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จ พฤติกรรมการซ้ือ สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค และแนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็ม

สําหรับฝงเข็ม ของบริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด
PERCHASE BEHAVIOR MARKETING MIX OF CONSUMER AND GUIDELINE TO 
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นงลักษณ สมศรี  1
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บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนีม้วีตัถุประสงคเพ่ือ 1) เพือ่ศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการตัดสินใจซ้ือ
เข็มสําหรับฝงเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) 2) แนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ 
(Zhongyan Taihe) โดยเก็บแบบสอบถามกับแพทย ที่ทําการรักษาผูปวยโดยการฝงเข็ม สังกัดโรงพยาบาล และคลินิก จํานวน 350 
คน รวมทั้งวิเคราะหคูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน การตลาดตามเปาหมาย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การใชเข็มดานผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดบัมาก ไดแก มีการจัดจําหนายสินคาผานเวป
ไซต ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการโฆษณาผาน Social media มีการจัดกิจกรรมออกงาน
แสดงสนิคา สนบัสนนุงานวิชาการ มกีารประชาสัมพนัธทางตรงโดยพนกังาน สามารถนาํผลการศกึษามาวางแนวทางการเพ่ิมยอดขาย
เข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ(Zhongyan Taihe) ประกอบดวย 4 โครงการ ไดแก โครงการออกบูธเพื่อแนะนําสินคา โครงการสนับสนุน
งานประชุมวชิาการภายในประเทศ โครงการอบรมพนักงานขายดานผลติภณัฑ ทกัษะการขาย และโครงการประชาสัมพันธในวารสาร
แพทยแผนจีน หลังดําเนินโครงการแลวคาดวายอดขายเข็ม ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe)  เพ่ิมขึ้นรอยละ 20
  
คําสําคัญ: เข็มฝงสําหรับฝงเข็ม เพิ่มยอดขาย สวนประสมทางการตลาด
 

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

1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน

 777/7 ม.12 ต.บานเปด อ.เมือง จ.ขอนแกน 40000 เบอรโทร.0862261144 E-mail : Nidnoijar@gmail.com
2 ผูชวยศาสตราจารย คณะวิทยาศาสตร,วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 823

กา
รจ
ัดก
าร
ทรั
พย

าก
รม
นุษ
ย 
ภา
วะผ

ูนํา
 ก
าร
พัฒ

นา
อง
คก
ร 
จร
รย
าบ
รร
ณ
ทา
งธุ
รกิ
จบทนํา 

การพัฒนาดานการแพทย การสาธารณสขุไทยในปจจบุนัไดมกีารพัฒนาและเตบิโต ดวยมกีารพัฒนา ศกึษา 
วิจัย และนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาใชในประเทศไทยมากยิ่งขึ้น เพื่อทําใหประชาชนคนไทยไดรับประโยชนทาง
ดานการแพทย และเขาถงึไดมากท่ีสดุ จากขอมลูการเลือกใชบรกิารทางดานการแพทยของคนไทย พบวา อตัราการ
ใชบริการสุขภาพของประชาชนในสถานพยาบาลที่มีเตียงไวรับผูปวย มีแนวโนมเพิ่มขึ้นจาก 1.8 ครั้งตอคนตอปใน 
เปน 3.4 ครั้งตอคนตอป

นอกจากการเขารับบริการดานการแพทยแผนปจจุบันแลว ประชาชนคนไทยมีคานิยมในการใชบริการ
ดานการแพทยทางเลือก โดยศาสตรการแพทยทางเลือกท่ีไดรับความนิยมท่ีถูกเลือกมาใชในสังคมไทย จากหนวย

งานของกระทรวงสาธารณสุขและหนวยงานเอกชนท่ีมีบทบาทการดําเนินงานดานการแพทยทางเลือกถึงเทคนิค
เฉพาะของศาสตรสุขภาพทางเลือกท่ีไดรับความนิยมและถูกเลือกมาใชในกลุมเปาหมาย [1] แบงได 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
จากขอมูลขางตนทําใหผูศึกษาสนใจในการเพิ่มยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม แตอยางไรก็ตาม ยอดขายใน

สวนของเขม็ยงัไมมกีารเตบิโตเทาท่ีควร อาจสบืเนือ่งมาจากคูแขงทีม่เีขม็คุณภาพด ีและมกีารทาํตลาดมากอน ทาํให
ลูกคาเคยชินกับการใชมาเปนเวลานาน นอกจากน้ียังมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ และเปนผูสนับสนุนการแพทย
แผนจีน ทําใหเปนท่ีรูจักและคุนเคย ทําใหยอดขายเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ซึ่งบริษัทติงลี่ 
เมดิซีน อิมพอรต จํากัด เปนผูนําเขามาจําหนาย ยังไมไดรับการยอมรับเทาที่ควร ดังนั้น ผูศึกษาจึงมีความสนใจใน
ปญหาดานยอดขายของเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) โดยจะใชแนวทางการแกไขปญหา ดาน
การกําหนดแนวทางการตลาดเพ่ือเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขายเข็มฝง ยีห่อจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe)  
อยางนอยรอยละ 20 ตอป รวมถงึการสรางภาพลกัษณทีด่ขีองกจิการเพ่ือใหเปนทีจ่ดจาํ และเปนประโยชนทีด่ทีีส่ดุ
แกผูบริโภค และสามารถแขงขันกับคูแขงขนาดใหญไดอยางมีประสิทธิภาพ

วัตถุประสงค 

1.  เพือ่ศึกษาพฤตกิรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการตัดสนิใจซือ้เขม็สาํหรบัฝงเขม็   
2. เพื่อกําหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) รอยละ 20

วิธีดําเนินงาน   

เคร่ืองมอืทีใ่ชในการศกึษา ใชแบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอมลู โดยสวนที ่1 ขอมลูทัว่ไปของผูตอบ
แบบสอบถาม สวนที ่2 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอแนวทางการเลือกใชเขม็ฝงของแพทยทีท่าํการรกัษาโดยการฝงเขม็ สวน
ที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอแนวทางการเลือกซื้อเข็มฝงของแพทยที่ทําการรักษาโดยการฝงเข็ม 
ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามภายในเดือนกรกฎาคม 2559

กลุมตัวอยาง คือ แพทยแผนจีน แพทยแผนปจจุบัน และแพทยทางเลือก ที่ใชเข็มฝงในการรักษาผูปวย 

ในโรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลมหาวิทยาลยั โรงพยาบาลเอกชน  คลินกิ ทีม่บีรกิารฝงเขม็บาํบัด รกัษา จาํนวน 350 
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จ คน ในประเทศไทย โดยผูศึกษาทําการเลือกกลุมตัวอยางจากจํานวนประชากรที่มีประสบการณการเลือกซื้อเข็มฝง

ดวยตนเอง และมีการใชเข็มฝงหลากหลายยี่หอ
   ขอบเขตเน้ือหา ผูศกึษาวิเคราะหพฤตกิรรมและการตดัสินใจของผูบรโิภคตามทฤษฎพีฤตกิรรมผูบรโิภค 

คือ เคร่ืองมือสําหรับกําหนดกลุมเปาหมายในการตลาด ไดแก who, what, where, when, why, whom และ 
how (6W1H) สวนประสมทางการตลาด (4P’s) การประเมินศักยภาพบริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด จาก
ทฤษฎีการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) [2] รวมทั้งวิเคราะหคูแขงขัน STP 
Marketing เพ่ือจัดทําแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มฝง ยี่หอจงเหยียนไทเหอ(Zhongyan Taihe)

การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช คือ สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนที่ 2 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอแนวทางการเลือกซื้อเข็มฝงของแพทยที่ทําการรักษาโดยการฝงเข็ม โดยใชสถิติการแจกแจง
ความถ่ีและรอยละ สวนท่ี 3 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอแนวทางการเลือกซ้ือเข็มฝงของแพทยทีท่าํการ
รักษาโดยการฝงเข็ม วิเคราะหการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ (4P’s) ใชคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

แบบสอบถามที่สรางขึ้นหาคุณภาพเครื่องมือ โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง[3] (Index of Consist-
ency : IOC) โดยใหผูเช่ียวชาญ 3 ทาน ไดแก คนที ่1 คณุคมกฤช ภูทอง ผูจดัการทัว่ไป บรษิทัตงิลี ่เมดซินี อมิพอรต 
คนที่ 2 อาจารยแพทยจีน วรกฤต เตชสิทธกุล มหาวิทยาลัยแมฟาหลวง  คนที่ 3 คุณศิริพร ดวงทองพล นัก
กายภาพบําบัดชํานาญการ  อาจารยที่ปรึกษาไดทําการตรวจสอบ วิจารณ และแกไขแบบสอบถาม  และไดคาดัชนี
ความสอดคลองของแบบสอบถามเทากับ 0.85 ซึ่งอยูระหวาง 0.5-1

ผลการศึกษา
ผลการวิจัยสวนที่ 1 พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไท

เหอ (Zhongyan Taihe) พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-34 ป การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด เปน
แพทยจีน รายไดตอเดือน 30,000-60,000 บาท ทํางานในคลินิกและใชเข็มฝงเปนประจํา ขอมูลการใชเข็มฝงของ
ผูตอบแบบสอบถาม พบวาอาการปวดเปนอนัดบัแรกทีผู่ปวยเขารบัการรักษา จาํนวนผูปวย 41-60 คนตอเดือน พบ
วาการฝงเขมเปนแนวทางการรักษาหลัก และผูปวยจะกลับมารักษาตอเนื่อง 3-4 ครั้งตอเดือน เหตุผลสวนใหญคือ
รักษาแผนปจจุบันแลวไมหาย และแพทยจะเลือกการฝงเข็มเปนแนวทางการรักษาในอนาคตตอไป ปญหาที่พบใน
เข็มฝงคือ เข็มฝงไมมีความคม

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการซ้ือเข็มฝง พบวา ดานผลิตภณัฑ ปจจัยทีใ่หความสําคญั
ระดับมากที่สุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ มีมาตรฐาน (73.88%) ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (55.22%) ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มี
การจัดจาํหนายสินคาผานเวปไซต แฟนเพจ (41.04%) ดานการสงเสริมการตลาด ปจจยัทีใ่หความสําคัญระดับมาก 
ไดแก มีการโฆษณาผาน Social media (42.54%)  มีการจัดกิจกรรมออกงานแสดงสินคา สนับสนุนงาน

วิชาการ(40.30%)  มีการประชาสัมพันธทางตรงโดยพนักงาน (44.03%) 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมของการแขงขัน (Five Force Model) 1) การเขามาของคูแขงรายใหม พบ

วา หากคูแขงรายใหมจะเขามาในธุรกิจ จะตองมขีัน้ตอนการดาํเนินงานทียุ่งยาก ซบัซอน และตองอาศยัเวลาในการ
ทําตลาด ใชเงินทุนจํานวนมากในการสตอกสินคา ตองหา Supplier ที่ไมซํ้ากับบริษัทอื่น คัดสรรคุณภาพของเข็ม
ฝงกอนตัดสินใจนําเขามาจําหนายในประเทศไทย 2) การแขงขันระหวางคูแขงภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ใน
อุตสาหกรรมการนําเขาธุรกิจเข็มฝงและอุปกรณการแพทยแผนจีน ยังมีนอยราย เนื่องจากการแพทยแผนจีนใน
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สาธารณสุขไทย จึงยังไมมีคูแขงหลายราย 3) ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน เปนเรื่องของการมีชองทางในการซ้ือ
สินคา กับผูที่นํามาจากประเทศน้ันๆโดยตรง หรือเรียกวา “สินคาหิ้ว” สงผลกระทบตอการจัดจําหนายสินคาของ
บรษิทั เนือ่งจากมรีาคาถกูเพราะไมไดผานการเสยีภาษ ีซึง่ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนสงผลกระทบในระดับสงู 4) 
อาํนาจตอรองของ Supplierอาํนาจตอรองของผูขาย ธรุกจิการแพทยแผนจีนมสีงู เนือ่งจากผูขายคือบริษทัทีต่ัง้อยู
ในประเทศจีน และสงมาขายในประเทศไทย แตละปจะมีการตอรองซื้อขายกันในปริมาณคร้ังละมากๆ ซึ่งบริษัทใน
ประเทศจีนมีสิทธิยกเลิกการสงสินคามาขายในประเทศไทยได ดังนั้นจะเห็นวาผูขายมีจํานวนนอยราย ซึ่งสงผลตอ
การแขงขนัในธรุกิจนาํเขาอปุกรณการแพทยแผนจนี 5) อาํนาจตอรองของลกูคา เปนธรุกจิกึง่บรกิาร ดงันัน้จงึถอืวา
ลูกคาทีส่ัง่ซือ้มคีวามสําคญัท่ีจะทาํใหธรุกิจอยูรอดได มทีัง้โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน และคลินกิ โดยแตละ
ที่จะสั่งซื้อขึ้นอยูกับปริมาณความตองการในแตละเดือน หากมีการส่ังซื้อมากและตอรองสวนลด สวนแถม บริษัท
พจิารณาเหน็สมควรในการใหสวนลด ของแถม ตามสดัสวนปริมาณการซือ้ ดงันัน้จะเหน็วาลูกคามีทางเลอืกมากจะ
สงผลกระทบตอการแขงขันในธุรกิจสูง

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน ภายนอก โอกาส และอุปสรรค  (SWOT Analysis) 1) จุดแข็ง มี
สนิคาทีห่ลากหลาย และสินคาท่ีจาํเปนทีใ่ชในงานแพทยแผนจนี ฝายจดัซือ้สามารถส่ังซือ้สนิคาในราคาทีเ่หมาะสม
กับคุณภาพ เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด มีตําแหนงที่มีการคัดเลือก คัดสรร สินคาที่เปนนวตกรรมใหมนําเขามา
จําหนายอยูเสมอพนักงานขายมีความสัมพันธที่ดีกับแพทย และเจาหนาที่ที่เกี่ยวของ 2) จุดออน พนักงานขายมี
จํานวนจํากัด ทําใหไมสามารถนําเสนอสินคาไดครอบคลุม ขาดการประชาสัมพันธใหกับลูกคาทางส่ืออื่นๆ ที่ลูกคา
ออนไลนเขาไมถงึตราสนิคา ยีห่อ ไมเปนทีรู่จกัเนือ่งจากเพิง่เขาสูตลาดเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแขง 3) โอกาส มพีนัธมติร
ทางการคาทีด่สีามารถเจรจาตอรองกันได ทาํใหไดประโยชนทัง้สองฝาย รฐับาลมีการสนับสนุน ผลักดนัใหการรักษา
แบบแผนจีนเปนแพทยทางเลือก ลงสูเครือขายบริการสาธารณสุข ผูปวยหันมาสนใจการใชบริการแพทยทางเลือก
เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากการรักษาแบบแผนปจจุบันแลวไมหาย บริษัทคูแขงบางรายลดกิจกรรมระหวางปลง สงผลให
ความสัมพันธระหวางลูกคานอยลง 4) อุปสรรค ความจงรักภักดีในตราสินคา ยี่หอ ปญหาจากการขนสงสินคาใน
ชวงเทศกาลหยุดยาวของจีนในระหวางการนําเขา ทําใหไมทันเวลาออกจําหนาย

 ผลการวิจยัสวนท่ี 2 แนวทางการเพ่ิมยอดขายเข็มฝงยีห่อจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ของ
บริษัทติงลี่ เมดิซีน อิมพอรต จํากัด มีจํานวน 4 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการเพ่ิมการออกบูธ เพื่อแนะนําสินคาและ
ใหขอมูลดานผลติภัณฑ เกียวกับเข็มฝงยี่หอจงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) เพื่อประชาสัมพันธแบรนดยี่หอ

จงเหยียนไทเหอ (Zhongyan Taihe) ใหเปนท่ีรูจักของลูกคา คาอุปกรณและเอกสารในการจัดบูธประชาสัมพันธ 
30,000 บาท มกีารออกบธูเพือ่แนะนําสนิคา 3 ครัง้ ตอป 2) โครงการเพิม่การสนบัสนนุงานวิชาการภายในประเทศ 
และสนับสนุนเอกสารกิจกรรมทางวิชาการ เพื่อใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีกับแบรนดยี่หอจงเหยียนไทเหอ 
(Zhongyan Taihe) และส่ังซ้ือเข็มฝงกับทางบริษทั งบประมาณ 50,000 บาท 2 ครัง้ ตอป 3)โครงการอบรมพนักงาน

ขายดานความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทักษะการขายใหมีความเช่ียวชาญมากขึ้น งบประมาณ 30,000 บาท จัด
อบรมพนกังานเกีย่วกับความรูดานผลติภณัฑ และทกัษะการขาย 2 ครัง้ ตอป 4) โครงการประชาสมัพนัธในวารสาร
แพทยแผนจนี เพือ่ประชาสมัพนัธใหกบัแพทยทีเ่ขาไมถงึชองทางออนไลน จาํนวน 1 ครัง้ตอป งบประมาณ 20,000 
บาท
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ปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการซือ้เขม็ฝง พบวา ดานผลติภณัฑ ปจจยัทีใ่หความสาํคญัระดบั
มากที่สุด ไดแก ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ มีมาตรฐาน (73.88%) ดานราคา ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (55.22%) ดานการจัดจําหนาย ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการจัด
จําหนายสินคาผานเวปไซต แฟนเพจ (41.04%) ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
มกีารโฆษณาผาน Social media (42.54%)  มกีารจดักจิกรรมออกงานแสดงสนิคา สนับสนนุงานวชิาการ(40.30%)  
มีการประชาสัมพันธทางตรงโดยพนักงาน (44.03%) 

การวิเคราะหพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเข็มสําหรับฝงเข็ม พบวา 
สอดคลองกับผลการศึกษาของ จฬุาลกัษณ อรณุจรสัแสง,2556[4] ไดศกึษาพฤติกรรมและปจจยัทีม่ผีลตอแนวทาง
การตัดสนิใจจายยาลดกรดไหลยอนของแพทย ซึง่กลยทุธทีใ่ชคอื การออกบูธแนะนาํสนิคา การสนับสนนุงานวชิาการ 
การอบรมพนกังานขาย การออกเยีย่ม พบปะลกูคาเพ่ือเพิม่ความสมัพนัธอนัด ีเพือ่เพิม่ยอดขายของผลติภณัฑ จาก
การศึกษาสามารถนําแนวทางการเพ่ิมยอดขายเพ่ือไปสูความสําเร็จมาปรับใชกับธุรกิจได โดยดําเนินโครงการออก
บูธแนะนําผลิตภัณฑ โครงการอบรมทักษะพนักงานขาย ทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 20

จากการศึกษาของ ทักษวรรณ มอญขาม,2557[5] ไดศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายเคร่ืองมือแพทย 
ประเภทเครื่องตรวจเลือดอัตโนมัติ สําหรับโรงพยาบาลชุมชน ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ของหางหุนสวนจํากัด 
ดี ดี เมดซายน พบวาสอดคลองกับการศึกษาน้ี เพราะปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ คุณภาพของสินคา
เหมาะสมกับราคา และมีแนวทางการเพิ่มยอดขายที่สอดคลองกันคือ โครงการพัฒนาบุคคลใหบริการ ดวยการจัด
อบรมพนักงานขายในดานการบริการ โครงการสงเสริมสวัสดกิารตางๆท่ีโรงพยาบาลตองการ ดวยการสนับสนุนทนุ
ในการทํากิจกรรมของโรงพยาบาล เชน งานกีฬา งานปใหม  สามารถทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 20

ขอเสนอแนะ 
1. ควรทาํการเก็บแบบสอบถามคนไขทีม่ารบับรกิาร การรกัษาโดยการฝงเขม็ เพือ่ใหทราบถงึความรูสกึ

ในการรักษา และความตองการของคนไข
2. ควรศึกษาความตองการดานการสงเสรมิการตลาดของแพทยผูใชเขม็ฝง เพือ่ทีท่างบริษทัจะไดจดัโปร

โมชั่นไดตรงกับความตองการ
3. เนื่องจากการแขงขันในตลาดเข็มฝงแมจะมีคูแขงนอยราย ทางบริษัทควรศึกษาหัวขอ Customer 

relation management (CRM) เพิ่มเติม เพื่อรักษาความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว

กิตติกรรมประกาศ 
รายงานการศึกษาอสิระเร่ือง พฤตกิรรมการซ้ือ สวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจซ้ือของผู

บริโภค และแนวทางการเพิ่มยอดขายเข็มสําหรับฝงเข็ม ของบริษัทติงล่ี เมดิซีน อิมพอรต จํากัด สําเร็จไดดวยดี
เนื่องจากความกรุณาของ ดร.รัชดาภรณ เบญจวัฒนานนท อาจารยที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ที่ใหคําแนะนํา และ
ขอเสนอแนะในการศึกษา ผูศึกษาขอขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี้ 
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