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บทคดัย่อ 
 การศึกษาเร่ืองระหวา่งอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) เก่ียวกบั

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือด
ด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัพบว่าขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลสรุปไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
364 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ41-50 ปีมากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีอาชีพ
เป็นพยาบาลวิชาชีพ จากการท่ีผูว้ิจยัศึกษาส่วนประสมทางการตลาด สามารถอธิบายผล
การศึกษา สรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุดเป็นสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการให้
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ทดลองใชก่้อนซ้ือ ดา้นความคุม้ค่ากบัราคา สินคา้คงคลงัมีเพียงพอต่อความตอ้งการอยูเ่สมอ 
มีการใหย้มืสินคา้ตามหน่วยงานท่ีตอ้งการใช ้ 
ค าส าคัญ : เคร่ืองควบคุมสารละลายทางหลอดเลือดด า , บุคคลากรทางการแพทย์, 
โรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร 

ABSTRACT 

 The study of the influence of marketing mix (4P’s) on Factors influencing the 

purchase of Infusion pump products in hospitals in Bangkok by using questionnaires as a 

tool for collecting data from a sample of the population used in the study are 400 people 

who used Infusion pump administration devices by the sample selection process using the 

analysis model by finding the Multiple Regression Analysis summary of demographic 

data of respondents the conclusion is that the sample size is 400 people most of them are 

364 females, most of them are between 41-50 years old most of them have a bachelor's 

degree. And have a career as a professional nurse in marketing mix, from the researcher 

study the marketing mix. Can explain the study results factors influencing the purchase of 

Infusion pump products in hospital in Bangkok with a statistical significance of 0.05 

things that respondents value the most are top three. There is a trial before buying. 

Inventory is always sufficient to meet demand. Products are borrowed according to the 

desired department.  
Keyword: Infusion Pump, medical personnel, hospitals in Bangkok 

บทน า 

 ในปัจจุบนัมีการผลกัดนันโยบาย Medical Hub ซ่ึงเป็นการด าเนินงานเพื่อยกระดบั 

คุณภาพการบริการดา้นสาธารณสุข และสุขภาพของประชาชน รวมไปถึงการมุ่งสู่การเป็น
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ศูนยก์ลาง สุขภาพในระดบัสากล อยา่งมากในประเทศไทย อีกทั้งยงัใหป้ระเทศไทยเป็น

ศูนยก์ลางทางดา้น สุขภาพของทวปีเอเชียดว้ย ดงันั้น รัฐบาลจึงมีนโยบายสนบัสนุน และ

วางแผนอยา่งต่อเน่ือง 

วตัถุประสงค์ 

 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองควบคุมการใหส้ารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวจิยั 

 งานวิจัยน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ือง

ควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  อายุ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งการปฏิบติังาน เป็นตน้ และปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.ทราบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองควบคุม

สารละลายทางหลอดเลือดด าน้ี 

 2.เพื่อน าไปวางแผน พฒันากลยุทธทางการตลาดต่อบริษทัผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์เคร่ือง

ควบคุมสารละลายทางหลอดเลือดด าน้ี 

ทบทวนวรรณกรรม 

ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัผลติภณัฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด า 
 เน่ืองจากหลอดเลือดด าบริเวณผิวหนังอยู่ต้ืน เห็นได้ชัด เลือดกว่าคร่ึงหน่ึงอยู่ใน

หลอด เลือดด า ความดนัในหลอดเลือดด าต ่า (บริเวณปลายมือ ขณะยนื = 35  mmHg.ขณะ

นอน = 15 cmH2O.) จึงสะดวกในการใหข้องเหลว ในขณะท่ีความดนัในหลอดเลือดแดงสูง 
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(ประมาณ 100 mmHg.) การใหข้องเหลวตอ้งใชแ้รงดนัมาก สารละลายและยาบางชนิดเม่ือ

ใหเ้ขา้หลอดเลือดแลว้จะ ท าใหเ้กิดการระคายเคืองหรือหดตวั ถา้เป็นหลอดเลือดแดงจะเป็น

อนัตรายเพราะจะท าให้เน้ือเยื่อ ขาดเลือดและออกซิเจน แต่ในบางกรณีอาจตอ้งใชห้ลอด

เลือดแดง เช่น การฉีดสารทึบแสงเพื่อ ตรวจพยาธิสภาพของหลอดเลือดแดง หรือต าแหน่งท่ี

เกิดการร่ัวของเลือดในส่วนต่างๆของร่างกาย , การตรวจหาปริมาตรก๊าซออกซิเจน 

คาร์บอนไดออกไซดใ์นเลือด 

 เกณฑใ์นการเลือดใชห้ลอดเลือดด า ควรเลือกใชห้ลอดเลือดด าต้ืนขนาดกลาง คล าได้

มีความนุ่ม ยืดหยุ่นตวัดีไม่มีชีพจร บริเวณท่ีต่าํว่าขอ้ พบั เพื่อสะดวกในการงอแขนหรือ

เปล่ียนท่าทาง หลีกเล่ียงหลอดเลือดด าท่ีมีพยาธิสภาพ เช่น แข็ง โป่งพอง(varicose) ถา้ใช้

หลอดเลือดด าท่ีโป่งพอง อาจเป็นสาเหตุใหข้องเหลวหรือยาคงคา้งในหลอด เลือดนานกว่า

ปกติ หลอดเลือดด าท่ีนิยมใชคื้อ บริเวณหลงัมือ metacarpal veins เป็นหลอดเลือดท่ีนิยมใช้

มากท่ีสุด เพราะอยู่ต้ืน เห็นไดช้ดั มี ลกัษณะตรง ขนาดเหมาะสม และอยูบ่ริเวณปลายแขน

ท าให้แขนเคล่ือนไหวได้ถา้มีปัญหาเกิดข้ึน อาจเล่ือนข้ึนไปใช้หลอดเลือดส่วนตน้ไดอี้ก 

บริเวณหนา้แขน basilic cephalic vein บริเวณส่วนในของขอ้ศอก median cubital vein 

(antecubital vein) medican basilic vain accessory cephalic vein ส าหรับการใหใ้นระยะ

สั้นๆ หรือการเจาะเกบ็เลือด ต าแหน่งอ่ืนๆท่ีใชไ้ดแ้ต่ไม่ค่อยนิยม เน่ืองจากการไหลเวียนไม่

ดีเท่าท่ีแขน และมีโอกาสเกิด หลอดเลือดโป่งพองมากกว่า คือ บริเวณเทา้ dorsal venous 

arch, บริเวณขอ้เทา้ great saphenous vein และบริเวณตน้ขา great saphenous vein และ 

femoral vein 

แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากร มี

รากฐานของค าศพัทภ์าษากรีก มาจากคา ว่า“Demo” หมายถึง “People” ท่ีแปลว่าประชากร 

หรือประชาชน และค าวา่ “Graphy” หมายถึง “Description” มีความหมายวา่ ลกัษณะ ซ่ึงการ
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นาค าศพัทท์้งัสองมารวมกนัก็จะไดค้วามหมายว่า วิชาท่ีเก่ียวกบัประชากร ชัยวฒัน์ ปัญจ

พงษแ์ละณรงค ์เทียนสงค ์, (2521) อา้งถึงใน วศิน สันหกรณ์,(2557)  

แนวคดิและทฤษฎด้ีานส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

การตลาด (Marketing) คือ กิจกรรมของธุรกิจท่ีก าหนดข้ึนเพื่อวางแผนดา้นราคาการ 

ส่งเสริมการตลาดการจดัการจ าหน่ายคุณค่าสินคา้ การบริหาร และความคิดไปยงัตลาด

เป้าหมาย เพื่อท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร เพื่อตอบสนองกบักลุ่มตลาดเป้าหมาย 

(Target Market) ในการก าหนด การตลาด ส าหรับธุรกิจ การผลิต และจ าหน่ายนั้น องคก์าร

ตอ้งค านึงถึงความจ าเป็น และความตอ้งการซ้ือ ผลิตภณัฑ ์โดยแบ่งออก เป็นส่วนการตลาด 

4Ps ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

Kotler, (1984) แบ่งระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตลาดออกเป็น 

การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) คือ การสร้างความตระหนักในตราสินคา้ 

(brands) แบบท่ีเคยมุ่งเน้น โดยการตลาดท่ีอยู่ในระดบัขั้นน้ีจะมุ่งให้ความส าคญักบัส่วน

ประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทันั้นสามารถควบคุมได ้ โดยแบ่ง

ออกเป็น 4 กลุ่ม หรือ “4Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 

และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) กล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทาง

การตลาดเป็นองค์ประกอบส าคญัในการด าเนินงานดา้นการตลาด  เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวถึง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 



6 
 

 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง กลุ่ม ของตวัแปรท่ีมีองคก์ารสมารถควบคุมไดแ้ละใช ้เพื่อท่ีจะดึงดูดในความสนใจ

ผูซ้ื้อโดย Mccarthy (2552) ไดก้า้หนดส่วนประสมทางการตลาดไว ้4 อยา่งคือ 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางอย่างของผลิตภณัฑ์อาจส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ เช่น ความใหม่ คุณภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์
รูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑก์น็บัเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเลือกประเมินสินคา้ดว้ยเช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีมี
การปรับให้เข้ากับความต้องการของผูซ้ื้อล้วนมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคด้วย
เช่นเดียวกนั 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกต่็อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน 
ทางเลือกและท าการตดัสินใจซ้ือ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต่า นกัการตลาดจึง
ควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ  ส าหรับการ
ตดัสินใจอย่างกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคท่ีติดตามดว้ยการซ้ือ  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธ์เชิงรุกของ
นักการตลาดในการท าให้ผลิตภัณฑ์มีไวพ้ร้อมจ าหน่าย และสร้างอิทธิพลต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีสินคา้มีจ  าหน่ายอยา่งแพร่หลายและสะดวกง่ายต่อการซ้ือ จะท าให้
ผูบ้ริโภคน าไปประเมินผลประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยในหา้งสรรพสินคา้จะท าใหสิ้นคา้มี
ช่ือเสียงมากกวา่การน าไปไวบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เกต็ทัว่ไป  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคไดใ้น

ทุกๆขั้นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีส่งออกไป
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อาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้ ว่าเขามีปัญหา สินคา้สามารถแกไ้ขปัญหาได ้มากกว่า สินคา้ของ

คู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยนืยนัว่าการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง Philip 

kotler ไดใ้ห้ความหมายของค าว่า ผลิตภณัฑ์ ไวด้งัน้ีผลิตภณัฑ์ หมายถึง อะไรบางอย่างท่ี

สามารถน าเสนอต่อตลาด เพื่อเรียกความสนใจเรียก ใหมี้การซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค  

แนวคดิและทฤษฎกีารเลือกซ้ือผลติภณัฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทาง

หลอดเลือดด า 

 เคร่ือง Infusion pumps ปัจจุบนัเทคโนโลยีสมยัใหม่ของเคร่ือง Infusion ไดมี้การ

ปรับปรุงอยา่งมาก เพื่อในการ ใชใ้นทางปฏิบติัของการดมยาสลบ ในระหว่างการผ่าตดั และ

หลงัการผ่าตดั รวมทั้งการใหย้าแกป้วด และยาขยายหลอดเลือด เน่ืองจาก infusion devices 

เป็นเคร่ืองท่ีใชไ้ดง่้ายและมีความ แม่นย  า รวมทั้งให้ปริมาณท่ีคงท่ีในการท่ีจะดูแลรักษา

คนไขท้ั้งในหอ้งผ่าตดัและนอกหอ้งผ่าตดั เช่นในหอ้งดูแล ผูป่้วยหนกั Intensive care unit 

และตามหอผูป่้วยต่างๆ ท่ีมีผูป่้วยท่ีจ  าเป็นตอ้งใชร้วมทั้งใหผู้ป่้วย สามารถควบคุมไดเ้องใน

การใหย้าแกป้วดพวกยาเสพติดเพื่อลดอาการปวด (Patient Controlled Analgesia ,PCA) ใน

การให้สารละลายทางหลอดเลือดด าอยา่งง่ายๆ จะใหโ้ดยการใชแ้รงโนม้ถ่วงของโลก จาก

ถุงพลาสติกท่ียดืหยุน่ไดแ้ละขวดพลาสติกท่ีใชค้ร้ังเดียวท้ิง โดยการใหผ้า่นทางสายยางท่ีเป็น

ชนิด ใชค้ร้ังเดียวท้ิง ซ่ึงจะมีหลายรูปแบบ ดงัน้ี 

1. การใหส้ารละลายอยา่งง่ายๆ โดยไม่มีตวักรอง ปริมาตรโดยประมาณ 15 หยด/มล.  

2. การใหเ้ลือดและสารละลาย โดยมีตวักรองเพื่อกรอง clot ปริมาตรโดยประมาณ 15 

หยด/มล  

3. การใหส้ารละลายดว้ยไมโครดรอปเปอร์โดยไม่มีตวักรอง ปริมาตรโดยประมาณ 60 

หยด/มล  
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4. โดย burette ซ่ึงมีปริมาตร 100-150 มล. ทั้งท่ีเป็น ไมโครดรอปเปอร์และไม่ใช่ไม โค

รดรอปเปอร์  

5. โดยการใช ้set ส าหรับเกร็ดเลือด (Platelet) ในการใหส้ารละลายอยา่งง่ายๆ อตัราการ

ไหลของสารละลายข้ึนอยูก่บั  

  5.1 ความสูงของภาชนะท่ีใส่สารละลายนั้นอยูเ่หนือต าแหน่งท่ีให ้

  5.2. ความตา้นทานการไหลจาก set ซ่ึงใหส้ารละลาย  

  5.3. การอุดตนัของ set ท่ีใหจ้ากอตัราท่ีให ้ 

  5.4. ลกัษณะทางฟิสิกส์ของสารละลายท่ีให้  

  5.5. ความกวา้ง (ช่องวา่ง) ของ set ท่ีให ้ 

  5.6. ความดนัในเส้นเลือดด าของผูป่้าย 

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 ประสพชัย พสุนนท์ พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ

แพทย ์กรณีศึกษาบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัน่แนล เมดิคอล อิควปิเมน้ท ์จ  ากดั 

ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยข์องบริษทัสยาม อินเตอร์เนชัน่แนลเมดิ

คอลอิควปิเมน้ท ์จ  ากดั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่น

ระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาของแต่ละดา้นพบวา่ ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยู่

ในระดับมากเท่ากัน  และด้านสินค้าผลิตภัณฑ์มีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด วิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัส าคญั 0.01 โดยความสัมพนัธ์สูงท่ีสุด คือ ดา้นกระบวนการ (P7) ส่วนความสัมพนัธ์ต  ่า

ท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผลการศึกษาท่ีไดส้ามารถน ามาใชพ้ฒันาส่วนประสม
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ทางการตลาด ใหอ้ยู่ในระดบัมากท่ีสุด เพื่อใหลู้กคา้แสดงความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์และ

ตอบสนองตรงตามความตอ้งการใหม้ากท่ีสุด 

ลดัดา บัวคล่ี ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยข์อง

โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้มีอ  านาจสั่งซ้ือเคร่ืองมือ

การแพทยเ์ป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีต าแหน่งหน้าท่ีเป็นพยาบาลวิชาชีพ และ

แพทย ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทยโ์ดยรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการบริการหลงัการ

ขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ระเบียบวธีิการวจิยั 
 การวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้

สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าใน

โรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากร ท่ีประกอบดว้ย 3 ดา้น 

ท่ีผูว้ิจยัท าการศึกษา คือ  อายุ ระดบัการศึกษา และต าแหน่งผูป้ฏิบติังาน และศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีจะส่งผลกระทบต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองควบคุม

การให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการศึกษาแบบการเก็บรวบรวมขอ้มูลทาง

แบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรม

ส าเร็จรูปในการสรุปผล 

การออกแบบงานวจิยั 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการ

วิจยัท่ีมีการศึกษาตามสภาพท่ีเป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจดัการหรือการควบคุมตวั
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แปรใด ๆ เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลภาคสนามแบบวิจยัตดัขวาง (Cross Sectional Studies) 

คือ เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงเพียงคร้ังเดียว โดยใชเ้คร่ืองมือ

การวจิยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิทางสถิติ 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 

 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีการใชแ้บบสอบถาม 

(Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนมาจากการ 

ทบทวนวรรณกรรม เพื่อใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยแบบสอบถามแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม   

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

ควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี

จ  านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 4  ขอ้ค าถาม เป็นค าถามแบบการใหร้ะดบัความส าคญั 5 ระดบั 

กรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามไม่สามารประเมินระดับความส าคัญ จะมีคะแนนเท่ากับ 0 

คะแนน โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหร้ะดบัคะแนนในการตีความ 

วเิคราะห์ข้อมูล 
 เม่ือรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามเสร็จแลว้ ผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผล

ดว้ยการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statics) ในการวเิคราะห์ข้อมูลดังนี ้

  (1) ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และความถ่ี (Frequency) ในการวิเคราะห์ตวั

แปรท่ีมีระดับการวดัเชิงกลุ่มซ่ึงได้แก่ ปัจจยัด้านประชากร ท่ีประกอบด้วย  อายุ ระดับ

การศึกษา ต าแหน่งงาน 
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  (2) ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) ในการวิเคราะห์ตวัแปรท่ีระดบัการวดัเชิงประมาณ 

ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง

ควบคุมสารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร 

  (3) ค่าเบ่ียงเบน (SD) ในทางสถิติศาสตร์และความน่าจะเป็น เป็นการวดัการ

กระจายแบบหน่ึงของกลุ่มขอ้มูล   

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวเิคราะห์ข้อมูลดังนี ้ 

 (1) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P) ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองควบคุมสารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร

จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

สรุปผลการวจิยั 

ผลการศึกษาดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม และผลสรุปตาม
วตัถุประสงคมี์ดงัต่อไปน้ี  

ผลสรุปขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  ผลสรุปไดว้่า 
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 364 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ41-50 ปีมาก
ท่ีสุด ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีอาชีพเป็นพยาบาลวชิาชีพ 

เม่ือพิจารณาน ้ าหนกัของผลกระทบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Beta = 0.589)  ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Beta = 0.353) รองลงมาคือ ปัจจยัทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ (Beta = 0.287) ส่วนปัจจยัดา้นอ่ืนๆ  ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาด (t = 14.526) ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองควบคุม
การใหส้ารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์(t = 6.186) รองลงมาคือ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ (t = 4.312) 
ตามล าดบั 
การอภปิรายสรุป 

จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้
สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการท่ีผูว้จิยัศึกษาส่วนประสมทางการตลาด สามารถอธิบายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
การศึกษาเร่ืองระหว่างอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  เก่ียวกบัปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าใน

โรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร สรุปว่า ส่วนประสมทางกรตลาด ส่งผลต่อปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าใน

โรงพยาบาลเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ส่ิงท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสาคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุดเป็นสามอนัดบั

แรก ไดแ้ก่ มีการใหท้ดลองใชก่้อนซ้ือ มีดา้นความคุม้ค่ากบัราคา สินคา้คงคลงัมีเพียงพอต่อ

ความต้องการอยู่เสมอ มีการให้ยืมสินค้าตามหน่วยงานท่ีต้องการใช้ ซ่ึงผลดังกล่าว

สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543) ใหค้วามหมายของส่วนประสม

ทางการตลาดไวว้่า ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็น

ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออก

ไดด้งัน้ี 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง กลุ่ม ของตวัแปรท่ีมีองคก์ารสมารถควบคุมไดแ้ละใช ้เพื่อท่ีจะดึงดูดในความสนใจ
ผูซ้ื้อโดย McCarthy (ปี 2552) ไดก้  าหนดส่วนประสมทางการตลาดไว ้4 อยา่ง 
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1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางอย่างของผลิตภณัฑ์อาจส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ เช่น ความใหม่ คุณภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์
รูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑก์น็บัเป็นส่ิง
สาคญัท่ีจะทาให้ผูบ้ริโภคเลือกประเมินสินคา้ดว้ยเช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีมี
การปรับให้เข้ากับความต้องการของผูซ้ื้อล้วนมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคด้วย
เช่นเดียวกนั 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกต่็อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน 
ทางเลือกและท าการตดัสินใจซ้ือ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต่างนกัการตลาดจึง
ควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ  ส าหรับการ
ตดัสินใจอย่างกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคท่ีติดตามดว้ยการซ้ือ  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธ์เชิงรุกของ
นักการตลาดในการทาให้ผลิตภัณฑ์มีไวพ้ร้อมจ าหน่าย และสร้างอิทธิพลต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีสินคา้มีจ  าหน่ายอยา่งแพร่หลายและสะดวกง่ายต่อการซ้ือ จะท าให้
ผูบ้ริโภคน าไปประเมินผลประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยในหา้งสรรพสินคา้จะทาใหสิ้นคา้มี
ช่ือเสียงมากกวา่การน าไปไวบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เกต็ทัว่ไป  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคไดใ้น
ทุกๆขั้นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีส่งออกไป
อาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้ ว่าเขามีปัญหา สินคา้สามารถแกไ้ขปัญหาได ้มากกว่า สินคา้ของ
คู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

ล าดบัต่อมาคือ การบริการหลงัการขาย ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายทางหลอดเลือดด าในโรงพยาบาลเขต
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กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือวิเคราะห์ พบว่า ส่ิงท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการบริการหลงัการขาย มากท่ีสุดคือ ไดแ้ก่ มีการตรวจเช็ค
ตามระยะเวลาประกนั การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และคุณสมบติัของพนกังานขายท่ีมีความรู้
เร่ืองผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี มีอะไหล่ส ารองเพื่อเปล่ียนหรือซ่อมทนัที ตามล าดบั   

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกจิ 
ผลการวิจัยเร่ืองระหว่างอิทธิพลของตัวแปรอิสระด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดและการบริการหลงัการขาย  
จากการศึกษาดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เพศหญิง 

ซ่ึงมีจ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.0 อนัดบัต่อมาเป็นกลุ่มประชากรเพศชาย จ านวน 36 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.0  มีอาย ุ20-30 ปี เป็นจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 อายรุะหว่าง 
31-40 เป็นจ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 อายรุะหว่าง41-50 ปี เป็นจ านวน 142 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.5 อาย ุ51-60 ปีข้ึนไป เป็นจ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และ อาย ุ51 ปี
ข้ึนไป เป็นจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ  0.8  ระดบัการศึกษาท่ีมีมากท่ีสุดคือ ระดบัปริญญา
ตรี เป็นจ านวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8ระดบัปริญญาโท เป็นจ านวน 113 คิดเป็นร้อยละ 
28.3 มีระดบัอาชีพ ท่ีมากท่ีสุด คือ พยาบาลวิชาชีพ เป็นจ านวน 354 คน คิดเป็นร้อยละ 88.5 
อันดับท่ีสองคือ แพทย์ เป็นจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 อันดับสุดท้ายคือ อาชีว
การแพทย ์เป็นจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีด าเนินการเก่ียวขอ้งกบั
การวางแผนทางการตลาด  สามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการวางแผนก าหนด
กลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนและเจาะลึกลง โดยการน าขอ้มูลและลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายไป
ทางการตลาด ประชาสัมพนัธ์ต่างๆ และการท าโฆษณาหรือน าไปใชเ้พื่อวางแผนกลยุทธ์ 
เพื่อเป็นประโยชนสู์งสุดกบัธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งในการขายเคร่ืองมือแพทย ์
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