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บทคัดย่อ  

 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาผลของการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานของผู้ประกอบการคลินิกเทคนิค
การแพทย์ในภาคเหนือต่อความส าเร็จด้านการตลาด ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการคลินิก
เทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือจ านวน 101 แห่ง ใช้ได้จริง 96 แห่งจากการตัดค่าผิดปกติ (Outlier) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ
เชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การวิเคราะห์ปัจจัยองค์ประกอบ (Factor 
Analysis) โดยสกัดปัจจัย (Extraction) แบบ Principle Component Analysis ก่อนการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผล
การศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระยะเวลาในการท างานโดยใช้วิชาชีพเทคนิคการแพทย์ 6 - 10 ปี 
ในคลินิกเทคนิคการแพทย์มีพนักงาน 4-6 คน จ านวนลูกค้าท่ีเข้ารับบริการคลินิกเทคนิคการแพทย์มากที่สุด 500 คนขึ้นไปต่อ
เดือน โดยส่วนใหญ่ให้บริการตรวจทางด้านภูมิคุ้มกันวิทยาและเคมีคลินิก  
 การศึกษาครั้งนี้ ใ ช้แนวคิดการวัดผลการปฏิบัติงานในกระบวนการห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจบริการ ของ  
Hoda Mehrparvar และแนวคิดความส าเร็จด้านการตลาดด้านก าไรขั้นต้นที่เพิ่มขึ้น การลดลงของต้นทุน ยอดขายเพิ่มขึ้น 
และจ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น พบว่า การรับรู้ด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิคการแพทย์ สามารถ
อธิบายการรับรู้ความส าเร็จด้านการตลาดได้ร้อยละ 79.4 ปัจจัยย่อยด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิก
เทคนิคการแพทย์ที่ส่งผลต่อการรับรู้ความส าเร็จด้านการตลาดในภาพรวม เรียงตามค่าน้ าหนักสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัว
แปรพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบจากมากไปหาน้อยได้ ดังนี้ 1) ความถูกต้องของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 2) การใช้ข้อมูล
ในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 3) การใช้เทคโนโลยีใหม่เพื่อติดต่อภายในคลินิกเทคนิคการแพทย์  
4) ความน่าเช่ือถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้าและความสามารถในการติดตามข้อมูลที่ถูกต้องและ 5) การจัดการ
กระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการโดยใช้ระบบเทคโนโลยี ส่วนปัจจัยย่อยของการรับรู้ความส าเร็จด้านการตลาดด้าน
ก าไรขั้นต้นเพิ่มขึ้นมี 2 ปัจจัยย่อย ประกอบด้วย 1) ความน่าเช่ือถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้าและ 2) การใช้ข้อมูลที่
ทันสมัยเพื่อใช้ในการจัดการและตัดสินใจ ด้านยอดขายเพิ่มขึ้น ประกอบด้วย 3 ปัจจัยย่อย ประกอบด้วย 1) ความน่าเช่ือถือ
ของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 2) การพัฒนาความสัมพันธ์กับคู่ค้าและ 3) การท าตามสัญญาที่ให้ไว้กับลูกค้า ด้านต้นทุนลดลง 
ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า และด้านจ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่  
1) การใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 2) การใช้เทคโนโลยีใหม่เพื่อติดต่อภายในคลินิก
เทคนิคการแพทย์และ 3) ความสามารถในการติดตามข้อมูลที่ถูกต้องในการจัดการกระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นจนจบ
กระบวนการโดยใช้ระบบเทคโนโลยี  

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT  

This independent study was aimed to impacts of working process perception of Northern Associate 
Medical Science Clinic entrepreneurs on marketing success. Questionnaires were used as a tool to collect 
data from 101 entrepreneurs but only 96 samples are acceptable. The data were analyzed by descriptive 
statistics consist of frequency, percentage, mean, and inferential statistics which is factor analysis by 
extraction in principle component analysis before multiple regression analysis. 
 The results of the study shown that most of respondents were female who have been working in 
laboratory clinic for 6 - 10 years. There are 4-6 employees in Associate Medical Science Clinic.The greatest 
number of customer is more than 500 persons per month. Almost of the observing clinics have the 
immunology and clinical chemistry services. 
 This study uses the concept of performance measurement in the service supply chain and the 
concept of marketing success including increasing gross profit, cost reduction, increased sales and more 
customers. This study found that the data and information system management explain the perceived 
success in marketing by 79.4 percent. Sub-factors of data management and information system of medical 
technology clinic. The overall effect on the perceived marketing success, sorted by regression 
unstandardized coefficient: 1) the accuracy of the customer communication 2) the use of data to forecast 
the customer demand. 3) the use of new technology to communicate within the medical technology clinic 
4) Reliability of communication with clients and the ability to track accurate information 5) process 
management from start to the end by using the technology system. In term of the gross profit marketing 
success was increasing due to 2 sub-factors which are 1) The reliability of communicating information with 
customers and 2) Using up-to-date information for management and decision-making. In the part of sales 
were increasing due to the perception of the data and information system management and customer 
service management, which found by 3 sub-factors as follows: 1) Reliability of communication with 
customers 2) Development of relationships with suppliers and 3) fulfillment of commitment with customers. 
The term of cost, there was reduced due to the reliability of the communication with the customer. The 
increasing of the customers affected 3 factors were found that are 1) using the data to accurately forecast 
the customer needs 2) The use of new technologies to communicate within Associate Medical Science 
Clinic and 3) The ability to tracking of an accurate data in the process management from start to end by 
using the system of technology. 
 

บทน า  

 ปัจจุบันการตรวจทางห้องปฏิบัติการเข้ามามีบทบาทในการ ช่วยการวินิจฉัยโรคของแพทย์ ช่วยประเมินวิธีรักษาและ
ผลข้างเคียงจากการรักษา ช่วยในการติดตามโรค และช่วยการประเมินสุขภาพผู้ป่วย เนื่องจากขั้นตอนการเข้ารับบริการภายใน
โรงพยาบาลเพื่อการตรวจทางห้องปฏิบัติการต้องผ่านหลายขั้นตอน ท าให้เกิดการรอคอยเป็นเวลานาน (แผนกบริการผู้ป่วย
นอกโรงพยาบาลเชียงใหม่ใกล้หมอ, 2561) คลินิกเทคนิคการแพทย์เอกชนท่ีให้บริการตรวจทางห้องปฏิบัติการ โดยให้บริการ
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ตรวจทางเคมีคลินิก โลหิตวิทยา ภูมิคุ้มกันวิทยา จุลวิทยาคลินิก จุลทรรศนศาสตร์คลินิกและอื่น ๆ จึงเป็นทางเลือกของ  
ผู้ที่ต้องการตรวจทางห้องปฏิบัติการโดยไม่พบแพทย์ สามารถนัดเวลาตรวจได้ตามความสะดวกของตนเอง ไม่มีขั้นตอนมาก
เหมือนกับในโรงพยาบาล (ช่วง วงสิน, 2561) 
  คลินิกเทคนิคการแพทย์มีกระบวนการปฏิบัติงานเฉพาะที่ไม่เหมือนกับธุรกิจอื่นๆ ซึ่งกระบวนการปฏิบัติงานเป็น
ปัจจัยที่ส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจและความส าเร็จทางการตลาด (ประไพพิศ สวัสดิ์รัมย์ , 2556) เนื่องจากในภาคเหนือ 
มีผู้ป่วยที่เข้ารับบริการภายในโรงพยาบาลเฉลี่ย  10,118  รายต่อวัน (สถิติสาธารณสุข, 2558) และมีอัตราการใช้บริการการ
ตรวจวิเคราะห์ทางห้องปฏิบัติการภายในโรงพยาบาลในภาคเหนือเฉลี่ย  1,973 รายต่อวัน (กระทรวงสาธารณสุข, 2561)  
ซึ่งคิดเป็นอัตราส่วน 5:1  ในปัจจุบันภาคเหนือมีคลินิกเทคนิคการแพทย์ทั้งหมด 101  แห่ง (สาธารณสุขจังหวัด, 2561)  
ท าให้ภาคเหนือเป็นพื้นที่ที่น่าสนใจที่จะท าการศึกษา ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาเรื่องการรับรู้ของเจ้าของธุรกิจคลินิกเทคนิค
การแพทย์ในภาคเหนือต่อกระบวนการปฏิบัติงานที่มีผลต่อความส าเร็จด้านการตลาด ซึ่งจะเป็นแนวทางในการปรับปรุง
ประสิทธิภาพการท างาน และการด าเนินงานเพื่อความส าเร็จทางการตลาดและเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของคลินิก
เทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือต่อไป 
 

แนวคิดและทฤษฎี  
 

1. แนวคิดกระบวนการปฏิบัติงานของธุรกจิคลนิิกเทคนิคการแพทย์ 
ในการศึกษาครั้งนี้ได้น าแนวคิดการวัดผลการปฏิบัติงานในกระบวนการห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจบริการ ของ  

Mehrparvar (2012) มาใช้เป็นต้นแบบของแบบจ าลองการปฏิบัติงานของธุรกิจคลินิกเทคนิคการแพทย์ที่มี 8 องค์ประกอบ 
ดังต่อไปนี้ 1) การจัดการความต้องการ (Demand Management) 2) ความสามารถและการจัดการแหล่งทรัพยากร 
(Capacity and Resource Management)  3) การบริ ห ารลูกค้ าสั มพันธ์  ( Customer Relationship Management)  
4) การบริหารความสัมพันธ์กับ Suppliers (Suppliers Relationship Management) 5) การบริหารกระบวนการค าสั่งซื้อ 
(Order Process Management) 6)  การบริหารประสิทธิภาพการบริการ  ( Service Performance Management)  
7) การจัดการข้อมูลระบบสารสนเทศ ( Information Flow and Technology Management และ8) การบริหารการเงิน 
(Service Supply Chain Finance)  

2. แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จด้านการตลาด 
ความส าเร็จด้านการตลาดสามารถวัดได้จากความสามารถในการท าก าไร ซึ่งได้จากการวัดผลจากก าไรขั้นต้น  

ก าไรสุทธิ อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน การเติบโตของยอดขาย การลดลงของต้นทุน (ประไพพิศ สวัสดิ์รัมย์ , 2556)  
ความพึงพอใจของลูกค้า ความเชื่อมั่นของลูกค้าและจ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น (สรวิศ  ปิ่นรัตนานนท์, 2555) แต่ในการศึกษาครั้ง
นี้เป็นการสอบถามผู้ประกอบการท าให้ไม่สามารถสอบถามความพึงพอใจและความเชื่อมั่นของลูกค้าได้ นอกจากนี้ข้อค าถาม
จะต้องไม่กระทบถึงข้อมูลด้านการเงินโดยละเอียด จึงสรุปแนวคิดความส าเร็จด้านการตลาด ได้แก่ การวัดก าไรขั้นต้นที่เพิ่มขึ้น  
ยอดขายที่เพิ่มข้ึน ต้นทุนลดลงและจ านวนลูกค้าท่ีเพิ่มขึ้น 

3. ธุรกิจคลินิกเทคนิคการแพทย์ 
คลินิกเทคนิคการแพทย์ หมายความว่า คลินิกที่จัดให้มีการประกอบวิชาชีพเทคนิคการแพทย์ซึ่งด าเนินการ  

โดยผู้ประกอบวิชาชีพเทคนิคการแพทย์  ให้บริการตรวจวิเคราะห์สิ่งส่งตรวจทางการแพทย์ ได้แก่ เลือด ปัสสาวะ น้ าไขสันหลงั
และ อุจจาระ เป็นต้น โดยให้บริการตรวจทางเคมีคลินิก โลหิตวิทยา ภูมิคุ้มกันวิทยา จุลวิทยาคลินิก จุลทรรศนศาสตร์คลินิก
และอื่น ๆ  
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ขอบเขตการศึกษา 
เนื้อหาในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบด้วยระบบการปฏิบัติงานท่ีเกิดขึ้นในธุรกิจคลินิกเทคนิคการแพทย์ โดยผู้ศึกษาจะ

ประยุกต์ใช้แบบจ าลองการปฏิบัติงานห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจบริการ 8 องค์ประกอบ ของ Mehrparvar (2012)  
และความส าเร็จด้านการตลาดในด้านก าไรขั้นต้นที่เพิ่มขึ้น ยอดขายเพิ่มขึ้น ต้นทุนที่ลดลงและจ านวน ลูกค้าที่เพิ่มขึ้น  
(ประไพพิศ สวัสดิ์รัมย์, 2556; สรวิศ  ปิ่นรัตนานนท,์ 2555) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การศึกษาจากประชากรคือ ผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์ทั้งหมด 101 แห่งในภาคเหนือ (สาธารณสุข
จังหวัด, 2561) แบ่งเป็นเชียงใหม่ 21 แห่ง เชียงราย 9 แห่ง ล าพูน 6 แห่ง ล าปาง 3 แห่ง พะเยา 4 แห่ง แพร่ 7 แห่ง น่าน  
3 แห่ง อุตรดิตถ์ 8 แห่ง พิษณุโลก 5 แห่ง ก าแพงเพชร 5 แห่ง พิจิตร 5 แห่ง สุโขทัย 3 แห่ง เพชรบูรณ์ 5 แห่ง ตาก 5 แห่ง 
นครสวรรค์ 9 แห่ง  อุทัยธานี 3 แห่ง  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี ้ 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ระยะเวลาในการท างานโดยใช้วิชาชีพเทคนิคการแพทย์ 

จ านวนพนักงานในคลินิก การรับรองมาตรฐานทางห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ จ านวนลูกค้าท่ีเข้ารับบริการ 
ส่วนท่ี 2 ผลการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานของคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือ ตามวิธีมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) โดยอ้างอิงจากท้ัง 8 องค์ประกอบของ Mehrparvar (2012)  
ส่วนที่ 3 ผลการรับรู้ผลส าเร็จด้านการตลาดของคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือ ได้แก่ ก าไรขั้นต้น ยอดขาย 

ที่เพ่ิมขึ้น ต้นทุนท่ีลดลงและจ านวนลูกค้าท่ีเพิ่มขึ้น โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ในเบื้องต้นโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean)และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)เพื่อให้เห็นลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) 
ประกอบด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
 

ผลการศึกษา 
  

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ประกอบการหรือผู้จัดการคลินิกเทคนิคการแพทย์ซึ่ งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

(ร้อยละ 77.23)  มีระยะเวลาในการท างานโดยใช้วิชาชีพเทคนิคการแพทย์ 6-10  ปี (ร้อยละ 48.51) ในคลินิกเทคนิค
การแพทย์มีจ านวนพนักงาน 4-6 คน (ร้อยละ 46.87)  และยังไม่มีการรับรองมาตรฐานทางห้องปฏิบัติการเทคนิคการแพทย์ 
(ร้อยละ 94.8)  จ านวนลูกค้าที่เข้ารับบริการคลินิกเทคนิคการแพทย์มากที่สุด  500 คน ขึ้นไปต่อเดือน (ร้อยละ 35.43) 
ลักษณะการจัดตั้งคลินิกเทคนิคการแพทย์ส่วนใหญ่เป็นบุคคลธรรมดา (ร้อยละ 72.92) และส่วนใหญ่คลินิกเทคนิคการแพทย์
ให้บริการตรวจซึ่งแต่ละแห่งให้บริการหลายรายการได้แก่ เคมีคลินิกและภูมิคุ้มกันวิทยา (ร้อยละ 97.92) และโลหิตวิทยาและ
จุลทรรศนศาสตร์ (ร้อยละ 96.88) 

 
 
 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 6 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน 2563) 

 

Vol. 6 No. 3 (July – September 2020)   130 

 

ผลการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานของคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือ 
1.  ด้านการจัดการความต้องการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้านการจัดการความต้องการโดยรวมอยู่  

ในระดับการรับรู้มาก (ค่าเฉลี่ยรวม 3.77) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสงูสุด คือ ความสามารถคาดเดาความตอ้งการของลูกคา้ได้
อย่างถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย 3.90)  

2. ด้านความสามารถ และการจัดการแหล่งทรัพยากร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้านความสามารถ  
และการจัดการแหล่งทรัพยากรโดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก ค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.07 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  
ความสามารถในการจัดการทักษะประสบการณ์ความรู้เพื่อด าเนินการในการให้บริการมีค่าเฉลี่ยที่4.19   

3. ด้านการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้านการบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าโดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก ค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.01 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  คือ ความสามารถในการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่แน่นแฟ้นกับลูกค้า และให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก มีค่าเฉลี่ยที่  4.65  

4. ด้านการบริหารความสัมพันธ์กับตัวแทนจ าหน่ายน้ ายาและอุปกรณ์ห้องปฏิบัติการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
การรับรู้ด้านการบริหารความสัมพันธ์กับตัวแทนจ าหน่ายน้ ายาและอุปกรณ์ห้องปฏิบัติการ โดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก 
ค่าเฉลี่ยรวมที่ 3.91 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสัมพันธ์ระหว่างคลินิกเทคนิคการแพทย์กับ Suppliers   
มีค่าเฉลี่ยที่  4.29   

5. ด้านการบริหารการให้บริการของคลินิกเทคนิคการแพทย์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้านการบริหาร
การให้บริการของคลินิกเทคนิคการแพทย์ โดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มากค่าเฉลีย่รวมที่ 4.04 โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสงูสดุ 
คือ ประสิทธิภาพของกระบวนการให้บริการและระบบการจอง  มีค่าเฉลี่ยที่  4.16   

6. ด้านการบริหารผลการด าเนินงานของคลินิกเทคนิคการแพทย์  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้าน  
การบริหารผลการด าเนินงานของของคลินิกเทคนิคการแพทย์ โดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก ค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.09 โดยปัจจัย
ย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การจัดการต้นทุนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยที่  4.16   

7. ด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิคการแพทย์  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้
ด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิคการแพทย์ โดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก ค่าเฉลี่ยรวมที่ 3.87 
โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการจัดการระบบบริหารงานตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการ  
มีค่าเฉลี่ยที่  4.00   

8. ด้านการบริหารการเงินของคลินิกเทคนิคการแพทย์  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้การรับรู้ด้านการบริหารการเงิน
ของคลินิกเทคนิคการแพทย์ โดยรวมอยู่ในระดับการรับรู้มาก ค่าเฉลี่ยรวมที่ 3.76 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ   
เงินทุนหมุนเวียนภายในคลินิกเทคนิคการแพทย์  มีค่าเฉลี่ยที่  3.81  

การรับรู้ผลส าเร็จด้านการตลาดของคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือ 
มีระดับการรับรู้ผลส าเร็จด้านการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีการรับรู้เรียงล าดับค่าเฉลี่ยคือ 1) ด้านต้นทุน 

ที่ลดลง  มีค่าเฉลี่ยที่   3.85 2) จ านวนลูกค้าเพิ่มขึ้น มีค่าเฉลี่ ยที่  3.81 3) ยอดขายเพิ่มขึ้น มีค่าเฉลี่ยที่  3.77 และ  
4) ก าไรขั้นต้นเพิ่มขึ้น มีค่าเฉลี่ยที่ 3.76 ตามล าดับ  

การก าหนดกลุ่มปจัจัยตัวชี้วัดของตัวแปรอิสระ  
 เมื่อน าปัจจัยทั้ งหมด 42 ปัจจัย ตามกรอบแนวคิดของ Mehrparvar (2012) มาวิ เคราะห์องค์ประกอบ  
(Factor Analysis) เนื่องจาก Mehrparvar (2012) ได้ศึกษาตัวช้ีวัดการปฏิบัติงานในห่วงโซ่อุปทานโดยศึกษานิยามและ
ทบทวนแนวคิดทฤษฎีของห่วงโซ่อุปทานเท่านั้น ยังไม่มีการน ามาศึกษากับธุรกิจบริการใด โดยท าการสกัดปัจจัย (Extraction) 
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แบบPrinciple Component Analysis สามารถจัดกลุ่มการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานของคลินิกเทคนิคการแพทย์ 
ในภาคเหนือ ได้เป็น 9 กลุ่ม 37 ปัจจัย  
 
 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานในแต่ละด้านของ
คลินิกเทคนิคการแพทย์ที่มีผลต่อการรับรู้ความส าเร็จด้านการตลาด 

ความส าเร็จ
ด้านการตลาด 

ค่า 
คงที ่

สัมประสิทธ์ิ
การถดถอย 

กระบวนการ
ปฏิบัติงาน 

สัมประสิทธ์ิ
การถดถอย 

ปัจจัยย่อย 

- ความส าเร็จ
ด้าน
การตลาด
ภาพรวม 
(R2=.794) 

0.438 0.871 การจัดการ
ข้อมูลและ
ระบบ
สารสนเทศฯ 

0.418 
0.096 
0.131 
0.107 
0.095 

- ความถูกต้องของการสื่อสาร  ข้อมูลกับลูกค้า 

- ความน่าเชื่อถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 

- ใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อยา่ง
ถูกต้อง 

- ใช้เทคโนโลยีใหมเ่พื่อติดต่อภายในคลินิกเทคนิคการแพทย ์

- ความสามารถในการติดตามข้อมลูที่ถูกต้อง ในการจัดการ   
กระบวนการตั้งแต่เริม่ต้นจนจบกระบวนการ โดยใช้ระบบ
เทคโนโลย ี

- ปัจจัยย่อย 
ก าไรขั้นต้น
เพิ่มขึ้น 

(R2=.342) 

0.990 0.718 การจัดการ
ข้อมูลและ
ระบบ
สารสนเทศฯ 

0.341 
0.309 

- ความน่าเชื่อถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 
การใช้ข้อมูลที่ทันสมัยเพื่อใช้ในการจัดการและตัดสินใจ 

- ปัจจัยย่อย 
ย อ ด ข า ย
เพิ่มขึ้น 

(R2=.452) 

0.192 0.712 
 
 

0.198 

การจัดการ
ข้อมูลและ
ระบบ
สารสนเทศฯ 
การจัดการ
การบริการ
ลูกค้า 

0.396 
0.243 
0.199 

- ความน่าเชื่อถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 

- การพัฒนาความสัมพันธ์กับคู่ค้า 

- การท าตามสัญญาที่ให้ไว้กับลูกค้า 

- ปัจจัยย่อย 
ต้นทุน
ลดลง 

(R2=.676) 

0.065 1.032 การจัดการ
ข้อมูลและ
ระบบ
สารสนเทศฯ 

0.978 - ความน่าเชื่อถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 

- ปัจจัยย่อย 
ลูกค้า
เพิ่มขึ้น 

(R2=.639) 

**  0.992 การจัดการ
ข้อมูลและ
ระบบ
สารสนเทศฯ 

0.751 
0.142 
0.113 

- ใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
ถูกต้อง 

- ใช้เทคโนโลยีใหม่เพื่อติดต่อภายในคลนิิกเทคนิคการแพทย์ 
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ความส าเร็จ
ด้านการตลาด 

ค่า 
คงที ่

สัมประสิทธ์ิ
การถดถอย 

กระบวนการ
ปฏิบัติงาน 

สัมประสิทธ์ิ
การถดถอย 

ปัจจัยย่อย 

- ความสามารถในการติดตามข้อมูลที่ถูกต้อง ในการจัดการ
กระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการ โดยใช้ระบบ
เทคโนโลยี 

** ตัดค่าคงท่ีเนื่องจากค่า P-value มีค่ามากท าให้ค่าคงที่มีแนวโน้มที่จะเป็น 0 
 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาเรื่องผลของการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานของผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์  
ในภาคเหนือต่อความส าเร็จด้านการตลาด สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 
  จากแนวคิดแบบจ าลองการปฏิบัติงานของธุรกิจคลินิกเทคนิคการแพทย์ซึ่งได้ต้นแบบมาจากแนวคิดการวัดผล
การปฏิบัติงานของธุรกิจบริการที่ Mehrparvar (2012) ได้น าเสนอไว้ ผลการศึกษาตัวช้ีวัดกระบวนการปฏิบัติงานของ
ผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือพบว่า ตัวช้ีวัดของกระบวนการปฏิบัติงานของคลินิกเทคนิคการแพทย์ใน
ภาคเหนือประกอบด้วย 9 องค์ประกอบ 37 ปัจจัยย่อย (ตัวช้ีวัด) ซึ่งมีในด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิก
เทคนิคการแพทย์ มี 5 ปัจจัยย่อย ได้แก่ 1) ความถูกต้องของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า 2) ความน่าเช่ือถือของการสื่อสาร
ข้อมูลกับลูกค้า 3) ใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 4) ใช้เทคโนโลยีใหม่เพื่อติดต่อภายใน
คลินิกเทคนิคการแพทย์ และ 5) ความสามารถในการติดตามข้อมูลที่ถูกต้อง ในการจัดการกระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นจนจบ
กระบวนการโดยใช้ระบบเทคโนโลยี  ท่ีเป็นไปตามแนวคิดกระบวนการปฏิบัติงานของธุรกิจบริการที่ Mehrparvar (2012)  
ได้น าเสนอไว้ 8 องค์ประกอบ 42 ปัจจัยย่อย (ตัวช้ีวัด) และแนวคิดของชนิดา พงษ์พานารัตน์ (2554) ที่ได้ศึกษาการพัฒนา
และทดสอบความตรงของตัวช้ีวัดกระบวนการบริหารซัพพลายเชนในอุตสาหกรรมบริการในประเทศไทย ซึ่งแบ่งออกได้  
7 องค์ประกอบ 26 ปัจจัยย่อย (ตัวช้ีวัด)  นอกจากน้ีผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์ในภาคเหนือมีการรับรู้ความส าเร็จ
ด้านการตลาดภาพรวมส่งผลมาจากการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิก
เทคนิคการแพทย์ โดยมีปัจจัยย่อย คือ ความถูกต้องของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า ความน่าเช่ือถือของการสื่อสารข้อมูลกับ
ลูกค้า ใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ใช้เทคโนโลยีใหม่เพื่อติดต่อภายในคลินิกเทคนิค
การแพทย์ ความสามารถในการติดตามข้อมูลที่ถูกต้อง ในการจัดการกระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการโดยใช้ระบบ
เทคโนโลยี ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของณภัทร จันทกล (2561)  ที่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การบริการที่เป็น
เลิศกับความส าเร็จทางการตลาดของธุรกิจสปาในประเทศไทยและพบว่าการพัฒนาเทคโนโลยี ครอบคลุมการใช้เทคโนโลยีใน
การพัฒนาการบริการ การใช้เทคโนโลยีส าหรับการให้บริการมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางการตลาด  
 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์รับรู้ความส าเร็จด้านการตลาดไม่ว่าจะเป็นภาพรวม  
ก าไรขั้นต้นที่เพิ่มขึ้น ต้นทุนท่ีลดลงหรือยอดขายที่เพิ่มขึ้นจากการรับรู้การจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิค
การแพทย์ด้านความน่าเช่ือถือของการสื่อสารข้อมูลกับลูกค้ามากที่สุดผู้ประกอบการสามารถท าได้โดยการสรา้งความน่าเชื่อถอื
ให้กับการสื่อสารข้อมูลต่าง ๆ ซึ่งผู้ที่จะท าการสื่อสารข้อมูลให้กับลูกค้านั้นจะต้องเป็นผู้ประกอบวิชาชีพเทคนิคการแพทย์  
มีใบประกอบวิชาชีพและมีการแสดงป้ายช่ือท่ีชัดเจน และผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์รับรู้ความส าเร็จด้านการตลาด
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ด้านจ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้นจากการรับรู้กระบวนการปฏิบัติงานในด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิค
การแพทย์ด้านการใช้ข้อมูลในการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้องมากท่ีสุด ผู้ประกอบการสามารถท าได้โดย
การใช้ข้อมูลของลูกค้า ได้แก่ รายการตรวจวิเคราะห์ที่มีความจ าเป็นตามฤดูกาลหรือช่วงของการระบาด เช่น  ไข้เลือดออก 
ไข้หวัดใหญ่ หรือเจาะเลือดที่บ้านเพื่อให้บริการแก่ลูกค้าที่เดินทางล าบากหรือเป็นผู้ป่วยติดเตียงท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึง
บริการได้ง่ายยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังพบปัจจัยอื่นที่มีความส าคัญคือผู้ประกอบการคลินิกเทคนิคการแพทย์รับรู้ความส าเร็จด้าน
การตลาดด้านยอดขายที่เพิ่มข้ึนจากการรับรู้ปัจจัยการพัฒนาความสัมพันธ์กับคู่ค้า เช่น  คลินิกแพทย์  โรงพยาบาล เพื่อรักษา
ต่อในกรณีที่ลูกค้ามีผลตรวจเลือดที่ผิดปกติ หรือในกรณีต้องการค าปรึกษาจากแพทย์ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในการรับ
บริการในคลินิกเทคนิคการแพทย์ หรือเป็นพันธะมิตรกับคลินิกเทคนิคการแพทย์ด้วยกัน เพื่อให้ความช่วยเหลือด้านต่างๆ เช่น 
การส่งตรวจทางห้องปฏิบัติการที่ภายในคลินิกตนเองไม่สามารถท าได้และการท าตามสัญญาที่ให้ไว้กับลูกค้าของคลินิกเทคนิค
การแพทย์ ผู้ประกอบการท าได้โดยการก าหนดระยะเวลาในการตรวจวิเคราะห์ทางห้องปฏิบั ติการเพื่อให้ลูกค้าทราบถึง
ระยะเวลาในการรอคอย นอกจากน้ีการรับรู้ความส าเร็จด้านการตลาดดา้นจ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น ยังพบปัจจัยการใช้เทคโนโลยี
ใหม่เพื่อติดต่อภายในคลินิกเทคนิคการแพทย์อีกด้วย ซึ่งปัจจุบันการติดต่อสื่อสารภายในคลินิกมีความสะดวกมากขึ้นมีการใช้
ระบบการบันทึกข้อมูลที่สามารถส่งต่อรายละเอียดลูกค้าที่เคยเข้ารับบริการคลินิกเทคนิคการแพทย์ท าให้นักเทคนิคการแพทย์
สามารถรับทราบรายละเอียดลูกค้าข้อมูลการใช้บริการเดิมและยังสามารถสื่อสารกันผ่านแอปพลิเคชั่นต่าง ๆ เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค 
เพื่อสื่อสารเกี่ยวกับการท างานและความต้องการของลูกค้า ดังนั้นจากข้อเสนอแนะที่กล่าวมาแล้วผู้ประกอบการรายเดมิควรจะ
ท าการพัฒนากระบวนการปฏิบัติงานด้านการจัดการข้อมูลและระบบสารสนเทศของคลินิกเทคนิคการแพทย์ให้ดีขึ้นหรือ
เพิ่มเติมในส่วนที่ยังไม่ได้มีการปฏิบัติ ส่วนในผู้ประกอบการรายใหม่นั้นก็สามารถน าไปใ ช้เป็นแนวทางในการปฏิบัติงานให้มี
ศักยภาพในการให้บริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและน าไปสู่ความส าเร็จด้านการตลาดได้ในอนาคต 
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