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บทคัดย่อ 

บทความวิจัยนีมี้วัตถุประสงค์ (1) เ พ่ือศึกษาจริยธรรมผู้ แทนขายท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพ

ความสัมพันธ์กับลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน (2) เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง

จริยธรรมผู้แทนขายกบัคณุภาพความสมัพนัธ์กบัลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน และ (3) เพ่ือ

วิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณแบบเป็นขัน้ตอนของจริยธรรมผู้ แทนขายท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพ

ความสัมพันธ์กับลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ ปฏิบัติงานประจํา

ห้องปฏิบตัิการทางการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนในประเทศไทย จํานวน 400 ตวัอย่าง โดยการเก็บ

รวบรวมข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ใน

การวิจยั คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ คา่เฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การหาความสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั และการสร้างสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหคุณูด้วยวิธี Stepwise 

 ผลการศึกษา พบว่า จริยธรรมผู้ แทนขายท่ีมีความสําคัญต่อคุณภาพความสัมพันธ์ของลูกค้า

เคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน มีความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และจริยธรรมผู้แทนขายท่ี

สง่ผลเชิงบวกตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน มากท่ีสดุ คือ ด้าน

ความซ่ือสตัย์ รองลงมา คือ ด้านคณุธรรม และด้านความยุติธรรม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

และสามารถเขียนเป็นสมการถดถอยเชิงเส้นพหคุณู ได้ดงันี ้
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คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน = 1.415 + 0.225 ด้าน

ความซ่ือสตัย์ + 0.162 ด้านคณุธรรม + 0.225 ด้านความยตุธิรรม 

 

คําสําคัญ:  จริยธรรมผูแ้ทนขาย, คณุภาพความสมัพนัธ์, โรงพยาบาลเอกชน 

 

Abstract 

The objectives of this research were: (1) to study ethical sales representative influencing 

of relationship quality of medical equipment’s customers in private hospitals, (2) to analyze 

relationship between ethical sales representative and relationship quality of medical 

equipment’s customers in private hospitals, and (3) to analyze the multiple regression equation 

of ethical sales representative influencing relationship quality of medical equipment’s customers 

in private hospitals. The sample consisted of 400 samples of medical laboratory workers in 

private hospitals in Thailand by collecting specific data. The tools used for data collection were 

questionnaires. The statistics used in the research were descriptive statistics such as mean and 

standard deviation. The correlation was tested by Pearson product moment correlation and a 

multiple linear regression with stepwise. 

The results of the study revealed that sales representative ethics were important to 

quality of medical equipment’s customers in private hospitals, the overall importance was at a 

high level, and the ethical sales representative that positively affected the relationship quality of 

medical equipment’s customers in private hospitals the most was honesty, followed by morality 

and fairness. All showed statistical significance at the .01 level, and can be written as a multiple 

linear regression equation as follows: 

Relationship quality of medical equipment’s customers in private hospitals = 1.415 + 

0.225 (Honesty) + 0.162 (Moral) + 0.225 (Fairness) 

 

Keywords:  Ethical Sales Representative, Relationship Quality, Private Hospitals 

 

บทนํา 

ในปัจจุบนัสภาวะแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ทําให้ผู้บริโภคหันมาให้ความใส่ใจกับ

สุขภาพมากขึน้โดยมีจํานวนผู้ ใช้บริการทางการแพทย์ต่อปีมีอัตราสูงขึน้ตามไปด้วย ดังนัน้อุปกรณ์
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เคร่ืองมือทางการแพทย์ก็ต้องมีความพร้อมในการใช้งานและรองรับผู้ ป่วยได้ทันท่วงที ส่งผลให้ปัจจุบนั

ธุรกิจโรงพยาบาลเอกชนมีการปรับตวันําเข้าอปุกรณ์  และเคร่ืองมือแพทย์เพ่ือเพิ่มศกัยภาพในด้านบริการ

อยา่งตอ่เน่ือง ประเทศไทยถือได้วา่เป็นประเทศผู้ นําเข้าอปุกรณ์เคร่ืองมือแพทย์รายสําคญัของอาเซียนและ

ด้วยความได้เปรียบและความพร้อมท่ีจะพฒันาเป็นศนูย์กลางสุขภาพและการแพทย์ของภูมิภาคอาเซียน 

จึงจําเป็นต้องพฒันาเทคโนโลยีทางการแพทย์ควบคูก่ับการเพิ่มศกัยภาพของอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทย์เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมาใช้บริการทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ ซึ่งการนําเข้าอุปกรณ์

เคร่ืองมือทางการแพทย์ต่างๆ จะต้องพิจารณาจากความต้องการของตลาด สามารถใช้งานให้ได้

อรรถประโยชน์สูงสดุ การใช้งานท่ีคุ้มค่า เน่ืองจากอุปกรณ์เคร่ืองมือทางการแพทย์แตล่ะเคร่ืองมีราคาสูง 

โดยในแตล่ะเคร่ืองท่ีมีระบบการทํางานแบบ หลายหน้าท่ีหรือเคร่ืองท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ๆ มีราคาค่อนข้าง

สงูเกินล้านบาท ทําให้การแข่งขนัและอตัราการเติบโตในตลาดมีการคาดการณ์ว่าจะเพิ่มสูงขึน้ในปี พ.ศ. 

2566 (สํานกังานสง่เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2564) 

 เน่ืองจากการเพิ่มขึน้ของปัญหาด้านจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ องค์กรธุรกิจส่วนใหญ่กําลงัมอง

หาวิธีการท่ีจะใช้มาตรการในการเยียวยาปัญหามากขึน้ รวมถึงการพฒันาช่ือเสียงขององค์กรธุรกิจซึ่งเป็น

สิ่งท่ีถูกมองว่าเป็นทรัพยากรท่ีไม่มีตัวตน แต่องค์กรธุรกิจจําเป็นจะต้องให้ความสําคัญเพ่ือชิงความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันและประสิทธิภาพในการดําเนินงานท่ีสูงขึน้ ซึ่งในการศกึษาจํานวนมากได้เน้น

ความสําคญัด้านจริยธรรมของผู้แทนขายและความรับผิดชอบต่อสงัคม ทางด้านพฤติกรรมจริยธรรมของ

ผู้แทนขายถือได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งท่ีมีส่วนร่วมในความสมัพนัธ์ระยะยาวระหว่างองค์กรธุรกิจและผู้บริโภค 

โดยผู้ ท่ีประกอบอาชีพด้านการขายต้องยึดถือจรรยาบรรณด้านการขายท่ีทําให้เกิดประโยชน์ทัง้ตอ่องค์กร

และตอ่ลกูค้า (Evans, McFarland, Dietz, and Jaramillo, 2012) การสร้างคณุภาพความสมัพนัธ์เป็นการ

สร้างความเช่ือมัน่และความพึงพอใจของลกูค้าทัง้ก่อนซือ้ หลงัการซือ้ และการปฏิบตัิตามพนัธะสญัญาท่ี

ให้ไว้ตามเง่ือนไขนัน้จะเป็นสิ่งท่ีชว่ยรักษาความสมัพนัธ์ในระยะยาวกบัลกูค้า (Elango, Paul, Kundu, and 

Paudel, 2010) ดงันัน้ การสร้างคุณภาพความสัมพนัธ์จึงเป็นกลยุทธ์สําหรับนกัการตลาดในการรักษา

ความสมัพนัธ์ของลกูค้า ซึ่งการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลูกค้าเป็นหนึ่งในกญุแจสู่ความสําเร็จในการการ

แขง่ขนัท่ีแข็งแกร่งสําหรับตลาดในปัจจบุนัและอนาคต (Bansal, Taylor, and James, 2005) 

จากเหตุผลท่ีกล่าวมานัน้ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาจริยธรรมผู้ แทนขายท่ีมีอิทธิพลต่อ

คณุภาพความสมัพนัธ์กบัลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน เพ่ือช่วยให้ผู้บริหารงานขายและผู้ ท่ี

เก่ียวข้องกบัเคร่ืองมือแพทย์ได้ประยกุต์และพฒันามาตรฐานการขายในเชิงจริยธรรมตอ่ไป 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพ่ือศกึษาจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ใน

โรงพยาบาลเอกชน 

 2. เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งจริยธรรมผู้แทนขายกบัคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้า

เคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน 

 3. เพ่ือวิเคราะห์สมการถดถอยพหคุณูแบบเป็นขัน้ตอนของจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่

คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
 จริยธรรมผู้แทนขาย (Ethical Sales Representative) 

 การศกึษาเก่ียวกับจรรยาบรรณของผู้แทนขายกล่าวคือ การประพฤติปฏิบตัิท่ีเป็นคณุงามความดี

ความถกูต้องบน พืน้ฐานของคณุธรรม เป็นท่ียอมรับและต้องการของสงัคม ความยตุธิรรม ความซ่ือสตัย์ 

และการเปิดเผยข้อมลู (Román and Munuera, 2005) ซึง่ในงานวิจยัของ Jones (2000) กลา่ววา่ 

คณุธรรม จริยธรรมมีความสําคญัตอ่ภาคธุรกิจและมีนยัสําคญัตอ่ผู้แทนขายมากท่ีสดุ เหตเุพราะผู้แทนขาย

มีบทบาทเสมือนเป็นสะพานเช่ือมโยงระหว่างองค์กรธุรกิจและลูกค้า ซึ่งในความเป็นจริงเป็นหน้าท่ีของ

ผู้แทนขายท่ีต้องรับผิดชอบในการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพกบัองค์กรผู้ ซือ้ในขณะเดียวกนัผู้แทน

ขายจะไม่แสดงพฤติกรรมท่ีผิดจรรยาบรรณเน่ืองจากจะทําให้สูญเสียความสัมพันธ์ท่ีดีต่อลูกค้า และใน

งานวิจยัของ Adnan, Saher, Naureen, Qureshi, and Khan (2013) กล่าวว่า ปัจจยัท่ีจะช่วยสร้าง

พฤติกรรมทางจริยธรรมของทีมขาย มี 3 ปัจจยัหลกัสําคญั คือ 1) ด้านคณุธรรม  2) ด้านความยตุิธรรม 

และ 3) ด้านความซ่ือสตัย์ 

คุณภาพความสัมพันธ์ (Relationship Quality) 

 คณุภาพความสมัพนัธ์เป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัของการดําเนินธุรกิจในปัจจบุนั การสร้างคณุภาพ

ความสัมพันธ์เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาวซึ่งมีส่วนในการสร้างความสําเร็จให้กับ

การตลาดเชิงสมัพนัธ์ (Athanasopoulou, 2009) ซึ่งคณุภาพความสมัพนัธ์จึงเป็นสิ่งจําเป็นในการประเมิน

ระดบัความสมัพนัธ์ท่ีแข็งแกร่ง ความพงึพอใจของลกูค้า และการพฒันาความสมัพนัธ์กบัลกูค้าในระยะยาว 

รวมถึงการเพิ่มความน่าเช่ือถือของลูกค้า โดยลูกค้าจะประเมินคณุภาพความสมัพนัธ์ในภาพรวมและจะ

ตดัสินโดยใช้ประสบการณ์ท่ีผา่นมา ความคาดหวงัและความปรารถนาในผลิตภณัฑ์และบริการ นอกจากนี ้

คณุภาพความสมัพนัธ์มีความสมัพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงในเชิงบวกตอ่ความภกัดีของลกูค้า (Singh, 2008) 
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กรอบแนวคิดงานวิจัย   

                        ตัวแปรอิสระ                                                   ตัวแปรตาม         
 

 

 

 

 

 

 
 

       ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

 1. ประชากร ได้แก่ ผู้ปฏิบตังิานประจําห้องปฏิบตักิารทางการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนใน

ประเทศไทย 

 2. กลุม่ตวัอยา่ง ได้แก่ ผู้ปฏิบตังิานประจําห้องปฏิบตักิารทางการแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนใน

ประเทศไทย จากสตูรคํานวณแบบไมท่ราบจํานวนประชากรของ Cochran (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่

ร้อยละ 95 คํานวณได้ 395 ตวัอยา่ง แตเ่พ่ือความแม่นยําของข้อมลูในการเก็บตวัอย่าง ผู้ วิจยัจงึเก็บ

ตวัอยา่งจํานวน 400 ตวัอยา่ง 

 3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสอบถาม ท่ีผู้ วิจยัสร้างขึน้ เพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู 

โดยใช้แนวคดิจริยธรรมของผู้แทนขาย และแนวคดิคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้า โดยแบง่ออกเป็น 3 

ตอน ดงันี ้

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลกัษณะคําถามเป็นแบบ

ตรวจสอบรายการ (Checklist) ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศกึษา รายได้ตอ่เดือน และประสบการณ์

การทํางาน 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัจริยธรรมผู้แทนขาย ลกัษณะคําถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ

คา่ (Rating Scale) 5 ระดบั จํานวน 3 ด้าน ได้แก่ ด้านคณุธรรม ด้านความยตุธิรรม และด้านความซ่ือสตัย์ 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาล

เอกชนในประเทศไทย ลกัษณะคําถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั จํานวน 3 

ด้าน ได้แก่ ด้านความเช่ือมัน่ของลกูค้า ด้านความพงึพอใจของลกูค้า และด้านพนัธะสญัญาของลกูค้า 

จริยธรรมของผู้แทนขาย 

(Ethical Sales Representative) 

1. ด้านคณุธรรม  

2. ความยตุธิรรม  

3. ความซ่ือสตัย์  

คุณภาพความสัมพันธ์ 

(Relationship Quality) 

1. ความเช่ือมัน่ของลกูค้า  

2. ความพงึพอใจของลกูค้า  

3. พนัธะสญัญาของลกูค้า  
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4. การเก็บรวบรวมข้อมลู ผู้ วิจยัได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมลูแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) ซึง่จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมดจํานวน 400 คน โดยเก็บข้อมลูตัง้แตเ่ดือน มกราคม ถึง 

กมุภาพนัธ์ 2565 

5. การตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ ผู้ วิจยัได้ทําการตรวจสอบความตรงเชิงเนือ้หา (Content 

Validity) จากผู้ทรงคณุวฒุิ จํานวน 3 ทา่น โดยการหาคา่ดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อคําถามกบั

วตัถปุระสงค์งานวิจยั (Index of Item Objective Congruence: IOC) ผลการตรวจสอบ พบวา่ คา่ IOC 

เทา่กบั 0.75 โดยท่ีคา่ดชันีความสอดคล้องต้องมากกว่า 0.5 (กลัยา วานิชบญัชา, 2557) และการ

ตรวจสอบความนา่เช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการใช้วิธีการหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า

ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลการตรวจสอบ พบวา่ แบบสอบถามมีคา่ความเช่ือมัน่ 

เทา่กบั 0.94 โดยใช้เกณฑ์สมัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) เป็นเกณฑ์การยอมรับไว้วา่ คา่ α 

มากกวา่หรือเท่ากบั 0.7 จงึจะสามารถสรุปได้วา่แบบสอบถามมีความนา่เช่ือถือสงู (Zikmund, 2000) ซึง่

เป็นคา่ท่ีเหมาะสมในการทําวิจยัครัง้นี ้

6. การวิเคราะห์ข้อมลู การวิเคราะห์ข้อมลูท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม ด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิต ิโดยแบง่การวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้ 

แบบสอบถาม ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดย

การหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency) คา่เฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

แบบสอบถาม ตอนท่ี 2 และ 3 ใช้การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของจริยธรรมผู้แทนขายมีอิทธิพลตอ่

คุณภาพความสัมพันธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนในประเทศไทย โดยใช้วิธีการ

วิเคราะห์สหสมัพนัธ์แบบพหุคณู (Multiple Correlation Analysis) และการวิเคราะห์การถดถอยแบบ

พหคุณู (Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธี Stepwise 

 

ผลการวิจัย 

 ผลการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ปฏิบตัิงานในห้องปฏิบตัิงานทางการแพทย์ส่วน

ใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 51.73 มีอายุอยู่ในช่วงอายุ 31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.68 ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.26 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 78.60 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

20,001-30,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 37.75 และมีประสบการณ์การทํางาน 4-6 ปี คดิเป็นร้อยละ 33.67 

 วัตถุประสงค์ท่ี 1 เพ่ือศกึษาจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้า

เคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน 
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การศกึษาจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ใน

โรงพยาบาลเอกชน จากเกณฑ์คา่เฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึงระดบัน้อยท่ีสดุ 1.50-2.49 หมายถึงระดบัน้อย 

2.50-3.49 หมายถึงระดบัปานกลาง 3.50-4.49 หมายถึงระดบัมาก และ 4.50-5.00 หมายถึงระดบัมาก

ท่ีสดุ แสดงผลจากตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 จริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีความสําคญัต่อคณุภาพความสัมพนัธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ใน

โรงพยาบาลเอกชน 

จริยธรรมผู้แทนขาย  𝑋�  S.D. ระดับความสาํคัญ 

ด้านคณุธรรม 4.26 0.438 มาก 

ด้านความยตุธิรรม 4.18 0.462 มาก 

ด้านความซ่ือสตัย์ 4.37 0.675 มาก 

รวม 4.27 0.525 มาก 

 

จากตารางท่ี 1 พบว่า จริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีความสําคญัต่อคณุภาพความสมัพนัธ์ของลูกค้า

เคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน มีความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑋� = 4.27, S.D. = 0.525) 

เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากทกุด้าน โดยเรียงลําดบัความสําคญัจากมากไปน้อยได้ดงันี ้

ด้านความซ่ือสตัย์ (𝑋� = 4.37, S.D. = 0.675) ด้านคณุธรรม (𝑋� = 4.26, S.D. = 0.438) และด้านท่ีมี

ความสําคญัน้อยท่ีสดุ คือ ด้านความยตุธิรรม (𝑋�= 4.18, S.D. = 0.462) ตามลําดบั 

วัตถุประสงค์ท่ี 2 เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างจริยธรรมผู้แทนขายกบัคณุภาพ

ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน ใช้สถิตสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ จริยธรรมผู้แทนขายมีความสมัพนัธ์ทางบวก

กบัคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

.01 ซึง่ผลการทดสอบแสดงไว้ในตารางท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

 

 



สยามวิชาการ ปีที่ 23 เลม่ที่ 2 ฉบบัที่ 41 สิงหาคม 2565 – ธันวาคม 2565 

Siam Academic Review Vol.23, No.2, Issue 41, August 2022 – December 2022 

 

 

 

- 84 - 

ตารางท่ี 2 ความสมัพนัธ์ระหวา่งจริยธรรมผู้แทนขายและคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์

ในโรงพยาบาลเอกชน 

จริยธรรมผู้แทนขาย 1 2 3 

ด้านคณุธรรม 1.000   

ด้านความยตุธิรรม .732** 1.000  

ด้านความซ่ือสตัย์ .735** .546** 1.000 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจริยธรรมผู้ แทนขายและคุณภาพ

ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจยัจริยธรรมผู้แทนขายทุกด้านมี

ความสมัพนัธ์ทางบวกกับคณุภาพความสมัพนัธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

วัตถุประสงค์ท่ี 3 เพ่ือวิเคราะห์สมการถดถอยพหคุณูแบบเป็นขัน้ตอนของจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมี

อิทธิพลตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน 

 

ตารางท่ี 3 การวิเคราะห์คา่สมัประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหคุณูด้วยวิธี Stepwise 

จริยธรรมผู้แทนขาย 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

การถดถอยไม่

ปรับมาตรฐาน 

(B) 

ค่าความคลาด

เคล่ือนมาตรฐาน 

(S.E.) 

สัมประสิทธ์ิ

การถดถอย

แบบปรับ

มาตรฐาน

(Beta) 

 t p-value 

คา่คงท่ี (Constant) 1.415 0.245  5.774 .000** 

ด้านคณุธรรม (MOR) 0.162 0.089 0.186 1.875 .005** 

ด้านความยตุธิรรม (FAR) 0.064 0.094 0.620 0.627 .004** 

ด้านความซ่ือสตัย์ (HON) 0.225 0.083 0.263 2.797 .006** 

R Square = 0.730    Adjust R square = 0.745    S.E. = 0.344    F = 28.800    p = 0.000*     

** มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 3 การวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคณูด้วยวิธี Stepwise 

ในการวิเคราะห์จริยธรรมผู้ แทนขายท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพความสัมพันธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ใน
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โรงพยาบาลเอกชน พบว่า ตวัแปรอิสระทัง้หมดท่ีนําเข้าสมการถดถอย มีความสามารถในการอธิบายผล

ของความสําเร็จของคุณภาพความสัมพันธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

 ผลการวิจยั พบว่า จริยธรรมผู้แทนขายท่ีส่งผลเชิงบวกตอ่ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์

ในโรงพยาบาลเอกชน มากท่ีสดุ คือ ด้านความซ่ือสตัย์ (HON) (B = 0.225) รองลงมา คือ ด้านคณุธรรม 

(MOR) (B = 0.162) และด้านความยตุิธรรม (FAR) (B = 0.225) ซึ่งสามารถเขียนในรูปสมการพยากรณ์ 

ได้ดงันี ้

RQ = 1.415 + 0.225 (HON) + 0.162 (MOR) + 0.225 (FAR) 

 

 โดยสามารถเขียนในรูปแบบจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือ

แพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน ดงัแสดงในภาพท่ี 2  

 

Multiple Regression Analysis: MRA 

by Stepwise 

R2 = 0.730, S.E. = 0.344 

 

 

 

 

 

Effect 

Not Effect  

 

                 Independent variables                                            Dependent variables 

 

ภาพท่ี 2 รูปแบบจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ 

ในโรงพยาบาลเอกชน 
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สรุปและอภปิรายผล 

 1. ผลการศกึษาเก่ียวกบัจริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์

ในโรงพยาบาลเอกชน พบว่า โดยรวมและรายด้านอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั

จากความสําคญัมากไปน้อย ได้แก่ ด้านด้านความซ่ือสตัย์ รองลงมา คือ ด้านคุณธรรม และด้านความ

ยตุิธรรม ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า จริยธรรมผู้แทนขายมีความสมัพนัธ์ทางตรง เป็นความสมัพนัธ์

ทางบวก นัน่คือ จริยธรรมผู้แทนขายมีอิทธิพลตอ่การสร้าง หรือการรักษาความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลกูค้า 

(Chen and Mau, 2009) อีกทัง้สอดคล้องกบัแนวคิดของ Hazrati et al. (2012) ท่ีได้ทําการตรวจสอบ

ผลกระทบของพฤติกรรมด้านจริยธรรมของผู้แทนขายท่ีมีความพึงพอใจของลกูค้า ความเช่ือมัน่ของลกูค้า

และพนัธะสญัญาของลกูค้า 

 2. การวิเคราะห์จริยธรรมผู้แทนขายท่ีมีความสมัพนัธ์กบัคณุภาพความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือ

แพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน พบว่า ด้านคุณธรรม ด้านความยุติธรรม และด้านความซ่ือสัตย์มี

ความสมัพนัธ์กบัคณุภาพความสมัพนัธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจยัของ Hansen and Riggle (2009) ท่ีกล่าวว่า จริยธรรมผู้แทนขายส่งผลตอ่ความสมัพนัธ์กบัลกูค้า

ท่ีมัน่คงด้านความเช่ือมัน่และความผกูพนัท่ีมีพนัธะสญัญาตอ่กนั 

 3. การวิเคราะห์คา่สมัประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหคุณูด้วยวิธี Stepwise ของจริยธรรม

ผู้แทนขายท่ีมีอิทธิพลตอ่ความสมัพนัธ์ของลกูค้าเคร่ืองมือแพทย์ในโรงพยาบาลเอกชน จากสมการท่ีได้จาก

การพยากรณ์ พบว่า จริยธรรมผู้ แทนขายมีอิทธิพลต่อความสัมพันธ์ของลูกค้าเคร่ืองมือแพทย์ใน

โรงพยาบาลเอกชนในทกุด้าน ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ Veloutsou et al. (2002) กล่าวว่า จริยธรรม

ผู้แทนขายท่ีต่างกนัทําให้เกิดคณุภาพความสมัพนัธ์ตา่งกัน ดงันัน้จริยธรรมผู้แทนขาย ท่ีมีความเหมาะสม

จะสามารถใช้ยืนยนัในการกําหนดตวัแปรท่ีส่งผลตอ่คณุภาพความสมัพนัธ์ ประกอบด้วย ความเช่ือมัน่ของ

ลกูค้า ความพงึพอใจของลกูค้า และพนัธะสญัญาของลกูค้า 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาพบว่า จริยธรรมผู้แทนขายมีความสําคญักับคณุภาพความสมัพนัธ์ของลูกค้า

เคร่ืองมือแพทย์ในระดบัมาก ดงันัน้ ผู้บริหารบริษัทอุปกรณ์เคร่ืองมือการแพทย์ควรให้ความสําคญัและ

สนบัสนุนให้ผู้ แทนขายในด้านจริยธรรมควบคู่กับการสร้างยอดขาย ทัง้นีเ้น่ืองจากผลการวิจยั พบว่า มี

บริษัทอุปกรณ์เคร่ืองมือการแพทย์บางส่วนท่ีเน้นเร่ืองยอดขายเป็นหลัก และผู้ บริหารบริษัทอุปกรณ์

เคร่ืองมือการแพทย์ควรท่ีจะสร้างวฒันธรรมองค์กรท่ีมีจริยธรรมโดยการปฏิบตัิตนให้เป็นต้นแบบแก่ผู้แทน

ขาย  เพราะผู้แทนขายจะมองดพูฤติกรรมและวิสยัทศัน์ของผู้บริหารเป็นเสมือนมาตรฐานเปรียบเทียบการ

แสดงพฤตกิรรมท่ีเหมาะสมของตน 
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