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บทคัดยอ

 การศึกษาเร่ืองแนวทางการเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษาบริษัทยู บี ซี เมดิคอลจํากัด เปนการศึกษาเชิง

คุณภาพควบคูกับเชิงปฏิบัติการ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสินใจ และพิจารณาเพื่อจัดซื้ออุปกรณการแพทยของโรง
พยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธรุกจิและเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย  โดยใชแนวทางของ
สุนทรียสาธก ในการคนหาขอมูลเชิงบวกจากหนวยวิเคราะหจํานวน 35 ราย แบงเปนแบบเจาะจง ที่เปนพนักงานของบริษัทจํานวน 5 
ราย แบบบังเอิญจํานวน 30 ราย จากลูกคาหลัก 15 ราย และลูกคารายยอยของบริษัท 15 ราย มาวิเคราะหรวมกับทฤษฎี SOAR 
Analysis สวนผสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) SECI Model การทดลองปฏิบัติการทางสังคม (Social Laboratory) 
7C’ of Communication รวมทัง้มีการทดลองปฏบิตักิารในบางโครงการ จนไดแนวทางในการเพิม่ยอดขายอปุกรณการแพทย บริษทัฯ 
และผลจากการดําเนินโครงการดังกลาวทําใหยอดขายของบริษัทเพ่ิมขึ้น 7.09 เปอรเซ็นต

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก  การเพ่ิมยอดขาย  อุปกรณการแพทย  ยู บี ซี เมดิคอล

Abstract

 The study the direction to increase sales for medical appliances: A case study of UBC Medical Co.,Ltd. 
is a qualitative research coordinated with an action research. The purpose is to study factors affecting decision 
and consideration to purchase medical appliances of hospitals in Northeastern region and to be a direction for 
running a business and increasing sales for medical appliances by using Appreciative Inquiry. In order to get 
positive data, 35 units of analysis: a specific unit from 5 employees and a random unit from 15 primary 
customers and 15 retail customers of the company are analysed by applying SOAR Analysis, Marketing Mix, SECI 
Model, Social Laboratory, 7C’ communication including some training courses. Finally, a direction to increase 
sales for medical appliances for UBC Medical Co.,Ltd. is discovered and increases sales 28.9% 

Keywords: Appreciative Inquiry, Increase Sales, Medical Appliances, UBC Medical
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บทนํา 
 ปจจบุนัธรุกจิจาํหนายเครือ่งมอืทางการแพทยมกีารปรบัเปลีย่นอยางรวดเรว็ เนือ่งจากเทคโนโลยทีางการ
แพทยมกีารพฒันาอยางมาก ทาํใหการตรวจวนิจิฉยัสามารถทาํไดสะดวกขึน้ โดยประเทศไทยถอืเปนประเทศนําเขา
เคร่ืองมือแพทยรายใหญ เนือ่งจากเคร่ืองมือแพทยสวนใหญมรีาคาสูง การแขงขนัจงึสูงขึน้ ยิง่ประเทศเขาสูประชาคม
อาเซียนแลว บริษัทนําเขาเคร่ืองมือแพทยยิ่งตองเรงขยายตลาดเพ่ือใหเปนที่ยอมรับในอาเซียน และเพ่ือเพ่ิมชอง
ทางใหแกธุรกิจดวย ขณะเดียวกันธุรกิจโรงพยาบาลรัฐและเอกชนกําลังเรงปรับตัวเพ่ิมศักยภาพทางดานการรักษา
ทางการแพทย ทําใหมีการนําเขาอุปกรณทางการแพทยเพื่อรองรับบริการของผูปวยเพิ่มมากขึ้น
 นอกจากนัน้ จากแนวโนมของการดูแลรักษาสขุภาพของบคุคล พบวาคนสวนใหญใหความใสใจกบัสุขภาพ
ของตนเองมากขึน้กวาในอดตี ทาํใหการเขารบับรกิารของสถานพยาบาลมจีาํนวนสงูขึน้และผูทีเ่ขาใชบรกิารตางคาด
หวังในเร่ืองของการตรวจรักษาท่ีสะดวกรวดเร็วและถูกตองแมนยาํ ทาํใหเคร่ืองมือทางการแพทยในปจจุบนัทีม่คีวาม
สะดวกและใหผลท่ีแมนยํา เปนท่ีตองการของสถานพยาบาลเปนอยางมาก สงผลใหมีคนมาลงทุนทําธุรกิจจําหนาย
เครือ่งมอืทางการแพทยมากขึน้ และทาํใหบรษิทัเครือ่งมอืแพทยเดมิ มกีารขยายตลาดอปุกรณทางการแพทยอยาง
ตอเนื่องทั้งในและตางประเทศ เพื่อรองรับตลาดที่โตขึ้น
 บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด (UBC Medical Co., Ltd) เปนบริษัทที่จัดจําหนายอุปกรณการแพทย และ
บรภิณัฑการแพทย เชน เครือ่งอลัตราซาวด(Ultrasound) เครือ่งใหสารละลายทางหลอดเลือดดาํ (Infusion Pump) 
เครื่องติดตามการทํางานของหัวใจและสัญญาณชีพ (Patient Monitor) เครื่องฟงเสียงหัวใจทารกในครรภ 
(Droptone) เคร่ืองบันทึกการบีบรัดตัวของมดลูกและการเตนของหัวใจทารกในครรภ (Fetal Monitor) เคร่ือง
กระตุกหัวใจดวยไฟฟา (Defibrillator) และอ่ืนๆ โดยเปนผูจดัจําหนายและผูนาํเขาโดยตรงเปดกิจการเปนเวลากวา 
10 ป มีพื้นที่เปาหมายในการทําธุรกิจสวนใหญในเขตจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคอ่ืนๆทั่วประเทศ 
จากการที่ผูจัดจําหนายเครื่องมือและอุปกรณทางการแพทยมีจํานวนเพิ่มขึ้น ทําใหบริษัทถูกแยงชิงฐานลูกคาเปน
อยางมาก โดยในปจจุบันพบวายอดขายและผลประกอบการของบริษัทที่ผานมา มีการลดลงอยางตอเนื่อง
 เมื่อพิจารณาจากหลักการของสุนทรียาสาธกที่เช่ือวาในองคกรมีเรื่องราวที่ดีซอนอยู [1] ก็พบวา แมยอด
ขายของทางบรษิทัจะลดลง แตกย็งัมลีกูคาจาํนวนหนึง่ทีย่งัซือ้สนิคาจากบรษิทั หากไดนาํหลกัการของสนุทรยีสาธก
มาใชโดยศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติเชิงบวกของกลุมลูกคาของบริษัท จะทําใหไดขอมูลเชิงบวกมากข้ึนพอท่ีจะพัฒนา
ยอดขายของบริษัทใหเพ่ิมขึ้นตามเปาหมายท่ีตั้งไว ดังนั้นผูวิจัยเลยมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสิน

ใจและพิจารณาเพื่อจัดซ้ืออุปกรณการแพทยของโรงพยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและวางแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจและเพิ่มยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษา บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด เพื่อนําผลท่ีไดมาใชเพิ่ม
ยอดขายของบริษัทตอไป 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาประสบการณเชิงบวกของลูกคาที่ซื้อเคร่ืองมือแพทยของบริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด
 2. เพือ่เปนแนวทางในการดาํเนนิธุรกจิและเพิม่ยอดขายเครือ่งมอืแพทยของบรษิทั ย ูบ ีซ ีเมดคิอลจาํกดั

ขอบเขตการศึกษา
 1.  ขอบเขตดานกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ มาจากคนทํางานประจําที่เปนพนักงาน

ของบริษัท (แบบเจาะจง) เปนหนวยงานราชการ คลินิก (แบบบังเอิญ) ลูกคาที่ซื้อปลีก รายยอย ลูกคาจร (แบบ
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บังเอิญ) โดยทําการสัมภาษณหนวยวิเคราะห จํานวน 35 ราย
 2. ขอบเขตดานระยะเวลา ศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซื้ออุปกรณการแพทย
ในโรงพยาบาลเปาหมายทีอ่ยูในเขตพืน้ท่ีภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื โดยมีชวงระยะเวลาทาํการศึกษาวจิยัตัง้แตวนัที่ 
20 มกราคม 2559 ถึง วันท่ี 20 มิถุนายน 2559

วิธีดําเนินการศึกษา
 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพควบคูกับการปฏิบัติการโดยใชทฤษฏีสุนทรียสาธกเปนหลักใน
การศึกษา  โดยเริ่มจากการต้ังคําถามเชิงบวกเพ่ือคนหาประสบการณที่ดีที่สุดจากผูประกอบการ ลูกคาประจําและ
ลูกคาทั่วไป แลวนํามาเชื่อมโยงกับแบบจําลอง 4D บูรณาการรวมกับแนวคิด SOAR Analysis [2] และนําผลท่ีได
จากแนวคิดทั้งหมดมาออกแบบกิจกรรมหรือโครงการในการเพิ่มยอดขาย ดังนี้
 1. การคนพบ (Discovery)
  ทาํการเก็บรวบรวมขอมลูดวยวิธสีมัภาษณโดยต้ังคําถามตามหลักสุนทรียสาธกเพ่ือใหไดประสบการณ
เชงิบวกจากผูใหสมัภาษณ จากน้ันจงึนาํขอมลูทีไ่ดมาวเิคราะหถงึปจจยัทีเ่ปนจดุรวมและปจจยัทีเ่ปนจดุโดดเดน โดย
สามารถระบุคําถามท่ีนําไปใชในการสัมภาษณ ดังนี้
  1.1 เหตุผลที่คุณมาซ้ือสินคาและใชบริการที่บริษัทของเราคืออะไร
  1.2 คุณรูสึกประทับใจอะไรบาง ในสินคาหรือบริการของบริษัทเรา
 2. การวาดฝน (Dream)
  เมือ่ไดขอมูลจากการสัมภาษณในขัน้ Discovery และนําสิง่ท่ีคนพบมาคนหาปจจยัทีเ่ปนจุดรวมและ
จุดโดดเดนแลว จึงนําขอมูลเหลานั้นมาวาดฝนถึงเปาหมายในการเพ่ิมยอดขายขององคกร โดยเนนไปที่เปาหมายท่ี
เปนจริงและสามารถนํามาปฏิบัติได
 3.  การออกแบบ (Design)
  เปนการศกึษาจากปจจยัทีเ่ปนจดุรวมและปจจยัทีเ่ปนจดุโดดเดนรวมกบัการวจิยัเชงิปฏบิตักิาร โดย
นาํเอาเปาหมายทีไ่ดมาวางแผนการดําเนินการ วาจะทาํอยางไรท่ีจะทาํใหเปาหมายเปนจรงิ  ทาํการวิเคราะหความ
เปนไปไดรวมกับแนวคิด ทฤษฎีตางๆ
 4. การดําเนินการ (Destiny)
  วิเคราะหในดานการเปล่ียนแปลง การมอบอํานาจ และการเรียนรู ตลอดจนการมอบอํานาจใหผูรับ
ผิดชอบ เมื่อวางแผนกลยุทธแลวจึงนําไปปฏิบัติโดยการเสนอตอหัวหนางานและลงมือดําเนินงานตามแผนท่ีวางไว

สรุปผลการวิจัย
 จากวัตถุประสงคขอแรก สามารถอภิปรายปจจัยที่ใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซื้ออุปกรณการ

แพทยของโรงพยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยแบงเปน 4 ประเภทดังนี้
 1.1  ปจจัยดานเจาหนาที่
  เจาหนาท่ีของบริษัทใหขอมูลสินคาไดเปนอยางดี มีการใหรายละเอียดสินคาครบถวน ไมวาจะเปน
เรื่องราคาหรือสมรรถนะของสินคา มีการสาธิตการใชเครื่องโดยนําเคร่ืองไปสาธิตใหลูกคาเขาใจในคร้ังแรกโดยนํา
สนิคาจรงิไปสาธิตใหลกูคา และใหขอมลูทีส่ามารถเขาใจไดงาย นอกจากนัน้การทีเ่จาหนาทีม่อีธัยาศยัด ีสภุาพ พดูจา
ดี เปนกันเอง เขามาลูกคาบอย ก็เปนปจจัยที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาของบริษัทมากขึ้น
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 1.2 ปจจัยดานการบริการ
  ทางบริษัทมีบริการหลังการขายที่มีคุณภาพ โทรติดตอประสานงานงายทั้งในเรื่องการซอมและการ
สอบถามปญหาการใชงาน เขามาแกไขปญหาอยางรวดเร็ว ในทุกครั้งที่ติดตอไปจะมีพนักงานติดตอกลับภายใน 5 
นาที มีการโทรศัพทติดตามการใชงาน จากพนักงานวาสามารถใชงานไดปกติหรือไม  และเวลาที่สินคาเกิดปญหา
บริษัทจะสงชางมาดูแลทันที
 1.3 ปจจัยดานลูกคา
  ลกูคาจะตัดสนิใจซือ้งายข้ึน ถามีลกูคาท่ีเคยซือ้เปนผูบอกตอ โดยลูกคาท่ีบอกตอมกัจะเปนพนกังาน
ในโรงพยาบาลที่เคยใชงานสินคาจริงและมีประสบการณที่ดีตอสินคาและบริษัท
 1.4 ปจจัยดานสินคา
  ลกูคามองวาสนิคาของบรษิทัเปนของด ีมคีณุภาพ มกีารรบัประกนัคณุภาพ มสีนิคาพรอมสง คณุภาพ
เหมาะกับราคา และมีสินคาตรงตามการใชงานที่ตองการ
 จากวตัถุประสงคขอสอง สามารถอภปิรายแนวทางในการดาํเนนิธรุกจิและเพิม่ยอดขายอปุกรณการแพทย 
กรณีศึกษา บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด โดยแบงได 3 โครงการ ดังนี้
 1. โครงการฝกอบรมพัฒนาทักษะดานผลิตภัณฑเพื่อสงเสริมการขาย
  โดยการใหพนักงานที่มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของบริษัทเปนผูอบรมใหกับพนักงานในบริษัททุก
วันศุกรเวลา 15.00-16.30 น. จํานวน 2 สัปดาหตอหนึ่งครั้ง รวมทั้งหมด 8 ครั้ง เพื่อใหพนักงานทุกคนในบริษัทมี
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา สามารถตอบคําถามของลูกคาได 
 2. โครงการแลกเปล่ียนเรียนรูดานประสบการณการขาย

  โดยการใหพนกังานขายไดแลกเปลีย่นเรยีนรูเรือ่งลกัษณะของลกูคาแตละพืน้ที ่การพดูคยุและเทคนคิ
การขายท่ีประสบความสําเร็จ ปญหาและขอควรระวัง รวมถึงขอเสนอแนะตางๆ โดยจัดการแลกเปลี่ยนเรียนรูเดือน
ละ 1 คร้ัง ใชเวลาครั้งละ 1 ชั่วโมง 30 นาที เพื่อใหพนักงานขายมีความเขาใจลูกคาและสามารถขายสินคาไดมากขึ้น

 3. โครงการสรางสัมพันธกับลูกคา
  เปนการวางรูปแบบใหพนักงานติดตอสรางความสัมพันธหลังการขายกับลูกคา โดยการโทรศัพท
สอบถามการใชงานหลังการขาย รวมถึงการออกไปพบลูกคาเพ่ือแสดงถึงคามใสใจ มีกําหนด 1 วันหลังจากลูกคา
ซื้อสินคา และสอบถามถึงการใชบริการรวมถึงปญหาที่เกิดจากการใชสินคา
  จากการคนหาปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซ้ืออุปกรณการแพทยของโรงพยาบาล

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และสรางแนวทางในการดําเนินธุรกิจและเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษา 
บริษัท ยู บี ซี เมดิคอล จํากัด โดยจัดโครงการฝกอบรมพัฒนาทักษะดานผลิตภัณฑเพื่อสงเสริมการขาย โครงการ
แลกเปลีย่นเรยีนรูดานประสบการณการขาย และโครงการสรางสัมพนัธกบัลูกคาน้ัน หลงัจากดาํเนินงานตามโครงการ
ดงักลาวแลว บรษิทัมยีอดขายสนิคาเครือ่งมอืการแพทยเพิม่ขึน้ เนือ่งจากปกตชิวงเดอืนเมษายน-มถินุายน เปนชวง

ที่ยอดขายลดลงในทุกป แตหลังจากการจัดโครงการดังกลาว พบวา ในเดือนเมษายน-พฤษภาคมปพ.ศ. 2559 มี
ยอดขายที่สูงขึ้นกวาปพ.ศ. 2558  จึงสามารถสรุปไดวาโครงการท่ีไดดําเนินการนั้น สงผลใหยอดขายเพ่ิมขึ้นไดจริง 

ขอเสนอแนะ
 1. ควรทําการศึกษาปจจัยอื่นๆท่ีสงผลกระทบตอยอดขาย เพื่อใหทราบถึงปจจัยทั้งหมดที่เกี่ยวของกับ

การเพ่ิมยอดขาย และนําปจจัยเหลานั้นมาใชพัฒนาการเพ่ิมยอดขายของบริษัทตอไป
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 2. ศึกษาคูแขงในตลาด
 3. มีฐานลูกคาที่เปน Brand royalty ของบริษัท
 4. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเรื่องการสรางความเช่ือมั่นดานบริการหลังการขาย

กิตติกรรมประกาศ
 รายงานการศึกษาอิสระปรญิญาบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ เรือ่งแนวทางการเพ่ิมยอดขายอปุกรณการแพทย 
กรณีศึกษาบริษัทยูบีซี เมดิคอลจํากัด ครั้งน้ีสามารถสําเร็จสมบูรณไดดวยความกรุณาเปนอยางยิ่งจากรอง
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คําปรึกษาและคําแนะนําอยางละเอียด จนทําใหรายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี

เอกสารอางอิง
[1] ภิญโญ รัตนาพันธุ. (2557). Positive Deviance (PD): เคร่ืองมือพัฒนาองคกรยุคใหม. วารสารวิทยาลัยบัณฑิต

ศึกษาการจัดการ, 7(1), 13-20.
[2] อัจฉริยะ อุปการกุล. (2555). SOAR VS. SWOT Analysis. คนเม่ือ 16 กุมภาพันธ 2559, จาก https://www.

gotoknow.org/posts/441791

 

2,065,680

1,537,200

1,941,320

118,480

962,000

240,520197,250

1,099,260

1,419,720

674,900

2,163,400

1,798,020

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน

ยอดขายอุปกรณ์การแพทย์ของบริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด

ยอดขายปe 2558 ยอดขายปe 2559

แผนภูมิ ยอดขายอุปกรณการแพทยของบริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด


