
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

 
การศึกษาในหัวขอเร่ือง ความสัมพันธตัวกระตุนทางการตลาดและความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑ

ยาของแพทยประจําโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม  เปนการศึกษาเชิงสํารวจ  มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาความสัมพันธของอิทธิพลตัวกระตุนทางการตลาดท่ีมีตอความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย
ประจําโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม  โดยไดศึกษาจากความคิดเห็นของแพทยตอตัวกระตุนทาง
การตลาด 3 ดานคือ  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  ดาน
ภาพลักษณตราสินคา ซ่ึงเปนปจจัยท่ีทําใหเกิดภาพรวมความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  และ
ศึกษาความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทางการตลาดกับความคิดเห็นของแพทย  ท่ีมีผลตอภาพรวม
ความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยา 

การศึกษาในคร้ังนี้  ผูศึกษาไดทําการศึกษาจากแพทยท่ีทํางานประจําในโรงพยาบาลใน
จังหวัดเชียงใหม  โดยแบงออกเปน  2    ลักษณะคือ โรงพยาบาลรัฐบาล และโรงพยาบาลเอกชน ซ่ึง
ขอมูลท่ีใชในการศึกษาแบงออกเปน 2 สวน คือ ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary  Data) เปนขอมูลท่ีไดจาก
การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางแพทยท่ีทํางานประจําในโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม  
โดยทําการสุมตัวอยางดวยวิธีการสุมแบบช้ันภูมิ  จํานวนท้ังส้ิน  297  คน  และใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการคนควาขอมูล
จากหนังสือ  วารสาร ส่ิงพิมพ  เอกสารอ่ืนๆ  ท่ีเกี่ยวของและการคนควาขอมูลผานระบบ
อินเตอรเนต  โดยสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะท่ีไดจาก
การศึกษาในคร้ังนี้  

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของแพทย 
 จากการศึกษาพบวาแพทยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 54.9 มีอายุ
ระหวาง 41-50 ป   รอยละ 32.7 และประจําอยูในโรงพยาบาลของรัฐบาล  รอยละ 83.8 ซ่ึงมีจํานวน
เตียง มากกวา 700 เตียงข้ึนไป  รอยละ 57.6   จบการศึกษาทางดานอายุรกรรม  รอยละ  14.5 และมี
จํานวนคนไขตอเดือน  801-1,000 คน  รอยละ 29.3 
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สวนท่ี  2  ขอมูลตัวกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลตอภาพรวมความตัง้ใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย
ประจําโรงพยาบาล  ในจังหวัดเชียงใหม  
 
ตอนท่ี    2.1  ระดับความคิดเห็นของแพทยผูตอบแบบสอบถามตอตัวกระตุนทางการตลาด 
          แพทยประจําโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม  มีระดับความคิดเห็นตอภาพรวมความ
ต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาในแตละดาน  คือ  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของ
พนักงานขาย  ดานภาพลักษณตราสินคา  โดยรวมอยูในระดับมาก  และเม่ือพิจารณาในแตละดาน  
สามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอยไดดังนี้ 
 2.1.1  ความคิดเห็นของแพทยตอตัวกระตุนทางการตลาดดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  
พบวา  มีระดับความคิดเห็นในดานนี้อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.88  โดย
แพทยเห็นวาคุณภาพของยาควรมีประสิทธิภาพในการรักษาสูง  เปนอันดับแรก รองลงมาคือมี
ความเห็นวา  ตัวยาควรมีผลขางเคียงตํ่า  และควรมีการบริหารยางายสะดวกตอบุคลากรทาง
การแพทย   สวนระดับปจจัยยอยในดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑท่ีเหลืออยูในระดับเห็นดวยมาก
ทุกปจจัย 
 2.1.2  ความคิดเห็นของแพทยตอส่ิงกระตุนทางการตลาดดานภาพลักษณตราสินคา  พบวา  
มีระดับความเห็นโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.70  และเม่ือพิจารณาราย
ปจจัยยอยมีความเห็นดวยมากเกือบทุกปจจัยยอย  ยกเวน ดานบุคลิกภาพแพทยท่ีแพทยเห็นวาการ
เลือกใชเวชภัณฑยาตามภาพลักษณท่ีส่ือเปนแพทยรุนใหม  โดยมีความคิดเห็นระดับปานกลาง  
ปจจัยยอยท่ีสูงสุดเปนอันดับแรก คือ  ภาพลักษณตราสินคาท่ีเลือกซ้ือในปจจุบัน  ผูปวยสามารถ
รับผิดชอบคาใชจายได   รองลงมาไดแก  ภาพลักษณตราสินคาเม่ือรักษาแลวผูปวยมีความปลอดภัย
สูง  และ ภาพลักษณตราสินคาเม่ือรักษาแลวผูปวยสามารถดําเนินชีวิตไดตามปกติ 
 2.1.3  ความคิดเห็นของแพทยตอตัวกระตุนทางการตลาดดานกระบวนการขายของ
พนักงานขาย  พบวา  มีระดับความเห็นโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.69  
โดยมีความคิดเห็นสูงสุดเร่ือง พนักงานควรตอบขอซักถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑของแพทยได  และ
พนักงานขายเตรียมขอมูลเอกสาร  วิชาการ  ของผลิตภัณฑ  รองลงมาคือ  พนักงานมีเอกสารขอมูล
เชิงวิชาการในการตอบขอซักถาม 

จากการหาคาความเช่ือม่ัน  (Reliability) ของแบบสอบถามท่ีใชในการศึกษาท้ัง  3 ดาน 
ไดแก  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  ดานภาพลักษณตรา
สินคา  โดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค  พบวา  มีความเช่ือม่ันในระดับสูงทุก
ดาน  โดยดานภาพลักษณตราสินคามีความเช่ือม่ันสูงท่ีสุด เทากับ 0.931 รองลงมาไดแก ดาน
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คุณลักษณะของผลิตภัณฑ มีคาความเช่ือม่ันเทากับ  0.906  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย มี
คาความเช่ือม่ัน เทากับ  0.897 แสดงวา คําถามท่ีใชในการศึกษาในแตละดานมีความสัมพันธเปนไป
ในแนวทางเดยีวกัน โดยมีคาความนาเช่ือถือในระดับสูง  
 
ตอนท่ี  2.2  ความสัมพันธของขอมูลท่ัวไปของแพทยผูตอบแบบสอบถามกับระดับความคิดเห็นตอ
ตัวกระตุนทางการตลาด  ในดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนกังานขาย  
ดานภาพลักษณตราสินคา 
 
 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดของแพทยประจํา
โรงพยาบาล  ในจังหวัดเชียงใหม  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  ความคิดเห็นตอตัวกระตุน
ทางการตลาดดานตางๆ  คือ  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนักงาน
ขาย  ดานภาพลักษณตราสินคา   พบวา 

1. เพศไมมีผลตอความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดในทุกดาน 
2. ประเภทของโรงพยาบาลไมมีผลตอความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดในทุกดาน 
3. อายุมีผลตอความคิดเห็นในดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  โดยแพทยท่ีมีอายุ 

มากกวา 50 ป  มีความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดดานกระบวนการขายของพนักงานขาย
มากกวา แพทยท่ีมีอายุ  20 -30 ป  และอายุมีผลตอความคิดเห็นดานภาพลักษณตราสินคา โดยแพทย
ท่ีมีอายุมากกวา 50 ป มีความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดดานภาพลักษณตราสินคามากกวา 
แพทยท่ีมีอายุ 20 – 30 ป 
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ตอนท่ี  2.3   แสดงความสหสัมพันธเชิงสวน ระหวางองคประกอบดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  
ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  และดานภาพลักษณตราสินคา ตอความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑ
ยาของแพทย 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลจากการวิเคราะหสหสัมพันธเชิงสวน ความคิดเห็นของแพทยตอส่ิง
กระตุนทางการตลาด 3 ดาน ไดแก  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของ
พนักงานขาย  ดานภาพลักษณตราสินคา ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  โดยใชการ
วิเคราะหสหสัมพันธเชิงสวน (Partial Correlation)  คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ ของตัวแปรท้ัง  4  
ดานคือ  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  ดานภาพลักษณ
ตราสินคา  ดานภาพรวมความต้ังใจซ้ือ โดยไมมีการควบคุมตัวแปรใด ๆ (Zero – order correlation) 
คํานวณคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ  โดยพบวา คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Ho1) มีความสัมพันธกับ
ภาพลักษณตราสินคามากท่ีสุด (Ho3)  คือ  0.695   คือ หากวาแพทยมีความคิดเห็นเปล่ียนแปลงได
ในการเลือกซ้ือเวชภัณฑไดตลอดเวลา  จะพบวายอมรับสมมติฐานวาคุณลักษณะของผลิตภัณฑและ
ภาพลักษณตราสินคา  มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือของแพทยมากท่ีสุด  และคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Ho1) กับภาพลักษณตราสินคา (Ho3)   เม่ือควบคุมตัว
แปรดานภาพรวมความตั้งใจซ้ือ  มีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธมากท่ีสุด  คือ   0.545    แสดงวาหาก
แพทยมีความคิดเห็นท่ีจะต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาไมเปล่ียนแปลง จะยอมรับสมมติฐานวาคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑ  และภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือของแพทยมากท่ีสุด 
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ตอนท่ี  2.4  ความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทางการตลาดดานตางๆ ท่ีมีผลตอภาพรวมความตั้งใจ
ซ้ือเวชภัณฑยาของแพทยประจําโรงพยาบาล  ในจังหวัดเชียงใหม 
 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม  พบวา  ตัวแปรตนท้ัง  3  
ดาน  ไดแก  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  ดาน
ภาพลักษณตราสินคา  กับตัวแปรตาม  ไดแก ภาพรวมความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑยา  พบวา ตัวแปรท้ัง 
3 ดาน  มีความสัมพันธกันในเชิงบวก  โดยตัวแปรตนสามารถพยากรณความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยา
ไดรอยละ  46  สวนท่ีเหลืออีกรอยละ  54  เปนผลมาจากปจจัยอ่ืน  เม่ือวิเคราะหความสัมพันธของ
ตัวกระตุนทางการตลาดดานตางๆ  พบวา ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  ดานภาพลักษณ
ตราสินคา  มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  สวนองคประกอบดาน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ไมมีผลตอความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทยท่ีระดับนัยสําคัญ  0.05  
 

 เม่ือพิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยพบวา ดานภาพลักษณตราสินคา  สามารถ
ทํานายความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทยไดมากท่ีสุด (B = 0.509) และความสัมพันธอยูใน
ทิศทางเดียวกัน  รองลงมาไดแก  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย (B = 0.271) และดาน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ  (B = 0.113)    
 ดังนั้นความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  ข้ึนอยูกับหรือไดรับอิทธิพลจากภาพลักษณ
ตราสินคา  และกระบวนการขายของพนักงานขาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
ตอนท่ี  2.5  แสดงคาสถิติท่ีใชวัดความสัมพันธของตัวแปรอิสระ  ระหวางองคประกอบในแตละ
ดาน 
 
 ผลการวิเคราะหพบวา ดานภาพลักษณตราสินคา  มีความสัมพันธกับดานกระบวนการขาย
ของพนักงานขาย และ ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑมากท่ีสุด พบวามีคา Tolerance เทากับ  0.401 
และ  VIF  (Variance Inflation  Factor)  ของตัวแปรอิสระแตละตัว เทากับ  2.492   
 พบวาองคประกอบท่ีนําไปสูความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  พบวาในดานภาพลักษณ
ตราสินคาเปนดานหลักท่ีนําไปสูความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทยมากท่ีสุด และมีความสัมพันธ
ระหวางตัวกระตุนในแตละดานมากท่ีสุด 
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5.2  การอภิปรายผลการศึกษา 
 
จากการศึกษาเร่ือง  ความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทางการตลาด และความตั้งใจซ้ือ

เวชภัณฑยาของแพทยประจําโรงพยาบาล ในจังหวัดเชียงใหม  พบวามีประเด็นท่ีสําคัญหลาย
ประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
 
 จากการศึกษาพบวา แพทยท่ีทํางานประจําโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม ไดรับส่ิงกระตุน
ภายนอกใหเกดิความต้ังใจในการเลือกซ้ือเวชภณัฑยา ซ่ึงสงผลใหแพทยเกดิพฤติกรรมการซ้ือ โดย
ใหความสําคัญตอตัวกระตุนทางการตลาดตางๆ พบวา แพทยใหความคิดเห็นตอตัวกระตุนดาน
คุณลักษณะ ของผลิตภัณฑ  ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือเวชภณัฑยาอยูในระดบัมาก โดยปจจยัยอย
สูงสุด 3 อันดับแรก  ไดแก  คุณภาพของยา  ตัวยามีผลขางเคียงตํ่า  การบริหารยางายสะดวก  พบวา
สอดคลองกับการศึกษาของ  ภัทรา  ไทยธรรมานนท (2546)  ท่ีทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจของแพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม  พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกใชยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานมซ่ึงแพทยใหความสําคัญระดับมาก ไดแก  ปจจยั
ดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา และปจจยัดานอ่ืนๆ  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากเปนวิชาชีพท่ีตองทําการ
รักษาดูแลผูปวย  จึงตองใหความสําคัญตอเวชภณัฑยาท่ีเลือกใชในการรักษา  เพื่อใหเกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด  ในดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  แพทยท่ีทํางาน
ประจําโรงพยาบาลในจังหวดัเชียงใหม มีความคิดเหน็ในระดับมาก พบวา บริษัทเวชภัณฑยาควรจะ
สงพนักงานขายเวชภณัฑยาใหการบริการแกแพทยเพื่อปจจัยสนับสนนุในการตัดสินใจเลือกใช
เวชภณัฑยา  พนักงานขายควรเตรียมขอมูลเอกสารวิชาการ ของผลิตภัณฑ  และสามารถตอบขอ
ซักถามแพทยได  พบวาเปนไปในทิศทางเดียวกับ  วัลลภ เมฆทับ (2545) พบวา ปจจยัแหง
ความสําเร็จในกระบวนการขายของพนักงานขาย ผลิตภณัฑหองปฏิบัติการโรงพยาบาล  คือความรู
ความเขาใจและทักษะในการขายในทุกข้ันตอนกระบวนการขาย  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก  พนักงาน
ขายผลิตภัณฑหองปฏิบัติการโรงพยาบาล  หรือพนกังานขายเวชภณัฑยาจําเปนท่ีจะตองทําความ
เขาใจในกระบวนการขายทุกข้ันตอนอยางละเอียดทุกข้ันตอน เพราะบุคลากรท่ีทํางานใน 
หองปฏิบัติการหรือแพทยท่ีทํางานในโรงพยาบาล  คอนขางมีเวลานอยในการใหเขาพบ  จึงควรทํา
การ ศึกษาข้ันตอนกอนเขาพบ  อํานาจการตัดสินใจ  และเตรียมขอมูลเอกสารวิชาการ  ทําการศึกษา
เกี่ยวกับผลิตภณัฑใหเปนอยางดีกอนเขาพบ  เพื่อลดขอผิดพลาดจากการเสนอขาย   
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ขอคนพบ 
 

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทางการตลาด และความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑยา
ของแพทยประจําโรงพยาบาล ในจังหวัดเชียงใหม  คนพบประเด็นท่ีนาสนใจ  ดังนี้ 

1. จากผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดของแพทยประจํา
โรงพยาบาล ในจังหวัดเชียงใหม จําแนกตามปจจัยระดับสวนบุคคล  พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
ระดับความคิดเห็นไดแก  อายุ  โดยเม่ือพิจารณาตามระดับปจจัยดานอายุ  พบวา  แพทยท่ีมีอายุ
มากกวา 50  ป มีความคิดเห็นตางจากแพทยท่ีมีอายุ  20 -30 ป  ท้ังดานกระบวนการขายของ
พนักงานขายและดานภาพลักษณตราสินคา 
 2. ผลการวิเคราะหความสัมพันธท้ัง  3  ดาน  ไดแก  ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ดาน
กระบวนการขายของพนักงานขาย  ดานภาพลักษณตราสินคา  กับ ภาพรวมความต้ังใจซ้ือเวชภณัฑ
ยา  พบวา       มีความสัมพันธกันในเชิงบวก  โดยท้ัง   3  ดานสามารถพยากรณความต้ังใจซ้ือ
เวชภณัฑยาไดรอยละ  46  สวนท่ีเหลืออีกรอยละ  54  เปนผลมาจากปจจยัอ่ืน  เม่ือวิเคราะห
ความสัมพันธของตัวกระตุนทางการตลาดดานตางๆ  พบวา ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  
ดานภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย สวน
องคประกอบดานคุณลักษณะของผลิตภณัฑ  ไมมีผลตอความต้ังใจซ้ือเวชภณัฑยาของแพทยท่ี
ระดับนยัสําคัญ  0.05  และเม่ือพิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยพบวา ดานภาพลักษณตรา
สินคา  สามารถทํานายความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทยไดมากท่ีสุด  และมีความสัมพันธอยูใน
ทิศทางเดียวกนั  รองลงมาไดแก  ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  และดานคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑ   

3. ตัวกระตุนดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  แพทยใหความคิดเห็นตอตัวกระตุนดาน
คุณลักษณะผลิตภัณฑอยูในระดับมาก  โดย  เพศ  อายุ  ประเภทของโรงพยาบาล  ไมมีผลตอระดับ
ความคิดเห็น  อยางมีนัยสําคัญ  พบวา  คุณลักษณะของผลิตภัณฑไมมีผลตอความสัมพันธความ
ต้ังใจซ้ือ  อยางมีนัยสําคัญ   แตมีความสัมพันธกับภาพลักษณตราสินคามากท่ีสุด 
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4. ตัวกระตุนดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  แพทยใหความคิดเห็นตอตัวกระตุน
ดานกระบวนการขายของพนักงานขายอยูในระดับมาก  โดย เพศ  ประเภทของโรงพยาบาล ไมมีผล
ตอระดับความคิดเห็น  อยางมีนัยสําคัญ  พบวา แพทยท่ีมีอายุมากกวา  50 ปมีความคิดเห็นตางจาก
แพทยท่ีมีอายุ 20 – 30 ป   ตัวกระตุนดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  มีความสัมพันธอยางมี
นัยสําคัญกับความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย   โดยสามารถทํานายความต้ังใจซ้ือไดรองลงมา
จากภาพลักษณตราสินคา   

5. ตัวกระตุนดานภาพลักษณตราสินคา แพทยใหความคิดเห็นในระดับมาก   โดย เพศ  
ประเภทของโรงพยาบาล ไมมีผลตอระดับความคิดเห็น  อยางมีนัยสําคัญ  พบวา แพทยท่ีมีอายุ
มากกวา  50 ปมีความคิดเห็นตางจากแพทยท่ีมีอายุ 20 – 30 ป   ตัวกระตุนดานภาพลักษณตราสินคา  
มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญกับความตั้งใจซ้ือเวชภัณฑยาของแพทย  โดยสามารถทํานายความ
ต้ังใจซ้ือไดมากท่ีสุด 
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ขอเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเร่ืองความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทางการตลาด และความต้ังใจซ้ือ
เวชภัณฑยาของแพทยประจําโรงพยาบาล ในจังหวัดเชียงใหม   ผูศึกษาขอเสนอขอคิดเห็น  และ
ขอเสนอแนะ ซ่ึงอาจจะเปนประโยชนตอ   บริษัทผูผลิตและผูจําหนายเวชภัณฑยารวมท้ังพนักงาน
ขายเวชภัณฑยาท่ีเกี่ยวของ นํามาเปนแนวทางพัฒนาวางกลยุทธทางการตลาดเวชภัณฑยา ไดอยาง
ถูกตองเหมาะสมกับสภาพทางการตลาด  และมีความสอดคลองกับความตองการของแพทยได 

ในสวนของตลาดโรงพยาบาลนั้น  แพทยมีบทบาทในการตัดสินใจเลือกใชเวชภัณฑยา
คอนขางมาก  โดยแพทยเปนผูท่ีมีบทบาทในการซ้ือยาของโรงพยาบาล  ท้ังในฐานะท่ีเปนผูใช
ผลิตภัณฑเพื่อการรักษาโรค  (Users)  ผูมิอิทธิพลทางตรงและทางออมในการตัดสินใจซ้ือ 
(Influencers)  ผูตัดสินใจ (Deciders)  และมีบทบาทเปนผูอนุมัติ (Approvers)  ไดในบางกรณี  
บริษัทผูผลิตและผูจําหนายเวชภัณฑยารวมทั้งพนักงานขายเวชภัณฑยา จึงควรเนนใหความสําคัญ
ตอ ภาพลักษณตราสินคามาเปนอันดับแรก  และกระบวนการขายของพนักงานขายรองลงมา  และ
จึงใหความสําคัญตอคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ในการกระตุนใหเกิดความต้ังใจซ้ือของแพทย 
  1. ดานคุณลักษณะผลิตภัณฑ   เม่ือพิจารณาปจจัยยอยพบวา  แพทยมีความคิดเห็นดาน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑเฉล่ียสูงกวาตัวกระตุนทางการตลาดดานอ่ืนๆ  เนื่องจากเปนวิชาชีพท่ี
ตองใชความระเอียดรอบคอบเปนอยางยิ่งในการเลือกใชผลิตภัณฑ  บริษัทผูผลิตจึงควรพัฒนาให
ผลิตภัณฑของตนเองมีคุณภาพ  มีประสิทธิภาพในการรักษาโรคสูง    มีผลขางเคียงตํ่า  แหลง
วัตถุดิบท่ีเช่ือถือได  สะดวกตอผูปวยและบุคลากรทางการแพทย  เพื่อกระตุนใหแพทยเกิดความ
ตองการในการเลือกใชเวชภัณฑยา  ดานบริษัทผูจําหนายเวชภัณฑยา  ควรมีความรับผิดชอบในการ
จัดจําหนาย  มีการสงยาท่ีรวดเร็วทันตอความตองการผูใช  สามารถติดตามในการส่ังซ้ือเวชภัณฑยา
ไดงาย  หากการจัดสงจําเปนท่ีจะตองมีการจัดสงแบบพิเศษ  เชน  การจัดสงแบบรักษาความเย็นท้ัง
ระบบ ( Cold  - chain  System ) บริษัทผูจัดจําหนายควรมีความเครงครัดในการจัดสงถึงแพทยหรือ
ผูปวย  เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการรักษาสูงสุด 
 2. ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย  เม่ือพิจารณาปจจัยยอยพบวา  แพทยมีความ
คิดเห็นดานกระบวนการขายของพนักงานขายตางกัน โดยแพทยกลุมอายุ 20 – 30 ป ใหความสําคัญ
ตอกระบวนการขายมากท่ีสุด  เนื่องจากเปนกลุมอายุท่ีเพิ่งจบการศึกษาทางดานท่ัวไปหรือเพิ่งจบ
ทางดานเฉพาะทาง  แพทยอาจตองการทราบถึงคุณสมบัติของยาท่ีตองการใช  รายละเอียดในการ
รักษา  วิธีการใช   ผลขางเคียงจากการใช  ขอควรระวังในการใช  เพื่อเปนการพิจารณาในการ
คัดเลือกยาใชท่ีโรงพยาบาล ในวาระการประชุมยา  จึงตองการพบพนักงานขายเวชภัณฑยาเพื่อ
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ตองการซักถามในรายละเอียดของเวชภัณฑยา  เพื่อในการประกอบการพิจารณาในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือ  ดานพนักงานขายเวชภัณฑยาควรศึกษาเกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ  มีเอกสาร
วิชาการในการตอบขอซักถามแพทย  ศึกษาคุณสมบัติของแพทย  ขอบเขตอํานาจการตัดสินใจ  ควร
นัดหมายลวงหนากอนพบ  และดูแลบุคลิกภาพของตนเอง  โดยแพทยกลุมอายุมากกวา 50  ป ให
ความสําคัญตอกระบวนการขายนอยท่ีสุด อาจเปนเนื่องจากเปนแพทยท่ีอยูในระดับบริหารหรือเปน
แพทยท่ีอยูในระดับหัวหนาแผนก   ทําใหพนักงานขายเวชภัณฑยาพบเจอไดยาก  หรือมีเวลานอย
ในการเจอ  การพิจารณาเวชภัณฑยาจึงทําไดโดยการรับรูจากแพทยรุนใหมท่ีตองการใชเวชภัณฑยา
นั้น  จึงควรใหพนักงานขายเวชภัณฑยาเขาพบแพทยกลุมดังกลาวบาง  โดยควรนัดหมายลวงหนา
กอนพบ  มีการนําเสนอท่ีตรงประเด็น  บริหารเวลาในการพบแตละคร้ังใหเกิดประโยชนสูงสุด 
 3. ดานภาพลักษณตราสินคา  เม่ือพิจารณาปจจัยยอยพบวา  แพทยมีความคิดเห็นดาน
ภาพลักษณตราสินคาตางกัน  โดยแพทยกลุมอายุ 20 -30 ป  ใหความคิดเห็นตอภาพลักษณตรา
สินคามากท่ีสุด  เนื่องจากเปนกลุมท่ีรับรูขอมูล  ขาวสาร  จากการนําเสนอผลิตภัณฑเวชภัณฑยา
ผานทางบริษัทเวชภัณฑยา  ในชวงหลังท่ีมีการแขงขันกลยุทธธุรกิจเวชภัณฑยาอยางรุนแรง  จาก
บริษัทยาตางชาติ  เชน การเสนอแนะนําผลิตภัณฑใหมท่ีเพิ่งนําเขาสูตลาด   การเสนอจัดการประชุม
ในตางประเทศและตางประเทศ  การออก  Booth  ในงานประชุมวิชาการ  จึงทําใหแพทยเกิดการ
รับรูภาพลักษณตราสินคา  บริษัทเวชภัณฑยาควรเนนการนําเสนอดานบุคลิกภาพเพิ่มเติมมากข้ึน 
เนื่องจากเปนดานท่ีต่ํากวาดานอ่ืนๆ  สรางภาพลักษณท่ีส่ือเปนแพทยรุนใหม  และเปนแพทย
นักวิจัยมีการคนหาการรักษาใหมๆ  อยางตอเนื่อง    โดยแพทยกลุมอายุมากกวา 50  ป  ใหความ
คิดเห็นตอภาพลักษณตราสินคานอยท่ีสุด  อาจเปนเนื่องจากเปนกลุมท่ีเพิ่งจะมารับรูขอมูล    
ขาวสาร   ในชวงหลังท่ีมีการแขงขัน 
กลยุทธธุรกิจเวชภัณฑยาอยางรุนแรง  ซ่ึงในระยะแรกการแขงขันในกลุมธุรกิจเวชภัณฑยายังมีการ
แขงขันท่ีไมรุนแรง  มีบริษัทเวชภัณฑยานอยราย  หรือมีผลิตภัณฑท่ีเขาสูตลาดยังไมมาก จึงทําให
บริษัทเวชภัณฑยาไมเล็งเห็นความสําคัญในการส่ือภาพลักษณตราสินคา  จึงทําใหแพทยกลุม
ดังกลาวยังมีการรับรูภาพลักษณตราสินคายังไมมากนัก  จึงควรเรงทําการสงเสริมแนะนํา
ภาพลักษณตราสินคาใหกับกลุมแพทยดังกลาว  เพื่อใหเกิดการรับรูหรือบอกตอแพทยกลุมอ่ืนๆ  
โดยเนนดานบุคลิกภาพและดานวัฒนธรรมเพ่ิมเติมมากข้ึน  สรางภาพลักษณท่ีส่ือเปนแพทยรุนใหม  
และเปนแพทยนักวิจัยมีการคนหาการรักษาใหมๆ  อยางตอเนื่อง    มีการเลือกใชเวชภัณฑยาโดย
คําแนะนําแพทยอาวุโส  และตามสถาบันท่ีจบการศึกษามา  ดังนั้นบริษัทผูผลิตและผูจําหนาย
เวชภัณฑยารวมท้ังพนักงานขายเวชภัณฑยา  จึงตองใหความสนใจ  และเอาใจใสในงานบริการและ
ตองบริการใหมีคุณภาพเปนไปตามความคาดหวังของแพทย  จึงจะเกิดความพึงพอใจและนําไปสู  
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การรับรูในตรายี่หอ (Brand  Awareness)  จนกระท่ังนําไปสูการซ้ือ ( Buy)  การส่ังยา (Prescribe)  
และความภักดีในตรายี่หอ  (Brand Loyalty) ไดในอนาคต 
 
 


