
บทที่ 2 
แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชยารักษาโรคตาในผูปวย
โรคตาของจักษุแพทยในโรงพยาบาลเขตภาคเหนือ  ในบทนีจ้ะไดนําแนวคิดสวนประสมทางการ 
ตลาดมาใชประกอบการศกึษา  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) 
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซ่ึงบริษัทใชรวม 

กันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546:53-55, 623-624) 
1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง กลุมของสิ่งที่มีตัวตนหรือไมมีตัวตนที่สามารถ

ตอบสนองความพอใจของผูซ้ือ  ซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ และตราสินคา  
ตลอดจนบริการและชื่อเสียงของผูขาย   ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value)ในสายตาของลูกคาจึงจะสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม 
คํานึงถึงปจจัยดานความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคู
แขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได ซ่ึงความแตกตางทางการแขงขันสามารถทํา
ไดดวยวิธีการตางๆ คือ ความแตกตางดานผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบริการ  ความแตกตางดาน
บุคลากร   และความแตกตางดานภาพลักษณ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา  
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ  ถาคุณคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธทางดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived 
Value)ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาถึงการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑนั้น 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย  สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวสินคา  ประกอบดวย การขนสง  การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัดจําหนาย
จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
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 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel  of  distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Marketing  logistics) หมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม     การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้คือการขนสง (Transportation) การเก็บรักษา
สินคา (Storage) และคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารที่เกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ   การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal selling) และการติดตอส่ือสารแบบไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือที่ใชในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ     ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได    
เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ  มีดังนี้ 

 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ  บริการ  หรือความคิด  ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ   กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณา  กลยุทธส่ือ 

 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนการเสนอขายโดยหนวยงาน
ขายเพื่อใหเกิดการขาย  และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  กลยุทธ
การขายโดยใชพนักงานขาย  การบริหารหนวยการขาย 

 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย จัดจําหนาย หรือผูบริโภคขั้นสุดทาย   โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขาทันทีทันใด 
              การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

(1) การกระตุนผูบริโภค  เ รียกวา  การสงเสริมการขายที่มุ งสู ผูบริโภค  (Consumer 
promotion) 

(2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) 
 (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force 
promotion) 

 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity  and  public  relations)      
การใหขาว  เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองการ
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มีการจายเงิน  โดยผานสื่อกระจายเสียงหรือ ส่ิงพิมพ การประชาสัมพันธ  หมายถึง ความ
พยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร  ตอผลิตภณัฑ   
หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือ
ผลิตภัณฑของบริษัท 

 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ  Direcct  response  marketing) 
เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ   
นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที โดยตอง
อาศัยฐานขอมูลและการใชส่ือตางๆเพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ภัทรา ไทยธรรมยานนท (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของแพทย
ในการเลือกยาเคมีบําบัดสําหรับผูปวยมะเรง็เตานม  ในกรุงเทพมหานคร พบวา   ปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจของแพทยในการเลือกยาเคมีบาํบัดสําหรับผูปวยมะเร็งเตานม ที่แพทยใหความสําคญั
ในระดบัมาก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ซ่ึงปจจัยยอยทีแ่พทยใหความสําคัญในระดบัมากที่สุด ไดแก 
ตัวยามีประสิทธิภาพ   และตัวยาผลขางเคยีงต่ํา มีความเปนพิษนอย ปจจัยดานราคา แพทยใหความ 
สําคัญในระดบัมาก ซ่ึงปจจัยยอยที่แพทยใหความสําคญัในระดับมาก ไดแกราคายาอยูในเกณฑที่
คนไขสามารถรับผิดชอบได ราคามีความเหมาะสมกับคณุภาพของยา ระดับราคาไมแตกตางจากยา
ในระดบัเดยีวกัน และเปนยาที่อยูในบัญชยีาหลักแหงชาติ สวนปจจัยดานการจดัจําหนายที่แพทยให
ความสําคัญในระดับนอย และปจจยัยอยที่แพทยใหความสําคัญในระดับปานกลางไดแก มคีวาม
สะดวกในการสั่งซื้อยา และปจจยัดานการสงเสริมการตลาด แพทยใหความสําคญัในระดับปาน
กลาง ซ่ึงปจจยัยอย แพทยใหความสําคัญในระดบัมาก ไดแก มีการแถมยาในกรณทีี่แพทยส่ังซื้อยา
โดยตรงกับบรษิัทยา มีการโฆษณาในวารสารทางการแพทย เภสัช มตีัวอยางใหทดลองใชในผูปวย 
และมีการบริจาคยาใหโรงพยาบาลเพื่อใชกับผูปวยอนาถา  

เลิศศักดิ์     คยูิ่งรัตน (2545) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการสั่ง
ยาตานโรคอวนในผูปวยโรคอวนของแพทยในอําเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม พบวา ปจจัยทางดาน
สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการสั่งยาตานโรคอวน ที่แพทยใหความสําคัญมาก    
ไดแก  ตวัยามปีระสิทธิภาพในการรักษา ตัวยามีความปลอดภัยสูง ความสะดวกในการรับประทาน  
และสามารถคงผลการรักษาที่ดีในระยะยาว ตามลําดับ ปจจัยดานราคา พบวาแพทยใหความสําคญั
ในระดบัมาก ไดแก ราคาถูก ประหยัดคาใชจายของคนไข   ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวาแพทย
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ใหความสําคญัในระดับมาก ไดแก บริษัทผูจัด จําหนายเปนทีเ่ชื่อถือของลูกคา สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการการตลาด  พบวาแพทยใหความสําคัญระดับมากในเรื่องการมีบทความรายงานการ 
ใชยาตีพิมพในวารสารทางการแพทยในประเทศ ละตางประเทศที่เชื่อถือไดการจดัประชุมวิชาการ
อนําเสนอความรูเกี่ยวกับยาของบริษัทโดยการเชิญวิทยากรที่มีช่ือเสียงมาบรรยาย  

เอกรัฐ    วิทิตกพันธ (2543) ไดทําการศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการสั่งใชยาลดไขมันในเลอืดของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม  
พบวา ปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาด  ที่มีผลตอการสั่งใชยาลดไขมันในเลือดที่แพทยให
ความสําคัญมากที่สุด ปจจัยดานผลิตภัณฑคือ ตัวยามปีระสิทธิภาพในการรักษา ตวัยามีช่ือเสียง ตัว
ยามีขอมูลอางอิงที่เชื่อถือได และตัวยามีการใชมานานจนมั่นใจวาปลอดภัยในการใชยา (Evidence 
Base)  สวนปจจัยดานราคา ที่แพทยใหความสําคัญมาก ไดแก ราคายาถูก ประหยัดคาใชจายของ
คนไข    ปจจัยดานการจดัจําหนาย ที่แพทยใหความสําคัญมาก ไดแก มีการสงยาที่รวดเร็ว ยาไม
ขาดสต็อค มียาใชอยางตอเนื่อง และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่แพทยใหความสําคัญใน
ระดับมากไดแก ความรูของผูแทนยาใหผลิตภัณฑที่ขาย   

สมศักดิ์     แสงพรหม (2542) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชยาตานเชื้อไวรัสในผู
ติดเชื้อเอชไอวี  ของแพทยประจําโรงพยาบาลในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยที่
แพทยระบุวามีความสําคัญมากที่สุด  คือปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ประสิทธิภาพของยาในการ
รักษา   ผลขางเคียง   ความปลอดภัยในการใชยา  ความมีช่ือเสียงของตัวยาและขอหามในการใชยา
สวนปจจัยดานราคา ที่แพทยใหความสําคัญมากที่สุดไดแก ราคา   รายไดของผูปวย      สวนปญหา
ที่สําคัญที่สุดในการใชยา     คือ ยามีราคาแพงหรือรายไดของผูปวยไมสามารถใชยาไดตลอด 
 พูลศรี สุภาวรรณ (2542) ไดศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอแพทย
ออรโธปดิกสในการสั่งจายยาตานการอักเสบที่ไมใชสเตอรอยดชนิดรับประทานในจังหวัด
เชียงใหม  พบวา  ปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอแพทยออรโธปดิกส  ที่แพทยให
ความสําคัญมากไดแกปจจัยดานราคา ไดแก ยามีราคาถูก ประหยัดคาใชจายคนไข    สวนดาน
ผลิตภัณฑ พบวาแพทยใหความสําคัญมากกับ ตัวยามีประสิทธิภาพในการรักษา   ดานสงเสริม
การตลาด   แพทยใหความสําคัญมากที่สุดกับ   ความรูในผลิตภัณฑของขายของพนักงานขาย   และ
ดานการจัดจําหนาย  แพทยใหความสําคัญมากที่สุด กับ บริษัทผูจัดจําหนายมีบริการจัดสงยา
รวดเร็ว  
 


