับบริการรู้สึกอุ่นใจและปลอดภยัในการมารับบริการการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการพบว่าสถานบริการดูแลผูสู้งอายุควรมีการ
ให้บริการตลอด 24 ชัว่โมงและมีขั้นตอนการเขา้รับบริการไม่ยุง่ยากซบัซ้อนโดยผูป้ระกอบการควร
จะมีการน าคอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลของผูใ้ชบ้ริการไวใ้นฐานขอ้มูลท าใหก้ารมารับบริการ
คร้ังต่อไปไม่จ  าเป็นจะตอ้งกรอกขอ้มูลใหม่ทุกคร้ังจะช่วยให้การตดัสินใจมารับบริการนั้นไดรั้บ
ความสะดวกรวดเร็วดา้นกระบวนการให้บริการมีระบบการด าเนินงานต่างๆท่ีมีคุณภาพและถูกตอ้ง
เช่นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายบนัทึกขอ้มูลมีการบนัทึกขอ้มูลของผูม้ารับบริการไดถู้กตอ้งผูป้ระกอบการควรมี
การจดัอบรมเพื่อเพิ่มศกัยภาพให้กับงานการให้บริการส าหรับพนักงานท่ีเก่ียวข้องให้มีความรู้
ความสามารถท่ีในการท างานในหนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและในเร่ืองการจดั
กระบวนการในการให้บริการท่ีสะดวกและรวดเร็วเช่นผูม้ารับบริการสามารถเขา้รับบริการได้โดย
ไม่ตอ้งรอนานเกิน 15 นาทีผูป้ระกอบการควรจะมีการวเิคราะห์จ านวนผูม้ารับบริการกบัผูใ้ห้บริการ
ว่ามีอตัราส่วนท่ีเหมาะสมหรือไม่ถ้ามีผูใ้ห้บริการน้อยผูป้ระกอบการควรจะจัดหาพนักงานมา
เพิ่มเติมเพื่อเพิ่มความรวดเร็วในการให้บริการดา้นลกัษณะทางกายภาพในเร่ืองคุณภาพของอุปกรณ์
ท่ีใช้ในการให้บริการอยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่มีส่วนใดช ารุดเสียหายและมีส่ิงอ านวยความสะดวก
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อ่ืนๆเช่นห้องรับรองท่ีนัง่พกัน ้ าด่ืมอินเทอร์เน็ตไวบ้ริการเป็นตน้ผูป้ระกอบการควรหมัน่ตรวจสอบ
อุปกรณ์ท่ีให้บริการอยูเ่สมอเป็นประจ าโดยมีการบนัทึกการตรวจสอบอุปกรณ์เป็นประจ าและจดัหา
อุปกรณ์ตวัใหม่มาแทนท่ีอุปกรณ์ท่ีเสียหายในส่วนของส่ิงอ านวยความสะดวกนั้นผูป้ระกอบการควร
จะจดัหามาเพิ่มเติมส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้เห็นถึงความใส่ใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อผูรั้บบริการ 

ศุรดา มาพนัธ์ุ (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทย
ของผูม้ารับบริการโรงพยาบาลบางปลามา้ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการ
แพทย์แผนไทยของผูม้ารับบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือวิเคราะเป็นรายด้าน จะมีการ
ตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานหรือบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยของผู ้
มารับบริการ โดยรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูม้ารับบริการ คือ ผูม้ารับบริการท่ีมีเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน สถานภาพ สิทธิในการรักษาพยาบาลต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจแตกต่างกนั ส่วนผูรั้บบริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั 

นางสาวลดัดา บวัคล่ี(2551) กรณีศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือแพทยข์องโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่าผูท่ี้มีอ านาจ
สั่งซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทย์เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีต าแหน่งหน้าท่ีเป็นพยาบาล
วิชาชีพและแพทย ์ซ่ึงส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและมีประสบการณ์
ท างานมาแล้ว 1-5ปี  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย์
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นบริการหลงัการ
ขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนได้แก่ระดบั
การศึกษา ต าแหน่งหนา้ท่ี และประสบการณ์การท างาน และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยไ์ดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นบริการหลงัการขาย 
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บทที ่3 

วธิีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
  
 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกใช ้สายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบ
ซ ้ า (Drug Coated Balloon) ของของแพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือดผู ้วิจัยได้
ด าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

งานวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
3.1 ผูเ้ขา้ร่วมวจิยั 
3.2 เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
3.5 การจดัท า และการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ผู้เข้าร่วมวจิัย 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

จากแพทย์ผูมี้ประสบการณ์การใช้บอลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon) และพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon) แบ่งเป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญในโรงพยาบาลรัฐบาล
และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีท างานในโรงพยาบาลเอกชน รวมทั้งส้ิน 17ท่านซ่ึงเป็นผูท่ี้สามารถใหข้อ้มูล
ท่ีตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัในคร้ังน้ีได ้ 

 
 

3.2 เคร่ืองมือ และอปุกรณ์ทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มีเคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีใช้ ได้แก่แบบ

สัมภาษณ์ซ่ึงเป็นเคา้โครงค าถามเก่ียวกบัประสบการณ์การใช้และพฤติกรรมการเลือกใช้บอลลูน
เคลือบยา (Drug Coated Balloon) 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษา และเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(Depth Interview) กบัแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือด โดยจ าแนกเป็น แพทยใ์น
โรงพยาบาลรัฐบาล และ โรงพยาบาลเอกชน ดงัน้ี 

3.3.1 สัมภาษณ์เชิงลึกกับแพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือดใน
โรงพยาบาลรัฐบาล โดยจ าแนกเป็นแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือด (Vascular 
Surgeon) จ านวน 5ท่าน และ รังสีแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นรังสีร่วมรักษาล าตวัและหลอดเลือดจ านวน 5
ท่าน 

3.3.2 สัมภาษณ์เชิงลึกกับแพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือดใน
โรงพยาบาลเอกชนโดยจ าแนกเป็นแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญด้านการรักษาโรคหลอดเลือด (Vascular 
Surgeon) จ านวน 5ท่าน และ รังสีแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นรังสีร่วมรักษาล าตวัและหลอดเลือดจ านวน 5
ท่าน 

 
 

3.4  การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
ดา้นขอ้มูลใชก้ารรวบรวมขอ้มูลเร่ืองเดียวกนั จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัในปัจจยั

ด้านแพทย์ท่ีมีความเช่ียวชาญแตกต่างกัน ในโรงพยาบาลท่ีต่างกันเก็บรวบรวมข้อมูลเทปค า
สัมภาษณ์ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกแลว้ ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลเหล่านั้นมาวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

3.4.1  น าขอ้มูลท่ีไดม้าแยกเป็นประเด็นหลกัๆ เช่น การรับรู้ต่อผลิตภณัฑ,์ ความเช่ือท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑ,์ ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

3.4.2  น าขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มาตีความ และหา
ขอ้สรุปท่ีเป็นประเด็นหลกัของงานวจิยั 

 
 

3.5 การจัดท า และการวเิคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกแลว้ ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลเหล่านั้น

มาวเิคราะห์ ดงัน้ี 
3.5.1 น าขอ้มูลท่ีไดม้าแยกเป็นประเด็นหลกัๆ 
3.5.2 น าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มาตีความและหา

ขอ้สรุปท่ีเป็นประเด็นหลกัของผลวจิยั 
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ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยแบ่งการสัมภาษณ์แพทย์แยกเป็นประเภทของ
โรงพยาบาล  

1. สัมภาษณ์เชิงลึกแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีท างานในโรงพยาบาลรัฐบาล 
2. สัมภาษณ์เชิงลึกแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีท างานในโรงพยาบาลเอกชน 

 

โดยค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์เชิงลกึแยกเป็นกลุ่มค าถาม ดังนี ้

1. ประสบการณ์ของแพทยท่ี์เคยใชบ้อลลูนเคลือบยา ใชบ้อลลูนอะไร ยี่ห้ออะไร และ
ใชบ้่อยแค่ไหน 

2. แพทยมี์วิธีการในการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา มีวิธีการพิจารณา ตดัสินใจ 
เลือกใชอ้ยา่งไร 

3. สรุปปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกใช ้โดยใชว้ิธีการเรียงล าดบัปัจจยั หรือ ปัจจยัท่ี
ใชพ้ิจารณาร่วมกนัโดยอา้งอิงทฤษฏี 7Ps 

-ปัจจยัดา้นสินคา้ 
เม่ือพิจารณาดา้นตวัสินคา้คือ แพทยใ์ชเ้กณฑใ์นการพิจารณาคดัเลือกอยา่งไรบา้ง ปัจจยั

ในด้านความมีช่ือเสียงของช่ือสินคา้ ช่ือบริษทัฯ และผลจากงานวิจยัในต่างประเทศ มีผลต่อการ
พิจารณา เลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา จากแพทยห์รือไม่อยา่งไร 

-ปัจจยัดา้นราคา 
ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคายาท่ีเหมาะสมกบัการใชง้านคือ

ใครบา้ง (แพทย ์ผูช่้วยแพทย ์ฝ่ายบริหาร ผูป่้วย) หากราคายามีความแตกต่างกนัมาก ผูต้ดัสินใจจะ
พิจารณาจากปัจจยัใด จากสินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัราคาใด (Price range 20,000-55,000 บาท) 

-ปัจจยัดา้นสถานท่ี  
กรณีบริษทัฯ มีสินคา้วางยืมสินคา้ (Consignment) ในโรงพยาบาลครบทุกขนาด มีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชห้รือไม่ อยา่งไร 
-ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
1. การท า Bundling เพราะทุกคร้ังท่ีจะมีการใช ้Drug Coated Balloon แพทยจ์ะตอ้งใช้ 

Normal Balloon ในการถ่างขยายหลอดเลือดคนไข้ก่อนการใช้ Drug Coated Balloon ทุกคร้ัง ทุก
กรณี ดงันั้นหากบริษทัฯ ท าราคา Normal Balloon ในราคาพิเศษ จะเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจ
เลือกใช ้Drug Coated Balloon หรือไม่อยา่งไร 

2. การท าส่งเสริมการตลาด โดยการให ้free product ส าหรับอุปกรณ์ในการเพิ่มแรงดนั
ของบอลลูน จะเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated Balloon หรือไม่ 
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-ปัจจยัดา้นกระบวนการ  
ค าถาม กรณีท่ีแพทยมี์เคส Emergency และบริษทัฯ สามารถส่งสินคา้ในกรณีเร่งด่วน

ไดท้นัต่อเวลาการใชข้องแพทย ์จะเป็นปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated Balloon หรือไม่ 
หรือ การแนะน าขอ้มูล indication ในการใช ้เอกสารขอ้มูลการรับรองผลจากการใช ้เป็นปัจจยัในการ
เลือกใชห้รือไม่ อยา่งไร 

-ปัจจยัดา้นบุคคล 
1. ค  าถาม ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้ขอ้มูลกบัแพทย ์

ความน่าเชือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์(In-service case) รวมถึงความถ่ีในการเขา้พบ
แพทย ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือยาหรือไม่ 

2. ค  าถาม การท่ีเห็นอาจารยแ์พทยใ์ช้ แพทยท่ี์มีช่ือเสียงในต่างประเทศใช้ โรงเรียน
แพทยท่ี์มีช่ือเสียงใช ้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ 

-ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
1. ค าถาม ภาพลักษณ์ของบริษทัฯ ภาพลักษณ์ของบอลลูนเคลือบยา (Drug Coated 

Balloon) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated Balloon หรือไม่ 
2. ค  าถาม การแต่งกายของผูแ้ทนขาย เจา้หนา้ท่ีทางการตลาด พนกังานส่งสินคา้ มีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยาหรือไม่ 
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บทที ่4 

ผลการศึกษาวจิัย 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใชส้ายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug 
Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด” คร้ังน้ี ผูว้จิยัด าเนินการศึกษาโดยมี
วตัถุประสงค ์(1) เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้อลลูนชนิดเคลือบยา (Drug Coated Balloon) 
ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือดและ (2) เพื่อศึกษาวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนชนิดเคลือบยา (Drug Coated Balloon) ของแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือดปรากฏรายละเอียดผลการวจิยั ดงัน้ี 
 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วผู้ถูกสัมภาษณ์ในงานวจิัย 
จากผลการสัมภาษณ์ “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกใชส้ายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบ
ซ ้ า (Drug Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือด ซ่ึงมีแพทยผ์ูถู้กสัมภาษณ์
ทั้งส้ิน 17 ท่าน ดงัน้ี 

อาจารยแ์พทยท์่านท่ี 1: แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon คณะแพทยศาสตร์ว
ชิรพยาบาล 

อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  2: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology 
โรงพยาบาลรามาธิบดี 

อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  3: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology 
โรงพยาบาลสงขลานครินทร์ 

อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  4: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology
โรงพยาบาลสงขลานครินทร์ 

อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  5: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology 
โรงพยาบาลสงขลานครินทร์ 
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อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  6: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology
โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้ 

อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  7: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology
โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้ 

อาจารยแ์พทยท์่านท่ี 8: แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon โรงพยาบาลมหาราช
นครเชียงใหม่ 

อาจารยแ์พทยท์่านท่ี 9: แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeonโรงพยาบาลมหาราช
นครราชสีมา 

อาจารย์แพทย์ท่านท่ี 10: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeonโรงพยาบาล
หนองคาย 

อาจารย์แพทย์ท่านท่ี 11: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology 
โรงพยาบาลกรุงเทพภูเก็ต 

อาจารย์แพทย์ท่านท่ี 12: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology 
โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่ 

อาจารยแ์พทยท์่านท่ี 13: แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon โรงพยาบาลยนัฮี 
อาจารย์แพทย์ท่านท่ี 14: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology

โรงพยาบาลสมิติเวช สุขมุวทิ 
อาจารยแ์พทยท์่านท่ี 15: แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeonโรงพยาบาลปิยะเวท 
อาจารย์แพทย์ท่ านท่ี  16: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขาBody Interventional Radiology

โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์ 
อาจารย์แพทย์ท่านท่ี 17: แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeonโรงพยาบาล

รามค าแหง 
 
 

4.2  ประสบการณ์ของแพทย์ที่เคยใช้บอลลูนเคลือบยา ใช้บอลลูนอะไร ยี่ห้ออะไร และใช้
บ่อยแค่ไหน 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกบัประสบการณ์ของแพทยท่ี์เคยใชบ้อลลูนเคลือบยา ใชบ้อลลูน
อะไร ยีห่อ้อะไร และใชบ้่อยแค่ไหน พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“เรียนFellowท่ีเมืองสวิตเซอร์แลนด์และเนเธอร์แลนด์ เคยใช้มาทุกยี่ห้อ เช่น Bard, 
Biotronik, Medtronic, Boston Scientifc ท่ีเมืองนอกใช้ทุกเคส ใช้ทุกวนัเพราะคนไข้มี insurance 
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แต่อยุท่ี่เมืองไทยไม่ค่อยไดใ้ช ้เพราะเร่ืองราคา คนไขจ่้ายส่วนต่างไม่ไหว ส่วนใหญ่ท่ียุโรป จะนิยม
การใส่บอลลูนเคลือบยามากกวา่การใส่ขดลวดค ้ายนั (Stent)” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“เคยใช้ของบริษทั Boston Scientific เช่ือใน Drug Technology ว่าจะให้ผลลพัธ์ท่ีดีกบั
คนไขม้ากกว่าการใส่ขดลวดค ้ ายนั (Stent) (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 2, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี) 

“เคยใชข้องบริษทั Boston Scientific ใชใ้นกรณีท่ีต าแหน่งไม่เหมาะกบัการใส่ขดลวด
ค ้ายนั (Stent) กบัของอีกบริษทั Medtronicใชใ้น indication เดียวกนั เช่ือในประสิทธิภาพของบอลลูน
เคลือบยาวา่ให้ผลลพัธ์ท่ีดีกวา่การใชบ้อลลูนปกติ” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 3, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“เคยใชข้องบริษทั Medtronic เพราะมีมานานกวา่ ผลจากการใชใ้หผ้ลลพัธ์ท่ีดีกบัคนไข ้
เพราะคนไขไ้ม่ตอ้งกลบัมาท าหตัถการซ ้ าในต าแหน่งเดิมบ่อย” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 4, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“เคยใชข้องบริษทั Boston Scientific ใชเ้ป็นประจ ายีห่อ้เดียว เพราะใชสิ้นคา้ของบริษทั
ฯ ท า Clinical trial ในคนไขห้ลอดเลือดตนั จ านวน 20เคส ซ่ึงผลการท า trial ยงัไม่ออกมา” (แพทย์
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 5, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลา
นครินทร์) 

“เคยใช้ของบริษทั Boston Scientific ใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว แต่ท าไปไดป้ระมาณ 2 
เคส เป็นคนไข ้VIP ท่ีจ่ายส่วนต่างของบอลลูนเคลือบยาเอง” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 6, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้) 

“เคยใช้ของบริษทั Boston Scientific ใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว ท าไปได้จ  านวน 2 เคส 
คนไขท่ี้ท าไป ยงัไม่ไดก้ลบัมา follow up รอบท่ี 2 แต่รอบแรกท่ีกลบัมา ระยะ 6 เดือนแรก เส้นเลือด
คนไข้ย ัง ดีอยู่” (แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี  7, แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้) 

“เคยใช้ของบริษทั Boston Scientific จ านวน 2 เคส ทราบจากอาจารยแ์พทยแ์ละการ
รักษาด้วยบอลลูนเคลือยบาจะให้ผลการรักษาท่ีดีกบัคนไขม้ากกว่าใน indication ท่ีคนไขมี้ภาวะ
หลอดเลือดตีบ” (แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี 8, แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่) 
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“เคยใชข้องบริษทั Boston Scientific และ Medtronic ใชไ้ม่บ่อย เพราะราคาสูง และถา้
ราคาต่างกันมากจะเลือกใช้ของบริษทัฯท่ีมีราคาถูกกว่า” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 9, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา) 

“ใช้ของบริษัท Boston Scientificใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียวเพราะราคาถูกและท า 
promotion ราคาท่ีไม่มีส่วนต่างกบัคนไข”้ (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 10, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลหนองคาย) 

“ใช้ของบริษทั Boston Scientific ใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว คนไข้มีความคาดหวงัสูง 
ตอ้งการให้ผลการรักษาออกมาดีหายขาด คุณภาพของสินคา้ ความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ แบรนด์ จึงมี
ความส าคญัในการใช้มาก่อนเร่ืองราคา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 11, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต) 

“ใชข้องบริษทั Boston Scientific ใชเ้ป็นประจ ายีห่อ้เดียว เน่ืองจากทางบริษทัฯ มีผูแ้ทน
เขา้มา in-service ในเคสและเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้” (นายแพทยกี์รติ หงษ์สกุลแพทยผ์ูใ้ห้
สัมภาษณ์ท่านท่ี 12, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ 
หาดใหญ่) 

“ใชข้องบริษทั Boston Scientific ใชเ้ป็นประจ ายีห่อ้เดียว เน่ืองจากทางบริษทัฯ มีผูแ้ทน
เขา้มา in-service ราคาขายอยูใ่นเกณฑ์รับได ้เพราะขายราคาเดียวกนักบัท่ีใชใ้นโรงพยาบาลรัฐบาล” 
(แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 13, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี) 

“ใช้ของบริษทั Boston Scientific, Bard, Biotronik ใช้ในเคสท่ีคนไขไ้ม่เหมาะกบัการ
ใส่ขดลวดค ้ายนั (Stent)” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 14, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขาBody Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลสมิติเวช สุขมุวทิ) 

“ใชข้องบริษทั Boston Scientific, Bard, Biotronik ใชเ้ป็นประจ า และใชทุ้กวนั ทุกเคส 
ปัจจยัท่ีเลือกใช้เพราะผลจากการรักษาท่ีได้ การเขา้มา in-service case ของบริษทัฯราคาขายและ
ความคุม้ค่าจากการใช้ลบอลลูนเคลือบยา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 15, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวท) 

“ใชข้องบริษทั Boston Scientific ใชเ้ป็นประจ ายี่หอ้เดียว” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 
16,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์) 

“ใช้ของบริษทั Biotronik ใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 17, 
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปไดว้า่ประสบการณ์ของแพทยท่ี์เคยใชบ้อลลูนเคลือบยา ส่วนใหญ่เลือกใชบ้อลลูน
ของ Boston Scientific, Medtronic, Biotronik และ Bard และส่วนใหญ่แพทย์นิยมใช้ของบริษัท 
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Boston Scientific ใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว รองลงมาเลือกใช้บอลลูนของMedtronic,Bard และ 
Biotronikเรียงตามล าดบั 
 
 

4.3 แพทย์มีวิธีการในการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา มีวิธีการพิจารณา ตัดสินใจ 
เลือกใช้อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัวิธีการในการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา มี
วธีิการพิจารณา ตดัสินใจ เลือกใชอ้ยา่งไร พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“ข้ึนอยูก่บั indication ของคนไข ้และเร่ืองสิทธ์ิเบิกจ่ายของคนไข ้ถา้ส่วนเกินมากและ
คนไขจ่้ายไม่ไหว ก็ไม่พิจารณาเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา จะพิจารณาปัจจยัหลกัในเร่ืองของราคา
ก่อน” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์ว
ชิรพยาบาล) 

“ราคาขายเป็นปัจจยัหลกัท่ีตอ้งเช็คก่อนวา่มีส่วนต่างท่ีคนไขต้อ้งช าระมั้ยและผลลพัทธ์
จาการใชบ้อลลูนเคลือบยาวา่ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิมก็เป็นปัจจยัท่ี
ใช้พิจารณาร่วมกบัเร่ืองของราคา” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 2, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี) 

“ช่วยเพิ่ม patency rate เพื่อป้องกนัการกลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิมก็เป็นปัจจยั
หลักท่ีใช้กับเ ร่ืองของราคา” (แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี 3, แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“ราคาเป็นปัจจยัแรกท่ีพิจารณา จากนั้นพิจารณาจากบอลลูนเคลือบยาช่วยเพิ่ม patency 
rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าของคนไขห้รือไม่” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 4, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“เน่ืองจากผมท าวิจยัการกลบัมาตีบตนัซ ้ าในผูป่้วยหลอดเลือดท่ีแขน เร่ืองราคาเป็น
ปัจจยัแรกท่ีผมตอ้งพูดคุยกบัทางบริษทัฯ ให้ท าราคาพิเศษ (ราคาท่ีไม่มีส่วนต่าง) เพื่อช่วยสนบัสนุน
โครงงานวิจยั อีกทั้งการใชบ้อลลูนเคลือบยาผมเช่ือวา่ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าใน
ต าแหน่งเดิม” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 5, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“ปัจจยัแรกท่ีจะพิจารณาก่อนไปคุยกบัคนไขคื้อเร่ืองของราคา และบอลลูนเคลือบยา
ช่วยเพิ่ม patency rate การกลับมาตีบตันซ ้ าในต าแหน่งเดิมก็เป็นร่วมท่ีพิจารณา” (แพทย์ผู ้ให้
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สัมภาษณ์ท่านท่ี 6 และ 7, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระ
มงกุฏเกลา้) 

“ทางบริษทัฯ ควรปรับราคาเพื่อไม่ให้มีส่วนต่างกบัคนไข ้จะช่วยเพิ่มจ านวนการใช้
เพราะผลจากงานวิจยัทั้ งในและต่างประเทศการใช้บอลลูนเคลือบยาช่วยเพิ่ม patency rate การ
กลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิม แต่เร่ืองราคาก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีตอ้งพิจารณาเป็นล าดบัแรกเช่นกนั 
เพราะคนไขบ้างรายไม่มีก าลงัพอท่ีจะช าระเงินส่วนต่าง 5-7 พนับาท” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 8, 
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่) 

“ผลงานวจิยัพิสูจน์แลว้วา่การใชบ้อลลูนเคลือบยาช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบ
ตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิมแต่เร่ืองราคาถือเป็นปัจจยัแรกท่ีแพทยจ์ะพิจารณา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่าน
ท่ี 9, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา) 

“ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิมก็เป็นปัจจยัหลกัท่ีใช้กบั
เร่ืองของราคา การท า promotion ของบริษทัฯ เป็นปัจจยัส าคญั หากบริษทัฯ ใด ท าราคาให้คนไขไ้ม่
ตอ้งช าระเงินส่วนต่าง ก็จะพิจารณาใชเ้ป็นปัจจยัแรก ร่วมกบัปัจจยัดา้นสินคา้ เร่ืองของคุณภาพของ
บอลลูนเคลือบยาใช้เป็นปัจจยัประกอบพิจารณาร่วมกนั” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 10, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลหนองคาย) 

“ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิม การเขา้มา in-service case 
ของบริษทัฯ ท่ีขายก็เป็นปัจจยัหลกัท่ีใช้กบัเร่ืองของราคา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 11, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต) 

“พิจารณาจากปัจจยัดา้นสินคา้เป็นหลกัก่อนวา่ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนั
ซ ้ าในต าแหน่งเดิมมากน้อยเพียงใดเม่ือเทียบกนักบัหลายๆบริษทัฯ การเขา้มา in-service case ก็เป็น
อีกปัจจัยท่ีใช้พิจารณาร่วมกัน” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 12, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่) 

“ช่วยเพิ่ม patency rate การกลบัมาตีบตนัซ ้ าในต าแหน่งเดิมก็เป็นปัจจยัหลกัท่ีใช้กบั
เร่ืองของราคา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 13, 14, 15, 16และ 17แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular 
Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี, Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่, Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon,
โรงพยาบาลปิยะเวทและ แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปไดว้า่วิธีการในการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา มีวิธีการพิจารณา ตดัสินใจ 
เลือกใชข้ึ้นอยูก่บั indication ของคนไข ้และเร่ืองสิทธ์ิเบิกจ่ายของคนไข ้ถา้ส่วนเกินมากและคนไข้
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จ่ายไม่ไหว ก็ไม่พิจารณาเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา นอกจากนั้น การใชบ้อลลูนเคลือบยาจะช่วยเพิ่ม
อตัราการเปิดของหลอดเลือดหวัใจ (patency rate) ยงัเป็นปัจจยัหลกัในการเพิ่มราคาไดอี้กดว้ย 
 
 

4.4 สรุปปัจจัยที่ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้ โดยใช้วิธีการเรียงล าดับปัจจัย หรือ ปัจจัยที่ใช้
พจิารณาร่วมกนั โดยอ้างองิทฤษฏ ี7Ps 

4.4.1 ปัจจัยด้านสินค้า เม่ือพิจารณาด้านตัวสินค้าคือ แพทย์ใช้เกณฑ์ในการพิจารณา
คัดเลือกอย่างไรบ้าง ปัจจัยในด้านความมีช่ือเสียงของช่ือสินค้า ช่ือบริษัทฯ และผลจากงานวิจัยใน
ต่างประเทศ มีผลต่อการพจิารณา เลือกใช้บอลลูนเคลือบยา จากแพทย์หรือไม่ อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัด้านสินคา้ เม่ือพิจารณาด้านตวัสินคา้คือ แพทยใ์ช้
เกณฑ์ในการพิจารณาคดัเลือกอย่างไรบา้ง ปัจจยัในดา้นความมีช่ือเสียงของช่ือสินคา้ ช่ือบริษทัฯ 
และผลจากงานวจิยัในต่างประเทศ มีผลต่อการพิจารณา เลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา จากแพทยห์รือไม่ 
อยา่งไร พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“ความมีช่ือเสียงของสินคา้และบริษทัฯ เป็นปัจจยัหลกัท่ีพิจารณา Clinical data จาก
ต่างประเทศก็เป็นปัจจยัท่ีท าให้สนใจและตดัสินใจในกรณีท าคนไขเ้อกชน” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์
ท่านท่ี 1, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“สินคา้มีผลอย่างมาก ความมีช่ือเสียงของบริษทัฯ ของตวับอลลูนเองก็ดี ท าให้เกิด
ความเช่ือมัน่ เพราะบริษทัฯ จะมี clinical data ทางการแพทยท่ี์ไดรั้บการยอมรับมาแลว้” (แพทยผ์ูใ้ห้
สัมภาษณ์ท่านท่ี 2, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี) 

“เป็นส่ิงแรกท่ีค านึงถึงเลย คือเร่ืองผลจากจากรักษา จากการใช้ จาก data ท่ีเป็น
ผลการรักษาจากเมืองนอก ตวัสินคา้เองเป็นส่ิงแรกท่ีนึกถึงในเร่ืองประสิทธิภาพท่ีดี” (แพทยผ์ูใ้ห้
สัมภาษณ์ท่านท่ี 3, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลา
นครินทร์) 

“ประสิทธิภาพจากการใช้ ความมีช่ือเสียงของสินคา้ท่ีมีผลการใช้ท่ีได้รับการพิสูจน์
แลว้ว่าช่วยเพิ่ม patency rate ไดจ้ริง” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 4, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“ความน่าเช่ือถือของบริษทั ของตวัสินคา้” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 5,6,7,8,9,10
แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์ , แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกล้า, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular 
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Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมาและแพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
โรงพยาบาลหนองคาย) 

“ปัจจยัหลกัพิจารณาจากสินคา้มี clinical data support ความน่าเช่ือถือของบริษทั ผล
จากการรักษาท่ีเคยใชใ้นโรงพยาบาลรัฐ” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 11,13 และ 16แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular 
Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาล
บ ารุงราษฏร์) 

“ความน่าเช่ือถือของบริษทั ของตวัสินคา้” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 12,14,15และ 
17แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่, 
โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวทและ
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปได้ว่าปัจจัยด้านสินค้า เม่ือพิจารณาด้านตัวสินค้าคือ แพทย์ใช้เกณฑ์ในการ
พิจารณาคดัเลือกจากความมีช่ือเสียงของสินคา้และบริษทัฯ เป็นปัจจยัหลกัท่ีพิจารณา และความ
น่าเช่ือถือของบริษทั ของตวัสินคา้มีความส าคญัอยา่งมากต่อการพิจารณาการเลือกใชบ้อลลูนเคลือบ
ยาจากแพทย ์หากสินคา้ บริษทัฯ และผลจากงานวิจยัในต่างประเทศมีช่ือเสียงท่ีดี จะท าใหแ้พทยเ์กิด
ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ และยอมรับ ในขณะเดียวกนัหากสินคา้บริษทัฯ และผลงานวจิยัในต่างประเทศ
มีช่ือเสียงในทางลบ ความเช่ือมัน่หรือไวใ้จก็จะลดลงหรือหายไปได้เช่นกัน เพราะช่ือเสียงนั้น
เปรียบเสมือนสินทรัพยอ์นัมีค่าท่ีพึงมีและพึงปรารถนา แนวคิดเก่ียวกบัการบริหารจดัการช่ือเสียง
องค์กรนั้นเป็นท่ียอมรับแลว้ว่ามีบทบาทส าคญัอย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั โดยแนวคิด
การบริหารจดัการช่ือเสียงองคก์รน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดเอกลกัษณ์และภาพลกัษณ์ขององคก์ร 
กล่าวคือเอกลักษณ์เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงตัวตนขององค์กร เอกลักษณ์องค์กรนอกจากจะเป็นส่ิงท่ี
มองเห็นไดจ้ากภายนอกท่ีเก่ียวกบัองคก์รแลว้นั้น ยงัหมายรวมถึงการส่ือสารและทุกๆ พฤติกรรมท่ี
องคก์รไดป้ฏิบติัตนในสังคมอีกดว้ยโดยเม่ือผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียเกิดการรับรู้ในเอกลกัษณ์ท่ีองคก์รได้
ส่ือสารออกมานั้นก็จะกลายเป็นภาพลกัษณ์ในจิตใจของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย  
 

4.4.2 ปัจจัยด้านราคา ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับราคายาที่
เหมาะสมกับการใช้งานคือใครบ้าง (แพทย์ ผู้ช่วยแพทย์ ฝ่ายบริหาร ผู้ป่วย) หากราคาแตกต่างกัน
มาก ใครเป็นผู้ตัดสินใจ 
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จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจยัด้านราคา ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัราคายาท่ีเหมาะสมกบัการใช้งานคือใครบา้ง (แพทย ์ผูช่้วยแพทย ์ฝ่ายบริหาร ผูป่้วย) 
หากราคาแตกต่างกนัมาก ใครเป็นผูต้ดัสินใจ พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“มีผลและเป็นปัจจยัท่ีส าคญัมาก แพทยจ์ะถามคนไขว้า่เป็นสิทธ์ิใด หากคนไขรั้บส่วน
ต่างไหว ก็จะพิจารณาใช”้ (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“คนไขแ้ละแพทย ์ปัจจยัดา้นราคามีผลอย่างมากท่ีสุดในการตดัสินใจใช้ของแพทย”์ 
(แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่ านท่ี  2 - 10 แพทย์ผู ้เ ช่ี ยวชาญสาขา  Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลรามาธิบดี, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลา
นครินทร์, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกล้า , 
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราชนครราชสีมาและโรงพยาบาลหนองคาย) 

“ราคาใช้พิจารณาร่วมกันกับตวัสินค้า” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 11-13 และ 17
แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต,โรงพยาบาล
กรุงเทพ หาดใหญ่, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮีและแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

“ไม่มีผล คนไขต่้างชาติมีประกนั” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 14-16 แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขาBody Interventional Radiology, โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท , แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวทและแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์) 

สรุปไดว้า่ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจคือคนไขแ้ละแพทย ์ดา้นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ราคายา หากราคาแตกต่างกนัมากจะพิจารณาท่ีความเหมาะสมกบัการใชง้าน เพราะปัจจยัดา้นราคามี
ผลอยา่งมากท่ีสุดในการตดัสินใจใชข้องแพทย ์โดยแพทยจ์ะถามคนไขว้า่เป็นสิทธ์ิใด หากคนไขรั้บ
ส่วนต่างไหว ก็จะพิจารณาใช ้รองลงมา คือ จะใชก้ารพิจารณาร่วมกนักบัตวัสินคา้ แต่จะไม่มีผลกบั
คนไขต่้างชาติเพราะคนไขต่้างชาติมีประกนั ดงันั้นการตดัสินใจในเร่ืองของราคาซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญั 
แต่ยงัมีปัจจยัร่วมพิจารณาดว้ยคือปัจจยัดา้นสินคา้และปัจจยัส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากการตลาด
เป็นกลยุทธ์ท่ีจะช่วยสนับสนุนให้ธุรกิจสามารถขายสินคา้และบริการได้เพิ่มมากยิ่งข้ึนด้วยการ
กระตุน้ จูงใจใหเ้กิดความสนใจและความตอ้งการ อีกทั้งยงัเป็นกลยทุธ์ท่ีใชเ้พื่อต่อสู้กบัคู่แข่งขนั การ
ส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นกังานขาย และการส่งเสริม



26 
 

การขายดว้ยวิธีการต่างๆ เพื่อกระตุน้ยอดขายในช่วงระยะเวลาสั้นๆ และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองส่งผลใหลู้กคา้มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ 
 

4.4.3 ปัจจัยด้านสถานที่  กรณีบริษัทฯ มีสินค้าวางยืมสินค้า (Consignment) ใน
โรงพยาบาลครบทุกขนาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้หรือไม่ อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจัยด้านสถานท่ี กรณีบริษัทฯ มีสินค้าวางยืมสินค้า 
(Consignment) ในโรงพยาบาลครบทุกขนาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้หรือไม่ อย่างไร พบว่า
ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“มีผลมากถา้มีของวางในโรงพยาบาลก็ใช้เลย” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“มีผลเพราะเพิ่มความสะดวกในการหยิบใช”้ (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 2-17 แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์ , แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา, แพทย์โรงพยาบาล
หนองคาย, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต, 
โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่, แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี, 
โรงพยาบาลปิยะเวท, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุง
ราษฏร์และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปได้ว่าปัจจยัด้านสถานท่ี กรณีบริษทัฯ มีสินค้าวางยืมสินค้า (Consignment) ใน
โรงพยาบาลครบทุกขนาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้เพราะช่วยเพิ่มความสะดวกในการหยิบใช้ 
ถา้มีของวางในโรงพยาบาลก็ใช้เลย อีกทั้งเป็นการเพิ่มช่องทางการขาย และยงัท าให้มีโอกาสเห็น
สินคา้ได้มากข้ึน เน่ืองจาก สินคา้วางยืมสินคา้ (Consignment) เป็นการลดความเส่ียงส าหรับเงิน
ลงทุนท่ีลงทุนไปส าหรับสินคา้ท่ียงัไม่ได ้ เน่ืองจากแพทยไ์ม่ตอ้งลงทุนซ้ือสินคา้ อีกทั้งช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเป็นส่วนสนับสนุนให้บริษทัฯ มียอดขายเพิ่มมากยิ่งข้ึนด้วย ช่องทางการจ าหน่ายท่ี
หลากหลาย รวมถึงการมีสถานท่ีตั้งท่ีมีความเหมาะสม สะดวกต่อการเดินทางมารับบริการของ
ผูบ้ริโภคดงันั้นธุรกิจท่ีมีสถานท่ีตั้งอยู่บริเวณใกลเ้คียงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายย่อมมีโอกาสในการ
ขายไดม้ากกวา่ธุรกิจท่ีมีท่ีตั้งท่ีอยูไ่กลกวา่ สถานท่ีตั้งจึงเปรียบเสมือนเป็นจุดแขง็อีกประการหน่ึงท่ีมี
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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4.4.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด การท า Bundling Product หรือ การให้ส่วน
แถม มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้หรือไม่ อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด การท า Bundling 
Product หรือ การให้ส่วนแถม มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชห้รือไม่ อยา่งไร พบวา่ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั
ดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“FOC / Bundlingไม่มีผลกับการใช้ เพราะนโยบาย รพ. ไม่ให้มีส่วนแถมกับคนไข้ 
อยากให้บริษัทฯ ท าลดราคามาเลยดีกว่า เป็น net price” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“มีผลร่วมกบัเร่ืองของราคา หากแถมแลว้ท าใหค้นไขจ่้ายนอ้ยลง หรือไม่มีส่วนต่างกบั
คนไข้ท่ีต้องเสีย เลยจะดี” (แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี  2-10แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์, โรงพยาบาลพระ
มงกุฏเกล้า ,แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่,
โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา และโรงพยาบาลหนองคาย) 

“ไม่มีผลร่วมพิจารณาในปัจจยั คนไขส้นใจผลการรักษามากกวา่ การลดราคา” (แพทย์
ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี 11,12,13,14,15,16 และ 17 แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต,โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลย ันฮี , แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท),แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวท,
แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์และแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปไดว้่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การท า Bundling Product หรือ การให้
ส่วนแถม แพทยท่ี์ท างานในโรงพยาบาลรัฐบาล และ โรงเรียนแพทยส่์วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ มีผล
ร่วมกบัเร่ืองของราคา หากแถมแลว้ท าใหค้นไขจ่้ายนอ้ยลง หรือไม่มีส่วนต่างกบัคนไขท่ี้ตอ้งเสียเลย
จะดี เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีจะช่วยสนบัสนุนให้ธุรกิจสามารถขายสินคา้และ
บริการไดเ้พิ่มมากยิ่งข้ึนดว้ยการกระตุน้ จูงใจให้ลูกคา้เกิดความสนใจและความตอ้งการ อีกทั้งยงั
เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้เพื่อต่อสู้กับคู่แข่งขัน แต่แพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนส่วนใหญ่เห็นว่าการท า 
Bundling Product หรือ การให้ส่วนแถม ไม่มีผลร่วมพิจารณา เพราะคนไข้สนใจผลการรักษา
มากกวา่ การลดราคา  
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4.4.5 ปัจจัยด้านกระบวนการ การจัดส่งสินค้าได้ทันตามความต้องการเร่งด่วนเพ่ือการ
รักษาคนไข้ มีผลต่อการตัดสินใจหรือไม่ อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัด้านกระบวนการ การจดัส่งสินคา้ได้ทนัตามความ
ตอ้งการเร่งด่วนเพื่อการรักษาคนไข ้มีผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ อยา่งไร พบวา่ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัดงั
ปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจ” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล) 

“ส่วนใหญ่การจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วนเพื่อการรักษาคนไข ้มีผล
ต่อการตัดสินใจ” (แพทย์ผู ้ให้สัมภาษณ์ท่านท่ี 2, แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี) 

“ทั้งน้ีการจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วนเพื่อการรักษาคนไข ้มีผลต่อการ
ตดัสินใจ” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 3-5แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลสงขลานครินทร์) 

“ประเด็นน้ีเราคิดว่าการจดัส่งสินคา้ได้ทนัตามความต้องการเร่งด่วนเพื่อการรักษา
คนไข ้มีผลต่อการตดัสินใจ” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 6 และ 7, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้) 

“คิดวา่การจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วนเพื่อการรักษาคนไขมี้ผลต่อการ
ตดัสินใจ” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 8-10แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาล
มหาราช นครเชียงใหม่, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมาและโรงพยาบาลหนองคาย) 

“เท่าท่ีผา่นมาคิดวา่การจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วนเพื่อการรักษาคนไข้
มีผลต่อการตดัสินใจ” (แพทยผ์ูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี 11-17แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่,แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลย ัน ฮี ,แพทย์ผู ้ เ ช่ี ยวชาญสาขาBody Intervention Radiology, 
โรงพยาบาลสมิติเวช สุขมุวทิ,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวท,แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์ และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นกระบวนการ การจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วนเพื่อ
การรักษาคนไข ้มีผลต่อการตดัสินใจ เพราะเป็นการพิสูจน์ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บ เน่ืองจากคุณค่าท่ีรับรู้
ดา้นความคุม้ค่า และดา้นคุณภาพ ต่อความไวเ้น้ือเช่ือใจ ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการกลบัมา
ใชบ้ริการซ ้ า กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ จะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ และเกิด
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ความภักดี กระบวนการด าเนินงานท่ีสามารถส่งมอบการบริการท่ีมีคุณภาพ โดยทั่วไปมักจะ
ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความ
ตอ้งการ การช าระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดี
แมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 
 

4.4.6 ปัจจัยด้านบุคคล  

 ผู้แทนฝ่ายขาย มีความรู้ ความเช่ียวชาญในการให้ข้อมูลกับแพทย์ ความน่าเช่ือถือ
ของผู้แทนขาย การเข้าเคสกับแพทย์ (In-service case) รวมถึงความถี่ในการเข้าพบแพทย์ มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาหรือไม่ อย่างไร 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจยัด้านบุคคล ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความ
เช่ียวชาญ ในการให้ขอ้มูลกบัแพทย ์ความน่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์(In-service 
case) รวมถึงความถ่ีในการเขา้พบแพทย์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาหรือไม่ 
อยา่งไร พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“คิดวา่ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการใหข้อ้มูลกบัแพทย ์ความ
น่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเข้าเคสกับแพทย์ รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบแพทย์ มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1-10แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล,แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional 
Radiology, โรงพยาบาลรามาธิบดี,โรงพยาบาลสงขลานครินทร์, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้,แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่,โรงพยาบาลมหาราช 
นครราชสีมา,โรงพยาบาลหนองคาย) 

“แมว้า่ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการใหข้อ้มูลกบัแพทย ์ความ
น่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเข้าเคสกับแพทย์ รวมถึงความถ่ีในการเข้าพบแพทย์ ไม่มีผลร่วม
พิจารณาต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 11 และ 12, แพทย์
ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ตและโรงพยาบาล
กรุงเทพ หาดใหญ่) 

“ผมวา่ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการใหข้อ้มูลกบัแพทย ์ความ
น่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์รวมถึงความถ่ีในการเขา้พบแพทย ์มีผลร่วมในการ
พิจารณา เป็นไปไดใ้นเคส รพ เอกชน ผูแ้ทนควรจะเขา้มา in-service ในเคส เพื่ออธิบายวิธีการใช้
ให้กับพยาบาลเข้าเคสให้ทราบอีกที” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 13-17แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลย ัน ฮี ,แพทย์ผู ้ เ ช่ี ยวชาญสาขาBody Intervention Radiology, 
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โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวท, 
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นบุคคล ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการให้
ขอ้มูลกบัแพทย ์ความน่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์(In-service case) รวมถึงความถ่ี
ในการเขา้พบแพทย ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา และผูแ้ทนควรจะเขา้มา in-
service ในเคส เพื่ออธิบายวิธีการใช้ให้กบัพยาบาลเขา้เคสให้ทราบอีกที ซ่ึงความสัมพนัธ์ระหว่าง
ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ และผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ ตอ้งมีความสามารถ 
มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 
สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์รได ้แพทยบ์างส่วน คิดวา่ ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ มีความรู้ ความ
เช่ียวชาญ ในการให้ขอ้มูลกบัแพทย ์ความน่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์รวมถึง
ความถ่ีในการเขา้พบแพทย ์ไม่มีผลร่วมพิจารณาตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือยา   

 ปัจจัยด้านบุคคล อาจารย์แพทย์ใช้ แพทย์ทีม่ีช่ือเสียงในต่างประเทศใช้ โรงเรียน 
แพทย์ทีม่ีช่ือเสียงใช้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาของบริษัทฯ 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับปัจจัยด้านบุคคล การท่ีเห็นอาจารย์แพทย์ใช้ แพทย์ท่ีมี
ช่ือเสียงในต่างประเทศใช ้โรงเรียนแพทยท่ี์มีช่ือเสียงใช ้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบ
ยาของบริษทัฯ พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“คิดว่าการท่ีเห็นอาจารยแ์พทย ์แพทยท่ี์มีช่ือเสียงในต่างประเทศ โรงเรียนแพทยท่ี์มี
ช่ือเสียงใช ้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ เพราะท าใหเ้กิดความมัน่ใจใน
การบอลลูนเคลือบยา” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1-10แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาล
รามาธิบดี,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์,
โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นคร
เชียงใหม่,โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา,โรงพยาบาลหนองคาย) 

“กล่าวไดว้า่ การท่ีเห็นอาจารยแ์พทยใ์ช ้แพทยท่ี์มีช่ือเสียงในต่างประเทศใช ้โรงเรียน
แพทยท่ี์มีช่ือเสียงใช้ ไม่มีผลร่วมพิจารณาการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาของบริษทัฯแต่ 
clinical data และผลจากการรักษาท่ีออกมามีผลในการพิจารณาร่วมมากกวา่” (แพทยผ์ูใ้ห้สัมภาษณ์
ท่านท่ี 11-17แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ ภูเก็ต,
โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeonโรงพยาบาลยนัฮี, แพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญสาขาBody Intervention Radiology, โรงพยาบาลสมิติเวช สุขมุวทิ,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา 
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Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะเวท, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์ และ แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปได้ว่าจากการท่ีเห็นอาจารย์แพทย์ แพทย์ท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศ โรงเรียน
แพทยท่ี์มีช่ือเสียงใช้บอลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ ส่วนใหญ่คิดว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บอลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ อาจเป็นเพราะ แพทยท่ี์มีช่ือเสียงในต่างประเทศและโรงเรียนแพทยท่ี์
ไดใ้ช้บอลลูนเคลือบยา ท าให้เกิดผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา สร้างความ
น่าเช่ือถือ และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัสินคา้ และบางส่วน คิดวา่ไม่มีผลในการตดัสินใจ เน่ืองจาก
แพทยเ์ช่ือมัน่ในเคร่ืองมือของโรงพยาบาลอยูแ่ลว้  
 

4.4.7. ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ  ภาพลกัษณ์ของบริษัทฯ ภาพลกัษณ์ของบอลลูน
เคลือบยา (Drug Coated Balloon) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ Drug Coated Balloon หรือไม่ 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ  ภาพลกัษณ์ของบริษัทฯ 
ภาพลกัษณ์ของบอลลูนเคลือบยา (Drug Coated Balloon) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated 
Balloon หรือไม่ พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

“มีผล ความมีช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ต่างๆท าให้เกิดความเช่ือถือในประสิทธิภาพของ
สินค้า Drug Coated Balloon” (แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1-17แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular 
Surgeon, คณะแพทยศาสตร์วชิรพยาบาล,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, 
โรงพยาบาลรามาธิบดี,โรงพยาบาลสงขลานครินทร์,โรงพยาบาลพระมงกุฏเกลา้, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
สาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา,
โรงพยาบาลหนองคาย,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ 
ภูเก็ต, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่,แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี, 
แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขาBody Intervention Radiology, โรงพยาบาลสมิติ เวช สุขุมวิท ,แพทย์
ผู ้เ ช่ี ยวชาญสาขา  Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะ เวท , แพทย์ผู ้เ ช่ี ยวชาญสาขา  Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปได้ว่าภาพลักษณ์ของบริษทัฯ ภาพลักษณ์ของบอลลูนเคลือบยา (Drug Coated 
Balloon) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated Balloon เพราะเม่ือแพทยไ์ดท้ดลองใชสิ้นคา้อาจ
เกิดความช่ืนชอบในสินค้าและน าไปสู่การตัดสินใจเลือกใช้ได้ ดังนั้นภาพลักษณ์เพื่อส่งเสริม
การตลาด จึงส่ือความหมายรวมถึงภาพลกัษณ์ทุกดา้นท่ีประกอบข้ึนจากส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจ และ
สามารถส่งผลต่อความเคล่ือนไหวของภาวะทางการตลาดของธุรกิจทั้งในทางตรงและทางออ้ม เช่น 
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เม่ือผลิตภณัฑ์มีภาพลกัษณ์ท่ีดี ช่วยให้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ส่งผลให้ยอดจ าหน่ายเพิ่มข้ึน และหาก
ภาพลกัษณ์ของตวัองคก์ารดีดว้ยอีกส่วนหน่ึง ยอ่มก่อให้เกิดความเช่ือถือไวว้างใจ จนอาจถึงขั้นช่ืน
ชมและศรัทธา จึงมีผลต่อความจงรักภกัดีในตรายี่ห้อของสินคา้ (Brand Loyalty) ท าให้สินคา้อยู่ใน
ตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและส่วนครองตลาด (Market Share) 
 

4.4.7 ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (ต่อ) การแต่งกายของผู้แทนขาย เจ้าหน้าทีท่าง
การตลาด พนักงานส่งสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาหรือไม่ 

จากการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ (ต่อ) การแต่งกายของผูแ้ทนขาย 
เจา้หน้าท่ีทางการตลาด พนกังานส่งสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาหรือไม่ 
พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัดงัปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

(แพทย์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านท่ี 1-17 แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, คณะ
แพทยศาสตร์วชิรพยาบาล, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาล
รามาธิบดี, โรงพยาบาลสงขลานครินทร์, โรงพยาบาลพระมงกุฏเกล้า, แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญสาขา 
Vascular Surgeon, โรงพยาบาลมหาราช นครเชียงใหม่, โรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา,
โรงพยาบาลหนองคาย, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Body Interventional Radiology, โรงพยาบาลกรุงเทพ 
ภูเก็ต, โรงพยาบาลกรุงเทพ หาดใหญ่, แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, โรงพยาบาลยนัฮี, 
แพทย์ผู ้เ ช่ียวชาญสาขา Body Intervention Radiology, โรงพยาบาลสมิติเวช สุขุมวิท , แพทย์
ผู ้เ ช่ี ยวชาญสาขา  Vascular Surgeon, โรงพยาบาลปิยะ เวท , แพทย์ผู ้เ ช่ี ยวชาญสาขา  Body 
Interventional Radiology, โรงพยาบาลบ ารุงราษฏร์และแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญสาขา Vascular Surgeon, 
โรงพยาบาลรามค าแหง) 

สรุปวา่การแต่งกายของผูแ้ทนขาย เจา้หนา้ท่ีทางการตลาด พนกังานส่งสินคา้ ไม่มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา เน่ืองเพราะส่วนใหญ่แพทยจ์ะพิจารณาจากคุณภาพของ
สินคา้โดยตรง อาทิเช่น คุณสมบติัการใช้งาน ประโยชน์จากการใช้งาน วิธีการใช้งาน ผลจากการ
รักษา และอ่ืน ๆ ซ่ึงการแต่งกายของพนกังานขาย เป็นเพียงส่วนเล็กน้อยทีไม่มีผลต่อคุณภาพของ
สินคา้ท่ีตอ้งการใช้งาน ดงันั้น การแต่งกายของพนกังานขาย จึงไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เหตุ
เพราะแพทยจ์ะพิจารณาจากประโยชน์และคุณค่าท่ีจะไดรั้บมากกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใชส้ายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบซ ้ า (Drug 
Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือดมีดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
5.1.1 จากประสบการณ์ของแพทยท่ี์เคยใช้บอลลูนเคลือบยา ใช้บอลลูนอะไร ยี่ห้อ

อะไร และใช้บ่อยแค่ไหน พบว่า ประสบการณ์ของแพทย์ท่ีเคยใช้บอลลูนเคลือบยา ส่วนใหญ่
เลือกใช้บอลลูนของ Boston Scientific และใช้เป็นประจ ายี่ห้อเดียว รองลงมาเลือกใช้บอลลูนของ 
Medtronic, Bard และ Biotronikเรียงตามล าดบั 

5.1.2 แพทย์มีวิธีการในการตัดสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา มีวิธีการพิจารณา 
ตดัสินใจ เลือกใชอ้ยา่งไร พบวา่ วิธีการในการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา มีวิธีการพิจารณา 
ตดัสินใจ เลือกใช้ข้ึนอยู่กบั indication ของคนไข ้และเร่ืองสิทธ์ิเบิกจ่ายของคนไข ้ถา้ส่วนเกินมาก
และคนไขจ่้ายไม่ไหว ก็ไม่พิจารณาเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา นอกจากนั้น การใชบ้อลลูนเคลือบยา
จะช่วยเพิ่มอตัราการเปิดของหลอดเลือดหวัใจ (patency rate) ยงัเป็นปัจจยัหลกัในการเพิ่มราคาไดอี้ก
ดว้ย 

5.1.3 ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกใช ้โดยใชว้ธีิการเรียงล าดบัปัจจยั หรือ ปัจจยัท่ีใช้
พิจารณาร่วมกนั โดยอา้งอิงทฤษฏี 7Ps พบวา่ 

5.1.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัด้านสินคา้ เม่ือพิจารณาด้านตวัสินค้าคือ แพทยใ์ช้เกณฑ์ในการ

พิจารณาคดัเลือกจากความมีช่ือเสียงของสินคา้และบริษทัฯ เป็นปัจจยัหลกัท่ีพิจารณา และความ
น่าเช่ือถือของบริษทั ของตวัสินคา้มีความส าคญัอยา่งมากต่อการพิจารณาการเลือกใชบ้อลลูนเคลือบ
ยา จากแพทย ์หากสินคา้ บริษทัฯ และผลจากงานวจิยัในต่างประเทศมีช่ือเสียงท่ีดี จะท าใหแ้พทยเ์กิด
ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ และยอมรับ ในขณะเดียวกันหากสินค้า บริษทัฯ และผลจากงานวิจยัใน
ต่างประเทศมีช่ือเสียงในทางลบ ความเช่ือมัน่หรือไวใ้จก็จะลดลงหรือหายไปไดเ้ช่นกนั สอดคลอ้ง
กับ กันยารัตน์ ม่ิงแก้ว ประสพชัย พสุนนท์ (2557) ศึกษาพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการ
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ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์กรณีศึกษา บริษทั สยาม อินเตอร์เนชัน่แนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จ  ากดั 
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยม์าก
ท่ีสุด คือปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์(Product) 

5.1.3.2 ดา้นราคา 
ผู ้ท่ี มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ และปัจจัยท่ีเ ก่ียวข้องกับราคายาท่ี

เหมาะสมกบัการใช้งานหากราคาแตกต่างกนัมาก คือคนไขแ้ละแพทย ์เพราะปัจจยัดา้นราคามีผล
อย่างมากท่ีสุดในการตดัสินใจใช้ของแพทย ์โดยแพทยจ์ะถามคนไขว้่าเป็นสิทธ์ิใด หากคนไขรั้บ
ส่วนต่างไหว ก็จะพิจารณาใช ้รองลงมา คือ จะใชก้ารพิจารณาร่วมกนักบัตวัสินคา้ แต่จะไม่มีผลกบั
คนไขต่้างชาติเพราะคนไขต่้างชาติมีประกนั ดงันั้นการตดัสินใจในเร่ืองของราคาซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญั 
แต่ยงัมีปัจจยัร่วมพิจารณาดว้ยคือปัจจยัดา้นสินคา้และปัจจยัส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ฐิตา
รีย ์นะวาระ และ นิตนา ฐานิตธนกร ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชส้ถานบริการดูแลผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองราคา
ค่าบริการท่ีเหมาะสม ให้รายละเอียดของราคาค่าบริการไดถู้กตอ้งและชดัเจน ดงันั้น สถานบริการ
ดูแลผูสู้งอายคุวรตั้งราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมกบัการบริการ และควรบอกรายละเอียดของราคาก่อน
ผูสู้งอายุจะเขา้รับบริการ เพื่อให้ผูสู้งอายุไดเ้ปรียบเทียบกบัสถานบริการดูแลผูสู้งอายุอ่ืนได้อย่าง
อิสระ 

5.1.3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นสถานท่ี กรณีบริษทัฯ มีสินคา้วางยืมสินคา้ (Consignment) ใน

โรงพยาบาลครบทุกขนาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้เพราะช่วยเพิ่มความสะดวกในการหยิบใช้ 
ถา้มีของวางในโรงพยาบาลก็ใช้เลย อีกทั้งเป็นการเพิ่มช่องทางการขาย และยงัท าให้มีโอกาสเห็น
สินคา้ได้มากข้ึน เน่ืองจาก สินคา้วางยืมสินคา้ (Consignment) เป็นการลดความเส่ียงส าหรับเงิน
ลงทุนท่ีลงทุนไปส าหรับสินคา้ท่ียงัไม่ได ้ เน่ืองจากแพทยไ์ม่ตอ้งลงทุนซ้ือสินคา้ อีกทั้งช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเป็นส่วนสนบัสนุนใหบ้ริษทัฯ มียอดขายเพิ่มมากยิง่ข้ึนดว้ย สอดคลอ้งกบั ศุรดา มาพนัธ์ุ 
(2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการโรงพยาบาล
บางปลามา้ พบวา่ ปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

5.1.3.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การท า Bundling Product หรือ การ

ให้ส่วนแถม แพทยส่์วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ มีผลร่วมกบัเร่ืองของราคา หากแถมแลว้ท าให้คนไข้
จ่ายนอ้ยลง หรือไม่มีส่วนต่างกบัคนไขท่ี้ตอ้งเสียเลยจะเป็นผลดี เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดเป็น
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กลยุทธ์ท่ีจะช่วยสนบัสนุนให้ธุรกิจสามารถขายสินคา้และบริการไดเ้พิ่มมากยิ่งข้ึนดว้ยการกระตุน้ 
จูงใจให้ลูกคา้เกิดความสนใจและความตอ้งการ อีกทั้งยงัเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้เพื่อต่อสู้กบัคู่แข่งขนั แต่
แพทยบ์างส่วนเห็นว่าการท า Bundling Product หรือ การให้ส่วนแถม ไม่มีผลร่วมพิจารณา เพราะ
คนไขส้นใจผลการรักษามากกวา่ การลดราคา สอดคลอ้งกบั ลดัดา บวัคล่ี ศึกษาปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยข์องโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยท่ีสุด 

5.1.3.5 ดา้นกระบวนการ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ การจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามความตอ้งการเร่งด่วน

เพื่อการรักษาคนไข ้มีผลต่อการตดัสินใจ เพราะเป็นการพิสูจน์ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บ เน่ืองจากคุณค่าท่ี
รับรู้ดา้นความคุม้ค่า และดา้นคุณภาพ ต่อความไวเ้น้ือเช่ือใจ ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการ
กลบัมาใช้บริการซ ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุรดา มาพนัธ์ุ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการโรงพยาบาลบางปลามา้ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจใช้บริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการ พบว่า ปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการ
แพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทย
อยูใ่นระดบัมาก 

5.1.3.6 ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจัยด้านบุคคลในส่วนของผูแ้ทนขายของบริษัทฯ มีความรู้ ความ

เช่ียวชาญ ในการให้ขอ้มูลกบัแพทย ์ความน่าเช่ือถือของผูแ้ทนขาย การเขา้เคสกบัแพทย ์(In-service 
case) รวมถึงความถ่ีในการเขา้พบแพทย ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้อลลูนเคลือบยา และผูแ้ทน
ควรจะเข้ามา In-service ในเคส เพื่ออธิบายวิธีการใช้ให้กับพยาบาลเข้าเคสให้ทราบอีกที ซ่ึง
ความสัมพนัธ์ระหว่างผูแ้ทนขายของบริษทัฯ และผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร ผูแ้ทนขายของ
บริษัทฯ ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์รได ้และหากเห็นอาจารยแ์พทย ์
แพทยท่ี์มีช่ือเสียงในต่างประเทศ โรงเรียนแพทยท่ี์มีช่ือเสียงใช้บอลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ ส่วน
ใหญ่คิดว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยาของบริษทัฯ อาจเป็นเพราะ แพทยท่ี์มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศและโรงเรียนแพทยท่ี์ไดใ้ช้บอลลูนเคลือบยา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บอลลูนเคลือบยา สอดคลอ้งกบั ศุรดา มาพนัธ์ุ (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการโรงพยาบาลบางปลามา้ พบวา่ ปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้
บริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการดา้นพนกังานหรือบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
แพทยแ์ผนไทยอยูใ่นระดบัมาก 
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5.1.3.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ภาพลกัษณ์ของบริษทัฯ ภาพลกัษณ์ของบอลลูนเคลือบยา (Drug Coated 

Balloon) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้Drug Coated Balloon เพราะเม่ือแพทยไ์ดท้ดลองใชสิ้นคา้อาจ
ท าให้เกิดความช่ืนชอบในสินคา้และน าไปสู่การตดัสินใจเลือกใช้ได ้สอดคลอ้งกบั ศุรดา มาพนัธ์ุ 
(2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแพทย์แผนไทยของผู ้มารับบริการ
โรงพยาบาลบางปลามา้ พบวา่ ปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการ
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแพทยแ์ผนไทยของผูม้ารับบริการ ส่วน
ในเร่ืองการแต่งกายของผูแ้ทนขาย เจ้าหน้าท่ีทางการตลาด พนักงานส่งสินค้า ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บอลลูนเคลือบยา เน่ืองเพราะส่วนใหญ่แพทยจ์ะพิจารณาจากคุณภาพของสินคา้
โดยตรง อาทิเช่น คุณสมบติัการใชง้าน ประโยชน์จากการใชง้าน วธีิการใชง้านท่ีไม่ซบัซอ้น และการ
บ ารุงรักษาท่ีง่ายต่อการดูแล และอ่ืน ๆ ซ่ึงพนกังานขาย เป็นเพียงส่วนเล็กนอ้ยท่ีไม่มีผลต่อคุณภาพ
ของสินคา้ท่ีตอ้งการใชง้าน  
 
 

5.2  ข้อเสนอแนะ 
5.2.1 ในโรงพยาบาลรัฐควรท า Market Size Analysis ร่วมกบัการค านวณหาจุดคุม้ทุน 

BreakEven Point เพื่อวิเคราะห์ถึงความเป็นไปไดใ้นการท่ีบริษทัฯจะท าการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) การท า Bundle Product นอกจากการลดราคาอยา่งเดียว 

5.2.2 Market Penetration ในโรงเรียนแพทย ์เพื่อเป็น Reference ให้กบับริษทัฯ ในการ
ท าการตลาดระยะยาว อีกทั้งเม่ือแพทยเ์รียนจบไปจะคุน้เคยกบัเคร่ืองมือท่ีแพทยเ์คยเรียนในโรงเรียน
แพทยท์  าใหมี้การต่อยอดและใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

5.2.3 แพทย์ในกลุ่มตัวอย่างจะท างานในโรงพยาบาลเอกชนด้วย (Part time) การ 
Educate แพทย์ให้คุ ้นเคยกับสินค้าท่ีใช้โรงพยาบาลรัฐ จะท าให้แพทย์เคยชินและใช้สินค้าแบบ
เดียวกบัโรงพยาบาลเอกชนดว้ย 

5.2.4 การส่ือสารทางการตลาด update clinical data เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีช่วยให้แพทย์เกิด
การรับรู้และเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

5.2.5 Training people เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีบริษทัฯ ควรค านึงถึง การให้ความรู้ กบัฝ่ายขาย
และการตลาด จะช่วยเป็นแรงผลกัดนัใหบ้ริษทัฯ มีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนักบัคู่แข่งมากข้ึน 

5.2.6  ควรท าวิจยัในดา้นของปริมาณ เพิ่มเติมดว้ย เพราะบางโรงพยาบาลผูมี้อ านาจใน
การตดัสินใจเลือกใช้อุปกรณ์ทางการแพทย ์อาจมิใช่แพทยผ์ูใ้ช้เพียงคนเดียว อาจมีการท าพิจารณา
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การตกลงร่วมกนั หรือปัจจุบนั พรบ. การจดัซ้ือจดัจา้งก าลงัเร่ิมด าเนินการ ควรท าวิจยัเพิ่มเติมเพื่อ
ทราบขอ้มูลเชิงลึกมากยิง่ข้ึน  

5.2.7 การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกใชส้ายสวนเพื่อการขยายหลอดเลือดแดงส่วนปลายดว้ยบอลลูนเคลือบยาตา้นการตีบ
ซ ้ า (Drug Coated Balloon) ของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญการรักษาโรคหลอดเลือดเท่านั้น ดงันั้นการศึกษา
คร้ังต่อไปอาจท าการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของผูป่้วยท่ีเขา้มาใชบ้ริการรักษาโรคหลอดเลือด เพื่อให้
ไดท้ราบขอ้มูลท่ีมีความครอบคลุมยิง่ข้ึน 

5.2.8 การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ่ึงในคร้ังต่ออาจท าการศึกษาตวั
แปรอ่ืนๆ เพิ่มเติม 
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