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จ พฤติกรรมการซ้ือ สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค และแนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็ม

สําหรับฝงเข็ม ของบริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด
PERCHASE BEHAVIOR MARKETING MIX OF CONSUMER AND GUIDELINE TO 

INCREASING SALE ACUPUNCTURE NEEDLE OF 
TINGLY MEDICINE IMPORT CO., LTD.
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บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนีม้วีตัถุประสงคเพ่ือ 1) เพือ่ศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการตัดสินใจซ้ือ
เข็มสําหรับฝงเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) 2) แนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ 
(Zhongyan Taihe) โดยเก็บแบบสอบถามกับแพทย ที่ทําการรักษาผูปวยโดยการฝงเข็ม สังกัดโรงพยาบาล และคลินิก จํานวน 350 
คน รวมทั้งวิเคราะหคูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน การตลาดตามเปาหมาย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การใชเข็มดานผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดบัมาก ไดแก มีการจัดจําหนายสินคาผานเวป
ไซต ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการโฆษณาผาน Social media มีการจัดกิจกรรมออกงาน
แสดงสนิคา สนบัสนนุงานวิชาการ มกีารประชาสัมพนัธทางตรงโดยพนกังาน สามารถนาํผลการศกึษามาวางแนวทางการเพ่ิมยอดขาย
เข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ(Zhongyan Taihe) ประกอบดวย 4 โครงการ ไดแก โครงการออกบูธเพื่อแนะนําสินคา โครงการสนับสนุน
งานประชุมวชิาการภายในประเทศ โครงการอบรมพนักงานขายดานผลติภณัฑ ทกัษะการขาย และโครงการประชาสัมพันธในวารสาร
แพทยแผนจีน หลังดําเนินโครงการแลวคาดวายอดขายเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe)  เพ่ิมขึ้นรอยละ 20
  
คําสําคัญ: เข็มฝงสําหรับฝงเข็ม เพิ่มยอดขาย สวนประสมทางการตลาด
 

Abstract

 This study has objective to study the level of 1) Behavior and Marketing Mix for decision to prescribe 
acupuncture needle zhongyan taihe brand.2) Guideline to increase sale volume of acupuncture needle zhongyan 
taihe brand .The questionnaires were collected from 350 physicians who acupunctustpre treatment at hospital 
and clinic. In addition, we analyze against competitor use SWOT analysis and STP Marketing .Result found that, 
Factor of Marketing Mix from product, most level is safety product. Price factor, high level is reasonable pricing. 
Place factor, high level is distribution product on website channel. Promotion factor, high level is social media 
promotion, organizing exhibition booth, conference support and promotion by sales person. Guideline to increase 
sale volume of acupuncture needle zhongyan taihe brand. The results from analysis were used to 4 project : 1st 

project “Organizing exhibition booth to introduce information about acupuncture needle zhongyan taihe brand” 
2ndproject “Supported domestic academic conferences, supporting the publishing of academic documentation” 
3rd project “Arranging taining session for sales representation for knowledge of product and sales skill” 4thproject 
“Advertise in Chinese Medicine Journal”. It had been expected that, after proceeding with these project, the sale 
volume would be increased by 20% higher than sale volume of 2015.

Keywords: Acupuncture needle, Increasing sale, Marketing Mix
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การพัฒนาดานการแพทย การสาธารณสขุไทยในปจจบุนัไดมกีารพัฒนาและเตบิโต ดวยมกีารพัฒนา ศกึษา 
วิจัย และนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาใชในประเทศไทยมากยิ่งขึ้น เพื่อทําใหประชาชนคนไทยไดรับประโยชนทาง
ดานการแพทย และเขาถงึไดมากท่ีสดุ จากขอมลูการเลือกใชบรกิารทางดานการแพทยของคนไทย พบวา อตัราการ
ใชบริการสุขภาพของประชาชนในสถานพยาบาลที่มีเตียงไวรับผูปวย มีแนวโนมเพิ่มขึ้นจาก 1.8 ครั้งตอคนตอปใน 
เปน 3.4 ครั้งตอคนตอป

นอกจากการเขารับบริการดานการแพทยแผนปจจุบันแลว ประชาชนคนไทยมีคานิยมในการใชบริการ
ดานการแพทยทางเลือก โดยศาสตรการแพทยทางเลือกท่ีไดรับความนิยมท่ีถูกเลือกมาใชในสังคมไทย จากหนวย

งานของกระทรวงสาธารณสุขและหนวยงานเอกชนท่ีมีบทบาทการดําเนินงานดานการแพทยทางเลือกถึงเทคนิค
เฉพาะของศาสตรสุขภาพทางเลือกท่ีไดรับความนิยมและถูกเลือกมาใชในกลุมเปาหมาย [1] แบงได 3 อันดับดังนี้

อันดับที่ 1 Massage, Exercise, Juice Therapy, Meditation, Relaxation, Yoga
อันดับที่ 2 Fasting, Lifestyle Change, Natural food, Breathing pattern, Counselling, Music 

therapy, Herbals
อันดับที่ 3 Accpuncture, Colon therapy, Detoxification, Nutritional therapy, Nutrition sup-

plement, Macrobiotic, Guide imaginary
จากขอมูลขางตนทําใหผูศึกษาสนใจในการเพิ่มยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม แตอยางไรก็ตาม ยอดขายใน

สวนของเขม็ยงัไมมกีารเตบิโตเทาท่ีควร อาจสบืเนือ่งมาจากคูแขงทีม่เีขม็คุณภาพด ีและมกีารทาํตลาดมากอน ทาํให
ลูกคาเคยชินกับการใชมาเปนเวลานาน นอกจากน้ียังมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ และเปนผูสนับสนุนการแพทย
แผนจีน ทําใหเปนท่ีรูจักและคุนเคย ทําใหยอดขายเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ซึ่งบริษัทติงลี่ 
เมดิซีน อิมพอรต จํากัด เปนผูนําเขามาจําหนาย ยังไมไดรับการยอมรับเทาที่ควร ดังนั้น ผูศึกษาจึงมีความสนใจใน
ปญหาดานยอดขายของเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) โดยจะใชแนวทางการแกไขปญหา ดาน
การกําหนดแนวทางการตลาดเพ่ือเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขายเข็มฝง ยีห่อจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe)  
อยางนอยรอยละ 20 ตอป รวมถงึการสรางภาพลกัษณทีด่ขีองกจิการเพ่ือใหเปนทีจ่ดจาํ และเปนประโยชนทีด่ทีีส่ดุ
แกผูบริโภค และสามารถแขงขันกับคูแขงขนาดใหญไดอยางมีประสิทธิภาพ

วัตถุประสงค 

1.  เพือ่ศึกษาพฤตกิรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการตัดสนิใจซือ้เขม็สาํหรบัฝงเขม็   
2. เพื่อกําหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) รอยละ 20

วิธีดําเนินงาน   

เคร่ืองมอืทีใ่ชในการศกึษา ใชแบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอมลู โดยสวนที ่1 ขอมลูทัว่ไปของผูตอบ
แบบสอบถาม สวนที ่2 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอแนวทางการเลือกใชเขม็ฝงของแพทยทีท่าํการรกัษาโดยการฝงเขม็ สวน
ที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอแนวทางการเลือกซื้อเข็มฝงของแพทยที่ทําการรักษาโดยการฝงเข็ม 
ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามภายในเดือนกรกฎาคม 2559

กลุมตัวอยาง คือ แพทยแผนจีน แพทยแผนปจจุบัน และแพทยทางเลือก ที่ใชเข็มฝงในการรักษาผูปวย 

ในโรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลมหาวิทยาลยั โรงพยาบาลเอกชน  คลินกิ ทีม่บีรกิารฝงเขม็บาํบัด รกัษา จาํนวน 350 
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จ คน ในประเทศไทย โดยผูศึกษาทําการเลือกกลุมตัวอยางจากจํานวนประชากรที่มีประสบการณการเลือกซื้อเข็มฝง

ดวยตนเอง และมีการใชเข็มฝงหลากหลายยี่หอ
   ขอบเขตเน้ือหา ผูศกึษาวิเคราะหพฤตกิรรมและการตดัสินใจของผูบรโิภคตามทฤษฎพีฤตกิรรมผูบรโิภค 

คือ เคร่ืองมือสําหรับกําหนดกลุมเปาหมายในการตลาด ไดแก who, what, where, when, why, whom และ 
how (6W1H) สวนประสมทางการตลาด (4P’s) การประเมินศักยภาพบริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด จาก
ทฤษฎีการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) [2] รวมทั้งวิเคราะหคูแขงขัน STP 
Marketing เพ่ือจัดทําแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ(Zhongyan Taihe)

การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช คือ สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนที่ 2 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอแนวทางการเลือกซื้อเข็มฝงของแพทยที่ทําการรักษาโดยการฝงเข็ม โดยใชสถิติการแจกแจง
ความถ่ีและรอยละ สวนท่ี 3 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการเลือกซ้ือเข็มฝงของแพทยทีท่าํการ
รักษาโดยการฝงเข็ม วิเคราะหการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ (4P’s) ใชคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

แบบสอบถามที่สรางขึ้นหาคุณภาพเครื่องมือ โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง[3] (Index of Consist-
ency : IOC) โดยใหผูเช่ียวชาญ 3 ทาน ไดแก คนที ่1 คณุคมกฤช ภูทอง ผูจดัการทัว่ไป บรษิทัตงิลี ่เมดซินี อมิพอรต 
คนที่ 2 อาจารยแพทยจีน วรกฤต เตชสิทธกุล มหาวิทยาลัยแมฟาหลวง  คนที่ 3 คุณศิริพร ดวงทองพล นัก
กายภาพบําบัดชํานาญการ  อาจารยที่ปรึกษาไดทําการตรวจสอบ วิจารณ และแกไขแบบสอบถาม  และไดคาดัชนี
ความสอดคลองของแบบสอบถามเทากับ 0.85 ซึ่งอยูระหวาง 0.5-1

ผลการศึกษา
ผลการวิจัยสวนที่ 1 พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไท

เหอ (Zhongyan Taihe) พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-34 ป การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด เปน
แพทยจีน รายไดตอเดือน 30,000-60,000 บาท ทํางานในคลินิกและใชเข็มฝงเปนประจํา ขอมูลการใชเข็มฝงของ
ผูตอบแบบสอบถาม พบวาอาการปวดเปนอนัดบัแรกทีผู่ปวยเขารบัการรักษา จาํนวนผูปวย 41-60 คนตอเดือน พบ
วาการฝงเขมเปนแนวทางการรักษาหลัก และผูปวยจะกลับมารักษาตอเนื่อง 3-4 ครั้งตอเดือน เหตุผลสวนใหญคือ
รักษาแผนปจจุบันแลวไมหาย และแพทยจะเลือกการฝงเข็มเปนแนวทางการรักษาในอนาคตตอไป ปญหาที่พบใน
เข็มฝงคือ เข็มฝงไมมีความคม

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการซ้ือเข็มฝง พบวา ดานผลิตภณัฑ ปจจัยทีใ่หความสําคญั
ระดับมากที่สุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ มีมาตรฐาน (73.88%) ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (55.22%) ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มี
การจัดจาํหนายสินคาผานเวปไซต แฟนเพจ (41.04%) ดานการสงเสริมการตลาด ปจจยัทีใ่หความสําคัญระดับมาก 
ไดแก มีการโฆษณาผาน Social media (42.54%)  มีการจัดกิจกรรมออกงานแสดงสินคา สนับสนุนงาน

วิชาการ(40.30%)  มีการประชาสัมพันธทางตรงโดยพนักงาน (44.03%) 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมของการแขงขัน (Five Force Model) 1) การเขามาของคูแขงรายใหม พบ

วา หากคูแขงรายใหมจะเขามาในธุรกิจ จะตองมขีัน้ตอนการดาํเนินงานทียุ่งยาก ซบัซอน และตองอาศยัเวลาในการ
ทําตลาด ใชเงินทุนจํานวนมากในการสตอกสินคา ตองหา Supplier ที่ไมซํ้ากับบริษัทอื่น คัดสรรคุณภาพของเข็ม
ฝงกอนตัดสินใจนําเขามาจําหนายในประเทศไทย 2) การแขงขันระหวางคูแขงภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ใน
อุตสาหกรรมการนําเขาธุรกิจเข็มฝงและอุปกรณการแพทยแผนจีน ยังมีนอยราย เนื่องจากการแพทยแผนจีนใน
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จประเทศไทยยังไมไดรับการนิยมมากนัก อีกทั้งสมัยกอนรัฐบาลยังไมสนับสนุนแพทยทางเลือกใหเขาสูระบบ

สาธารณสุขไทย จึงยังไมมีคูแขงหลายราย 3) ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน เปนเรื่องของการมีชองทางในการซ้ือ
สินคา กับผูที่นํามาจากประเทศน้ันๆโดยตรง หรือเรียกวา “สินคาหิ้ว” สงผลกระทบตอการจัดจําหนายสินคาของ
บรษิทั เนือ่งจากมรีาคาถกูเพราะไมไดผานการเสยีภาษ ีซึง่ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนสงผลกระทบในระดับสงู 4) 
อาํนาจตอรองของ Supplierอาํนาจตอรองของผูขาย ธรุกจิการแพทยแผนจีนมสีงู เนือ่งจากผูขายคือบริษทัทีต่ัง้อยู
ในประเทศจีน และสงมาขายในประเทศไทย แตละปจะมีการตอรองซื้อขายกันในปริมาณคร้ังละมากๆ ซึ่งบริษัทใน
ประเทศจีนมีสิทธิยกเลิกการสงสินคามาขายในประเทศไทยได ดังนั้นจะเห็นวาผูขายมีจํานวนนอยราย ซึ่งสงผลตอ
การแขงขนัในธรุกิจนาํเขาอปุกรณการแพทยแผนจนี 5) อาํนาจตอรองของลกูคา เปนธรุกจิกึง่บรกิาร ดงันัน้จงึถอืวา
ลูกคาทีส่ัง่ซือ้มคีวามสําคญัท่ีจะทาํใหธรุกิจอยูรอดได มทีัง้โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน และคลินกิ โดยแตละ
ที่จะสั่งซื้อขึ้นอยูกับปริมาณความตองการในแตละเดือน หากมีการส่ังซื้อมากและตอรองสวนลด สวนแถม บริษัท
พจิารณาเหน็สมควรในการใหสวนลด ของแถม ตามสดัสวนปริมาณการซือ้ ดงันัน้จะเหน็วาลูกคามีทางเลอืกมากจะ
สงผลกระทบตอการแขงขันในธุรกิจสูง

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน ภายนอก โอกาส และอุปสรรค  (SWOT Analysis) 1) จุดแข็ง มี
สนิคาทีห่ลากหลาย และสินคาท่ีจาํเปนทีใ่ชในงานแพทยแผนจนี ฝายจดัซือ้สามารถส่ังซือ้สนิคาในราคาทีเ่หมาะสม
กับคุณภาพ เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด มีตําแหนงที่มีการคัดเลือก คัดสรร สินคาที่เปนนวตกรรมใหมนําเขามา
จําหนายอยูเสมอพนักงานขายมีความสัมพันธที่ดีกับแพทย และเจาหนาที่ที่เกี่ยวของ 2) จุดออน พนักงานขายมี
จํานวนจํากัด ทําใหไมสามารถนําเสนอสินคาไดครอบคลุม ขาดการประชาสัมพันธใหกับลูกคาทางส่ืออื่นๆ ที่ลูกคา
ออนไลนเขาไมถงึตราสนิคา ยีห่อ ไมเปนทีรู่จกัเนือ่งจากเพิง่เขาสูตลาดเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแขง 3) โอกาส มพีนัธมติร
ทางการคาทีด่สีามารถเจรจาตอรองกันได ทาํใหไดประโยชนทัง้สองฝาย รฐับาลมีการสนับสนุน ผลักดนัใหการรักษา
แบบแผนจีนเปนแพทยทางเลือก ลงสูเครือขายบริการสาธารณสุข ผูปวยหันมาสนใจการใชบริการแพทยทางเลือก
เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากการรักษาแบบแผนปจจุบันแลวไมหาย บริษัทคูแขงบางรายลดกิจกรรมระหวางปลง สงผลให
ความสัมพันธระหวางลูกคานอยลง 4) อุปสรรค ความจงรักภักดีในตราสินคา ยี่หอ ปญหาจากการขนสงสินคาใน
ชวงเทศกาลหยุดยาวของจีนในระหวางการนําเขา ทําใหไมทันเวลาออกจําหนาย

 ผลการวิจยัสวนท่ี 2 แนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็มฝงยีห่อจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ของ
บริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด มีจํานวน 4 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการเพ่ิมการออกบูธ เพื่อแนะนําสินคาและ
ใหขอมูลดานผลติภัณฑ เกียวกับเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) เพื่อประชาสัมพันธแบรนดยี่หอ

จงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ใหเปนท่ีรูจักของลูกคา คาอุปกรณและเอกสารในการจัดบูธประชาสัมพันธ 
30,000 บาท มกีารออกบธูเพือ่แนะนําสนิคา 3 ครัง้ ตอป 2) โครงการเพิม่การสนบัสนนุงานวิชาการภายในประเทศ 
และสนับสนุนเอกสารกิจกรรมทางวิชาการ เพื่อใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีกับแบรนดยี่หอจงเหยียนไทเหอ 
(Zhongyan Taihe) และส่ังซ้ือเข็มฝงกับทางบริษทั งบประมาณ 50,000 บาท 2 ครัง้ ตอป 3)โครงการอบรมพนักงาน

ขายดานความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทักษะการขายใหมีความเช่ียวชาญมากขึ้น งบประมาณ 30,000 บาท จัด
อบรมพนกังานเกีย่วกับความรูดานผลติภณัฑ และทกัษะการขาย 2 ครัง้ ตอป 4) โครงการประชาสมัพนัธในวารสาร
แพทยแผนจนี เพือ่ประชาสมัพนัธใหกบัแพทยทีเ่ขาไมถงึชองทางออนไลน จาํนวน 1 ครัง้ตอป งบประมาณ 20,000 
บาท
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ปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการซือ้เขม็ฝง พบวา ดานผลติภณัฑ ปจจยัทีใ่หความสาํคญัระดบั
มากที่สุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ มีมาตรฐาน (73.88%) ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (55.22%) ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการจัด
จําหนายสินคาผานเวปไซต แฟนเพจ (41.04%) ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
มกีารโฆษณาผาน Social media (42.54%)  มกีารจดักจิกรรมออกงานแสดงสนิคา สนับสนนุงานวชิาการ(40.30%)  
มีการประชาสัมพันธทางตรงโดยพนักงาน (44.03%) 

การวิเคราะหพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเข็มสําหรับฝงเข็ม พบวา 
สอดคลองกับผลการศึกษาของ จฬุาลกัษณ อรณุจรสัแสง,2556[4] ไดศกึษาพฤติกรรมและปจจยัทีม่ผีลตอแนวทาง
การตัดสนิใจจายยาลดกรดไหลยอนของแพทย ซึง่กลยทุธทีใ่ชคอื การออกบูธแนะนาํสนิคา การสนับสนนุงานวชิาการ 
การอบรมพนกังานขาย การออกเยีย่ม พบปะลกูคาเพ่ือเพิม่ความสมัพนัธอนัด ีเพือ่เพิม่ยอดขายของผลติภณัฑ จาก
การศึกษาสามารถนําแนวทางการเพ่ิมยอดขายเพ่ือไปสูความสําเร็จมาปรับใชกับธุรกิจได โดยดําเนินโครงการออก
บูธแนะนําผลิตภัณฑ โครงการอบรมทักษะพนักงานขาย ทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 20

จากการศึกษาของ ทักษวรรณ มอญขาม,2557[5] ไดศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายเคร่ืองมือแพทย 
ประเภทเครื่องตรวจเลือดอัตโนมัติ สําหรับโรงพยาบาลชุมชน ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ของหางหุนสวนจํากัด 
ดี ดี เมดซายน พบวาสอดคลองกับการศึกษาน้ี เพราะปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ คุณภาพของสินคา
เหมาะสมกับราคา และมีแนวทางการเพิ่มยอดขายที่สอดคลองกันคือ โครงการพัฒนาบุคคลใหบริการ ดวยการจัด
อบรมพนักงานขายในดานการบริการ โครงการสงเสริมสวัสดกิารตางๆท่ีโรงพยาบาลตองการ ดวยการสนับสนุนทนุ
ในการทํากิจกรรมของโรงพยาบาล เชน งานกีฬา งานปใหม  สามารถทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 20

ขอเสนอแนะ 
1. ควรทาํการเก็บแบบสอบถามคนไขทีม่ารบับรกิาร การรกัษาโดยการฝงเขม็ เพือ่ใหทราบถงึความรูสกึ

ในการรักษา และความตองการของคนไข
2. ควรศึกษาความตองการดานการสงเสรมิการตลาดของแพทยผูใชเขม็ฝง เพือ่ทีท่างบริษทัจะไดจดัโปร

โมชั่นไดตรงกับความตองการ
3. เนื่องจากการแขงขันในตลาดเข็มฝงแมจะมีคูแขงนอยราย ทางบริษัทควรศึกษาหัวขอ Customer 

relation management (CRM) เพิ่มเติม เพื่อรักษาความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว

กิตติกรรมประกาศ 
รายงานการศึกษาอสิระเร่ือง พฤตกิรรมการซ้ือ สวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจซ้ือของผู

บริโภค และแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม ของบริษัทติงล่ี เมดิซีน อิมพอรต จํากัด สําเร็จไดดวยดี
เนื่องจากความกรุณาของ ดร.รัชดาภรณ เบญจวัฒนานนท อาจารยที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ที่ใหคําแนะนํา และ
ขอเสนอแนะในการศึกษา ผูศึกษาขอขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี้ 
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