
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การคนควาแบบอิสระในหัวขอเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของโสต ศอ นาสิกแพทยในจังหวัดเชียงใหม ในการสั่งใชยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด มี
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 
          แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps)  
           สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใช
รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิรวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546:53-55, 623-
624)  

1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง กลุมของส่ิงท่ีมีตัวตนหรือไมมีตัวตน
ท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของผูซ้ือซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพและตรา
สินคาตลอดจนบริการ และช่ือเสียงของผูขายผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม
คํานึงถึงปจจัยดานความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคู
แขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดซ่ึงความแตกตางทางการแขงขัน สามารถทํา
ไดดวยวิธีการตางๆ คือความแตกตางดานผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางดาน
บุคลากรและความแตกตางดานภาพลักษณ  

2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน 
ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูง
กวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธทางดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซ่ึงตองพิจารณาถึงการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้น 
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3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ 
ชองทางซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไป
ยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด เปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
                     3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง 
เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชอง
ทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
                     3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด  (Marketing 
logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้คือการขนสง (Transportation) การ
เก็บรักษาสินคา (Storage) และคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
Management)  

4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารท่ีเกี่ยวกับ 
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารแบบไมใชคน (Nonpersonal Selling) 
เคร่ืองมือท่ีใชในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมาย
รวมกันไดเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้  
                       การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรและ (หรือ) ผลิตภัณฑบริการหรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธ
ในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณากลยุทธส่ือ  
                       การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการเสนอขายโดย
หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ
กลยุทธ การขายโดยใชพนักงานขาย การบริหารหนวยการขาย  
                       การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย จัดจําหนายหรือผูบริโภคขั้นสุดทายโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขาย
ทันทีทันใด  
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การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ  
 

1) การกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค  
(Consumer Promotion)  

2) การกระตุนคนกลางเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  
(Trade Promotion)  

3) การกระตุนพนักงานขายเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย  
(Sales Force Promotion)  
 

การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and  Public Relations) 
การใหขาวเปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองการมี
การจายเงินโดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ิงพิมพ การประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรตอผลิตภัณฑ หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือ ผลิตภัณฑ
ของบริษัท  
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  สิริพิม อรามนภา (2551) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือของประเทศ
ไทย พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตา โดยให
ความสําคัญแกปจจัยดานผลิตภัณฑมากเปนลําดับท่ี 1 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับท่ี 2 
ปจจัยดานการจัดจําหนายเปนลําดับท่ี 3 และปจจัยดานราคาเปนลําดับท่ี 4 ตามลําดับ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตาท่ี
จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดไดแก ตัวยามีขอมูลอางอิงท่ีเช่ือถือไดในระดับมาก ตัว
ยามีความปลอดภัยสูง ตัวยามีการใชมานานจนม่ันใจวาปลอดภัยในการใชยา ตัวยามีประสิทธิภาพ
ในการรักษา ตัวยามีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ และสามารถคงผลการรักษาท่ีดีในระยะยาวปจจัยดาน
ราคาท่ีจักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา เปน
ยาท่ีอยูในบัญชียาหลักแหงชาติ (ผูปวยเบิกคายาได) และ การใหเครดิตท่ีนานปจจัยดานการจัด
จําหนายท่ีจักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริการจัดสงท่ีรวดเร็วตรงเวลา การรักษา
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คุณภาพในขณะจัดสง และความสะดวกในการส่ังยากับบริษัท ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ี
จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความรูในผลิตภัณฑท่ีขายของผูแทนยา เกี่ยวกับการ
ใหขอมูลยา มีการจัดรายการพิเศษ ลดราคา มีแผนพับใหความรูเบ้ืองตนแกคนไข บุคลิกลักษณะ
และกริยามารยาทของผูแทนยา มีเอกสารจากบริษัท (บทความที่คัดลอกมาจากวารสารทาง
การแพทยตางประเทศ) มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทย มีการจัดประชุมวิชาการเพื่อ
นําเสนอเกี่ยวกับยาโดยเชิญวิทยากรท่ีมีช่ือเสียงมาบรรยายมีการออกราน (Both) ตามงานประชุม
วิชาการทางการแพทยตางๆ ความสัมพันธท่ีดีกับผูแทนยาและมีบทความหรือรายงานผลการใชยา
ในวารสารการแพทยตางประเทศ 
  ฐิตา ตันติวัฒน (2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการส่ัง
ใชยาเม็ดลดระดับน้ําตาลในเลือดใหผูปวยโรคเบาหวานชนิดท่ี 2 ของแพทยประจําโรงพยาบาลใน
อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ัง
ใชยาเม็ดลดระดับน้ําตาลในเลือดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแกตัวยาที่มีประสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีความปลอดภัยสูงมีความสําคัญใน
ระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา ราคาไมแตกตางจากยาในระดับเดียวกันมี
ความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยยอย
ดานการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บริการจัดสงท่ีรวดเร็วตรงเวลาและรักษาคุณภาพขณะ
จัดสงมีความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับ
มาก ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บทความหรือรายงานผลการใชยา
ในวารสารการแพทย ความสนิทสนมคุนเคย ความสม่ําเสมอของผูแทนยา ความรูในผลิตภัณฑท่ี
ขายของผูแทนยามีความสําคัญในระดับมาก 
  ภัทรา ไทยธรรมยานนท (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
แพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม ในกรุงเทพมหานครพบวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจของแพทยในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม ท่ีแพทยใหความสําคัญ
ในระดับมากคือปจจัยดานผลิตภัณฑซ่ึงปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดไดแก 
ตัวยามีประสิทธิภาพ และตัวยาผลขางเคียงต่ํามีความเปนพิษนอย ปจจัยดานราคาแพทยให
ความสําคัญในระดับมาก ซ่ึงปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกราคายาอยูใน
เกณฑท่ีคนไขสามารถรับผิดชอบได ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของยา ระดับราคาไม
แตกตางจากยาในระดับเดียวกันและเปนยาที่อยูในบัญชียาหลักแหงชาติ สวนปจจัยดานการจัด
จําหนายท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับนอยและปจจัยยอยท่ีแพทยใหความสําคัญในระดับปาน
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กลางไดแก มีความสะดวกในการส่ังซ้ือยา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด แพทยให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ซ่ึงปจจัยยอยแพทยใหความสําคัญในระดับมากไดแก มีการแถมยา
ในกรณีท่ีแพทยส่ังซ้ือยาโดยตรงกับบริษัทยา มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทย เภสัชมี
ตัวอยางใหทดลองใชในผูปวยและมีการบริจาคยาใหโรงพยาบาลเพ่ือใชกับผูปวยอนาถา  
          เลิศศักดิ์ คูยิ่งรัตน (2545) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การส่ังยาตานโรคอวนในผูปวยโรคอวนของแพทยในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวาปจจัย
ทางดานสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ังยาตานโรคอวนท่ีแพทยให
ความสําคัญมาก ไดแก ตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีความปลอดภัยสูงความสะดวกใน
การรับประทานและสามารถคงผลการรักษาท่ีดีในระยะยาวตามลําดับ ปจจัยดานราคาพบวาแพทย
ใหความสําคัญในระดับมากไดแกราคาถูกประหยัดคาใชจายของคนไข ปจจัยดานการจัดจําหนาย
พบวาแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริษัทผูจัดจําหนายเปนท่ีเช่ือถือของลูกคา สวน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพบวาแพทยใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองการมีบทความรายงาน
การใชยาตีพิมพในวารสารทางการแพทยในประเทศและตางประเทศท่ีเช่ือถือได การจัดประชุม
วิชาการนําเสนอความรูเกี่ยวกับยาของบริษัท โดยการเชิญวิทยากรท่ีมีชื่อเสียงมาบรรยาย  
          เอกรัฐ วิทิตกพันธ (2543) ไดทําการศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการส่ังใชยาลดไขมันในเลือดของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหมพบวาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการส่ังใชยาลดไขมันใน
เลือดท่ีแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดปจจัยดานผลิตภัณฑคือตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตัว
ยามีช่ือเสียง ตัวยามีขอมูลอางอิงท่ีเช่ือถือได และตัวยามีการใชมานานจนม่ันใจวาปลอดภัยในการ
ใชยา (Evidence Base) สวนปจจัยดานราคาท่ีแพทยใหความสําคัญมากไดแก ราคายาถูกประหยัด
คาใชจายของคนไข ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีแพทยใหความสําคัญมากไดแก มีการสงยาท่ีรวดเร็ว 
ยาไมขาดสต็อค มียาใชอยางตอเนื่องและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีแพทยใหความสําคัญใน
ระดับมากไดแกความรูของผูแทนยาในผลิตภัณฑท่ีขาย  
          สมศักดิ์ แสงพรหม (2542) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชยาตานเช้ือ
ไวรัสในผูติดเช้ือเอชไอวี ของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา
ปจจัยท่ีแพทยระบุวามีความสําคัญมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑไดแกประสิทธิภาพของยาใน
การรักษา ผลขางเคียง ความปลอดภัยในการใชยา ความมีช่ือเสียงของตัวยาและขอหามในการใชยา 
สวนปจจัยดานราคาท่ีแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดไดแก ราคา รายไดของผูปวย สวนปญหาท่ี
สําคัญท่ีสุดในการใชยา คือยามีราคาแพงหรือรายไดของผูปวยไมสามารถใชยาไดตลอด  
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  พูลศรี สุภาวรรณ (2542) ไดศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
แพทยออรโธปดิกสในการส่ังจายยาตานการอักเสบท่ีไมใชสเตียรอยดชนิดรับประทานในจังหวัด
เชียงใหม พบวาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอแพทยออรโธปดิกสท่ีแพทยให
ความสําคัญมากไดแก ปจจัยดานราคาไดแก ยามีราคาถูกประหยัดคาใชจายคนไข สวนดาน
ผลิตภัณฑพบวาแพทยใหความสําคัญมากกับตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ดานสงเสริม
การตลาดแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดกับความรูในผลิตภัณฑของพนักงานขาย และดานการจัด
จําหนายแพทยใหความสําคัญมากท่ีสุดกับบริษัทผูจัดจําหนายมีบริการจัดสงยารวดเร็ว 
   
สภาวะตลาด การแขงขัน และกลยุทธของยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในจังหวัดเชียงใหม 
 

ปจจุบัน ตลาดยาภายในประเทศไทยมีมูลคาการจําหนายสูงข้ึนอยาง โดยมูลคาการ
จําหนายยาท่ีผลิตโดยผูผลิตในประเทศคิดเปนรอยละ 28.5 ของมูลคาการจําหนายยาท้ังหมด 
ในขณะท่ีมูลคาการจําหนายยาท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติ (รวมมูลคาท้ังการจําหนายยาท่ีผลิต
ภายในประเทศโดยบริษัทขามชาติ และมูลคาการนําเขายาท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติ) คิดเปนรอยละ 
71.5 ของมูลคาการจําหนายยาท้ังหมด (อุตสาหกรรมยาและเวชภัณฑ, 2554: ออนไลน) และเปนท่ี
นาสังเกตวามูลคาการจําหนายยาของบริษัทขามชาติมีแนวโนมท่ีเพิ่มข้ึน  

การพิจารณาโครงสรางของอุตสาหกรรมยา จึงควรจะพิจารณาแยกในแตละกลุม
การรักษาโรคซ่ึงหากแบงออกเปนสวนใหญๆจะสามารถแบงไดเปน 3 รูปแบบดวยกัน ไดแก 1) 
การแขงขันในหมูยาตนตํารับในกลุมการรักษาโรคเดียวกัน (ยาท่ีมีสิทธิบัตร) 2) การแขงขันระหวาง
ยาตนตํารับกับยา Generic ท่ีใชทดแทน (ยาท่ีเพิ่งหมดสิทธิบัตร) 3) การแขงขันในหมูยา Generic 
ของยาตนตํารับเดียวกัน (ยาท่ีหมดสิทธิบัตรนานแลว) 

การแขงขันในหมูยาตนตํารับในกลุมการรักษาโรคเดียวกัน (ยาที่มีสิทธิบัตร)
สวนมากเปนยาท่ีมีราคาสูงโดยเฉพาะยานวัตกรรมท่ีมีความกาวหนาในการรักษาโรคอยางเดนชัด 
ซ่ึงในปจจุบันแทบจะไมมีผูผลิตไทยท่ีสามารถคิดคนยาตนตํารับได เนื่องจากมีคาใชจายทางการ
วิจัยและพัฒนาที่สูง จึงทําใหการแขงขันในหมูยาตนตํารับในตลาดยาไทยเปนการแขงขันในหมู
บริษัทขามชาติเกือบท้ังหมด ทําใหโครงสรางของกลุมยานี้มีลักษณะเปนแบบ “ตลาดผูขายนอย
ราย” (Oligopoly) ซ่ึงผูขายมีอํานาจในการผูกขาดคอนขางสูง  

การแขงขันระหวางยาตนตําหรับกับยา Generic ท่ีใชทดแทน (ยาท่ีเพิ่งหมด
สิทธิบัตร) ยา Generic ท่ีผลิตในประเทศไทยเกือบท้ังหมด ถูกผลิตโดยผูผลิตไทย การแขงขัน
ระหวางยาตนตํารับ และยา Generic ท่ีลอกเลียน มีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอผูบริโภค เนื่องจาก 
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การแขงขันท่ีเพิ่มข้ึนจากการเขาสูตลาดของยา Generic สงผลใหระดับราคาของยาตนตํารับ ท่ีเผชิญ
กับการแขงขันตํ่าลง หรืออยางนอยท่ีสุดทําใหระดับราคาของยาตนตํารับคงท่ีหรือเพิ่มสูงข้ึนใน
อัตราท่ีลดลง ในโครงสรางนี้ยังมีอีกปญหาหนึ่งคือ มักมีการทํา Ever Greening Patent โดยการ
พัฒนาตัวยาเพียงเล็กนอยหรือเปล่ียนกระบวนการผลิต หรือการขอสิทธิบัตรดวยวิธีท่ีแตกตางจาก
เดิมทําใหสามารถตออายุสิทธิบัตรไดอีก 20 ป ทําใหเกิดการผูกขาดในยาตัวนั้นและไมเกิดการ
แขงขันเพราะไมสามารถผลิตยา Generic ออกมาสูตลาดไดสงผลใหโครงสรางตลาดเปนแบบผูขาย
นอยรายและประชาชนไมไดรับประโยชนอยางท่ีควรจะไดรับ 

การแขงขันในหมูยา Generic ของยาตนตํารับเดียวกัน (ยาท่ีหมดสิทธิบัตรนานแลว)
ยาสําหรับประเทศไทยน้ันมีการผูกขาดทางการตลาดในตลาดยา Generic ซ่ึงเกิดข้ึนมานานแลว โดย
องคการเภสัชกรรมมีสิทธิผูกขาดการจําหนายยาและเวชภัณฑ และหากพิจารณาจะเห็นวายาเกือบ
ท้ังหมดท่ีองคการเภสัชกรรมจําหนายเปนยา Generic ซ่ึงมีราคาตํ่ากวายาตนตํารับ แสดงวาองคการ
เภสัชกรรมมีปริมาณการจําหนายยาสูงมาก ซ่ึงอาจสูงท่ีสุดในประเทศ ปริมาณการผลิตท่ีสูงมากนี้
กอใหเกิดท้ัง Economy of Scale และ Economy of Scope ในการผลิตและทําใหองคการเภสัชกรรม
มีความไดเปรียบทางดานตนทุนอยางมากเม่ือเทียบกับบริษัทเอกชน ความไดเปรียบนี้ทําให
บริษัทเอกชนไทย สามารถเขามาแขงขันในตลาดยา Generic ไทยไดยากข้ึน กลไกหรือกระบวนการ
ใดๆ ของรัฐท่ีใชควบคุมคุณภาพมาตรฐานและความปลอดภัยของยาไมมีผลบังคับใชกับองคการ
เภสัชกรรม  
 
กลยุทธการตลาดของยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในจังหวัดเชียงใหม 
 
 ตลาดยาในเมืองไทยแบงออกเปน 2 คายใหญคือ คายท่ีเปนบริษัทยาในประเทศ ซ่ึง
เปนโรงงานผลิตยาของคนไทย ปจจุบันมีอยูราว 173 โรงงาน กับบริษัทยาขามชาติ สวนใหญเปน
บริษัทวิจัยพัฒนายา โดยคายในประเทศจะผลิตยาสามัญ (Generic Drugs) ท่ีหมดการคุมครองโดย
กฎหมายสิทธิบัตร สวนคายยาตางประเทศจะผลิตยาชื่อการคาตนแบบ และยาใหมท่ีไดจากการวิจัย
พัฒนา ไดรับการคุมครองโดยกฎหมายสิทธิบัตร เปนยาที่มีตนทุนสูง เพราะการวิจัยยาใหมตองใช
เงินทุนประมาณ 2-3.5 หม่ืนลานบาท หากพิจารณาดูแลวคายของคนไทยกับบริษัทยาขามชาติ จะมี
การแขงขันกันคอนขางรุนแรง ซ่ึงจะวาไปแลวถูกในระดับหนึ่ง แตในอีกมุมมองหนึ่งผูผลิตยาของ
ท้ัง 2 คายตางแบงเซกเมนทตลาดกันคอนขางชัดเจน โดยผูผลิตยานอกจะไดกลุมผูบริโภคท่ีมีรายได
สูง ผูนําในเซกเมนทนี้คือ ไฟเซอร (Pfizer) ดวยยอดขายตอปราว 3 พันลานบาท อันดับสองคือ 
แกล็กโซสมิธไคลน สวนผูผลิตยาในประเทศจะกวาดผูใชท่ีมีรายไดไมมากนัก โดยเฉพาะโครงการ 
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30 บาทและประกันสังคม ผูนําในสวนนี้คือ สยามเภสัช แตกลุมผูบริโภคท่ีท้ัง 2 จะตองมาแยงกันก็
คือตลาดผูมีรายไดระดับกลาง ซ่ึงแพทยหรือเภสัชกรจะเปนผูตัดสินวาจะจายยาตนแบบ (ยานอก) 
หรือยาเลียนแบบ (ยาในประเทศ)ใหกับผูปวย การตัดสินใจเลือกใชยาตัวใดหนึ่งข้ึนอยูกับนโยบาย
ของแตละโรงพยาบาลท่ีทําการตกลงกันภายในระหวางกลุมผูบริหารในฝายตางๆ “ยาออริจินัลหรือ
ยานําเขา” ท่ีผลิตโดยบริษัทขามชาติพวกนี้ มีแบรนดเนมแข็งสามารถตั้งราคาแพงได มีการทําตลาด
คอนขางสูงเพราะกําไรมาก กับอีกตลาดคือยาท่ีคนไทยทําขึ้นมาเปนยาที่หมดลิขสิทธ์ิแลว เขาจึง
สามารถทําออกมาขายได บริษัทยาของคนไทยทําแขงกันเองเปนสิบบริษัท และทุกวันนี้จําเปนตอง
ขายขาดทุนกันแลว แตท่ีตองทําก็เพื่อใหยาอยูไดในตลาด บริษัทท่ีแข็งๆอยางไบโอฟารม สยามฟาร
มาซูติคอล ไทยนครพัฒนา เนื่องจากโรงพยาบาลเปนชองทางท่ีมีบทบาทสําคัญยิ่งสําหรับการ
กระจายสินคาไปถึงมือผูบริโภค ทําใหผูผลิตยาทุกคายหันไปใหความสําคัญกับชองทางน้ี
คอนขางมาก ยอดขายยากลุมยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด (ยา Original) ภายในประเทศไทยโดยรวม
ท้ังหมดต้ังแตเดือนมกราคม – เดือนตุลาคม 2554 นี้มียอดขายรวมทั้งส้ินเปนจํานวนเงิน 4,124.75 
ลานบาท โดยในจังหวัดเชียงใหมมียอดขายยาพนจมูกชนิดสเตียรอยด เปนจํานวนเงินท้ังส้ิน 139.58 
ลานบาทซ่ึงคิดเปนรอยละ 3.38 ของมูลคายารวมท้ังประเทศไทย อัตราการเติบโตของตลาดยาพน
จมูกชนิดสเตียรอยด มีแนวโนมท่ีโตข้ึน จึงกอใหเกิดการแขงขันทางการตลาดท่ีสูงเพ่ิมตามมาดวย 
ไมวาจะเปนการจางตัวแทนยาเพื่อไปสรางความสัมพันธกับหมอเพื่อเนนย้ําช่ือของผลิตภัณฑ หรือ
เพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมท่ีเพิ่งเขาสูตลาด ซ่ึงพฤติกรรมของตัวแทนยาเหลานี้จะน่ังเฝาคอยพบ
แพทยโดยเฉพาะในโรงพยาบาลขนาดใหญตลอดท้ังวัน สวนตอนกลางวันอาจจะใชเวลาสัก 1-2 
ช่ัวโมงเพื่อไปพบแพทยในโรงพยาบาลเอกชนในบริเวณใกลเคียง การทําตลาดในโรงพยาบาลจะ
เนนในประสิทธิภาพของยาท่ีใชรักษา และการรีมายดแบรนดใหกับแพทยเทานั้น 
 
 กลยุทธตางๆ ในปจจุบันมีดังนี้  

1) กลยุทธการลดราคายาตนแบบ มีความพยายามในการลดราคายาตนแบบใหกับ
สํานักงานหลักประกันสุขภาพแหงชาติ แตมีขอแลกเปล่ียนวาจะตองยกเลิกการประกาศการใชสิทธิ
เพื่อสิทธิบัตร นอกจากนั้นยังมีรายการลดแลกแจกแถมใหโรงพยาบาลตางๆ ท่ัวประเทศโดยจะให
ฟรีหรือจําหนายใหประมาณเม็ดละ 6 บาท ใหกับคนไขภายใตหลักประกันสุขภาพถวนหนา แต
คนไขในสิทธิอ่ืนๆ เชน ประกันสังคมหรือขาราชการ จะจําหนายใหในราคา 70 บาทเทาเดิมดวยกล
ยุทธดังกลาวทําใหโรงพยาบาลหลายแหงท่ัวประเทศเกิดความลังเลเพราะราคายาท่ีจูงใจและความ
ตองการใชยาตนแบบ จึงมีโรงพยาบาลบางแหงสงจดหมายสอบถามปลัดกระทรวงสาธารณสุข เพื่อ
ความชัดเจนในโยบายดังกลาว  
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  2) การโจมตีคุณภาพของยาสามัญ มีความพยายามในการหาจุดออนเร่ืองคุณภาพ
มาโจมตียาท่ีนําเขาจากตางประเทศ ไมวาจะเปนการตรวจสอบ Bioequivalent (BE) ของยาท่ีนําเขา 
เพื่อทําใหแพทยเกิดความกังวลในการใชยาและหันกลับมาใชยาตนแบบของบริษัท เม่ือบวกกับกล
ยุทธการลดราคายาลงทําใหแพทยเกิดความลังเลมากข้ึน ซ่ึงในความเปนจริงแลวยาสามัญท่ีอยูใน
โครงการการใชสิทธิเพื่อสิทธิบัตรนั้น หนวยงานท่ีเกี่ยวของจะใหความสําคัญเปนพิเศษในการ
กํากับดูแลเร่ืองคุณภาพยา ดังนั้น ยาท่ีนําเขาลวนผานมาตรฐานของคณะกรรมการอาหารและยา
เชน เดี ยวกับยาตนแบบ  อีก ท้ัง ทุกผลิตภัณฑ ท่ีนํ า เข ายั งผ านการวิ เคราะห อีกค ร้ังจาก
กรมวิทยาศาสตรการแพทย ปจจุบันมีการกระจายยาเขาสูกวา 200 โรงพยาบาลท้ังรัฐบาล เอกชน 
และโรงพยาบาลมหาวิทยาลัยท่ัวประเทศ ซ่ึงยังไมพบปญหาท่ีเกิดข้ึน อยางไรก็ตามหนวยงานท่ี
เกี่ยวของกําลังติดตามการใชยาดังกลาวเพื่อสรางความม่ันใจใหกับแพทยและประชาชนตอไป  

3) การซ้ือ (Take-Over) บริษัทท่ีผลิตยาสามัญ บริษัทยาขามชาติยังไดใชกลยุทธ
สกัดคูแขงโดยการซ้ือบริษัทท่ีผลิตยาสามัญในประเทศอินเดีย เพื่อไมใหมีบริษัทท่ีผลิตยาสามัญขาย
ใหกับประเทศท่ีตองการทํา CL ยาชนิดนี้  

4) การใชเคร่ืองมือทางราชการกดดันหนวยราชการท่ีเกี่ยวของ ชวงเวลาท่ีผานมา
ตัวแทนของกลุมบริษัทยาขามชาติ (Pharmaceutical Research Manufacturing Association) หรือ 
PREMA ท่ีสามารถเขาถึงหนวยงานตางๆ เชน เปนคณะอนุกรรมาธิการการสาธารณสุข วุฒิสภา ได
ใชบทบาทของคณะอนุกรรมาธิการชุดนี้ในการเรียกหนวยงานท่ีเกี่ยวของมาช้ีแจงประเด็นตางๆ 
เชน จะมีการทํา CL ตัวใหมหรือไมอยางไร หรือกรณีคุณภาพของยา Clopidogrel เพื่อกดดันหนวย
ราชการท่ีเกี่ยวของในการดําเนินการเร่ืองนี้ ซ่ึงขณะน้ีกลุม NGOs ตางๆ ไดทําหนังสือถึงประธาน
วุฒิสภา เพื่อใหช้ีแจงเร่ืองนี้แลว 
 ดังท่ีไดทราบจากขอมูลขางตนแลวนั้น สภาวะการแขงขันของตลาดยาในปจจุบัน
นี้มีการแขงขันที่สูงมาก รวมท้ังการแขงขันกันภายในจังหวัดเชียงใหมดวย กลยุทธการตลาดใน
จังหวัดเชียงใหมในปจจุบันมีดังนี้นี้ 

1) กลยุทธการลดราคายา โดยพยายามลดราคายาตนแบบ เพ่ีอท่ีจะรักษาระดับยา
คายาไมใหแตกตางจากยาในระดับเดียวกัน นอกจากนั้นยังมีรายการลดแลกแจกแถมใหโรงพยาบาล
ตางๆ เปนตน 

2) กลยุทธการโจมตีคุณภาพของยาสามัญ จะเนนในเร่ืองของประสิทธิภาพของยา
ท่ีใชรักษามีความพยายามในการหาจุดออนเร่ืองคุณภาพมาโจมตียาคูแขงไมวาจะเปนการตรวจสอบ 
Bioequivalent (BE) ของยา เพ่ือทําใหแพทยเกิดความกังวลในการใชยาและหันกลับมาใชยาของ
บริษัทตนเอง เปนตน  
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3) กลยุทธการย้ําเตือนช่ือผลิตภัณฑใหกับแพทย คือเนนการทําการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด ดวยวิธีการโฆษณา กระชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และบุคลากร เชน การ
จางตัวแทนยาเพ่ือไปสรางความสัมพันธกับหมอเพื่อย้ําเตือนช่ือผลิตภัณฑหรือเพื่อแนะนําช่ือ
ผลิตภัณฑใหมท่ีเพิ่งเขาสูตลาด การแจกบทความรายงานการใชยาท่ีตีพิมพในวารสารทางการแพทย
ท้ังในประเทศและตางประเทศใหแกแพทย เปนตน 

 
การเลือกใชยาพนจมูกชนิดสเตียรอยดในการรักษาโรคเยื่อจมูกอักเสบจากภูมิแพ 
 

โรคจมูกอักเสบจากภูมิแพเปนโรคท่ีเกิดจากการอักเสบในเยื่อบุจมูกโดยเปนผลจาก
ปฏิกิริยาภูมิแพ ดังนั้นการใชยาตานการอักเสบ จึงเปนท่ียอมรับกันวาควรพิจารณาใชเปนยาตัวแรก
ในการรักษา โดยเฉพาะผูปวยท่ีมีอาการจาม คัน คัดจมูกหรือน้ํามูกไหลรุนแรงมาก จนรบกวนการ
ดําเนินกิจกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวัน แตยาตานการอักเสบท่ีแนะนําใหใช  คือ ยาสตีรอยดชนิด
พนจมูกท่ีมีใชในประเทศไทยคือ Beclomethasone Propionate,  Budesonide, Fluticasone 
Propionate, Mometasone Furoate, Fluticasone  Furoate  และTriamcinolone Acetonide แมวายา
ดังกลาวจะมีความแตกตางกันในดาน Potency, Pharmacokinetics และ Pharmacodynamics   

 
ดังนั้นการเลือกใชยาพนจมูก ขอแนะนําแนวทางการพิจารณาดังตอไปนี้ (สุวัฒน เบญจพล

พิทักษ, 2549: ออนไลน) 
 1. ตรวจยนืยนัใหแนชัดวาผูปวยเปนโรคจมูกอักเสบจากภูมิแพเพราะตองใชยานาน 

2. เลือกใชใหเหมาะสมกับผูปวย เชน การเลือกใชยาท่ีใชพนไดวันละคร้ังจะชวยเพ่ิม 
Compliance ในการรักษา และถาเปนผูปวยเด็กควรเลือกใชยาใหเหมาะกับอายุ เชน Momethasone  
Furoate, Fluticasone  Furoate และ Triamcinolone  Acetonide อายุมากกวา 2 ป Fluticasone 
Propionate อายุ 4 ปข้ึนไป Budesonide และ Beclomethasone Dipropionate อายุ 6 ปข้ึนไป 

3. กล่ินและรสชาติของยาพน ในผูปวยท่ีเคยใชยาพนมากอน ควรเลือกใชตามท่ีผูปวยชอบ 

4. ราคายา ควรนํามาประกอบการพิจารณารวมกับความพึงพอใจของผูปวย เพื่อชวยให
แพทยและผูปวยมีความรวมมือในการรักษาโรคไดดียิ่งข้ึน นอกจากนี้ปจจัยเร่ืองราคายายังตองปรับ
ตามนโยบายของแตหนวยงานในการใชยาดวย 

5. เลือกยาที่ผูปวยเคยใชแลวไดผลดี เนื่องจากการตอบสนองตอยาในแตละคนอาจจะไม
เหมือนกัน  


