
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มผีลตอแพทยประจําโรงพยาบาลในอําเภอเมืองเชียงใหมในการ
เลือกส่ังยาในกลุมยารกัษาโรคความจําเส่ือมจากอัลไซเมอร  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ ดังน้ี 

 
แนวคิด และทฤษฎี  

1. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึงปจจัยที่ 
สํา คัญที่ชวยใหการดํา เนินธุรกิจดานการตลาดบรรลุตามวัตถุประสงคหรือ เปาหมายของ
องคกร เปรียบเสมือนอาหารท่ีถูกปากตองอาศัยสวนประสมของเครื่องปรุงตาง ๆ ในสัดสวนที่
พอเหมาะซ่ึงกันและกันอยางกลมกลืน  ซ่ึงอาจจะถูกปากและไมถูกปากของแตละคนตางกัน
ออกไป ฉะน้ันนักการตลาดจะบริหารงานการตลาดใหประสบผลสําเร็จจึงควรใชปจจัยตาง ๆ 
ประกอบดวย 4 P's ซ่ึงเรียกวา “ปจจัยท่ีควบคุมได” หรือ “ปจจัยภายใน” (วารุณี ตันติวงควาณิชและคณะ
, 2546: 123-290) ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่เสนอใหแกตลาด เพ่ือสรางความสนใจ 
การเปนเจาของ การใช หรือการบริโภค โดยจะตองตอบสนองความตองการและความจําเปนอยางไรก็
ตามผลิตภัณฑมิไดหมายความถึงเพียงแคสินคาที่จับตองได แตผลิตภัณฑจะหมายถึง วัตถุทางกายภาพ 
บริการ เหตุการณ บุคคล สถานที่ องคกร แนวความคิด หรอืส่ิงตางๆ ขางตนรวมกัน 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนรวมของคุณคาทั้งหมดท่ีผูบริโภคยอมจายเพื่อแลกกับ
ผลประโยชนที่ไดรับของการมีหรือการใชสินคาหรือบริการ 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนการสนับสนุนเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยน อํานวย
ความสะดวกดานเวลา สถานท่ี และปริมาณใหแกผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงนักการตลาด ตองพิจารณาวาจะนํา
ผลิตภัณฑนั้นเสนอขายท่ีไหน (Where) และใหใคร (Who) เปนคนกลางเปนผูขาย ตลอดทั้งการจัดกิจกรรม
ตาง ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการซ้ือและขายใหคลองตัวยิ่งขึ้น 



  6

4. สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรอืสวนประสมการติดตอ 
ส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication Mix) เครื่องมือการสงเสริมการตลาดหลกั ๆ 5 
อยางประกอบดวย 

    4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงินเพื่อนําเสนอ และ
แสดงแนวคิดสนับสนุนสินคาและบริการผานส่ือท่ีมิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณาช้ินนั้น  การ
โฆษณาสามารถเขาถึงผูซ้ือกลุมใหญที่กระจายอยูในพ้ืนท่ีโดยใชตนทุนท่ีตํ่า และชวยใหผูขายสามารถ
บอกขาวสารซํ้าไดตลอดเวลา  แมโฆษณาสามารถเขาถึงผูคนไดอยางรวดเร็ว  แตก็มีขอบกพรองคือการ
โฆษณาไมไดใชบุคคลจึงไมสามารถโนมนาวโดยตรงเหมือนอยางการใชพนักงานขายของกิจการและที่
สําคัญคือการโฆษณาเปนไดแคการติดตอส่ือสารทางเดียวกับผูฟงซ่ึงผูฟงยังไมรูสึกวาตองตอบสนองแต
อยางใด 

     4.2 การประชาสัมพันธ (Public relations) เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับ
สาธารณชน   ตาง ๆ โดยการใหขาวสาร (publicity) การสรางภาพพจนที่ดีขององคการ การปองกันและ
จัดการเกี่ยวกับขาวลือ เรื่องราวหรือเหตุการณดานลบที่อาจเกิดข้ึน การประชาสัมพันธสามารถสราง
ความนาเช่ือถือไดมากที่สุด เรื่องราว ลักษณะและเหตุการณใหมๆ ดูเหมือนเปนจริงและเกิดความ
นาเช่ือถือแกผูอานไดมากกวาส่ือโฆษณา ทั้งน้ีเพราะการประชาสัมพันธสามารถเขาถึงกลุมคนเปาหมาย
ซ่ึงหลีกเลี่ยงพนักงานขายและการโฆษณา การประชาสัมพันธให “ขาว” กับผู ซ้ือมากกวาการ
ติดตอส่ือสารเพื่อการขายโดยตรง การโฆษณาเหมือนกับประชาสัมพันธตรงที่สามารถแสดงถึงกิจการ
หรือผลิตภัณฑไดอยางนาสนใจแตนักการตลาดมีแนวโนมที่ใชการประชาสัมพันธนอยกวาท่ีควร
หรือไมใชตั้งแตตน การมีแผนการประชาสัมพันธท่ีดีรวมกับการใชสวนประสมการสงเสริมการตลาด
อ่ืนๆ จะกอใหเกิดประสิทธิผลและจะคุมคามากกวา 

     4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงการนําเสนอส่ิงจูงใจในระยะเวลา
ส้ัน ๆ เพื่อกระตุนการซื้อหรือการขายผลิตภัณฑหรือบริการ   การสงเสริมการขายรวมถึงเครื่องมือหลาย
ชนิด เชน คูปอง การชิงโชค การลดราคา เงินรางวัล ฯลฯ เครื่องมือเหลานี้มีคุณภาพที่โดดเดนเฉพาะตัว
มากมาย สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภค เสนอส่ิงจูงใจ และสามารถใชเพื่อสรางความนาทึ่ง
ใหกับขอเสนอผลิตภัณฑและเพิ่มยอดขายได การสงเสริมการขายทําใหเกิดการโตตอบอยางรวดเร็ว 

     4.4 การขายโดยบุคคล (Personal selling) เปนการนําเสนอขาวสารท่ีใชบุคคล โดย
พนักงานขายของกิจการ เพื่อทําการขายและสรางความสัมพันธกับลูกคา     เปนเครื่องมือที่มี
ประสิทธิภาพมากที่สุดในข้ันตอนของกระบวนการซ้ือ  โดยเฉพาะในการสรางความชอบ  ความเช่ือม่ัน  
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และการซ้ือของลูกคา   การขายโดยบุคคลเก่ียวกับการแสดงปฏิกิริยาโตตอบกันไดระหวางบุคคล 2 คน
หรือมากกวา ดังนั้น แตละบุคคลสามารถสังเกตความตองการและลักษณะของแตละคน และ
ปรับเปลี่ยนแกไขไดโดยเร็ว  การขายโดยบุคคลรวมถึงความสัมพันธ ท่ี เกิดข้ึนทุกชนิด  ต้ังแต
ความสัมพันธแบบการขายสินคาถึงมิตรภาพสวนบุคคล พนักงานขายท่ีมีประสิทธิภาพจะเก็บขอมูล
ความสนใจของผูบริโภคไวเพ่ือสรางความสัมพันธระยะยาว สุดทายผูซ้ือมักจะรูสึกตองการที่จะฟงและ
ตอบสนองจากการใชพนักงานขายแมการตอบจะเปนการปฏิเสธอยางสุภาพวา “ไมคะ ขอบคุณ”
คุณภาพท่ีโดดเดนของการขายโดยบุคคลนี้ทําใหมีตนทุนสูง อยางไรก็ตาม การใชพนักงานขายสราง
ความสัมพันธในระยะยาวมากกวาการโฆษณา การโฆษณาสามารถเปดและปดได แตจํานวนพนักงาน
ขายของกิจการเปลี่ยนแปลงไดยาก การขายโดยบุคคลเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่มีคาใชจาย
สูงที่สุดของกิจการ 

      4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงกับผูบริโภค
เปาหมายแตละราย ซ่ึงไดรับการโตตอบไดในทันทีทันใด และสามารถทําใหเกิดความสัมพันธกับลูกคา
อยางยาวนาน ไดแก การใชโทรศัพท ไปรษณีย โทรสาร อินเทอรเน็ต และเครื่องมืออ่ืน ๆ เพื่อ
ติดตอส่ือสารโดยตรงถึงลูกคา   ถึงแมจะมีรูปแบบของการตลาดทางตรงมากมาย  เชนการตลาดทาง
โทรศัพท (telemarketing) การขายตรงทางไปรษณีย การตลาดอิเล็กทรอนิกส การตลาดออนไลนและ
อ่ืนๆ แตทั้งหมดนี้มีลักษณะท่ีตางจากเครื่องมืออ่ืนใน 4 ดานคือ การตลาดทางตรงท่ีไมใชเพื่อสาธารณะ 
(non public) ขาวสารท่ีใหโดยท่ัวไปที่สงจะเปนเฉพาะบุคคล การตลาดทางตรงเกิดในทันทีทันใด 
(immediate) และการตลาดทางตรงท่ีมุงไปที่ลูกคาแตละราย (customized) ซ่ึงหมายถึงขาวสารตางๆ 
สามารถเตรียมข้ึนอยางรวดเร็วและสามารถสรางข้ึนสําหรับผูรับแตละราย สุดทายการตลาดทางตรงเปน
ลักษณะการปฏิสัมพันธ (interactive) มีการพูดจากันระหวางที่มีการดําเนินงานการตลาดและผูบริโภค 
และขาวสารสามารถเปลี่ยนแปลงไดข้ึนกับการตอบโตของผูบริโภค ดังน้ันการตลาดทางตรงเหมาะสม
กบัความพยายามทางการตลาดอยางมากเพ่ือเขาถึงกลุมผูรับสารเปาหมายและการสรางความสัมพันธกับ
ผูบริโภคในลักษณะแบบหนึ่งตอหนึ่ง 
 

2. แนวคิด Pharmaceutical Marketing หรือ Medico-marketing หมายถึงแนวคิด
การตลาดในดานการสงเสริมการขายผลิตภัณฑดานเภสัชกรรมหรือยา  มุงส่ือสารไปยัง 2 กลุมเปาหมาย
คือ บุคลากรทางการแพทย และผูปวยหรือผูบริโภค ภายใตขอจํากัดของกฎหมายท่ีกําหนดขอบเขต
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ทางการตลาดของบริษัทผูผลิตซ่ึงแตกตางกันในแตละประเทศ (Audrey Balay-Karperien, et al. ,online) 
สามารถแยกกิจกรรมทางการตลาดได 2 ลักษณะคือ 

1. กิจกรรมท่ีมุงเนน Mass Marketing คือการส่ือสารการตลาดไปยังผูบริโภคในตลาด
โดยรวม นิยมใชมากในยาท่ัวไปท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือไดเอง    ปจจุบันมีกฎหมายหามการ
โฆษณายาที่ตองส่ังจายดวยแพทยในส่ือหลัก เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ ตางๆ แตในอินเทอรเน็ตและ
ชองทางการส่ือสารอิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ ที่มีผูเขาชมจํานวนมาก แตกเปนกลุมยอยตางๆ สามารถสราง
เนื้อหาขาวสารตางๆไดดวยตนเอง ทั้งสงตอ กระจายขาวผานพื้นที่สวนตัวของตนในสังคมออนไลน ทํา
ใหการบอกตอขอมูลยาเกิดข้ึนอยางไมอาจหามได ขณะเดียวกันบริษัทยาก็สามารถประชาสัมพันธขอมูล
ยาใหผูบริโภคทั่วไปทราบผาน เว็บไซต การโฆษณาออนไลน ผานสังคมออนไลน การโฆษณาผานทาง
โทรศัพทตางๆได 

2. กิจกรรมท่ีมุงเนน Niche Marketing คือการส่ือสารการตลาดตรงไปยังบุคลากรทาง
การแพทยโดยเฉพาะในยาที่ตองส่ังจายโดยแพทย การตลาดทางตรงไปยังบุคลากรทางการแพทยมีอยู 4 
รูปแบบหลักคือ 

     2.1 การใหของขวัญท่ีระลึก (Gifting) เปนวิธีท่ีปฏิบัติกันมานานจนเปนวัฒนธรรม
ระหวางบริษัทยากับบุคลากรทางการแพทย แตหากศึกษาเพิ่มเติมจะพบแนวโนมดานจริยธรรมที่เกิดข้ึน
ในสหรัฐอเมริกา คือ New PhRMa code & Guideline โดย The Pharmaceutical Research and 
Manufacturers of America (PhRMA) ระบุใหบุคลากรทางการแพทยหามรับของท่ีระลึก ของขวัญ แม
จะเปนส่ิงเล็กนอย เชน ปากกา สมุดบันทึก กลองยา  หรือส่ิงสมนาคุณ บัตรกํานัล บัตรของขวัญจาก
บริษัทยา แมกระทั่งบัตรรับประทานอาหารนอกบาน สถานพยาบาล แตยังอนุญาตใหมีการเลี้ยงรับรอง
ไดหากมีการประชุมนําเสนอขอมูลหรือสัมมนาอบรมแนะนํายาใหม โดย Code & Guideline นี้
ประกาศใชทั้งสองฝายท้ังผูให (บริษัทยา) และผูรับ (บุคลากรทางการแพทย) หากฝายใดฝายหนึ่งไม
ปฏิบัติตามยอมสงผลเสียหายเชิงจริยธรรมทางธุรกิจ 

     2.2 การใหขอมูลยา (Detailing) ตัวแทนขายหรือ Detailer ที่ทําหนาที่ใหรายละเอียด
ของยาและบริษัทพรอมกระตุนจูงใจใหแพทยส่ังจายยาน้ีใหแกคนไข ทักษะในการสรางสัมพันธภาพ
ของตัวแทนขายยาจึงเปนปจจัยที่สําคัญท่ีจะทําใหเขาถึงและจูงใจแพทยได เหตุผลท่ีแพทยอนุญาตให
ตัวแทนขายยาเขาพบก็เพราะตองการขอมูลที่มีประโยชนตอการรักษา รวมถึงผลการศึกษาทางคลินิก 
(Clinical Trial) และขอมูลวิธีการใชยานั้นๆ (Drug-specific educational material)  มีการศึกษาใน
สหรัฐอเมริกาวาแพทยบางคนยอมรับเงินจากตัวแทนขายเพ่ือใหตัวแทนมีโอกาสติดตามแพทยเพ่ือไป
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ตรวจสังเกตการณตรวจคนไขดวย แมจะเปนวิธีท่ีนิยมใชมาตลอด แตส่ิงที่ควรระมัดระวังคือ ความ
ขัดแยงดานผลประโยชนที่อาจเกิดข้ึนไดระหวางแพทยตอคนไข และแพทยตอบริษัทยา  

     2.3 การใหตัวอยางยา (Drug Samples) เปนการนําเสนอในลักษณะ “ลองกอนซ้ือ -Try 
it before buy it” ขอดีคือมียาใหพรอมใช แพทยเขาถึงยาไดทันที เม่ือตองการรักษา ยานั้นถึงผูปวยทันที
โดยไมตองผานกระบวนการจัดซ้ือ มีการศึกษายืนยันวาหากบริษัทยาแจกตัวอยางฟรีใหแกแพทย จะ
สงผลตอพฤติกรรมการส่ังจายยาของแพทย แมแตในยาท่ีไมตองส่ังโดยแพทย แตหากแพทยเขาถึง
ตัวอยางยาท่ีมีตราสินคาใหทดลองฟรี แพทยจะมีแนวโนมระบุเจาะจงยายี่หอนี้ใหแกคนไขมากกวายาที่
มี จําหนายท่ัวไปในทองตลาด  และทําใหประหยัดกวาการส่ังซ้ือยาลวงหนา  โดยไมรูวาจะมี
ประสิทธิภาพดีในการรักษาผูปวยแตละคนหรือไมอยางไร 

     2.4 สนับสนุนการศึกษาตอเน่ืองรวมถึงการศึกษาวิจัยของแพทย (Sponsoring 
Continuing Medical Education (CME) ) เปนวิธีทางการตลาดท่ีนิยมในตางประเทศ และสอดคลอง
กับศูนยการศึกษาตอเน่ืองของแพทย (ศ.น.พ.) องคกรในกํากับของแพทยสภาระบุให CME เปน 1 ใน 8 
งานประจําทางการแพทย โดยบริษัทยาสามารถสนับสนุนการศึกษาตอเน่ืองหรือการทําวิจัยของแพทย
ไดเรียกวา Industry-Supported CME ทําใหแพทยไดรับการสนับสนุนการศึกษาท่ีจะสรางเสริม
สมรรถนะในการรักษาและรักษาสภาพของใบประกอบโรคศิลปะ ไปพรอมๆกับการสอดแทรกขอมูล
ยา วิธีนี้เปนที่เช่ือถือกันวาจะเปลี่ยนความคุนชินการส่ังจายยาของแพทยไดดีแม CME จะเปนวิธีทาง
การตลาดท่ีดี แตตองระวังในการนําไปใช โดยบริษัทยาควรรักษาบทบาท “ผูสนับสนุน” เทานั้น ให
บุคคลท่ีสามเปนผูออกแบบหลักสูตร จัดเลือกมานําเสนอในหลักสูตรนั้น เพื่อภาพลักษณความเปนกลาง
ไมผลักดันการขายมากเกินไป 

 
3. ปจจัยอื่นๆท่ีมีผลตอการส่ังยาของแพทย (Hemminki E, 1975: 111-116) 

1. อิทธิพลของเพ่ือนแพทยและทีมแพทย (Peer influence) ในวงการแพทย 
ก็จะมีผูที่แพทยใหความเคารพและใหเปนผูนําทางความคิดในการรักษาผูปวยโดยเฉพาะแพทยที่เปน
หัวหนา ผูอาวุโสกวา หรือผูนําทางความคิด (Key Opinion Leaders) เชน อาจารยหมอ คุณหมอท่ีมี
ความรูหรือเปนผูเช่ียวชาญในดานนั้นๆโดยตรง เปนตน 

 2.  กิจกรรมสังคมที่แพทยเขารวม (Social Events) เปนชองทางการรับขาวสารท่ีไม 
เปนทางการแตมีอิทธิพลสูงตอแพทย คือแวดวงสังคมของแพทยดวยกันเองท่ีจะพบปะกันในงานเลี้ยง
สังสรรค การประชุมวิชาการตางๆของแพทย กิจกรรมของทางโรงพยาบาล การสงขอมูลผานแพทย
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ไปสูแพทยดวยกัน (respect peers) เปนอีกเทคนิคหนึ่งที่นิยมใชกันเพราะฝายรับขอมูลเปดใจรับฟง
มากกวาการรับขอมูลจากตัวแทนยา 

 3. การแนะนําและสรางทัศนคติที่ดีตอยาตั้งแตยังเปนนักศึกษาแพทย (Marketing 
to Medical Students) เปนการทําใหแพทยรูจักยากอนแมจะยังส่ังยาไมได แตไดรูจักและรูสึกดีตอยา
และผูผลิตกอนแลว เม่ือจบเปนแพทยก็จะส่ังยาน้ีเองเปนการสรางความคุนเคยตอยาเอาไวกอนท่ีจะได
ส่ังยาเอง 

 4. การสื่อสารโฆษณาไปถึงยังผูบริโภค (Mass Marketing) ปจจุบันอินเทอรเน็ตและ 
ชองทางการส่ือสารใหมๆตางเปนแหลงขอมูลที่แพทยและผูปวยใชคนหาขอมูลเกี่ยวกบัโรคและยาทัง้ยงั
เปนชองทางส่ือสารตรงระหวางบริษัทยากับแพทย  บริษัทยากับผูปวย รวมถึงแพทยกับผูปวย จํานวน
ของการคนหาขอมูลเพิ่มข้ึนทุกป เม่ือเปรียบเทียบกับโอกาสที่ผูแทนยาจะเขาพบแพทยเพ่ือแนะนําสินคา
โดยตรงน้ันยากขึ้นทุกที การติดตอผานอินเทอรเน็ตจึงมีแนวโนมเพิ่มมากขึ้น เชน การใหขอมูลผานทาง
โทรศัพท  ผานวีดีโอที่เลียนแบบมาจากเรื่องจริง การจัดกิจกรรมผานเว็บไซต ตางๆ สําหรับใหบริการ
ขอมูลท้ังแพทยและผูปวย  กิจกรรมเหลานี้เปนตัวอยางการทําการสงเสริมการตลาดผานอินเทอรเน็ตที่
เกิดขึ้นแลวทั้งในตางประเทศและประเทศไทย  แมในยาที่ตองส่ังจายโดยแพทย ไมสามารถหาซ้ือไดเอง
โดยทั่วไป ต้ังแตป 2008 มีเพียง 2 ประเทศเทาน้ันท่ีอนุญาตใหบริษัทยาสามารถโฆษณายาที่ตองส่ังจาย
โดยแพทยตรงถึงผูบริโภคคือประเทศสหรัฐอเมริกา  และประเทศนิวซีแลนด  ทั้งนี้ เปนการ
ประชาสัมพันธใหผูบริโภครูจักโรคและยา  หากยามีคุณสมบัติเหมือนกันผูบริโภคจะไดสามารถระบุ
เลือกยี่หอยาที่ตองการผานการส่ังจายยาของแพทยได  บริษัทยาตางๆจึงหันมาใหความสนใจกับการ
โฆษณาโดยตรงไปยังผูบริโภคกันมากข้ึน  ดูไดจากการลดคาใชจายดานวิจัยเพ่ือนําผลไปเผยแพรในส่ือ
ส่ิงพิมพทางการแพทยมาใชเงินในการโฆษณาผานโทรทัศนถึงผูบริโภคมากย่ิงข้ึน อยางไรก็ตามอีกกวา 
30 ประเทศท่ีพัฒนาแลวและเปนผูนําอุตสาหกรรมในโลก ยังหามวิธีการโฆษณายาท่ีแพทยตองส่ังจายนี้
ตรงไปยังผูบริโภค เพราะตองการใหแพทยเทาน้ันเปนผูตัดสินใจวาจะส่ังจายยาย่ีหอใดแกคนไข  ไมเปด
โอกาสใหคนไขเลือกยาท่ีตนตองการแมวาจะเช่ือม่ันวาคนไขมีการศึกษา  มีขอมูลเปรียบเทียบยาย่ีหอ
ตางๆก็ตาม แตไมตองการใหคนไขเลือกยาจากขอมูลสงเสริมการขายผานโฆษณาของบริษัทยา  ซ่ึงอาจ
ไมไดแสดงขอมูลทั้งหมด หรือแสดงขอมูลผลขางเคียงที่อาจเกิดข้ึนไดในระยะเวลาอันส้ันเปนตน  

5. การประกันภัยหรือการมีหลักประกันสุขภาพ (Public/Private Insurers)  
โดยบริษัทประกันเอกชน หรือหนวยงานของรัฐ เชน กองทุนประกันสุขภาพ กองทุนประกันสังคม 
กองทุนเงินทดแทน กองทุนสวัสดิการรักษาพยาบาล ที่จะรับผิดชอบคาใชจายในการรักษาพยาบาลแก
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ผูปวย หากผูปวยมีก็จะสามารถเพ่ิมความมั่นใจแกแพทยที่ส่ังจายยาและทําใหแพทยตัดสินใจใชยาได
งายข้ึนเนื่องจากยาบางตัวมีราคาสูงและแพทยยังไมมีประสบการณในการใชยามากนัก เม่ือผูปวยมี
หลักประกันสุขภาพที่สามารถจายคารักษาไดก็จะทําใหแพทยมั่นใจในการใชยามากยิ่งข้ึน 

6. ความชอบสวนตวัของแพทย (Preference) เปนความชอบสวนตัวของแพทยท่ีจะใช 
ยาตัวใดตัวหนึ่งหรือการใชยาหลายตัวผสมผสานกัน  

7. ความพรอมของแพทย (Readiness) คือความพรอมของแพทยในดานตางๆไมวาจะ 
เปนความรูในเร่ืองโรคท่ีผูปวยเปน ยาหรือวิธีการรักษาที่มีประสิทธิภาพท่ีสุดในการรักษาผูปวยแตละ
ราย ผลขางเคียงที่อาจจะเกิดข้ึนจากการใชยาตัวใหมแทนตัวเกาหรือแทนวิธีการรักษาแบบเดิม 
ประสบการณในการใชยาหรือประสบการณในการรักษาโรคของแพทยลวนเปนปจจัยที่ทําใหแพทยเกดิ
ความพรอมในการเลือกใชยาที่แตกตางกัน แพทยที่ศึกษาตอเปนแพทยเช่ียวชาญเฉพาะทางในดานตาง
เชน ดานโรคไต โรคเลือด มะเร็งวิทยา โรคหัวใจ เปนตนก็จะมีความพรอมในการตัดสินใจเลือกใชยา
ใหมๆไดดีกวาแพทยท่ีไมไดมีความเช่ียวชาญเฉพาะทางในโรคนั้นๆ 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

ฐิตา ตันติวัฒน (2548) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการส่ังใชยา
เม็ดลดระดับน้ําตาลในเลือดในผูปวยเบาหวานชนิดที่ 2 ของแพทยประจําโรงพยาบาลในอําเภอเมือง
เชียงใหม  การศึกษาครั้งนี้ไดรวบรวมขอมูลจากแพทยประจําโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนทั้งหมดที่
รับผิดชอบในการรักษาและเคยส่ังใชยาเม็ดลดระดับนํ้าตาลในเลือด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
จํานวน 82 คน ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการส่ังใชยา
เม็ดลดระดับนํ้าตาลในเลือดที่แพทยใหความสําคัญมากที่สุดลําดับแรกคือ ตัวยามีประสิทธิภาพในการ
รักษา  ปจจัยดานราคาแพทยใหความสําคัญระดับมาก ลําดับแรกคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพยา  
ปจจัยดานการจัดจําหนายแพทยใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกคือ การรักษาคุณภาพในการ
จัดสง  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีแพทยใหความสําคัญระดับมาก ลําดับแรกคือ  บทความหรือ
รายงานผลการใชยาในวารสารการแพทยไทย 

เอกรัฐ วิทิตกพัทธ (2543) ศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังใช
ยาลดไขมันในเลือดของแพทยประจําโรงพยาบาลในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม  ทําการเก็บขอมูลจาก
แพทยจํานวน  67 รายสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 41-50 ปแพทยสวนใหญทํางานอยูใน
โรงพยาบาลรัฐบาลและนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลทางสถิติผลการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานสวน
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ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญมากที่สุดคือ ตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ปจจัย
ดานราคา ปจจัยยอยดานราคาท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุดลําดับแรกคือ ราคายาถูกประหยัดคาใชจายของ
คนไข ปจจัยดานการจัดจําหนาย ที่ใหความสําคัญมากที่สุดลําดับแรกคือมีการสงยาที่รวดเร็ว ยาไมขาด
สต็อก มียาใชอยางตอเน่ือง ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีใหความสําคัญมากที่สุดลําดับแรกคือ การ
ขายโดยพนักงานขาย  

สิริพิม อรามนภา (2551)  ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชยารักษา
โรคตาในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ   เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดย
ใชแบบสอบถามจํานวน 51 ราย จากจักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ ผลการศึกษาพบวาจักษุ
แพทยเปนเพศชาย และเพศหญิง จํานวนใกลเคียงกัน มีอายุอยูระหวาง 31-40 ป  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด ลําดับแรกคือ ตัวยามีขอมูลอางอิงที่เช่ือถือได  ปจจัย
ดานราคาใหความสําคัญในระดับปานกลาง ลําดับแรกคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา เปน
ยาที่อยูในบัญชียาหลักแหงชาติและการใหเครดิตท่ีนาน  ปจจัยดานการจัดจําหนาย ใหความสําคัญใน
ระดับมากลําดับแรกคือ บริการจัดสงที่รวดเร็วตรงเวลา  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ในระดับมากลําดับแรกคือ ความรูในผลิตภัณฑที่ขายของผูแทนยาเกี่ยวกับการใหขอมูลยา 

นงลักษณ ไชยมัง(2554) ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตออายุรแพทย
ประจําโรงพยาบาลในอําเภอเมืองเชียงใหมในการส่ังใชยากลุมเออารบี เก็บขอมูลจากแพทยประจํา
แผนกอายุรกรรมที่ทํางานเต็มเวลาในอําเภอเมืองเชียงใหม 102 คน ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่สําคัญมาก
ท่ีสุดไดแกดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัด
จําหนายตามลําดับ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดไดแก ใชมานานจนม่ันใจวา
ปลอดภัยในการ ตัวยามีความปลอดภัยสูง สามารถคงผลการรักษาไดดีในระยะยาว ปจจัยยอยดานราคา
ท่ีแพทยใหความสําคัญระดับมากไดแก เปนยาที่ผูปวยสามารถเบิกคาใชจายได ราคาสอดคลองกับฐานะ
ผูปวย ราคาไมแตกตางกับยาในกลุมเดียวกัน ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายที่แพทยใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก การรักษาคุณภาพในขณะสง  ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีใหความสําคัญระดับ
มากไดแก มีแผนพับใหความรูแกคนไข  ความรูในผลิตภัณฑของผูแทนยา มีตัวอยางยาใหทดลองใช มี
บทความที่กลาวถึงประสิทธิภาพของยาในเว็บไซตทางอินเตอรเน็ต  มีบทความท่ีกลาวถึงประสิทธิภาพ
ของยาในวารสารการแพทยตางประเทศ   มีการจัดรายการพิเศษ ลดราคา แถมยา  มีบทความท่ีกลาวถึง
ประสิทธิภาพของยาในวารสารทางการแพทยของไทย  สามารถติดตอกับผูแทนยา  มีเอกสารจากบริษัท  
บุคลกริยามารยาทของผูแทนยา  มีการจัดประชุมวิชาการเกี่ยวกับยาโดยเชิญวิทยากรมาบรรยาย   


