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บทคัดยอ

 การศึกษาเร่ืองแนวทางการเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษาบริษัทยู บี ซี เมดิคอลจํากัด เปนการศึกษาเชิง

คุณภาพควบคูกับเชิงปฏิบัติการ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสินใจ และพิจารณาเพื่อจัดซื้ออุปกรณการแพทยของโรง
พยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธรุกจิและเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย  โดยใชแนวทางของ
สุนทรียสาธก ในการคนหาขอมูลเชิงบวกจากหนวยวิเคราะหจํานวน 35 ราย แบงเปนแบบเจาะจง ที่เปนพนักงานของบริษัทจํานวน 5 
ราย แบบบังเอิญจํานวน 30 ราย จากลูกคาหลัก 15 ราย และลูกคารายยอยของบริษัท 15 ราย มาวิเคราะหรวมกับทฤษฎี SOAR 
Analysis สวนผสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) SECI Model การทดลองปฏิบัติการทางสังคม (Social Laboratory) 
7C’ of Communication รวมทัง้มีการทดลองปฏบิตักิารในบางโครงการ จนไดแนวทางในการเพิม่ยอดขายอปุกรณการแพทย บริษทัฯ 
และผลจากการดําเนินโครงการดังกลาวทําใหยอดขายของบริษัทเพ่ิมขึ้น 7.09 เปอรเซ็นต

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก  การเพ่ิมยอดขาย  อุปกรณการแพทย  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 
 ปจจบุนัธรุกจิจาํหนายเครือ่งมอืทางการแพทยมกีารปรบัเปลีย่นอยางรวดเรว็ เนือ่งจากเทคโนโลยทีางการ
แพทยมกีารพฒันาอยางมาก ทาํใหการตรวจวนิจิฉยัสามารถทาํไดสะดวกขึน้ โดยประเทศไทยถอืเปนประเทศนําเขา
เคร่ืองมือแพทยรายใหญ เนือ่งจากเคร่ืองมือแพทยสวนใหญมรีาคาสูง การแขงขนัจงึสูงขึน้ ยิง่ประเทศเขาสูประชาคม
อาเซียนแลว บริษัทนําเขาเคร่ืองมือแพทยยิ่งตองเรงขยายตลาดเพ่ือใหเปนที่ยอมรับในอาเซียน และเพ่ือเพ่ิมชอง
ทางใหแกธุรกิจดวย ขณะเดียวกันธุรกิจโรงพยาบาลรัฐและเอกชนกําลังเรงปรับตัวเพ่ิมศักยภาพทางดานการรักษา
ทางการแพทย ทําใหมีการนําเขาอุปกรณทางการแพทยเพื่อรองรับบริการของผูปวยเพิ่มมากขึ้น
 นอกจากนัน้ จากแนวโนมของการดูแลรักษาสขุภาพของบคุคล พบวาคนสวนใหญใหความใสใจกบัสุขภาพ
ของตนเองมากขึน้กวาในอดตี ทาํใหการเขารบับรกิารของสถานพยาบาลมจีาํนวนสงูขึน้และผูทีเ่ขาใชบรกิารตางคาด
หวังในเร่ืองของการตรวจรักษาท่ีสะดวกรวดเร็วและถูกตองแมนยาํ ทาํใหเคร่ืองมือทางการแพทยในปจจุบนัทีม่คีวาม
สะดวกและใหผลท่ีแมนยํา เปนท่ีตองการของสถานพยาบาลเปนอยางมาก สงผลใหมีคนมาลงทุนทําธุรกิจจําหนาย
เครือ่งมอืทางการแพทยมากขึน้ และทาํใหบรษิทัเครือ่งมอืแพทยเดมิ มกีารขยายตลาดอปุกรณทางการแพทยอยาง
ตอเนื่องทั้งในและตางประเทศ เพื่อรองรับตลาดที่โตขึ้น
 บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด (UBC Medical Co., Ltd) เปนบริษัทที่จัดจําหนายอุปกรณการแพทย และ
บรภิณัฑการแพทย เชน เครือ่งอลัตราซาวด(Ultrasound) เครือ่งใหสารละลายทางหลอดเลือดดาํ (Infusion Pump) 
เครื่องติดตามการทํางานของหัวใจและสัญญาณชีพ (Patient Monitor) เครื่องฟงเสียงหัวใจทารกในครรภ 
(Droptone) เคร่ืองบันทึกการบีบรัดตัวของมดลูกและการเตนของหัวใจทารกในครรภ (Fetal Monitor) เคร่ือง
กระตุกหัวใจดวยไฟฟา (Defibrillator) และอ่ืนๆ โดยเปนผูจดัจําหนายและผูนาํเขาโดยตรงเปดกิจการเปนเวลากวา 
10 ป มีพื้นที่เปาหมายในการทําธุรกิจสวนใหญในเขตจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคอ่ืนๆทั่วประเทศ 
จากการที่ผูจัดจําหนายเครื่องมือและอุปกรณทางการแพทยมีจํานวนเพิ่มขึ้น ทําใหบริษัทถูกแยงชิงฐานลูกคาเปน
อยางมาก โดยในปจจุบันพบวายอดขายและผลประกอบการของบริษัทที่ผานมา มีการลดลงอยางตอเนื่อง
 เมื่อพิจารณาจากหลักการของสุนทรียาสาธกที่เช่ือวาในองคกรมีเรื่องราวที่ดีซอนอยู [1] ก็พบวา แมยอด
ขายของทางบรษิทัจะลดลง แตกย็งัมลีกูคาจาํนวนหนึง่ทีย่งัซือ้สนิคาจากบรษิทั หากไดนาํหลกัการของสนุทรยีสาธก
มาใชโดยศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติเชิงบวกของกลุมลูกคาของบริษัท จะทําใหไดขอมูลเชิงบวกมากข้ึนพอท่ีจะพัฒนา
ยอดขายของบริษัทใหเพ่ิมขึ้นตามเปาหมายท่ีตั้งไว ดังนั้นผูวิจัยเลยมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสิน

ใจและพิจารณาเพื่อจัดซ้ืออุปกรณการแพทยของโรงพยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและวางแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจและเพิ่มยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษา บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด เพื่อนําผลท่ีไดมาใชเพิ่ม
ยอดขายของบริษัทตอไป 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาประสบการณเชิงบวกของลูกคาที่ซื้อเคร่ืองมือแพทยของบริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด
 2. เพือ่เปนแนวทางในการดาํเนนิธุรกจิและเพิม่ยอดขายเครือ่งมอืแพทยของบรษิทั ย ูบ ีซ ีเมดคิอลจาํกดั

ขอบเขตการศึกษา
 1.  ขอบเขตดานกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ มาจากคนทํางานประจําที่เปนพนักงาน

ของบริษัท (แบบเจาะจง) เปนหนวยงานราชการ คลินิก (แบบบังเอิญ) ลูกคาที่ซื้อปลีก รายยอย ลูกคาจร (แบบ
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บังเอิญ) โดยทําการสัมภาษณหนวยวิเคราะห จํานวน 35 ราย
 2. ขอบเขตดานระยะเวลา ศึกษาปจจัยที่ใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซื้ออุปกรณการแพทย
ในโรงพยาบาลเปาหมายทีอ่ยูในเขตพืน้ท่ีภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื โดยมีชวงระยะเวลาทาํการศึกษาวจิยัตัง้แตวนัที่ 
20 มกราคม 2559 ถึง วันท่ี 20 มิถุนายน 2559

วิธีดําเนินการศึกษา
 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพควบคูกับการปฏิบัติการโดยใชทฤษฏีสุนทรียสาธกเปนหลักใน
การศึกษา  โดยเริ่มจากการต้ังคําถามเชิงบวกเพ่ือคนหาประสบการณที่ดีที่สุดจากผูประกอบการ ลูกคาประจําและ
ลูกคาทั่วไป แลวนํามาเชื่อมโยงกับแบบจําลอง 4D บูรณาการรวมกับแนวคิด SOAR Analysis [2] และนําผลท่ีได
จากแนวคิดทั้งหมดมาออกแบบกิจกรรมหรือโครงการในการเพิ่มยอดขาย ดังนี้
 1. การคนพบ (Discovery)
  ทาํการเก็บรวบรวมขอมลูดวยวิธสีมัภาษณโดยต้ังคําถามตามหลักสุนทรียสาธกเพ่ือใหไดประสบการณ
เชงิบวกจากผูใหสมัภาษณ จากน้ันจงึนาํขอมลูทีไ่ดมาวเิคราะหถงึปจจยัทีเ่ปนจดุรวมและปจจยัทีเ่ปนจดุโดดเดน โดย
สามารถระบุคําถามท่ีนําไปใชในการสัมภาษณ ดังนี้
  1.1 เหตุผลที่คุณมาซ้ือสินคาและใชบริการที่บริษัทของเราคืออะไร
  1.2 คุณรูสึกประทับใจอะไรบาง ในสินคาหรือบริการของบริษัทเรา
 2. การวาดฝน (Dream)
  เมือ่ไดขอมูลจากการสัมภาษณในขัน้ Discovery และนําสิง่ท่ีคนพบมาคนหาปจจยัทีเ่ปนจุดรวมและ
จุดโดดเดนแลว จึงนําขอมูลเหลานั้นมาวาดฝนถึงเปาหมายในการเพ่ิมยอดขายขององคกร โดยเนนไปที่เปาหมายท่ี
เปนจริงและสามารถนํามาปฏิบัติได
 3.  การออกแบบ (Design)
  เปนการศกึษาจากปจจยัทีเ่ปนจดุรวมและปจจยัทีเ่ปนจดุโดดเดนรวมกบัการวจิยัเชงิปฏบิตักิาร โดย
นาํเอาเปาหมายทีไ่ดมาวางแผนการดําเนินการ วาจะทาํอยางไรท่ีจะทาํใหเปาหมายเปนจรงิ  ทาํการวิเคราะหความ
เปนไปไดรวมกับแนวคิด ทฤษฎีตางๆ
 4. การดําเนินการ (Destiny)
  วิเคราะหในดานการเปล่ียนแปลง การมอบอํานาจ และการเรียนรู ตลอดจนการมอบอํานาจใหผูรับ
ผิดชอบ เมื่อวางแผนกลยุทธแลวจึงนําไปปฏิบัติโดยการเสนอตอหัวหนางานและลงมือดําเนินงานตามแผนท่ีวางไว

สรุปผลการวิจัย
 จากวัตถุประสงคขอแรก สามารถอภิปรายปจจัยที่ใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซื้ออุปกรณการ

แพทยของโรงพยาบาลในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยแบงเปน 4 ประเภทดังนี้
 1.1  ปจจัยดานเจาหนาที่
  เจาหนาท่ีของบริษัทใหขอมูลสินคาไดเปนอยางดี มีการใหรายละเอียดสินคาครบถวน ไมวาจะเปน
เรื่องราคาหรือสมรรถนะของสินคา มีการสาธิตการใชเครื่องโดยนําเคร่ืองไปสาธิตใหลูกคาเขาใจในคร้ังแรกโดยนํา
สนิคาจรงิไปสาธิตใหลกูคา และใหขอมลูทีส่ามารถเขาใจไดงาย นอกจากนัน้การทีเ่จาหนาทีม่อีธัยาศยัด ีสภุาพ พดูจา
ดี เปนกันเอง เขามาลูกคาบอย ก็เปนปจจัยที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาของบริษัทมากขึ้น
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 1.2 ปจจัยดานการบริการ
  ทางบริษัทมีบริการหลังการขายที่มีคุณภาพ โทรติดตอประสานงานงายทั้งในเรื่องการซอมและการ
สอบถามปญหาการใชงาน เขามาแกไขปญหาอยางรวดเร็ว ในทุกครั้งที่ติดตอไปจะมีพนักงานติดตอกลับภายใน 5 
นาที มีการโทรศัพทติดตามการใชงาน จากพนักงานวาสามารถใชงานไดปกติหรือไม  และเวลาที่สินคาเกิดปญหา
บริษัทจะสงชางมาดูแลทันที
 1.3 ปจจัยดานลูกคา
  ลกูคาจะตัดสนิใจซือ้งายข้ึน ถามีลกูคาท่ีเคยซือ้เปนผูบอกตอ โดยลูกคาท่ีบอกตอมกัจะเปนพนกังาน
ในโรงพยาบาลที่เคยใชงานสินคาจริงและมีประสบการณที่ดีตอสินคาและบริษัท
 1.4 ปจจัยดานสินคา
  ลกูคามองวาสนิคาของบรษิทัเปนของด ีมคีณุภาพ มกีารรบัประกนัคณุภาพ มสีนิคาพรอมสง คณุภาพ
เหมาะกับราคา และมีสินคาตรงตามการใชงานที่ตองการ
 จากวตัถุประสงคขอสอง สามารถอภปิรายแนวทางในการดาํเนนิธรุกจิและเพิม่ยอดขายอปุกรณการแพทย 
กรณีศึกษา บริษัท ยู บี ซี เมดิคอลจํากัด โดยแบงได 3 โครงการ ดังนี้
 1. โครงการฝกอบรมพัฒนาทักษะดานผลิตภัณฑเพื่อสงเสริมการขาย
  โดยการใหพนักงานที่มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของบริษัทเปนผูอบรมใหกับพนักงานในบริษัททุก
วันศุกรเวลา 15.00-16.30 น. จํานวน 2 สัปดาหตอหนึ่งครั้ง รวมทั้งหมด 8 ครั้ง เพื่อใหพนักงานทุกคนในบริษัทมี
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา สามารถตอบคําถามของลูกคาได 
 2. โครงการแลกเปล่ียนเรียนรูดานประสบการณการขาย

  โดยการใหพนกังานขายไดแลกเปลีย่นเรยีนรูเรือ่งลกัษณะของลกูคาแตละพืน้ที ่การพดูคยุและเทคนคิ
การขายท่ีประสบความสําเร็จ ปญหาและขอควรระวัง รวมถึงขอเสนอแนะตางๆ โดยจัดการแลกเปลี่ยนเรียนรูเดือน
ละ 1 คร้ัง ใชเวลาครั้งละ 1 ชั่วโมง 30 นาที เพื่อใหพนักงานขายมีความเขาใจลูกคาและสามารถขายสินคาไดมากขึ้น

 3. โครงการสรางสัมพันธกับลูกคา
  เปนการวางรูปแบบใหพนักงานติดตอสรางความสัมพันธหลังการขายกับลูกคา โดยการโทรศัพท
สอบถามการใชงานหลังการขาย รวมถึงการออกไปพบลูกคาเพ่ือแสดงถึงคามใสใจ มีกําหนด 1 วันหลังจากลูกคา
ซื้อสินคา และสอบถามถึงการใชบริการรวมถึงปญหาที่เกิดจากการใชสินคา
  จากการคนหาปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจและพิจารณาเพ่ือจัดซ้ืออุปกรณการแพทยของโรงพยาบาล

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และสรางแนวทางในการดําเนินธุรกิจและเพ่ิมยอดขายอุปกรณการแพทย กรณีศึกษา 
บริษัท ยู บี ซี เมดิคอล จํากัด โดยจัดโครงการฝกอบรมพัฒนาทักษะดานผลิตภัณฑเพื่อสงเสริมการขาย โครงการ
แลกเปลีย่นเรยีนรูดานประสบการณการขาย และโครงการสรางสัมพนัธกบัลูกคาน้ัน หลงัจากดาํเนินงานตามโครงการ
ดงักลาวแลว บรษิทัมยีอดขายสนิคาเครือ่งมอืการแพทยเพิม่ขึน้ เนือ่งจากปกตชิวงเดอืนเมษายน-มถินุายน เปนชวง

ที่ยอดขายลดลงในทุกป แตหลังจากการจัดโครงการดังกลาว พบวา ในเดือนเมษายน-พฤษภาคมปพ.ศ. 2559 มี
ยอดขายที่สูงขึ้นกวาปพ.ศ. 2558  จึงสามารถสรุปไดวาโครงการท่ีไดดําเนินการนั้น สงผลใหยอดขายเพ่ิมขึ้นไดจริง 

ขอเสนอแนะ
 1. ควรทําการศึกษาปจจัยอื่นๆท่ีสงผลกระทบตอยอดขาย เพื่อใหทราบถึงปจจัยทั้งหมดที่เกี่ยวของกับ

การเพ่ิมยอดขาย และนําปจจัยเหลานั้นมาใชพัฒนาการเพ่ิมยอดขายของบริษัทตอไป
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 2. ศึกษาคูแขงในตลาด
 3. มีฐานลูกคาที่เปน Brand royalty ของบริษัท
 4. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเรื่องการสรางความเช่ือมั่นดานบริการหลังการขาย

กิตติกรรมประกาศ
 รายงานการศึกษาอิสระปรญิญาบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ เรือ่งแนวทางการเพ่ิมยอดขายอปุกรณการแพทย 
กรณีศึกษาบริษัทยูบีซี เมดิคอลจํากัด ครั้งน้ีสามารถสําเร็จสมบูรณไดดวยความกรุณาเปนอยางยิ่งจากรอง
ศาสตราจารยสุวัฒน จิตตปราณีชัย อาจารยที่ปรึกษารายงานการศึกษาอิสระ ที่ใหความอนุเคราะหในการอธิบาย 
คําปรึกษาและคําแนะนําอยางละเอียด จนทําใหรายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี
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