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 การศึกษาครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม่ โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมลูจากศลัยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาล
และโรงพยาบาลเอกชนในจงัหวดัสมทุรปราการจํานวน 30 คน ระหว่างเดือนมิถนุายน พ.ศ. 2556 ถึง
เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2556 ศลัยแพทย์เหล่านีเ้คยใช้วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่หรือใช้วัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหมเ่ป็นประจําเป็นเวลาอยา่งน้อย 3 เดือน (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) และสมคัรใจหรือ
สะดวกในการตอบแบบสอบถาม  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 96.70) มีอายุ
ระหว่าง 30- 65 ปี โดยมีอายุเฉล่ีย 43.90 ปี (SD=0.50) ร้อยละ 56.70 เป็นศลัยแพทย์ประจํา
โรงพยาบาลเอกชนและปฏิบตัิงานในฐานะศลัยแพทย์เป็นเวลาโดยเฉล่ีย 16.23 ปี (SD=9.27) ทําการ
รักษาผู้ ป่วยท่ีมีแผลโดยเฉลี่ยวนัละ 11.33 คน (SD=5.25) และสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ให้แก่
ผู้ ป่วยโดยเฉล่ียวนัละ 3.40 คน (SD=3.70) ส่วนใหญ่สัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ครัง้สดุท้าย
ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) (ร้อยละ 76.67) โดยสัง่ใช้กลุม่ film 
dressing มากท่ีสดุ (ร้อยละ 93.33) รองลงมาคือ กลุ่ม hydrogel dressing กบักลุ่ม hydrocolloid 
dressing (ร้อยละ 43.33) และกลุ่ม silver dressing (ร้อยละ 40.00) ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญมากต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทัง้ส่ีด้านของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ เม่ือ
เปรียบเทียบคา่เฉลี่ยของคะแนนความสําคญัของแตล่ะปัจจยั ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมาก
เป็นลําดบัแรก ( X =3.97, SD=0.64) ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัรองลงมาคือ ปัจจยัด้าน
ราคา ( X =3.80, SD=0.92) ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย ( X =3.53, SD=1.04) และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย ( X =3.49, SD=0.80) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากเป็นลําดบัแรกต่อ
ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ คือ วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่มีให้เลือกตามขนาดของแผล ( X =4.17, 
SD=0.65) และวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ป้องกันไม่ให้เชือ้โรค นํา้ หรือฝุ่ นละอองสมัผสัแผล 
( X =4.17, SD=0.70) ปัจจยัย่อยด้านราคา คือ ราคาวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ท่ีจําหน่ายให้ผู้ ป่วยมี
ความคุ้มค่ากว่าเม่ือเทียบกับกลุ่มวสัดปิุดแผลทัว่ไป ( X =3.80, SD=0.92) ปัจจยัย่อยด้านการจดั
จําหน่าย คือ โรงพยาบาลมีวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่หลายกลุ่ม/ขนาดให้เลือกสั่งใช้ตามความ
ต้องการ ( X =3.53, SD=1.04) รวมทัง้ปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด คือ วารสารการแพทย์
ต่างประเทศท่ีเช่ือถือได้ตีพิมพ์ข้อมลูเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ( X =3.87, SD=0.94) และ
ผู้แทนขายมีบคุลกิภาพและกิริยามารยาทท่ีดี ( X =3.87, SD=1.04) 
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 The purpose of this research is to study the marketing mix of advanced wound 
care dressings. Self-administered questionnaires were used to collect data from  
30 surgeons in public and private hospitals in Sumuthprakarn province during June, 2013 
and August, 2013. These surgeons had used advanced wound care dressings for longer 
than 3 months.  Almost surgeons were male (96.70%) whose average ages were  
43.90 years old (SD=0.50). Most surgeons had been working in private hospitals for  
16.23 years on average (SD=9.27). Daily wound cares were an average of 11.33 cases 
(SD=5.25). Daily prescription of advanced wound care dressings were 3.40 cases on 
average. Most of them recently prescribed advanced wound care dressings within a period 
of one month (up to the date of response) (76.67%). Film dressing were mostly prescribed 
(93.33%), followed by hydrogel dressing, hydrocolloid dressing, and silver dressing 
(43.33%, 43.33%, 40.00% respectively). Four factors of marketing mix of advanced wound 
care dressings were equally important to surgeons. These factors were product, price, 
place and promotion. However, average score of product factor ( X =3.97, SD=0.64) was 
higher than price factor ( X =3.80, SD=0.92), place factor ( X =3.53, SD=1.04) and 
promotion factor ( X =3.49, SD=0.80) respectively. The most important product factors were 
its choices of dressing sizes ( X =4.17, SD=0.65), and its prevention of contamination by 
pathogens, water or dust ( X =4.17, SD=0.70). The price factor was its cost-effectiveness 
compared to other products ( X =3.80, SD=0.92). The place factor was its availability of 
groups or size upon request ( X =3.53, SD=1.04). The most important promotion factors 
were publication in international medical journals ( X =3.87, SD=0.94), and sale 
representation with good personality ( X =3.87, SD=1.04). 
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 สารนิพนธ์ฉบับนีสํ้าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เพราะผู้ วิจัยได้รับความอนุเคราะห์จากผู้ ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.พรรณนิภา อกนิษฐาภิชาติ อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีได้ให้คําปรึกษาเก่ียวกับ
การวิจยั ผู้วิจยัจงึขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูในโอกาสนี ้

 ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สมหญิง พุ่มทอง ผู้ช่วยศาสตราจารย์  
ดร.สถาพร น่ิมกุลรัตน์ และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เบญจพร ก่ิงรุ้งเพชร์ ท่ีได้สละเวลาอนัมีค่าในการ
เข้าร่วมเป็นคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ ทัง้การสอบเค้าโครงร่างสารนิพนธ์และการสอบปากเปล่า 
ข้อเสนอแนะของอาจารย์เป็นประโยชน์อยา่งมากตอ่การปรับปรุงสารนิพนธ์ให้มีความสมบรูณ์ยิ่งขึน้ 

 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุศลัยแพทย์ทุกท่าน ท่ีได้สละเวลาและให้ความกรุณาในการตอบ
แบบสอบถามในการวิจยัครัง้นี ้

 ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจัดการ
องค์กรเภสชักรรมทุกท่าน ท่ีได้ประสิทธิประสาทวิชา์ ความรู้ต่างๆ ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งสําหรับ 
การตอ่ยอดความรู้เพ่ือนําไปใช้ในการพฒันาตนเองของผู้วิจยั รวมทัง้ขอขอบคณุคณะเจ้าหน้าท่ีและผู้ ท่ี
เก่ียวข้องกบัหลกัสตูรทกุท่านท่ีอํานวยความสะดวกด้านการตดิตอ่ประสานงาน 

 เหนือสิ่งอ่ืนใดขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัวของผู้ วิจัยท่ีให้
กําลงัใจและให้การสนบัสนนุทกุด้านเป็นอยา่งดีท่ีสดุเสมอมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1. ภมิหลังู  
 ในอดีต การทําแผลส่วนใหญ่เป็นการล้างแผลแล้วใส่ยาฆ่าเชือ้โพวิโดน ไอโอดีน (povidone 
iodine) และปิดแผลด้วยผ้าโปร่ง (gauze) แต่ในปัจจุบัน มีองค์ความรู้ในการทําแผลแบบใหม่ซึ่ง
เรียกว่า แนวคิดกระบวนการหายของแผลแบบชุ่มชืน้ (moist wound healing) โดยใช้วสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม่ (advanced wound care dressings) ในการรักษาสิ่งแวดล้อมภายในแผลให้ชุ่มชืน้
อย่างเหมาะสมซึ่งเป็นผลให้แผลหายรวดเร็วยิ่งขึน้และลดการเกิดรอยแผลเป็นด้วย หลกัการในการ
รักษาแผลแบบชุ่มชืน้นีใ้ช้ได้กบัแผลเกือบทุกชนิด เช่น แผลผ่าตดั (surgical wound) แผลถลอก 
(abrasion) แผลฟกชํา้ (contusion) แผลบดทบั (crushed wound) แผลผิวหนงัหลดุ (avulsion 
wound) แผลถกูแทง (punctured wound) แผลกระสนุปืน (gun shot wound) แผลไฟไหม้ (burn 
wound) แผลกดทบั (decubitus or pressure ulcer) แผลหลอดเลือดดําเรือ้รัง (venous ulcer) และ
แผลเบาหวาน (diabetic ulcer) (กฤษณ์ ศริิปณุย์. 2553) 
 ในปี พ.ศ. 2551 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มีการเติบโตถึง 4.9 พนัล้านเหรียญสหรัฐ (All 
Change in the Advanced Wound Care Market .2009) ตอ่มาในปี พ.ศ. 2553 ตลาดวสัดปิุดแผลใน
สหรัฐอเมริกา ยโุรป ฝร่ังเศส องักฤษ อิตาลี แคนาดา ญ่ีปุ่ น และเอเชียแปซฟิิก มีการเตบิโตทางธรุกิจถงึ
ร้อยละ 6.2 หรือประมาณ 14.9 พนัล้านเหรียญสหรัฐ ซึง่มาจากกลุม่การดแูลแผลไฟไหม้ นํา้ร้อนลวก
กลุ่มแผลเรือ้รัง และกลุ่มแผลผ่าตดั ผู้ประกอบธุรกิจวสัดปิุดแผลท่ีอยู่ในตลาดวสัดปิุดแผลระดบัโลก
ประกอบด้วยบริษัทหลายแห่ง เช่น 3M Health Care, Advanced Bio Healing, Baxter Bio Science, 
Smith & Nephew (World Wound Care Markets. 2011) 
 ในปี พ.ศ. 2551 ธุรกิจวสัดุปิดแผลในประเทศไทยมีมูลค่า 500 ล้านบาท จากผู้ผลิต  
ผู้ จําหน่ายในประเทศ และผู้ นําเข้าจากต่างประเทศ เช่น Smith & Nephew, 3M Health Care, 
Convatec Urgo และ B Braun บริษัทแต่ละแห่งมีการแข่งขนัหลายด้าน ได้แก่ ด้านคณุภาพของ
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีกลยทุธ์ด้าน
การตลาดเพ่ือดงึดดูให้ผู้บริโภคมีความสนใจและรับทราบข้อมลูขา่วสาร รวมถึงมีการให้ความรู้เก่ียวกบั
คณุสมบตัิ และประโยชน์ของเวชภณัฑ์แตล่ะกลุม่ (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) ในปี พ.ศ. 2552 ธุรกิจวสัดุ
ปิดแผลในประเทศไทย มียอดขายเพิ่มขึน้ร้อยละ 5 ซึง่เพิ่มจากปี พ.ศ. 2553 ถึง 168 ล้านบาท (World 
Treatments in Thailand Euromonitor International. 2010)  
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 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่บางชนิดสามารถสร้างยอดขายได้อย่างมหาศาล และมีอตัราการ
เจริญเตบิโตในแตล่ะปีอยา่งรวดเร็ว ในขณะท่ีวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมบ่างชนิดสร้างยอดขายได้น้อย 
แตมี่อตัราการเจริญเตบิโตอยา่งตอ่เน่ือง นอกจากนัน้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมบ่างชนิดสามารถสร้าง
ยอดขายจํานวนมากในพืน้ท่ีบางพืน้ท่ีเท่านัน้ ดงันัน้ จากสภาพการณ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัจึงได้ทําการศกึษา
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ เพ่ือให้บริษัทจัดจําหน่ายวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม่ใช้เป็นแนวทางในการวิเคราะห์และพฒันาปรับแผนกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจให้มี
ประสทิธิภาพ  
 
2. ความมุ่งหมายของการวจิัย  
 การวิจัยครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม ่
 
3. ความสาํคัญของการวจิัย  
 3.1  บริษัทจัดจําหน่ายวสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่สามารถนําข้อมูลไปใช้ในการปรับแผน 
กลยทุธ์สําหรับการดําเนินธุรกิจ  
 3.2  ผู้ ท่ีสนใจเก่ียวกับธุรกิจวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่สามารถใช้เป็นแหล่งข้อมูลด้าน
การตลาดของการดําเนินธุรกิจ 
 
4. ขอบเขตของการวจิัย 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ประกอบด้วยปัจจยัย่อย 4 ด้าน 
คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด  
 4.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
   ประชากรในการวิจยัครัง้นี ้คือ ศลัยแพทย์ท่ีปฏิบตัิงานประจําท่ีโรงพยาบาลรัฐบาลหรือ
โรงพยาบาลเอกชนในจงัหวดัสมทุรปราการ  
 4.2 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
  ผู้วิจยัเลือกใช้การสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (non-probability sampling) 
ด้วยวิธีการเลือกสุ่มตามสะดวก (convenience sampling) โดยใช้แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสม
การตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ในการเก็บข้อมลูจากศลัยแพทย์จํานวน 30 ท่านท่ีเคยใช้วสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหมห่รือใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมเ่ป็นประจํา  
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 4.3 ตวัแปรที่ศึกษา 
  ผู้วิจยัศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดซึง่ประกอบด้วยปัจจยัยอ่ย 4 ด้าน ดงันีคื้อ  
  4.1  ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์  
  4.2  ปัจจยัด้านราคา  
  4.3  ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย  
  4.4  ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด 
 
5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่(advanced wound care dressings) หมายถึง วสัดท่ีุใช้กบัแผล
แล้วสร้างสิ่งแวดล้อมให้เหมาะสมตอ่การหายของแผลมากท่ีสดุ (moist wound environment) แผลมี
ความชืน้ท่ีเหมาะสม ปราศจากเชือ้โรค และกระตุ้นให้มีการสร้างหลอดเลือดมาเลีย้งแผลอย่างเพียงพอ 
ทําให้เกิดกระบวนการหายของแผลอยา่งตอ่เน่ือง วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่แบง่ออกเป็น 9 กลุม่ ดงันี ้
คือ (1) กลุม่ film dressing (2) กลุม่ hydrogel dressing (3) กลุม่ hydrocolloid dressing (4) กลุม่ 
foam dressing (5) กลุ่ม hydrocellular dressing (6) กลุม่ hydroselective dressing (7) กลุ่ม 
alginate dressing (8) กลุม่ hydrofiber dressing และ (9) กลุม่ silver dressing 
 
6. นิยามศัพท์เชิงปฏบิตักิาร 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง การมีผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในราคาท่ียอมรับได้ การจดัจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรม
ผู้บริโภค รวมทัง้การสร้างแรงจูงใจเพ่ือให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีความพึงพอใจ ซึ่งประกอบด้วย
ปัจจยัยอ่ย 4 ด้านดงันี ้
 6.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง คณุลกัษณะของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ในประเด็น
ต่อไปนี ้คือ ระยะเวลาในการรักษาแผล ความชุ่มชืน้ของแผล อณุหภมูิของแผล การป้องกนัเชือ้โรค นํา้
หรือฝุ่ นละออง การผ่านของออกซิเจนเข้าสู่แผล สิ่งตกค้างท่ีแผล ขัน้ตอนในการใช้ ขนาดของวัสด ุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่บรรจภุณัฑ์ท่ีป้องกนัสิง่ปนเปือ้น อายกุารใช้งาน และความถ่ีในการเปล่ียน 
 6.2 ปัจจยัด้านราคา หมายถึง ความคุ้มคา่ของราคาเม่ือเทียบกบักลุม่วสัดปิุดแผลทัว่ไป 
 6.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ความสะดวกในการเลือกสั่งกลุ่มและ
ขนาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 6.4  ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด หมายถึง การสง่เสริมการตลาดวสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหม่ในประเด็นต่อไปนี ้คือ การโฆษณาในวารสารทางการแพทย์ การตีพิมพ์ในวารสารการแพทย์ใน
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ประเทศและวารสารการแพทย์ต่างประเทศ การเข้าร่วมประชุมวิชาการ รายละเอียดท่ีเป็นภาษาไทย 
เอกสารเผยแพร่ความรู้ การเผยแพร่ข้อมลูทางอินเตอร์เนต ชําร่วย ตําราวิชาการทางการแพทย์ รายการ
ลดราคาหรือให้ส่วนแถม ตวัอย่างสําหรับทดลองใช้ ความสามารถของผู้แทนขายในการอธิบายข้อมลู 
บคุลกิภาพและกิริยามารยาทของผู้แทนขาย และการมาพบของผู้แทนขาย 
 
7. กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค มีองค์ประกอบ 3 สว่น คือ (1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด
และสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (2) ลกัษณะของผู้ซือ้และกระบวนการตดัสินใจ และ (3) การตอบสนองของผู้ซือ้ 
การวิจัยนีศ้ึกษาเฉพาะสิ่งกระตุ้นทางการตลาดในด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยท่ี
บริษัทสามารถบริหารจดัการและสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดได้ 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ ผู้ วิจัยได้ใช้
ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เป็นแนวทางในการศกึษาครัง้นี ้ดงัตอ่ไปนี ้
 1. ธุรกิจวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่ 
  1.1 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่ 
  1.2 ธุรกิจวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค  
  2.1 พฤตกิรรมผู้บริโภค 
  2.2 การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาด  
 4. งานวิจยัและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. ธุรกจิวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่  
 หวัข้อนีมี้เนือ้หาเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่และธุรกิจวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ซึง่
มีรายละเอียดดงันี ้
 1.1 วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ (advanced wound care dressings)  

หวัข้อนีก้ลา่วถึงความหมาย คณุลกัษณะ และชนิดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ซึง่มี
เนือ้หาดงันี ้
   1.1.1 ความหมายของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่  

วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ หมายถึง วสัดุท่ีใช้กับแผลแล้วสร้างสิ่งแวดล้อมให้
เหมาะสมต่อการหายของแผลมากท่ีสดุ (moist wound environment) แผลมีความชืน้ท่ีเหมาะสม 
ปราศจากเชือ้โรค และกระตุ้ นให้มีการสร้างหลอดเลือดมาเลีย้งแผลอย่างเพียงพอ ทําให้เกิด
กระบวนการหายของแผลอยา่งตอ่เน่ือง (กฤษณ์ ศริิปณุย์. 2553) 
 1.1.2 คุณลักษณะของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ 
   ใน ปี พ.ศ. 2503 George Winter เป็นผู้ เสนอแนวคิดกระบวนการหายของแผล
แบบชุ่มชืน้ (moist wound healing) จากการท่ีได้พบว่า เซลล์เนือ้เย่ืออ่อนและผิวหนงัสามารถ
เจริญเติบโตเป็น 2 เท่าภายใต้สภาวะแวดล้อมท่ีชุ่มชืน้ท่ีเหมาะสม สภาพของแผลท่ีชุ่มชืน้ทําให้แผลมี
อณุหภมูิท่ีใกล้เคียงกบัร่างกาย เซลล์ผิวจึงแบ่งตวัได้เต็มท่ี เซลล์เคล่ือนตวัเข้าหากนัได้ง่าย โอกาสใน
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การติดเชือ้ต่ํากวา่กระบวนการหายของแผลแบบแห้ง (dry wound healing) หรือเรียกว่าแบบดัง้เดิม 
(traditional wound healing) นอกจากนี ้กระบวนการหายของแผลแบบชุ่มชืน้ทําให้เกิดความเจ็บปวด
น้อยกว่ากระบวนการหายของแผลแบบแห้ง เพราะปลายประสาทรับความรู้สึกอยู่ในนํา้เหลืองและ 
ไม่สมัผสักบัอากาศโดยตรง วสัดปิุดแผลเหลา่นีส้ามารถกําจดัเนือ้ตาย (dead tissue) หรือเซลล์ท่ีตาย
แล้ว (debris cell) ได้อีกด้วย  
   ดงันัน้ การรักษาแผลแบบกระบวนการหายของแผลแบบชุ่มชืน้จึงดีกว่าการรักษา
แผลแบบกระบวนการหายของแผลแบบแห้ง ดงันีคื้อ ใช้ระยะเวลาน้อยกว่า ลดการติดเชือ้ได้ดีกว่า  
ไม่เจ็บเม่ือลอกวัสดุปิดแผล และไม่ทําลายพืน้แผลท่ีมีเซลล์อ่อนท่ีกําลังเจริญเติบโตขึน้มา รวมทัง้ 
ลดการเกิดรอยแผลเป็น แพทย์ผู้ ท่ีมีหน้าท่ีในการดูแลแผลจึงต้องเลือกวัสดุปิดแผลท่ีเหมาะสม  
เพราะวสัดปิุดแผลมีผลต่อการหายของแผลและทําให้สามารถจําหน่ายผู้ ป่วยออกจากโรงพยาบาลได้
เร็วขึน้ บริษัทผู้ผลิตและบริษัทผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลจึงพยายามสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขนั
หลากหลายรูปแบบขึน้อยูก่บักลุม่ลกูค้าในแตล่ะพืน้ท่ี (กฤษณ์ ศริิปณุย์. 2553) 

     รายละเอียดเก่ียวกับคุณลักษณะของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ท่ีส่งเสริม
กระบวนการหายของแผลให้เร็วขึน้มีดงัตอ่ไปนี ้(ยวุดี เกตสุมัพนัธ์ และ ดวงใจ ภูพ่งศ์พนัธ์กลุ. 2546) 
 1)  ไมร่บกวนกระบวนการหายของแผล เพราะไมเ่ป็นพิษตอ่แผล ไมทํ่าให้พืน้แผล
แห้ง ไมต่ดิแผลทําให้ไมเ่ป็นอนัตรายตอ่เนือ้เย่ือท่ีงอกใหม ่
 2)  รักษาความชุ่มชืน้ของแผล เพราะแผลท่ีมีสภาพชุ่มชืน้ทําให้ระยะการสร้าง
เซลล์เนือ้เย่ือผิว (epithelialization) เร็วกวา่การปลอ่ยให้แห้งเองถึง 2 เท่า 
 3)  มีการแลกเปล่ียนออกซิเจน เพราะความเข้มข้นของออกซิเจนท่ีบริเวณแผล 
มีความสําคญัตอ่กระบวนการหายของแผล ปริมาณของออกซเิจนท่ีต่ําอาจทําให้การหายของแผลช้าลง 
 4)  รักษาอณุหภมูิของแผลให้ใกล้เคียงกบัอณุหภมูิของร่างกาย โดยป้องกนัการ
ระเหยของสิ่งขบัหลัง่ ทําให้แผลมีอณุหภมูิไม่เย็นเกินไป ในการทําแผลท่ีเกิดใหม่แต่ละครัง้ต้องปิดแผล
ไว้ถึง 3 ชัว่โมงจงึจะทําให้แผลกลบัมาท่ีอณุหภมูิเท่าเดมิ 
 5)  ป้องกันไม่ให้เชือ้โรคผ่านเข้าออกได้ เชือ้โรคภายนอกเข้าสู่แผลไม่ได้ และ 
เชือ้โรคจากตวัผู้ ป่วยแพร่กระจายออกไมไ่ด้ 
 6)  ปลอดภัยในการนํามาใช้ ไม่แพ้ง่าย และมีการศึกษาทางคลินิกเก่ียวกับ
ประสทิธิภาพในการรักษา 
 7)  ไมมี่สว่นประกอบของวสัดปิุดแผลเหลือค้างอยูใ่นแผล ทําให้แผลหายเร็ว และ
ไม่ติดแผล ทําให้ผู้ ป่วยไม่ได้รับความเจ็บปวดในขณะท่ีดึงออก และไม่ทําให้เนือ้เย่ือท่ีงอกใหม่ได้รับ
อนัตราย  
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 8)  ดดูซบัสิง่ขบัหลัง่ รวมทัง้เชือ้โรคและเซลล์ท่ีตายแล้วได้มาก 
 9)  มีราคาเหมาะสม โดยพิจารณาค่าใช้จ่ายต่อหน่วยของการรักษา (ไม่ใช่ต่อ
ครัง้) เวลาท่ีใช้ในการทําแผล และความบอ่ยท่ีต้องเปล่ียนแผล 
 10) สามารถมองเห็นแผลได้ ทําให้สามารถประเมินแผลโดยไม่ต้องเปล่ียนวสัดุ
ปิดแผล 
 11) ปรับรูปร่างเข้ากบัสว่นตา่ง ๆ ของร่างกายได้ ทําให้สะดวกในการใช้งาน 
 12) ไม่ต้องเปล่ียนบ่อยครัง้ เพราะการเปล่ียนวสัดุปิดแผลแต่ละครัง้จะเพิ่ม 
ความเสี่ยงตอ่การติดเชือ้ ทําให้อณุหภมูิของแผลลดลง นอกจากนีย้งัช่วยประหยดัเวลา คา่ใช้จ่าย และ 
ไมร่บกวนแผลท่ีกําลงัหาย  
 1.1.3 ชนิดของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่  
  วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ท่ีมีจําหน่ายทั่วโลกและในประเทศไทยมีจํานวน  
7 กลุม่ดงันี ้คือ (1) กลุม่ film dressing (2) กลุม่ hydrogel dressing (3) กลุม่ hydrocolloid dressing 
(4) กลุม่ foam dressing (5) กลุม่ hydrocellular dressing (6) กลุม่ hydroselective dressing  
(7) กลุ่ม alginate dressing (8) กลุ่ม hydrofiber dressing และ (9) กลุ่ม silver dressing 
(Worldwide Wound Management Forecast to 2017. 2009) 
   รายละเอียดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่แตล่ะกลุม่มีดงันี ้(จฬุาพร ประสงัสิต; 
และจิตตมิา พีรชยัเดโช. 2552) 
 1)  กลุ่ม film dressing เป็นแผ่น polyurethaneใส ไอนํา้สามารถระเหยออก 
ได้บ้าง มีการแลกเปล่ียนออกซิเจนและคาร์บอนไดออกไซด์ และป้องกนัแบคทีเรียและนํา้ซมึผา่นเข้า 
สู่แผล ไม่ควรใช้ในแผลท่ีมีปริมาณสิ่งขบัหลัง่ปริมาณมาก กลุ่มนีมี้ทัง้แบบท่ีมีแผ่นซบัสิ่งขบัหลัง่และ
แบบท่ีไม่มีแผ่นซบัสิ่งขบัหลัง่ ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ เช่น Tegaderm with Pad และ OPSITE® PLUS 
(ภาพประกอบ 1) 
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ภาพประกอบ 1 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ film dressing 
 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 59. 
 
 2) กลุ่ม hydrogel dressing ประกอบด้วย สาร propylene glycol ประมาณ
ร้อยละ 20 ซึ่งทําหน้าท่ีรักษาความชืน้ กระตุ้นให้เกิดกระบวนการ autolysis debridement ของ 
เนือ้ตาย ใช้กบัแผลท่ีมีปริมาณสิ่งขบัหลัง่น้อย กลุ่มนีมี้หลายรูปแบบ เช่น แผ่น (sheet) และเจล (gel) 
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ เช่น DuoDERM GEL, Intrasitegel, Tegaderm hydrogel dressing และ 
Askinagel (ภาพประกอบ 2) 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ hydrogel dressing 
 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 59. 
 
 3) กลุ่ม hydrocolloid dressing ประกอบด้วย gelatin, pectin และ 
carboxymethylcellulose สารเหลา่นีส้ามารถดดูซบัสิง่ขบัหลัง่อยา่งช้า ๆ ช่วยควบคมุอณุหภมูิของ
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แผลได้ดี และกนันํา้ได้  กลุม่นีมี้อยูใ่นรูปแบบแผน่ (sheet) และครีม (cream) ตวัอยา่งผลติภณัฑ์ เช่น 
DuoDERM CGF และ Tegaderm hydrocolloid (ภาพประกอบ 3) 
 

  
 

ภาพประกอบ 3 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ hydrocolloid dressing 
 

 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 60. 
 
 4) กลุ่ม foam dressing ทําจาก polyurethane foam สามารถดดูซบัสิ่งขบัหลัง่
ได้ดี ควบคุมความชืน้ และอุณหภูมิได้ รวมทัง้มีคุณสมบตัิกันกระแทก กลุ่มนีใ้ช้กับแผลท่ีมีปริมาณ 
สิ่งขบัหลัง่จํานวนมาก ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ เช่น URGOCELL, Tegaderm® foam adhesive dressing 
และ Tegaderm® foam non adhesive dressing (ภาพประกอบ 4) 
 

   
 

ภาพประกอบ 4 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ foam dressing 
 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 60. 



 10 

 5) กลุ่ม hydrocellular dressing มีความสามารถดดูซบัสิ่งขบัหลัง่ได้ดีมาก 
ควบคมุความชืน้ และอุณหภูมิได้ ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ เช่น ALLEVYN® และ Askina Transorbent 
(ภาพประกอบ 5) 

 
ภาพประกอบ 5 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ hydrocellular dressing 

 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 61. 
 
 6) กลุ่ม hydroselective dressing ทําจาก polyurethane matrix ซึง่
ประกอบด้วย sodium polyacrylate สามารถดดูซบัสิง่ขบัหลัง่บริเวณแผล โดยเลือกดดูซบัเฉพาะนํา้แล
เนือ้เย่ือท่ีตายแล้ว ไมด่ดูซบัสารจําพวก growth factor ใช้กบัแผลท่ีมีปริมาณสิง่ขบัหลัง่น้อย 
ถึงปานกลาง ตวัอยา่งผลติภณัฑ์ เช่น CUTINOVA® HYDRO (ภาพประกอบ 6) 

 
 

ภาพประกอบ 6 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ hydroselective dressing 

 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 61. 
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 7) กลุ่ม alginate dressing ทําจากสาหร่ายทะเลสีนํา้ตาล ซึ่งประกอบด้วย 
calcium และ sodium alginate มีลกัษณะออ่นนุ่มและเบา สามารถดดูซบัสิ่งขบัหลัง่ได้ 3-20 เท่า และ
จะกลายเป็น hydrophilic gel ช่วยควบคมุความชืน้ในแผลได้ดี ล้างออกได้ง่าย กลุม่นีมี้ทัง้แบบแผ่น
และเชือกเกลียว ตวัอยา่งผลติภณัฑ์ เช่น ALGISITE® M และ Sorbsan, Katostat (ภาพประกอบ 7) 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 7 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ alginate dressing 

 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 62. 
 
 8) กลุ่ม hydrofiber dressing ทําจากเส้นใยธรรมชาติจากพืช คือ sodium 
carboxymethylcellulose ทัง้หมด สามารถดดูซบัสิ่งขบัหลัง่ได้ดี หลงัจากนัน้จะกลายเป็นเจล จึงช่วย
ลดปัญหาของการเกิดการเป่ือยยุ่ยของผิวหนังรอบของแผล กลุ่มนีมี้ทัง้แบบแผ่นและเชือกเกลียว 
ตวัอยา่งผลติภณัฑ์ เช่น AQUACEL® (ภาพประกอบ 8) 
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ภาพประกอบ 8 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ hydrofiber dressing 
 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 62. 
 
 9) กลุ่ม silver dressing เป็นวัสดุปิดแผลท่ีพัฒนาโดยการผสม silver 
nanocrystaline, silver sulfadiazine หรือ silver อ่ืน ๆ ซึง่เป็น topical antibiotics dressing ไว้ในวสัดุ
ปิดแผลท่ีเป็น moisture retentive dressing เพ่ือใช้ในแผลท่ีมีการติดเชือ้ ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ เช่น 
ACTICOAT® 7 และ Tegaderm® Ag Mesh dressing (ภาพประกอบ 9) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 9 ตวัอยา่งภาพวสัดปิุดแผลกลุม่ silver dressing 
 
 ท่ีมา: จฬุาพร ประสงัสิต; และจิตติมา พีรชยัเดโช. (2552). การปิดแผล. ใน การดแลแผลู  
กดทบั ศาสตร์และศิลปะทางการพยาบาล. หน้า 63. 
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    ในประเทศไทย ศนูย์ข้อมลูข่าวสารด้านเวชภณัฑ์ กระทรวงสาธารณสขุ ได้จดัวสัดุ
ปิดแผลไว้ในหมวดวสัดกุารแพทย์ทัว่ไป (general medical supply) ประเภทเวชภณัฑ์มิใช่ยา  
(ศนูย์ขา่วสารข้อมลูด้านเวชภณัฑ์ กระทรวงสาธารณสขุ. 2553)  
 1.2 ธุรกจิวัสดุปิดแผล 
 ในปัจจบุนัมีบริษัทผู้ผลติและบริษัทผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลจํานวนมาก ซึง่ผลติและจดั
จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่ลายชนิด เชน่ กลุม่ film dressing กลุม่ hydrogel dressing 
กลุม่ hydrocolloid dressing กลุม่ foam dressing กลุม่ hydrocellular dressing กลุม่ 
hydroselective dressing กลุม่ alginate dressing กลุม่ hydrofiber dressing และกลุม่ silver 
dressing (กฤษณ์ ศริิปณุย์. 2553) 
 ธุรกิจวัสดุปิดแผลและการดูแลแผลท่ีใช้เทคโนโลยีใหม่ประสบความสําเร็จในตลาด
ระดบัโลก ในหลายรูปแบบ ขึน้อยู่กบักระบวนการดแูลแผล วฒันธรรม ความนึกคิด ทศันคติ ลกัษณะ
ประชากร และอ่ืน ๆ ในระดบัมหภาคพบว่าการเติบโตของตลาดวสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่มีมูลค่า
ตามขนาดประชากรและการสาธารณสขุของแตล่ะประเทศ สหรัฐอเมริกาใช้วสัดปิุดแผลมากเป็นอนัดบั
ท่ี 1 ของโลก (ร้อยละ 40) รองลงมา คือ ญ่ีปุ่ น (ร้อยละ 11) เยอรมนั (ร้อยละ 10) องักฤษ (ร้อยละ 5) 
ฝร่ังเศส (ร้อยละ 4) และอิตาลี (ร้อยละ 3) สว่นประเทศอ่ืนรวมกนัคิดเป็นร้อยละ 27 (Global wound 
care market segmentation. 2009) 
 ขนาดของตลาดแต่ละประเทศขึน้อยู่กับชนิดย่อยของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่ 
ดงัแสดงในภาพประกอบ 10 

 
ภาพประกอบ 10 สดัสว่นของวสัดปิุดแผลแบง่ตามประเทศและกลุม่ของวสัดปิุดแผล 

  
 ท่ีมา: Global wound care market segmentation. 2009. 
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 ขนาดของตลาดวสัดุปิดแผลขึน้อยู่กับความต้องการของแพทย์ในการใช้วสัดุปิดแผล
และเทคโนโลยีในการดูแลแผล ความต้องการดงักล่าวของแพทย์มีผลมาจากความชุกของแผล เช่น 
แผลเรือ้รัง และแผลไฟไหม้นํา้ร้อนลวก ในปัจจบุนั แผลเรือ้รังมีอบุตักิารณ์ประมาณ 9 ล้าน 
ทัว่โลก และผู้ ป่วยโรคเบาหวานมีประมาณ 177 ล้านคนทัว่โลก ร้อยละ 10-15 ของผู้ ป่วยโรคเบาหวาน
มีโอกาสมีแผลซึง่เรือ้รังและรักษาให้หายได้ยาก สินค้าในตลาดนีจ้ึงมุ่งเน้นท่ีแผลเรือ้รังและรักษาหาย 
ได้ยากเป็นส่วนใหญ่ เช่น แผลหลอดเลือดดําเรือ้รัง (chronic venous ulcer) แผลกดทบั (pressure 
ulcer) แผลเบาหวานท่ีเท้า (diabetic foot ulcer) และแผลไฟไหม้นํา้ร้อนลวก (burn) (Global wound 
care market segmentation. 2009) 
 ตลาดธุรกิจวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมใ่นสหรัฐอเมริกามีมลูคา่ 3 พนัล้านดอลลา่ร์สหรัฐ
ในปี พ.ศ. 2550 มลูคา่ 3.5 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐในปี พ.ศ.2551 และมลูคา่ 6 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐ
ในปี พ.ศ. 2556 ตลาดธุรกิจนีแ้บ่งเป็นวสัดปิุดแผล (wound care dressing) และเคร่ืองมือสง่เสริม 
การหายของแผล (wound healing devices) วสัดปิุดแผลมีมลูคา่ 1.7 พนัล้านดอลลา่ร์สหรัฐในปี พ.ศ. 
2550 มลูคา่ 1.8 พนัล้านดอลลา่ร์สหรัฐในปี พ.ศ. 2551 และมลูคา่ 3 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี พ.ศ. 
2556 ส่วนเคร่ืองมือสง่เสริมการหายของแผลมีสว่นแบง่การตลาดน้อยกว่าวสัดปิุดแผล โดยมีมลูค่า 
1.3 พนัล้านดอลล่าร์สหรัฐในปี พ.ศ. 2550 มลูค่า 1.6 พนัล้านดอลล่าร์สหรัฐในปี ค.ศ. 2551 และ
มลูคา่ 3 พนัล้านดอลลา่ร์สหรัฐ ในปี พ.ศ.2556 ดงัแสดงในภาพประกอบ 11 (Markets for Advanced 
Wound Care Technologies. 2009) 

 
 
ภาพประกอบ 11 มลูคา่ตลาดวสัดปิุดแผลและเคร่ืองมือสง่เสริมการหายของแผลในสหรัฐอเมริกา 

ในปี พ.ศ. 2550 - 2556  
  

 ท่ีมา: Markets for Advanced Wound Care Technologies. 2009. 

$ Million 

2550  2551  2552  2556 
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2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผ้บริโภคู   
หวัข้อนีก้ลา่วถึงพฤตกิรรมผู้บริโภคและการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค ดงัมีรายละเอียดตอ่ไปนี ้

 2.1 พฤตกิรรมผ้บริโภคู   
 ความหมายของพฤติกรรมผู้ บริโภคและตัวแบบพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค มี
รายละเอียดดงันี ้

2.1.1 ความหมายของพฤตกิรรมผ้บริโภคู  
 พฤตกิรรมผู้บริโภคมีความหมายดงัตอ่ไปนี ้
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
กระบวนการหรือพฤตกิรรมการตดัสนิใจ การซือ้ การใช้ และการประเมินผลการใช้สนิค้าหรือบริการของ
บคุคล ซึง่มีความสําคญัตอ่การซือ้สนิค้าและบริการทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต 
 ธงชยั สนัติวงษ์ (2549 : ค) กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออก
ของคนในฐานะผู้บริโภค ท่ีเก่ียวข้องกบัการทํากิจกรรมตา่งๆ คือการจดัหาการบริโภคสินค้าและบริการ
ตา่งๆ รวมถึงการกําจดัหรือทิง้สิง่ท่ีใช้แล้วนัน้ด้วย  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550 : 141) กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีบุคคล กลุ่ม หรือ องค์กร ซึ่งก็คือผู้บริโภค เก่ียวกับการซือ้ และการใช้สินค้าและบริการ  
เพ่ือตอบสนองความต้องการ 
 อดลุย์ จาตรุงค์กุล และ ดลยา จาตรุงคกลุ (2550 : 5) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรมตา่งๆ ท่ีบคุคลกระทําเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการมาเพ่ือบริโภค รวมถึงการ
บริโภคด้วย  
 ดงันัน้ พฤตกิรรมผู้บริโภค จงึหมายถึง พฤตกิรรมของบคุคล กลุม่ และองค์กร  
ซึง่ก็คือผู้บริโภค ท่ีแสดงออกโดยการตดัสนิใจ การซือ้ การใช้ และการประเมินผลการใช้สนิค้าหรือ
บริการ และจดัหาสนิค้าหรือบริการเพ่ือให้ได้มาเพ่ือตอบสนองความต้องการ 

2.1.2 ตวัแบบพฤตกิรรมการซือ้ของผ้บริโภคู  
 ฟิลิป คอตเลอร์ (ธนวรรณ แสงสวุรรณ. 2546; อ้างอิงจาก Kotler. 2000) ได้คิด
ตวัแบบเพ่ืออธิบายพฤตกิรรมในการซือ้ของผู้บริโภค โดยอาศยัทฤษฎีพืน้ฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมในการ
ซือ้ พฤติกรรมจะเกิดขึน้จากหลายสาเหต ุสาเหตท่ีุทําให้เกิดพฤติกรรมประกอบด้วยสิ่งเร้า 2 ส่วน คือ 
(1) สิ่งเร้าทางการตลาด (marketing stimuli) ได้แก่ สว่นประสมการตลาด ซึง่เป็นปัจจยัท่ีควบคมุได้ 
และ (2) สิ่งเร้าภายนอก (external stimuli) ซึง่ไม่สามารถควบคมุได้ ได้แก่ ปัจจยัสภาพแวดล้อมซึง่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม สิ่งเร้าทัง้ 2 ส่วน
ดงักลา่วจะเป็นตวัป้อนเข้า (input) เข้าสู ่“กลอ่งดํา” หรือ “Black Box” ผ่านกระบวนการตดัสินใจซือ้
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ของผู้ ซือ้ ภายใต้อิทธิพลของวัฒนธรรม สงัคม บุคคล และจิตวิทยา จะปรากฏผลออกมา (output)  
ซึง่เป็นการแสดงพฤติกรรมการตอบสนอง (response) ต่อสิ่งเร้าในรูปของการตดัสินใจซือ้หรือไม่ซือ้  
ดงัแสดงในภาพประกอบ 12 
 

ส่ิงเร้า  กล่องดาํของผ้บริโภคู   การตดัสินใจซือ้ 
4P สิ่งแวดล้อม  ลักษณะผ้ซือู้  กระบวนการซือ้  

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดัจําหน่าย 
ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วฒันธรรม 
 

 วฒันธรรม 
สงัคม 
บคุคล 
จิตวิทยา 
 

รับรู้ปัญหา 
แสวงหาข้อมลู 
ประเมินทางเลือก 
ตดัสินใจซือ้ 
พฤติกรรมหลงัการซือ้ 

 

การเลือกผลิตภณัฑ์ 
การเลือกตรา 
การเลือกผู้ จําหน่าย 
เวลาในการซือ้ 
จํานวนท่ีจะซือ้ 

 

 
ภาพประกอบ 12 ตวัแบบพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

 
 ท่ีมา: ธนวรรณ แสงสวุรรณ. (2546). การจดัการการตลาด. หน้า 250. 
 
 1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors)  

    วฒันธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดําเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคม
ยอมรับ ซึง่ประกอบด้วย คา่นิยม การแสดงออก และการใช้วสัดสุิง่ของ วฒันธรรมเป็นปัจจยัขัน้พืน้ฐาน
ในการกําหนดความต้องการและพฤติกรรมของมนุษย์เก่ียวกับค่านิยม การรับรู้ ความพอใจ และ
พฤตกิรรม 
     2) ปัจจัยทางสังคม (social factors)  

  นอกจากปัจจัยด้านวฒันธรรมแล้ว พฤติกรรมผู้บริโภคยงัได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจยัทางสงัคม เช่น กลุม่อ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานภาพ กลุม่อ้างอิง (reference groups) 
ประกอบด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลทัง้หมดท่ีมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อทัศนคติหรือ
พฤติกรรม กลุ่มอ้างอิงแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ (1) กลุ่มปฐมภมูิ เช่น ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน และ 
เพ่ือนร่วมงาน ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีบุคคลมีปฏิสมัพันธ์ด้วยค่อนข้างต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ และ  
(2) กลุม่ทตุิยภมูิ เช่น กลุม่ศาสนา และกลุม่อาชีพ ซึง่มีลกัษณะเป็นทางการมากกว่าและมีปฏิสมัพนัธ์
ตอ่เน่ืองน้อยกวา่ 
     3) ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors)  

  การตดัสินใจของผู้ซือ้ยงัได้รับอิทธิพลจากบคุลิกลกัษณะส่วนบคุคลด้วย เช่น 
ลําดับขัน้วงจรชีวิตและอายุของผู้ ซือ้ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต รวมถึง
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บุคลิกภาพและความคิดเก่ียวกับตนเอง บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกันจะต้องการสินค้าและบริการ 
ท่ีแตกตา่งกนั  
    4) ปัจจัยทางจติวิทยา (psychological factors)  
    ปัจจัยทางจิตวิทยา ได้แก่ แรงจูงใจ (motivation) การรับรู้ (perception)  
การเรียนรู้ (learning) ความเช่ือ (beliefs) และทศันคติ (attitudes) บคุคลมีความต้องการสิ่งตา่ง ๆ 
หลายอย่าง ความต้องการบางอย่างเป็นความต้องการเพ่ือการดํารงชีวิต เช่น ความหิว ความกระหาย 
และความรู้สึกไม่สบาย ความต้องการบางอย่างเป็นความต้องการทางจิตใจท่ีเกิดจากภาวะ 
ตงึเครียดทางจิตหรือความไมส่บายใจ เช่น ความต้องการได้รับความเคารพนบัถือหรือการเป็นท่ียอมรับ
ของสังคม ความต้องการทางจิตใจเกิดขึน้จากแรงจูงใจท่ีมีความรุนแรงมากพอท่ีจะกระตุ้ นให้ 
ความต้องการแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมได้ การแสดงออกของบคุคลท่ีถกูจงูใจแล้วขึน้อยู่กบัการรับรู้ 
(perception) ของบุคคลเหล่านัน้ในสถานการณ์ต่าง ๆ การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือก
จดัการและแปลความหมายของข้อมลูขา่วสาร 
    การท่ีบุคคลสามารถรับรู้ของสิ่งเดียวกันแตกต่างกันไปนัน้เป็นผลจาก
กระบวนการ 3 กระบวนการ คือ การเลือกท่ีจะสนใจ (selective attention) การเลือกท่ีจะบิดเบือน 
(selective distortion) และการเลือกท่ีจะเก็บรักษา (selective retention)  
    การเรียนรู้ (learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจาก
ประสบการณ์ การเรียนรู้ของบคุคลเกิดขึน้เม่ือบคุคลได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิดการตอบสนอง ซึง่เรียกว่า 
ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง [Stimulus-Response (SR) theory] นกัการตลาดได้ประยกุต์ใช้
ทฤษฎีนีโ้ดยการโฆษณาซํา้ ๆ หรือการจดักิจกรรมการสง่เสริมการขายในรูปแบบตา่ง ๆ เพื่อทําให
ผู้บริโภคตดัสินซือ้และใช้สินค้า บุคคลจะเกิดความเช่ือและทัศนคติโดยผ่านทางการกระทําและ 
การเรียนรู้ สิ่งเหล่านีจ้ะมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของบุคคลด้วย ความเช่ือ คือ รายละเอียดของ
ความคิดซึง่คนเรายึดถือเก่ียวกบัสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หากความเช่ือบางอย่างขดัขวางการซือ้ ผู้ผลิตจะต้อง
รณรงค์เพ่ือแก้ไขความเช่ือเหลา่นัน้ สว่นทศันคติเป็นความรู้สกึ อารมณ์ ความชอบหรือไม่ชอบ ทศันคติ
จึงเป็นสิ่งท่ียากต่อการเปลี่ยนแปลง ทศันคติของคนผู้หนึ่งจะเป็นรูปแบบท่ีแน่นอนและการท่ีจะเปล่ียน
ทศันคติอย่างใดอย่างหนึ่งนัน้อาจต้องมีการปรับเปลี่ยนทศันคติอย่างอ่ืนร่วมด้วย ดงันัน้ ผู้ผลิตจึงต้อง
ศึกษาอย่างละเอียดถ่ีถ้วนเพ่ือปรับผลิตภัณฑ์ของตนให้เข้ากับทัศนคติของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย
แทนท่ีจะพยายามเปล่ียนแปลงทศันคตขิองผู้คน ยกเว้นในกรณีท่ีการลงทนุในการเปล่ียนแปลงทศันคติ
นัน้ให้ผลคุ้มคา่ 
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   2.2 การตัดสินใจซือ้ของผ้บริโภค ู  
    การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคประกอบด้วย 2 สว่น คือ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
(decision process) และปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่กระบวนการซือ้ (factors affecting the process)  
ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้(พิบลู ทีปะปาล. 2549) 

  2.2.1 กระบวนการตดัสินใจซือ้ (decision process)  
    กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคจะมีขัน้ตอนตามลําดบั 6 ขัน้ตอนดงันี ้ 
    1) การรับส่ิงเร้า (stimulus) สิ่งเร้า หมายถึงสิ่งกระตุ้น (cue) หรือแรงขบั 
(drive) เพ่ือจงูใจหรือเร่งเร้าให้บคุคลเกิดความต้องการท่ีจะกระทําบางสิง่บางอยา่ง  
    ก. ส่ิงเร้าชนิดที่หน่ึง เกิดจากสภาพทางสงัคม (social cue) เช่น การพดูคยุ
กับเพ่ือน เพ่ือนร่วมงาน สมาชิกในครอบครัว และสมาชิกอ่ืน สิ่งเร้าเหล่านีทํ้าให้เกิดสิ่งจูงใจขึน้กับ
ผู้บริโภค สิ่งเร้าทางสงัคมมีลกัษณะท่ีสําคญัคือ เกิดจากความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคล ไม่ใช่เกิดจาก
ผู้ขาย  
    ข. ส่ิงเร้าชนิดที่สอง เกิดจากการโฆษณาสินค้า (commercial cue)  
โดยบริษัทผู้ ผลิต พ่อค้าส่ง หรือพ่อค้าปลีก การโฆษณาสินค้ามีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ผู้ บริโภคสนใจ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการบางอย่าง สิ่งเร้าประเภทการโฆษณา เช่น ข้อความโฆษณา การขายโดยบุคคล 
และการส่งเสริมการขาย สิ่งเร้าเหล่านีอ้าจจะไม่ได้รับความเช่ือถือเท่ากับสิ่งท่ีเ ร้าทางสังคม  
เพราะผู้บริโภคตระหนกัดีวา่เป็นสิง่เร้าท่ีผู้ขายเป็นผู้ควบคมุหรือกําหนดขึน้ เช่น ข้อความโฆษณาสินค้า
ในหนงัสือพิมพ์ จะมีนํา้หนกัน้อยกวา่คําแนะนําของเพ่ือน 
    ค. ส่ิงเร้าชนิดที่สาม เป็นสิ่งเร้าท่ีไม่ใช่การโฆษณา (non-commercial cue) 
เช่น ข่าวสารหรือเอกสารของรัฐบาล หรือรายงานของผู้บริโภค สิ่งเร้าเหล่านีไ้ด้รับความเช่ือถือสูง  
เพราะให้ข้อเท็จจริงท่ีไมล่ําเอียงและไมเ่ก่ียวกบัผู้ขาย 
    ง. ส่ิงเร้าชนิดที่ ส่ี เกิดจากแรงกระตุ้นทางร่างกาย (physical drive) ทําให้
เกิดความรู้สกึตา่ง ๆ เช่น รู้สกึหิว กระหาย เหน่ือยเม่ือยล้า รู้สกึร้อน รู้สกึหนาว และรู้สกึเจ็บปวด  
    สิ่งเร้าทัง้หมดดงัท่ีกล่าวมาแล้วจะกระตุ้นผู้บริโภคต่างกัน ถ้าผู้บริโภคได้รับ 
สิง่กระตุ้นท่ีมากพอ กระบวนการตดัสนิใจขัน้ท่ีสองจงึจะเกิดขึน้  
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ภาพประกอบ 13 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 
 ท่ีมา: พิบลู ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาดยคุใหม่ในศตวรรษที ่21. หน้า 109. 
ดดัแปลงจาก Joel R. Evans and Barry Berman, Marketing, 7th ed. (Upper saddle River, N.J.: 
Prentice-Hall, 1997), p. 219. 
 
    2) การรับร้ปัญหา ู (problem awareness) ในการรับรู้ปัญหานี ้ผู้บริโภคยอมรับ
วา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีกําลงัพิจารณาซือ้นัน้อาจจะแก้ปัญหาความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ี
ยังไม่ได้รับการตอบสนองได้ การยอมรับการขาดแคลนเกิดขึน้เม่ือผู้บริโภคทราบว่าจําเป็นต้องซือ้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ผู้บริโภคจึงยอมรับความจําเป็นท่ีจะซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ ส่วนการ
ยอมรับความปรารถนาหรือความต้องการท่ียงัไมไ่ด้รับการตอบสนองเกิดขึน้เม่ือผู้บริโภคทราบวา่ไมเ่คย
ซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ และผลิตภณัฑ์หรือบริการดงักล่าวอาจจะเพิ่มภาพลกัษณ์แห่งตน (self-
image) สถานะ รูปร่าง หรือความรู้ เช่น ศลัยกรรมตกแตง่ การปลกูผม หรือรถยนต์ท่ีหรูหรา ในการรับรู้
ปัญหาทัง้สองอย่างนี ้ผู้บริโภคจะพิจารณาตดัสินใจเฉพาะปัญหาท่ีมีคุณค่าควรแก่การแก้ไขเท่านัน้ 
และจะดําเนินการเข้าสูข่ัน้ท่ีสามตอ่ไป 
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    3) การค้นหาข้อมล ู (information search) หลงัจากผู้บริโภคได้ตดัสินใจว่า
ความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนองนัน้มีคุณค่าท่ีจะได้รับการพิจารณา
ต่อไป การรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับสิ่งท่ีจะซือ้ก็จะกระทําในขัน้นี ้โดยอาจจะรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับ
รายการสนิค้าและบริการทัง้หมด  
    แหล่งข้อมลูข่าวสารหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม
ดงันี ้ 
    กลุ่มที่ 1 แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน และคนท่ีรู้จกั  
    กลุ่มที่ 2 แหล่งการค้า เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจําหน่าย 
บรรจภุณัฑ์ และการสาธิต  
    กลุ่มที่ 3 แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน หน่วยงานคุ้มครองผู้บริโภค และ
หน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวข้อง  
    กลุ่มที่ 4 แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใช้
ผลติภณัฑ์  
    แหล่งข้อมลูข่าวสารเหล่านีมี้อิทธิพลแตกต่างกนัตามประเภทของผลิตภณัฑ์
และบุคลิกลักษณะเฉพาะของผู้ ซือ้ โดยทั่วไป ผู้บริโภคจะได้รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
ส่วนใหญ่จากแหล่งการค้า แต่แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด คือ แหล่งบุคคล  
เพราะแหลง่บคุคลจะให้ข้อมลูท่ีถกูต้องและช่วยประเมินข้อมลู เช่น แพทย์มกัจะเรียนรู้เก่ียวกบัยาใหม่
จากแหลง่การค้า แตเ่ม่ือต้องการการประเมินข้อมลูเก่ียวกบัยา แพทย์จะขอความเห็นจากแพทย์คนอ่ืน 
    4) การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) หลงัจากผู้บริโภค
รวบรวมข้อมลูในขัน้ท่ีสามเพียงพอแล้ว ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือกเพ่ือเลือกซือ้ผลติภณัฑ์หรือบริการ
อยา่งใดอยา่งหนึง่จากรายการทางเลือกท่ีนํามาพิจารณานัน้ ในบางครัง้การเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการ
อาจจะทําได้ง่าย ถ้าผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีให้เลือกนัน้มีลกัษณะท่ีเหนือกว่าผลิตภณัฑ์หรือบริการอ่ืน 
เช่น คณุภาพดีเลิศ แตร่าคาถกู แต่ในบางครัง้การเลือกบริโภคอาจจะไม่สามารถทําได้ง่าย ผู้บริโภคจึง
ต้องพิจารณาทางเลือกอย่างรอบคอบก่อนตดัสินใจ เช่น ถ้ามีผลิตภณัฑ์ตัง้แต่ 2 อย่างขึน้ไปซึ่งมี
ลกัษณะท่ีน่าสนใจเท่ากนั ผู้บริโภคจะกําหนดเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือก โดยมกัจะพิจารณารูปร่าง 
ลกัษณะ ราคา สีสนั แบบสไตล์ คณุภาพ ความปลอดภยั และใบรับประกนัสินค้า เกณฑ์เหล่านีจ้ะใช้
เพ่ือจดัลําดบัทางเลือกสําหรับตดัสนิใจซือ้ในขัน้ตอ่ไป  
    5) การตัดสินใจซือ้ (purchase) หลังจากผู้ บริโภคได้เลือกผลิตภัณฑ์หรือ
บริการจากทางเลือกหลายทางแล้ว ผู้บริโภคก็พร้อมท่ีจะซือ้ คือ การแลกเปลี่ยนเงินหรือสญัญาท่ีจะ
จ่ายเงินเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือบริการตามท่ีต้องการ ในขัน้นีมี้สิ่งท่ีต้องพิจารณาตัดสินใจอีก  
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3 ประการคือ สถานท่ีซือ้ (place of purchase) เง่ือนไขการซือ้ (terms) และความพร้อมท่ีจะจําหน่าย 
(availability) ถ้าองค์ประกอบทัง้สามอยา่งนีเ้ป็นท่ีพอใจหรือตกลงกนัได้ การตดัสนิใจซือ้ก็จะเกิดขึน้ 
   6) พฤติกรรมหลังการซือ้ (post purchase behavior) หลงัจากผู้บริโภคซือ้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการแล้ว ผู้บริโภคอาจจะมีพฤติกรรมหลังจากซือ้บางอย่าง เช่น ซือ้เพิ่มขึน้หรือ
ประเมินการซือ้ท่ีได้ตดัสินใจซือ้ไปแล้ว ถ้าผู้บริโภคได้รับความพอใจ ก็จะซือ้ซํา้เมื่อใช้ผลติภณัฑ์หรื
บริการนัน้หมดแล้ว และจะบอกผู้บริโภครายอ่ืนท่ีสนใจผลิตภณัฑ์เดียวกนัในทางบวก แต่ในทางตรง
ข้าม ถ้าผู้บริโภคไม่ได้รับความพอใจก็อาจจะเปล่ียนไปซือ้ผลิตภณัฑ์ย่ีห้ออ่ืน และบอกผู้บริโภครายอ่ืน
ในทางลบ ความไม่พอใจท่ีเกิดขึน้หลงัจากการซือ้จะทําให้ผู้บริโภคมีความกงัวลใจและความสงสยัว่า
สิ่งท่ีตัดสินใจถูกต้องหรือไม่ ผู้บริโภคอาจจะเสียใจหรือผิดหวังท่ีได้ตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์นัน้
แทนท่ีจะเลือกซือ้ผลติภณัฑ์อ่ืน ดงันัน้ ผู้ผลติจงึต้องตรวจสอบความพอใจหลงัการซือ้ของผู้บริโภคด้วย  
    ผ้มีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซือู้   
    ในกระบวนการตัดสินใจซือ้ตัง้แต่การได้รับสิ่งเร้าจนถึงพฤติกรรมหลังการซือ้ 
ผู้บริโภคมกัจะมีผู้ ร่วมตดัสินใจเสมอ ผู้ ท่ีมีบทบาทในการร่วมตดัสินใจในกระบวนการซือ้แบ่งออกเป็น  
5 ประเภท ดงันีคื้อ (พิบลู ทีปะปาล. 2549) 
    1) ผ้ริเร่ิมการซือ้ ู (initiator) หมายถึง ผู้ ท่ีให้คําแนะนําหรือความคิดท่ีจะซือ้
สนิค้าหรือบริการอยา่งใดอยา่งหนึง่เป็นคนแรก 
    2) ผ้มีอทิธิพลต่อการซือ้ ู (influencer) หมายถึง ผู้ ท่ีมีสว่นกระตุ้นหรือชกัชวนให้
ตดัสนิใจในกระบวนการซือ้ขัน้ใดขัน้หนึง่  
    3) ผ้ตัดสินใจซือ้ ู (decider) หมายถึง ผู้ ท่ีตดัสินใจหรือผู้ช่วยตดัสินใจในขัน้ใด
ขัน้หนึ่งในการท่ีจะซือ้หรือไม่ซือ้อะไร ซือ้อย่างไร หรือซือ้ท่ีไหน ผู้ตดัสินใจซือ้จะมีเพียงคนเดียวหรือ
หลายคน แตผู่้ขายต้องหาวิธีจงูใจด้วยการโฆษณาไปยงับคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้มากท่ีสดุ 
    4) ผ้ซือ้ ู (buyer) หมายถึง ผู้ ท่ีทําการซือ้เอง เช่น แม่บ้านท่ีไปจ่ายตลาดตาม
รายการอาหารของแผนกจดัซือ้ในบริษัท  
    5) ผ้ใช้ ู (user) หมายถึง ผู้ใช้สินค้าและบริการโดยตรง บคุคลเหล่านีไ้ม่ได้เป็น 
ผู้ซือ้สนิค้าด้วยตนเอง แตผู่้ อ่ืนซือ้มาให้ 
 2.2.2 ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผ้บริโภค ู  
   ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค เช่น ลกัษณะประชากร ปัจจยั
ทางสงัคม หรือปัจจยัทางจิตวิทยา ผู้บริโภคคํานงึถึงปัจจยัเหลา่นีใ้นกระบวนการตดัสนิใจซือ้ทกุขัน้ตอน 
ปัจจัยเหล่านีจ้ึงมีประโยชน์ในการปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับผู้บริโภค (พิบูล ทีปะปาล. 
2549) 
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 ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัมุ่งเน้นท่ีศลัยแพทย์เท่านัน้ โดยไม่ได้ศึกษาปัจจยัอ่ืนท่ีอาจมีผลต่อ
การตัดสินใจของศัลยแพทย์ในการใช้วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
(เช่น รายได้หรือฐานะของผู้ ป่วย ความสามารถในการจ่ายค่ารักษาพยาบาลของผู้ ป่วย) ปัจจยัด้าน
เทคโนโลยี (เช่น การพฒันาวสัดปิุดแผลท่ีสามารถกระตุ้นการหายของแผลได้ดีขึน้) ปัจจยัด้านการเมือง 
(เช่น การจํากัดการเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาลของข้าราชการ โครงการบตัรทอง) ปัจจัยด้านสังคม  
(เช่น การยินยอมให้รักษาของครอบครัวผู้ ป่วย) ปัจจัยส่วนบุคคล (เช่น ระดบัการศึกษาของผู้ ป่วย) 
ขนาดของแผล ชนิดของแผล หรือความรุนแรงของแผล เพราะปัจจัยเหล่านีไ้ม่เก่ียวข้องกับบริษัท
จําหน่ายวสัดปิุดแผลโดยตรง 
 
3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (marketing mix) 
 หวัข้อนีก้ลา่วถึงความหมายของสว่นประสมการตลาดและปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดงัมี
รายละเอียดดงันี ้
 3.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด 
   สว่นประสมการตลาดมีความหมายดงันี ้
   เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การมีสินค้า
ตอบสนองความต้อการของลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดี
จ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้มค่า รวมถึงมีการจดัจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมซือ้หา
เพ่ือให้ความสะดวกแก่ลกุค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรม
อยา่งถกูต้อง  
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546:53) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง  
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่บริษัทใช้ร่วมกนั เพ่ือสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย  

  ดงันัน้ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการ
ของผู้ บริโภคกลุ่มเป้าหมายในราคาท่ียอมรับได้ การจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ
พฤตกิรรมผู้บริโภค รวมทัง้การสร้างแรงจงูใจเพ่ือให้ผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายมีความพงึพอใจ 

3.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
  สว่นประสมการตลาดประกอบด้วยปัจจยั 4 ด้านดงัต่อไปนี ้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2546:53) 
   3.2.1 ผลิตภัณฑ์ (product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจ ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสิ่งท่ีสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจภุณัฑ์ 
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สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียง ผลิตภณัฑ์ท่ีจะขายได้ต้องมีอรรถประโยชน์ (utility) 
และมีมลูคา่ (value) ในสายตาของลกูค้า  
    1) การกาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ ต้องคํานงึถึงปัจจยัดงัตอ่ไปนี ้
    ความแตกต่างทางด้านการแข่งขัน หมายถึง คณุสมบตัิทางด้านผลิตภณัฑ์
และคณุสมบตัอ่ืินๆ ท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
    ก. ความแตกต่างด้านบริการ (service differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกตา่งด้านการบริการท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั และลกูค้าพงึพอใจ หรือความแตกตา่งด้านผลติภณัฑ์ควบ 
ซึง่ประกอบด้วยการติดตัง้ การขนสง่ การฝึกอบรมลกูค้า บริการให้คําแนะนําลกูค้า และการซอ่มแซม
สนิค้าหลงัการขาย 
    ข. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (product differentiation) เป็นกิจกรรม
การออกแบบลกัษณะของผลติภณัฑ์ให้แตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั 
    ค. ความแตกต่างด้านบุคลากร (personnel differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกตา่งด้านคณุสมบตัขิองบคุลากรโดยการจ้างและการฝึกพนกังานท่ีมีคณุสมบตัดีิกวา่คูแ่ข่งขนั 
ซึง่สง่ผลตอ่ความรู้สกึนกึคดิของลกูค้าท่ีมีตอ่ผลติภณัฑ์ 
   2) องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (product component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน 
รูปร่างลกัษณะ คณุภาพ การบรรจหีุบห่อ และตราสนิค้า 
  3.2.2  ราคา (price) หมายถึง คณุคา่ของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นต้นทนุของ
ผู้บริโภค ดงันัน้ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (value) และราคา (price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ 
ถ้าผลติภณัฑ์มีคณุคา่สงูกวา่ราคา ผู้บริโภคจงึจะตดัสนิใจซือ้  
    นโยบายและกลยทุธ์ด้านราคา (price policies and strategies) มีดงันี ้
    1) นโยบายการให้ส่วนลด (discount) ส่วนลด คือ ส่วนท่ีลดให้จากราคา 
ท่ีกําหนดไว้ในรายการ 
    2) กลยุทธ์การตัง้ราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (promotion pricing) เป็น 
กลยุทธ์การตัง้ราคาเพ่ือจูงใจผู้บริโภคให้ซือ้สินค้ามากขึน้ เช่น การตัง้ราคาล่อใจ การตัง้ราคา 
ในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคดิดอกเบีย้ต่ํา และสญัญาการรับประกนั 
    3) นโยบายระดับราคา (level of price policy) ผู้ผลิตกําหนดราคาของสินค้า
ตามตําแหน่งสินค้าของธุรกิจเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ผู้ผลิตอาจตัง้ราคาท่ีเท่ากนั ต่ํากวา่ หรือ 
สงูกวา่ระดบัราคาตลาด 
    4) นโยบายราคาเดียว (one price policy) การท่ีผู้ผลิตกําหนดราคาสินค้า 
ชนิดหนึง่ในราคาเดียวกนัสําหรับผู้ซือ้ทกุรายภายใต้สถานการณ์ท่ีเหมือนกนั 
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    5) กลยุทธ์การลดราคา (mark down) เป็นวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิม 
ท่ีกําหนดไว้ เน่ืองจากราคาท่ีกําหนดไว้ไมจํ่าเป็นต้องเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด 
  3.2.3  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (place or distribution) หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางซึง่ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงั
ตลาด สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน 
การกระจายสนิค้า ประกอบด้วย การขนสง่ การคลงัสนิค้า และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลงั 

  การจดัจําหน่ายประกอบด้วย 2 สว่น ดงันี ้
   1) ช่องทางการจัดจาํหน่าย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลติภณัฑ์ถกูเปลี่ยนมือไปยงัตลาด ประกอบด้วย ผู้ผลติ คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม 
   2) การกระจายตัวสินค้า (physical distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้อง
กบัการเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค ประกอบด้วย การขนส่ง (transportation)  
การเก็บรักษา (storage) คลงัสินค้า (warehousing) และการบริหารสินค้าคงคลงั/คงเหลือ (inventory 
management) 
  3.2.4 การส่งเสริมทางการตลาด (promotion) เป็นการติดตอ่ส่ือสารระหว่างผู้ซือ้และ
ผู้ ขายเพ่ือให้มีผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายและ 
ส่ือเคร่ืองมือในการตดิตอ่ดงันี ้
   1) การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมเก่ียวกบัการเสนอข่าวสารขององค์กร 
ผลติภณัฑ์ และบริการ 
   2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรมเก่ียวกบั 
การแจ้งขา่วสารและจงูใจตลาดโดยใช้บคุคล 
   3) การส่งเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดอ่ืนท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและ 
การประชาสมัพนัธ์ ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซือ้โดยลกูค้า  
    การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผู้บริโภค  
(การกระตุ้นผู้ บริโภค) การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง (การกระตุ้นคนกลาง) และ การส่งเสริม 
การขายมุง่สูพ่นกังานขาย (การกระตุ้นพนกังานขาย) 
   4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (publicity and public relation) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการโดยไม่ต้องจ่ายเงิน ส่วนการประชาสมัพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามขององค์กรในการวางแผนเพ่ือสร้างทศันคตท่ีิดีตอ่องค์กร 
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   5) การตลาดทางตรง (direct marketing or direct response marketing) 
และการตลาดเช่ือมตรง (online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิด 
การตอบสนอง (response) โดยตรง หรือ เป็นวิธีท่ีใช้ในการสง่เสริมผลิตภณัฑ์ให้แก่ผู้ซือ้โดยตรงและ 
ทําให้ผู้ซือ้เกิดการตอบสนองทนัที  
 ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทัง้ 4 ด้านมีความสมัพนัธ์กนัและมีความสําคญัเท่ากนั ดงันัน้  
จึงต้องตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทัง้หมดพร้อมกนั และต้องปรับปรุงส่วนประสม
การตลาดเหลา่นีใ้ห้สอดคล้องกบัสภาวะการณ์ทางการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เพ่ือให้ลกูค้า
ได้รับความพอใจมากท่ีสดุ โดยการนําผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม (right product) ออกจําหน่ายในช่องทาง
ท่ีเหมาะสม (right place) โดยวิธีการสง่เสริมการตลาดท่ีดี (right promotion) และจําหน่ายในราคา 
ท่ีเหมาะสมและยตุธิรรม (right price)  
 
4. งานวจิัยและวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 

 ผู้ วิจัยได้ทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของเวชภัณฑ์ดูแล
บาดแผลภายนอกจํานวน 6 เร่ือง ข้อมูลเก่ียวกับวัตถุประสงค์ ระยะเวลาท่ีศึกษา ประชากรและ 
กลุม่ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู และผลการศกึษาของ
งานวิจยัแตล่ะเร่ืองมีรายละเอียดดงันี ้

 4.1 วัตถุประสงค์ ระยะเวลาที่ศึกษา ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เคร่ืองมือ
ที่ใช้ในการรวบรวมข้อมล และสถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู ู  
 4.1.1 คัทลียา สุขสกุล (2553) ศกึษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความสําคญัต่อการตดัสินใจซือ้เวชภณัฑ์ดแูลบาดแผลภายนอกของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซือ้
และเคยใช้เวชภณัฑ์ดแูลแผลภายนอกในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการ
รวบรวมข้อมลู สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมตุิฐาน ได้แก่ t-test, one way ANOVA และ Chi-Square ผู้วิจยัแปลความหมาย
ของคา่เฉลี่ยท่ีได้เป็นความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงมากท่ีสดุ 
 4.1.2 ฐิตา ตนัตวัิฒน์ (2548) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การสัง่ใช้ยา
เม็ดลดระดบันํา้ตาลในเลือดในผู้ ป่วยเบาหวานชนิดที่ 2 ของแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและ
เอกชนในอําเภอเมืองเชียงใหม่ ระหว่างเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2547 ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2548 โดยใช้
แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมลูจากแพทย์ท่ีทํางานเต็มเวลาและเคยสัง่ยาเม็ดลดระดบันํา้ตาลใ
เลือดให้แก่ผู้ ป่วยเบาหวานชนิดท่ี 2 จํานวน 82 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าความถ่ี  
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ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผู้วิจยัแปลความหมายของค่าเฉล่ียท่ีได้เป็นความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึง
มากท่ีสดุ 

 4.1.3 นงลักษณ์ ไชยมัง (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่ออายรุ-
แพทย์ประจําโรงพยาบาลในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการสัง่ยากลุ่มเออาร์บี ระหว่างเดือนพฤษภาคม 
พ.ศ. 2553 ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2553 โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูลจากแพทย์ 
แผนกอายรุกรรมท่ีทํางานเต็มเวลาของโรงพยาบาลเอกชนและโรงพยาบาลรัฐบาลจํานวน 102 คน 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉลี่ย ผู้วิจยัแปลความหมายของ
คา่เฉลี่ยท่ีได้เป็นความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงมากท่ีสดุ 

 4.1.4 สิริพิม อร่ามนภา (2551) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้ยารักษาโรคของจักษุแพทย์ในโรงพยาบาลในเขตเหนือท่ีทํางานเต็มเวลาและเคยสัง่จ่ายยา
เก่ียวกับโรคตา ระหว่างเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2549 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2551 โดยใช้
แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมลูจากจกัษุแพทย์จํานวน 51 คน สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉลี่ย ผู้ วิจัยแปลความหมายของค่าเฉลี่ยท่ีได้เป็นลําดับความสําคัญ  
(เช่น ลําดบัท่ี 1, 2 และ 3) 
 4.1.5 สุรศักดิ จิระบรรจง ์ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของแพทย์ 
ในการเลือกใช้ยาในโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานคร ระหว่างเดือนตุลาคม พ.ศ. 2552 ถึงเดือน
เมษายน พ.ศ. 2553 กลุ่มตวัอย่างเป็นแพทย์จากโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนจํานวน 
390 คน โดยการสุม่ตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience sampling) สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผู้ วิจัยแปลความหมายของค่าเฉล่ียท่ีได้เป็น
ความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงมากท่ีสดุ 

 4.1.6 อารี ตัง้ฤทัยวานิชย์ (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ข้อเทียม 
ของแพทย์ศลัยกรรมกระดกูของโรงพยาบาล 18 แห่งในกรุงเทพมหานคร ระหว่างเดือนมีนาคม  
พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2550 โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูลจากแพทย์
ศลัยกรรมกระดกูจํานวน 409 คน ซึง่สุม่เลือกตามสดัสว่น (quota sampling) สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผู้ วิจัยแปลความหมายของค่าเฉล่ียท่ีได้เป็น
ความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงมากท่ีสดุ 
 4.2 ผลการศกึษา 

ผลการศึกษาความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของเวชภณัฑ์ดแูลบาดแผล
ภายนอกของงานวิจัยทัง้ 6 เร่ือง พบว่า งานวิจัย 5 เร่ืองแปลความหมายของค่าเฉล่ียท่ีได้เป็น
ความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงมากท่ีสดุ (คทัลียา สขุสกลุ. 2553; ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ 
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ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553; และ อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) ในขณะท่ีงานวิจยั 1 เร่ือง
แปลความหมายของค่าเฉล่ียท่ีได้เป็นลําดบัความสําคญั (สิริพิม อร่ามนภา. 2551) ดงัแสดงใน
ภาพประกอบ 14 ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึสรุปเฉพาะผลการศกึษาของงานวิจยั 5 เร่ืองดงักลา่ว 

 

ลาํ
ดบั 

ช่ือผ้วิจัยู  ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการ
จัดจาํหน่าย 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1) คทัลียา สขุสกลุ (2553) มากท่ีสดุ มาก มาก มาก 
2) ฐิตา ตนัตวิฒัน์ (2548) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
3) นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
4) สริิพิม อร่ามนภา (2551)* ลําดบัท่ี 1 ลําดบัท่ี 4 ลําดบัท่ี 3 ลําดบัท่ี 2 
5) สรุศกัด ิจิระบรรจง ์ (2553) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
6) อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์ (2550) มาก ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 

* ผู้วิจยัแปลความหมายของคา่เฉลี่ยท่ีได้เป็นลําดบัความสําคญั 
 

ภาพประกอบ 14 ความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดของเวชภณัฑ์ดแูลบาดแผลภายนอก 
 
 ในภาพรวมของปัจจยัสว่นประสมการตลาด ซึง่ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้าน
ราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัส่วนใหญ่
พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านราคามีความสําคญัมาก ในขณะท่ีปัจจยัด้านช่องทางการ
จดัจําหน่ายและปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสําคญัปานกลาง  
 เม่ือพิจารณาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ คทัลียา สขุสกลุ (2553) พบว่าปัจจยันีมี้ความสําคญัมาก
ท่ีสุด แต่ ฐิตา ตนัติวฒัน์ (2548) นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) สุรศกัดิ จิระบรรจง ์ (2553) และ อารี  
ตัง้ฤทยัวานิชย์ (2550) พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมาก สว่นปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์ท่ี
มีความสําคญัมาก คือ บรรจุภณัฑ์ระบุวนัผลิตและวนัหมดอาย ุ(คทัลียา สขุสกุล. 2553) บรรจุภณัฑ์
แสดงวิธีการใช้ชัดเจนและได้รับรองมาตรฐานจาก อย. (คทัลียา สุขสกุล. 2553) บรรจุภัณฑ์แสดง
คณุสมบตัิของตวัยา (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) ความน่าเช่ือถือของตราสินค้า (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) 
ความน่าเช่ือถือของประเทศและบริษัทท่ีผลิต (คทัลียา สุขสกุล. 2553) ตวัยามีประสิทธิภาพในการ
รักษา (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553) ตวัยามีความ
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ปลอดภยั (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั 2554) และรายงานผลงานวิจยัท่ีดีในระยะยาว 
(อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) 
 เม่ือพิจารณาปัจจยัด้านราคา คทัลียา สขุสกลุ (2553) ฐิตา ตนัติวฒัน์ (2548) นงลกัษณ์ 
ไชยมงั (2554) และ สรุศกัดิ จิระบรรจง ์ (2553) พบว่าปัจจยันีมี้ความสําคญัมาก แต่ อารี ตัง้ฤทยัวา-
นิชย์ (2550) พบว่าปัจจยัด้านราคามีความสําคญัปานกลาง ส่วนปัจจยัย่อยด้านราคาท่ีมีความสําคญั
มาก คือ ความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกับประสิทธิภาพในการรักษา (คทัลียา สุขสกุล. 
2553) ความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณหรือขนาดของเวชภณัฑ์ (คทัลียา สขุสกลุ. 
2553) ความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบับริษัทผู้ผลติรายอ่ืน (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) ราคา
มีความเหมาะสมกบัคณุภาพ (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553; อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 
2550) ราคายาในระดบัหรือกลุม่เดียวกนัไม่แตกต่างกนั (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั. 
2554) ราคาสอดคล้องกับฐานะผู้ ป่วย (นงลักษณ์ ไชยมัง. 2554) สามารถเบิกจ่ายได้ (นงลักษณ์ 
ไชยมงั. 2554) ราคาอยู่ในเกณฑ์ท่ีผู้ ป่วยสามารถรับผิดชอบได้ (สรุศกัดิ ์ จิระบรรจง. 2553) และราคา
ถกูกวา่หลายย่ีห้อ (อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) 
 เม่ือพิจารณาปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย คทัลียา สขุสกุล (2553) พบว่าปัจจยันีมี้
ความสําคญัมาก แต ่ฐิตา ตนัตวิฒัน์ (2548) นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) สรุศกัด ิจิระบรรจง ์ (2553) และ 
อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์ (2550) พบว่าปัจจยันีมี้ความสําคญัปานกลาง สว่นปัจจยัย่อยด้านช่องทางการจดั
จําหน่ายท่ีมีความสําคญัมาก คือ มีจําหน่ายในร้านขาย (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) จําหน่ายอยู่ใกล้บ้าน
หรือสถานท่ีทํางานอ่ืน (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) การรักษาคณุภาพในการจดัส่งยา (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 
2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) บริการจดัสง่ยาได้รวดเร็ว ตรงเวลา (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ 
ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553) สง่ได้ตรงเวลาท่ีลกูค้าต้องการ (อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) 
ได้รับความสะดวกในการสัง่ยา (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548) และสินค้าไม่ขาดตลาดและมีครบทุกขนาด 
(อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) 
 เม่ือพิจารณาปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด คทัลียา สุขสกุล (2553) พบว่าปัจจัยนีมี้
ความสําคญัมาก แต ่ฐิตา ตนัตวิฒัน์ (2548) นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) สรุศกัด ิจิระบรรจง ์ (2553) และ 
อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์ (2550) พบว่าปัจจยันีมี้ความสําคญัปานกลาง ส่วนปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีความสําคัญมาก คือ มีผู้ เช่ียวชาญคอยให้คําปรึกษาในสถานท่ีจําหน่าย (คัทลียา  
สขุสกลุ. 2553) บริษัทมีคูมื่อการดแูลบาดแผล (คทัลียา สขุสกลุ. 2553) มีแผน่พบัให้ความรู้เบือ้งต้นแก่
ผู้ ป่วย (นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) มีโฆษณาผา่นส่ือตา่งๆ เช่น วิทย ุโทรทศัน์ และวารสารทางการแพทย์ 
(คทัลียา สขุสกลุ. 2553) บทความทางวารสารการแพทย์ในประเทศและตา่งประเทศ (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 
2548) มีบทความหรือรายงานท่ีกลา่วถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทย์ของไทย (นงลกัษณ์ 
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ไชยมงั. 2554) มีบทความหรือรายงานท่ีกลา่วถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทย์ตา่งประเทศ 
(นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553) มีบทความหรือรายงานท่ีกลา่วถึงประสิทธิภาพ
ยาในเว็บไซด์ทางอินเทอเนต (นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) การจดัประชมุวิชาการ (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548) 
มีการเชิญแพทย์เข้าร่วมประชุมระดบัโลก (อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) มีตวัอย่างทดลองใช้ในผู้ ป่วย 
(นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) มีการจดัรายการพิเศษ ลดราคา แถมยา (นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) ความรู้
ในผลิตภณัฑ์ของผู้แทนยา (นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554) กิริยามารยาทและบุคลิกลกัษณะของผู้แทน  
(ฐิตา ตันติวัฒน์. 2548) พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี มีความสนิทสนมและคุ้ นเคยกับลูกค้า  
(สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553) และสามารถติดต่อกบัผู้แทนยาได้ง่ายเม่ือมีปัญหาเร่ืองยา (นงลกัษณ์ 
ไชยมงั. 2554) 
 



บทที่  3 
วธีิการดาํเนินการวจิัย 

 
 การศกึษาเร่ือง ปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ มีการดําเนินงาน
ดงันี ้
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.  การจดักระทําข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 1.1 ประชากร 
  ประชากรคือศลัยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลหรือโรงพยาบาลเอกชนในจังหวดั
สมุทรปราการท่ีเคยสัง่ใช้วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่หรือใช้วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่เป็นประจํา 
เพราะศลัยแพทย์มีความชํานาญเฉพาะทางด้านผ่าตดัและการรักษาแผลทุกชนิดโดยใช้วสัดปิุดแผล
รวมทัง้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 จังหวัดสมุทรปราการมีโรงพยาบาลจํานวน 22 แห่งและศัลยแพทย์จํานวน 39 คน 
โรงพยาบาลรัฐบาลมีจํานวน 7 แห่งและมีศลัยแพทย์จํานวน 22 คน สว่นโรงพยาบาลเอกชนมีจํานวน 
15 แห่งและมีศลัยแพทย์จํานวน 17 คน  
 โรงพยาบาลรัฐบาลแตล่ะแห่งมีจํานวนศลัยแพทย์ดงันี ้
  1)  โรงพยาบาลสมทุรปราการ  5 คน 
  2)  โรงพยาบาลบางบอ่  3 คน 
  3)  โรงพยาบาลบางพลี  3 คน 
  4)  โรงพยาบาลพระสมทุรเจดีย์   3 คน 
  5)  โรงพยาบาลบางจาก  3 คน 
  6)  โรงพยาบาลลาดกระบงั  3 คน  
  7)  โรงพยาบาลสถาบนัราชประชาสมาสยั  2 คน 
 โรงพยาบาลเอกชนแตล่ะแห่งมีจํานวนศลัยแพทย์ดงันี ้
  1) โรงพยาบาลศคิรินทร์ 5 คน 
  2) โรงพยาบาลเปาโลเมโมเรียล สมทุรปราการ  3 คน 
  3) โรงพยาบาลสมทุรเวชกิจ ปากนํา้ 3 คน  
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  4) โรงพยาบาลรัทรินทร์  2 คน 
  5) โรงพยาบาลเมืองสมทุรปู่ เจ้า  3 คน  
  6) โรงพยาบาลสําโรงการศลัยแพทย์  3 คน 
  7) โรงพยาบาลชยัปราการ  2 คน  
  8) โรงพยาบาลจฬุารัตน์ 3  3 คน 
  9) โรงพยาบาลจฬุารัตน์ 9  2 คน  
   10) โรงพยาบาลเซน็ทรัลปาร์ค  2 คน 
   11) โรงพยาบาลปิยะมินทร์  2 คน  
   12) โรงพยาบาลรวมชยัประชารักษ์  2 คน 
   13) โรงพยาบาลบางนา  2 คน 
   14) โรงพยาบาลบางประกอก 3  2 คน 
   15) โรงพยาบาลกรุงเทพพระประแดง  2 คน 
 1.2 ขนาดตวัอย่างและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
   ผู้ วิจัยกําหนดขนาดตวัอย่างจํานวน 30 คน โดยการสุ่มเลือกตวัอย่างไม่ได้ใช้ทฤษฎี
ความน่าจะเป็น (nonprobability sampling) ด้วยวิธีการสุ่มตามความสะดวก (convenience 
sampling) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2548) เพราะศลัยแพทย์ซึง่มีความเก่ียวข้องกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม่มีจํานวนน้อย กลุ่มตวัอย่างเป็นศลัยแพทย์ท่ีเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่หรือใช้
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมเ่ป็นประจําเป็นเวลาอยา่งน้อย 3 เดือน (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) และ
สมคัรใจหรือสะดวกในการตอบแบบสอบถามระหว่างเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2556 ถึงเดือนสิงหาคม 
พ.ศ. 2556 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 2.1 ขัน้ตอนในในการสร้างเคร่ืองมือ 
   ในการสร้างเคร่ืองมือเพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ดําเนินการตาม
ขัน้ตอน ดงันี ้
  2.1.1 ศกึษาเอกสาร ตํารา ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง รายละเอียดอยูใ่นบทท่ี 2  
  2.1.2 กําหนดวตัถปุระสงค์ในการสร้างแบบสอบถามและดําเนินการสร้างแบบสอบถาม
โดยการสอบถามและสัมภาษณ์ข้อมูลเบือ้งต้นจากศัลยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและ
โรงพยาบาลเอกชนในจงัหวดักรุงเทพซึง่อยู่ใกล้จงัหวดัสมทุรปราการแห่งละ 1 คนรวมทัง้หมด 2 คน 
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โรงพยาบาลรัฐบาล คือ โรงพยาบาลสิรินธร ส่วนโรงพยาบาลเอกชนคือ โรงพยาบาลสมิติเวช  
ศรีนครินทร์ 
  2.1.3  นําเสนอผู้ เช่ียวชาญจํานวน 6 ท่านตรวจสอบความตรงเชิงเนือ้หา (Content 
validity) โดยหาคา่ดชันีความสอดคล้อง (Index of objective congruence: IOC) ของข้อคําถามกบั
การวดัตามนิยามศพัท์ (ศริิวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2548) แล้วเลือกข้อคําถามท่ีมีคา่ IOC เฉล่ียตัง้แต ่
0.50 ขึน้ไปนําไปเป็นแบบสอบถาม โดยกําหนดคะแนน เพ่ือหาคา่ความสอดคล้องจากสตูร 
    สอดคล้อง  ให้คะแนน  +1 
    ไมแ่น่ใจ   ให้คะแนน  0 
    ไมส่อดคล้อง  ให้คะแนน -1 
 

    R
IOC =

N

  

 
   เม่ือ  IOC  คือ ดชันีความสอดคล้อง 

    R  คือ ผลรวมของคะแนนการพิจารณาของผู้ เช่ียวชาญ  

    N   คือ จํานวนผู้ เช่ียวชาญ 
 
  2.1.4 ปรับปรุงแก้ไขข้อคําถามตามข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญแล้วได้ข้อคําถามใน
ส่วนของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 6 ข้อ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 6 ข้อ 
และข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาด 27 ข้อ 
  2.1.5  นําไปทดลองใช้ (try-out) กบัศลัยแพทย์ท่ีประจําอยู่ในโรงพยาบาลจํานวน 30 
คน โดยท่ีเป็นศัลยแพทย์ท่ีประจําอยู่ในโรงพยาบาลเอกชนซึ่งประกอบด้วย โรงพยาบาลนครธน 
โรงพยาบาลบางมด และโรงพยาบาลบางปะกอก 9 อินเตอร์เนชัน่แนล รวม 22 คนและเป็นศลัยแพทย์
ท่ีประจําอยู่ในโรงพยาบาลรัฐบาล ซึ่งประกอบด้วย โรงพยาบาลสมเด็จพระป่ินเกล้า โรงพยาบาล
จฬุาลงกรณ์ และโรงพยาบาลทหารผา่นศกึ รวม 8 คน 
   2.1.6  นําผลจากการตอบแบบสอบถามมาวิเคราะห์เพ่ือหาค่าความเท่ียง (reliability) 
ของแบบสอบถามโดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธิแอลฟา์  (Alpha coefficient) ตามวิธีการของครอนบาค 
(Cronbach) 
 

      
2
i

2
t

Sn
α = 1-

n -1 S

 
 
 
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    เม่ือ  = คือคา่ความสอดคล้องภายใน 
      n = คือจํานวนข้อคําถามในแบบสอบถาม 

       S2
i = คือผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายข้อ 

      S2
t = คือความแปรปรวนของคะแนนรวมทัง้ฉบบั 

 
    คา่สมัประสิทธิความเช่ือมัน่เท่ากบั ์ .773 ซึง่สงูกว่าเกณฑ์ท่ียอมรับ (.700) ดงันัน้ 
ผู้วิจยัจงึใช้แบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เป็นเคร่ืองมือในการศกึษาครัง้นี ้
 2.2 แบบสอบถาม 
  แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ชุด ดงันี ้คือ ชุดท่ี 1 เป็นแบบสอบถามท่ีใช้สําหรับคดั
กรองศลัยแพทย์ท่ีเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ และชดุท่ี 2 เป็นแบบสอบถามสําหรับศลัยแพทย์ท่ี
เคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
   2.2.1 แบบสอบถามชุดที่  1 เป็นข้อมูลท่ีผู้ วิจัยรวบรวมเอง แบบสอบถามชุดนี ้
ประกอบด้วยข้อมูลเก่ียวกับผู้ ตอบแบบสอบถามจํานวน 6 ข้อ โดยท่ีเป็นคําถามปลายปิด (close–
ended question) จํานวน 3 ข้อ และคําถามปลายเปิด (open–ended question) จํานวน 3 ข้อ  
    ข้อท่ี 1 ช่ือ – สกลุ  
    ข้อท่ี 2 เพศ ได้แก่ เพศชายและเพศหญิง  
    ข้อท่ี 3 อาย ุ(ปี)  
    ข้อท่ี 4 ช่ือและประเภทโรงพยาบาล ได้แก่ โรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาล 
เอกชน 
    ข้อท่ี 5 จํานวนเตียงของโรงพยาบาล  
       1) น้อยกวา่หรือเท่ากบั 100 เตียง 
       2) 101-200 เตียง 
       3) 201-300 เตียง 
       4) 301-400 เตียง 
       5) มากกวา่ 400 เตียง 
    ข้อท่ี 6 แพทย์ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่รือไม ่
       1) ไมเ่คยใช้ (ยตุกิารสอบถาม)   
       2) เคยใช้ (ให้ทําแบบสอบถามชดุท่ี 2) 
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  2.2.2 แบบสอบถามชุดที่ 2 ประกอบด้วยข้อมลู 2 สว่น คือ ข้อมลูสว่นท่ี 1 เป็นข้อมลู
ทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และข้อมลูสว่นท่ี 2 เป็นข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาดของ
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
    1) ข้อมลส่วนที่ ู 1 เป็นข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย
คําถามจํานวน 6 ข้อ โดยท่ีเป็นคําถามปลายปิด (close–ended question) จํานวน 3 ข้อ และคําถาม
ปลายเปิด (open–ended question) จํานวน 3 ข้อ ดงันี ้
 
    ข้อท่ี 1  ท่านปฎิบตังิานในฐานะศลัยแพทย์เป็นเวลา ........... ปี 
    ข้อท่ี 2  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) 
ท่านรักษาผู้ ป่วยท่ีมีแผล ........... รายตอ่วนั (โดยเฉล่ีย)  
    ข้อท่ี 3  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) 
ท่านสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมใ่ห้แก่ผู้ ป่วย ........... รายตอ่วนั (โดยเฉล่ีย) 
    ข้อท่ี 4  ท่านสัง่ใช้วสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ครัง้สุดท้ายภายในระยะเวลา
เท่าใด (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) 
       1) 1 เดือนท่ีผา่นมา  
       2) 2 เดือนท่ีผา่นมา 
       3) 3 เดือนท่ีผา่นมา   
       4) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ................... 
    ข้อท่ี 5  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) 
ท่านสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมก่ลุม่ใดบ้าง (เลือกได้มากกวา่หนึง่กลุม่)  
       1) กลุม่ film dressing   
       2) กลุม่ hydrogel dressing 
       3) กลุม่ hydrocolloid dressing 
       4) กลุม่ foam dressing 
       5) กลุม่ hydrocellular dressing  
       6) กลุม่ hydroselective dressing  
       7) กลุม่ alginate dressing  
       8) กลุม่ hydrofiber dressing 
       9) กลุม่ silver dressing 
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    ข้อท่ี 6  ท่านเคยเข้าอบรมหลักสูตรเก่ียวกับการดูแลแผลด้วยวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหมห่รือไม ่
       1) เคย 
       2) ไมเ่คย 
    2) ข้อมลส่วนที่ ู 2 เป็นข้อมูลเก่ียวกับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสม
การตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่ประกอบด้วยคําถามจํานวน 27 ข้อ คําถามแตล่ะข้อเก่ียวกบั
ความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4 ด้าน ดงันีคื้อ 
   ข้อ 1-11 เก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
   ข้อ 12 เก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัด้านราคา 
   ข้อ 13 เก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย 
   ข้อ 14-27 เก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด  
    การวดัระดบัความสําคญัมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (rating 
scale) ตามมาตรวดัของลิเคอร์ท (Likert scale) ซึง่มี 5 ระดบั คือ มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง น้อย และ
น้อยท่ีสดุ ความสําคญัแตล่ะระดบัมีเกณฑ์การให้คะแนนดงันี ้
    ความสําคญัระดบัมากท่ีสดุ 5 คะแนน 
    ความสําคญัระดบัมาก  4 คะแนน 
    ความสําคญัระดบัปานกลาง 3 คะแนน 
    ความสําคญัระดบัน้อย 2 คะแนน 
    ความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุ 1 คะแนน 
    การวดัระดบัความสําคญัของคา่เฉลี่ยปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุด
แผลเทคโนโลยีใหมใ่ช้สตูรคํานวณดงันี ้
 
 ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
 

ความกว้างของอตัราภาคชัน้ = 
จํานวนชัน้  

 5 – 1 
 

= 
5 

= 0.8 

 
 
 



 36 

   การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยท่ีได้ให้เป็นความสําคัญแต่ละระดับใช้เกณฑ์
ดงัตอ่ไปนี ้
     คา่เฉลี่ย 4.21 – 5.00 ความสําคญัระดบัมากท่ีสดุ 
     คา่เฉลี่ย 3.41 – 4.20 ความสําคญัระดบัมาก 
     คา่เฉลี่ย 2.61 – 3.40 ความสําคญัระดบัปานกลาง 
     คา่เฉลี่ย 1.81 – 2.60 ความสําคญัระดบัน้อย 
     คา่เฉลี่ย 1.00 – 1.80 ความสําคญัระดบัน้อยท่ีสดุ 
 
3. การจัดกระทาํข้อมลและการวเิคราะห์ข้อมลู ู   
 ผู้วิจยัจดักระทําข้อมลูดงันี ้
 3.1 ตรวจสอบครบถ้วนและความถกูต้องของแบบสอบถาม 
 3.2 ลงรหสัแล้วบนัทกึข้อมลูในโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมลูสําเร็จรูป  
 3.3 ใช้สถิตใินการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ 
  3.3.1 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม โดยวิธีการแจกแจงความถ่ี 
(frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard 
deviation - SD) คา่ต่ําสดุ (minimum) คา่สงูสดุ (maximum) และคา่พิสยั (range) 
  3.3.2 วิเคราะห์ความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหม่ โดยวิธีการแจกแจงความถ่ี (frequency) คา่ร้อยละ (percentage) คา่เฉลี่ย (mean) และคา่สว่น
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation - SD) คา่ต่ําสดุ (minimum) คา่สงูสดุ (maximum) และ 
คา่พิสยั (range) 
 3.4 แปลความหมายของค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดของวสัดุปิดแผลเทคโนโลยี
ใหมใ่ห้เป็นความสําคญัแตล่ะระดบัตามเกณฑ์ท่ีกําหนดไว้ 

 



บทที่  4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู  

 
 การศึกษาครัง้นี  ้มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม่ ผู้ วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูล และนําเสนอ 
ผลการศกึษาโดยแบง่ออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้
 สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 2 ความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

สญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใช้ในการรายงานผลการวิเคราะห์ข้อมลูมีดงันี ้
 n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง    
 X  แทน คา่เฉลี่ย (mean)    
 SD  แทน คา่สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
 
1. ข้อมลทั่วไปเกี่ยวกับผ้ตอบแบบสอบถามู ู  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา คือ ศลัยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนใน
จงัหวดัสมทุรปราการ จํานวน 30 คน โดยเป็นแพทย์ท่ีเคยสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่หรือใช้วสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม่เป็นประจําในระยะเวลา 3 เดือน (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) การเก็บ
รวบรวมข้อมลูอยูใ่นระหวา่งเดือนมิถนุายน พ.ศ. 2556 ถึงเดือนสงิหาคม พ.ศ. 2556  
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 96.70) มีอายุ
ระหว่าง 30- 65 ปี โดยมีอายุเฉล่ีย 43.90 ปี (SD=0.50) ร้อยละ 56.70 เป็นศลัยแพทย์ประจํา
โรงพยาบาลเอกชนและปฏิบตัิงานในฐานะศลัยแพทย์เป็นเวลาโดยเฉล่ีย 16.23 ปี (SD=9.27) รักษา
ผู้ ป่วยท่ีมีแผลโดยเฉล่ียวนัละ 11.33 คน (SD=5.25) และสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ให้แก่ผู้ ป่วย
โดยเฉล่ียวนัละ 3.40 คน (SD=3.70) ส่วนใหญ่สัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ครัง้สดุท้ายภายใน
ระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา (นับถึงวันท่ีตอบแบบสอบถาม) (ร้อยละ 76.67) โดยสั่งใช้กลุ่ม film 
dressing มากท่ีสดุ (ร้อยละ 93.33) รองลงมาคือ กลุ่ม hydrogel dressing กบักลุ่ม hydrocolloid 
dressing (ร้อยละ 43.33) และกลุ่ม silver dressing (ร้อยละ 40.00) ตามลําดบั ส่วนน้อย (ร้อยละ 
20) ท่ีมีประสบการณ์การเข้าอบรมหลักสูตรเก่ียวกับการดูแลแผลด้วยวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่ 
ดงัแสดงในตาราง 1 
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ตาราง 1 ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม (n=30) 
 

ข้อมลู 
X  SD 

จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

เพศ     
ชาย   29 96.70 
หญิง   1 3.30 
อาย ุ(ปี) 43.90 0.50   
โรงพยาบาลท่ีปฏิบตังิาน     
โรงพยาบาลเอกชน   17 56.70 
โรงพยาบาลรัฐบาล   13 43.30 
ระยะเวลาท่ีปฏิบตังิานในฐานะศลัยแพทย์ (ปี) 16.23 9.27   
จํานวนผู้ ป่วยท่ีรักษาแผลโดยเฉล่ีย (คนตอ่วนั) 11.33 5.25   
จํานวนผู้ ป่วยท่ีสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่โดยเฉล่ีย 
(คนตอ่วนั) 

3.40 3.70   

ระยะเวลาท่ีสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมค่รัง้สดุท้าย     
1 เดือนท่ีผา่นมา   23 76.67 
2 เดือนท่ีผา่นมา   2 6.67 
3 เดือนท่ีผา่นมา   5 16.67 
กลุม่วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่ี่สัง่ใช้*     
กลุม่ alginate dressing   4 13.33 
กลุม่ film dressing   28 93.33 
กลุม่ foam dressing   7 23.33 
กลุม่ hydrogel dressing   13 43.33 
กลุม่ hydrocellular dressing   1 3.33 
กลุม่ hydrocolloid dressing   13 43.33 
กลุม่ hydrofiber dressing   3 10.00 
กลุม่ hydro-selective dressing   1 3.33 
กลุม่ silver dressing   12 40.00 
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ตาราง 1  (ตอ่) 
 

ข้อมลู 
X  SD 

จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ประสบการณ์การเข้าอบรมหลกัสตูรเก่ียวกบัการดแูลแผล
ด้วยวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

    

เคย   6 20.00 
ไมเ่คย   24 80.00 

* เลือกได้มากกวา่ 1 กลุม่ 
 
2. ความสาํคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทัง้ส่ีด้านของวสัด ุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของคะแนนความสําคญัของแต่ละปัจจยั ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัแรก ( X =3.97, SD=0.64) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับน้อยจนถึงระดับมากท่ีสุด 
ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัรองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ( X =3.80, SD=0.92) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัด้านราคาในระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ปัจจยัด้าน
การจดัจําหน่าย ( X =3.53, SD=1.04) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยั
ด้านการจัดจําหน่ายในระดับน้อยท่ีสุดจนถึงระดับมากท่ีสุด และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
( X =3.49, SD=0.80) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริม
การขายในระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ข้อมลูดงัแสดงในตาราง 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 40 

ตาราง 2 ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่(n=30) 
 

ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 
คะแนน
ต่ําสดุ 

คะแนน
สงูสดุ X  SD 

ระดบั
ความสําคญั 

ด้านผลติภณัฑ์ 2.00 5.00 3.97 0.64 มาก 
ด้านราคา 2.00 5.00 3.80 0.92 มาก 
ด้านการจดัจําหน่าย 1.00 5.00 3.53 1.04 มาก 
ด้านการสง่เสริมการขาย 2.00 5.00 3.49 0.80 มาก 

 
 2.1  ความสาํคัญของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
 ในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากตอ่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นลําดบั
แรก ( X =3.97, SD=0.64) เม่ือพิจารณาปัจจัยย่อยด้านผลิตภณัฑ์จํานวน 11 ปัจจัย ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากตอ่ปัจจยัยอ่ยด้านผลิตภณัฑ์ทกุประเด็น แตเ่ม่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ย
ของคะแนนความสําคญัของปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์แต่ละประเด็นแล้ว พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสําคัญมากเป็นลําดับแรกต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์จํานวน 2 ปัจจัย คือ วัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม่มีให้เลือกตามขนาดของแผล ( X =4.17, SD=0.65) และวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่
ป้องกนัไม่ให้เชือ้โรค นํา้ หรือฝุ่ นละอองสมัผสัแผล ( X =4.17, SD=0.70) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม 
แต่ละคนให้ความสําคัญต่อปัจจัยย่อยทัง้สองในระดับน้อยจนถึงระดับมากท่ีสุด ปัจจัยย่อยด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัรองลงมาอีก 3 ปัจจยั คือ วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มีบรรจุ
ภณัฑ์ท่ีสามารถป้องกันสิ่งปนเปือ้น ( X =4.10, SD=0.96) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้
ความสําคญัตอ่ปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ทําให้แผลมี
ความชุ่มชืน้ ( X =4.07, SD=0.87) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัย่อยนี ้
ในระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ และวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่สามารถรักษาแผลได้อย่างรวดเร็ว 
( X =4.00, SD=0.98) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อย
ท่ีสดุจนถึงระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจัยย่อยด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัมากแต่มีค่าเฉลี่ยของ
คะแนนความสําคัญน้อยท่ีสุด 3 ลําดับแรกคือ วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ทําให้แผลมีอุณหภูมิ 
ท่ีใกล้เคียงกบัอณุหภมูิของร่างกาย ( X =3.77, SD=0.77) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มีขัน้ตอนท่ีง่าย
ตอ่การใช้ ( X =3.80, SD=0.76) และออกซิเจนสามารถผ่านวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่เข้าสูแ่ผลได้ 
( X =3.83, SD=0.91) ตามลําดบั โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อย 
ทัง้สามปัจจยัในระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ดงัข้อมลูแสดงในตาราง 3 
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ตาราง 3 ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหม ่เรียงลําดบัตามคา่เฉลี่ยของคะแนนความสําคญั (n=30) 

 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

1) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่
ป้องกนัไมใ่ห้เชือ้โรค นํา้ หรื
ฝุ่ นละอองสมัผสัแผล 

30.00 60.00 6.70 3.30 0 4.17 0.70 มาก 

2) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่
ให้เลือกตามขนาดของแผล 

30.00 56.67 13.33 0 0 4.17 0.65 มาก 

3) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่
บรรจภุณัฑ์ท่ีสามารถป้องกนั
สิง่ปนเปือ้น 

40.00 40.00 10.00 10.00 0 4.10 0.96 มาก 

4) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมทํ่า
ให้แผลมีความชุ่มชืน้ 

30.00 56.67 3.33 10.00 0 4.07 0.87 มาก 

5) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่
สามารถรักษาแผลได้อยา่ง
รวดเร็ว 

36.67 33.33 26.67 0 3.33 4.00 0.98 มาก 

6) ผู้ ทําแผลไมต้่องเปล่ียนวสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหมท่กุวนั 

30.00 36.67 30.00 3.33 0 3.93 0.87 มาก 

7) แผลไมมี่สิง่ตกค้างจากวสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่

30.00 43.33 13.33 13.33 0 3.90 0.99 มาก 

8) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่
อายกุารใช้งานท่ีระบไุว้อยา่ง
ชดัเจน 

20.00 53.33 23.33 3.33 0 3.90 0.76 มาก 

9) ออกซเิจนสามารถผา่นวสัดปิุด
แผลเทคโนโลยีใหมเ่ข้าสูแ่ผล
ได้ 

26.67 36.67 30 6.67 0 3.83 0.91 มาก 
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ตาราง 3  (ตอ่) 
 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

10) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่
ขัน้ตอนท่ีง่ายตอ่การใช้ 

20.00 40.00 40.00 0 0 3.80 0.76 มาก 

11) วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่
ทําให้แผลมีอณุหภมูิท่ี
ใกล้เคียงกบัอณุหภมูิของ
ร่างกาย 

13.33 56.67 23.33 6.67 0 3.77 0.77 มาก 

 
 2.2  ความสาํคัญของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา 
  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากตอ่ปัจจยัด้านราคาเป็นลําดบัท่ีสอง ( X =3.80, 
SD=0.92) รองจากปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ คือ ราคาวสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ท่ีจําหน่ายให้ผู้ ป่วยมี
ความคุ้มคา่กวา่เม่ือเทียบกบักลุม่วสัดปิุดแผลทัว่ไป โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญั
ตอ่ปัจจยัยอ่ยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ดงัข้อมลูแสดงในตาราง 4 
 
 ตาราง 4 ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดด้านราคาของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

เรียงลําดบัตามคา่เฉลี่ยของคะแนนความสําคญั (n=30) 
 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

1) ราคาวสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหมท่ี่จําหนา่ยให้ผู้ ป่วยมี
ความคุ้มคา่กวา่เม่ือเทียบ
กบักลุม่วสัดปิุดแผลทัว่ไป 

26.67 33.33 33.33 6.67 0.00 3.80 0.92 มาก 
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 2.3  ความสาํคัญของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจาํหน่าย 
  ในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากต่อปัจจยัด้านการจดัจําหน่ายเป็น
ลําดบัท่ีสาม ( X =3.53, SD=1.04) รองจากปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านราคาตามลําดบั คือ 
โรงพยาบาลมีวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่หลายกลุ่ม/ขนาดให้เลือกสัง่ใช้ตามความต้องการ โดยท่ี
ผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจัยย่อยนีใ้นระดบัน้อยท่ีสุดจนถึงระดบัมากท่ีสุด  
ดงัข้อมลูแสดงในตาราง 5 
 
ตาราง 5 ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดด้านการจดัจําหน่ายของวสัดปิุดแผล  
      เทคโนโลยีใหม ่เรียงลําดบัตามคา่เฉลีย่ของคะแนนความสําคญั (n=30) 
 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

1) โรงพยาบาลมีวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมห่ลายกลุม่/
ขนาดให้เลือกสัง่ใช้ตาม
ความต้องการ 

16.70 40.00 26.70 13.30 3.30 3.53 1.04 มาก 

 
 2.4 ความสาํคัญของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย 
 ในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย
เป็นลําดบัสดุท้าย ( X =3.49, SD=0.80) รองจากปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา และปัจจยั
ด้านการจัดจําหน่าย ตามลําดบั เม่ือพิจารณาปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการขายจํานวน 14 ปัจจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากตอ่ปัจจยัย่อยจํานวน 7 ประเด็นและให้ความสําคญัปานกลาง
ต่อปัจจยัย่อยจํานวน 5 ประเด็น แต่เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของคะแนนปัจจยัย่อยท่ีมีความสําคญั
มากแตล่ะประเด็น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากเป็นลําดบัแรกตอ่ปัจจยัย่อยจํานวน 
2 ปัจจยั คือ วารสารการแพทย์ตา่งประเทศท่ีเช่ือถือได้ตีพิมพ์ข้อมลูเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
( X =3.87, SD=0.94) และผู้แทนขายมีบคุลิกภาพและกิริยามารยาทท่ีดี ( X =3.87, SD=1.04) โดยท่ี
ผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัยอ่ยทัง้สองปัจจยันีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมาก
ท่ีสุด ปัจจัยย่อยท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัรองลงมามี 2 ปัจจัย คือ ผู้ จําหน่ายวัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหมจ่ดัทําเอกสารเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ( X =3.80, SD=0.85) 
โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ 
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และ ผู้แทนขายสามารถอธิบายข้อมลูเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ได้อย่างชดัเจน ( X =3.77, 
SD=1.17) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยท่ีสดุจนถึง
ระดบัมากท่ีสดุ ในขณะท่ีปัจจยัยอ่ยด้านท่ีมีความสําคญัมากแตมี่คา่เฉลี่ยของคะแนนความสําคญัน้อย
ท่ีสดุ 2 ลําดบัแรกคือ วารสารทางการแพทย์มีโฆษณาเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ( X =3.43, 
SD=1.01) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบั
มากท่ีสดุ และผู้แทนขายมาพบอยา่งสม่ําเสมอ ( X =3.47, SD=1.11) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะ
คนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยท่ีสดุจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ตามลําดบั ในขณะเดียวกนั
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัปานกลางกบัปัจจยัย่อย 5 ปัจจยัเรียงลําดบัตามค่าเฉล่ียจากมาก
ท่ีสดุไปน้อยท่ีสดุของคะแนนความสําคญัดงันี ้คือ ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่จดัทําเอกสาร
ภาษาไทยเก่ียวกบัรายละเอียดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ ( X =3.40, SD=0.97) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ผู้ จําหน่าย
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่เชิญให้เข้าร่วมประชุมวิชาการ ( X =3.27, SD=1.01) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ ผู้ จําหน่าย
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มอบตําราวิชาการทางการแพทย์ ( X =3.10, SD=1.30) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคัญต่อปัจจัยย่อยนีใ้นระดับน้อยท่ีสุดจนถึงระดับมากท่ีสุด  
ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมจ่ดัรายการลดราคาหรือให้สว่นแถม ( X =3.03, SD=1.43) โดยท่ี
ผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจัยย่อยนีใ้นระดบัน้อยท่ีสุดจนถึงระดบัมากท่ีสุด 
และผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มอบของชําร่วย (เช่น ปากกา ฯลฯ) ( X =2.73, SD=1.11) 
โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยนีใ้นระดบัน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสดุ 
ดงัข้อมลูแสดงในตาราง 6 
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ตาราง 6 ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดของวสัดปิุดแผล 
      เทคโนโลยีใหม ่เรียงลําดบัตามคา่เฉลีย่ของคะแนนความสําคญั (n=30) 
 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

1) วารสารการแพทย์ตา่งประเทศ
ท่ีเช่ือถือได้ตีพมิพ์ข้อมลู
เก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม ่

6.67 30.00 33.33 30.00 0 3.87 0.94 มาก 

2) ผู้แทนขายมีบคุลกิภาพและ
กิริยามารยาทท่ีดี 

33.33 33.33 20.00 13.33 0 3.87 1.04 มาก 

3) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมจ่ดัทําเอกสาร
เผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัวสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่

20.00 46.67 26.67 6.67 0 3.80 0.85 มาก 

4) ผู้แทนขายสามารถอธิบาย
ข้อมลูเก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมไ่ด้อยา่งชดัเจน 

33.33 30.00 20.00 13.33 3.33 3.77 1.17 มาก 

5) วารสารการแพทย์ในประเทศท่ี
เช่ือถือได้ตีพิมพ์ข้อมลู
เก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม ่

30.00 30.00 23.33 16.67 0 3.73 1.08 มาก 

6) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมม่อบตวัอยา่ง
สําหรับทดลองใช้ 

26.67 33.33 26.67 10.00 3.33 3.70 1.09 มาก 

7) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมเ่ผยแพร่ข้อมลู
เก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมท่าง
อินเตอร์เนต 

20.00 43.33 23.33 10.00 3.33 3.67 1.03 มาก 
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ตาราง 6  (ตอ่) 
 

ร้อยละของผู้ตอบ 
ข้อคําถาม มาก

ท่ีสดุ 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ท่ีสดุ 
X  SD 

ระดบั 
ความ 
สําคญั 

8) ผู้แทนขายมาพบอยา่ง
สม่ําเสมอ 

23.33 20.00 40.00 13.33 3.33 3.47 1.11 มาก 

9) วารสารทางการแพทย์มี
โฆษณาเก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม ่

16.67 30.00 33.33 20.00 0 3.43 1.01 มาก 

10) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมจ่ดัทําเอกสาร
ภาษาไทยเก่ียวกบั
รายละเอียดของวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม ่

16.67 23.33 43.33 16.67 0 3.40 0.97 ปานกลาง 

11) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมเ่ชิญให้เข้าร่วม
ประชมุวิชาการ 

16.67 16.67 43.33 23.33 0 3.27 1.01 ปานกลาง 

12) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมม่อบตํารา
วิชาการทางการแพทย์  

23.33 10.00 26.67 33.33 6.67 3.10 1.30 ปานกลาง 

13) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมจ่ดัรายการลด
ราคาหรือให้สว่นแถม 

20.00 20.00 23.30 16.70 20.00 3.03 1.43 ปานกลาง 

14) ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมม่อบของ
ชําร่วย (เช่น ปากกา ฯลฯ) 

13.33 43.33 33.33 10.00 0 2.73 1.11 ปานกลาง 
 

 



บทที่  5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

  
1. สังเขปการวิจยั 
 1.1 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 การศึกษาครัง้นีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม ่
 1.2 ขอบเขตของการศึกษา 
  1.2.1 ประชากรท่ีศึกษา 
    ประชากรท่ีศึกษา คือ ศัลยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาล
เอกชนในจงัหวดัสมทุรปราการท่ีเคยสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่รือใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่
เป็นประจํา  
  1.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
   ผู้วิจยักําหนดขนาดตวัอย่างจํานวน 30 คน โดยการสุ่มเลือกตวัอย่างแบบไม่ใช้
ทฤษฎีความน่าจะเป็น (nonprobability sampling) ด้วยวิธีการสุ่มตามความสะดวก (convenience 
sampling) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548)  
   กลุ่มตัวอย่างเป็นศัลยแพทย์ท่ีเคยใช้วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่หรือใช้วัสด ุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม่เป็นประจําเป็นเวลาอย่างน้อย 3 เดือน (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) และ
สมคัรใจหรือสะดวกในการตอบแบบสอบถามระหว่างเดือนมิถนุายน พ.ศ. 2556 ถึงเดือนสิงหาคม 
พ.ศ. 2556 
 1.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
   เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี ้คือ แบบสอบถามท่ีผู้ศึกษาสร้างขึน้โดยแบ่งออกเป็น   
2 ชดุ คือ ชุดท่ี 1 เป็นแบบสอบถามท่ีใช้สําหรับคดักรองศลัยแพทย์ท่ีเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
และชดุท่ี 2 เป็นแบบสอบถามสําหรับศลัยแพทย์ท่ีเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ 
   แบบสอบถามชุดท่ี 1 เป็นข้อมลูท่ีผู้ วิจัยรวบรวมเอง แบบสอบถามชุดนีป้ระกอบด้วย
ข้อมลูเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 6 ข้อ โดยท่ีเป็นคําถามปลายปิด (close–ended question) 
จํานวน 3 ข้อ และคําถามปลายเปิด (open–ended question) จํานวน 3 ข้อ 
   แบบสอบถามชดุท่ี 2 ประกอบด้วยข้อมลู 2 สว่น คือ ข้อมลูสว่นท่ี 1 เป็นข้อมลูทัว่ไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วยคําถามจํานวน 6 ข้อ โดยท่ีเป็นคําถามปลายปิด (close–ended 
question) จํานวน 3 ข้อ และคําถามปลายเปิด (open–ended question) จํานวน 3 ข้อ และข้อมลูส่วน
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ท่ี 2 เป็นข้อมลูเก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่ 
ซึ่งประกอบด้วยคําถามจํานวน 27 ข้อ คําถามแต่ละข้อเก่ียวกับความสําคัญของปัจจัย 4 ด้าน  
คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (11 ข้อ) ปัจจยัด้านราคา (1 ข้อ) ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย (1 ข้อ) ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด (14 ข้อ) การวดัระดบัความสําคญัมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ
คา่ (rating scale) ตามมาตรวดัของลเิคอร์ท (Likert scale) ซึง่มี 5 ระดบั คือ มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง 
น้อย และน้อยท่ีสดุ 
 1.4 การเกบ็รวบรวมข้อมล ู   
   ผู้วิจยัใช้แบบสอบถามสร้างขึน้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลูจากศลัยแพทย์
ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนของจังหวัดสมุทรปราการท่ีเคยใช้วัสดุปิดแผล
เทคโนโลยีใหม่หรือใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่เป็นประจําเป็นเวลาอย่างน้อย 3 เดือน (นบัถึงวนัท่ี
ตอบแบบสอบถาม)  
 1.5 การจัดกระทาํข้อมลและการวิเคราะห์ข้อมลู ู   
 ผู้วิจยัตรวจสอบครบถ้วนและความถกูต้องของแบบสอบถาม ลงรหสัแล้วบนัทึกข้อมลู
ในโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมลูสําเร็จรูป ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม
และความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ โดยวิธีการแจกแจง
ความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(standard deviation - SD) ค่าต่ําสดุ (minimum) ค่าสงูสดุ (maximum) และค่าพิสยั (range) แล้วจงึ
แปลความหมายของค่าเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมการตลาดของวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ให้เป็น
ความสําคญัแตล่ะระดบัตามเกณฑ์ท่ีกําหนดไว้ 
 
2. สรุปผลการศึกษา 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 96.70) มีอายรุะหว่าง 30- 65 ปี โดยมี
อายเุฉล่ีย 43.90 ปี (SD=0.50) ร้อยละ 56.70 เป็นศลัยแพทย์ประจําโรงพยาบาลเอกชนและปฏิบตังิาน
ในฐานะศลัยแพทย์เป็นเวลาโดยเฉล่ีย 16.23 ปี (SD=9.27) รักษาผู้ ป่วยท่ีมีแผลโดยเฉล่ียวนัละ  
11.33 คน (SD=5.25) และสัง่ใช้วสัดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ให้แก่ผู้ ป่วยโดยเฉล่ียวนัละ 3.40 คน 
(SD=3.70) ส่วนใหญ่สัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ครัง้สดุท้ายภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา 
(นับถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) (ร้อยละ 76.67) โดยสัง่ใช้กลุ่ม film dressing มากท่ีสดุ (ร้อยละ 
93.33) รองลงมาคือ กลุม่ hydrogel dressing กบักลุม่ hydrocolloid dressing (ร้อยละ 43.33) และ
กลุ่ม silver dressing (ร้อยละ 40.00) ตามลําดบั ส่วนน้อย (ร้อยละ 20) ท่ีมีประสบการณ์การเข้า
อบรมหลกัสตูรเก่ียวกบัการดแูลแผลด้วยวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

จดัรปูแบบ: ชองวา่ง่  หลงัจาก: 
0 พ., ระยะหา่งบรรทดั:  หนึง่
เทา่
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 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทัง้ส่ีด้านของวสัด ุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของคะแนนความสําคญัของแต่ละปัจจยั ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัแรก ( X =3.97, SD=0.64) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับน้อยจนถึงระดบัมากท่ีสุด 
ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็นลําดบัรองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ( X =3.80, SD=0.92) โดยท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัตอ่ปัจจยัด้านราคาในระดบัน้อยจนถงึระดบัมากท่ีสดุ ปัจจยัด้าน
การจดัจําหน่าย ( X =3.53, SD=1.04) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแตล่ะคนให้ความสําคญัต่อปัจจยั
ด้านการจัดจําหน่ายในระดับน้อยท่ีสุดจนถึงระดับมากท่ีสุด และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
( X =3.49, SD=0.80) โดยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริม
การขายในระดบัน้อยจนถงึระดบัมากท่ีสดุ  
 
3. อภปิรายผลการศึกษา  
 

ลํา
ดับ 

ชื่อผู้วิจัย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่อง

ทางการจัด
จาํหน่าย 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1) คทัลียา สขุสกลุ (2553) มากท่ีสดุ มาก มาก มาก 
2) ฐิตา ตนัติวฒัน์ (2548) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
3) นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
4) สรุศกัด ิจิระบรรจง ์ (2553) มาก มาก ปานกลาง ปานกลาง 
5) อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์ (2550) มาก ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 
6) อิศวรา โชติกิจสนุทร  มาก มาก มาก มาก 

 
ภาพประกอบ 15 ผลการศกึษาความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดของเวชภณัฑ์ดแูล

บาดแผลภายนอก 
 

 ในภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ผลการวิจัยครัง้นีพ้บว่าปัจจัย
ด้านนีม้ีความสําคญัมากซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัส่วนใหญ่ (ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; นงลกัษณ์ 
ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553; อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) แต่ไม่สอดคล้องกบัผลการวิจยั
ของ คทัลียา สขุสกลุ (2553) ท่ีพบว่าปัจจยัด้านนีมี้ความสําคญัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ผลการวิจยัครัง้นีส้อดคล้องกบัผลการวิจยั 2 เร่ือง คือ (1) ผลการวิจยัของ ฐิตา ตนัติวฒัน์ 

จดัรปูแบบ: แบบอักษร: 18 พ.,
แบบอักษรภาษาไทยและภาษา
อืน่ๆ: 18 พ.

จดัรปูแบบ: การเยือ้ง: ซาย้ :  0
ซม.

จดัรปูแบบ: การเยือ้ง: ซาย้ :  0
ซม., บรรทดัแรก:  0 ซม.

จดัรปูแบบ: ชอ่ืเรือ่งรอง, แท็บ:
 5.2 ซม., ซาย้

จดัรปูแบบ: การเยือ้ง: บรรทดั
แรก:  0 ซม.
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(2548); นงลักษณ์ ไชยมงั (2554); และสรุศักดิ จิระบรรจง ์ (2553) ท่ีให้ความสําคัญมากต่อ
ประสิทธิภาพ เพราะศลัยแพทย์ต้องการวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ท่ีสามารถกนันํา้ เชือ้โรค หรือฝุ่ น
ละออง จากการสัมผัสแผล เพ่ือให้ผู้ ป่วยสามารถทํากิจกรรมประจําวัน (เช่น อาบนํา้ เดินทาง 
นอกสถานท่ี) ซึ่งส่งผลให้มีความเส่ียงต่อการติดเชือ้และการขดัขวางกระบวนการหายของแผล และ  
(2) ผลการวิจยัของ ฐิตา ตนัติวฒัน์ (2548); และนงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) ท่ีให้ความสําคญัมากต่อ
คณุภาพ เพราะบรรจภุณัฑ์ของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มีความสําคญัต่อการเก็บรักษาวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมใ่ห้ปลอดภยัจากสิง่ปนเปือ้น (เช่น นํา้ยา นํา้เกลือ เชือ้โรคในโรงพยาบาล)  
 ในภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา ผลการวิจยัครัง้นีพ้บว่าปัจจยัด้านนีมี้
ความสําคญัมากซึง่สอดคล้องกบัผลการวิจยัสว่นใหญ่ (คทัลียา สขุสกลุ. 2553; ฐิตา ตนัติวฒัน์. 2548; 
นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553) แต่ไม่สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ อารี ตัง้ฤทยั-
วานิชย์ (2550) ท่ีพบว่าปัจจยัด้านนีมี้ความสําคญัปานกลาง ศลัยแพทย์ให้ความสําคญัมากต่อราคา
เพราะโรงพยาบาลมีปัญหาเก่ียวกบัการเบิกจ่ายจากกรมบญัชีกลางและผู้ ป่วยท่ีใช้สิทธิประกนัสงัคม์  
ถกูจํากดัการเบิกจ่าย 
 ในภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ผลการวิจยัครัง้นี ้
พบว่าปัจจยัด้านนีมี้ความสําคญัมากซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ คทัลียา สขุสกุล (2553) แต่ไม่
สอดคล้องกับผลการวิจัยส่วนใหญ่ท่ีพบว่าปัจจัยด้านนีม้ีความสําคัญปานกลาง (ฐิตา ตันติวัฒน์. 
2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553; อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) ศลัยแพทย์
ต้องการวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่ี่มีหลายกลุม่/ขนาดสําหรับให้เลือกสัง่ใช้ตามความต้องการ เพราะ
ทําให้ง่ายและสะดวกตอ่การเลือกใช้ทนัทีท่ีรักษาแผล ไม่ต้องรอกระบวนการซือ้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหมจ่ากบริษัทผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผล 
 ในภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยครัง้นี ้
พบว่าปัจจยัด้านนีมี้ความสําคญัมากซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ คทัลียา สขุสกุล (2553) แต่ไม่
สอดคล้องกับผลการวิจัยส่วนใหญ่ท่ีพบว่าปัจจัยด้านนีม้ีความสําคัญปานกลาง (ฐิตา ตันติวัฒน์. 
2548; นงลกัษณ์ ไชยมงั. 2554; สรุศกัดิ จิระบรรจง์ . 2553; อารี ตัง้ฤทยัวานิชย์. 2550) เม่ือพิจารณา
ปัจจัยย่อยด้านนี  ้ผลการวิจัยครัง้นีส้อดคล้องกับผลการวิจัยดังต่อไปนีค้ือ (1) ผลการวิจัยของ  
นงลกัษณ์ ไชยมงั (2554) และ สรุศกัดิ จิระบรรจง ์ (2553) ท่ีให้ความสําคญัมากตอ่การเผยแพร่ข้อมลู
ของผลิตภณัฑ์ในวารสารการแพทย์ต่างประเทศ เพราะศลัยแพทย์จะนํานวตักรรมในการดแูลแผลจาก
วารสารต่างประเทศท่ีเช่ือถือได้ไปปฏิบัติต่อผู้ ป่วยท่ีมีแผลในประเทศ (2) ผลการวิจัยของ ฐิตา  
ตันติวัฒน์  (2548)  ท่ี ใ ห้ความสําคัญมากต่อ กิ ริยามารยาทและบุคลิกลักษณะของผู้ แทน  
เพราะศลัยแพทย์ซึ่งมีอายุเฉล่ียค่อนข้างมากและระยะเวลาในการปฏิบตัิงานท่ีค่อนข้างนานจะช่ืนชม 

ถกลบู :  
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ผู้แทนท่ีอ่อนน้อมถ่อมตน สมัมาคารวะ และสภุาพ และ (3) ผลการวิจยัของ คทัลียา สขุสกุล (2553)  
ท่ีให้ความสําคญัมากต่อเอกสาร/คู่มือเผยแพร่ความรู้ เพราะเอกสารเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัวสัดปิุด
แผลเทคโนโลยีใหมเ่ป็นประโยชน์ตอ่ศลัยแพทย์ ผู้ ป่วย และผู้สนใจในการดแูลแผลอย่างมีประสทิธิภาพ 

 จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ในการทําการตลาดวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่กับ
กลุ่มเป้าหมายคือศัลยแพทย์นัน้ จะต้องเน้นให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการ
สง่เสริมการขาย ตามลําดบั 
 
4. ข้อจาํกัดในงานวิจัย 
 ผลการวิจยัครัง้นีม้ีข้อจํากดับางประการดงันี ้
 4.1  ผู้วิจยัทบทวนงานวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาดของยาและเวชภณัฑ์อ่ืนๆ ใน
กลุ่มผลิตภณัฑ์การแพทย์และกลุ่มตวัอย่างเป็นแพทย์ เพราะยังไม่มีการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสม
การตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 4.2  งานวิจยัท่ีได้ทบทวนวรรณกรรมกําหนดเกณฑ์การประเมินระดบัความสําคญัของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดต่างกัน (เช่น กําหนดระดับความสําคัญเป็นมากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย  
น้อยท่ีสดุ กําหนดระดบัความสําคญัเป็นลําดบัท่ี) ผู้ วิจัยจึงไม่สามารถนําผลการวิจัยมาอภิปรายได้
ทัง้หมด 
 4.3 งานวิจยันีมี้กลุ่มตวัอย่าง คือ ศลัยแพทย์ท่ีประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาล
เอกชนในจงัหวดัสมทุรปราการเท่านัน้ ทําให้ไม่สามารถนําผลการวิจยัไปใช้กบักลุ่มศลัยแพทย์ทัง้หมด 
ซึ่งมีลกัษณะแตกต่างกันตามสภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ การเมือง วฒันธรรม สงัคม ในแต่ละจงัหวดั
หรือระดบัภมูิภาค 
 4.4  งานวิจยันีมี้คําถามเก่ียวกบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมการตลาดจํานวนทัง้หมด 
27 ข้อ คําถามแต่ละด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริม 
การขาย มีจํานวนท่ีแตกต่างกนัมาก คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีจํานวน 11 ข้อ ปัจจยัด้านราคามี
จํานวน 1 ข้อ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีจํานวน 1 ข้อ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย
จํานวน 14 ข้อ  
 4.4 กลุม่ตวัอย่างมีเวลาน้อยในการตอบแบบสอบถาม อีกทัง้คําถามบางข้ออาจมีผลกระทบ
ด้านจริยธรรม ดงันัน้ กลุม่ตวัอย่างจึงให้ข้อมลูในเวลาจํากดัและตอบคําถามท่ีเก่ียวกบัจริยธรรมไม่ตรง
ตามความเป็นจริง 
 

จดัรปูแบบ: แบบอักษร: 18 พ.,
แบบอักษรภาษาไทยและภาษา
อืน่ๆ: 18 พ.

จดัรปูแบบ: การเยือ้ง: บรรทดั
แรก:  0 ซม.
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5. ข้อเสนอแนะ 
 5.1 ผู้ ท่ีสนใจการศึกษาด้านการตลาดของการดําเนินธุรกิจด้านวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
รวมถึงผู้ บริหารหรือบริษัทจัดจําหน่ายวัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่สามารถนําผลการศึกษานีไ้ป
ประยกุต์ใช้ในการปรับแผนกลยทุธ์ในการดําเนินธุรกิจนี ้เพ่ือให้ศลัยแพทย์พิจารณาสัง่ใช้วสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม่ให้ผู้ ป่วย โดยให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสดุ 
รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
ตามลําดบั 
 5.2  การศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษาข้อมลูเก่ียวกบัศลัยแพทย์ประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและ
เอกชนในจงัหวดัอื่น ๆ รวมถึงกรุงเทพมหานคร รวมทัง้ศลัยแพทย์ท่ีรับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการสัง่ซือ้
วัสดุปิดแผลเทคโนโลยีใหม่แล้วเปรียบเทียบผลการศึกษาว่า มีความแตกต่างกันหรือไม่ และ
ความสมัพนัธ์มีลกัษณะอย่างไร  ซึ่งจะส่งผลให้สามารถนําผลการศกึษาไปประยกุต์ใช้ในการเลือกกล
ยทุธ์การตลาดวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่รวมทัง้กําหนดแผนการตลาดวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 5.3  การศึกษาครัง้ต่อไปควรศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดทัง้ส่ี
ด้านและจํานวนผู้ ป่วยท่ีศลัยแพทย์สัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ว่ามีความสมัพนัธ์กนัหรือไม่ และ
ความสมัพนัธ์มีลกัษณะอย่างไร เพ่ือนําผลการศึกษาไปประยกุต์ใช้ในการเลือกกลยทุธ์การตลาดวสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม ่รวมทัง้กําหนดแผนการตลาดวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 5.4  การศกึษาครัง้ตอ่ไปควรศกึษาข้อมลูเก่ียวกบักลุม่แพทย์ผู้ เช่ียวชาญด้านอ่ืน (เช่น แพทย์
กลุม่ออโธปิดิกซ์) เพ่ือศกึษาความเป็นไปได้ในการขยายตลาดวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมใ่นอนาคต 
 

จดัรปูแบบ: แบบอักษร: 18 พ.,
แบบอักษรภาษาไทยและภาษา
อืน่ๆ: 18 พ.

จดัรปูแบบ: แทรกตวัแบง่หนา้
กอ่นยอ่หนา้
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แบบสอบถามเพื่อการวจิัย 
 

        วนัท่ี .................... 
          เลขท่ีแบบสอบถาม …………. 
 
แบบสอบถาม 
 ปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 
ชุดที่ 1 คาํชีแ้จง 
 นิสิตปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ เป็นผู้สงัเกตและค้นหา
ข้อมลูในแบบสอบถาม 

 
1. ช่ือ-สกลุ ……………………………………………………. 

2. เพศ    (1) ชาย     (2) หญิง  
3. อาย ุ ………… ปี 
4. ช่ือโรงพยาบาล ............................................................. 

    (1) รัฐบาล     (2) เอกชน 
 
5. จํานวนเตียง 

    (1) น้อยกวา่ หรือ เท่ากบั 100 เตียง 

    (2) 101-200 เตียง 

    (3) 201-300 เตียง 

    (4) 301-400 เตียง 

    (5) มากกวา่ 400 เตียง 
6. แพทย์ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่รือไม ่

    (1) ไมเ่คยใช้ (ยตุกิารสอบถาม)  (2) เคยใช้ 
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แบบสอบถาม 
 ปัจจยัสว่นประสมการตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 

ชุดที่ 2 คาํชีแ้จง 
 แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของสารนิพนธ์ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของวสัดุ
ปิดแผลเทคโนโลยีใหม่ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิชาการการจัดการเภสัชกรรม คณะ
บริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ สารนิพนธ์นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่
 ผู้ วิจัยจะวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้จากแบบสอบถามสําหรับการศึกษาตามหลกัสตูรในภาพรวม 
โดยไม่แจกแจงข้อมลูรายบุคคล ผู้วิจยัจะนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูให้ผู้ เก่ียวข้องกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหม่นําไปประยุกต์ใช้ในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมสําหรับผู้ ให้บริการ
ทางการแพทย์ในการรักษาพยาบาลผู้ รับบริการท่ีมีแผลอยา่งมีประสทิธิภาพ 
 ดงันัน้ผู้วิจยัจึงหวงัเป็นอย่างยิ่ง จะได้รับความกรุราจากท่านในการตอบแบบสอบถามท่ีตรง
กบัความเป็นจริงและความคิดเห็นของท่านทุกข้อ ผู้วิจยัขอขอบพระคณุเป็นอย่างสงูท่ีท่านกรุราตอบ
แบบสอบถามมา ณ โอกาสนี ้  
       

        อิศวรา โชตกิิจสนุทร 
         ผู้วิจยั 
 

หมายเหตุ 
 1. แผล (wound) หมายถึง การท่ีเนือ้เย่ือผิวหนงัและชัน้ใต้ผิวหนงัได้รับอนัตรายจนแยกจาก
กนั แผล แบง่ตามระยะเวลาการเกิดแผลได้ 2 ชนิด คือ ก) แผลเฉียบพลนั (acute wound) ได้แก่ แผลท่ี
เกิดขึน้ในระยะเวลาสัน้ๆ ไม่เกิน 2-3 สปัดาห์ และ ข) แผลเรือ้รัง (chronic wound) เป็นแผลท่ีเกิด
ขึน้มานานกวา่ 3 สปัดาห์ มีเนือ้เย่ือท่ีถกูทําลาย มีการตายของเนือ้เย่ือ มีความผิดปกตขิองกระบวนการ
หายของแผล เช่นแผลกดทบั แผลเบาหวาน 

 2. วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่ (advanced wound care dressing) หมายถึง วสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมท่างการแพทย์ท่ีสง่เสริมกระบวนการหายของแผลแบบชุ่มชืน้ (moist wound dressing) 
สามารถปิดแผลได้ยาวนานกว่าการใช้ก๊อสปราศจากเชือ้ วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม่มีหลายกลุม่ เช่น 
กลุม่ Film dressing กลุม่ Hydrogel dressing กลุม่ Hydrocolloid dressing กลุม่ Foam dressing 
กลุม่ Hydrocellular dressing กลุ่ม Hydroselective dressing กลุม่ Alginate dressing กลุ่ม 
Hydrofiber dressing กลุม่ Silver dressing 
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ชุดที่ 2  กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ทบั  ซึง่อยูห่น้าข้อความท่ีท่านเลือก หรือ เขียนข้อความใน 
 ช่องวา่ง  
ส่วนที่ 1 ข้อมลูทัว่ไป 

 1.  ท่านปฎิบตังิานในฐานะศลัยแพทย์เป็นเวลา ........... ปี 
 2.  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) ท่านรักษาผู้ ป่วยท่ีมี
แผล ........... รายตอ่วนั (โดยเฉล่ีย) 
 3.  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) ท่านสัง่ใช้วสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมใ่ห้แก่ผู้ ป่วย ........... รายตอ่วนั (โดยเฉล่ีย) 
 4.  ท่านสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมค่รัง้สดุท้ายภายในระยะเวลาเท่าใด (นบัถึงวนัท่ีตอบ
แบบสอบถาม) 
   1 เดือนท่ีผา่นมา 
   2 เดือนท่ีผา่นมา 
   3 เดือนท่ีผา่นมา 
   อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ................................................. 
 5.  ภายในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา (นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม) ท่านสัง่ใช้วสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมก่ลุม่ใดบ้าง (เลือกได้มากกวา่หนึง่กลุม่) 
   (1) กลุม่ alginate dressing  
   (2) กลุม่ film dressing  
   (3) กลุม่ foam dressing 
   (4) กลุม่ hydrogel dressing 
   (5) กลุม่ hydrocellular dressing  
   (6) กลุม่ hydrocolloid dressing 
   (7) กลุม่ hydrofiber dressing 
   (8) กลุม่ hydro selective dressing  
   (9) กลุม่ silver dressing 
   (10) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ................................................. 
 6.  ท่านเคยเข้าอบรมหลกัสตูรเก่ียวกบัการดแูลแผลด้วยวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่รือไม ่
   (1) เคย    
   (2) ไมเ่คย 
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ส่วนที่ 2  ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาด 
คําชีแ้จง กรุณาพิจารณาสว่นประสมการตลาดแตล่ะประเดน็แล้วทําเคร่ืองหมาย √ ในช่องระดบั 
 ความสําคญั โดยเลือกระดบัความสําคญั (มากท่ีสดุจนถึงน้อยท่ีสดุ) ท่ีตรงกบัความคดิเห็น 
 หรือการสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมข่องท่านมากท่ีสดุ 
 

ระดบัความสําคญั 
ในการสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยี

ใหม ่
สว่นประสมการตลาด 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 

1 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมส่ามารถรักษาแผลได้อยา่งรวดเร็ว           

2 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมทํ่าให้แผลมีความชุม่ชืน้           

วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมทํ่าให้แผลมีอณุหภมูิ 3 

ท่ีใกล้เคียงกบัอณุหภมูิของร่างกาย           

4 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมป้่องกนัไมใ่ห้เชือ้โรค นํา้ หรือฝุ่
ละอองสมัผสัแผล           

ออกซเิจนสามารถผา่นวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่5 

เข้าสูแ่ผลได้           

6 แผลไมมี่สิง่ตกค้างจากวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่           

7 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่ขัน้ตอนท่ีงา่ยตอ่การใช้           

วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่ให้เลือกตามขนาด 8 

ของแผล 

          

9 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่บรรจภุณัฑ์ท่ีสามารถป้องกนัสิง่
ปนเปือ้น 

          

10 วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมมี่อายกุารใช้งานท่ีระบไุว้อยา่ง
ชดัเจน 

          

11 ผู้ ทําแผลไมต้่องเปล่ียนวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่กุวนั           
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ระดบัความสําคญั 
ในการสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยี

ใหม ่
สว่นประสมการตลาด 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 

11 ผู้ ทําแผลไมต้่องเปล่ียนวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่กุวนั           

ราคาวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่ี่จําหนา่ยให้ผู้ ป่วย 12 

มีความคุ้มคา่กวา่เม่ือเทียบกบักลุม่วสัดปิุดแผลทัว่ไป 

          

13 โรงพยาบาลมีวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมห่ลายกลุม่/ขนาดให้
เลือกสัง่ใช้ตามความต้องการ 

          

14 วารสารทางการแพทย์มีโฆษณาเก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยี
ใหม ่

          

15 วารสารการแพทย์ในประเทศท่ีเช่ือถือได้ตีพิมพ์ข้อมลูเก่ียวกบั
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

          

16 วารสารการแพทย์ตา่งประเทศท่ีเช่ือถือได้ตีพิมพ์ข้อมลูเก่ียวกบั
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

          

17 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมเ่ชิญให้เข้าร่วมประชมุ
วิชาการ 

          

18 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมจ่ดัทําเอกสารภาษาไทย
เก่ียวกบัรายละเอียดของวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

          

19 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมจ่ดัทําเอกสารเผยแพร่
ความรู้เก่ียวกบัวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหม ่

          

20 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมเ่ผยแพร่ข้อมลูเก่ียวกบั
วสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมท่างอินเตอร์เนต 
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ระดบัความสําคญั 
ในการสัง่ใช้วสัดปิุดแผลเทคโนโลยี

ใหม ่
สว่นประสมการตลาด 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 

21 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมม่อบของชําร่วย (เช่น 
ปากกา ฯลฯ) 

          

22 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมม่อบตําราวิชาการทาง
การแพทย์  

          

23 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมจ่ดัรายการลดราคาหรือ
ให้สว่นแถม 

          

24 ผู้ จําหน่ายวสัดปิุดแผลเทคโนโลยีใหมม่อบตวัอยา่งสําหรับ
ทดลองใช้ 

          

25 ผู้แทนขายสามารถอธิบายข้อมลูเก่ียวกบัวสัดปิุดแผล
เทคโนโลยีใหมไ่ด้อยา่งชดัเจน 

          

26 ผู้แทนขายมีบคุลกิภาพและกิริยามารยาทท่ีดี           

27 ผู้แทนขายมาพบอยา่งสม่ําเสมอ           

 
ขอขอบคณุศลัยแพทย์เป็นอยา่งสงูท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัตย่ิอผ้ทาํสารนิพนธ์ู  
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