
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การคนควาแบบอิสระในหัวขอเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของโสต ศอ นาสิกแพทยในจังหวัดเชียงใหม ในการสั่งใชยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด มี
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 
          แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps)  
           สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใช
รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิรวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546:53-55, 623-
624)  

1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง กลุมของส่ิงท่ีมีตัวตนหรือไมมีตัวตน
ท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของผูซ้ือซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพและตรา
สินคาตลอดจนบริการ และช่ือเสียงของผูขายผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม
คํานึงถึงปจจัยดานความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคู
แขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดซ่ึงความแตกตางทางการแขงขัน สามารถทํา
ไดดวยวิธีการตางๆ คือความแตกตางดานผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางดาน
บุคลากรและความแตกตางดานภาพลักษณ  

2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน 
ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูง
กวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธทางดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซ่ึงตองพิจารณาถึงการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้น 
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3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ 
ชองทางซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไป
ยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด เปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
                     3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง 
เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชอง
ทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
                     3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด  (Marketing 
logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้คือการขนสง (Transportation) การ
เก็บรักษาสินคา (Storage) และคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
Management)  

4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารท่ีเกี่ยวกับ 
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารแบบไมใชคน (Nonpersonal Selling) 
เคร่ืองมือท่ีใชในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมาย
รวมกันไดเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้  
                       การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรและ (หรือ) ผลิตภัณฑบริการหรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธ
ในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณากลยุทธส่ือ  
                       การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการเสนอขายโดย
หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ
กลยุทธ การขายโดยใชพนักงานขาย การบริหารหนวยการขาย  
                       การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย จัดจําหนายหรือผูบริโภคขั้นสุดทายโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขาย
ทันทีทันใด  
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การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ  
 

1) การกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค  
(Consumer Promotion)  

2) การกระตุนคนกลางเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  
(Trade Promotion)  

3) การกระตุนพนักงานขายเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย  
(Sales Force Promotion)  
 

การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and  Public Relations) 
การใหขาวเปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองการมี
การจายเงินโดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ิงพิมพ การประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรตอผลิตภัณฑ หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือ ผลิตภัณฑ
ของบริษัท  
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  สิริพิม อรามนภา (2551) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือของประเทศ
ไทย พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตา โดยให
ความสําคัญแกปจจัยดานผลิตภัณฑมากเปนลําดับท่ี 1 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับท่ี 2 
ปจจัยดานการจัดจําหนายเปนลําดับท่ี 3 และปจจัยดานราคาเปนลําดับท่ี 4 ตามลําดับ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตาท่ี
จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดไดแก ตัวยามีขอมูลอางอิงท่ีเช่ือถือไดในระดับมาก ตัว
ยามีความปลอดภัยสูง ตัวยามีการใชมานานจนม่ันใจวาปลอดภัยในการใชยา ตัวยามีประสิทธิภาพ
ในการรักษา ตัวยามีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ และสามารถคงผลการรักษาท่ีดีในระยะยาวปจจัยดาน
ราคาท่ีจักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา เปน
ยาท่ีอยูในบัญชียาหลักแหงชาติ (ผูปวยเบิกคายาได) และ การใหเครดิตท่ีนานปจจัยดานการจัด
จําหนายท่ีจักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริการจัดสงท่ีรวดเร็วตรงเวลา การรักษา
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คุณภาพในขณะจัดสง และความสะดวกในการส่ังยากับบริษัท ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ี
จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความรูในผลิตภัณฑท่ีขายของผูแทนยา เกี่ยวกับการ
ใหขอมูลยา มีการจัดรายการพิเศษ ลดราคา มีแผนพับใหความรูเบ้ืองตนแกคนไข บุคลิกลักษณะ
และกริยามารยาทของผูแทนยา มีเอกสารจากบริษัท (บทความที่คัดลอกมาจากวารสารทาง
การแพทยตางประเทศ) มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทย มีการจัดประชุมวิชาการเพื่อ
นําเสนอเกี่ยวกับยาโดยเชิญวิทยากรท่ีมีช่ือเสียงมาบรรยายมีการออกราน (Both) ตามงานประชุม
วิชาการทางการแพทยตางๆ ความสัมพันธท่ีดีกับผูแทนยาและมีบทความหรือรายงานผลการใชยา
ในวารสารการแพทยตางประเทศ 
  ฐิตา ตันติวัฒน (2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการส่ัง
ใชยาเม็ดลดระดับน้ําตาลในเลือดใหผูปวยโรคเบาหวานชนิดท่ี 2 ของแพทยประจําโรงพยาบาลใน
อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ัง
ใชยาเม็ดลดระดับน้ําตาลในเลือดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแกตัวยาที่มีประสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีความปลอดภัยสูงมีความสําคัญใน
ระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา ราคาไมแตกตางจากยาในระดับเดียวกันมี
ความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอย
ดานการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บริการจัดสงท่ีรวดเร็วตรงเวลาและรักษาคุณภาพขณะ
จัดสงมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับ
มาก ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บทความหรือรายงานผลการใชยา
ในวารสารการแพทย ความสนิทสนมคุนเคย ความสม่ําเสมอของผูแทนยา ความรูในผลิตภัณฑท่ี
ขายของผูแทนยามีความสําคัญในระดับมาก 
  ภัทรา ไทยธรรมยานนท (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
แพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม ในกรุงเทพมหานครพบวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจของแพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม ท่ีแพทยใหความสําคัญ
ในระดับมากคือปจจัยดานผลิตภัณฑซ่ึงปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดไดแก 
ตัวยามีประสิทธิภาพ และตัวยาผลขางเคียงต่ํามีความเปนพิษนอย ปจจัยดานราคาแพทยให
ความสําคัญในระดับมาก ซ่ึงปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกราคายาอยูใน
เกณฑท่ีคนไขสามารถรับผิดชอบได ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา ระดับราคาไม
แตกตางจากยาในระดับเดียวกันและเปนยาที่อยูในบัญชียาหลักแหงชาติ สวนปจจัยดานการจัด
จําหนายท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับนอยและปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับปาน
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กลางไดแก มีความสะดวกในการส่ังซ้ือยา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด แพทยให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ซ่ึงปจจัยยอยแพทยใหความสําคัญในระดับมากไดแก มีการแถมยา
ในกรณีท่ีแพทยส่ังซ้ือยาโดยตรงกับบริษัทยา มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทย เภสัชมี
ตัวอยางใหทดลองใชในผูปวยและมีการบริจาคยาใหโรงพยาบาลเพ่ือใชกับผูปวยอนาถา  
          เลิศศักดิ์ คูยิ่งรัตน (2545) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การส่ังยาตานโรคอวนในผูปวยโรคอวนของแพทยในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวาปจจัย
ทางดานสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ังยาตานโรคอวนท่ีแพทยให
ความสําคัญมาก ไดแก ตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีความปลอดภัยสูงความสะดวกใน
การรับประทานและสามารถคงผลการรักษาท่ีดีในระยะยาวตามลําดับ ปจจัยดานราคาพบวาแพทย
ใหความสําคัญในระดับมากไดแกราคาถูกประหยัดคาใชจายของคนไข ปจจัยดานการจัดจําหนาย
พบวาแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริษัทผูจัดจําหนายเปนท่ีเช่ือถือของลูกคา สวน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพบวาแพทยใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองการมีบทความรายงาน
การใชยาตีพิมพในวารสารทางการแพทยในประเทศและตางประเทศท่ีเช่ือถือได การจัดประชุม
วิชาการนําเสนอความรูเกี่ยวกับยาของบริษัท โดยการเชิญวิทยากรท่ีมีชื่อเสียงมาบรรยาย  
          เอกรัฐ วิทิตกพันธ (2543) ไดทําการศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการส่ังใชยาลดไขมันในเลือดของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหมพบวาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการส่ังใชยาลดไขมันใน
เลือดท่ีแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดปจจัยดานผลิตภัณฑคือตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตัว
ยามีช่ือเสียง ตัวยามีขอมูลอางอิงท่ีเช่ือถือได และตัวยามีการใชมานานจนม่ันใจวาปลอดภัยในการ
ใชยา (Evidence Base) สวนปจจัยดานราคาท่ีแพทยใหความสําคัญมากไดแก ราคายาถูกประหยัด
คาใชจายของคนไข ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีแพทยใหความสําคัญมากไดแก มีการสงยาท่ีรวดเร็ว 
ยาไมขาดสต็อค มียาใชอยางตอเนื่องและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีแพทยใหความสําคัญใน
ระดับมากไดแกความรูของผูแทนยาในผลิตภัณฑท่ีขาย  
          สมศักดิ์ แสงพรหม (2542) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชยาตานเช้ือ
ไวรัสในผูติดเช้ือเอชไอวี ของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา
ปจจัยท่ีแพทยระบุวามีความสําคัญมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑไดแกประสิทธิภาพของยาใน
การรักษา ผลขางเคียง ความปลอดภัยในการใชยา ความมีช่ือเสียงของตัวยาและขอหามในการใชยา 
สวนปจจัยดานราคาท่ีแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดไดแก ราคา รายไดของผูปวย สวนปญหาท่ี
สําคัญท่ีสุดในการใชยา คือยามีราคาแพงหรือรายไดของผูปวยไมสามารถใชยาไดตลอด  
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  พูลศรี สุภาวรรณ (2542) ไดศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
แพทยออรโธปดิกสในการส่ังจายยาตานการอักเสบท่ีไมใชสเตียรอยดชนิดรับประทานในจังหวัด
เชียงใหม พบวาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอแพทยออรโธปดิกสท่ีแพทยให
ความสําคัญมากไดแก ปจจัยดานราคาไดแก ยามีราคาถูกประหยัดคาใชจายคนไข สวนดาน
ผลิตภัณฑพบวาแพทยใหความสําคัญมากกับตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ดานสงเสริม
การตลาดแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดกับความรูในผลิตภัณฑของพนักงานขาย และดานการจัด
จําหนายแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดกับบริษัทผูจัดจําหนายมีบริการจัดสงยารวดเร็ว 
   
สภาวะตลาด การแขงขัน และกลยุทธของยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในจังหวัดเชียงใหม 
 

ปจจุบัน ตลาดยาภายในประเทศไทยมีมูลคาการจําหนายสูงข้ึนอยาง โดยมูลคาการ
จําหนายยาท่ีผลิตโดยผูผลิตในประเทศคิดเปนรอยละ 28.5 ของมูลคาการจําหนายยาท้ังหมด 
ในขณะท่ีมูลคาการจําหนายยาท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติ (รวมมูลคาท้ังการจําหนายยาท่ีผลิต
ภายในประเทศโดยบริษัทขามชาติ และมูลคาการนําเขายาท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติ) คิดเปนรอยละ 
71.5 ของมูลคาการจําหนายยาท้ังหมด (อุตสาหกรรมยาและเวชภัณฑ, 2554: ออนไลน) และเปนท่ี
นาสังเกตวามูลคาการจําหนายยาของบริษัทขามชาติมีแนวโนมท่ีเพิ่มข้ึน  

การพิจารณาโครงสรางของอุตสาหกรรมยา จึงควรจะพิจารณาแยกในแตละกลุม
การรักษาโรคซ่ึงหากแบงออกเปนสวนใหญๆจะสามารถแบงไดเปน 3 รูปแบบดวยกัน ไดแก 1) 
การแขงขันในหมูยาตนตํารับในกลุมการรักษาโรคเดียวกัน (ยาท่ีมีสิทธิบัตร) 2) การแขงขันระหวาง
ยาตนตํารับกับยา Generic ท่ีใชทดแทน (ยาท่ีเพิ่งหมดสิทธิบัตร) 3) การแขงขันในหมูยา Generic 
ของยาตนตํารับเดียวกัน (ยาท่ีหมดสิทธิบัตรนานแลว) 

การแขงขันในหมูยาตนตํารับในกลุมการรักษาโรคเดียวกัน (ยาที่มีสิทธิบัตร)
สวนมากเปนยาท่ีมีราคาสูงโดยเฉพาะยานวัตกรรมท่ีมีความกาวหนาในการรักษาโรคอยางเดนชัด 
ซ่ึงในปจจุบันแทบจะไมมีผูผลิตไทยท่ีสามารถคิดคนยาตนตํารับได เนื่องจากมีคาใชจายทางการ
วิจัยและพัฒนาที่สูง จึงทําใหการแขงขันในหมูยาตนตํารับในตลาดยาไทยเปนการแขงขันในหมู
บริษัทขามชาติเกือบท้ังหมด ทําใหโครงสรางของกลุมยานี้มีลักษณะเปนแบบ “ตลาดผูขายนอย
ราย” (Oligopoly) ซ่ึงผูขายมีอํานาจในการผูกขาดคอนขางสูง  

การแขงขันระหวางยาตนตําหรับกับยา Generic ท่ีใชทดแทน (ยาท่ีเพิ่งหมด
สิทธิบัตร) ยา Generic ท่ีผลิตในประเทศไทยเกือบท้ังหมด ถูกผลิตโดยผูผลิตไทย การแขงขัน
ระหวางยาตนตํารับ และยา Generic ท่ีลอกเลียน มีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอผูบริโภค เนื่องจาก 
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การแขงขันท่ีเพิ่มข้ึนจากการเขาสูตลาดของยา Generic สงผลใหระดับราคาของยาตนตํารับ ท่ีเผชิญ
กับการแขงขันตํ่าลง หรืออยางนอยท่ีสุดทําใหระดับราคาของยาตนตํารับคงท่ีหรือเพิ่มสูงข้ึนใน
อัตราท่ีลดลง ในโครงสรางนี้ยังมีอีกปญหาหนึ่งคือ มักมีการทํา Ever Greening Patent โดยการ
พัฒนาตัวยาเพียงเล็กนอยหรือเปล่ียนกระบวนการผลิต หรือการขอสิทธิบัตรดวยวิธีท่ีแตกตางจาก
เดิมทําใหสามารถตออายุสิทธิบัตรไดอีก 20 ป ทําใหเกิดการผูกขาดในยาตัวนั้นและไมเกิดการ
แขงขันเพราะไมสามารถผลิตยา Generic ออกมาสูตลาดไดสงผลใหโครงสรางตลาดเปนแบบผูขาย
นอยรายและประชาชนไมไดรับประโยชนอยางท่ีควรจะไดรับ 

การแขงขันในหมูยา Generic ของยาตนตํารับเดียวกัน (ยาท่ีหมดสิทธิบัตรนานแลว)
ยาสําหรับประเทศไทยน้ันมีการผูกขาดทางการตลาดในตลาดยา Generic ซ่ึงเกิดข้ึนมานานแลว โดย
องคการเภสัชกรรมมีสิทธิผูกขาดการจําหนายยาและเวชภัณฑ และหากพิจารณาจะเห็นวายาเกือบ
ท้ังหมดท่ีองคการเภสัชกรรมจําหนายเปนยา Generic ซ่ึงมีราคาตํ่ากวายาตนตํารับ แสดงวาองคการ
เภสัชกรรมมีปริมาณการจําหนายยาสูงมาก ซ่ึงอาจสูงท่ีสุดในประเทศ ปริมาณการผลิตท่ีสูงมากนี้
กอใหเกิดท้ัง Economy of Scale และ Economy of Scope ในการผลิตและทําใหองคการเภสัชกรรม
มีความไดเปรียบทางดานตนทุนอยางมากเม่ือเทียบกับบริษัทเอกชน ความไดเปรียบนี้ทําให
บริษัทเอกชนไทย สามารถเขามาแขงขันในตลาดยา Generic ไทยไดยากข้ึน กลไกหรือกระบวนการ
ใดๆ ของรัฐท่ีใชควบคุมคุณภาพมาตรฐานและความปลอดภัยของยาไมมีผลบังคับใชกับองคการ
เภสัชกรรม  
 
กลยุทธการตลาดของยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในจังหวัดเชียงใหม 
 
 ตลาดยาในเมืองไทยแบงออกเปน 2 คายใหญคือ คายท่ีเปนบริษัทยาในประเทศ ซ่ึง
เปนโรงงานผลิตยาของคนไทย ปจจุบันมีอยูราว 173 โรงงาน กับบริษัทยาขามชาติ สวนใหญเปน
บริษัทวิจัยพัฒนายา โดยคายในประเทศจะผลิตยาสามัญ (Generic Drugs) ท่ีหมดการคุมครองโดย
กฎหมายสิทธิบัตร สวนคายยาตางประเทศจะผลิตยาชื่อการคาตนแบบ และยาใหมท่ีไดจากการวิจัย
พัฒนา ไดรับการคุมครองโดยกฎหมายสิทธิบัตร เปนยาที่มีตนทุนสูง เพราะการวิจัยยาใหมตองใช
เงินทุนประมาณ 2-3.5 หม่ืนลานบาท หากพิจารณาดูแลวคายของคนไทยกับบริษัทยาขามชาติ จะมี
การแขงขันกันคอนขางรุนแรง ซ่ึงจะวาไปแลวถูกในระดับหนึ่ง แตในอีกมุมมองหนึ่งผูผลิตยาของ
ท้ัง 2 คายตางแบงเซกเมนทตลาดกันคอนขางชัดเจน โดยผูผลิตยานอกจะไดกลุมผูบริโภคท่ีมีรายได
สูง ผูนําในเซกเมนทนี้คือ ไฟเซอร (Pfizer) ดวยยอดขายตอปราว 3 พันลานบาท อันดับสองคือ 
แกล็กโซสมิธไคลน สวนผูผลิตยาในประเทศจะกวาดผูใชท่ีมีรายไดไมมากนัก โดยเฉพาะโครงการ 
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30 บาทและประกันสังคม ผูนําในสวนนี้คือ สยามเภสัช แตกลุมผูบริโภคท่ีท้ัง 2 จะตองมาแยงกันก็
คือตลาดผูมีรายไดระดับกลาง ซ่ึงแพทยหรือเภสัชกรจะเปนผูตัดสินวาจะจายยาตนแบบ (ยานอก) 
หรือยาเลียนแบบ (ยาในประเทศ)ใหกับผูปวย การตัดสินใจเลือกใชยาตัวใดหนึ่งข้ึนอยูกับนโยบาย
ของแตละโรงพยาบาลท่ีทําการตกลงกันภายในระหวางกลุมผูบริหารในฝายตางๆ “ยาออริจินัลหรือ
ยานําเขา” ท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติพวกนี้ มีแบรนดเนมแข็งสามารถตั้งราคาแพงได มีการทําตลาด
คอนขางสูงเพราะกําไรมาก กับอีกตลาดคือยาท่ีคนไทยทําขึ้นมาเปนยาที่หมดลิขสิทธ์ิแลว เขาจึง
สามารถทําออกมาขายได บริษัทยาของคนไทยทําแขงกันเองเปนสิบบริษัท และทุกวันนี้จําเปนตอง
ขายขาดทุนกันแลว แตท่ีตองทําก็เพื่อใหยาอยูไดในตลาด บริษัทท่ีแข็งๆอยางไบโอฟารม สยามฟาร
มาซูติคอล ไทยนครพัฒนา เนื่องจากโรงพยาบาลเปนชองทางท่ีมีบทบาทสําคัญยิ่งสําหรับการ
กระจายสินคาไปถึงมือผูบริโภค ทําใหผูผลิตยาทุกคายหันไปใหความสําคัญกับชองทางน้ี
คอนขางมาก ยอดขายยากลุมยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด (ยา Original) ภายในประเทศไทยโดยรวม
ท้ังหมดต้ังแตเดือนมกราคม – เดือนตุลาคม 2554 นี้มียอดขายรวมทั้งส้ินเปนจํานวนเงิน 4,124.75 
ลานบาท โดยในจังหวัดเชียงใหมมียอดขายยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด เปนจํานวนเงินท้ังส้ิน 139.58 
ลานบาทซ่ึงคิดเปนรอยละ 3.38 ของมูลคายารวมท้ังประเทศไทย อัตราการเติบโตของตลาดยาพน
จมูกชนิดสเตียรอยด มีแนวโนมท่ีโตข้ึน จึงกอใหเกิดการแขงขันทางการตลาดท่ีสูงเพ่ิมตามมาดวย 
ไมวาจะเปนการจางตัวแทนยาเพื่อไปสรางความสัมพันธกับหมอเพื่อเนนย้ําช่ือของผลิตภัณฑ หรือ
เพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมท่ีเพิ่งเขาสูตลาด ซ่ึงพฤติกรรมของตัวแทนยาเหลานี้จะน่ังเฝาคอยพบ
แพทยโดยเฉพาะในโรงพยาบาลขนาดใหญตลอดท้ังวัน สวนตอนกลางวันอาจจะใชเวลาสัก 1-2 
ช่ัวโมงเพื่อไปพบแพทยในโรงพยาบาลเอกชนในบริเวณใกลเคียง การทําตลาดในโรงพยาบาลจะ
เนนในประสิทธิภาพของยาท่ีใชรักษา และการรีมายดแบรนดใหกับแพทยเทานั้น 
 
 กลยุทธตางๆ ในปจจุบันมีดังนี้  

1) กลยุทธการลดราคายาตนแบบ มีความพยายามในการลดราคายาตนแบบใหกับ
สํานักงานหลักประกันสุขภาพแหงชาติ แตมีขอแลกเปล่ียนวาจะตองยกเลิกการประกาศการใชสิทธิ
เพื่อสิทธิบัตร นอกจากนั้นยังมีรายการลดแลกแจกแถมใหโรงพยาบาลตางๆ ท่ัวประเทศโดยจะให
ฟรีหรือจําหนายใหประมาณเม็ดละ 6 บาท ใหกับคนไขภายใตหลักประกันสุขภาพถวนหนา แต
คนไขในสิทธิอ่ืนๆ เชน ประกันสังคมหรือขาราชการ จะจําหนายใหในราคา 70 บาทเทาเดิมดวยกล
ยุทธดังกลาวทําใหโรงพยาบาลหลายแหงท่ัวประเทศเกิดความลังเลเพราะราคายาท่ีจูงใจและความ
ตองการใชยาตนแบบ จึงมีโรงพยาบาลบางแหงสงจดหมายสอบถามปลัดกระทรวงสาธารณสุข เพื่อ
ความชัดเจนในโยบายดังกลาว  
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  2) การโจมตีคุณภาพของยาสามัญ มีความพยายามในการหาจุดออนเร่ืองคุณภาพ
มาโจมตียาท่ีนําเขาจากตางประเทศ ไมวาจะเปนการตรวจสอบ Bioequivalent (BE) ของยาท่ีนําเขา 
เพื่อทําใหแพทยเกิดความกังวลในการใชยาและหันกลับมาใชยาตนแบบของบริษัท เม่ือบวกกับกล
ยุทธการลดราคายาลงทําใหแพทยเกิดความลังเลมากข้ึน ซ่ึงในความเปนจริงแลวยาสามัญท่ีอยูใน
โครงการการใชสิทธิเพื่อสิทธิบัตรนั้น หนวยงานท่ีเกี่ยวของจะใหความสําคัญเปนพิเศษในการ
กํากับดูแลเร่ืองคุณภาพยา ดังนั้น ยาท่ีนําเขาลวนผานมาตรฐานของคณะกรรมการอาหารและยา
เชน เดี ยวกับยาตนแบบ  อีก ท้ัง ทุกผลิตภัณฑ ท่ีนํ า เข ายั งผ านการวิ เคราะห อีกค ร้ังจาก
กรมวิทยาศาสตรการแพทย ปจจุบันมีการกระจายยาเขาสูกวา 200 โรงพยาบาลท้ังรัฐบาล เอกชน 
และโรงพยาบาลมหาวิทยาลัยท่ัวประเทศ ซ่ึงยังไมพบปญหาท่ีเกิดข้ึน อยางไรก็ตามหนวยงานท่ี
เกี่ยวของกําลังติดตามการใชยาดังกลาวเพื่อสรางความม่ันใจใหกับแพทยและประชาชนตอไป  

3) การซ้ือ (Take-Over) บริษัทท่ีผลิตยาสามัญ บริษัทยาขามชาติยังไดใชกลยุทธ
สกัดคูแขงโดยการซ้ือบริษัทท่ีผลิตยาสามัญในประเทศอินเดีย เพื่อไมใหมีบริษัทท่ีผลิตยาสามัญขาย
ใหกับประเทศท่ีตองการทํา CL ยาชนิดนี้  

4) การใชเคร่ืองมือทางราชการกดดันหนวยราชการท่ีเกี่ยวของ ชวงเวลาท่ีผานมา
ตัวแทนของกลุมบริษัทยาขามชาติ (Pharmaceutical Research Manufacturing Association) หรือ 
PREMA ท่ีสามารถเขาถึงหนวยงานตางๆ เชน เปนคณะอนุกรรมาธิการการสาธารณสุข วุฒิสภา ได
ใชบทบาทของคณะอนุกรรมาธิการชุดนี้ในการเรียกหนวยงานท่ีเกี่ยวของมาช้ีแจงประเด็นตางๆ 
เชน จะมีการทํา CL ตัวใหมหรือไมอยางไร หรือกรณีคุณภาพของยา Clopidogrel เพื่อกดดันหนวย
ราชการท่ีเกี่ยวของในการดําเนินการเร่ืองนี้ ซ่ึงขณะน้ีกลุม NGOs ตางๆ ไดทําหนังสือถึงประธาน
วุฒิสภา เพื่อใหช้ีแจงเร่ืองนี้แลว 
 ดังท่ีไดทราบจากขอมูลขางตนแลวนั้น สภาวะการแขงขันของตลาดยาในปจจุบัน
นี้มีการแขงขันที่สูงมาก รวมท้ังการแขงขันกันภายในจังหวัดเชียงใหมดวย กลยุทธการตลาดใน
จังหวัดเชียงใหมในปจจุบันมีดังนี้นี้ 

1) กลยุทธการลดราคายา โดยพยายามลดราคายาตนแบบ เพ่ีอท่ีจะรักษาระดับยา
คายาไมใหแตกตางจากยาในระดับเดียวกัน นอกจากนั้นยังมีรายการลดแลกแจกแถมใหโรงพยาบาล
ตางๆ เปนตน 

2) กลยุทธการโจมตีคุณภาพของยาสามัญ จะเนนในเร่ืองของประสิทธิภาพของยา
ท่ีใชรักษามีความพยายามในการหาจุดออนเร่ืองคุณภาพมาโจมตียาคูแขงไมวาจะเปนการตรวจสอบ 
Bioequivalent (BE) ของยา เพ่ือทําใหแพทยเกิดความกังวลในการใชยาและหันกลับมาใชยาของ
บริษัทตนเอง เปนตน  
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3) กลยุทธการย้ําเตือนช่ือผลิตภัณฑใหกับแพทย คือเนนการทําการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด ดวยวิธีการโฆษณา กระชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และบุคลากร เชน การ
จางตัวแทนยาเพ่ือไปสรางความสัมพันธกับหมอเพื่อย้ําเตือนช่ือผลิตภัณฑหรือเพื่อแนะนําช่ือ
ผลิตภัณฑใหมท่ีเพิ่งเขาสูตลาด การแจกบทความรายงานการใชยาท่ีตีพิมพในวารสารทางการแพทย
ท้ังในประเทศและตางประเทศใหแกแพทย เปนตน 

 
การเลือกใชยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในการรักษาโรคเยื่อจมูกอักเสบจากภูมิแพ 
 

โรคจมูกอักเสบจากภูมิแพเปนโรคท่ีเกิดจากการอักเสบในเยื่อบุจมูกโดยเปนผลจาก
ปฏิกิริยาภูมิแพ ดังนั้นการใชยาตานการอักเสบ จึงเปนท่ียอมรับกันวาควรพิจารณาใชเปนยาตัวแรก
ในการรักษา โดยเฉพาะผูปวยท่ีมีอาการจาม คัน คัดจมูกหรือน้ํามูกไหลรุนแรงมาก จนรบกวนการ
ดําเนินกิจกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวัน แตยาตานการอักเสบท่ีแนะนําใหใช  คือ ยาสตีรอยดชนิด
พนจมูกท่ีมีใชในประเทศไทยคือ Beclomethasone Propionate,  Budesonide, Fluticasone 
Propionate, Mometasone Furoate, Fluticasone  Furoate  และTriamcinolone Acetonide แมวายา
ดังกลาวจะมีความแตกตางกันในดาน Potency, Pharmacokinetics และ Pharmacodynamics   

 
ดังนั้นการเลือกใชยาพนจมูก ขอแนะนําแนวทางการพิจารณาดังตอไปนี้ (สุวัฒน เบญจพล

พิทักษ, 2549: ออนไลน) 
 1. ตรวจยนืยนัใหแนชัดวาผูปวยเปนโรคจมูกอักเสบจากภูมิแพเพราะตองใชยานาน 

2. เลือกใชใหเหมาะสมกับผูปวย เชน การเลือกใชยาท่ีใชพนไดวันละคร้ังจะชวยเพ่ิม 
Compliance ในการรักษา และถาเปนผูปวยเด็กควรเลือกใชยาใหเหมาะกับอายุ เชน Momethasone  
Furoate, Fluticasone  Furoate และ Triamcinolone  Acetonide อายุมากกวา 2 ป Fluticasone 
Propionate อายุ 4 ปข้ึนไป Budesonide และ Beclomethasone Dipropionate อายุ 6 ปข้ึนไป 

3. กล่ินและรสชาติของยาพน ในผูปวยท่ีเคยใชยาพนมากอน ควรเลือกใชตามท่ีผูปวยชอบ 

4. ราคายา ควรนํามาประกอบการพิจารณารวมกับความพึงพอใจของผูปวย เพื่อชวยให
แพทยและผูปวยมีความรวมมือในการรักษาโรคไดดียิ่งข้ึน นอกจากนี้ปจจัยเร่ืองราคายายังตองปรับ
ตามนโยบายของแตหนวยงานในการใชยาดวย 

5. เลือกยาที่ผูปวยเคยใชแลวไดผลดี เนื่องจากการตอบสนองตอยาในแตละคนอาจจะไม
เหมือนกัน  


