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บทคัดย่อ 
   การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือต่อยอดจากธุรกิจเดิมที่เพ่ิงเร่ิมต้นขึ้นมาจาก

การที่ผู้ประกอบการได้ทราบถึงปัญหาของผู้ป่วยที่มีอาการนอนกรนและมีภาวการณ์หยุดหายใจขณะ
หลับร่วมด้วย ทําให้ส่งผลเสียต่างๆต่อร่างกายมากและยังก่อให้เกิดโรคร้ายแรงตามมาหลายโรค แต่
ผู้ป่วยมักไม่ได้รับความรู้ ความเข้าใจในการใช้เคร่ืองมือรักษาที่เรียกว่า CPAP อย่างถูกต้อง ทําให้การ
รักษาไม่มีประสิทธิภาพ สิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายและโอกาสทีจ่ะมีสุขภาพที่ดีขึ้น ทางผู้ประกอบการเล็งเห็น
ถึงปัญหาและโอกาสดังกล่าวจึงได้เลือกประกอบธุรกิจจําหน่ายเครื่อง CPAP โดยมุ่งหวังให้ลูกค้ามี
คุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นอย่างแท้จริง โดยมีกลุ่มลกูค้าเป้าหมายคือผู้ที่เป็นโรคหยุดหายใจขณะหลับและใช้
บริการของโรงพยาบาลเอกชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

              แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจของบริษัท เดอะ โซลูช่ันจํากัด ที่ต้องการขยาย
ธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพโดยมีเทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการสํารวจโดยใช้แบบสอบถามเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องรักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับของผู้ที่มาใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนในจังหวัด
กรุงเทพมหานครเพ่ือนําความรู้ที่ได้มาเป็นองค์ความรู้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด โดยเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่มผู้ที่มโีอกาสเสี่ยงต่อโรคหยุดหายใจขณะหลับในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง โดยคัดเลือกจากผู้ที่มีรูปร่าง
ท้วมหรืออ้วน สรีระบริเวณคางสั้น สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้นได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

                ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่าบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด  มี
โครงสร้างบริษัทไม่ซับซ้อนสามารถตัดสินใจและปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว มีต้นทุนในการดําเนินงานตํ่า 
แต่ขีดความสามารถในการเพ่ิมยอดขายมีจํากัดและการดําเนินงานยังไม่มีมาตรฐานที่ดี ผลการ
วิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอกพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันก่อโรคเกิดโรคมากข้ึนทาํ



 
 

ให้มีโอกาสในการขายมากข้ึน เมื่อวิเคราะห์สภาพการแข่งขันพบว่าธุรกิจมีความได้เปรียบในด้านการ
ให้ความรู้ความเข้าใจและการบริการที่ประทับใจ สร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้า ส่วนข้อเสียเปรียบ 
คู่แข่งขันคือบรษิัทมีขนาดเล็กและเพ่ิงเริมดําเนินกิจการ ผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามพบว่าผู้ที่มี
ความเสี่ยงต่อโรคจะมีอาการที่ส่งผลเสียต่อตนเองและคนรอบข้าง นอกจากน้ียังไม่ทราบถึงอันตราย
ของโรคและวิธีในการแก้ไข บริษัทจึงนําองค์ความรู้ที่ได้กําหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่เน้นการ
ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตระหนักและทราบข้อมูลเกี่ยวกับโรคมากขึ้น จนเกิดการตรวจ
รักษาและตัดสนิใจซื้อเคร่ือง CPAP ในที่สุด 

 

คําสําคัญ : CPAP หมายถึงเคร่ืองอัดอากาศชนิดแรงดันบวกต่อเน่ืองใช้สําหรับรักษาอาการหยุดหายใจ
ขณะหลับ 
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ABSTRACT 
 
This business plan is established for The Solution Company Limited that want 

developed and expand the business. The technique and method that I use for this 
business plan are business environment analysis, competitors analysis, and research 
by questionnaire about factors that effect a decision to buy sleep apnea fixing 
machine from whom using private hospital in Bangkok that was collected the data by 
use the 200 samples who be the officer randomly. Then, the statistic is basic analyze 
that is average. 
 Thus, the result of business internal environment analysis of The Solution 
Company Limited is not complicated business structure that make company do a 
quick decision and adaptive and use low costs and result of business external 
environment analysis of The Solution Company Limited that effected by customer 
factor, social factor, and technology factor. The risk that occur in business internal 
environment such as financial factor and marketing factor. The risk of business 
external environment analysis are economic and politics factor, natural factor, and 
substitute product factor. When compare with the competitors The Solution 
Company Limited focus on make the right knowledge and understanding for the 
customer that make sure when the customer buy product that will definitely 
improve their life quality and make their health better but disadvantage in 
competitors is we are a small size company.  
 
Keywords : CPAP stands for Continues positive airway pressure machine that for 
treat patient who have sleep apneas. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 แนะนาํธรุกิจ 

1.1.1 ประวัติความเป็นมา 

บริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด เกิดมาจากการท่ีผู้ประกอบการเคยมีประสบการณ์ในด้านการ
ขายผลิตภัณฑ์สําหรับผู้ที่มีปัญหาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลบัรวมถึงปัญหาอ่ืนๆที่เกี่ยวข้อง 
เช่น การปวดหัว ง่วง เพลียในระหว่างวัน การงีบหลับขณะขับรถ หรือแมก้ระทั่ง โรคความดัน และ
โรคทางด้านสมองและหัวใจ จึงทําให้ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงปัญหาหลายๆอย่างที่เกิดขึ้น เร่ิมต้ังแต่
การที่ผู้ป่วยไมท่ราบว่าอาการนอนกรนสามารถส่งผลให้เกิดโรคอ่ืนๆตามมาได้ถ้าไม่รีบแก้ไข โดยมาก
ผู้ป่วยที่เข้ารับการตรวจรักษามักจะมีอาการของโรคอ่ืนๆที่แสดงผลชัดเจนแล้ว เช่น เบาหวาน ความ
ดัน โรคหัวใจ ความจําไม่ดี หรือหลับในขณะขับรถจนเกิดอุบัติเหตุ (พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2553) 

ส่วนผู้ป่วยที่เข้ามารับการตรวจก็มักจะไม่เข้าใจในวิธีการรักษา ไม่เข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์  
ไม่เข้าใจถึงอันตรายที่เกิดจากโรค ตลอดจนไม่เข้าใจถึงความสําคัญของการรักษาจึงทําให้เมื่อผู้ป่วยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวไปแล้วไม่ได้ใช้ประโยชน์อย่างเต็มประสิทธิภาพ หรือเมื่อมีปัญหาการใช้งานหรือใช้
แล้วรู้สึกไมส่บาย กังวล ก็ไมส่ามารถแก้ไขปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้นได้ จนในที่สุดทําใหผู้ป่้วยไม่อยากใช้
เคร่ืองและไม่ยอมใช้เคร่ืองในที่สุด ทําให้การรักษาไม่ประสบผลสําเร็จและทําให้ผู้ป่วยมีความเสี่ยงต่อ
โรคต่างๆเพ่ิมมากขึ้น 

ด้วยเหตุน้ีบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัดจึงได้ก่อต้ังขึ้นเมื่อวันที่ 6 มีนาคม 2556 พร้อมกับความ
ต้ังใจที่จะทําให้การรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับเป็นที่รู้จักในวงกว้าง ประชาชน
สามารถเข้าใจในสาเหตุของการก่อให้เกิดโรค อันตรายและผลกระทบที่เกิดจากโรค รวมถึงทราบ
วิธีการป้องกันรักษาโรคดังกล่าว สามารถเข้าถึงการรักษาได้อย่างทั่วถึงและเป็นเรื่องง่าย คนข้างๆ
สามารถแนะนําคนที่นอนกรนให้แก้ไขได้อย่างถูกวิธี รวมถึงลูกค้าเมื่อมกีารซื้อผลิตภัณฑ์ไปแล้ว 
สามารถใช้ได้อย่างถูกต้อง เข้าใจ และเกิดประสิทธิภาพในการรักษา ทําให้ลูกค้ามีสขุภาพและคุณภาพ 
ชีวิตที่ดีขึ้นอย่างแท้จริง ซึ่งเกิดมาจากการท่ีบริษัทให้ความรู้ ความเข้าใจในโรคนอนกรนและหยุด 
หายใจขณะหลบั ความสําคัญของการรักษา และวิธีใช้ผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้อง รวมถึงการดูแลลูกค้าทั้ง 
ก่อนซื้อสินค้าให้ใช้งานได้ดี มีการปรับต้ังค่าที่เหมาะสม และอธิบายถึงผลการรักษาสร้างความมั่นใจ 
ให้กับลูกค้า และหลังซื้อเมื่อลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ไปแล้วสามารถสอบถามหรือปรึกษาปัญหาการใช้ 
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เคร่ืองได้ตลอดเวลา เพ่ือให้ลกูค้ามั่นใจว่าบริษัทไม่ได้ขายแค่ผลิตภัณฑ์แต่บริษัทจะเป็นผู้ให้บริการ 
สุขภาพ และคณุภาพชีวิตที่ดีขึ้นกับลูกค้าและคนในครอบครัว  

หลังจากที่บริษทัดําเนินงานมาได้ระยะเวลาหน่ึงผู้ประกอบการได้พบปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้น ทั้ง
ปัญหาด้านเอกสารและปัญหาด้านระบบงานรวมถึงบริษัทยังไม่มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ทําให้ 
ผู้ประกอบการต้องการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีขึ้นเพ่ือที่จะวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นและ 
หาแนวทางการแก้ไข รวมถึงใช้แผนธุรกิจฉบับน้ีเป็นแนวทางในการขยายธุรกิจและดําเนินธุรกิจต่อไป 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

1.1.2 สถานทีต้ั่ง 

สํานักงานใหญบ่ริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัดต้ังอยู่เลขที่ 694/21 ถนนบางขุนเทียน-ชายทะเล 
แขวงท่าข้าม เขตบางขุนเทียน กทม. 10150 แต่เน่ืองจากเป็นลักษณะธุรกิจซื้อมา-ขายไปประเภท 
อุปกรณ์ทางการแพทย์ จึงมีขัน้ตอนการขายเกิดขึ้น ณ ที่พักอาศัยของลูกค้าและโรงพยาบาลเป็นหลัก 
  

แผนที่ต้ังกิจการ  
ภาพที่1.1 : ภาพแผนที่ต้ังของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด 

 

  

  

 

  

 

1.1.3 ประเภทของสนิคา้ 
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บริษัทเป็นธุรกิจประเภทตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย์ที่เก่ียวกบัระบบทางเดิน
หายใจ เป็นเครื่องช่วยหายใจขนาดเล็กสําหรับแก้ไขอาการ Sleep Apnea และ Home Ventilator 
เรียกว่าเคร่ือง CPAP หรือเคร่ืองอัดอากาศชนิดแรงดันบวกต่อเน่ือง  

โรคนอนหลับแล้วหยุดหายใจ (Sleep apnea หรือ Sleep-disordered breathing) คือโรค
ที่เมื่อนอนหลบัแล้ว ร่างกายจะเกิดความผิดปกติทางการหายใจ หายใจได้เพียงต้ืนๆ หรือ เกิดการ
หยุดหายใจเป็นพักๆตลอดทัง้คืน ทําให้ร่างกายและอวัยวะต่างๆขาดออกซิเจน และทําให้นอนหลับไม่
เพียงพอซึ่งเป็นช่วงที่ร่างกายซ่อมแซมและฟ้ืนฟูอวัยวะต่างๆ จึงก่อให้เกิดเป็นโรคหรือมีอาการผิดปกติ
ต่างๆตามมาหลายอย่าง (พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2553) 
 
ภาพที่1.2 : สาเหตุการเกิดโรคหยุดหายใจขณะหลับ 

 

 

 

 

 
 

สาเหตุหรือปัจจัยเสี่ยงต่อการเกิดโรคนอนหลับแล้วหยุดหายใจ ได้แก่ โรคนี้พบได้สูงข้ึนเมื่อ
อายุมากข้ึนจากการเสื่อมของเซลล์ต่างๆจึงส่งผลใหท้างเดินหายใจตีบแคบลงเมื่อนอนหลับ สามารถ
พบโรคในผู้ชายได้สูงกว่าในผู้หญิงเพราะลําคอของผู้ชายหนาและสั้นกว่า ผู้ที่เป็นโรคอ้วนและนํ้าหนัก
ตัวเกินเพราะเกิดไขมันสะสมมาก หรือในคนที่คอสั้นหรือมีผนังลําคอหนา มีความผิดปกติช่องจมูก 
เช่น ผนังจมูกคด มีลิ้นขนาดใหญ่ มีรูปร่างและลักษณะขากรรไกรหรือเพดานปากผิดปกติ เป็นต้น 
(พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2553) 
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อาการสําคัญของโรคนอนหลับแล้วหยุดหายใจ คือ ส่วนใหญ่จะมีอาการนอนกรน นอนสะดุ้ง
ต่ืนบ่อยๆ แต่ผูป่้วยมักไม่รู้ตัว แต่รู้ได้จากคนที่นอนด้วย กลางวันง่วงนอนมากโดยหาสาเหตุไม่ได้ หลับ
โดยไม่รู้ตัว ปวดศีรษะในตอนเช้า อาจมีความจําสั้น ขาดสมาธิ สมาธิสั้น สับสนง่าย อารมณ์แปรปรวน
ง่าย หงุดหงิดง่าย และซมึเศรา้ง่าย (พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2553) 

โรคนอนหลับแล้วหยุดหายใจจัดเป็นโรครุนแรง ถ้าช่วงระยะเวลาที่หยุดหายใจนานอาจทําให้
เสียชีวิตได้ และการง่วงนอนมากจนนอนหลับไม่รู้ตัวในช่วงกลางวัน เป็นสาเหตุให้เกิดอุบัติเหตุรุนแรง
ได้เมื่อกําลังขับรถหรือทํางานกับเคร่ืองจักรต่างๆ นอกจากน้ันยังอาจก่อให้เกิดโรคเร้ือรังได้หลายโรค 
เช่น โรคความดันโลหิตสูง โรคเบาหวาน โรคหลอดเลือดหัวใจ และโรคหลอดเลือดสมอง ความรู้สึก
ทางเพศลดลง (พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2553) 

1.1.4 รายละเอียดของสนิคา้/บริการ 

บริษัทจําหน่ายเครื่องอัดอากาศต่อเน่ืองชนิดแรงดันบวกหรือ CPAP สําหรับรักษาอาการนอน
กรนและอาการหยุดหายใจขณะหลับที่เกิดจากกล้ามเน้ืออุดกลั้นทางเดินหายใจ ทําให้เกิดความเสี่ยง
ในการเป็น โรคหัวใจ โรคเบาหวาน ความดัน และหลอดเลือดอุดตัน และเป็นสาเหตุของอาการง่วง 
ซึม ปวดหัว งีบหลับ หงุดหงิด สมาธิสั้น หรอืรู้สึกพักผ่อนไม่เพียงพอในตอนกลางวัน 

ภาพที่1.3 : CPAP และหน้ากากใช้ร่วมกับเคร่ือง CPAP ของ PHILIPS RESPIRONICS 
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โดยบริษัทเป็นตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ย่ีหอ้ PHILIPS RESPIRONICS ซึง่มียอดขายเป็น
อันดับ 1 ของโลก ผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 4 รุ่นดังน้ี 
 
ภาพที่ 1.5 : รายละเอียดสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โดยทั้ง 4 รุ่นมีรูปร่างหน้าตา ลักษณะภายนอกของสินค้าที่เหมือนกันตามภาพที่ 1.3 และ 
อุปกรณ์ที่จําหน่ายพร้อมเคร่ือง ประกอบด้วย สายไฟและหม้อแปลงกันไฟกระชาก ท่ออากาศ  
หน้ากาก แผ่นกรองอากาศเข้าเคร่ืองมี 2 ช้ัน สําหรับกรองฝุ่นและกรองแบคทีเรีย และกระเป๋าใส่    
อุปกรณ์สําหรับเดินทาง และสามารถสั่งซื้ออุปกรณ์ต่างๆเพ่ิมเติมได้ 
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ภาพที่1.4 : อุปกรณ์ที่จําหน่ายพร้อมเคร่ือง 

 

1.1.5 จุดเด่นของสนิคา้ 

1. ตราสินค้า PHILIPS มีความน่าเช่ือถือต่อผู้บริโภคโดยทั่วไปและต่อบุคลากรทาง
การแพทย์ 

2. สินค้าประเภท CPAP ของ PHILIPS มียอดขายเป็นอันดับ 1 ของโลก 
3. สินค้ามีขนาดเล็ก กะทัดรัด พกพาสะดวก นํ้าหนักเบา ทนทาน และเสยีงเงียบ 
4. สินค้าใช้งานง่าย ควบคุมด้วยปุ่มเดียว 
5. สินค้าได้รับการรับรองจาก FDA (องค์การอาหารและยาของประเทศสหรัฐอเมริกา) 
6. หน้ากากที่จําหน่ายพร้อมเครื่อง CPAP มีความนุ่มสบายต่อผู้ใช้ 

 

1.1.6 นวัตกรรมของสนิคา้ 

1. มีระบบ Flex ซึ่งเป็นลิขสิทธ์ิเฉพาะของ PHILIPS เพ่ือช่วยให้ผู้ใช้งานมคีวามสบายสูงสุด  
โดยระบบ Flex จะช่วยลดแรงดันขณะผู้ใช้หายใจออก เพ่ือให้ผู้ใช้ไม่ต้องหายใจต้านเครื่อง และจะมี
จังหวะการรอให้ผู้ใช้สูดหายใจเข้า เคร่ืองถึงจะเพ่ิมระดับแรงดันเป็นปกติทําให้เสมือนการหายใจจริง
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มากที่สุดโดยลดแรงดันตามการหายใจจริงของผู้ใช้ โดยภายในตัวเคร่ืองจะมีระบบตรวจจับการหายใจ
ของผู้ใช้ทุกการหายใจเข้าออก   

2. การอ่านผลการใช้เคร่ืองสามารถทําได้ละเอียด ทําให้ผูใ้ช้ที่ต้องการติดตามผลการตรวจ  
รักษาหรือมีนัดหมายกับแพทย์ไม่ต้องทําการตรวจใหม่ สามารถนําผลที่เคร่ืองเก็บบันทึกข้อมูล พิมพ์ 
เป็นรายงานนําไปให้แพทย์ที่ตรวจรักษาได้ ซึง่ผลข้อมูลจะแสดงจํานวนช่ัวโมงและเวลาที่ใช้งานในแต่
ละวันในรูปแบบของกราฟและตัวเลข แสดงค่าแรงดันที่ใช้งานจริงในแต่ละวัน แสดงการปรับรักษา 
ของเครื่อง แสดงค่าการหยุดหายใจแบบละเอียด แสดงลมรั่วที่เกิดจากการสวมหน้ากากและมี 
โปรแกรมสําหรับให้ลูกค้าติดต้ังที่บ้านโดยไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม หรือสามารถดูผลแบบตัวเลขได้จากเคร่ือง 
โดยตรง 

3.หน้ากากที่จาํหน่ายพร้อมเครื่อง มีคุณภาพ มาตรฐานการผลิต และรายละเอียดสูง (ผลิต 
จากประเทศสหรัฐอเมริกา) ซึ่งผ่านการวิจัยและพัฒนามาอย่างต่อเน่ือง มีการนําวัสดุที่เป็นท้ังเจลและ
ซิลิโคนมาใช้ร่วมกันทําใหผ้ิวสมัผัสมคีวามนุ่มและทนทานไมก่่อให้เกิดการแพ้ ตัวโครงทําจากพลาสติก
คุณภาพสูงและซิลิโคนทําให้มีความทนทานและยืดหยุ่นทําให้ผูใ้ช้งานไม่รู้สึกเจ็บเวลาสวมหน้ากาก
และสายรัดศีรษะผลิตจากผ้าหลายช้ันทําใหม้ีความนุ่มสบาย  

1.1.7 ลักษณะการใชง้านสนิค้า 

ภาพรวมการใช้งานสินค้าจะประกอบด้วยตัวเคร่ืองขนาดเล็กเหมือนเคร่ืองใช้ไฟฟ้าทั่วไปเสียบ
กับปลั๊กไฟบ้านเพ่ือให้เคร่ืองทํางาน อีกด้านหน่ึงของเครื่องจะมีท่อลมทีเ่คร่ืองปล่อยออกมาเพ่ือรักษา
อาการ โดยนําหน้ากากและทอ่ลมต่อกับท่อลมของเคร่ืองและสวมใส่ตอนนอน 
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ภาพที่1.5 : การใช้เคร่ือง CPAP 

 
 

ภาพที่1.6 : การใช้เคร่ือง CPAP (2) 
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1.1.8 ขั้นตอนการขาย 
 ภาพที่1.7 : ขั้นตอนการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากภาพเป็นแผนผังที่อธิบายถึงขั้นตอนการขายของบริษัท ซึ่งมีความแตกต่างจากการขาย
สินค้าประเภทอื่นๆ กล่าวคือโดยส่วนใหญ่บริษัทจะต้องเข้าไปติดต่อสร้างความสัมพันธ์กับแพทย์และ
พยาบาลหรือบุคลากรของโรงพยาบาลที่เกี่ยวข้องเช่น แผนกเครื่องมือแพทย์ แผนกการเงิน เป็นต้น
เมื่อมีคนไข้มาทําการตรวจรักษาโรคหยุดหายใจขณะหลับหรือโรคอ่ืนๆที่เกี่ยวข้องเช่น โรคเบาหวาน 
ความดัน โรคหัวใจ โรคสมองบางประเภท โรคหลอดเลือด หรือมีอาการปวดหัว งีบหลับขณะหลับรถ 
หรือพักผ่อนไม่เพียงพอ เมื่อแพทย์วินิจฉัยแล้วว่าคนไข้มีอาการของโรคหยุดหายใจขณะหลับ ก็จะทํา
การติดต่อมายังบริษัทให้นําเครื่อง CPAP ไปให้ลูกค้าทดลองใช้ เมื่อลูกค้าทดลองใช้แล้วก็จะเข้าพบ
แพทย์หรือตัดสินใจซื้อเคร่ือง CPAP ต่อไป 
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1.1.9 วิสัยทัศน ์(Vision) 

“เป็นอันดับ 1 ของประเทศในด้านการแก้ไขปัญหาเร่ือง Sleep Apnea ในใจลูกค้าและ
แพทย์” 

โดยบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด เร่ิมต้นมาพร้อมกับความต้ังใจที่ว่า “เราไม่ได้ให้บริการเคร่ือง 
CPAP แต่เราให้บริการคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นกับลูกค้า” เราจึงมุ่งหวังให้ลูกค้าได้ความรู้ ความเข้าใจที่
ถูกต้องเกี่ยวกับโรคนอนกรนและอาการหยุดหายใจขณะหลับรวมถึงวิธีการรักษา ตลอดจนได้รับความ
ประทับใจในการบริการของทางเรา และเกิดความเช่ือมั่นที่วัดผลได้จากสุขภาพที่ดีขึ้น และมุ่งหวังจะ
เป็นบริษัทที่เมื่อลูกค้านึกถึงการรักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับก็จะนึกถึงบริษัท เดอะ โซลูช่ัน และ
สิ่งเหล่าน้ีจะช่วยสร้างฐานลูกค้าที่มั่นคงและก่อให้เกิดลูกค้าใหม่อย่างต่อเน่ืองทําให้บริษัทก้าวไปสู่การ
เป็นอันดับที่ 1 ของประเทศท้ังในด้านของความเช่ือมั่นจากลูกค้าและยอดขาย 

1.1.10 พันธกิจ (Mission) 

“เป็นผู้ให้บริการและจําหน่ายเคร่ืองรักษาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ และ
เครื่องช่วยหายใจสําหรับใช้ที่บ้าน ที่ลูกค้าเลือกเป็นอันดับหน่ึงทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและ
การบริการที่ประทับใจ” 

การจะเป็นบริษัทที่อยู่ในใจลูกค้าจําเป็นจะต้องพัฒนาทั้งในเรื่องของการขายและการขยาย
ตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้และเป็นการสร้างฐานลูกค้าใหม่ รวมไปถึงการพัฒนาปรับปรุงใน
ส่วนของการบริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยบริษัทมีพันธกิจดังน้ี 

ในส่วนของการขายและการขยายตลาด 

1. บริษัทจะรักษาฐานลูกค้าโรงพยาบาลเดิม โดยการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีเพ่ือลดการเข้ามา  
    ของคู่แข่งโดยการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าอยู่เสมอและสร้างความประทับใจจากการ 
    ปฏิบัติงานที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
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2. บริษัทจะต่อยอดการขายจากลูกค้าโรงพยาบาลเดิม เพ่ือเช่ือมโยงไปยังแผนกอ่ืนๆหรือ 
    สาขาอ่ืนๆโดยการหาข้อมูลจากโรงพยาบาลน้ัน คัดเลือกและจัดตารางเวลาเข้าไปนําเสนอ 
    สินค้า 

3. บริษัทจะต่อยอดการขายจากหุ้นส่วนซึ่งเป็นพยาบาล และมีสายสัมพันธ์ในวงการแพทย์  
    โดยการสอบถามข้อมูลจากหุ้นส่วน วางแผนและจัดตารางเวลาเข้าไปแนะนําบริษัท 

4. บริษัทจะต่อยอดการขายจากลูกค้าเดิมที่เป็นผู้ใช้งานสินค้าโดยกระตุ้นให้เกิดการบอกต่อ 
    และแนะนําสินค้าโดยจะมีลดส่วนหรือของแถมเพ่ิมเติมให้แก่ลูกค้า 

5. บริษัทจะขยายตลาดโดยการหาลูกค้าโรงพยาบาลใหม่ๆเพ่ิมเติม โดยจะวางแผนและ 
    คัดเลือกโรงพยาบาลจากระยะการเดินทางทางและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีกําลังซื้อสูง 
    และคู่แข่งขันน้อยราย 

6. บริษัทจะขยายตลาดโดยการหาช่องทางการขายใหม่ๆเพ่ิมเติมโดยจะพิจารณาจากช่องทาง 
    ที่มีประสิทธิภาพ ลงทุนตํ่าและบริษัทมีความพร้อมที่จะดําเนินงานได้อย่างดี เช่น การขาย 
    ผ่านอินเทอร์เนต การฝากขายกับร้านขายยา ศูนย์ดูแลผู้ป่วย หรือห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 

7. บริษัทจะขยายตลาดโดยการหาผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เก่ียวข้องมาเพ่ิมเติม เช่น เครื่องผลิต 
    ออกซิเจน เตียงผู้ป่วย รถเข็น เคร่ืองวัดคาร์บอนไดออกไซน์ในเลือด เป็นต้น 

ในส่วนของการพัฒนาการบริการ 

1. บริษัทจะพัฒนาการบริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยที่ใช้ทรัพยากรน้อย 
    ที่สุด โดยการจัดทําแผนผังขั้นตอนการดําเนินงานของระบบต่างๆ เช่น การนําเสนอสินค้า   
    การทดลองสินค้า การขาย และระบบคลังสินค้า เป็นต้น เพ่ือวิเคราะห์หาวิธีการที่รวดเร็ว   
    มีประสิทธิภาพและประหยัดทรัพยากรท่ีสุด 
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2. บริษัทจะพัฒนาระบบเอกสาร บัญชี การเงินและภาษี เพ่ือลดข้ันตอนและตอบสนองลูกค้า  
   ได้อย่างรวดเร็ว โดยการจัดทําแผนผังขั้นตอนการดําเนินงาน กําหนดมาตรฐานของงานใน 
   ด้านเวลาและมีการวัดผลเพ่ือก่อให้เกิดการพัฒนาต่อไป  

3. บริษัทจะพัฒนาเอกสารและอุปกรณ์ที่ช่วยในการขาย เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายและ  
   สร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าโดยการจัดทําแผ่นพับ และหาสื่อในการนําเสนอลูกค้าแบบ  
   ใหม่ๆที่น่าสนใจสามารถก่อให้เกิดความต้องการซื้อได้ในที่สุด    

4. บริษัทจะสร้างมาตรฐานของระบบงานต่างๆ เพ่ือให้สามารถตรวจสอบ แก้ไข และพัฒนา    
   ได้อย่างต่อเน่ืองโดยการจัดทําและกําหนดข้ันตอนการทํางานในแต่ละส่วนงานอย่างชัดเจน    
   มีการกําหนดเวลาในการดําเนินงาน โอกาสในการปิดการขาย และมีการวัดผลเพ่ือ   
   วิเคราะห์แก้ไขปัญหาหรือหาแนวทางในการพัฒนาต่อไป   

5. บริษัทจะพัฒนาและสร้างระบบการฝึกอบรมและให้ความรู้แก่พนักงานใหม่ เพ่ือที่จะ   
    รักษาการบริการที่ประทับใจ โดยการจัดทําเป็นรูปแบบขั้นตอนที่ชัดเจนและมีการติดตาม   
    วัดผลจากยอดขายและการทดสอบความรู้   

1.1.11 เป้าหมาย   

ระยะสั้น (ภายในระยะเวลา 1 ปี)   

1. รับสมัครพนักงานขายเพ่ือช่วยในการขยายตลาดและเพิ่มยอดขายประมาณ 1-3 คน  
   ภายในระยะเวลา 2 เดือน  

2. ฝึกอบรมพนักงานขายเพ่ือให้สามารถสร้างยอดขายได้คนละ 200,000 – 300,000 บาท 
   ต่อเดือนภายในระยะเวลา 3 เดือน  

3. มุ่งเน้นในด้านการบริหารและพัฒนาองค์กรเช่นการจัดทําระบบข้ันตอนในการดําเนินงาน 
   ของส่วนงานต่างๆโดยทุกส่วนงานได้แก่ การคัดเลือกและการรับสมัครพนักงาน การ 
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    ฝึกอบรมพนักงาน การขาย การขยายตลาด คลังสินค้า การเงินและบัญชี รวมถึงระบบ   
    เอกสารต่างๆจะต้องมีขั้นตอนที่ชัดเจน มีมาตรฐานสามารถวัดผลได้ภายในระยะเวลา 4    
    เดือน     

4. ติดต่องานและหาโอกาสทางธุรกิจใหม่ๆเพ่ิมเติมเช่นการหาช่องทางการขายใหม่ๆ เช่น    
    การติดต่อกับหน่วยงานราชการ เป็นต้น ภายในระยะเวลา 12 เดือน   

5. เพ่ิมยอดขายจาก 200,000 – 300,000 บาทเป็น 800,000 – 1,000,000 บาทต่อเดือน       
    จากพนักงานขายที่เพ่ิมขึ้นกําหนดระยะเวลาภายใน 9 เดือน   

ระยะกลาง (ภายในระยะเวลา 3-5 ปี)    

1. เป็นผู้ผลิตเครื่อง CPAP คุณภาพสูงเจ้าแรกในประเทศไทยเพื่อจําหน่ายภายในและ  
    ต่างประเทศโดยหาผู้ผลิตและแพทย์ผู้ร่วมดําเนินงานวิจัยกําหนดระยะเวลาภายใน 3 ปี  

1.1.12 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. ยอดขายเติบโตขึ้นเป็น 300% จาก 200,000 – 300,000 บาทเป็น 800,000 –  
   1,000,000 บาทต่อเดือน 

2. รักษาฐานลกูค้าและต่อยอดการขายและขยายตลาดเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ๆ 

1.1.13 ทุนจดทะเบียน 

จดทะเบียนเป็นบริษัทจํากัดในช่ือบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด ด้วยทุนจดทะเบียน 1 ล้านบาท 
เมื่อวันที่ 6 มีนาคม 2556 โดยมีรายช่ือหุ้นส่วน หรือผู้ถือหุ้น สัดส่วนหุ้นที่ถือครองและมีราคาหุ้นที่ 
1,000 บาทต่อหุ้นดังน้ี 
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ภาพที่1.10 : รายละเอียดผู้ถือหุ้น 

 

1.1.14 ส่วนงานและจํานวนพนักงาน 

เน่ืองจากกิจการเพิ่งเริ่มก่อต้ังและมีขนาดเล็กจึงดําเนินงานโดยเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว
มาโดยตลอด แต่ได้มีการแบ่งส่วนงานเพ่ือความเป็นระบบในการจัดการงานและภาระหน้าที่ในด้าน
ต่างๆได้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์ จึงแบ่งส่วนงานด้านต่างๆเป็นดังน้ี 

1. บริหารและการตลาด 

2. ขายและบริการ 

3. การเงิน, บัญชีและการจัดการ 

4. จัดซื้อและขนส่ง 

ภาพที่1.11 : แผนผังส่วนงานของกิจการ 
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1.1.15 รายนามผู้ปฏิบัติงานและภาระหน้าท่ี  

นายณัฏฐ์ พงษ์พาลี ทําหน้าที ่

1. บริหารและการตลาด โดยกําหนดกลยุทธ์และตั้งเป้าหมายของกิจการ  

2. ขายและบริการ โดยนําเสนอสินค้า, ปิดการขายและบริการหลังการขาย  

3. การเงิน, บัญชีและการจัดการ โดยจัดทําระบบ, ลงบันทึกข้อมูลและเอกสารต่างๆ ทัง้  
   ระบบคลังสนิค้า, บัญชี, ภาษีมูลค่าเพ่ิมและติดต่อกับหน่วยงานภายนอกที่เก่ียวข้อง 

4. จัดซื้อและขนส่ง โดยจัดซื้อสินค้าสําหรับขายและใช้ในการดําเนินธุรกิจ 

1.1.16 ผลการดําเนินงานทีผ่่านมา 

ต้ังแต่เริ่มดําเนินกิจการเมื่อวันที่ 1 มิถุนายน 2556 กิจการมียอดขายเฉล่ียอยู่ที่ 200,000-
300,000 บาทต่อเดือนจากสินค้าเคร่ือง CPAP รุ่น RemStar Auto 4 เครื่อง โดยเฉลี่ยมาจาก
โรงพยาบาลนครธน, โรงพยาบาลธนบุรี และโรงพยาบาลสมิติเวชศรีนครินทร์ 

 

1.2 ที่มาของการจัดทําแผน 

หลังจากที่บริษัทดําเนินงานมาได้ระยะเวลาหน่ึงผู้ประกอบการได้พบปัญหาต่างๆที่เกิดข้ึน   
ทั้งปัญหาด้านเอกสารและปัญหาด้านระบบงานต่างๆ รวมถึงบริษัทยังไม่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง  
ผู้ประกอบการจึงต้องการท่ีจะขยายธุรกิจที่ดําเนินการ โดยได้จัดทําแผนธุรกิจน้ีขึ้นเพ่ือกําหนดทิศทาง 
ในการดําเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและสามารถรองรับการขยายตัวของธุรกิจที่กําลังจะเกิดขึ้น  
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1.3 ความสําคญัของการจัดทําแผน 

เพ่ือนําไปเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจเพ่ือขยายธุรกิจจากการรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์
และนําเสนอผา่นรูปแบบการวิเคราะห์เชิงการตลาดได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การ
วิเคราะห์คู่แข่งขันและสภาพการแข่งขัน และจัดทําแบบสอบถามโดยอ้างอิงจากทฤษฎีขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อเพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และกําหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดและจัดทาํเป็นแผนกล
ยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 
1.4 วัตถุประสงคข์องการทาํแผน 

1. ต้องการนําไปเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
2. ต้องการนําไปใช้เป็นแบบแผนในการดําเนินกลยุทธ์เพ่ือมุ่งไปสู่เป้าหมายได้อย่าง 
    ถูกต้องและมีทิศทางที่ชัดเจน 
3. ต้องการทบทวนการดําเนินธุรกิจที่ผ่านมาและเก็บแผนธุรกิจไว้เป็นฐานข้อมูลของ 
    บริษัทเพ่ือสามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงต่อไป 
 

1.5 วิธีการศึกษา 
1.5.1 คน้คว้าจากแนวคิด 

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
2. แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

1.5.2 การดําเนินการวิจัย 
-วิธีการดําเนินการ 

แจกแบบสอบถาม (Questionnaire) 

-เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

แบบสอบถาม 

-ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 

กลุ่มผูท้ี่มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคหยุดหายใจขณะหลับและใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน 
           ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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-จํานวนตัวอย่าง 

200 คน 
-วิธีการสุ่ม/เลอืกตัวอย่าง 

แบบเจาะจง โดยคัดเลือกจากผู้ที่มีรูปร่างทว้มหรืออ้วน สรีระบริเวณคางสั้น และใช้ 
          บริการโรงพยาบาลเอกชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
-สถิติทีใ่ช้วิเคราะห์ข้อมูล 

   โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี คา่เฉลี่ยและ 
   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายในองค์กร 
 จุดแข็ง (Strength) 

1. ผู้ก่อต้ังมีประสบการณ์อยู่ในวงการ CPAP ในหลากหลายลกัษณะงาน เช่น การขาย  
การติดต่อกับต่างประเทศ การถ่ายทอดความรู้ต่อพนักงานและลูกค้า  

2. ผู้ก่อต้ังมีความสัมพันธ์อันดีกับผู้ที่มีประสบการณ์ในวงการ CPAP ทั้งในและนอกบริษทั 
3. ผู้ก่อต้ังมีประสบการณ์ทํางานในเชิงบริหารและการตลาดจากธุรกิจอ่ืน 
4. บริษัทขนาดเลก็ทําให้สามารถยืดหยุ่น ลดขัน้ตอน และเปิดรับกลยุทธ์ใหม่ได้รวดเร็ว 
5. บริษัทมีฐานลกูค้าเดิมจากผู้ก่อต้ัง และมีความสัมพันธ์อันดีกับบริษัทคู่ค้า 
6. ใช้เงินลงทุนจากเงินเก็บส่วนตัวทําให้ลดความเสี่ยงด้านการเงิน 
7. ผลิตภัณฑ์มีคณุภาพสูงและมีช่ือเสียง 
จุดอ่อน (Weakness) 
1. บริษัทขนาดเลก็ ทุนจํานวนน้อย มีคนปฏิบัติงานคนเดียว 
2. บริษัทเพ่ิงเร่ิมก่อต้ังจึงยังไม่เป็นที่รู้จักและยังไม่มีความน่าเช่ือถือมากนัก 

 
ตารางที่ 2.1: แสดงปัจจัยที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
1.ปัจจัยด้านประสบการณ์ของผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการมีประสบการณ์และความรู้

ความสามารถในทุกๆส่วนงานที่มีความจําเป็นต่อ
ธุรกิจ ได้แก่ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ด้าน
การขาย การบริการ มีประสบการณ์ในด้านการ
บริหารและการตลาด และมคีวามสามารถในการ
เรียนรู้ปรับตัวอยู่เสมอ เน่ืองจากผู้ประกอบการเคย
ทํางานกับบริษัทนําเข้าเคร่ือง CPAP ของ PHILIPS 
เป็นระยะเวลา 2 ปี โดยในช่วงปีแรกทํางานใน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
1.ปัจจัยด้านประสบการณ์ของผู้ประกอบการ
(ต่อ) 

ตําแหน่ง Product Specialist ซึ่งมีหน้าที่ศกึษา
รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ในทุกแง่มุมจนสามารถ
นําเสนอกับลูกค้าได้ในทุกๆระดับ ต้ังแต่ระดับองค์กร
เช่น โรงพยาบาล จนมาถึงการแก้ไขปัญหาให้กับ
ลูกค้าที่ซื้อสินค้าไปใช้ตามบ้าน ตลอดจนถ่ายทอด 
ความรู้ต่างๆให้กับคนในองค์กรได้ เช่น ให้ข้อมูล
รายละเอียดผลิตภัณฑ์และฝกึอบรมพนักงานขายได้  
และในปีต่อมาได้รับมอบหมายตําแหน่งงานเพ่ิมเติม 
คือได้รับตําแหน่งงาน Sale Representative 
เพ่ิมเติม ทําใหม้ีประสบการณ์ในด้านการขายเพ่ิมเติม
และได้มีโอกาสติดต่อกับลูกค้าและสํารวจสภาพการ
แข่งขันเพ่ิมขึ้น 
 

2.ปัจจัยด้านพันธมิตรทางธุรกิจ ธุรกิจมีความสมัพันธ์อันดีกับบริษัทคู่ค้าซึ่งเป็นบริษัท
นําเข้าขนาดใหญ่ที่สุดในประเทศสําหรับผลติภัณฑ์
เคร่ืองรักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับ นอกจากน้ี
ธุรกิจยังมีความสัมพันธ์อันดีกับผู้นําเข้ารายอ่ืนๆด้วย 
เน่ืองจากผู้ประกอบการได้มีโอกาสทํางานร่วมกับคู่ค้า
ต่างๆมาก่อน  
 

3.ปัจจัยด้านขนาดของธุรกิจ ธุรกิจเป็นกิจการขนาดเล็ก ในปัจจุบันดําเนินการด้วย
เจ้าของเพียงคนเดียว มีข้อดีคือทําให้การตัดสินใจทํา
ได้ง่ายคล่องตัว ไม่ต้องแบกรับภาระต้นทุน แต่ก็มี
ข้อเสียเช่นกันคือมีต้นทุนหรือทรัพยากรท่ีน้อยกว่า
คู่แข่งขัน  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
4.ปัจจัยด้านองค์ความรู้ของธุรกิจ พนักงานมีความรู้ในด้านผลิตภัณฑ์และสภาพการ

แข่งขันรวมถึงผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันค่อนข้างมาก 
นอกจากน้ียังมีฐานลูกค้าเดิมอยู่แล้ว ทําใหช่้วยลด
ความเสี่ยงของธุรกิจและบริษทัยังมีวิธีการเข้าถึง
ข้อมูลในทั้งด้านผลิตภัณฑ์และตลาดจาก
ความสัมพันธ์กับคู่ค้า ทําใหส้ามารถเข้าถึง
แหล่งข้อมูลต่างๆได้ตลอดเวลา 
 

5.ปัจจัยด้านเงินทุน เน่ืองจากธุรกิจใช้เงินลงทุนจากเจ้าของธุรกิจเพียง
แหล่งเดียวทําให้มีข้อดีคือ ไมต้่องแบกรับภาระ
ค่าใช้จ่ายด้านต้นทุน แต่ก็มีขอ้เสียคือทําใหม้ีเงินทุนที่
จํากัด โดยผู้ประกอบการใช้เงินสดเริ่มต้นเพียง 
400,000 บาท 
 

6.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ บริษัทเลือกจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของ PHILIPS 
เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพสูง ตราสินค้า
น่าเช่ือถือ รูปลักษณ์และคณุสมบัติสินค้าเหนือกว่าคู่
แข่งขัน แต่กม็รีาคาต้นทุนที่สงูและบริษัทเลอืก
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ของ PHILIPS เพียงตราสินค้าเดียว
ทําให้มีข้อดีคือง่ายต่อการบริหารจัดการ และมีข้อเสีย
คือทําให้มีทางเลือกให้กับลูกคา้ไม่มากเท่าการ
จําหน่ายหลายตราสินค้า 
 

7.ปัจจัยด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ    ธุรกิจเป็นกิจการที่เพ่ิงเร่ิมก่อต้ังมาประมาณ 1-2 ปีทํา
ให้เสียเปรียบคูแ่ข่งขันที่ดําเนินกิจการมานานแล้ว  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
7.ปัจจัยด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ
(ต่อ)     

เพราะนอกจากจะมีฐานลูกค้าและประสบการณ์ที่
มากกว่าธุรกิจเคร่ืองมือแพทย์ยังจําเป็นต้องอาศัยการ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อโรงพยาบาลและบุคลากรใน
โรงพยาบาลท่ีเป็นทั้งลูกค้าและคู่ค้าซึ่งต้องอาศัย
ระยะเวลาที่ยาวนาน 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกองค์กร 
 โอกาส (Opportunities) 

1. สภาพสังคมเมืองและพฤติกรรมการใช้ชีวิตของคนในปัจจุบันทําให้มีแนวโน้มที่จะ
ก่อให้เกิดโรคมากขึ้นเรื่อยๆ 

2. กระแสการรักษาสุขภาพกําลังได้รับความนิยมและคนยอมจ่ายเงินจํานวนมากเพ่ือซื้อ
สุขภาพที่ดี 

3. มีผู้คนที่เร่ิมต่ืนตัวกับโรคนอนกรนมากข้ึนเร่ือยๆ 
4. โรงพยาบาลและแพทย์ให้ความสําคัญกับโรคน้ีมากข้ึน มสีถานที่ตรวจและแพทย์ผู้รักษา

เพ่ิมมากขึ้น 
5. ข้าราชการและบริษัทบางแห่งสามารถเบิกค่าใช้จ่ายในการตรวจและค่าเคร่ือง CPAP ได้ 
6. อาการนอนกรนส่งผลกระทบต่อบุคคลที่นอนข้างๆ ทําให้เป็นโอกาสที่จะดําเนินกลยุทธ์

ทางการตลาดกับกลุ่มที่เป็นผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการซื้อให้
มากข้ึน 

7. ปัจจุบันในประเทศไทยการตรวจรักษาโรคหยุดหายใจขณะหลับโดยมากแพทย์ด้าน 
อายุรกรรมจะเป็นผู้ตรวจรักษา แต่ในต่างประเทศโรคหยุดหายใจขณะหลับแพทย์อีก
หลายแผนกเช่น แพทย์ทางด้านปอด ทันตแพทย์ แพทย์ทางด้านสมอง แพทย์ทางด้าน
หัวใจ สามารถทําการตรวจรักษาได้เช่นกันจึงเป็นโอกาสทางการตลาดใหม่ๆ สําหรับ
ประเทศไทย 

อุปสรรค (Threats) 
1. เน่ืองจากเป็นสินค้านําเข้าจึงมีต้นทุนค่าขนสง่ประกอบกับภาษีนําเข้าเคร่ืองมือแพทย์

ค่อนข้างสูง ทําให้มีต้นทุนสูง 
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2. ลูกค้าสามารถสั่งซื้อจากเวบไซต์ของต่างประเทศหรือสามารถเดินทางไปซื้อใน
ต่างประเทศได้เองในราคาที่ตํ่ากว่า 

3. กฎหมายการห้ามโฆษณาเคร่ืองมือแพทย์ 
4. แพทย์บางกลุ่มยังเน้นการผ่าตัดรักษามากกว่าการให้ผู้ป่วยใช้เคร่ือง CPAP รักษาและ

แพทย์ที่ทําการตรวจรักษาโดยตรงและมีความเช่ียวชาญเฉพาะทางยังมีจํานวนน้อย 
5. อุตสาหกรรมประเภทเครื่องมือแพทย์มีสภาพการแข่งขันที่มุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์

ของพนักงานขายกับลูกค้าโรงพยาบาลซึ่งต้องอาศัยระยะเวลาท่ียาวนาน ทําให้เป็นการ
ยากที่จะขยายหรือแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่งขัน 

 
ตารางที่ 2.2: แสดงปัจจัยที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
1.ปัจจัยด้านสภาพสังคม สภาพสังคมในปัจจุบันมีความเป็นสังคมเมอืงมากข้ึน  

มีปัญหาการจราจร มีปัญหาจากการทํางานและปัญหา
ค่าครองชีพ ทําให้เกิดความเครียดซึ่งเป็นสาเหตุของ
โรคต่างๆ ทําให้ประชาชนมีโอกาสเป็นโรคหยุดหายใจ
ขณะหลับมากขึ้น 
 

2.ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค พฤติกรรมของผู้คนในปัจจุบันมีความเร่งรีบ ใช้
ชีวิตเร่งด่วน ทําให้รับประทานอาหารไม่ตรงเวลาหรือ
พักผ่อนไม่เพียงพอ ขาดการออกกําลังกาย นิยม 
รับประทานอาหารนอกบ้านหลังเลิกงานหรือสังสรรค์  
ซึ่งเป็นสาเหตุของการก่อโรคต่างๆทําให้มีโอกาสเป็น 
โรคหยุดหายใจขณะหลับในช่วงอายุที่ตํ่าลงมา ซึ่งโดย 
ปกติการเป็นโรคหยุดหายใจขณะหลับจะพบได้มากขึ้น 
ในบุคคลที่มีอายุเพ่ิมขึ้น (ศาสตราจารย์เกียรติคุณ
และพญ. พวงทอง ไกรพิบูลย์, ปี2553) 
   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
3.ปัจจัยด้านกระแสนิยม กระแสการรักสุขภาพทําให้คนในประเทศให้ความสนใจ

กับการดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน เป็นสาเหตุให้ธุรกิจ
โรงพยาบาลเติบโตและในส่วนการรักษาโรคหยุดหายใจ
ขณะหลับก็สามารถพบเห็นได้มากข้ึนตามโรงพยาบาล
ต่างๆ ยกตัวอย่างเช่น ป้ายโฆษณาการตรวจรักษา
อาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับที่บริเวณทาง
ขึ้นที่จอดรถของโรงพยาบาลนครธน 
 

4.ปัจจัยด้านการรับรู้ของผู้บริโภค ปัจจุบันผู้บริโภคมีการรับรู้ข่าวสารจากสื่อจํานวนมาก
และหลากหลายช่องทาง รวมถึงการตรวจรักษาของ
โรงพยาบาลในปัจจุบันส่วนใหญ่จะเป็นการตรวจ
สุขภาพโดยรวมหลายๆโรคพร้อมกันหรือมีการส่งต่อ
ผู้ป่วยไปยังแผนกที่เก่ียวข้อง และทางโรงพยาบาลใน
ปัจจุบันให้ความสําคัญกับการทําสื่อเพ่ือสร้างการรับรู้
ต่อผู้บริโภคมากขึ้น และผู้คนเร่ิมรู้จักโรคนอนกรนหรือ
โรคหยุดหายใจขณะหลับมากขึ้น ทั้งจากการบอกต่อ 
และสื่อทางโทรทัศน์ที่มรีายการหรือช่วงแทรกเก่ียวกับ
สุขภาพมากข้ึน นอกจากน้ียังมีผู้มีช่ือเสียงที่เป็นโรค
หยุดหายใจขณะหลับและใช้ผลิตภัณฑ์ตราสินค้าของ
PHILIPS หลายท่าน 
 

5.ปัจจัยด้านอุตสาหกรรมที่เก่ียวเนื่องกัน อุตสาหกรรมโรงพยาบาลเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ืองและมี
แนวโน้มที่จะเติบโตขึ้นอีกมากหลังจากมีการเปิด AEC  
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



24 
 

 
ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
6.ปัจจัยด้านบุคลากรที่มีอิทธิพลต่อธุรกิจ ปัจจุบันแพทย์ในประเทศไทยที่ศึกษาด้านโรคหยุด

หายใจขณะหลบัมีมากข้ึน รวมถึงแพทย์ที่จบโดยตรง
ด้านโรคหยุดหายใจขณะหลับจากต่างประเทศมีจํานวน
มากข้ึนเช่นกัน แพทย์ที่เร่ิมให้ความสนใจตรวจรักษา
ด้านโรคหยุดหายใจขณะหลับเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ รวมถึงใน
ส่วนของพยาบาลมีความรู้เกี่ยวกับโรคหยุดหายใจขณะ
หลับและการรักษามากขึ้น ทัง้จากการให้ข้อมูลของทาง
บริษัท ประสบการณ์การทํางานหรือจากการจัดอบรม
ของโรงพยาบาลเก่ียวกับโรคหยุดหายใจขณะหลับ
โดยตรงซึ่งมีขึ้นเป็นประจําทุกปี บุคลากรทีเ่ข้ารับการ
อบรมจะได้รับใบรับรองด้วย ความสําคัญของโรคหยุด
หายใจขณะหลบัมีมากข้ึนเรื่อยๆจนได้มีการจัดต้ัง
สมาคมโรคหยุดหายใจขณะหลับของประเทศไทยขึ้น 
 

7.ปัจจัยด้านนโยบายรัฐ พนักงานราชการสามารถเบิกค่าใช้จ่ายในการตรวจ
รักษารวมถึงค่าเคร่ือง CPAP ได้จํานวนหน่ึง โดยใช้
ใบรับรองแพทย์รวมกับใบเสร็จของสินค้าในการเบิก
ค่าใช้จ่าย ส่งผลให้ในบางบรษิัทที่มสีวัสดิการการ
รักษาพยาบาลแก่ลูกจ้างสามารถเบิกค่าตรวจรักษาและ
ค่าเคร่ือง CPAP ได้เช่นกัน ขึ้นกับนโยบายของแต่ละ
บริษัท ยกตัวอย่างเช่น บริษัทในเครือข่ายของสหพัฒน์
สามารถเบิกค่าใช้จ่ายได้เต็มจํานวนเน่ืองจากมีงบด้าน
การรักษาพยาบาลให้แก่พนักงานปีละ 100,000 บาท
ต่อคน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก   
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
 8.ปัจจัยด้านส่วนตลาดใหม่ ณ สภาพการแข่งขันในปัจจุบันยังมีส่วนตลาดใหม่ที่ยัง

ไม่มีใครเข้าไปทําการตลาดอีกมากทั้งในช่องทางเดิม 
กล่าวคือยังมีโรงพยาบาลท่ียังไม่มีบริษัทเข้าไปนําเสนอ
เก่ียวกับโรคหยุดหายใจขณะหลับ การตรวจรักษา และ
เคร่ืองมือที่ใช้ในการรักษาอีกหลายแห่ง นอกจากน้ี 
ช่องทางใหม่ๆที่ยังไม่ค่อยมีธุรกิจให้ความสนใจก็คือการ 
ขายกับร้านขายยาหรือในห้างร้านต่างๆ ซึ่งในอเมริกา 
หรือบางประเทศสามารถทําได้เป็นเร่ืองปกติ  
นอกจากน้ียังมีกลุ่มแพทย์บางสาขาที่บริษัทสว่นใหญ่ใน 
ประเทศไทยยังไม่ทราบหรือไม่เห็นถึงความสําคัญ เช่น  
สาขาทันตแพทย์ แพทย์ทางด้านหัวใจ และแพทย์
ทางด้านสมอง ซึ่งตลาดในบางประเทศให้ความสําคัญ 
มากและสามารถทําได้จริงในประเทศไทย  
  

9.ปัจจัยด้านลําดับข้ันของห่วงโซ่ทางธุรกิจ เน่ืองจากบริษัทไม่ได้เป็นผู้ผลิตสินค้าเอง ต้องมีการซื้อ 
สินค้ามาจากบริษัทนําเข้าสินค้าจากบริษัทผูผ้ลิตใน 
ต่างประเทศจึงทําให้มีต้นทุนที่สูงและไมส่ามารถ 
ควบคุมต้นทุนบางส่วนได้ต้องขึ้นกับการกําหนดราคา 
ของผู้ผลิต อัตราการแลกเปลีย่นเงินตราและการ
กําหนดราคาจากผู้นําเข้า   
  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก   
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
10.ปัจจัยด้านเทคโนโลยี เทคโนโลยีทําให้ลูกค้าเข้าถึงข้อมูลของทั้งในประเทศ

และต่างประเทศได้ง่ายจึงทําให้ลูกค้าบางกลุ่มเลือก
สั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศซึ่งราคาถูกกว่าถือว่าเป็น
คู่แข่งขันทางอ้อมของบริษัทและคู่แข่งขัน ในส่วนของ
เทคโนโลยีการผลิตและการแพทย์ทําให้การตรวจรักษา
ทําได้ง่ายขึ้นและมีค่าใช้จ่ายที่ถูกลง รวมทัง้ผลิตภัณฑ์
เคร่ือง CPAP ก็มีราคาถูกลงและใช้งานได้ง่ายขึ้นกว่า
สมัยก่อนทําใหลู้กค้าเข้าถึงการรักษาได้มากข้ึน 
 

11.ปัจจัยด้านกฎหมาย ในประเทศไทยมีกฎหมายที่เก่ียวข้องกับธุรกิจคือห้าม
ทําการโฆษณาเคร่ืองมือแพทย์ทําให้รูปแบบในการขาย
สินค้าของอุตสาหกรรม CPAP จําเป็นต้องพ่ึงพา
โรงพยาบาลมาก และห้ามซื้อขายเครื่องมือแพทย์ที่ใช้
งานแล้วในข้อดีจะส่งผลดีต่อผู้ขายทั้งหมดเน่ืองจาก
ลูกค้าจําเป็นต้องซื้อสินค้าใหม่ และกฎหมายด้านภาษี
นําเข้าของเคร่ืองมือแพทย์ทีสู่งถึง 30% ทําให้ราคา
ต้นทุนสินค้าสงูข้ึนและกฎหมายเก่ียวกับการจด
ทะเบียนขององค์การอาหารและยายกับกระทรวง
สาธารณสุขสําหรับเคร่ืองมือแพทย์ประเภทที่ใช้กับ
ร่างกายมนุษย์ค่อนข้างมีความยุ่งยากและซบัซ้อนทําให้
เกิดคู่แข่งขันรายใหม่ยากข้ึน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจยัที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก   
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
12.ปัจจัยด้านค่านิยมเดิม แพทย์ในประเทศไทยบางท่านยังเคยชินกับวิธีรักษา

แบบเดิมซึ่งคือการผ่าตัด แต่ในปัจจุบันการใช้เคร่ือง
รักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับได้รับการยอมรับและ
ถูกกําหนดให้เป็นวิธีการรักษาที่เป็นมาตรฐานของโรค
หยุดหายใจขณะหลับในหลายประเทศแลว้ เพราะ
นอกจากจะมีประสิทธิภาพในการรักษาแล้ว กระแส
ความนิยมของวงการแพทย์ทั่วโลกในปัจจุบันคือการ
มุ่งเน้นใช้วิธีการบําบัดรักษาโดยไม่รุกล้ําเข้าไปใน
ร่างกายผู้ป่วย ทําให้ลดอาการบาดเจ็บ ผลขา้งเคียงที่
อาจจะเกิดขึ้นและโรคแทรกซ้อน รวมทั้งทาํให้ผู้ป่วยไม่
ต้องทนทรมานอีกด้วย ทําให้วงการแพทย์ในประเทศ
ไทยนิยมให้ผู้ป่วยใช้เคร่ือง CPAP ในการรักษามากขึ้น 
 

 
2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่ 2.3: แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัยเสี่ยง ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
1.บริษัทขนาดเล็ก    เน่ืองจากส่วนใหญ่บริษัทในธุรกิจเดียวกันที่สามารถ

อยู่รอดและสามารถดําเนินธุรกิจให้เติบโตต่อไปได้
มักจะเป็นบริษัทขนาดใหญ ่ผูป้ระกอบการจึง
ดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วยการเตรียมความพร้อม
ทั้งการศึกษาข้อมูลส่วนงานต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อ
ธุรกิจและสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อคู่ค้าหรือผู้ที่ม ี
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ): แสดงปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัยเสี่ยง ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
1.บริษัทขนาดเล็ก(ต่อ)     ประสบการณ์ในธุรกิจหรือส่วนงานที่ผู้ประกอบการ

ไม่ถนัดเพ่ือคอยช่วยเหลือและเป็นที่ปรึกษาเมื่อ
ประสบปัญหาต่างๆ 

2.บริษัทเพ่ิงเร่ิมก่อต้ัง     เน่ืองจากบริษัทเพ่ิงเร่ิมก่อต้ังจึงต้องเตรียมรับมือกับ
ปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้นจากธุรกิจที่ยังไม่ลงตัวทั้งการ
จัดการส่วนงานต่างๆ การวางแผนข้ันตอนการ
ทํางานและการจัดสรรนํ้าหนักงานในแต่ละงาน 
รวมถึงการให้ความสําคัญในด้านการสร้างความ
เติบโตแก่ธุรกิจ ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลด
ปัจจัยเสี่ยงด้วยการเตรียมความพร้อมทั้งการศึกษา
ข้อมูลส่วนงานต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อธุรกิจ และ
วางแผนให้เหมาะสมกับลักษณะของธุรกิจที่
ดําเนินการคนเดียว 
 

3.มีเงินทุนจํานวนน้อย      เน่ืองจากผู้ประกอบการใช้เงินลงทุนของตนเองใน
การประกอบธุรกิจแหล่งเดียว จึงทําให้เงินลงทุน
ค่อนข้างน้อยและจํากัด ผู้ประกอบการจึง
ดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วยการวางแผนจัดการ
คลังสินค้าอย่างรัดกุมและเลอืกใช้ระบบคลังสินค้า
แบบ Just in time รวมถึงมีการวิเคราะห์และ
ประเมินความต้องการสินค้าจากลูกค้าอยู่เสมอ 
 

4.การดําเนินงานคน
เดียว 

    เน่ืองจากผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจในทุกๆส่วน
ด้วยตัวเองเพียงคนเดียว จึงมีความเสี่ยงในด้านการ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ): แสดงปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัยเสี่ยง ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
4.การดําเนินงานคน
เดียว(ต่อ) 

    ตัดสินใจ รวมถึงกําลังใจในการทําธุรกิจ การให้
ความสําคัญกับส่วนงานต่างๆที่ไม่เท่ากัน 
ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วยการ
ประเมินผลการดําเนินงานของตัวเองอย่างสม่ําเสมอ
ว่ามีข้อบกพร่อง หรือสามารถปรับปรงและพัฒนา
ธุรกิจในส่วนไหนได้บ้าง รวมถึงทบทวนเป้าหมาย
ทางธุรกิจอย่างสม่ําเสมอและตรวจสอบว่าได้
ดําเนินการไปถึงจุดไหนแล้ว รวมถึงหาแรงบันดาล
ใจในการทําธุรกิจเพ่ือสร้างกําลังใจให้กับตนเอง 
 

5.ประสบการณ์ผู้
ประกอบธุรกิจในด้าน
การประกอบธุรกิจ 

    ระยะเวลาของประสบการณ์ผู้ประกอบธุรกิจในด้าน
การประกอบธุรกิจถือว่าเป็นศูนย์ เน่ืองจากยังไม่
เคยประกอบธุรกิจมาก่อน มปีระสบการณ์ในด้าน
การเป็นพนักงานบริษัท ผู้ประกอบการจึง
ดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วยการเตรียมความพร้อม
ทั้งการศึกษาข้อมูลส่วนงานต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อ
ธุรกิจ และวางแผนอย่างรัดกุม ลดความเสี่ยงในด้าน
ต่างๆและศึกษาหาความรู้ด้านการเป็น
ผู้ประกอบการที่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 

6.ด้านการจัดการการ
บริหาร 

    ระยะเวลาของประสบการณ์ผู้ประกอบธุรกิจในด้าน
การจัดการการบริหารถือว่าน้อยมากจึงนํา
ประสบการณ์จากที่ทํางานเก่าซึ่งได้ความรู้ต่างๆ
มากมาย สามารถนํามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจที่ทําอยู่ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ): แสดงปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัยเสี่ยง ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
6.ด้านการจัดการการ
บริหาร(ต่อ) 

    ได้ ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วย
การเตรียมความพร้อมทั้งการศึกษาข้อมูลส่วนงาน
ต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อธุรกิจ และวางแผนอย่าง
รัดกุม ลดความเสี่ยงในด้านต่างๆ ศึกษาหาความรู้
จากผู้ที่มีประสบการณ์และนาํมาปรับใช้ให้
เหมาะสมกับธุรกิจ 
 

7.ด้านการตลาด     ระยะเวลาของประสบการณ์ผู้ประกอบธุรกิจในด้าน
การตลาดถือว่าน้อยมาก จึงได้นําความรู้จากที่เรียน
ภาควิชาการตลาดจากมหาวิทยาลัยมาใช้ทาํให้ได้
ความรู้ต่างๆมากมายสามารถนํามาประยุกต์ใช้กับ
ธุรกิจที่ทําอยู่ได้ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลด
ปัจจัยเสี่ยงด้วยการเตรียมความพร้อมทั้งการศึกษา
ข้อมูลส่วนงานต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อธุรกิจ และ
วางแผนอย่างรัดกุม ลดความเสี่ยงในด้านต่างๆ  
 

8.ด้านการขาย     ระยะเวลาของประสบการณ์ผู้ประกอบธุรกิจในด้าน
การขายถือว่าน้อยมากจึงนําประสบการณ์จากที่
ทํางานเก่าซึ่งได้ความรู้ต่างๆมากมาย สามารถนํามา
ประยุกต์ใช้กับธุรกิจที่ทําอยู่ได้ ผู้ประกอบการจึง
ดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วยการเตรียมความพร้อม
ทั้งการศึกษาข้อมูลส่วนงานต่างๆท่ีมีความจําเป็นต่อ
ธุรกิจและวางแผนรัดกุม เพ่ือลดความเสี่ยง 
 

(ตารางมีต่อ) 
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 ตารางที่ 2.3(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัยเสี่ยง ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
9.ด้านการเงิน     ผู้ประกอบการไม่มีประสบการณ์ในด้านการเงิน 

ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วย
การศึกษาหาความรู้ด้วยตนเองจากอินเทอร์เนต ใช้
วิธีลองผิดลองถูก สอบถามจากหน่วยงานรัฐที่ต้อง
ทําการติดต่อ และศึกษาปรึกษาผู้ที่อยู่ในส่วนงาน
น้ันๆ ทั้งจากบริษัทเอกชนที่ทาํหน้าที่ให้คําปรึกษา
โดยตรงและจากบริษัทที่เคยรว่มงาน  
 

10.ด้านการบัญชี     ผู้ประกอบการไม่มีประสบการณ์ในด้านการบัญชี 
ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงด้วย
การศึกษาหาความรู้ด้วยตนเองจากอินเทอร์เนต ใช้
วิธีลองผิดลองถูก สอบถามจากหน่วยงานรัฐที่ต้อง
ทําการติดต่อ และศึกษาปรึกษาผู้ที่อยู่ในส่วนงาน
น้ันๆ ทั้งจากบริษัทเอกชนที่ทาํหน้าที่ให้คําปรึกษา
โดยตรงและจากบริษัทที่เคยรว่มงาน และพจิารณา
การจ้างที่ปรึกษาทางด้านบัญชีและลดภาระงาน
ด้านที่ไม่มีความเช่ียวชาญ 
 

11.ประสบการณ์ผู้
ประกอบธุรกิจใน
อุตสาหกรรมเคร่ือง
รักษาอาการหยุดหายใจ
ขณะหลับ 

    ระยะเวลาของประสบการณ์ผู้ประกอบธุรกิจที่อยู่ใน
อุตสาหกรรมเครื่องรักษาอาการหยุดหายใจขณะ
หลับจึงนําประสบการณ์จากที่ทํางานเก่าซึ่งได้
ความรู้ต่างๆมากมาย สามารถนํามาประยุกต์ใช้กับ
ธุรกิจที่ทําอยู่ได้ ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลด
ปัจจัยเสี่ยงด้วยการ เตรียมความพร้อมทั้งการศึกษา
ข้อมูลส่วนงานต่างๆ ที่มีความจําเป็นต่อธุรกิจ และ
วางแผนอย่างรัดกุม ลดความเสี่ยงในด้านต่างๆ  
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่ 2.4: แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.สินค้าต้นทุนสูง     สินค้าต้นทุนสงูเป็นสิ่งที่ควบคุมไม่ได้ ทั้งใน
ส่วนของภาษีนําเข้าและราคาต้นทุน
เน่ืองจากบริษัทได้เลือกผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพสูง ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลด
ปัจจัยเสี่ยงด้วยการวางตําแหน่งสินค้าและ
การตลาดที่เหมาะสมรวมถึงขั้นตอนการขาย
และความรู้ในด้านผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ลูกค้า
รับรู้เข้าใจถึงคณุภาพของสินค้าที่เหนือกว่าคู่
แข่งขัน 
 

2.การสั่งซื้อจาก
เวบไซต์ของ
ต่างประเทศหรือ
ซื้อจากต่างประเทศ 

    การสั่งซื้อจากเวบไซต์ของต่างประเทศหรือ
ซื้อจากต่างประเทศเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้
จากการเข้าถึงและแพร่หลายของเทคโนโลยี
อินเทอร์เนตในปัจจุบัน หรือแม้กระทั่ง
เทคโนโลยีและความนิยมด้านการบินที่
เพ่ิมขึ้น จึงทําให้การเดินทางในปัจจุบันมี
ราคาตํ่าลงและสะดวกสบายมากย่ิงขึ้น
ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยง
ด้วยการทําความเข้าใจกับลูกค้าถึงความ
แตกต่างในเรื่องของการบริการและศูนย์ซ่อม 
รวมถึงสร้างความประทับใจในการขายและ
การบริการแก่ลูกค้า 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4(ต่อ): แสดงปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

3.กฎหมายห้าม
โฆษณาเคร่ืองมือ
แพทย์ 

    อุตสาหกรรมผลิตและจําหน่ายเคร่ืองมือ
แพทย์ดําเนินการโดยทราบและปรับตัวกับ
กฎหมายน้ีมานานแล้ว จึงเน้นทําการตลาด
ผ่านทางโรงพยาบาลเป็นหลักโดยให้แพทย์
และพยาบาลเป็นผู้โฆษณา ผูป้ระกอบการจึง
ดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงได้ด้วยการเน้นไปท่ี
การทําการตลาดกับโรงพยาบาล 
 

4.ความถนัดและ
ความเช่ียวชาญ
ของแพทย์ 

    ความถนัดของแพทย์ส่วนใหญ่ยังเน้นการ
รักษาแบบเดิมคือการผ่าตัด แต่ปัจจุบันก็มี
การยอมรับการรักษาด้วยเครื่องรักษาอาการ
หยุดหายใจขณะหลับมากข้ึน โดยอาจจะให้
ผู้ป่วยเป็นผู้เลือกวิธีการรักษาเอง ในส่วน
ด้านความเช่ียวชาญของแพทย์ปัจจุบันมี
แพทย์เช่ียวชาญเฉพาะด้านการหยุดหายใจ
ขณะหลับมากขึ้นกว่าเดิมแต่ยังถือว่าน้อยอยู่ 
โดยมีประมาณ 20ท่านในประเทศไทย 
เน่ืองจากต้องเดินทางไปศึกษาจาก
ต่างประเทศ แพทย์กลุ่มน้ีหรอืแพทย์รุ่น
ใหม่ๆ มักจะใช้วิธีการรักษาด้วยเคร่ืองรักษา
อาการหยุดหายใจขณะหลับเป็นวิธีรักษาแรก 
ผู้ประกอบการจึงดําเนินการลดปัจจัยเสี่ยงได้
ด้วยการเข้าไปพบและนําเสนอข้อมูล
เก่ียวกับเคร่ืองรักษาอาการหยุดหายใจขณะ 
 

(ตารางมีต่อ) 



34 
 

ตารางที่ 2.4(ต่อ): แสดงปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

4.ความถนัดและ
ความเช่ียวชาญ
ของแพทย์(ต่อ) 
 

    หลับ และข้อดีของวิธีการรักษาด้วยเครื่อง
เพ่ือให้แพทย์เกิดการรับรู้ 

5.ระยะเวลาการ
เข้าสู่ตลาดของ
ผลิตภัณฑ์เคร่ือง
รักษาอาการหยุด
หายใจขณะหลบั 

    ผลิตภัณฑ์เคร่ืองรักษาอาการหยุดหายใจ
ขณะหลับเข้าสูต่ลาดประเทศไทยเป็นเวลา
กว่า 20ปีมาแล้วแต่เพ่ิงมาเริ่มเป็นที่รู้จัก
โดยทั่วไปเมื่อประมาณไม่กี่ปีที่ผ่านมา จึง
เป็นความเสี่ยงของธุรกิจที่เพ่ิงเข้ามาเร่ิมต้น
ประกอบธุรกิจน้ีซึ่งมีคู่แข่งอยู่ในตลาดมาเป็น
เวลานานแล้ว ผู้ประกอบการจึงดําเนินการ
ลดปัจจัยเสี่ยงได้ด้วยการนําฐานลูกค้าเดิมที่
ได้มีการตกลงกับคู่ค้ามาใช้เพ่ือลดความเสี่ยง
ของธุรกิจในระยะเร่ิมต้น 
 

 
2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากการดําเนินงาน 
ตารางที่ 2.5: แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากการดําเนินงาน 
 

ปัญหา ผลกระทบ แนวทางแก้ไข 
1.มีคู่แข่งขันเขา้มาในเขตขาย 
  ของบริษัท 

ทําให้ลูกค้าลังเลหรือแย่งลูกค้า รักษาความสัมพันธ์กับแพทย์
และพยาบาลอย่างสมํ่าเสมอ  
หมั่นสังเกตและสอบถามข้อมลู 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากการดําเนินงาน 
 

ปัญหา ผลกระทบ แนวทางแก้ไข 
2.สินค้าขาด ทําให้การขายล่าช้า โอกาสใน

การขายลดลง 
 

คอยตรวจเช็คกับทางคู่ค้าอยู่
เสมอและวางแผนร่วมกัน 

3.ลูกค้าซื้อเคร่ืองจากเมืองนอก 
  หรือสั่งผ่านอินเทอร์เนต 

ทําให้ขายไม่ได้ อธิบายเร่ืองของการรับประกัน
ในแต่ละประเทศ และเรื่องการ
บริการซ่อมให้ลูกค้าเข้าใจ 
 

4.เขตขายซ้อนทับกับของคู่ค้า เกิดปัญหาผิดใจ และเกิดการตัด
ราคา 

คอยอัพเดตข้อมูลและสื่อสาร
กันอยู่เสมอ คอยแจ้งเมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลง 
 

5.ลูกค้าทําเคร่ืองหายหรือชํารุด 
  ในระหว่างการทดลอง 

ทําให้สินค้าเสียหาย ยังไม่เคยเกิดขึ้น แต่ก็ต้องให้
ลูกค้าช่วยรับผิดชอบความ
เสียหายที่เกิดขึ้นตามจริง 
เพราะการให้ทดลองไม่มี
ค่าใช้จ่ายใดๆ 
 

6.ปัญหาความผิดพลาดและ 
  สญูหายด้านการออกเอกสาร  
  การจัดเก็บ และการลงบันทึก  

ทําให้สินค้าสญูหาย หรือสรุป
ข้อมูลเพ่ือใช้ในงานต่างๆ
ผิดพลาด เช่นการสั่งสินค้า การ
ส่งข้อมูลให้กับหน่วยงานรัฐ 
และการวางแผนการขาย 
การตลาด 

จัดทําขั้นตอนที่เป็นระบบ มกีาร
ลดขั้นตอนให้น้อยที่สุดและ
สะดวกต่อการทํางาน โดยศึกษา
จากบริษัทต่างๆและนํามาปรับ
ใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจ รวมถึง
มีการประเมินประสิทธิภาพและ
ความผิดพลาดเพ่ือนํามาพัฒนา
ปรับปรุงอยู่เสมอ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากการดําเนินงาน 
 

ปัญหา ผลกระทบ แนวทางแก้ไข 
7.ปัญหาความผิดพลาดด้าน 
  ภาษีและเอกสารที่เก่ียวข้อง 

ทําให้เกิดความยุ่งยากในการ
ดําเนินงาน 

ศึกษาจากแหลง่ต่างๆท้ังจาก
หน่วยงานรัฐและผู้ที่อยู่ในส่วน
งานน้ันๆทั้งจากบริษัทเอกชนที่
ทําหน้าที่ให้คําปรึกษาโดยตรง
และจากบริษัทที่เคยร่วมงาน 
ปรึกษาผู้เชียวชาญ  
 

8.ปัญหาด้านการรักษาฐาน 
  ลูกค้าเดิมและการเพ่ิมฐาน 
  ลูกค้าใหม ่

ส่วนแบ่งตลาดเดิมถูกคู่แข่งขัน
แย่งชิง และธุรกิจไม่มีการขยาย
ตลาดใหม ่

คิดระบบหรือรูปแบบการดูแล
ฐานลูกค้าเดิมเพ่ือใช้ทรัพยากร
น้อยแต่สร้างผลตอบรับที่มาก มี
การทําฐานข้อมูลลูกค้า มีการ
ทําสื่อช่วยขายและแนะนํา
บริษัท มีการมองหาช่องทาง
ทางการตลาดใหม่ๆไม่ว่าจะเป็น
การสื่อสารกับลูกค้าใหม ่การหา
สินค้าใหมม่าขาย การขาย
วิธีการขายใหม่ๆ รับผู้ช่วยมา
แบ่งเบาในด้านการขาย 
 

 



บทที่  3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
3.1 สภาพของการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 โรคนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับกําลังเริ่มเป็นที่รู้จักมากขึ้นในสังคมไทย ประกอบกับ
สภาพแวดล้อมในปัจจุบันที่ส่งผลเสียต่อร่างกาย ทําให้มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคดังกล่าวมากข้ึน ไม่ว่าจะ
เป็นความเครียดที่มากข้ึน พฤติกรรมการรับประทานอาหารที่ผิดสัดส่วน การขาดการออกกําลังกาย
เป็นต้น ทําให้ผู้ที่มีอาการดังกล่าวมีแนวโน้มที่จะเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ประกอบกับการที่โรงพยาบาล
ต่างๆเร่ิมให้ความสําคัญกับโรคดังกล่าวมากข้ึน มีแพทย์ที่สามารถตรวจรักษาอาการได้มากขึ้น ผู้ที่
ต้องการใช้เครื่องจึงมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

จากการประมาณการพบว่าในแต่ละเดือนมีผู้ที่ต้องการใช้เครื่อง CPAP อยู่ประมาณ 400-
500 เคร่ือง โดยแบ่งเป็นภายในกรุงเทพมหานคร 200-300 เคร่ือง และปริมณฑล 100-200 เคร่ือง 
และตลาดยังสามารถเติบโตได้อีกมากจากปัจจัยต่างๆข้างต้น 
ตารางที่ 3.1: แสดงสภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เน้ือหา 
1.ระดับของการแข่งขัน ระดับของการแข่งขันอยู่ในระดับปานกลาง ขึ้นอยู่กับ

แต่ละสถานทีห่มายถึง การขายเครื่อง CPAP โดยหลัก
แล้วกว่า 90% จะเป็นการขายผ่านโรงพยาบาลซึ่งทาง
บริษัทจะเข้าไปติดต่อกับทางโรงพยาบาล และเมื่อ
โรงพยาบาลมีตรวจคนไข้ที่ต้องใช้เคร่ือง โรงพยาบาลก็
จะติดต่อบริษัท โดยมากถ้าเป็นในโรงพยาบาลที่มีขนาด
ใหญ ่มีช่ือเสียง เป็นโรงเรียนแพทย์ ก็จะมีบรษิัทเข้าไป
ติดต่อจํานวนมาก ทําให้มีการแข่งขันที่รุนแรง  ในขณะ
ที่โรงพยาบาลโดยทั่วไป หรือโรงพยาบาลขนาดเล็กการ
แข่งขันก็จะน้อยลงตามลําดับ 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 



35 
	
ตารางที่ 3.1(ต่อ): แสดงสภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เน้ือหา 
2.จุดเด่นหรือความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน จุดเด่นหรือความได้เปรียบที่นํามาแข่งขันของบริษัทคือ 

บริษัทเลือกตลาดหรือช่องทางการขายที่ไม่มีคู่แข่งมาก 
และเน้นการให้บริการที่ประทับใจ ทําให้มีโอกาสปิด
การขายสูง 
 

3.ผู้ครองส่วนครองตลาด ผู้ครองส่วนตลาดในปัจจุบันคือบริษัท เมดิคอล อินเทน
ซีฟ แคร์ จําหน่ายเครื่อง CPAP ของตราสนิค้า 
PHILIPS ซึ่งมยีอดจําหน่ายอยู่ที่ประมาณ 100 เครื่อง
ต่อเดือนหรือคิดเป็น 25% ของตลาดรวม 
 

 
ตารางที่ 3.2: แสดงที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เน้ือหา 
1.ผู้คนให้ความสําคัญโรคนอนกรนมากขึ้น ปัจจุบันผู้คนใสใ่จดูแลสุขภาพมากข้ึน และสามารถ

เข้าถึงข้อมูลได้ง่ายขึ้น มีสื่อต่างๆมากมาย จงึทําให้คน
ต่ืนตัวกับโรคนอนกรนมากข้ึนทั้งจากการบอกต่อ การที่
บุคคลมีช่ือเสียงใช้เคร่ือง CPAP หรือจากรายการทีวี
ต่างๆท่ีมีการพูดถึง 
 

2.แพทย์ให้ความสนใจโรคนอนกรนมากข้ึน แพทย์เร่ิมให้ความสนใจมากขึ้นเพราะโรคนอนกรนและ
หยุดหายใจขณะหลับสามารถเป็นสาเหตุของโรคต่างๆ
มากมายในอนาคต และการตรวจรักษาทําได้ไม่ยากนัก 
รวมถึงกระแสการแพทย์จากต่างชาติที่ให้ความสนใจใน
โรคน้ีเช่นกัน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2(ต่อ): แสดงที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เน้ือหา 
3.โรงพยาบาลให้ความสนใจโรคนอนกรน 
  มากขึ้น 

เมื่ อมี ค วาม ต้องการ  และบุ คลากรเพ่ิ มมากขึ้ น 
โรงพยาบาลต่างๆจึงให้ความสําคัญกับโรคดังกล่าวมาก
ขึ้น มีการจัดหาเครื่องตรวจ จัดเป็นราคาโปรโมช่ันหรือ
จัดเป็นการสุขภาพรวม รวมถึงมีการทําสื่อหรือทํา
การตลาดต่างๆเพ่ือประชาสัมพันธ์ 
 

4.ความคาดหวังจากผู้ผลิต ผู้ผลิตมีความต้องการผลักดันสินค้าให้ได้ตามเป้าหมาย
จึงมีการผลักดันมาที่บริษัทนําเข้า รวมถึงมีการหา
ตัวแทนจําหน่ายเพิ่มทําให้เกิดการแข่งขันสูงขึ้น ในด้าน
การตลาดผู้ ผลิ ต ต้องการให้ สิ น ค้ าของตนอ ยู่ ใน
โรงพ ยาบ าลหลั กๆของป ระ เท ศ  จึ งทํ า ให้ บ าง
โรงพยาบาลมีการแข่งขันที่สูง 
 

5.ลักษณะธุรกิจเคร่ืองมือแพทย์ในประเทศ ลักษณะการประกอบธุรกิจของเครื่อง CPAP มักเป็น
กิจการขนาดเล็ก และมีระบบท่ีไม่ชัดเจน ความสําคัญ
ของธุรกิจจึงขึ้นอยู่กับพนักงานขายเป็นหลัก เมื่อทําไป
ได้สักระยะก็มักจะออกไปทําของตนเองทําให้เกิดการ
แข่งขันสูงข้ึน และธุรกิจเดิมก็ขาดการพัฒนาที่ต่อเน่ือง 
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3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ  
ตารางที่ 3.3: แสดงแข่งขันของธุรกิจ  
  

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
1. บริษัท เซนต์ เมดิคอล จํากัด  
    ตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์   
    ยี่ห้อ ResMed 
2. บริษัทเซนทรัล เมดิเทค     
    จํากัด ตัวแทนจําหน่าย  
    ผลิตภัณฑ์ยีห่้อ Weinmann  
3. ตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์  
    ยี่ห้อ BMC  

1. ตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ 
    ยี่ห้อ อ่ืนๆ  
2. บริษัท เอ็น เค สลีปแคร์   
    จํากดั ตัวแทนจําหน่าย 
    ผลิตภัณฑ์หลายย่ีห้อ  
3. เวบไซต์ต่างชาติ เช่น  
    cpap.com  
4. เวบไซต์ของไทย  
    และเครื่องห้ิว 
  

 
3.2.1 วิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วย Five Force Model  
ภาพที่ 3.1 : Five Force Model 
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1. การแข่งขันจากผู้ประกอบการรายอ่ืน (Competitive Rivalry) 
เมื่อมองเรื่องคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมพบว่าในไทยเองมีตัวแทนจําหน่าย CPAP ประมาณ 

10 ย่ีห้อ (เกือบครบทุกย่ีห้อในโลก) และบางย่ีห้อมีตัวแทนจําหน่ายมากกว่าหน่ึงรายที่สามารถนําเข้า
ได้อย่างถูกต้อง ซึ่งในน้ันก็จะมีทั้งบริษัทขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่ มีทัง้บริษัทที่เน้นทางด้านนอน
กรนหรือไม่ได้เน้น เน่ืองจากบางบริษัทมีสนิค้าในสายผลติภัณฑ์อ่ืนๆที่บริษัทน้ันเช่ียวชาญอยู่แล้ว 

คู่แข่งอีกลักษณะหน่ึงก็คือเป็นตัวแทนจําหน่ายของบริษัทนําเข้าอีกที ซึ่งเป็นลักษณะเดียวกับ
ธุรกิจในแผนธุรกิจฉบับน้ี กลา่วคือจะรับสินค้ามาในราคาขายส่ง โดยจะออกบิลและทําการตลาดใน
นามของตัวแทนจําหน่ายเอง การที่เป็นตัวแทนจําหน่ายขึ้นอยู่กับการยอมรับของบริษัทนําเข้าและการ
ตกลงเง่ือนไขต่างๆต่อกัน แบบถัดมาก็คือการรับจ้างขายอิสระหมายถึงผูท้ี่ไม่ได้อยู่ประจําบริษัท หรือ
รับสินค้าของอีกบริษัทมาขายด้วย โดยจะได้ค่าคอมมิชช่ันมากกว่าพนักงานประจําแต่น้อยกว่าตัวแทน
จําหน่ายซึ่งการรับจ้างขายอิสระมีหน้าที่ขายอย่างเดียว บริษัทจะสนับสนุนในเร่ืองต่างๆ เช่น การ
บริการ และการออกบิล 

แบบสุดท้ายเป็นแบบที่ไม่ถูกต้องตามกฎหมายคือเคร่ืองหิ้วหรือลักลอบซือ้มาเพ่ือจําหน่าย
น่ันเอง จากที่กล่าวมาดูเหมือนคู่แข่งขันจะเยอะมาก แต่ในความเป็นจริงคู่แข่งขันประเภทบริษัท
นําเข้าส่วนใหญ่จะเป็นกิจการในลักษณะครอบครัว คือผู้บริหารจะเป็นคนในครอบครัวกันเองทําให้
ขาดการบริหารงานที่เป็นระบบระเบียบและการทําการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ส่วนคู่แข่งในลักษณะ
ตัวแทนจําหน่ายโดยส่วนใหญจ่ะเป็นพนักงานบริษัทนําเข้ามาก่อน ทําให้เช่ียวชาญในการขายและมี
ฐานลูกค้าอยู่ในมือ แต่ก็ขาดทักษะในเชิงบริหารจัดการและการตลาด สว่นการรับจ้างขายอิสระและ
ลักลอบขายมีจาํนวนที่น้อยมาก ซึ่งจะเห็นว่าถ้าเรานํากลยุทธ์หรือมุมมองทางการตลาดใหม่ๆมา
ประยุกต์ใช้ก็จะสามารถสร้างและเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดได้อย่างไม่ยากเย็น และนําทักษะในด้าน
การบริหารจัดการมาทําใหบ้ริษัทสามารถเติบโตได้อย่างย่ังยืน 
 
ภาพที่ 3.2 : เคร่ือง CPAP ย่ีห้อต่างๆ 
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ภาพที่ 3.2(ต่อ) : เครื่อง CPAP ยี่ห้อต่างๆ 

 

 

 
 

 
2. อํานาจของผู้ซื้อ (Buyer Power) 
อํานาจการต่อรองกับลูกค้าถือว่ามีน้อยเน่ืองจากธุรกิจเป็นกิจการขนาดเล็กและในปัจจบัุน

ลูกค้ามีการหาข้อมูลจากแหลง่ต่างๆได้ง่ายดายขึ้น ไม่ว่าจะเป็นจากเพ่ือน คนรู้จัก หรืออินเทอร์เนต 
ทําให้มีโอกาสรับรู้ว่ามีคู่แข่งขันอ่ืนๆอยู่ ซึ่งในส่วนนี้ธุรกิจยึดหลักการบริการ ให้ความรู ้ความเข้าใจ จงึ
ทําให้ลูกค้าเกดิ ความประทับใจและลดโอกาสท่ีจะไปสนใจคู่แข่งขันอ่ืนๆ และในขณะเดียวกันก็เน้น
สร้างความสัมพันธ์กับผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อนั่นคือหมอและพยาบาลเพราะลูกค้าที่ใช้ CPAP 
ส่วนใหญ่จะมีการไปพบแพทย์และแพทย์จะเป็นผู้แนะนํา 

3. อํานาจของผู้จัดหา/ส่งมอบสินค้า (Supplier Power) 
อํานาจการต่อรองกับผู้จัดหา/ส่งมอบสินค้าถือว่ามีค่อนข้างน้อยเน่ืองจากเราเป็นกิจการใน

ลักษณะรับมาขายไป ซึ่งในปัจจุบันถือว่ายังไม่น่ากังวลใจนัก เน่ืองจากธุรกิจมีความสัมพันธ์กับบริษัท
นําเข้าในลักษณะพ่ึงพาอาศัยกัน และในขณะเดียวกันธุรกิจก็มีความน่าเช่ือถือและความสัมพันธ์ที่จะ
ขอเป็นตัวแทนจําหน่ายกับบริษัทนําเข้าอ่ืนๆเช่นกัน และหลังจากนํากลยุทธ์จากแผนธุรกิจน้ีไปปรับใช้
เช่ือว่าบริษัทจะมีอํานาจต่อรองที่เพ่ิมมากขึ้น 

4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes products) 
สินค้าทดแทนที่เทียบเท่ากับการใช้ CPAP ก็คือการผ่าตัดกล้ามเนื้อบริเวณโคนลิ้น ซึ่งการ

ผ่าตัดมีมาก่อนการรักษาด้วยเครื่อง CPAP และในประเทศไทยแพทย์หลายๆท่านยังเน้นรักษาด้วย
วิธีการผ่าตัด แต่ก็เปิดรับการรักษาด้วย CPAP มากขึ้น การผ่าตัดเองมีข้อเสียตรงที่ต้องใช้เวลาพักฟ้ืน
ก่อนผ่าและหลงัผ่า และคนทีผ่่าตัดมีแนวโน้มที่จะต้องกลับมาผ่าอีก เน่ืองจากกล้ามเนื้อคนเราเติบโต
อยู่ตลอดเวลา ธุรกจิจึงควรแนะนําข้อดี-ข้อเสียของแต่ละวิธีให้ลูกค้าทราบ นอกจากน้ียังมีการผ่าตัด
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ขากรรไกรแต่ยังไม่ค่อยได้เห็นในประเทศไทยนัก และอุปกรณ์ต่างๆเพ่ือช่วยลดการนอนกรน ซึ่งไม่
ค่อยได้ผลเท่าที่ควร 
ภาพที่ 3.3 : การผ่าตัดรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ 

 
 
 
 
 
 
 
  
  
  

 
ภาพที่ 3.4 : การแก้ไขอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับด้วยวิธีต่างๆ 
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5. การเข้าสู่ธุรกิจของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants)  
การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่สามารถเข้ามาได้ค่อนข้างยากเน่ืองจากวงการเคร่ืองมือแพทย์ 

เป็นธุรกิจที่ค่อนข้างปิดและเฉพาะทาง ส่งผ่านกันในครอบครัวหรือคนรู้จกั และในอีกกรณีคือพนักงาน 
บริษัทที่จะพัฒนามาเป็นคู่แข่งขันรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายกว่าก็จริง แต่การที่จะอยู่รอดและ 
เติบโตได้น้ันค่อนข้างยากเพราะต้องอาศัยทักษะในหลายๆด้าน 
 
3.3 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
ตารางที่ 3.4: แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า  
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
1.คุณสมบัติของ 
  ผลิตภัณฑ์ 

1. ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อ Philips  
   คณุภาพสูง ตราสินค้ามีช่ือเสียง 
2. ผลิตจากอเมริกา ทนทาน   
   ได้รับรอง FDA  
3. ขนาดเล็ก นํ้าหนักเบา  
   ใช้งานง่าย เสียงเงียบ 
4. มีระบบช่วยลดแรงดันตามจริง 
   ช่วยให้สบาย 
5. มีระบบอ่านผลแบบละเอียด 
6. หน้ากากนุ่มสบาย คุณภาพสูง 

บริษัท เซนต์ เมดิคอล จํากัด 
1. ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อ Resmed  
   คณุภาพสูง 
2. ผลิตจากออสเตรเลีย  
3. ขนาดเล็ก นํ้าหนักเบา ใช้งานง่าย  
    เสียงเงียบ 
4. มีระบบช่วยลดแรงดัน   
   ช่วยให้ใช้สบาย 
5. มีระบบอ่านผลแบบละเอียด 
6. หน้ากากนุ่มสบาย คุณภาพสูง 
 
บริษัทเซนทรัล เมดิเทค จํากัด 
1. ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อ Weinmann  
    คุณภาพสูง  
2. ผลิตเยอรมัน ทนทาน   
   ได้มาตรฐาน CE    
3. ขนาดใหญ่  
4. มีระบบช่วยลดแรงดัน   
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4(ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า  

 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
1.คุณสมบัติของ 
  ผลิตภัณฑ์(ต่อ) 

 ตัวแทนจําหน่าย BMC 
1. ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อ BMC 
2. ผลิตจีน ได้มาตรฐาน CE  
   จากเยอรมัน 
3. ขนาดใหญ ่
 
ตัวแทนจําหน่ายอ่ืนที่ผลิตอเมริกา 
หรือยุโรป 
1.มีหลายย่ีห้อแล้วแต่บริษัท เช่น  
   Fisher&Paykels และ Devilbliss 
2.คุณภาพไม่ดี ใช้ยาก ไม่สบาย  
  
ตัวแทนจําหน่ายอ่ืนที่ผลิตจีนหรือ 
ประเทศอ่ืนๆ  
1. มีหลายย่ีห้อแล้วแต่บริษัท   
2. คุณภาพไมดี่ ใช้ยาก ไม่สบาย 
 
เวบไซต์ต่างๆ 
1. มีหลายย่ีห้อแล้วแต่เวบไซต์  
   คณุสมบัติตามยี่ห้อด้านบน 
 

2.ราคาผลิตภัณฑ์   1. มีหลายรุ่น หลายราคา  ต้ังแต่ 
    25,000 – 65,000 บาท    
2. รุ่นราคาถูกสามารถแข่งขนั 
    ราคากับย่ีหอ้จากจีนได้   
 

1. ผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตอเมริกาหรือยุโรป 
   จะมีหลายรุ่น หลายราคา  ต้ังแต่  
   25,000 – 70,000 บาท   
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4(ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
2.ราคาผลิตภัณฑ์(ต่อ)   3. ราคารวมอุปกรณ์พร้อมใช้และ

   การบริการ 
2. ผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตจีนหรือประเทศ 
   อ่ืนๆจะมีเพียงรุ่นเดียวหรือไม่กี่รุ่น  
3. บางบริษัทมคี่าบริการหลังการขาย 
   เช่น บริษทั เซนต์ เมดิคอล จํากัด  
   และบริษัทเซนทรัล เมดิเทค จํากัด 
 

3.บริการก่อนการขาย   1. มีการใช้คําแนะนําตามจริง ให้ 
   ข้อมูลที่เป็นกลาง มีการใสใ่จ 
   และสอบถามข้อมูลลูกค้า 
   เพ่ือใหค้ําแนะนําได้อย่างตรง 
   ความต้องการ รู้ลึกและรู้จริง 
   เกี่ยวกับผลติภัณฑ์และอาการ 
2. มีการให้ทดลองสินค้า ปรกึษา 
   ให้คําแนะนํา ปรับแก้และให้ 
   ความมั่นใจว่าลูกค้าจะสามารถ
   ใช้งานได้ดีและเกิด 
   ประสทิธิภาพ จึงปิดการขาย 
 

1. เน้นขาย 
2. ให้ทดลองสนิค้า 

4.บริการหลังการขาย 1. มีการแนะนําการดูแลรักษา 
   เคร่ืองเพ่ือให้ลูกค้าเกิด 
   ค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด 
2. มีโปรแกรมอ่านผลให้ลูกค้า 
   โดยไม่มคี่าใช้จ่าย 
3. สามารถปรึกษาและดูแลลกูค้า
   ตลอดอายุการใช้งานโดยไม่ม ี
   ค่าใช้จ่าย ยกเว้นค่าอะไหล่เมื่อ
   สินค้าอยู่นอกระยะประกัน 

1. มีค่าบริการต่างๆ 
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3.4 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ตารางที่ 3.5: แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ รายละเอียดความได้เปรียบ 
1.บริษัทขนาดเล็ก ทําให้การดําเนินงานและการตัดสินใจทําได้อย่าง

คล่องตัว สามารถปรับกลยุทธ์ได้อย่างรวดเร็ว 
 

2.ประสบการณ์ของผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการมีประสบการณ์ในด้านการขายและ
การบริการ มีความรู้ในด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน
การบริหาร ทําให้สามารถควบคุมดูแล รวมถึง
ปฏิบัติงานในทุกๆส่วนได้อย่างราบร่ืนและ
สอดคล้องกัน สามารถสร้างประสบการณ์การ
ให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขันได้ 
 

3.ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีคณุภาพสูง และใช้งานได้ง่าย มี
ช่ือเสียง 
 

4.ความสัมพันธ์กับคู่ค้า บริษัทมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อคู่ค้าและหน่วยงานท่ี
เก่ียวข้อง ทําให้มีการแลกเปล่ียนข้อมูลและ
ช่วยเหลือกัน 
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3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ    
 การเขียนแผนภาพวิเคราะห์ BCG 

ภาพที่ 3.5 : แผนภาพวิเคราะห์  BCG 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

  
  
  
  
 

ภาพที่ 3.6 : แผนภาพวิเคราะห์  BCG ของธุรกิจและคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม CPAP 
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 จากการวิเคราะห์กราฟ BCG จะเห็นว่าธุรกิจ CPAP มีอัตราการเจริญเติบโตของตลาดเพ่ิมขึ้น
เร่ือยๆท้ังที่มาจากความต้องการของลูกค้าที่รู้จักโรคและวิธีแก้ไขมากข้ึน ดูแลสขุภาพมากข้ึน เข้าถึง
ข้อมูลต่างๆมากขึ้น และแนวโน้มสุขภาพที่แย่ลงจากวิถีชีวิตในปัจจุบัน และมาจากการท่ีแพทย์และ
โรงพยาบาลมีการประชาสัมพันธ์และให้ความสําคัญกับโรคดังกล่าวมากข้ึน มีการตรวจรักษาและ
เช่ือมโยงกับโรคหรืออาการต่างๆมากขึ้น จึงกล่าวได้ว่าธุรกิจจําหน่าย CPAP มีอัตราการเจริญเติบโต
ของตลาดสูง  
 บริษัท เดอะ โซลูช่ัน เปิดดําเนินงานมาประมาณ 1ปีครึ่ง มียอดขายค่อนข้างคงที่ ไม่ได้มี
แผนการขยายธุรกิจที่ชัดเจนเน่ืองจากมีผู้ดําเนินงานเพียงคนเดียว  ยอดขายเมื่อเทียบกับทั้งตลาดถือ
ว่าน้อยมาก มีโอกาสท่ีจะขยายธุรกิจและเพ่ิมยอดขายได้ในอนาคต จึงได้มีการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี
ขึ้น เพ่ือต้องการจะเปลี่ยนจากสถานการณ์ปัจจุบันที่เป็น Question mark ไปสู่ Star บริษัทคู่แข่งขัน
ที่อยู่ในกลุ่ม Star คือบริษัทที่เปิดมานานและผลิตภัณฑ์มีคณุภาพดี บริษัทมีรูปแบบและระบบการ
บริหารท่ีอยู่ตัวแล้ว มีพนักงานขายหลายคนครอบคลุมในหลายๆเขตการขาย สําหรับบริษัทตัวแทน
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ย่ีห้ออ่ืนๆสนิค้าจะมีคุณภาพน้อยกว่า บริษัทขนาดเล็กกว่า จึงอยู่ใน Question 
mark การขายทางเวบไซต์แบ่งเป็นหลายแบบคือเวบไซต์จากต่างชาติ ซึ่งได้รับความนิยมมากใน
ต่างประเทศ แต่ไม่ได้รับความนิยมในไทยเน่ืองจากคนที่จะซื้อเคร่ือง CPAP ส่วนใหญ่จะผ่านการตรวจ
จากแพทย์ หรอืแนะนําผ่านผู้ที่เคยตรวจรักษา แพทย์ก็จะให้ติดต่อกับตัวแทนจําหน่ายที่รู้จักและมี
บริการที่ดี ซึ่งการซื้อผ่านเวบไซต์ลูกค้าจะต้องมีความรู้ความเข้าใจในภาษาอังกฤษ การซื้อของ
ออนไลน์ ข้อมลูผลิตภัณฑ์ วิธีการใช้งานการดูแลรักษา รวมถึงเง่ือนไขการรับประกันและการขนส่ง 
แบบต่อมาคือเวบไซต์ของไทยซึ่งมีประมาณ 4-5 เวบไซต์ซึง่เท่าที่สํารวจดูน่าจะยังไม่มีการดําเนินงาน
ที่จริงจัง และผูดํ้าเนินงานยังขาดความรู้และประสบการณ์ แต่ก็มีบริษัท เอ็น เค สลีปแคร์ จํากัดที่
นอกจากจะเน้นขายผ่านโรงพยาบาลแล้ว ยังเน้นขายออนไลน์และให้ความสําคัญกับหน้าเวบไซต์มาก
ซึ่งทําให้ประสบความสําเร็จ นอกจากน้ีบริษัทยังมีขนาดค่อนข้างใหญ่และเปิดมานาน แต่มีข้อเสียคือ
ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่นําเข้าจากจีนทําให้สินคา้ที่จําหน่ายไม่ค่อยมีคุณภาพ   
 



	

 
บทที่  4 

การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

4.1 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้
 4.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสนิใจซ้ือ 

Kotler (1999 อ้างในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541, หน้า 124 – 125) Marketing 
Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สนิค้าและบริการ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 
 4.1.2 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 

1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือบริการซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้น
เกิดขึ้นมาจากความจําเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก 

(1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายนํ้า เป็นต้น 
(2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วนผสมทาง

การตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทัศน์ – กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด จึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้, เห็นเพ่ือมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ลําดับข้ันต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการ
แสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค แบ่งเป็น 

(1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรู้จกัที่มี
ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการน้ันๆ  

(2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตามสื่อต่างๆ 
พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ 

(3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้าหรือ
บริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

(4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์ส่วนตัวของผู้บริโภค
ที่เคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์น้ันๆมาก่อน 

3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
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เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการ
ประเมินทางเลือกน้ัน ผู้บริโภคต้องกําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ย่ีห้อ ราคา 
รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นต้น 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
หลังจากที่ได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะสูใ่นขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึง่ต้องมีการ
ตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังน้ี 

(1) ตรายี่ห้อที่ซื้อ (Brand Decision) 
(2) ร้านค้าที่ซือ้ (Vendor Decision) 
(3) ปริมาณท่ีซือ้ (Quantity Decision) 
(4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 

หลังจากที่ลูกค้าได้ทําการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วน้ัน นักการตลาดจะต้องทําการ
ตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการที่ลูกค้าทําการ
เปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริงตรงกับที่
คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้น โดยถ้า
ลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ําหรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามท่ีคุณค่าที่
ได้รับจริงตํ่ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกค้าจะ
เปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมีการบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอ่ืนๆด้วย ด้วยเหตุน้ีนักการ
ตลาดจึงต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากที่ลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้ว 
โดยอาจจะทําผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจเป็นต้น 

จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือ ข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า สังคมและกลุ่มทางสังคม ทัศนคติ
ของผู้บริโภค เวลาและโอกาส 

 
4.2 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 4.2.1 วิเคราะห์  AIMAT 
 Aspiratiom เป็นบริษัทที่ลูกค้าและแพทย์นึกถึงเป็นอันดับแรกเมื่อมีความต้องการใช้เคร่ือง 
CPAP  

Inspiration แรงบันดาลใจมาจากต้องการมอบความประทับใจและสุขภาพท่ีดีให้กับลูกค้า 
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 Measurable การวัดความประสบความสําเร็จของเราวัดได้จากยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน และอัตรา
การปิดการขาย 
 Achievable ความเป็นไปได้ของธุรกิจ มีความเป็นไปได้สูงเพราะมีความต้องการจากตลาด
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง ธุรกิจเลือกจําหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพ เน้นการบริการ และลงทุนตํ่า 
 Time Frame ภายในระยะเวลา 2 ปี 
 4.2.2 Strategymap 
 StrategicTheme: เป็นบริษทัที่ลูกค้าและแพทย์นึกถึงเป็นอันดับแรก เมือ่มีความต้องการใช้
เครื่อง CPAP 
ภาพที่ 4.1 : Strategy  Map 
 
 
 
 
 
 

 
Customer 
 
 
 
 
 
 
 
 
Internal 
 
 
 
 

เป็นบริษทัท่ีลูกคา้และแพทยนึ์กถึง
เป็นอนัดบัแรก เม่ือมีความตอ้งการ
ใชเ้คร่ือง CPAP 

ลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก 

สร้างความประทบัใจและ
ความน่าเช่ือถือให้แก่

ลกูค้า 

เพิ่มลูกคา้ใหม่ 

จดัทาํระบบ
คลงัสินคา้และระบบ
เอกสาร การเงิน ให้
เป็นระบบ 

จดัทาํระบบติดตาม
ผลงานและ
ประเมินผล 

จดัทาํเอกสารช่วย
ขายต่างๆ 
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ภาพที่ 4.1(ต่อ) : Strategy  map  
 
 
 
 
 
 
 
People 
 
 
 
 

           
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 4.3.1 กลยุทธร์ะดับองค์กร (Corporate Strategy) 

หมายถึงทิศทางรวมของธุรกิจซึ่งเป็นทิศทางที่ใช้อธิบายแนวทางร่วมกันในการพัฒนา 
ธุรกิจบนพ้ืนฐานความหลากหลายของสายผลิตภัณฑ์และอตุสาหกรรมหรอืเป็นการกําหนดทิศทางที่
เป็นเอกภาพของธุรกิจโดยรวมของบริษัทหรอืโฮลด้ิงเป็นการกําหนดว่าองค์กรจะมีการแข่งขันที่ดําเนิน
ไปในทิศทางใด เป็นวิสัยทัศน์ (Vision) ที่ผู้บริหารใช้ในการกําหนดทิศทางขององค์กรอาจจะมีการ
กําหนดบันทึกเป็นลายลักษณอั์กษรที่เป็นทางการหรือไม่ก็ได้แต่สามารถสือ่วิสัยทัศน์ไปในแนวทางของ
องค์กรที่ให้บุคลากรภายในและบุคลากรภายนอกสามารถรับรู้ได้ กลยุทธ์ระดับองค์กร  (Corporate 
Strategy) เป็นกลยุทธ์รวมขององค์กรที่จะแสดงถึงแนวทางการดําเนินธุรกิจทุกอย่างในอนาคตของ
องค์กรได้ กลยุทธ์ระดับองค์กรของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัดใช้ Growth Strategies เป็นการขยาย
และต่อยอดกิจการให้มีขนาดใหญ่ขึ้น โดยการต้ังเป้ายอดขาย ขยายฐานลกูค้าใหม่เพ่ิมเติม พัฒนา
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเดิมเพ่ือต่อยอดการขาย โดยบริษัทจะรักษาฐานลกูค้าโรงพยาบาลเดิม โดยการ
รักษาความสัมพันธ์ที่ดีเพ่ือลดการเข้ามา ของคู่แข่งโดยการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าอยู่เสมอและสร้าง
ความประทับใจจากการปฏิบัติงานท่ีรวดเร็วและมีประสทิธิภาพ มีการต่อยอดการขายจากลูกค้า
โรงพยาบาลเดิม เพ่ือเช่ือมโยงไปยังแผนกอ่ืนๆหรือสาขาอ่ืนๆโดยการหาข้อมูลจากโรงพยาบาลน้ัน 
คัดเลือกและจดัตารางเวลาเข้าไปนําเสนอสินค้า มีการต่อยอดการขายจากหุ้นส่วนซึ่งเป็นพยาบาล 

ใหพ้นกังานมี
ส่วนร่วมใน
การคิดและ
พฒันาองคก์ร 
มีการ
แลกเปล่ียน
ความรู้ 

รับสมคัร  
โดยระบบคดั
กรองพนกังาน
ท่ีมีมาตราฐาน 

มีระบบการอบรม
ใหค้วามรู้ เทคนิค
การทาํงาน 
แนวความคิด 
และคอยดูแลให้
คาํปรึกษา มีการ
ตั้งเป้าหมมาย 

มีผลตอบแทน
สูง และอิสระ
ในการทาํงาน 
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และมีสายสัมพันธ์ในวงการแพทย์โดยการสอบถามข้อมูลจากหุ้นส่วน วางแผนและจัดตารางเวลาเข้า
ไปแนะนําบริษัท มีการต่อยอดการขายจากลูกค้าเดิมที่เป็นผู้ใช้งานสินคา้โดยกระตุ้นให้เกิดการบอกต่อ
และแนะนําสินค้าโดยจะมีลดส่วนหรือของแถมเพ่ิมเติมให้แก่ลูกค้า มีการการหาลูกค้าโรงพยาบาล
ใหม่ๆ เพ่ิมเติม โดยจะวางแผนและคัดเลือกโรงพยาบาลจากระยะการเดินทางทางและกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่มีกําลังซื้อสูงและคู่แข่งขันน้อยราย มีการหาช่องทางการขายใหม่ๆ เพ่ิมเติมโดยจะพิจารณา
จากช่องทางที่มีประสิทธิภาพ ลงทุนตํ่าและบริษัทมีความพร้อมที่จะดําเนินงานได้อย่างดี เช่น การขาย 
ผ่านอินเทอร์เนต การฝากขายกับร้านขายยา ศูนย์ดูแลผู้ป่วย หรือห้างสรรพสินค้า เป็นต้น มีการหา
ผลิตภัณฑ์ใหมท่ี่เก่ียวข้องมาเพ่ิมเติม เช่น เคร่ืองผลิตออกซิเจน เตียงผู้ป่วย รถเข็น เคร่ืองวัดคาร์บอน
ไดออกไซน์ในเลือด เป็นต้น 

 
4.3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

 หมายถึงแนวทางหรือกลยุทธ์ที่ใช้ในการบรรลุแผนทิศทางรวมของบริษัทหรือโฮลด้ิงเป็นกล
ยุทธ์ธุรกิจคือเป็นกลยุทธ์ที่องค์กรใช้ในการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรมในระดับน้ีกลยทุธ์ที่ใช้อาจ
หมายถึงกลยุทธ์ในการขยายการตลาด (Market Expansion) กลยุทธ์ในการขยายส่วนแบ่งทาง
การตลาด (Market Penetration) กลยุทธ์ในการพัฒนาการตลาด (Market Development) กล
ยุทธ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product Development) และกลยุทธ์ในการขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน 
(Diversification) เป็นการคัดเลือกกลยุทธ์ทางธุรกิจที่จะเหมาะสมเพ่ือกําหนดว่าจะทําอย่างไรใน
ระดับกลยุทธ์น้ีซึ่งจะถือว่าเป็น (Mission) ที่สําคัญขององค์กรแสดงถึงขอบเขตของการดําเนินกิจการ
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยุทธ์ระดับที่สองขององค์กรซึ่งทางบริษัทมีการใช้กล
ยุทธ์ดังต่อไปนี้ 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) การจะทําให้บริษัท เดอะ 
โซลูช่ัน ดําเนินแนวทางไปในทิศทางเดียวกับกลยุทธ์ระดับองค์กรซึ่งก็คือการสร้างความเติบโตแก่ธุรกิจ 
เพ่ือมุ่งไปสู่การเป็นอันดับหน่ึงในใจลกูค้าได้น้ัน บริษัทได้เลอืกใช้และมุ่งเน้นกลุยทธ์สร้างความ
แตกต่างมาต้ังแต่เร่ิมก่อต้ังบริษัทแล้ว กล่าวคือ บริษัทเน้นสร้างความแตกต่างด้วยการให้ความรู้ที่
ถูกต้องและการบริการที่ประทับใจแก่ลูกค้า ไม่ใช่แค่การขายสินค้าเพียงอย่างเดียว ทําให้ลูกค้าเกิด
ความเข้าใจ ประทับใจ และรูส้ึกพึงพอใจ เกิดความคุ้มค่าในการซื้อสินค้า บริษัทได้มีการพัฒนาองค์
ความรู้และเทคนิคในการบรกิารก่อนการขายเพ่ิมขึ้น เพ่ือให้ลูกค่าประทบัใจและเพ่ิมโอกาสในการซ
ท้อสินค้า รวมถึงการบอกต่ออีกด้วย โดยบริษัทจะพัฒนาการบริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด โดยที่ใช้ทรัพยากรน้อยที่สุด โดยการจดัทําแผนผังข้ันตอนการดําเนินงานของระบบต่างๆ เช่น 
การนําเสนอสินค้าการทดลองสินค้า การขาย และระบบคลังสินค้า เป็นต้น เพ่ือวิเคราะห์หาวิธีการที่
รวดเร็ว มีประสิทธิภาพและประหยัดทรัพยากรท่ีสุด มีการพัฒนาระบบเอกสาร บัญชี การเงินและ
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ภาษี เพ่ือลดขั้นตอนและตอบสนองลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว โดยการจัดทําแผนผังข้ันตอนการดําเนินงาน 
กําหนดมาตรฐานของงานในด้านเวลาและมีการวัดผลเพ่ือก่อให้เกิดการพัฒนาต่อไป มีการพัฒนา
เอกสารและอปุกรณ์ที่ช่วยในการขาย เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายและสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้า
โดยการจัดทําแผ่นพับ และหาสื่อในการนําเสนอลูกค้าแบบใหม่ๆที่น่าสนใจสามารถก่อให้เกิดความ
ต้องการซื้อได้ในที่สุด มีการสร้างมาตรฐานของระบบงานต่างๆ เพ่ือให้สามารถตรวจสอบ แก้ไข และ
พัฒนาได้อย่างต่อเน่ืองโดยการจัดทําและกําหนดขั้นตอนการทํางานในแต่ละส่วนงานอย่างชัดเจน    
มีการกําหนดเวลาในการดําเนินงาน โอกาสในการปิดการขาย และมีการวัดผลเพ่ือวิเคราะห์แก้ไข
ปัญหาหรือหาแนวทางในการพัฒนาต่อไป มีการพัฒนาและสร้างระบบการฝึกอบรมและให้ความรู้แก่
พนักงานใหม่ เพ่ือที่จะรักษาการบริการที่ประทับใจ โดยการจัดทําเป็นรูปแบบขั้นตอนที่ชัดเจนและมี
การติดตามวัดผลจากยอดขายและการทดสอบความรู้   
 

4.3.3 กลยุทธ์ระดับสายงาน (Functional Strategy)  
 หมายถึงแนวนโยบายตามสายการแบ่งงานเป็นการนํากลยุทธ์มาใช้ในระดับปฏิบัติการเพ่ือให้
บรรลุได้ซึ่งวัตถุประสงค์ (Objective) ขององค์กรที่สามารถประเมินค่าออกมาได้อย่างชัดเจนและจะ
เป็นกลยุทธ์ที่จะต้องครอบคลุมทุกหน่วยงานภายในองค์กรให้มีการสอดประสานกันเพ่ือความสําเร็จ
ของกลยุทธ์ระดับธุรกิจและระดับองค์กรโดยมุ่งเน้นไปที่หน่วยปฏิบัติงาน เช่น ด้านการผลิต การตลาด 
การเงินการบริหารทรัพยากรมนุษย์ การวิจยัและการพัฒนา เป็นต้น กลยุทธ์ระดับสายงานบริษัท 
เดอะ โซลูช่ัน มีดังน้ี 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 บริษัทจําหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพสูงและตราสินค้าเป็นที่รู้จัก มีการจัดทาํสื่อสําหรับนําเสนอ
สินค้าที่ทันสมยัและน่าสนใจเหมาะสมกับภาพลักณ์ของสินค้าและฝึกอบรมพนักงานเพ่ือให้เป็น
ตัวแทนของบริษัทในการถ่ายทอดภาพลักษณ์และคุณภาพของสินค้าได้อย่างถูกต้อง โดยกําหนด
รูปแบบและข้ันตอนการอบรมรวมถึงการวัดผลที่ชัดเจนจากอัตราความสําเส็จในการปิดการขายและ
การทดสอบความรู้ 
 กลยุทธ์ด้านราคา 
 การต้ังราคาบริษัทใช้กลยุทธ์ต้ังราคาตามระดับราคาตลาดที่ถูกกําหนดโดยบริษัทนําเข้าและ
คู่แข่งขันซึ่งผลติภัณฑ์ของบริษัทมีราคาค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันเน่ืองจากผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพสูง โดยผลิตภัณฑ์หลกัได้แก่ CPAP ตราสินค้า PHILIPS รุ่น Remstar Auto มีราคาต้ังที่ 
65,000 บาท บริษัทจึงต้องทําให้ลูกค้าเข้าใจถึงความคุ้มคา่ของราคาสินค้าและสร้างความมั่นใจให้แก่
ลูกค้าในการซือ้สินค้ากับทางบริษัท โดยการอบรมพนักงานขายให้เข้าใจในเรื่องนโยบายราคาสินค้า
และความคุ้มคา่ของสินค้า   
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 กลยุทธ์ด้านการบริการ 
 บริษัทสร้างความแตกต่างด้วยการบริการ ทีเ่อาใจใส่ลูกค้าและรู้จริง ดูแลลูกค้าจนสร้างความ
มั่นใจว่าลูกค้าเมื่อซื้อสินค้าไปแล้วสามารถใช้สินค้าได้จริง มคีวามเข้าใจและเกิดประสิทธิภาพ ส่งผลให้
สุขภาพดีขึ้น ทาํให้คุณภาพชีวิตของลูกค้าและคนรอบข้างดีขึ้นในที่สุด โดยมีการอบรมด้านการ
ให้บริการแก่พนักงานขาย การจัดจําลองสถานการณ์ขายและมีการแลกเปลี่ยนความรู้และ
ประสบการณ์การขายกับพนักงานเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้และการพัฒนาไปในทิศทางเดียวกัน 
 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 ปัจจุบันให้ช่องทางการจัดจําหน่ายหลักคือการขายโดยผ่านโรงพยาบาลหรือแพทย์และ
พยาบาลเป็นผู้แนะนําบริษัทให้กับลูกค้า บรษิัทจึงมุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับบุคลากรใน
โรงพยาบาลและเพ่ิมพนักงานขายเพ่ือให้สามารถเข้าไปดูแลรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างทั่วถึง
และสามารถเพ่ิมขีดความสามารถในการขายอีกด้วย นอกจากน้ีบริษัทยังมองหาช่องทางการจัด
จําหน่ายที่เป็นไปได้และมีประสิทธิภาพเพ่ิมเติม เช่น การฝากขายตามสถานท่ีต่างๆ เช่นโรงพยาบาล 
ร้านขายยา และห้างสรรพสินค้า รวมถึงช่องทางการขายแบบออนไลน์อีกด้วย 
 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
 มีการทําอุปกรณ์ช่วยขายและระบบการอบรมพนักงานที่เป็นขั้นตอนชัดเจน สามารถติดตาม
วัดผลได้จากอัตราการปิดการขายและนําผลข้อมูลที่ได้มาพัฒนาปรับปรุงอุปกรณ์ช่วยขายและระบบ
การอบรมพนักงานต่อไป รวมถึงมีการวางแผนและจัดสรรเวลาในการขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ เพ่ือ
สํารวจตลาดและสร้างยอดขายเพ่ิมเติมให้แก่บริษัท เช่น จัดให้มีการนําเสนอโรงพยาบาลหรือแผนก
ใหม่ๆ ที่จะเข้าไปนําเสนอสินค้า 3 แห่งต่อสัปดาห์และคัดเลอืก 1 สถานที่เพ่ือเข้าไปนําเสนอสินค้าใน
สัปดาห์ถัดไปและติดตามผลอย่างต่อเน่ือง 
   

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ือง CPAP ด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  เพศชายจะมีแนวโน้มที่จะเกิดโรคหยุดหายใจขณะหลับและนอนกรนมากกว่าเพศหญิง 
2. อายุ อายุที่มากข้ึนก่อให้เกิดความเสี่ยงต่อการเป็นโรคหยุดหายใจขณะหลับมากกว่า 
3. สถานภาพ  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ือง CPAP เพราะถ้ามีการอยู่ร่วมกับคู่สมรส จะทําให้มี

แนวโน้มที่จะแก้ไขอาการนอนกรนมากกว่าการอยู่คนเดียว 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในขั้นตอนการหาข้อมูลของผู้บริโภค 
5. อาชีพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในส่วนของสวัสดิการในแต่ละอาชีพที่สามารถเบิกค่าใช้จ่ายค่า

เคร่ือง CPAP ได้แตกต่างกัน 
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6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมากเน่ืองจากสินค้ามีราคาค่อนข้างสูง 
7. ขนาดครอบครัว  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในเร่ืองของผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค ซึ่งอาจเป็นได้ทั้งผลดีและผลเสีย  
8. ลักษณะที่พักอาศัย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในเร่ืองของผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค และความสะดวกในการใช้งานสินค้า 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ือง CPAP ด้านการดําเนินชีวิตท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การนอนกรนและอาการหยุดหายใจขณะหลับ 

9.  อาการนอนกรนของผู้ทําแบบสอบถาม ในส่วนของอาการนอนกรนย่ิงมีอาการนอนกรนมาก  
 ย่ิงมีโอกาสเสี่ยงต่อโรคหยุดหายใจขณะหลบัมากข้ึน 

10.  บุคคลที่เกียวข้องกับผู้ทําแบบสอบถามท่ีมีอาการนอนกรน รู้จักบุคคลที่มีอาการนอนกรน 
 ทําให้เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมูลต่อกันหรือเกิดอิทธิพลต่อกันในการตัดสินใจซื้อ 

11. ผลเสียต่างๆของอาการนอนกรน ย่ิงมีอาการที่ส่งผลเสียต่อตนเองมากย่ิงกระตุ้นให้เกิดการ 
            ตัดสินใจซื้อสนิค้า 

12. ความรู้เก่ียวกับโรคหยุดหายใจขณะหลับของผู้ทําแบบสอบถามความรู้เก่ียวกับโรค ย่ิงมี 
     ความรู้มากย่ิงก่อให้เกิดการแก้ไขนํามาซึ่งการตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด 
13. ทราบความเกี่ยวข้องระหว่างอาการนอนกรนกับโรคหยุดหายใจขณะหลับ ทําให้สามารถ 
     ตรวจสอบเบ้ืองต้นได้ว่ามีแนวโน้มจะมีอาการหยุดหายใจขณะหลับหรือไม่ 
14. ทราบข้อมูลโรคหยุดหายใจขณะหลับว่าสามารถก่อให้เกิดโรคร้ายแรงต่างๆ เช่น เบาหวาน  
     ความดัน โรคหัวใจและหลอดเลือดทราบความสัมพันธ์ของโรคหยุดหายใจขณะหลับกับโรค 
     ร้ายแรงอ่ืนๆ ทําให้ตระหนักถึงอันตรายของโรค กระตุ้นให้เกิดการแก้ไข ทําให้การตัดสินใจ 
     ซื้อสินค้าตามมา 
15. ทราบข้อมูลเร่ืองการตรวจรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ มีความรู้ 
     เกี่ยวกับการตรวจรักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับ ทําให้มีโอกาสนําไปสู่การตรวจรักษา  
     และการตัดสินใจซื้อ 
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16. ผู้ทําแบบสอบถามตัดสินใจแนะนําให้ผู้ที่มีอาการนอนกรนรวมทั้งตัวท่านไปตรวจรักษา 
     การเข้ารับการตรวจและการแนะนําให้ผู้ อ่ืนเข้ารับการตรวจ เพ่ือตรวจสอบว่ามีความ 
     ตระหนักต่อโรคหยุดหายใจขณะหลับเพียงใด 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือเครื่องรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะ
หลับ (CPAP) 
 เน่ืองจากงานวิจัยต้องการข้อมูลในช่วงก่อนการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจึงได้มี
การนําทฤษฎีขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือมาสร้างเป็นแบบสอบถามโดยมีการดัดแปลงและตัดทอนข้ันตอน
หลังการตัดสินใจซื้อเพ่ือให้ได้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ และมีการรวมข้ันตอนการ
ประเมินทางเลือกและขั้นตอนการตัดสินใจซื้อไว้ด้วยกันเพ่ือความเหมาะสมของเน้ือหาดังน้ี 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา - สาเหตุใดบ้างที่ทําให้ท่านเข้ารับตรวจการนอนหลับ 
1. มีอาการพักผ่อนไม่เพียงพอ มีอาการปวดศีรษะ งีบหลบัระหว่างวัน หรืออาการอ่ืนๆ  

              อาการที่เห็นได้ชัดเจนและมีผลต่อชีวิตประจําวันน่าจะมีโอกาสก่อให้เกิดการ 
              ตัดสินใจซื้อสูง 

2. มีโรคต่างๆที่เก่ียวข้อง เช่น ความดัน เบาหวาน หัวใจ การเพ่ิมปัจจัยเสี่ยงต่อโรคร้ายแรง 
              ต่างๆในอนาคต น่าจะก่อให้เกิดการตระหนักต่อโรคและทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสูง 

3. คนรู้จักแนะนําให้เข้ารับการตรวจ น่าจะมีอิทธิพลต่อผู้ที่มีอาการนอนกรนในการตัดสินใจ 
              ซื้อสูง 

4. แพทย์และพยาบาลแนะนําให้ตรวจ เคร่ืองมือแพทย์ทีผู่้บริโภคไม่ค่อยรู้จัก แพทย์หรือผู้ที่ม ี
              ความรู้เฉพาะทางน่าจะมีอิทธิพลต่อผู้ที่มีอาการนอนกรนในการตัดสินใจซื้อสูง 

5. การประชาสัมพันธ์ของโรงพยาบาล น่าจะก่อให้เกิดการรับรู้และเพ่ิมโอกาสในการ 
              ตัดสินใจซื้อ 

ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล - ท่านหาข้อมูลเกี่ยวกับโรคและเคร่ืองCPAP จากแหล่งใดบ้าง 
6. แพทย์และพยาบาลแนะนํา เพราะคนที่ต้องการรักษามักจะผ่านการตรวจรักษาจาก 

              โรงพยาบาลมาก่อน จึงจําเป็นต้องผ่านแพทย์และพยาบาล นอกจากน้ีแหล่งดังกล่าวยังมี 
              ความน่าเช่ือถือสูง 

7. คนรู้จัก มักจะมีอิทธิพลต่อผู้ใช้งานและผู้ตัดสินใจซื้อมาก 
8. อินเทอร์เนต เป็นแหล่งข้อมูงที่เข้าถึงง่าย  
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ขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ - ถ้าท่านต้องซื้อเคร่ือง CPAP ท่านจะซื้อ
จากปัจจัยใดบ้าง 

9.  ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและหน้าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคไม่ได้รู้จักโดยทั่วไป  
     ตราสินค้าจึงน่าจะมีความสําคัญในการสร้างความมั่นใจต่อผู้บริโภค 
10. ประเทศทีผ่ลิต เน่ืองจากเป็นสินค้าราคาสูงและใช้กับร่างกายผู้บริโภคน่าจะให้ 
     ความสําคญักับแหล่งที่ผลิต และมาตราฐานการผลิต 
11. คุณสมบัติและการใช้งาน คุณสมบัติที่ดีกว่าน่าจะทําให้ผู้บริโภคพึงพอใจมากกว่าในระยะ 
     การทดลองใช้และทําให้ช่วยในการตัดสินใจซื้อ 
12. ราคา โดยพ้ืนฐานของผู้บริโภคมักต้องการสินค้าราคาถูกและเปรียบเทียบกับสิ่งที่จะ 
     ได้รับเรียกว่าความคุ้มค่า 
13. ความประทับใจในการบริการ ความประทับในใจการบริการย่อมก่อให้เกิดการซื้อสงูสุด 
14. การให้ความรู้ที่ถูกต้อง การให้ความรู้ที่ถูกต้องเพราะช่วยสร้างความมั่นใจ และก่อให้เกิด 
     ความพึงพอใจต่อผู้บริโภค สร้างความรูส้ึกที่ดีต่อบริษัท ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 
15. การรับประกัน เป็นการช่วยเพ่ิมและสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภคในการซื้อสินค้า 
16. การบริการหลังการขาย การที่ผู้บริโภคซื้อสินค้าราคาสูง และมคีวามเฉพาะตัวจึงน่าจะ 
     ต้องการการบริการหลังการขาย 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องรักษาอาการหยุดหายใจขณะหลับของผู้ที่มา
ใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมข้อมูลได้กลับมาจํานวน 200 คน
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้เข้าใจตรงกัน ผู้วิจัยได้เสนอสัญลักษณ์และอักษรย่อที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
  n  แทน กลุ่มตัวอย่าง  
   X         แทน ค่าเฉลี่ย    
  S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล   
 ตอนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบคุคลของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุด
หายใจขณะหลับ  
 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูท้ี่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุดหายใจขณะหลับ
โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี และคา่ร้อยละ ดังตารางที่ 4.1 
ตารางที่ 4.1: จํานวนและร้อยละของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุดหายใจขณะหลับ 
 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุด
หายใจขณะหลบั 

จํานวน(n=200) ร้อยละ 

1. เพศ 
      ชาย 
      หญิง 
 

 
148 
62 

 
74 
31 

2. อายุ 
     ตํ่ากว่า 20 ปี 
     21 – 30 ปี 
     31 – 40 ปี 
     41 – 50 ปี 
     มากกว่า 50  ปี 

 
0 
1 
38 
72 
89 
 

 
0 

0.50 
19 
36 
.5044  
 

3. สถานภาพ 
      โสด 
      สมรส 
      หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

 
60 
138 
2 
 

 
30 
69 
1 

4. ระดับการศึกษา 
      ตํ่ากว่าปริญญาตร ี
      ปริญญาตรี 
      สูงกว่าปริญญาตรี      

 
50 
144 
6 

 
25 
72 
3 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): จํานวนและร้อยละของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุดหายใจขณะ 
    หลับ 
 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุด
หายใจขณะหลบั 

จํานวน(n=200) ร้อยละ 

5.         อาชีพ 
      นิสิต/นักศึกษา 
      ข้าราชการ 
      พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
      พนักงานบริษัทเอกชน       
      ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
      แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
      อ่ืนๆ 

 
1 
26 
12 
41 
88 
32 
0 

 
0.50 
13 
6 

20.50 
44 
16 
0 
 

6.       รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
               น้อยกว่า 15,000  บาท 
              15,000  -  30,000 บาท 
              30,000 – 50,000 บาท 
              มากกว่า 50,000 บาท 
 

 
26 
32 
68 
74 
 

 
13 
16 
34 
37 

7.        ขนาดครอบครัว  
      1 – 2 คน 
      3 – 4 คน 
      5 – 6 คน 
      มากกว่า  6 คน 
 

 
65  

88 
42 
41  

 
28 
44 
21 
 7 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

 



59 
	
ตารางที่ 4.1(ต่อ): จํานวนและร้อยละของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุดหายใจขณะ 
    หลับ 
 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุด
หายใจขณะหลบั 

จํานวน(n=200) ร้อยละ 

8.        ลักษณะที่พักอาศัย 
      บ้านของตนเอง 
      บ้านบิดา – มารดา 
      บ้านเช่า/อพาร์ทเมนต์/คอนโดมิเน่ียม 
      อ่ืนๆ 
 

 
138 
44 
18 
0 

 
69 
22 
9  
0 

 
 จากตารางที่ 4.1: จํานวนและร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่มีอาการนอนกรน

หรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุดหายใจขณะหลับพบว่า ผู้ที่มีอาการนอนกรนหรือเสี่ยงต่อภาวะโรคหยุด
หายใจขณะหลบัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 50 ปี รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 41 - 50 
ปี มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญาตรี ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนมากว่า 50,000  บาท และรองลงมาอยู่ในช่วง 30,000 – 50,000 บาท ขนาดครอบครัว 3 – 4 
คน และอาศัยอยู่ที่บ้านของตนเอง   
  
 ตอนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับการดําเนินชีวิตท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการนอนกรนและอาการหยุด 
หายใจขณะหลับ  
 ข้อมูลเก่ียวกับการดําเนินชีวิตที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการนอนกรนและอาการหยุดหายใจขณะ 
หลับโดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ดังตารางที่ 4.2  
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ตารางที่ 4.2: จํานวนและร้อยละของข้อมูลเก่ียวกับการดําเนินชีวิตที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการ  นอนกรน 
        และอาการหยุดหายใจขณะหลับ   

 
การดําเนินชีวิตที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการนอนกรนและ  

อาการหยุดหายใจขณะหลับ    
จํานวน
(n=200)    

ร้อยละ 

       1.ตัวท่านเองมีอาการนอนกรนหรือไม่   
   มี สม่ําเสมอ   
   มี บางคร้ัง        

  
138  
62  
 

   
69 
31 

       2.บุคคลที่ท่านรู้จักใครบ้างที่มีอาการนอนกรน  
          (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

  พ่อ-แม ่
  ญาติหรือคนรู้จัก 
  คู่สมรสหรือแฟน 
  พ่ีน้อง 
  เพ่ือน 
  ไม่ม ี
 

 
 

84 
66  
48  
28  
62  
76  

 
 

42  
33  
24  
14 
31  
38  

       3.อาการกรนของตัวท่านหรือคนรู้จักสง่ผลเสีย 
        ต่อท่านหรือไม่ 

      ส่งผลเสีย 
      ไม่มีผล 
       

 
 

136  
64 

 
 

68  
32 

        4.ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักโรคหยุดหายใจ 
          ขณะหลับหรือไม่       

      เคยได้ยิน 
      ไม่เคยได้ยิน 

 
 

92  
108 

 
 

46  
54 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2(ต่อ): จํานวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกับการดําเนินชีวิตที่มีส่วนเกี่ยวขอ้งกับการนอน 
    กรนและอาการหยุดหายใจขณะหลับ 
 
การดําเนินชีวิตที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการนอนกรนและ

อาการหยุดหายใจขณะหลับ 
จํานวน
(n=200)  

ร้อยละ 

5.ท่านทราบหรือไม่ว่าอาการนอนกรนอาจเป็น   
   สัญญาณเตือนถึงโรคหยุดหายใจขณะหลบั      
       ทราบ 
       ไม่ทราบ 
 

 
 

78  
122 

 
 

39  
61 

6.ท่านทราบหรือไม่ว่าโรคหยุดหายใจขณะหลับ 
  อาจก่อให้เกิดโรคร้ายแรงต่างๆ เช่น เบาหวาน 
  ความดัน โรคหัวใจ และหลอดเลือด       
        ทราบ 
        ไม่ทราบ 
 

 
 

 
44  
156 

 
 

 
22  
78 

7.ท่านทราบหรือไม่ว่ามีการตรวจรักษาอาการ 
  นอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ        
      ทราบ  
      ไม่ทราบ 
 

 
 

48  
215  

 
 
42   

76 

8.ถ้าหากมีโอกาสท่านจะแนะนําให้คนที่มีอาการ
  นอนกรนรวมท้ังตัวท่านไปตรวจรักษาหรือไม่ 
      แนะนํา 
      ไม่แนะนํา        
 

 
 

82  
118 

 

 
 

41 
59 
 

 
 จากตารางที่ 4.2 จํานวนและร้อยละของข้อมูลเก่ียวกับการดําเนินชีวิตที่มีส่วนเก่ียวข้องกับ
การนอนกรนและอาการหยุดหายใจขณะหลบั พบว่าคนที่มีอาการนอนกรนส่วนใหญม่ีอาการนอนกรน
สม่ําเสมอ บุคคลท่ีรู้จักที่มีอาการนอนกรนมากที่สุดคือพ่อและแม่ ส่วนใหญ่อาการนอนกรนจะส่งผล



62 
	
เสียต่อการดําเนินชีวิต ประมาณคร่ึงหน่ึงของผู้ทําแบบสอบถามไม่รู้จักโรคหยุดหายใจขณะหลับ และ 
ส่วนใหญ่ไม่ทราบว่าการนอนกรนเป็นสัญญาณบ่งบอกถึงการเป็นโรคหยุดหายใจขณะหลับ และไม่ 
ทราบว่าโรคหยุดหายใจขณะหลับสามารถก่อให้เกิดโรคร้ายแรงต่างๆตามมา เช่นโรคเบาหวาน โรค 
ความดัน โรคหัวใจ และโรคหลอดเลือด สว่นใหญ่ไมท่ราบว่ามีการตรวจรักษาอาการนอนกรนและ 
หยุดหายใจขณะหลับ และมากกว่าครึ่งเลือกที่จะไม่ไปตรวจรักษาและไม่แนะนําให้ผูอ่ื้นไปตรวจรักษา         
   
 ตอนท่ี 3 ปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุด 
หายใจขณะหลับ (CPAP)  
 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองรักษาอาการนอนกรน 
และหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) โดยใช้สถิติ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังตารางที่ 4.3 – 
4.6 (ผู้เขียนได้มีการนําแนวคิดเก่ียวกับข้ันตอนการตัดสินใจซื้อมาใช้ในการวิจัยและได้มีการตัด
บางส่วนของขั้นตอนการตัดสินใจออก เพ่ือให้เกิดความเหมาะสมและได้ข้อมูลที่เกิดประโยชน์สูงสุดต่อ
งานวิจัย) 
ตารางที่ 4.3: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเคร่ือง 
        รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) โดยภาพรวม 
 
ปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองรักษาอาการ

นอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) 
X S.D ระดับการ

ตัดสินใจ 
1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา  
2. ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล  
3. ขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ  

 

.4 24 

.4 38 
4.18 

 

.0 78 
0.73 
0.76 

 

มาก 
มาก 
มาก 

 
รวม 4.27 0.76 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP)โดยภาพรวม ผลการประเมินมีผลต่อ
การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) อยู่ในระดับมากทั้งหมด 3 ขอ้ คือ ขั้นตอน
การแสวงหาข้อมูล ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา และขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ 
ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.4: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเคร่ือง 
        รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. มีอาการพักผ่อนไม่เพียงพอ มีอาการปวด

ศีรษะ งีบหลับระหว่างวัน หรืออาการอ่ืนๆ  
2. มีโรคต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เช่น ความดัน 

เบาหวาน หัวใจ 
3. คนรู้จักแนะนําให้เข้ารับการตรวจ 
4. แพทย์และพยาบาลแนะนําให้ตรวจ 
5. การประชาสัมพันธ์ของโรงพยาบาล 

 

 
4.53 

 
4.51 

 
4.46 

 
3.88 

 
3.84 

 
0.81 

 
0.67 

 
0.70 

 
0.83 

 
0.89 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

รวม .4 24 .0 78 มาก 
  
จากตารางที่ 4.4 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ผลการ
ประเมินในภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลบั (CPAP)  อยู่ในระดับการ
ตัดสินใจมากทีสุ่ด 2 ข้อ คือมอีาการพักผ่อนไม่เพียงพอ มีอาการปวดศีรษะ งีบหลับระหว่างวัน หรือ
อาการอ่ืนๆ และมีโรคต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เช่น ความดัน เบาหวาน หัวใจ ส่วนคนรู้จักแนะนําให้เข้ารับ
การตรวจ แพทย์และพยาบาลแนะนําให้ตรวจ และการประชาสัมพันธ์ของโรงพยาบาล มีผลต่อการ
ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก  ตามลําดับ  
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 ตารางที่ 4.5: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เครื่อง 
         รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล  
 

ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1.  แพทย์และพยาบาลแนะนํา  
2. คนรู้จัก   
3. อินเทอร์เนต 

4.42 
.4 38 
.4 33 

0.78 
0.69 
0.72 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม .4 38 0.73 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล ผลการ
ประเมินในภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลบั (CPAP)  อยู่ในระดับการ
ตัดสินใจมากทัง้ 3 ข้อ คือแพทย์และพยาบาลแนะนํา คนรู้จัก และอินเทอร์เนตตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.6: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เครื่อง 
         รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการประเมิน 
        ทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ 
 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ X S.D ระดับการตัดสินใจ 

1. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและน่าเช่ือถือ 
2. ประเทศที่ผลิต  
3. คุณสมบัติและการใช้งาน  
4. ราคา  
5. ความประทับใจในการบริการ  
6. การให้ความรู้ที่ถูกต้อง  
7. การรับประกัน  
8. การบริการหลังการขาย  

4.24  
  

4.02  
4.31  
4.04  
4.28 
4.11 
4.06 

0.73  
  

0.68  
0.72  
0.76  
0.80  
0.87  
0.74  
0.77  

มาก  
  

มาก  
มาก  
มาก  
มาก  
มาก  
มาก  
มาก  
มาก 

 รวม 4.18 0.76 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ (CPAP) ในขั้นตอนการประเมินทางเลือกและ
การตัดสินใจซือ้ ผลการประเมินในภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่าตราสินค้าเป็นที่รู้จกัและน่าเช่ือถือ ประเทศที่ผลิต คุณสมบัติและการใช้งาน ราคา ความ
ประทับใจในการบริการ การให้ความรู้ที่ถูกต้อง การรับประกัน และการบริการหลังการขายอยู่ใน
ระดับการตัดสินใจมากทั้งหมด 8 ข้อ  
 

โดยผลการวิจัยสามารถนํามาใช้สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดได้ดังน้ี 1) ส่วนใหญผู่้ที่มีโอกาส
เสี่ยงต่อโรคมักมีสถานะสมรส จึงสามารถจุดน้ีมาทําการตลาดโดยการเน้นถึงการนอนกรนที่รบกวนคู่
สมรส 2) ส่วนใหญผู่้ที่มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคมักมีพ่อแม่ทีม่ีอาการของโรคด้วยจึงสามารถนํามาทําเป็น
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายได้ คือ ซื้อเคร่ืองรักษาอาการให้พ่อแม่หรือคนที่คุณรักได้
ส่วนเพ่ิมขึ้น หรือมีการตรวจให้พ่อแม่โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย 3) ส่วนใหญ่ผูท้ี่มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคมักไม่
ทราบข้อมูลเกีย่วกับโรคและการตรวจรักษา จึงจัดให้มีการประชาสัมพันธ์ร่วมกับโรงพยาบาลในการ
ทําแผ่นพับ และโปสเตอร์เพ่ือสร้างการรับรู้เพ่ิมขึ้น 4) ส่วนใหญผู่้ที่มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคมักจะหาข้อมูล
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จากหมอพยาบาล ,คนรู้จัก และอินเทอร์เนต จึงเน้นเข้าไปสร้างความสัมพันธ์กับแพทย์และพยาบาล 
เน้นการบริการลูกค้าให้เกิดความประทับใจและบอกต่อ รวมถึงการสร้างเวบไซต์ของบริษัท 5) ส่วน
ใหญผู่้ที่มีโอกาสเสี่ยงต่อโรคมักตัดสินใจซื้อจากตราสินค้าเป็นที่รู้จักและน่าเช่ือถือ ประเทศ ทีผ่ลิต 
คุณสมบัติและการใช้งาน ราคา ความประทับใจในการ บริการ การให้ความรู้ที่ถูกต้อง การรับประกัน 
และการบริการหลังการขาย จึงเน้นในส่วนตราสินค้า ประเทศที่ผลิตและคุณสมบัติกับลูกค้าเพราะ
สินค้าของบริษัทมีคุณภาพสูง และเน้นในเร่ืองการให้ความรู้และการให้บริการที่ประทับใจ 
 
4.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 4.4.1 งบประมาณการลงทุน 
ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงงบประมาณการลงทุนเริ่มแรกของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร       

อุปกรณ์สํานักงาน 100,000 100,000 - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 100,000 - - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 

ค่าจดทะเบียน 1,000,000 1,000,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000 300,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,400,000 1,400,000 - 
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 4.4.2 การประมาณการรายได้ 
ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงการประมาณการรายได้ของบริษัท เดอะ โซลช่ัูน จํากัด 
 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้จากการขายสินค้า           
รายได้ต่อเดือน 300,000 400,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 
รายได้ต่อปี 3,600,000 4,800,000 12,000,000 18,000,000 24,000,000
 
 4.4.3 การประมาณค่าใช้จ่าย 
ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด 
 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าโทรศัพท์ คา่ไฟ ค่าเช่าอุปกรณ์ 
และอื่นๆ 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่าเดินทาง 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 
เงินเดือน 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000 
รวมต้นทุนคงที่ 624,000 624,000 624,000 624,000 624,000 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าต้นทุนสินคา้ 
2,520,00

0 3,360,000 8,400,000 
12,600,00

0 
16,800,00

0 
ค่าคอมมิชช่ัน - - 120,000 180,000 240,000 
ส่งเสริมการขาย  36,000 48,000 120,000 180,000 240,000 

รวมต้นทุนผันแปร 
2,556,00

0 3,408,000 8,640,000 
12,960,00

0 
17,280,00

0 
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 4.4.4 งบกําไรขาดทุน 
ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงงบกําไรขาดทุนของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด 
 
   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

รายได้รวม 3,600,000 4,800,000 12,000,000 18,000,000 24,000,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,556,000 3,408,000 8,640,000 12,960,000 17,280,000 

กําไรส่วนเกิน 1,044,000 1,392,000 3,360,000 5,040,000 6,720,000 

หัก ต้นทุนคงท่ี 624,000 624,000 624,000 624,000 624,000 

กําไรก่อนการดําเนินงาน 420,000 768,000 2,736,000 4,416,000 6,096,000 

กําไรก่อนหักภาษี 420,000 768,000 2,736,000 4,416,000 6,096,000 

หัก ภาษี 30% 126,000 230,400 820,800 1,324,800 1,828,800 

กําไรสุทธิ 294,000 537,600 1,915,200 3,091,200 4,267,200 
 
 4.4.5 NPV และ IRR 
ตารางที่ 4.11: แสดงค่า NPV และ IRR ของบริษัท เดอะ โซลูช่ัน จํากัด 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที่    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -   1,400,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ                                   294,000.00 
2  กระแสเงินสดรับ                                   537,600.00 
3  กระแสเงินสดรับ                                    1,915,200.00 
4  กระแสเงินสดรับ                                    3,091,200.00 
5  กระแสเงินสดรับ 4,267,200.00
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿8,705,200.00
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 5,000,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,705,200.00
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 42.56%
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4.5 แผนฉุกเฉิน  
 ถ้าการดําเนินกิจการไม่เป็นไปอย่างที่คาดไว้มีแผนในการปฏิบัติดังนี้   
ถ้ายอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดไว้     

1. หาสาเหตุจากพนักงานขาย และจากความสัมพันธ์กับลูกค้า   
     2. ขยายฐานลูกค้าใหม่เพ่ิมเติม  

ถ้ามีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามา  
          1. ติดตามการดําเนินงานของทีมขาย คอยดูแล วัดผล ให้คําปรกึษาอย่างใกล้ชิด 
          2. พัฒนาทีมขาย ทัง้ในด้านการอบรมความรู้ เทคนิคการขาย การบริการและคอยติดตาม 
             ข้อมูลคู่แข่งขัน 
พนักงานขายไม่ได้ประสิทธิภาพ 
          1. หาพนักงานขายใหม่ 
          2. พัฒนาระบบคัดกรองพนักงาน 
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แบบสอบถามเพื่อการทําแผนธุรกิจ 
แบบสอบถามฉบับน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือเป็นส่วนประกอบในการศึกษาวิชา บธ.175 การค้นคว้า

อิสระของนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ การตอบแบบสอบถามน้ี
ใช้เพ่ือการศึกษา ข้อมูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับ ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูง ที่
กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการดําเนินชีวิตที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการนอนกรนและอาการหยุด

หายใจขณะหลบั 
ส่วนที่ 3  ปัจจัยที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองรักษาอาการนอนกรนและหยุด

หายใจขณะหลบั (CPAP) 
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะ 
 

แบบสอบถาม 
 

ส่วนที่  1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง  โปรดพิจารณาข้อความและทําเคร่ืองหมาย / ลงหน้าข้อความท่ีตรงกับความเป็นจริงของ
ท่านมากที่สุด 
 
 1. เพศ 
  (     ) ชาย   (     ) หญิง 
 
 2. อายุ 
  (     ) ตํ่ากว่า 20 ปี  (     ) 21-30 ปี    

(     ) 31-40 ปี   (     ) 41-50 ปี 
(     ) มากกว่า 50 ปี 
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 3. สถานภาพ  
  (     ) โสด   (     ) สมรส  
  (     ) หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่   
 
 4. ระดับการศึกษาสูงสุด  
  (     ) ตํ่ากว่าปริญญาตร ี (     ) ปรญิญาตรี   
  (     ) สูงกว่าปริญญาตร ี
 
 5. อาชีพ 
  (     ) นิสิต/นักศึกษา    (     ) ข้าราชการ 
  (     ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ         (     ) พนักงานบริษัทเอกชน  
  (     ) ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว/นักธุรกิจ   (     ) แม่บ้าน/ พ่อบ้าน 

(     ) อ่ืน ๆ ระบุ...........................   
 
 6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
  (     ) น้อยกว่า 15,000  บาท  (     ) 15,000 -  30,000 บาท 
  (     ) 30,001 -  50,000 บาท  (     ) มากกว่า 50,000 บาท 
 
 7. ขนาดครอบครัว (นับรวมตัวท่านเองด้วย) 
  (     ) 1-2 คน    (     ) 3-4 คน 
  (     ) 5-6 คน    (     ) มากกว่า 6 คน 
 
 8. ลักษณะที่พักอาศัย 
  (     ) บ้านของตนเอง   (     ) บ้านบิดา – มารดา 
  (     ) บ้านเช่า/หอพัก/อพาร์ทเม้นท ์ (     ) อ่ืนๆ ระบุ......................... 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับการดําเนนิชีวิตทีมี่ส่วนเก่ียวข้องกับการนอนกรนและอาการหยุดหายใจ
ขณะหลับ 

คําช้ีแจง โปรดพิจารณาข้อความและทําเคร่ืองหมาย / ลงหน้าข้อความท่ีตรงกับความเป็นจริงของท่าน
มากที่สุด 
 9. ตัวท่านเองมีอาการนอนกรนหรือไม ่
  (     ) ม ีสม่ําเสมอ       (     ) มี บางครั้ง   
 
 10. บุคคลท่ีทา่นรู้จักใครบ้างที่มีอาการนอนกรน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  (     ) พ่อ-แม ่        (     ) ญาติหรือคนรู้จัก 
  (     ) คูส่มรสหรือแฟน       (     ) พ่ีน้อง 
  (     ) เพ่ือน        (     ) ไมม่ี 
 
 
 11. อาการกรนของตัวท่านหรือคนรู้จักส่งผลเสียต่อท่านหรือไม่ 
  (     ) ส่งผลเสยี   (     ) ไมม่ีผล 
   
 12. ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักโรคหยุดหายใจขณะหลับหรือไม่ 
  (     ) เคยได้ยิน   (     ) ไม่เคยได้ยิน 
   
 13. ท่านทราบหรือไม่ว่าอาการนอนกรนอาจเป็นสัญญาณเตือนถึงโรคหยุดหายใจขณะหลับ
   
                (     ) ทราบ   (     ) ไมท่ราบ 
 

14. ท่านทราบหรือไม่ว่าโรคหยุดหายใจขณะหลับอาจก่อใหเ้กิดโรคร้ายแรงต่างๆ เช่น 
เบาหวาน ความดัน โรคหัวใจ และหลอดเลือด   
                (     ) ทราบ   (     ) ไมท่ราบ 
 
 15. ท่านทราบหรือไม่ว่ามีการตรวจรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ 
         (     ) ทราบ   (     ) ไมท่ราบ 
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16. ถ้าหากมีโอกาสท่านจะแนะนําให้คนที่มอีาการนอนกรนรวมทั้งตัวท่านไปตรวจรักษา
หรือไม่ 
         (     ) แนะนํา   (     ) ไมแ่นะนํา 
 
 
ส่วนที่ 3  ปัจจัยท่ีมีผลต่อขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อเครื่องรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะ
หลับ (CPAP) 
คําช้ีแจง โปรดระบุเคร่ืองหมาย / ตรงระดับการตัดสินใจของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
รักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะหลับ โดยพิจารณาเกณฑ์ของแต่ละระดับ   

     ปัจจัยท่ีมีผลต่อขัน้ตอนการตัดสนิใจซือ้
เครื่องรักษาอาการนอนกรนและหยุดหายใจขณะ
หลับ (CPAP) 

 

ระดับอิทธิพลของปัจจัย 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ขั้นตอนการรบัรู้ปัญหา – สาเหตุใดบ้างที่ทําให้ท่านเข้ารบัตรวจการนอนหลับ 
1. มีอาการพักผ่อนไม่เพียงพอ มีอาการปวดศีรษะ 
งีบหลับระหว่างวัน หรืออาการอ่ืนๆ 

     

2. มีโรคต่างๆที่เก่ียวข้อง เช่น ความดัน เบาหวาน 
หัวใจ 

     

3. คนรู้จักแนะนําให้เข้ารับการตรวจ      
4.แพทย์และพยาบาลแนะนําให้ตรวจ      
5. การประชาสัมพันธ์ของโรงพยาบาล      
ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล – ท่านหาข้อมลูเก่ียวกับโรคและเคร่ืองCPAP จากแหล่งใดบ้าง 
6. แพทย์และพยาบาลแนะนํา      
7. คนรู้จัก      
8. อินเทอร์เนต      
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสนิใจซื้อ – ถ้าท่านต้องซื้อเคร่ือง CPAP ท่านจะซื้อจาก
ปัจจัยใดบ้าง 
9. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและน่าเช่ือถือ      
10. ประเทศทีผ่ลิต      
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11. คุณสมบัติและการใช้งาน      
12. ราคา      
13. ความประทับใจในการบริการ      
14. การให้ความรู้ที่ถูกต้อง      
15. การรับประกัน      
16. การบริการหลังการขาย      
 
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะ 

..................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................. 

 

ขอขอบคณุทกุท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเ้ขียน 
  

ช่ือ – นามสกุล               ณัฏฐ์ พงษ์พาลี 
       Nat Pongpalee  
  
 วัน เดือน ปีเกิด                   20 มนีาคม พ.ศ.2532    
  

สถานที่ติดต่อ                      694/21 ถ.บางขุนเทียน-ชายทะเล   
     ข.ท่าข้าม ข.บางขุนเทียน กทม. 10150  

  
อีเมล์                          natp.mic@hotmail.com  

  
ประวัติการศึกษา           
พ.ศ. 2556 - ปัจจุบัน    บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ   
    จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 
พ.ศ. 2550 - 2553         บริหารธุรกิจภาควิชาการตลาด  

       มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์   
       จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 

พ.ศ. 2550     มัธยมศึกษาปีที่ 6  
       โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย  
       จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
     

ประสบการณ์ทํางาน  
พ.ศ. 2553 - 2554    Product Management  

     บริษัทไอที ซิต้ี จํากัด มหาชน 
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พ.ศ. 2554 - 2556    Product specialist  
       และ Sale representative  
      บริษัท เมดิคอล อินเทนซีฟ แคร์ จํากัด 
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