
 
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

แนวคิด และทฤษฎ ี
การบริการเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สรางคุณคาและจดัหาคุณประโยชนใหแก

ลูกคา สวนประสมทางการตลาดบริการเปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได ผูประกอบการควร
พิจารณาและใหความสําคัญ การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอนักเทคนคิ
การแพทยของโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหมในการเลือกเคร่ืองตรวจวิเคราะหสารเคมีในเลือด
อัตโนมัติไดนาํทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมาใชเปนแนวทางในการศึกษา 

ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ซ่ึงมี
สวนประกอบดังนี้ (Kotler, 2009) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือตอบสนองความ
ตองการของลูกคาและตองสรางคุณคาใหเกิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายกับลูกคาจงึอาจจะมีตวัตน
หรือไมมีตัวตนก็ได โดยท่ัวไปผลิตภณัฑประกอบดวยสินคา บริการ สถานท่ี องคกร บุคลากร 
ตลอดจนความคิดท่ีเกี่ยวของดวย ท่ีสําคัญก็คือ ผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน และมีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑขายได ดังนัน้จึงกลาวไดวาผลิตภัณฑจึงหมายถึงทุกส่ิงท่ี
นักการตลาดนาํมาเสนอกับตลาด เพื่อเสนอขายการไดกรรมสิทธ์ิ หรือเพ่ือการอุปโภคบริโภค ซ่ึง
สามารถตอบสนองความตองการของตลาดได (Kotler,2009:358)โดยท่ัวไปผลิตภัณฑมี
องคประกอบดังนี ้

1) ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) คือประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑ
แตละชนดิท่ีผูบริโภคไดรับประโยชนจากการซ้ือสินคานั้นโดยตรง ซ่ึงประโยชนพื้นฐานดังกลาว
ตองสนองความตองการที่แทจริงของผูบริโภคได 

2) รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible or Generic Product) คือ ลักษณะ
ภายนอกท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนเสริมใหผลิตภัณฑทําหนาท่ีสมบูรณข้ึน 
ไดแก คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ และตราสินคา เปนตน 

3) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) นอกจากจะประกอบดวย
ผลิตภัณฑพืน้ฐานแลว ยังรวมคุณสมบัตแิละเง่ือนไขการซ้ือท่ีต่ําท่ีสุด ซ่ึงผูบริโภคคิดวามีความ
จําเปนสําหรับเขาและคาดหวังวาจะไดรับเม่ือซ้ือสินคานั้นดวย การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจึง
ตองคํานึงถึงการสนองตอบความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ 
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4) ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) คือ ผลประโยชนเพิ่มเติมท่ี
ผูบริโภคไดรับไปควบคูกับการซื้อสินคาท่ีมีความพิเศษและแตกตางไปจากสินคาของคูแขงขัน โดย
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากกวา เรียกวา มูลคาเพิ่ม (Adding Value) ท่ีชวย
เสริมผลิตภัณฑหลัก สวนมากมักอยูในรูปความเช่ือถือได และการยอมรับของผูบริโภค 

5) ผลิตภัณฑท่ีเพิม่คุณคาเปนพิเศษ (Potential Product) คือความเปนไป
ไดในการเพิ่มคุณสมบัติพิเศษ หรือผลประโยชนท่ีผูบริโภคควรไดรับจากสินคาท่ีเกนิความคาดหวัง
ของผูบริโภค 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือ
บริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคา
ของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ราคาเปนองคประกอบสําคัญท่ีทําใหกจิการมีรายได ราคาจงึอยูในรูปของ
จํานวนเงินท่ีผูซ้ือสินคาจายเพื่อใหไดสินคานั้นมา ราคาจึงถูกกําหนดข้ึนจากมูลคาของสินคา หากผู
ซ้ือและผูขายกําหนดราคาสินคาใกลเคียงกนั การซ้ือขายก็ยอมเกิดข้ึน ดวยเหตนุี้อาจถือวาราคาเปน
ตัวกลางที่ทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงความเปนเจาของของสินคา ทําใหกจิการเกดิรายได และ
ผูบริโภคไดรับอรรถประโยชนจากความเปนเจาของสินคา อยางไรก็ตามในการกาํหนดราคาของ
สินคา ตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภคดวยวามีความตองการมากนอยเพียงใด รวมท้ังตนทุน
การผลิต สภาพการแขงขันในตลาดประกอบดวย สําหรับธุรกิจท่ัวไปมีกลยุทธการกําหนดราคา 
(Kotler,2009: 437-442) ดังนี้ 

1) การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด (Discount Price) เปนการนํา
สวนลดมาปรับกับราคาพื้นฐาน เชน สวนลดการคา สวนลดปริมาณ สวนลดเงินสด สวนลดตาม
ฤดูกาล สวนลดตามภูมิศาสตร และสวนลดเพื่อสงเสริมการขาย เปนตน 

2) การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เปนวิธีการตั้งราคาท่ี
ทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีดีตอสินคาแลวทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นๆ ไดแก 
การตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาท่ีถือปฏิบัติหรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพ่ือศักดิ์ศรี การตั้งราคาเชิง
ระดับ เปนตน 

3) การตั้งราคาเพ่ือสงเสริมการขาย (Promotional Price) เปนการต้ังราคา
ใหต่ําลงเพ่ือจงูใจใหผูบริโภคมาซ้ือสินคานั้น โดยปกติมักกาํหนดระยะเวลาในการใชระดับราคาท่ี
ปรับใหต่ําลงเพื่อเรงการขายควบคูไปดวย เชน การตั้งราคาลอใจ การลดราคาขาย เปนตน 

4) การตั้งราคาตามคูแขง (Competitive) เปนการต้ังราคาเม่ือคูแขงมีการ
เปล่ียนแปลงราคาสินคา เพื่อใหราคาสินคาของตนสามารถแขงขันกับคูแขงท่ีอยูในธุรกิจเดยีวกันได 
จึงจําเปนตองปรับราคาตาม เพราะหากไมมีการเปล่ียนราคาตาม อาจมีผลกระทบตอยอดขาย กําไร 
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และสวนแบงทางการตลาดของกิจการได จึงตองมีการศึกษาราคาของคูแขงหลักเพื่อเปรียบเทียบ
ราคากันอยูเสมอ และทางเลือกของกิจการเม่ือคูแขงมีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา ไดแก การคงราคา
เดิมเอาไว การลดราคา การเพิ่มราคา หรือต้ังราคาใหต่ํากวาสินคาประเภทเดียวกัน เปนตน 

3. การจัดจําหนาย สถานท่ี (Place) คือ กระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ ซ่ึงหมายรวมถึงการเลือก
ทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจ เนื่องจากทําเลที่ตั้งเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขาใชมาเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นสถานท่ีตั้งจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีท่ีสอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมายและจําเปนตองคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงดวย อยางไรก็ตามความสําคัญของทําเล
ท่ีตั้งอาจมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท สถานที่หรือชอง
ทางการจัดจําหนายจึงเกีย่วของกับสถานท่ีจําหนายสินคาและกิจกรรมตางๆท่ีทําใหผูบริโภคหาซ้ือ
ผลิตภัณฑงาย ไมวาจะซ้ือเม่ือใด หรือท่ีใดก็ตาม ในการจําหนายสินคานอกจากเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑยังเกี่ยวกับบรรยากาศและส่ิงแวดลอมในการนําเสนอสินคาท่ีมีผลตอการรับรูของ
ผูบริโภคโดยตรง ซ่ึงประกอบดวย ทําเลที่ตั้ง และชองทางการนําเสนอสินคา (Kotler,2009: 63) ดังนี้ 

1) ทําเลที่ตั้ง (Location) ความสําคัญของแหลงท่ีตั้งหรือสถานท่ีจัด
จําหนายสินคาข้ึนอยูกับการเลือกทําเลที่ตั้ง การจัดสถานท่ีจําหนาย รวมถึงภาพลักษณขององคกร 
ซ่ึงไดแก สวนประกอบทางกายภาพของบริษัทหรือรานคาท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสไดและเปนสวน
ท่ีเพิ่มความม่ันใจใหแกผูบริโภค การเลือกทําเลที่ตั้งจงึมีความสําคัญอยางยิ่ง ซ่ึงจะตองตอบสนอง
ผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นท่ีรองรับกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด
นอกจากทําเลท่ีตั้งในความหมายของแหลงท่ีตั้งแลว ยังหมายรวมถึงการมีสถานท่ีจัดจําหนายสินคา
ในรูปหางรานหรือบริษัทซ่ึงเปนเครือขายสาขาดวย เนื่องจากการมีสาขาเปนจํานวนมากและ
ครอบคลุมพื้นท่ีมากเทาใดแลวก็ยอมสงผลดีตอกิจการเปนอยางมาก 

2) ชองทางการจดัจําหนาย (Channels) คือ เสนทางท่ีสินคาเคล่ือนยาย
ไปยังตลาดในการกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะ
ของการจัดจําหนาย ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนายและลูกคากลุมเปาหมายของ
ธุรกิจนั้นซ่ึงชองทางการจัดจําหนายโดยทัว่ไปมี 4 ชองทาง 

1. การจําหนายโดยตรง (Direct Sales) เปนการจําหนายสินคาใหแก
ผูบริโภคโดยตรงซ่ึงไมผานคนกลาง 

2. ผานตัวแทน (Agent or Broker) เปนการจดัจําหนายสินคาผานคน
กลางซ่ึงเปนตัวแทน เชน บริษัทตัวแทน โฆษณา บริษัทนายหนา 
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3. ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or 
Broker) เปนการจําหนายสินคาโดยฝายผูจัดจําหนายและผูบริโภค ตางมีคนกลางของตัวเองและทํา
หนาท่ีตกลงกนั 

4. การเขารวมระบบการจําหนายโดยการซื้อสิทธ์ิจากบริษัทแม และ
สัญญาการจัดจําหนาย (Franchise and Contract Service Delivers) โดยผูบริโภคติดตอผานทางธุรกิจ
ท่ีไดรับสิทธ์ิและมีสัญญาการจัดจําหนายจากบริษัทแม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารการตลาดท่ีตองแนใจวา
ตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูบริโภคเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจทําไดในหลายลักษณะ อาทิ 
การใชพนกังานขายและการใชเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารซ่ึงมีหลายประเภทโดยจะเลือกใช
ประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆประเภทรวมกันก็ได ท่ีสําคัญก็คือตองเลือกใชเคร่ืองส่ือสาร
แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ผูบริโภคและผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได สําหรับเคร่ืองมือในการสงเสริม
การตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การขาย
โดยใชพนักงาน (Personal Selling)  การใหขาวและประชาสัมพันธ(Publicity and Public Relations) 
และการบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) เปนตน ดังนั้นจึงกลาวไดวาการสงเสริม
การตลาดเปนกระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาดโดยใชคนหรือใชส่ือ ท้ังนี้เพื่อเตือนความทรง
จํา แจงขาวสารและจูงใจผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับสินคาของตนโดยมีองคประกอบ (Kotler,2009: 
512,526-529) ดังนี ้

1) การโฆษณา (Advertising) ไดแก ส่ิงตีพิมพ และส่ือกระจายเสียง 
โฆษณาที่ติดอยูภายนอกบรรจุภณัฑ ปายโฆษณา เปนตัน 

2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ไดแกการเสนอ
ขายการจัดแสดงตัวอยาง สินคาท่ีจะขายเปนตน 

3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแกการแขงขัน เกมชิง
โชค ของแถม การแจกตัวอยาง การสาธิตสินคา การใหความบันเทิงเปนตน 

4) การใหขาวและประชาสัมพนัธ (Publicity and Public Relations) 
ไดแกการใหสัมภาษณ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกศุล การสรางความสัมพนัธอันดีกับชุมชน 
เปนตน 

5) การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไดแกการบอก
กลาว การถายทอดประสบการณตอไปยังผูอ่ืนเพื่อนแนะนําใหใชสินคา 
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6) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแก แคตตาล็อค 
จดหมายตรง การเลือกซ้ือทางโทรทัศน การเลือกซ้ือทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

5. กระบวนการใหบริการ (Process) คือ ข้ันตอนในการจําหนายผลิตภณัฑและการ
ใหบริการ ซ่ึงจะตองถูกตอง รวดเร็ว และเปนท่ีนาประทับใจในสายตาของลูกคา โดยนักการตลาด
จําเปนตองพจิารณาใน 2 ดาน ไดแก ความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย 
(Divergence) ในดานความซับซอนตองพิจารณาถึงข้ันตอน และความตอเนื่องของงานใน
กระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็ว ความถูกตอง เปนตน สวนในดานความหลากหลายตอง
พิจารณาถึงความเปนอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับการ
ทํางานได ดงันั้นจึงกลาวไดวากระบวนการใหบริการมีความสําคัญตอธุรกิจเปนอยางยิ่ง เนื่องจาก
สินคาหรือผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีกอใหเกิดรายไดของบริษทัหากไมมีกระบวนการใหบริการเกิดข้ึนก็
ไมสามารถสรางรายไดใหแกกิจการนั้นได และกระบวนการใหบริการก็เปนสวนหนึ่งในการ
กําหนดมาตรฐานแหงความรวดเร็วและคุณภาพของกิจการดวย ฉะนั้นกระบวนการใหบริการจึง
สามารถนํามาใชเปนกลยุทธในการสรางความไดเปรียบใหกับธุรกจิ และการแขงขันในเชิงธุรกจิท่ี
มุงเนนการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา (Kotler,2009: 531-532) 

6. บุคลากรผูใหบริการ (People) คือ ผูท่ีมีสวนของกับผลิตภัณฑท้ังหมดหมาย
รวมถึงท้ังลูกคา บุคลากรท่ีจําหนาย และบุคลากรท่ีใหบริการหลังการขาย บุคลากรผูใหบริการ
จําเปนตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไดแตกตางจากคูแขงขัน โดยจะตองมีความสามารถและมีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนอง
ผูบริโภค รวมท้ังมีความคิดริเร่ิมสรางสรรค มีความสามารถในการแกปญหา และสรางคานิยมท่ีดี
ใหกับองคกรได ดังนั้น บุคลากรผูใหบริการจึงตองมีวิธีการสรางความประทับใจใหกับลูกคา โดย
การทักทายลูกคา แสดงความยิ้มแยมแจมใส ความกระตือรือรนท่ีจะใหคําแนะนําชวยเหลือลูกคา มี
ความเปนกันเองใชคําพูด น้ําเสียง กริยาทาทาง และการเอาใจใสกบัลูกคาตลอดจนตองสามารถ
คนหาความตองการและความจําเปนของลูกคา ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนส่ิงท่ีชวยใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ด ี
รูสึกประทับใจในบริการของกิจการ อีกท้ังยังเปนการรักษาลูกคาในระยะยาวใหมีความจงรักภักดี
ตอกิจการตลอดไป(Kotler,2009: 388) 

7. การสรางลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ การสราง
สภาพแวดลอมของสถานท่ีขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพ้ืนท่ี และ
ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ รวมท้ังอุปกรณเคร่ืองมือเครื่องใชตางๆ ท่ีใชในการใหบริการท่ีสามารถ
ดึงดูดใจผูบริโภคและทําใหมองเห็นภาพลักษณขององคกรท่ีเหนือคูแขงขันไดอยางชัดเจน 
นอกจากนี้การสรางหลักฐานทางกายภาพยงัหมายรวมถึง ส่ิงแวดลอมทางกายภาพท่ีบริการนัน้
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เกิดข้ึน และท่ีซ่ึงผูใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงองคประกอบตางๆ ท่ีสามารถจับตอง
ไดอีกดวยการสรางหลักฐานทางกายภาพเปนการสรางความเช่ือม่ันแกลูกคาใหสามารถมองเห็นเปน
รูปธรรมมากท่ีสุด เพื่อเปนสัญลักษณแทนการบริการท่ีไมสามารถจับตองได เนื่องจาก การบริการ
เปนส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได จึงทําใหผูบริโภครูสึกความเส่ียง และความไมม่ันใจในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ดังนั้น ผูประกอบการจึงจําเปนตองสรางหลักฐานทางกายภาพ โดยการสรางและ
นําเสนอส่ิงท่ีเปนรูปธรรมเปนสัญลักษณแทนบริการท่ีไมสามารถจับตองได เพื่อสรางความแตกตาง
ใหกับบริการ และสรางความม่ันใจใหกับลูกคา (Kotler,2009: 389) 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

กิตตินาถ กาว ี (2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือน้ํายาในการ
ตรวจความเขากันไดของเลือดของโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือโดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
กลุมผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือจํานวน 52 รายโดยจากโรงพยาบาลรัฐบาลจํานวน 39 ราย และ
โรงพยาบาลเอกชนจํานวน 13 รายและไดศึกษากลุมผูใชน้ํายาจํานวน 98 ราย โดยจากโรงพยาบาล
รัฐบาลจํานวน 72 ราย และโรงพยาบาลเอกชนจํานวน 26 รายดวยแบบสอบถามแลวนําขอมูลที่
ไดมาทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ จากผลการศึกษาพบวา ผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31-40 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญทํางานในโรงพยาบาล
ของภาครัฐบาล และเปนหวัหนางานชันสูตรของโรงพยาบาล มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือน้ํายาแต
ตองมีคณะกรรมการรวมตัดสินใจซ้ือ และมีประสบการณในการตัดสินใจซ้ือน้ํายามากกวา 10 ป
และใชน้าํยาตรวจการเขากนัไดของเลือดจากสภากาชาดไทย สําหรับผูใชน้ํายาสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุ 20-30 ป จบการศึกษาระดบัอนุปริญญา ทํางานในโรงพยาบาลรัฐบาล และเปนเจา
พนักงานวิทยาศาสตร มีประสบการณในการทํางานธนาคารเลือด 6-10 ป และใชน้ํายาตรวจการเขา
กันไดของเลือดจากสากาชาดไทย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ
น้ํายาของผูมีอํานาจในการตดัสินใจและผูใชน้ํายา ไดแก ผลิตภัณฑท่ีทําใหผูใชสามารถอานปฏิกิริยา
ท่ีเกิดขึ้นไดอยางชัดเจน ใหผลการทดสอบท่ีถูกตองในการทดสอบแตละคร้ังและผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูง มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด สวนปญหาท่ีมีผลตอการซ้ือน้ํายาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจและผูใชน้ํายา คือ น้ํายาไมมีประสิทธิภาพในการตรวจท่ีดีพอและนํ้ายาทําให
เกิดผลการตรวจท่ีผิดพลาดมีความสําคัญมากท่ีสุด 

ภัทรา ไทยธรรมยานนท (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของแพทยใน
การเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานมในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของแพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานมรวมถึงปจจัย
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ดานการตลาดในการพจิารณาเลือกเวชภัณฑยาของกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
ในการศึกษา และเก็บตัวอยางโรงพยาบาล ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย
อายุระหวาง 41-50 ป อยูในโรงพยาบาลของรัฐบาล มีจํานวนเตียงระหวาง 901-1,200 เตียง แพทย
สวนใหญมีผูปวยมารับการรักษาโรคมะเร็งเตานมประมาณ 10-20 รายตอเดือน โดยระยะการเปน
มะเร็งของผูปวยท่ีแพทยสวนใหญพบมากที่สุด คือ ระยะท่ี 3 แพทยสวนใหญเลือกใชยากลุม CMF 
(CyclophosphomideMetrotrexete 5-FU) เปนยาเคมีบําบัดท่ีหนึ่ง (First Line) ในการรักษามะเร็งเตา
นมในระยะท่ี 1 และ 2 (ระยะแรก) ใชยากลุม Taxaneเปนยาเคมีบําบัดท่ีสอง (Second Line) ในการ
รักษามะเร็งเตานมในระยะท่ี 3 และ 4 (ระยะลุกลาม) และใชยากลุม Capecitabine (Xeloda) เปนยา
เคมีบําบัดลําดบัท่ีสาม (Third Line) ในการรักษามะเร็งเตานมในระยะที่ 3 และ 4 (ระยะลุกลาม) จาก
การศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานมซ่ึงแพทยให
ความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก ปจจยัดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานอ่ืนๆ ปจจยัท่ี
แพทยใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานการจดัจําหนาย 

สิริพิม อรามนภา (2551) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชยารักษาโรคตา ในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ โดยเกบ็
ขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถามจํานวน 51 รายจากจักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขต
ภาคเหนือ สถิติท่ีใชไดแก ความถี่ อัตรารอยละ และคาเฉล่ีย พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญให
ความสําคัญแกปจจยัดานผลิตภัณฑมาเปนลําดับท่ี 1 มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชยารักษาโรคตาใน
ผูปวยโรคตาท่ีจักษแุพทยใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดไดแก ตวัยามีขอมูลอางอิงเช่ือถือไดปจจยั
ดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับท่ี 2  จักษแุพทยใหความสําคัญในระดับมากไดแกความรูใน
ผลิตภัณฑท่ีขายของผูแทนยาเกี่ยวกับการใหขอมูลยามีการจัดรายการพเิศษลดราคามีแผนพับให
ความรูเบ้ืองตนแกคนไขบุคลิกลักษณะและกริยามารยาทของผูแทนยามีเอกสารจากบริษัท(บทความ
ท่ีคัดลอกมาจากวารสารทางการแพทยตางประเทศ) มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทยมีการจัด
ประชุมวิชาการเพื่อนําเสนอเกี่ยวกับยาโดยเชิญวิทยากรท่ีมีช่ือเสียงมาบรรยาย มีการออกราน (Boot) 
ตามงานประชุมวิชากาทางการแพทยตางๆความสัมพันธท่ีดีกับผูแทนยาและมีบทความหรือรายงาน
ผลการใชยาในวารสารการแพทยตางประเทศ ปจจัยดานการจดัจําหนายเปนลําดับท่ี 3ให
ความสําคัญในระดับมากไดแกบริการจัดสงท่ีรวดเร็วตรงเวลาการรักษาคุณภาพในขณะจัดสงและ
ความสะดวกในการส่ังยากับบริษัท และปจจัยดานราคาเปนลําดับท่ี 4ใหความสําคัญในระดับมาก
ไดแกราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยาเปนยาท่ีอยูในบัญชียาหลักแหงชาติ (ผูปวยเบิกคายา
ได) และการใหเครดิตท่ีนาน 
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ศุภสิทธ์ิ จรุงกิจสุวรรณ (2552) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางตัวกระตุนทาง
การตลาดและความต้ังใจซ้ือเวชภณัฑยาของแพทยประจําโรงพยาบาลในจังหวัดเชียงใหม  พบวา
แพทยมีความคิดเห็นตอตัวกระตุนทางการตลาดในระดับมากท้ังหมดเรียงลําดับจากมากไปนอยดังนี้ 
ดานคุณลักษณะผลิตภณัฑ ดานภาพลักษณตราสินคา ดานกระบวนการขายของพนักงานขาย 
ตัวกระตุนทางการตลาดท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือเวชภัณฑยาอยางมีนัยสําคัญไดแกดานกระบวน 
การขายของพนักงาน ดานภาพลักษณตราสินคา โดยตัวกระตุนท่ีไมมีผลตอความต้ังใจซ้ืออยางมี
นัยสําคัญ ไดแก ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ปจจัยสวนบุคคลของแพทยท่ีมีอิทธิพลอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติตอความต้ังใจซ้ือ ไดแก อายุ ปจจยัสวนบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติตอความต้ังใจซ้ือเวชภณัฑยา ไดแก เพศ ประเภทของโรงพยาบาล 
 
ลักษณะการดําเนินธุรกิจเคร่ืองตรวจวิเคราะหสารเคมีในเลือดอัตโนมัต ิ

งานเคมีคลินิกเปนสวนงานหนึ่งของหองปฏิบัติการชันสูตรของทุกโรงพยาบาล มี
หนาท่ีใหบริการตรวจวิเคราะหสารเคมีตางๆในเลือด การตรวจน้ีใชเคร่ืองตรวจวิเคราะหสารเคมีใน
เลือดอัตโนมัติเพื่อใหไดผลการตรวจวิเคราะหท่ีรวดเร็ว มีความถูกตองแมนยําสูง น้าํยาสําเร็จรูปท่ี
ใชกับเคร่ืองมีมาตรฐานและสะดวกตอการใชงาน โดยมีนักเทคนิคการแพทยเปนผูควบคุมดูแลและ
ใชงาน นักเทคนิคการแพทยจึงตองการเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพตามหลักมาตรฐานวิชาชีพเทคนิค
การแพทย 

เคร่ืองตรวจวิเคราะหสารเคมีในเลือดอัตโนมัติเปนเคร่ืองท่ีสามารถตรวจวิเคราะห
และหาปริมาณสารเคมีในเลือด รวมถึงการรายงานคาท่ีไดจากการคํานวณ ดังนี้  

1) การตรวจน้ําตาล (Glucose) 
2) การตรวจสมรรถภาพของไต ไดแก Blood Urea Nitrogen(BUN), Creatinine

และUric acid เปนตน 
3) การตรวจไขมนัในเลือด เชน Cholesterol, Triglycerides, HDL-c, LDL-c และ 

VLDLเปนตน 
4) การตรวจสมรรถภาพของตับ เชน Total protein, Albumin, Total bilirubin, 

Direct bilirubin, AST, ALT, ALPเปนตน 
5) การตรวจหาแรธาตุและสมดุลกรดดางในเลือด  เชน Calcium, Magnesium, 

Phosphorus , Sodium , Potassium, Chloride เปนตน 
6) การตรวจการทํางานของหัวใจ เชน LDH, CPK เปนตน 
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บริษัทท่ีใหบริการเคร่ืองวิเคราะหสารเคมีในเลือดอัตโนมัติเปนลักษณะธุรกิจ
บริการโดยมีผูแทนขายของบริษัทเขาติดตอลูกคาโดยตรงถึงหองปฏิบัติการเคมีคลินิกของ
โรงพยาบาล มีการดูแลดานการขายและบริการหลังการขายใหกับลูกคาอีกท้ังยังมีผูเช่ียวชาญดาน
ผลิตภัณฑ (Product Specialist) เปนท่ีปรึกษา คอยใหคําแนะนําเม่ือเกดิปญหาหรือขอสงสัย และ
วิศวกรซอมแซมดูแลรักษาเคร่ือง (Service Engineer) คอยสนับสนุนทีมขาย ลักษณะการซ้ือขายโดย
สวนใหญจะเปนสัญญาเชาซ้ือกลาวคือ โรงพยาบาลซ้ือน้ํายาตรวจวเิคราะหกับทางบริษัท โดยทาง
บริษัทจะใหยมืเคร่ืองตรวจวิเคราะหสารเคมีในเลือดอัตโนมัติมาใชงาน แตกรรมสิทธ์ิในเคร่ืองยัง
เปนของบริษทั วิธีนี้ไดรับความนิยมมากกวาการซ้ือเคร่ืองตรวจวเิคราะหสารเคมีในเลือดอัตโนมัติ
โดยตรง เนื่องจากเคร่ืองมีราคาสูงโดยราคาเคร่ืองจะมีตั้งแตประมาณ 1 ลาน ไปถึง เกอืบ 10 ลาน 
 


