
 
บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อแพทยป์ระจ าโรงพยาบาลในจงัหวดัเชียงใหม่ ในการ
สั่งใชย้ารักษาโรคกระดูกพรุน มีแนวคิด ทฤษฏี เอกสารและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

เป็นแนวคิดท่ีนกัการตลาดใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดเพื่อท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย 4 เร่ืองหลกั คือ (Kotler, Philip and Kevin Lane 
Keller, 2009) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงสินคา้และบริการท่ีธุรกิจน าเสนอเพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการ  และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนออาจมีตวัตนหรือไม่มี
ตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ารหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ 
ลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่าผลิตภณัฑ ์(Value) กบัราคา (Price) ซ่ึงถา้มลูค่าของ
ผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างหรือ 
ช่องทางใชใ้นการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รเขา้สู่ตลาด ซ่ึงไม่ไดพ้ิจารณาสถานท่ีจดั
จ าหน่ายอยา่งเดียว แต่เป็นการพิจารณาวา่จะจดัจ าหน่ายผา่นสถาบนัหรือคนกลางหรือไม่อยา่งไร 
และมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการอยา่งไร ซ่ึงรวมไปถึงการเก็บรักษาสินคา้และบริการนั้น การ
ขนส่งเพื่อใหถึ้งมือผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงเวลา 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่ายกบั 
ผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมท่ีดีในการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจ
ผา่นทางพนกังานขาย (Personal Selling) หรือ ติดต่อส่ือสารโดยผา่นทางส่ือ (Nonpersonal Selling) 
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการดงัต่อไปน้ี 

4.1 โฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารผา่นทางส่ือต่างๆ เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ 
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วทิยแุละโทรทศัน์ ฯลฯ 
4.2  พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการใหพ้นกังานขายไปติดต่อส่ือสาร 

โดยตรงกบัผูซ้ื้อ มีการน าเสนอขอ้มูล ตอบค าถามและชกัจูงใหลู้กคา้เกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์
และเกิดการสั่งซ้ือ ซ่ึงถือวา่เป็นการส่งเสริมการขายท่ีส าคญัท่ีสุด 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นรูปแบบการชกัจูงใจระยะสั้น 
เพื่อใหลู้กคา้อยากทดลองใชห้รือซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น การใหสิ้นคา้ตวัอยา่ง การมอบส่วนลด ส่วนแถม 
การมีของรางวลั ของช าร่วยให ้หรือการชิงโชค 

4.4 การจดัแสดงสินคา้ (Event and Experiences) บริษทัจะเป็นผูท่ี้จะสนบัสนุนใน 
การจดักิจกรรมและโปรแกรมท่ีส าคญัต่างๆท่ีจะก่อใหเ้กิดภาพพจน์ท่ีดีต่อบริษทัหรือผลิตภณัฑ ์
 4.5  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations and Publicity) เป็น
รูปแบบโปรแกรมต่างๆท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ท่ีดีขององคก์รหรือผลิตภณัฑ ์เช่น 
การรายงานผลประกอบการ การบริจาคเพื่อการกุศล การช่วยเหลือสังคม เป็นตน้ 
      4.6  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การใชโ้ทรศพัท ์จดหมาย แฟกซ์ อีเมล
หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อส่ือสารโดยตรงสู่กลุ่มเป้าหมาย 
 4.7  การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นการบอกเล่าถ่ายทอด
ประสบการณ์ต่างๆไปยงัผูท่ี้อาจเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต หากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมีความรู้สึกท่ีดี
ประทบัใจในการบริการก็จะบอกต่อไปยงัญาติพี่นอ้งและคนรู้จกั  
   
  ระเบียบจัดซ้ือของโรงพยาบาล 
 โรงพยาบาลจะแต่งตั้งคณะกรรมการพิจารณายาข้ึนมาซ่ึงบางโรงพยาบาลก็จะมี
คณะกรรมการ 2 ชุดคือ คณะอนุกรรมการและคณะกรรมการชุดใหญ่ หรือบางโรงพยาบาลก็จะใช้
คณะกรรมการเพียงชุดเดียว (โรงพยาบาลเอกชนต่างๆ) คณะกรรมการพิจารณายาจะประกอบไป
ดว้ยตวัแทนแพทยจ์ากแผนกต่างๆและเภสัชกร โดยจะมีการประชุมพิจารณายาใหม่ ท่ีมีการน าเสนอ
เขา้มาซ่ึงจะดูในเร่ืองของผลขา้งเคียงของยาใหม่วา่เป็นอยา่งไร มีการรับรองทางดา้นวิชาการอยา่งไร
และหากเป็นยาท่ีผลิตในประเทศไทยตอ้งมีการทดลองใช ้และตอ้งเปรียบเทียบกบักลุ่มยาเก่าวา่
ประสิทธิภาพของยาเป็นอยา่งไร มีความจ าเป็นตอ้งเปล่ียนไปใหย้าตวัอ่ืนหรือไม่อีกทั้งยงัตอ้งมี
คณะกรรมการเวชกรรมซ่ึงจะมีหนา้ท่ีพิจารณาเร่ืองอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชย้า เช่น การเปล่ียน
ประเภทยา ตามประกาศของกรมบญัชีกลาง และเม่ือยาถูกพิจารณาใหน้ าเขา้ไปใชใ้นโรงพยาบาล
แลว้ แพทยท่ี์อยูใ่นโรงพยาบาลก็จะมีสิทธ์ิสัง่จ่ายยา ซ่ึงถา้เป็นยาเฉพาะทางก็จะตอ้งเป็นแพทยท่ี์จบ
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มาเฉพาะทางเช่นกนัท่ีจะมีสิทธ์ิในการสั่งจ่ายยานั้น (ตีแผค่วามจริง วงการหมอ เร่ืองเล่าจาก คนขาย
ยา, 2554: ออนไลน์) 
 การตลาดยา (Pharmaceutical Marketing) (Audrey, Balay-Karperien et al.  (2007: 
ออนไลน์)) 

แนวคิด Pharmaceutical Marketing หรือ Medico-marketing หมายถึงแนวคิด
การตลาดในดา้นการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑด์า้นเภสัชกรรมหรือยา   มุ่งส่ือสารไปยงั 2 
กลุ่มเป้าหมายคือ บุคลากรทางการแพทย ์และผูป่้วยหรือผูบ้ริโภค ภายใตข้อ้จ ากดัของกฎหมายท่ี
ก าหนดขอบเขตทางการตลาดของบริษทัผูผ้ลิตซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละประเทศ สามารถแยก
กิจกรรมทางการตลาดได ้2 ลกัษณะคือ   

1. Mass Marketing คือการส่ือสารตรงไปยงัผูบ้ริโภค นิยมใชม้ากในยาทัว่ไปท่ี 
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือไดเ้อง 

2. Niche marketing คือการส่ือสารตรงไปยงับุคลากรทางการแพทย ์
โดยเฉพาะในยาท่ีตอ้งสั่งจ่ายโดยแพทย ์การตลาดทางตรงไปยงับุคลากรทางการแพทยมี์อยู ่               
4 รูปแบบหลกัคือ 

 2.1 การให้ของขวัญที่ระลกึ (Gifting) เป็นวธีิท่ีปฏิบติักนัมานานจนเป็น 
วฒันธรรมระหว่างบริษทัยากบับุคลากรทางการแพทย ์แต่หากศึกษาเพิ่มเติมจะพบแนวโน้มดา้น
จริยธรรมท่ีเกิดข้ึนในสหรัฐอเมริกา คือ New PhRMa code & Guideline โดย The Pharmaceutical 
Research and Manufacturers of America (PhRMA) ระบุให้บุคลากรทางการแพทยห์้ามรับของท่ี
ระลึก ของขวญั แมจ้ะเป็นส่ิงเล็กน้อย เช่น ปากกา สมุดบนัทึก กล่องยา  หรือส่ิงสมนาคุณ บตัร
ก านลั บตัรของขวญัจากบริษทัยา แมก้ระทัง่บตัรรับประทานอาหารนอกบา้น สถานพยาบาล แต่ยงั
อนุญาตให้มีการเล้ียงรับรองไดห้ากมีการประชุมน าเสนอขอ้มูลหรือสัมมนาอบรมแนะน ายาใหม่ 
โดย Code & Guideline น้ีประกาศใช้ทั้งสองฝ่ายทั้งผูใ้ห้ (บริษทัยา) และผูรั้บ (บุคลากรทาง
การแพทย)์ หากฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไม่ปฏิบติัตามยอ่มส่งผลเสียหายเชิงจริยธรรมทางธุรกิจ 

 2.2 การให้ข้อมูลยา (Detailing) ตวัแทนขายคือ Detailer ท่ีท าหนา้ท่ีใหร้ายละเอียด 
ของยาและบริษัทพร้อมกระตุ้นจูงใจให้แพทย์สั่งจ่ายยาน้ีให้แก่คนไข้ ทักษะในการสร้าง
สัมพนัธภาพของตวัแทนขายยาจึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีจะท าให้เขา้ถึงและจูงใจแพทยไ์ด ้เหตุผลท่ี
แพทยอ์นุญาตให้ตวัแทนขายยาเขา้พบก็เพราะต้องการขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อการรักษา รวมถึง 
Clinical Trial และ Drug-specific educational material มีการศึกษาในสหรัฐวา่แพทยบ์างคนยอมรับ
เงินจากตวัแทนขายเพื่อให้ตวัแทนมีโอกาสติดตามแพทยเ์พื่อไปตรวจสังเกตการณ์ตรวจคนไขด้ว้ย 
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แมจ้ะเป็นวิธีท่ีนิยมใชม้าตลอด แต่ส่ิงท่ีควรระมดัระวงัคือ Conflict of Interest ระหวา่งแพทยต่์อ
คนไข ้และแพทยต่์อบริษทัยา Detailing  

2.3 การให้ตัวอย่างยา (Drug Samples) เป็นการน าเสนอในลกัษณะ “ลองก่อนซ้ือ  
Try it before buy it” ขอ้ดีคือมียาให้พร้อมใช ้แพทยเ์ขา้ถึงยาไดท้นัที เม่ือตอ้งการรักษา ยานั้นถึง
ผูป่้วยทนัทีโดยไม่ตอ้งผ่านกระบวนการจดัซ้ือ มีการศึกษายืนยนัว่าหากบริษทัยาแจกตวัอย่างฟรี
ใหแ้ก่แพทย ์จะส่งผลต่อพฤติกรรมการสั่งจ่ายาของแพทย ์แมแ้ต่ในยาท่ีไม่ตอ้งสั่งโดยแพทย ์แต่หาก
แพทยเ์ขา้ถึงตวัอย่างยาท่ีมีตราสินคา้ให้ทดลองฟรี จะมีแนวโน้มระบุเจาะจงยายี่ห้อน้ีให้แก่คนไข้
มากกวา่ยาท่ีมีจ  าหน่ายทัว่ไปในทอ้งตลาด  อีกทั้งจะท าให้แพทยป์ฏิบติัตามมาตรฐานการรักษาดว้ย
ยาท่ีไดรั้บแจกตวัอยา่งฟรีมากกวา่ รวมถึงยาแต่ละตวัออกฤทธ์ิต่อผูป่้วยไดดี้กวา่ ประหยดักว่าการ
สั่งซ้ือยาล่วงหนา้โดยไม่รู้วา่จะมีประสิทธิภาพดีในการรักษาผูป่้วยแต่ละคนหรือไม่อยา่งไร 

2.4 สนับสนุนการศึกษาต่อเน่ืองรวมถึงการศึกษาวจัิยของแพทย์ (Sponsoring  
Continuing Medical Education (CME) ) เป็นวธีิทางการตลาดท่ีนิยมในต่างประเทศ และ
สอดคลอ้งกบัศูนยก์ารศึกษาต่อเน่ืองของแพทย ์(ศ.น.พ.) องคก์รในกบัก าของแพทยส์ภาระบุให ้
CME เป็น 1 ใน 8 งานประจ าทางการแพทย ์โดยบริษทัยาสามารถสนบัสนุนการศึกษาต่อเน่ืองหรือ
การท าวจิยัของแพทยไ์ดเ้รียกวา่ Industry-Supported CME ท าใหแ้พทยไ์ด ้free education ท่ีจะสร้าง
เสริมสมรรถนะในการรักษาและ maintain ใบประกอบโรคศิลป์ ไปพร้อมๆกบัการสอดแทรกขอ้มูล
ยา วธีิน้ีเป็นท่ีเช่ือถือกนัวา่จะเปล่ียนความคุน้ชินการสั่งจ่ายยาของแพทยไ์ดดี้แม ้CME จะเป็น 
Marketing Tool ท่ีดี แต่ตอ้งระวงัในการน าไปใช ้บริษทัยาควรรักษาบทบาท “ผูส้นบัสนุน” เท่านั้น 
ใหบุ้คคลท่ีสามเป็นผูอ้อกแบบหลกัสูตร จดัเลือกมาน าเสนอในหลกัสูตรนั้น เพื่อภาพลกัษณ์ความ
เป็นกลางไม่ผลกัดนัการขายมากเกินไป  
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง  

สิริพิม  อร่ามนภา (2551) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชย้ารักษาโรคตาในผูป่้วยโรคตา ของจกัษุแพทยโ์รงพยาบาลในเขตภาคเหนือของประเทศไทย 
โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 51 ราย สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี อตัรา
ร้อยละและค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่าจกัษุแพทยเ์ป็นเพศชาย และเพศหญิง จ านวนใกลเ้คียงกนั มี
อายุอยู่ระหว่าง 31-40 ปี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัแก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก
เป็นล าดบัท่ี 1  โดยปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ตวัยามีขอ้มูลอา้งอิงท่ีเช่ือถือได ้ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดเป็นล าดบัท่ี 2 โดยจกัษุแพทยใ์ห้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากล าดบัแรกไดแ้ก่ ความรู้ในผลิตภณัฑข์องผูแ้ทนยา เก่ียวกบัการให้ขอ้มูลยา  ปัจจยัดา้นการ
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จดัจ าหน่ายเป็นล าดบัท่ี 3 โดยจกัษุแพทยใ์หค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีใหค้วามส าคญัเป็น
ล าดบัแรก คือ บริการจดัส่งท่ีรวดเร็วตรงเวลา   และปัจจยัดา้นราคาเป็นล าดบัท่ี 4 จกัษุแพทยใ์ห้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง ล าดบัแรกไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของยา 
  พรุิณพร  เพยีรธรรม (2552) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการสั่งใชย้าลดระดบัความ
ดนัโลหิตสูงในผูป่้วยของแพทยป์ระจ าโรงพยาบาลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และประมวลผลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย และค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก ซ่ึงกลุ่มประชากรคือแพทย์ประจ าแผนกอายุรกรรมใน
โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 90 ราย พบว่า ปัจจัย
ส่วนผสมการตลาดในส่วนของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก ส่วน
ปัจจยัทางดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลในระดบัปานกลาง โดย
ปัจจยัยอ่ยทางดา้นต่างๆท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา มี
ผลในระดบัมากท่ีสุด ดา้นราคา คือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของยา มีผลในระดบัมาก ดา้น
การจัดจ าหน่าย คือ การรักษาคุณภาพในขณะการจดัส่ง มีผลในระดับปานกลาง และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือบทความหรือการรายงานผลการใชย้าในวารสารการแพทยต์่างประเทศมีผลใน
ระดบัมาก ส าหรับปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใช้ยาลด
ระดบัความดนัโลหิตสูง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ปัจจยัภายในองคก์าร ปัจจยัระหวา่งบุคคล
และปัจจยัเฉพาะบุคคล เป็นตน้ 
  สุรศักดิ์  จิระบรรจง (2553) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของแพทยใ์น
การเลือกใช้ยาในโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานครโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล และประมวลผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย ซ่ึง
ประชากรคือแพทยท่ี์ท างานประจ าโรงพยาบาลรัฐบาลท่ีมีขนาดเตียงมากกว่า 500 เตียงข้ึนไป และ
ส่วนใหญ่เป็นอายรุแพทย ์เพศชาย และมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี ซ่ึงตอ้งตรวจรักษาคนไข ้51-100 ราย
ต่อสัปดาห์จ านวน 390 ราย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของแพทย์ประจ า
โรงพยาบาลในกรุงเทพมหานครในการเลือกสั่งยาให้กบัผูป่้วยนั้น แพทยใ์ห้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นราคาเป็นล าดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ เทคโนโลย ี
กฎหมาย ตามล าดบัและด้านการส่งเสริมการตลาดนั้น พบว่าความรู้เก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑ์ของ
ผูแ้ทนยามีผลในระดบัปานกลาง  

ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นมีดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดล าดบัแรกคือ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา  ปัจจยัดา้นราคา 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพยา และ
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ราคาอยู่ในเกณฑ์ท่ีผู ้ป่วยรับผิดชอบได้  ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญในระดับมากล าดับแรก คือ มีการส่งยารวดเร็ว ตรงเวลา  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือ มีบทความหรือรายงานการ
ใชย้า  ท่ีตีพิมพ ์ในวารสารทางการแพทยต่์างประเทศท่ีเช่ือถือได ้ และพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
มีความสนิทสนมคุน้เคยกบัลูกคา้  
   นงลักษณ์  ไชยมัง (2554) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่ออายุร
แพทยป์ระจ าโรงพยาบาลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการสั่งใชย้ากลุ่มเออาร์บี เก็บขอ้มูลจากแพทย์
ประจ าแผนกอายุรกรรมท่ีท างานเต็มเวลาในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 102 คน  ดา้นขอ้มูลทัว่ไปพบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-35 ปี  ประจ าอยู่โรงพยาบาลรัฐบาลท่ีมีจ านวนเตียง
มากกวา่ 500 เตียง มีการตรวจรักษาผูป่้วยโรคความดนัโลหิตสูงโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์อยูร่ะหวา่ง 20-
520 คน  โดยมีจ านวนผูป่้วยโรคความดนัโลหิตสูงท่ีจ่ายยาลดความดนัโลหิตสูงกลุ่มเออาร์บีโดย
เฉล่ียต่อสัปดาห์ต ่ากวา่ 10 คน    
  ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่ออายุรแพทย์ประจ า
โรงพยาบาลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด
ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายตามล าดบั  ส าหรับปัจจยัย่อยในแต่ละดา้น มีดงัน้ี   ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีให้ความส าคญัระดบั
มากท่ีสุดไดแ้ก่ ใช้มานานจนมัน่ใจว่าปลอดภยัในการรักษา ตวัยามีความปลอดภยัสูง สามารถคง
ผลการรักษาไดดี้ในระยะยาว ปัจจยัย่อยดา้นราคาท่ีแพทยใ์ห้ความส าคญัระดบัมากไดแ้ก่ เป็นยาท่ี
ผูป่้วยสามารถเบิกค่าใชจ่้ายได ้ปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีแพทยใ์หค้วามส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ 
การรักษาคุณภาพในขณะส่ง  ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีให้ความส าคญัระดบัมากไดแ้ก่  
มีบทความท่ีกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทยต่์างประเทศ    
  ธีรารัตน์ จันทร์ศรี (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อแพทยป์ระจ าโรงพยาบาลใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกสั่งยาในกลุ่มยารักษาโรคความจ าเส่ือมจากอลัไซเมอร์  ประชากรท่ี
ใชใ้นการศึกษาคือ แพทยท่ี์ท างานเตม็เวลาให้กบัโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ 
และเคยสั่งใชย้ารักษาโรคอลัไซเมอร์ใหแ้ก่ผูป่้วย จ านวน 71 คน  เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม  ผล
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อแพทยป์ระจ าโรงพยาบาลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกสั่งยาในกลุ่ม
ยารักษาโรคความจ าเส่ือมจากอลัไซเมอร์  ทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เรียงล าดบัคือ 
ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   

ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นมีดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดล าดบัแรกคือ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา  ปัจจยัดา้นราคา 
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ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากล าดบัแรก คือ ความสะดวกใน
การสั่งยากบับริษทั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มากล าดบัแรกคือ มีบทความหรือรายงานท่ีกล่าวถึงประสิทธิภาพของยาในวารสารการแพทย์
ต่างประเทศ 


