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บทคัดยอ 
 
การศึกษาคนควาแบบอิสระเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชยารักษา

โรคตาในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตาของจักษุแพทยใน
โรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถามจํานวน 51 ราย จาก
จักษุแพทยในโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ  สถิติที่ใช ไดแก ความถี่ อัตรารอยละ และคาเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบวาจักษุแพทย เปนเพศชาย และเพศหญิง จํานวนใกลเคียงกัน มีอายุอยู
ระหวาง 31-40 ป ประจําอยูในโรงพยาบาลรัฐบาลที่มีจํานวนเตียง 301-500 เตียง มีจํานวนการตรวจ
รักษาผูปวยโดยเฉลี่ยตอสัปดาหอยูมากกวา 200 คน สวนใหญมีคลินิคสวนตัว และมีสวนรวมใน
การตัดสินใจนํายารักษาโรคตาเขาเปนยาในบัญชีโรงพยาบาล 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวยโรคตา โดยใหความสําคญัแกปจจยัดานผลิตภัณฑมากเปนลําดับที่ 1 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับที่ 2   ปจจัยดานการจัดจําหนายเปนลําดับที ่3 และปจจัย
ดานราคาเปนลําดับที่ 4 ตามลําดับ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชยารักษาโรคตาใน
ผูปวยโรคตาที่จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมากที่สุดไดแก  ตัวยามีขอมูลอางอิงที่เชื่อถือ ได   
ในระดับมาก ไดแก  ตัวยามีความปลอดภัยสูง ตัวยามีการใชมานานจนมั่นใจวาปลอดภัยในการใช
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ยา (Evidence Base) ตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับ และสามารถคง
ผลการรักษาที่ดีในระยะยาว    

ปจจัยดานราคาที่จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก    ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของยา เปนยาที่อยูในบัญชียาหลักแหงชาติ (ผูปวยเบิกคายาได) และ การใหเครดิตที่นาน   
  

ปจจัยดานการจัดจําหนายที่จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริการจัดสงที่
รวดเร็วตรงเวลา  การรักษาคุณภาพในขณะจัดสง  และความสะดวกในการสั่งยากับบริษัท    

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่จักษุแพทยใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความรูใน
ผลิตภัณฑที่ขายของผูแทนยา เกี่ยวกับการใหขอมูลยา   มีการจัดรายการพิเศษ ลดราคา  มีแผนพับ
ใหความรูเบื้องตนแกคนไข  บุคลิกลักษณะและกริยามารยาทของผูแทนยา มีเอกสารจากบริษัท 
(บทความที่คัดลอกมาจากวารสารทางการแพทยตางประเทศ)  มีการโฆษณาในวารสารทาง
การแพทย  มีการจัดประชุมวิชาการเพื่อนําเสนอเกี่ยวกับยาโดยเชิญวิทยากรที่มีช่ือเสียงมาบรรยาย 
มีการออกราน (Boot) ตามงานประชุมวิชาการทางการแพทยตางๆ    ความสัมพันธที่ดีกับผูแทนยา 
และมีบทความหรือรายงานผลการใชยาในวารสารการแพทยตางประเทศ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
ฉ 

Independent Study Title Marketing Mix Factors Affecting Ophthalmologist Selection 
    of  Eye Medicine in the Hospitals in the Northern Region of  
    Thailand 

 
Author    Miss  Siripim  Aramnapha 

 
Degree    Master of Business Administration 

 
Indepentdent Study Advisory Committee 
    Assistant Professor Dr.Patchara  Tantiprabha      Chairperson 

   Lecturer  Renus  Sermboonsang            Member 
 
 

Abstract 
 

This independent study aimed to investigate marketing mix factors affecting   
ophthalmologists selection of eye  medicine in the hospitals in the northern region of Thailand.   
Data collection was compiled from the distribution of questionnaires to 51 ophthalmologists from 
hospitals in the northern region. Then, the data were analyzed by the use of frequency, 
percentage, and mean. 

Based upon the findings, male and female ophthalmologists in the ages between 31 – 40 
years old, working for 301 – 500 bed-state hospitals, and diagnosing more than 200 patients a 
week and owned personal clinic.  These ophthalmologists participated in making decision process 
made for selecting hospital essential drugs for eye diseases. 

Most ophthalmologists paid high concern on the following marketing mix factors 
towards the selection of drug for  patients with eye diseases; product, promotion, place, andprice, 
Most ophthalmologists paid high concern on the following marketing mix factors towards the 
selection of drug for patients with eye diseases; product, promotion, place, and price, in orderly. 

In terms of product, the highest concern was paid to the reliable reference of drug while 
the high concerns were mentioned to the high safety of drug, the drug assurance obtained from its 
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evidence base, the effectiveness of drug found through the treatment result, the fame of drug, and 
its effectiveness for the treatment in long-run. 

In terms of price, the high concerns were paid to the proper cost comparing to its quality, 
being listed in the national lists of essential drug (patients could get refund when buying), and the 
long-term credit.  

In terms of place, the high concerns were paid to the rapid and punctual delivery service, 
the product quality assurance during the delivery, and the convenience in ordering drugs. 

In terms of promotion, the high concerns were paid to the knowledge towards products 
of sale representatives in terms of providing drug information, the promotion including price 
reduction, the distribution of pamphlet indicating some basic information for patients, the 
characteristics and manners of sale representatives, the preparation of official documents from 
company (articles quoted from international medical journals), the advertisement of drug as 
found from medial journals, to arrange academic seminars for introducing drug by inviting 
famous speakers to talk about the drug, the drug demonstration at booths in academic medical 
seminars and conferences, the good relationship with sale representatives, and to have articles or 
reports referring to results of using drug in the international medical journals. 
 
 

 
 

 
 


