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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเร่ือง ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking plate จากต่างประเทศ บริษทั 
ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างของความ
ตอ้งการส่วนบุคคลท่ีมีต่อการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking plate จากต่างประเทศ บริษทั ควีนเมด จ ากดั 
กรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความตอ้งการซ้ือ locking plate น าเขา้
จากต่างประเทศ บริษทั ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์  มาจากแบบสอบถามท่ีผ่าน
ค าถามคดักรองและมีความสมบูรณ์ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์
ขอ้มูลจากการวเิคราะห์เน้ือหา สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

จากผลการวิจยั พบว่า 1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 78.5 และเพศ
หญิงคิดเป็นร้อยละ 21.5 มีอายุ 41 ปีข้ึนไป เป็นผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 42.92 ส าเร็จ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.50 ส่วนใหญ่เป็นแพทยท่ี์ตอบแบบสอบถามคิดเป็นร้อยละ 
84.50 มีประสบการณ์การท างาน 10 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 52.51 ท างานอยูใ่นโรงพยาบาลรัฐบาล คิดเป็น
ร้อยละ 89.04 และอยู่แผนกศลัยกรรมกระดูก คิดเป็นร้อยละ 93.60 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความตอ้งการซ้ือ locking plate น าเขา้จากต่างประเทศ ของบริษทั ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร ด้าน
ผลิตภณัฑ ์พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัขอ้มูลน่าเช่ือถือของผูผ้ลิตและจ าหน่าย (𝑥 = 4.66) ดา้นราคา พบวา่ 
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัการมีส่วนลดเป็นเงินสดในกรณีซ้ือเป็นจ านวนมาก (𝑥 = 4.62) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัการขนส่งมีหลายช่องทาง (𝑥 = 4.59) ดา้นการบริการหลงัการขาย 
พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญับริษทัมีผูเ้ช่ียวชาญแทนขายเพื่อน าเสนอสินคา้และบริการ (𝑥 = 4.59) 3) การ
ตดัสินใจน าเขา้ locking plate ของบริษทั ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสินใจน าเขา้ locking 
plate พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัว่าบริษทัมีการตดัสินใจน าเขา้เคร่ืองมือ locking plate ท่ีมีคุณภาพสูง 
(𝑥= 4.58) ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญั บริษทัมีการก าหนดคุณภาพตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้ (𝑥 = 4.54) ดา้นการหาขอ้มูล  



 
 

พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัวา่บริษทัหาขอ้มูลดา้นเทคโนโลยีใหม่ ๆ เก่ียวกบั locking plate เพื่อ
น าเสนอต่อลูกคา้ (𝑥 = 4.62) 
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Abstract 
 

The study on “Needs and Business Operations of Locking Plate Import Business of Queen Med 
Co. Ltd. Bangkok” was quantitative research. The objectives of this study were to study differences in 
individual needs towards operating the locking plate import business of Queen Med Co. Ltd. Bangkok and 
to study marketing mix factors which influence locking plate import demand of Queen Med Co. Ltd. 
Bangkok. The complete screening question questionnaires were used as data gathering tools. The data were 
analyzed by content analysis and were statistically analyzed by frequency, percentage, mean, and standard 
deviation. 

The research results found that 1) most respondents were males (78.5%) followed by females 
(21.5%); most of them were forty-one years old and over (42.92%); most of them graduated with a 
bachelor's degree (68.50%); most respondents were doctors (84.5%) with over ten years of experience 
(52.51%) working in government hospitals (89.04%) under orthopedic department (93.60%). 2) marketing 
mix factors which influenced locking plate import demand of Queen Med Co. Ltd. Bangkok in terms of 
products, it was found that most respondents emphasized credible information of manufacturers and 
distributors (𝑥=4.66); in terms of price, it was found that most of them focused on having a cash discount 
in case of large purchases (𝑥= 4.62); in terms of marketing promotion, it was found that most of them gave 
importance to multi-channel logistics (𝑥= 4.59); in terms of after-sales service, they focused on having 
specialists instead of sales to offer products and after-sales services (𝑥= 4.59). 3) The decision to import 
the locking plate of Queen Med Co. Ltd. Bangkok regarding decisions to import the locking plates, it was 
found that most respondents paid intention to the company that imported high-quality locking plates               
(𝑥=4.58); regarding problem awareness, it was found that most of them gave importance to the company 
that determined the quality that met the needs of customers (𝑥= 4.54); regarding information search, it was 
found that most of them emphasized that the company sought new technology information about locking 
plates to present to customers (𝑥=4.62).  
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บทน า 
 

การแพทย์ในยุคปัจจุบันมีความส าคัญเป็นอย่างมากกับมนุษย์ ซ่ึงวิวฒันาการทางการแพทย์ท่ี
กา้วหนา้ข้ึนนั้นช่วยเหลือชีวิตของมนุษยใ์ห้อยูย่าวนานไดม้ากข้ึน เพราะมนุษยมี์ความตอ้งการรักษาตวัเอง
เพื่อความอยูร่อดตั้งแต่สมยัดึกด าบรรพ ์(กระทรวงสาธารณสุข 2556) การท่ีสภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไป
อย่างรวดเร็วท าให้ธุรกิจตอ้งมีการ แข่งขนักนัอย่างเขม้ขน้ซ่ึงธุรกิจการขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นมีคู่แข่งราย
ใหญ่ท่ีอยู่ในตลาดมานานแล้วจ านวนมาก การขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งมีการควบคุม
ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ ผลิต ขาย หรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทยท์ั้ งในและนอกประเทศ จะตอ้งมีการขอ
อนุญาตส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทยแ์ละกฎหมายท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทยแ์ละกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือแพทย ์คู่มือการขออนุญาต
ต่างๆพร้อมแบบฟอร์ม ในการยื่นค าขออนุญาตก่อนท่ีจะเร่ิมธุรกิจ (ส านกัสารนิเทศส านกัปลดักระทรวง
สาธารณสุข 2553) 
 แพทยไ์ดมี้การใช้เคร่ืองมือแพทยท่ี์มีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาผสมผสานเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการในการรักษาดูแลผูป่้วยและช่วยเหลือไดท้นัเวลา เคร่ืองมือแพทยจึ์งมีความส าคญัโดยถือเป็นอุปกรณ์
ช่วยชีวิตมนุษยแ์ละบรรเทาความเจ็บปวดให้กบัมนุษย ์(ส านักงานนวตักรรมแห่งชาติ 2556) จากในอดีต
มนุษยไ์ดมี้การน าวสัดุต่างๆมาใชใ้นการรักษาในการแพทย ์เช่น ทองค า แกว้ และไม ้น ามาประดิษฐ์หรือท า
อวยัวะเทียมซ่ึงในสมยัก่อนการผา่ตดัมกัไม่ประสบผลส าเร็จ เม่ือมีการผา่ตดัใส่ส่ิงแปลกปลอมเขา้สู่ร่างกาย
จนกระทัง่มีนายแพทยช่ื์อวา่ โจเซฟ ลิสเตอร์ แพทยช์าวองักฤษไดคิ้ดวิธีการผา่ตดัแบบปลอดเช้ือส าเร็จจึงมี
การน ามาใช้ในการแพทยอ์ย่างจริงจงั (สารานุกรมไทยฉบบัเยาวชน 2548) อาจกล่าวไดว้่าวสัดุท่ีน ามาท า
เคร่ืองมือแพทยมี์มาเป็นระยะเวลาท่ีนานมากเคร่ืองมือแพทยจึ์งมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งในการรักษาและส่งผล
ใหผู้ป้ระกอบการหลายแห่งสนใจเขา้มาท าธุรกิจเก่ียวกบัการขายเคร่ืองมือแพทยเ์ป็นจ านวนมาก ถึงแมว้า่การ
จดทะเบียนสถานประกอบการในการน าเขา้หรือขายเคร่ืองมือแพทยมี์ขั้นตอนท่ีตอ้งได้รับความเขม้งวด
มากกวา่ธุรกิจอ่ืน ซ่ึงไดร้ะบุในพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทยก์ าหนดให้ผูป้ระกอบการผลิต หรือน าเขา้
เคร่ืองมือแพทยท่ี์ตอ้งไดรั้บใบอนุญาตจะตอ้งยื่นขออนุญาตผลิตต่อส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
(คณะกรรมการองคก์ารอาหารและยา 2553) แต่ผูป้ระกอบการเล็งเห็นส่วนแบ่งทางการตลาดยงัมีพื้นท่ีให้แก่
ผูป้ระกอบการรายใหม่อยูจึ่งเขา้มาลงทุนในธุรกิจการขายเคร่ืองมือแพทยม์ากข้ึน 
 ผูว้ิจ ัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจน าเข้า locking plate จาก
ต่างประเทศ บริษทั ควีนเมด จ ากัด กรุงเทพมหานคร โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(Service Marketing Mix) (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2550) ซ่ึงเป็นแนวทางท่ีจะน ามาใช้กบัธุรกิจการขายเคร่ืองมือ
แพทย ์เพื่อตอ้งการให้ลูกคา้แสดงความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์และสร้างมูลค่าเพิ่มในอนาคตเพราะการท่ี
ลูกคา้เลือกซ้ือและไวว้างใจในผลิตภณัฑจ์ะน าไปสู่ความอยูร่อดของบริษทั 
 



 
 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 1.  เพื่อศึกษาความแตกต่างของความตอ้งการส่วนบุคคลท่ีมีต่อการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking 
plate จากต่างประเทศ บริษทั ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความต้องการซ้ือ locking plate น าเข้าจาก
ต่างประเทศ บริษทั ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวจัิย 
 1.  ความตอ้งการส่วนบุคคลท่ีมีต่อการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking plate จากต่างประเทศแตกต่าง
กนั 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความตอ้งการซ้ือ locking plate น าเขา้จากต่างประเทศของ 
บริษทั ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตในการวจัิย 

1.  ขอบเขตประชากร 
     โรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนท่ีมีความต้องการซ้ือ locking plate น าเข้าจาก

ต่างประเทศ ของบริษทั ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 
 2.  ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การวิจยัในคร้ังน้ีไดมุ้่งศึกษาความตอ้งการส่วนบุคคล และความตอ้งการภายในประเทศท่ีมีผล
ต่อการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking plate จากต่างประเทศ บริษทั ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 

3.  ขอบเขตระยะเวลา 
 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลเร่ิม ตั้งแต่กุมภาพนัธ์ ถึงมิถุนายน 2565 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
ทฤษฎเีกีย่วกบัการค้าระหว่างประเทศ 
 ความส าคัญของการค้าระหว่างประเทศ 
 การคา้ระหวา่งประเทศ หมายถึง การซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้กนัระหวา่งประเทศต่าง  ๆ  ซ่ึงเกิดข้ึน
เน่ืองจากแต่ละประเทศมีทรัพยากรไม่เหมือนกนั ประเทศหน่ึงผลิตสินคา้ชนิดหน่ึงไดแ้ต่ผลิตอีกชนิดหน่ึง
ไม่ไดจึ้งจ าเป็นตอ้งน าสินคา้ท่ีประเทศของตนผลิตไดไ้ปแลกเปล่ียนกบัอีกประเทศหน่ึง ท าให้เกิดการคา้
ระหวา่งประเทศข้ึน (มาลี คนัธรักษ ์2550 น.1-5) 



 
 

 ธุรกิจระหวา่งประเทศ หมายถึง ธุรกิจท่ีเป็นของเอกชนหรือรัฐท่ีด าเนินการกิจการระหวา่งประเทศ
เพื่อหวงัผลก าไร หรือเพื่อการสาธารณูปโภคในกรณีท่ีเป็นธุรกิจของรัฐ กิจกรรมของด้านธุรกิจระหว่าง
ประเทศ ประกอบดว้ย  

     1. การซ้ือสินคา้  
     2. การให้บริการในดา้นการตลาด กฎหมาย การเงิน การประกนัภยั ค าแนะน าปรึกษา การขนส่ง 

การบญัชี ตลอดจนการบริหาร  
     3. การลงทุนในดา้นอุตสาหกรรม  
     4. การผลิตตามใบอนุญาต รวมถึงการใชลิ้ขสิทธ์ิและเคร่ืองหมายการคา้  
ดังนั้น ขอบเขตของธุรกิจระหว่างประเทศจึงกวา้งกว่าการค้าระหว่างประเทศ ซ่ึงเน้นหนักไป

ทางดา้นการสั่งสินคา้และการส่งสินคา้ออกเป็นส่วนใหญ่ 
การด าเนินธุรกิจระหวา่งประเทศนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความรู้ทางดา้นกฎหมาย เศรษฐศาสตร์ 

ประวติัศาสตร์ ภูมิศาสตร์ มนุษยศาสตร์ จิตวิทยา ภาษาธุรกิจ ทั้งน้ี เพื่อเป็นความรู้ขั้นพื้นฐานในการด าเนิน
ธุรกิจ นอกจากนั้นความรู้ทางดา้นการตลาดระหว่างประเทศเป็นเร่ืองส าคญัท่ีมีปัญหา ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจ
จะต้องตดัสินใจมากมายไม่ว่าจะเป็นการขาย การจ าแนกแจกจ่ายรวมทั้งการให้บริการในด้านการเงิน
ระหว่างประเทศและด้านการผลิตการบริหารส่วนบุคคลไวด้้วย จะเห็นได้ว่า ธุรกิจระหว่างประเทศนั้น
จ าเป็นตอ้งมีความรู้กวา้งขวางมาก ทั้งยงัตอ้งติดตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศศึกษาแนวโนม้ของเงินเฟ้อ 
นโยบายการเงินการคลงั ตลอดจนค่าจา้งแรงงาน การผลิต อตัราผลตอบแทน และสภาวะทางการเมือง ซ่ึง
เป็นผลกระทบไปถึงบรรยากาศการลงทุนของต่างประเทศด้วย เราอาจพิจารณาถึงลกัษณะท่ีแตกต่างกนั
ระหวา่งการคา้ภายในประเทศและการคา้กบัต่างประเทศในสาระส าคญั ดงัน้ี 

1.  สกุลเงินตราท่ีต่างกนัโดยปกติแล้ว การซ้ือขายสินคา้ระหว่างประเทศจะช าระหน้ีสินกนัด้วย
เงินตราของประเทศผูเ้ป็นเจา้หน้ี นอกเสียจากจะไดต้กลงกนัจะใชเ้งิน ตราสกุลเงินอ่ืนแทนเงินตราสกุลของ
ประเทศเจา้หน้ี เช่น เงินดอลลาร์สหรัฐ เงินเยนของญ่ีปุ่น เงินปอนด์ขององักฤษ หรือเงินมาร์คเยอรมนี เป็น
ตน้ ฉะนั้นการคา้ระหวา่งประเทศจึงเกิดปัญหาในเร่ืองของการเปล่ียนแปลงของอตัราแลกเปล่ียน ส่วนการคา้
ภายในประเทศนั้นจะใชเ้งินสกุลเดียวกนัช าระหน้ี   จึงไม่เกิดปัญหาอตัราเลขเปล่ียนเลย 

2.  การเคล่ือนยา้ยของปัจจยัการผลิตท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ท่ีดิน แรงงาน ทุน และผูป้ระกอบการ ปัจจยัการ
ผลิตต่าง ๆ เหล่าน้ียากแก่การเคล่ือนยา้ยจากประเทศหน่ึงไปยงัอีกประเทศหน่ึง เช่น แรงงานจากประเทศ
หน่ึงจะเคล่ือนยา้ยไปสู่อีกประเทศหน่ึง ก็จะถูกกีดกนัดว้ยกฎหมายคนเขา้เมือง นอกจากนั้นยงัมีอุปสรรคใน
เร่ืองขนบธรรมเนียมประเพณีและดินฟ้าอากาศอีกดว้ย ส่วนทุนเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิตนั้น 
หากจะเคล่ือนยา้ยจากประเทศหน่ึงไปยงัอีกประเทศหน่ึง ยงัตอ้งมีกฎหมายเก่ียวกบัภาษีศุลกากรมาเป็น
อุปสรรคอีกดว้ยแต่ถา้เป็นการคา้ภายในประเทศแลว้ปัญหาดงักล่าวจะไม่มีเขา้มาเก่ียวขอ้งเลย 

3.  นโยบายทางเศรษฐกิจระหว่างประเทศผูซ้ื้อและผูข้ายแตกต่างกนับางประเทศอาจใช้นโยบาย
คุม้ครองอุตสาหกรรมภายในประเทศหรืออุตสาหกรรมแรกตั้ง 



 
 

4.  นโยบายทางสังคมและการเมือง ในการประกอบธุรกิจและการคา้ระหวา่งประเทศนั้น มีนโยบาย
ทางสังคมและการเมืองเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยเป็นอนัมาก ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดัคือ การคา้ระหวา่งประเทศท่ีนิยม
ลทัธินายทุน และประเทศคอมมิวนิสต ์จะเห็นไดว้า่ประเทศท่ีอยูท่างฝ่ายประชาธิปไตย จะกีดกนัสินคา้ท่ีมา
จากค่ายคอมมิวนิสต ์โดยใชว้ถีิทางการเมืองเขา้มาแทรกแซง 
 นิสิต  พนัธมิตร (2552) การท่ีประเทศไทยจะพฒันาเศรษฐกิจภายในประเทศให้ประชาชนมีรายได ้
มีการกินดีอยูดี่ คงหนีไม่ผลท่ีประเทศจะตอ้งมีการติดต่อกบัต่างประเทศเพื่อท าทุรกรรมทางเศรษฐกิจในดา้น
ต่าง ๆ ไม่ว่าการคา้หรือการลงทุนเพราะตลาดต่างประเทศถือเป็นแหล่งเงินท่ีส าคญัท่ีจะน ารายได้เข้าสู่
ประเทศ ดงันั้นประเทศไทยจึงจ าเป็นตอ้งท าทุรกรรมทางเศรษฐกิจเพื่อพฒันาเศรษฐกิจภายในประเทศให้มี
การเจริญเติบโต ซ่ึงการท าทุรกรรมทางเศรษฐกิจท่ีส าคญัดา้นหน่ึงคือการคา้ระหวา่งประเทศซ่ึงมีความส าคญั
ต่อการพฒันาเศรษฐกิจระหวา่งประเทศในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.  เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้างความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจให้แก่ประเทศก าลังพฒันา
โดยเฉพาะในเร่ืองการส่งออกซ่ึงจะท าใหเ้ศรษฐกิจมีการขยายตวัมีอุปสงค ์ภายในประเทศมากข้ึนท าใหมี้การ
ผลิตสินคา้เพื่อส่งออกไปขายต่างประเทศมากข้ึน และก่อใหเ้กิดการจา้งงานประชาชนมีรายไดเ้พิ่มข้ึน 
 2.  มีการใชท้รัพยากรอยา่งคุม้ค่าและมีประสิทธิภาพกล่าวคือ มีการใชท้รัพยากรภายในประเทศเพื่อ
ผลิตสินคา้ท่ีตนถนดัและสามารถส่งออกไปขายยงัต่างประเทศไดโ้ดยลดปริมาณสินคา้ท่ีตนเองไม่ถนดัลง 
ท าใหมี้การใชท้รัพยากรภายในประเทศอยา่งเตม็ท่ีและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 3.  ท าให้ตลาดภายในประเทศมีการขยายตวัเน่ืองจากมีการผลิตภายในประเทศมากข้ึน เพราะมี
การคา้ระหว่างประเทศ 2 ตลาดคือตลาดภายในประเทศและตลาดต่างประเทศซ่ึงเป็นผลดีต่อประชาชน
ภายในประเทศในเร่ืองการก่อใหเ้กิดการจา้งงานและก่อใหเ้กิดรายไดป้ระชาชาติเพิ่มข้ึน 
 4.  ท าให้มีการพฒันาทางด้านความรู้ ทกัษะการท างาน และเทคโนโลยี เพราะมีการปรับปรุง
พฒันาการผลิตสินคา้ภายในประเทศ ท าให้ตอ้งมีการใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเขา้มาในการท างาน ซ่ึงก่อให้
ประชาชนมีความรู้ความสามารถท่ีจะเรียนรู้และพฒันาในการใชเ้คร่ืองมือเคร่ืองใช ้เพื่อให้สินคา้มีคุณภาพ
สามารถส่งออกไปขายแข่งขนักบัต่างประเทศได ้
 5.  การคา้ระหว่างประเทศท าให้มีการเคล่ือนยา้ยเงินทุนระหว่างประเทศจากประเทศท่ีพฒันาแลว้
ไปยงัประเทศท่ีก าลงัพฒันา โดยเฉพาะในเร่ืองการลงทุนระหวา่งประเทศกล่าวคือ   สถานประกอบการตอ้ง
พิจารณาเลือกแหล่งท่ีตั้งของสถานประกอบการใหใ้กลชิ้ดตลาดส่งออกเพื่อลดตน้ทุนในการผลิต 
 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของแต่ละบุคคลในการเลือกซ้ือ การใชก้ารคน้หา 
การจดัการกบัสินคา้และบริการ หรือการประเมินผล ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเองได ้(ศุภร เสรีรัตน์, 2544, น. 12) ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บบริโภค หรือ



 
 

สินคา้บริการ รวมถึงการขจดัสินคา้ หรือบริการหลงัการบริโภค (อดุลยจ์าตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล , 
2546, น. 16) 
 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดมี้ผูท่ี้ให้ความหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลายและมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั
หลายท่าน ดงัน้ี  

Schiffman and Kanuk (1994, p. 7) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคท าการคน้หาความตอ้งการเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใช้การประเมิน การใช้จ่าย ในผลิตภณัฑ์และ
บริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

Solomon (1997, p. 7) ได้ให้ความหมายไว้ว่า  พฤติกรรมผู ้บ ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง 
กระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช้ หรือ การ
บริโภค อนัเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความต้องการและ ความ
ปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 

ชิฟฟ์แมนและคานุค (Schiffman and Kanuk, , อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2544: 7) กล่าววา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแสดงออกในการแสวงหาการซ้ือ การใช ้การประเมินและการ
จบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บ และการให้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน
และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านั้น 

Paul and Jerry (1990, p. 5) สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้ความหมายของ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าซ่ึงส่งผลต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้ความเขา้ใจ พฤติกรรม และ
เหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดลอ้มท่ีมนุษยไ์ดก้ระท าข้ึนในเร่ืองของการแลกเปล่ียน ส าหรับการด าเนินชีวติมนุษย ์

Mowen and Minor (1998, p. 5) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
หน่วยการซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมาการบริโภคและ การจ ากดัอนัเก่ียวกบั
สินคา้ บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

Armstrong (1991, p. 122) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมา
จากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดงบทบาทท่ีแตกต่างกนัตามบทบาทไดแ้ก่ ผูใ้ช้ ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ 
ผลการวจิยัไดแ้สดงวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นเอง  

Kuester (2012, p. 68) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์ร และ 
กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์
หรือแนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม  



 
 

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2548, หน้า 42) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด บุคคล
หน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการ ตดัสินใจซ่ึง
เกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 

สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ (2553, หนา้ 124) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม ซ่ึงผูบ้ริโภคท าการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาด วา่จะสนองความตอ้งการของ
เขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้
หรือบริการ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าต่าง ๆ 
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความพอใจและความตอ้งการของบุคคล 
 
แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 พิษณุ จงสถิตวฒันา (2544, น. 10) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจัยผนัแปรทาง
การตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอให้แก่ตลาดเป้าหมาย เพื่อบ าบดัความตอ้งการ พร้อมทั้งน าความพอใจ
สูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาดเป็นปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารสามารถควบคุม
ไดแ้ละเป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารท่ีจ าตอ้งปรับปัจจยัผนัแปรเหล่าน้ีใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของตลาด
เป้าหมายและสภาวะการแข่งขนั เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ เหนือคู่แข่งขนั และสร้างความพอใจให้แก่ลูกคา้
เป้าหมาย 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, น. 34-38) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การประสมท่ีเขา้กนั
ไดอ้ยา่งดี เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายและระบบ
การจดัจ าหน่ายไดมี้การจดัออกแบบ เพือ่ใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 
 ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์ (2547, น. 12) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจทั่วไป
ประกอบดว้ย สินคา้ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการจ าหน่าย แต่ถา้เป็นธุรกิจบริการจะมีส่วน
ประสมทางการตลาดเพิม่ข้ึน คือ พนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงต่างๆ ภายใน ส านกังาน  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การตลาดเป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหารซ่ึงแต่ละ

บุคคลและกลุ่มบุคคลจะไดรั้บส่ิงท่ีสนองความตอ้งการจากการเสนอ และการแลกเปล่ียน ผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีมีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน สามารถแสดงความหมายของการตลาดได้ ดงัน้ี เป็นกระบวนการทางสังคม
และการบริหาร มีวตัถุประสงค์ คือ ท าให้บุคคลแต่ละกลุ่มได้รับผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและการบริการท่ีมีมูลค่า ให้กบับุคคลอ่ืนในความหมายของการจดัการ การตลาด เป็นกระบวนการ 
วางแผน และการบริหารแนวความคิด เก่ียวกับการตั้งราคาการส่งเสริมการตลาด และการจดัจ าหน่าย 



 
 

ความคิด สินคา้ และบริการ เพื่อสร้างการแลกเปล่ียนท่ีตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล (Kotler,2003, p. 
184) 
 1.  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น หรือความตอ้งการของผู ้
ซ้ือใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้
 2.  ราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายให้ได้ผลิตภณัฑ์หรือ คุณค่า
ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นราคาตน้ทุน ผูซ้ื้อจะเปรียบเทียบคุณค่าผลิตภณัฑ์กบัราคา ถา้ผลิตภณัฑ์นั้น
คุณค่าสูงกวา่ราคาผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือ  
 3.  การจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ีใช้ในการแสดงหรือน าเสนอผลิตภณัฑ์ หรือการ
บริการไปยงัผูซ้ื้อหรือผูใ้ชซ่ึ้งรวมถึงคลงัสินคา้ยานพาหนะเคล่ือนท่ี ช่องทางการคา้อ่ืนๆ 

4.  การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง การประชาสัมพนัธ์การโฆษณาการแจกแถมสินคา้  การจดั
แสดงสินค้าการขายโดยใช้พนักงานขายการบริการหลังการขายและการใช้สายสัมพันธ์เป็น  การ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ   

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

 
ระเบียบวธีิวจัิย 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงปริมาณ เป็นการศึกษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ 
locking plate จากต่างประเทศ บริษทั ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนิน
ธุรกิจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั รวมถึงการศึกษาตวัแปรต่างๆ น ามาใช้วิเคราะห์ และ
แสดงผลการวจิยัเป็นค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ท าการวจิยัตามวตัถุประสงค ์
 
ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 1.  ประชากร 
 ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ locking plate ของบริษทั ควีนเมด จ ากดั บุคลากรทางการแพทยใ์นโรงพยาบาล
รัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน จ านวน 219 คน 
 2.  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 การวจิยัในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชจ้  านวนประชากรทั้งหมดเป็นจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

3.  การเลือกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 
การวจิยัในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชจ้  านวนประชากรทั้งหมดเป็นจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 แผนการสุ่มตัวอย่าง 



 
 

ขั้นตอนท่ี 1 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดท้  าการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยก าหนดเลือก
ก ลุ่มตัวอย่าง  จากบุคลากรของโรงพยาบาล ท่ี เคย ซ้ือ  locking plate ของบริษัท  ควีน เมด จ ากัด 
กรุงเทพมหานคร ตั้งแต่กุมภาพนัธ์ ถึง มิถุนายน 2565 

ขั้นตอนท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก โดยผูว้ิจ ัยได้ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจากบุคลากรของโรงพยาบาลท่ีก าลงัหาซ้ือ locking plate ของบริษทั ควีนเมด 
จ ากดั กรุงเทพมหานคร ตั้งแต่กุมภาพนัธ์ ถึง มิถุนายน 2565 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม มี 3 ส่วน (แสดงรายละเอียดใน ภาคผนวก ก)  
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามข้อมูลเก่ียวกับลักษณะโดยทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  (Questionnaire) 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ต าแหน่ง ประสบการณ์ในการท างาน สถานท่ีท างาน และแผนก ลกัษณะ
ค าถามเป็นแบบปลายปิด มีลกัษณะค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) โดย
ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว 
 ส่วนที ่2 เป็นค าถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยแยกเป็นปัจจยั ต่างๆ ดงัน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงขอ้ค าถามทั้งหมดใช้
ค  าถาม ปลายปิด ลกัษณะตวัวดัแบบ Likert Scale โดยพิจารณาขอ้มูลแบบช่วงการใหค้ะแนนมีเกณฑ์ 

ส่วนที่  3 ค าถาม เ ก่ี ยวกับการตัด สินใจน า เข้า  locking plate ของบริษัท  ควีน เมด  จ ากัด 
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย การตดัสินใจน าเขา้ locking plate การตระหนกัถึงปัญหา และการหาขอ้มูล 

 
2.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการเก็บขอ้มูลท่ีท าการศึกษา จากขอ้มูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) ซ่ึงจะใชก้ารเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ผา่นทาง ส่ือออนไลน์จาก
กลุ่มตวัอยา่ง 219 คน เน่ืองจากเป็นวธีิท่ีท าใหไ้ดข้นาดตวัอยา่งจ านวนมากใน ระยะเวลาท่ีจ ากดั กลุ่มตวัอยา่ง
สามารถเขา้ถึงแบบสอบถามไดส้ะดวก และผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลไป  ใชโ้ดยการวิเคราะห์ค่าสถิติผา่นทาง
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 

3.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและการทดสอบสมมติฐาน จะท าการประมวลผลโดยวิธีการทาง สถิติดว้ย

โปรแกรมส าเร็จรูป ดงัน้ี 
5.1  การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการค านวณหาค่าสถิติ ไดแ้ก่  ค่าร้อยละ 

(Percentage) และ ค่าเฉล่ีย (Mean) 



 
 

5.2  เป็นค าถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยค านวณหาค่าสถิติ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
(𝑥) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

5.3  ค าถามเก่ียวกบัความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจน าเขา้ locking plate จากต่างประเทศ 
บริษทั ควีนเมด จ ากัด กรุงเทพมหานคร โดยการค านวณหาค่าสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) และ 
ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 

สรุปผลการวจัิย 
 

ส่วนที ่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 

78.5 และเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 21.5 มีอายุ 41 ปีข้ึนไป เป็นผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 
42.92 ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.50 ส่วนใหญ่เป็นแพทยท่ี์ตอบแบบสอบถามคิด
เป็นร้อยละ 84.50 มีประสบการณ์การท างาน 10 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 52.51 ท างานอยู่ในโรงพยาบาล
รัฐบาล คิดเป็นร้อยละ 89.04 และอยูแ่ผนกศลัยกรรมกระดูก คิดเป็นร้อยละ 93.60 

 
ส่วนที ่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความต้องการซ้ือ locking plate น าเข้าจาก

ต่างประเทศ ของบริษัท ควีนเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 
1.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัขอ้มูลน่าเช่ือถือของผูผ้ลิตและ
จ าหน่าย (𝑥 = 4.66) รองลงมาให้ความส าคัญคุณภาพเวชภัณฑ์ทางการแพทย์ท่ีทันสมยัใช้เทคโนโลยี
สมยัใหม ่(𝑥= 4.65.) รองลงมาอนัดบัสองใหค้วามส าคญัมีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ (𝑥= 4.59) รองลงมา
อนัดบัสามให้ความส าคญัสองเร่ืองเท่ากนัคือ ตรายี่ห้อและสินคา้มีใบรับรองมาตรฐานการผลิต (𝑥 = 4.54) 
และกลุ่มตวัอย่างอนัดับสุดทา้ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ ความมีช่ือเสียงและ
ภาพลกัษณ์ของบริษทัน าเขา้ (𝑥= 4.40) 

2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัการมีส่วนลดเป็นเงินสดในกรณีซ้ือเป็น
จ านวนมาก (𝑥 = 4.62) รองลงมาพบวา่ให้ความส าคญัสามารถต่อรองราคาได ้(𝑥 = 4.54) รองลงมาอนัดบั
สองพบวา่ให้ความส าคญัราคาต ่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั (𝑥 = 4.53) รองลงมาอนัดบัสามพบวา่ให้
ความส าคญัคุณภาพคุ้มค่ากับราคา (𝑥 = 4.48) และกลุ่มตวัอย่างอนัดับสุดทา้ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดมีสองเร่ือง คือ มีราคาใหเ้ลือกหลากหลายราคาแลว้แต่ยีห่้อและการมีส่วนลดเป็นสินคา้
ในกรณีซ้ือเป็นจ านวนมาก (𝑥 =  4.47) 



 
 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ ความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัการขนส่งมี
หลายช่องทาง (𝑥 = 4.59) รองลงมาพบว่าให้ความส าคญัสินคา้คงคลงัของบริษทัมีเพียงพอสนองความ
ตอ้งการอยู่เสมอ (𝑥 = 4.58) รองลงมาอนัดบัสองพบว่าให้ความส าคญัสองเร่ืองเท่ากนัคือ ท าเลท่ีตั้งของ
บริษทัจดัจ าหน่ายและกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งทั้งระบบด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพตั้งแต่สั่งซ้ือจนถึง
จดัส่ง (𝑥 = 4.56) รองลงมาอนัดบัสามพบว่าให้ความส าคญัสามารถติดต่อซ้ือได้โดยตรงกบัพนกังานขาย 
(𝑥= 4.55) และกลุ่มตวัอยา่งอนัดบัสุดทา้ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ สามารถติดต่อ
ซ้ือโดยตรงกบับริษทัได ้(𝑥 = 4.53) 

4.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการบริการหลังการขาย  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ 
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการบริการหลงัการขาย พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
บริษทัมีผูเ้ช่ียวชาญแทนขายเพื่อน าเสนอสินค้าและบริการ (𝑥 = 4.59) รองลงมาพบว่ามีสองเร่ืองท่ีให้
ความส าคญัเท่ากนั คือ บริษทัมีส่วนร่วมในการสนบัสนุนวิชาการต่างๆเก่ียวกบัเคร่ืองมือทางการแพทยแ์ละ
มีการประชาสัมพนัธ์ของบริษัทในงานประชุมวิชาการท่ีเก่ียวกับเคร่ืองมือทางการแพทย์ (𝑥 = 4.55) 
รองลงมาอนัดบัสองพบวา่มีสองเร่ืองท่ีให้ความส าคญัสองเร่ืองเท่ากนัคือ มีการทดลองก่อนการซ้ือโดยการ
แจกตวัอย่างพร้อมกรอกแบบสอบถามเก่ียวกบัผลการทดลองใชแ้ละมีการโฆษณาในวารสารหรือหนงัสือ
ทางการแพทยท่ี์น่าเช่ือถือหรือทางเวบ็ไซต ์(𝑥= 4.51) และกลุ่มตวัอยา่งอนัดบัสุดทา้ยท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ มีการโฆษณาโดยแพทยผ์ูท่ี้มีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ (𝑥= 4.47) 

 
ส่วนที ่ 3  การตัดสินใจน าเข้า locking plate ของบริษัท ควนีเมด จ ากดั กรุงเทพมหานคร 

 1.  ด้านการตัดสินใจน าเข้า locking plate ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของการตดัสินใจ
น าเขา้ ดา้นการตดัสินใจน าเขา้ locking plate พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัว่าบริษทัมีการตดัสินใจน าเขา้
เคร่ืองมือ locking plate ท่ีมีคุณภาพสูง (𝑥= 4.58) รองลงมาพบว่าให้ความส าคญัว่าบริษทัมีการตดัสินใจ
น าเขา้ locking plate ท่ีมีราคาท่ีเหมาะสม (𝑥 = 4.54) รองลงมาอนัดบัสองพบวา่มีสองเร่ืองท่ีให้ความส าคญั
เท่ากนัคือ บริษทัมีการตดัสินใจน าเขา้ locking plate ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้และบริษทัเช่ือว่าการ
ตดัสินใจน าเขา้ locking plate เป็นการตดัสินใจท่ีถูกตอ้ง (𝑥 = 4.53) และกลุ่มตวัอยา่งอนัดบัสุดทา้ยท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ บริษทัมีการตดัสินใจน าเขา้ locking plate โดยค านึงถึงการบริการ
หลงัการขายจากผูผ้ลิตแต่ละราย (𝑥 = 4.50) 
 2.  ด้านการตระหนักถึงปัญหา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของการตดัสินใจน าเขา้ ดา้นการ
ตระหนกัถึงปัญหา พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญั บริษทัมีการก าหนดคุณภาพตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ (𝑥 = 4.54) รองลงมาพบวา่มาองเร่ืองท่ีให้ความส าคญัเท่ากนัคือ บริษทัมีการส ารวจความตอ้งการของ
ลูกคา้ก่อนน าเขา้และบริษทัจดัส่งสินคา้ตรงเวลาตามท่ีก าหนด (𝑥 = 4.51) รองลงมาอนัดบัสองพบว่าให้
ความส าคญับริษทัมีการติดตามข่าวสารความก้าวหน้าของ locking plate เพื่อการเลือกสินคา้ใหม่ๆในการ



 
 

น าเขา้ (𝑥 = 4.50) และกลุ่มตวัอยา่งอนัดบัสุดทา้ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ บริษทัมี
การตรวจสอบคุณภาพสินคา้ใหไ้ดคุ้ณภาพตามท่ีก าหนด (𝑥 = 4.47) 

3.  ด้านการหาข้อมูล ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของการตดัสินใจน าเขา้  ดา้นการหาขอ้มูล 
พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัวา่บริษทัหาขอ้มูลดา้นเทคโนโลยใีหม่ ๆ เก่ียวกบั locking plate เพื่อน าเสนอ
ต่อลูกคา้ (𝑥 = 4.62) รองลงมาพบว่าให้ความส าคญัว่าบริษทัหาขอ้มูลจากหลายหลายประเทศเพื่อให้ได้
สินคา้ท่ีมีคุณภาพ (𝑥 = 4.52) รองลงมาอนัดบัสองพบว่าให้ความส าคญัว่าบริษทัหาขอ้มูลดา้นเทคโนโลยี
ใหม่ๆ เพื่อเสนอต่อลูกคา้ (𝑥 = 4.50) รองลงมาอนัดบัสามพบวา่ให้ความส าคญัวา่ บริษทัหาขอ้มูลดา้นราคา
จากหลายๆประเทศ เพื่อให้ได้ราคาท่ีเหมาะสม (𝑥 = 4.49) และกลุ่มตัวอย่างอันดับสุดท้ายท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ บริษทัหาขอ้มูลด้านผูผ้ลิตสินคา้ท่ีผลิตสินคา้ตรงตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการ (𝑥 = 4.45) 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 1.  การวิจยัคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาสภาพและปัญหาในดา้นของผูใ้ชเ้คร่ืองมือ locking plate เพื่อ
น ามาประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและการน าเขา้เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยอ์ย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 2.   การวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาโดยใช้วิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มูลการวิจยัดว้ยการสัมภาษณ์
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจน าเขา้ locking plate มีความคิดเห็นดา้นต่าง ๆ นอกเหนือจาก
การวจิยัในคร้ังน้ี 
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