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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมี 3 วตัถุประสงค ์คือ  1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือยาและเวชภณัฑ์ของผูดู้แลการจดัซ้ือประจ าโรงพยาบาล  2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ
ยาและเวชภณัฑ์ของผูดู้แลการจดัซ้ือประจ าโรงพยาบาล  3. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของพนกังาน
ขายยาและเวชภณัฑท่ี์ใชก้บัผูดู้แลการจดัซ้ือประจ าโรงพยาบาล 

ขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามและแบบ
สัมภาษณ์  โดยแบบสอบถามไดมี้การเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการเปรียบเทียบจากตารางส าเร็จรูป
ของ Darwin Hendel มีกลุ่มประชากร 576 คน ไดป้ระมาณกลุ่มประชากรทั้งหมด 600 คน โดย
เลือกใช้ค่าความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 จึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งผูดู้แลการจดัซ้ือประจ าโรงพยาบาลในเขต
ภาคเหนือตอนบน จ านวน 234 คน การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา  
(Descriptive Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) ความถ่ี (Frequency) และค่าเฉล่ีย  
(Mean) การวดัระดบัความส าคญัไดใ้ชม้าตราวดัของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ส่วนแบบสัมภาษณ์ได้
จากพนกังานขายยาและเวชภณัฑ์บริษทัเอกชน ท่ีดูแลการขายเขตภาคเหนือตอนบนเขตมี 9 จงัหวดั  
จ านวน 5 คนการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
และการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างผูดู้แลการจดัซ้ือประจ าโรงพยาบาล พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  อายุอยู่ในระหว่าง 51-60 ปี  มีสถานภาพสมรส ประจ าอยู่ในโรงพยาบาล
รัฐบาล ท างานในแผนกเภสัชกรรมเป็นขา้ราชการ ขนาดของโรงพยาบาลมีจ านวนเตียงมากกว่า  
701 เตียง รับบริการท่ีมีจ านวนผูป่้วยมากกว่า 1,000 ราย  การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี 
มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท จะท าการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังระหวา่ง 5,001-50,000 บาท 



จ 

 
ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูดู้แลการจัดซ้ือประจ า

โรงพยาบาลพบวา่ ผูดู้แลการจดัซ้ือให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรมากเน่ืองจากการให้ขอ้มูล
ของผลิตภณัฑ ์ การแกไ้ขปัญหาและการบริการดา้นต่างๆ  แต่ทุกปัจจยัก็มีความส าคญัไม่ต่างกนัจะ
เห็นไดว้า่ทุกปัจจยัมีระดบัความเห็นท่ีมากเท่ากนั 

ผลการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือยาและเวชภณัฑ์ปัญหาท่ี
พบบ่อยท่ีสุดส าหรับผูดู้แลการจดัซ้ือคือ ไดรั้บสินคา้ล่าชา้หรือไดรั้บสินคา้ไม่ทนัก าหนดส่ง  ปัญหา
ท่ีพบบ่อยรองลงมาคือการบริการหลงัการขาย  ส่วนปัญหาท่ีพบบ่อยรองลงมาอนัดบัสามคือสินคา้
ไดรั้บไม่ตรงตามท่ีตอ้งการ และปัญหาท่ีพบบ่อยรองๆลงมาตามล าดบัอนัดบัปัญหาราคาสินคา้
แตกต่างกนัมาก ปัญหาสินคา้ท่ีได้รับใกลห้มดอายุ ปัญหาพนักงานขายไม่มีความรู้หรือไม่ให้
ค  าแนะน าสินคา้  ปัญหาพนกังานขายมีกิริยาไม่ดี 

ผลการศึกษาแบบสัมภาษณ์ พนกังานขายตอ้งท าทุกวธีิทางในการขายให้เป็นขั้นตอนไม่
วา่จะเป็นก่อนการเขา้พบโดยตอ้งเตรียมตวัเป็นอยา่งดีและตอ้งมีขอ้มูลท่ีมากพอส่วนในระหวา่งการ
ให้ขอ้มูลตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีดี ตรง และเช่ือถือไดแ้ละตอ้งหาโอกาสปิดการขายให้ได้โดยอาจจะใช้
เทคนิคหรือกลยทุธ์พิเศษท่ีจะช่วยใหก้ารขายประสบความส าเร็จได ้ เม่ือสามารถปิดการขายไดแ้ลว้
ตอ้งมีวธีิการในการดูแลลูกคา้หลงัการขาย  ท าใหลู้กคา้พึงพอใจใชสิ้นคา้ต่อไปและยงัตอ้งช่วยแกไ้ข
ปัญหาอยา่งรวดเร็วเพื่อใหลู้กคา้พึงพอใจและแนวทางป้องกนัไม่ให้เกิดปัญหา 



ฉ 

 
Independent  Study  Title Factors Influencing the Decision Making in Purchasing Drugs 

and Medical Supply in the Hospitals in Upper North of 
Thailand 

Author    Mr.Attapong  Arunothayanan 
Degree    Master  of  Arts  (Political  Economy) 
Independent  Study  Advisory  Committee 
    Associate Professor Seksin Srivatananukulkit      Advisor 
    Assistant Professor Dr. Nisit Pantamit   Co-advisor 

 
ABSTRACT 

 
The purposes of this research were to study the factors influencing decision making to 

purchase drugs and medical supplies of purchasing administrators in hospitals, to study the habits 
of drug and medical supplies of purchasing administrators in hospitals, and to study the behavior 
of drug sales representatives towards the purchasing administrators in hospitals. 

The data used in the study was the primary data collected from questionnaires and 
interviews.  The query selected sample by comparing the finished table of Darwin Hendel with a 
population of 576 so the population were approximately 600 people. A 95% confidence interval 
was employed to select purchasing administrators in upper northern Thailand hospitals of 234 
persons. The data were analyzed by using descriptive statistics; percentage, frequency, and mean.  
Measuring the priority was analyzed by using Likert’s Scale. 5 drug sales representatives and 
medical supplies companies administrating 9 provinces in the upper northern Thailand were 
interviewed. The data were analyzed by using descriptive statistics and content analysis. 

The general information of purchasing administrator sampling group shown that the 
majority were male in 51-60 years, married , and worked in pharmacist department in the 
government hospitals. The size of the number of hospital beds were more than 701 beds offered 
service to more than 1,000 patients.  Highest education of them was bachelor degree and they 
earned 20,001 -30,000 baht per month. They ordered drug and medical supplies between 5,001-
50,000 baht. 
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The study of the decision making process of purchasing administrators’ buying in 
hospitals found that purchasing administrators focused on personnel factors because of the 
important data of the products , giving solutions and offering services.  

The study of problems and suggestions of decision making of buying drug and 
medical supplies shown that the most common problems for administrators to purchase were 
delayed delivery or undue delay in delivery,  after sales service, unmet requirements, deferent 
prices,  near expiration,  sales representative’s lack of information or advice, and sales 
representative’s bad manner respectively.  

The study of the interview shown that the sales representatives had to do all the way 
in the process of selling both before selling by well prepared and there must be enough 
information to give. They had to give good, correct and reliable information and needed to find an 
opportunity to close by using special technique or strategy to get success on sales. They needed to 
have after sales service to make customer satisfaction and continue ordering. They also were to 
help resolve problems quickly so that the customer was satisfied and prevent crashes 


