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บทคัดยอ 
วัตถุประสงค: เพื่อศึกษาขอมูลประกอบการพัฒนาเน้ือหาการเรียนการสอนกระบวนวิชาการตลาดยาใหสอดคลองกับสถานการณและความ
ตองการของสถานประกอบการภาคเอกชนในสายวิชาชีพดานการตลาดยา  
วิธีการศึกษา: ใชแบบสอบถามสงใหผูทํางานดานบริหารและการตลาดยาและจากการสัมภาษณ 113 คน  
ผลการศึกษา: ไดรับแบบสอบถามคืนมา 65 ฉบับ คิดเปน 57.52 % ของจํานวนแบบสอบถามที่สงออกไปทั้งหมด พบวา ผูประกอบการ
สวนใหญเห็นวาบัณฑิตซ่ึงจะเขาทํางานในดานการตลาดยาจําเปน “ตองรู” มากที่สุดในหัวขอ “วิธีการติดตอสื่อสารเพื่อใหเกิดความเขาใจ”, 
“วิธีการเสนอแนะนํายา”, “สภาพแวดลอมทางการตลาด”, “การศึกษากลยุทธการตลาดยา” และ “หลักการทํางานเปนทีมหรือเปนกลุม” (คิด
เปน 80%, 72.3%, 66.2%, , 63.1% และ 60.0% ของผูตอบแบบสอบถาม ตามลําดับ) ในขณะที่เมื่อประมวลการเลือกหัวขอ“ตองรู” และ 
“ควรรู” เขาดวยกันพบวาในหัวขอ “การศึกษากลยุทธการตลาดยา”, “หลักการทํางานเปนทีมหรือเปนกลุม”, “วิธีการติดตอสื่อสารเพื่อใหเกิด
ความเขาใจ” ไดรับเลือกถึง 100% ทั้งสามหัวขอ สวนหัวขอ “การวางแผนทางการตลาด”, “สภาพแวดลอมทางการตลาด”, “การศึกษาและ
วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค” และ“วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ” ไดรับเลือก 98.5% เทากัน ในดานทักษะวิชาชีพที่จําเปนตองมี ไดแก ทักษะ
ดานความมีมนุษยสัมพันธ (95.38%) ดานการสื่อสาร-สื่อความ (90.77%) ดานการทํางานเปน team (90.77%) ดานภาษาอังกฤษ (72.31%) 
ดานความเปนผูนํา (67.69%) และดานเทคโนโลยีสารสนเทศ (64.62%) 

คําสําคัญ: การตลาดยา, เน้ือหาการเรียนการสอน, ผูประกอบการ, ทักษะวิชาชีพการตลาดยา 
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บทนํา 
§ตั้งแตป พ.ศ. 2548 เภสัชศาสตรบัณฑิตที่จบการศึกษา

เขาสูภาคเอกชนมากขึ้น เน่ืองจากเปนเภสัชกรรุนแรกที่ไมได
เปนเภสัชกรคูสัญญาที่ตองชดใชทุนแกภาครัฐ ซ่ึงหมายถึง
รัฐบาลไมจัดหางานหรือกําหนดตําแหนงกรอบอัตรากําลังของ
รัฐไวรองรับ วิชาชีพดานบริหารและการตลาดยาเปนวิชาชีพ
หน่ึงที่ จะรองรับตลาดแรงงานในสวนน้ี และคาดวาจะ มี
ตําแหนงงานหมุนเวียนมากเปนลําดับตน ๆ ทําใหการแขงขัน
ในการสมัครเพื่อให ไดงานจะมากขึ้น  ในขณะเดียวกัน 
ผูประกอบการยอมมีโอกาสในการคัดเลือกบัณฑิตไดเขมขน
หรือพิถีพิถันมากยิ่งขึ้น การกําหนดมาตรฐานคุณลักษณะ
ความสามารถในการปฏิบัติงานยอมสูงขึ้นตามไปดวย ดังน้ัน

                                                        
§ 13th year of Srinakharinwirot Journal of Pharmaceutical Science 

เพื่อเปนการเตรียมความพรอมของบัณฑิตเภสัชศาสตรที่จะ
ประกอบวิชาชีพดานบริหารและการตลาดยา ควรมีการ
ปรับปรุงเน้ือหาหลักสูตรและการเรียนการสอนที่เกี่ยวของกับ
ดานบริหารและการตลาดยาเพื่อใหนักศึกษาไดรับความรูและ
ทักษะที่ทันตอสถานการณและความเปลี่ยนแปลงของ
สถานการณในปจจุบัน ซ่ึงหมายถึงนักศึกษาตองเตรียมความ
พรอมการแขงขันเพื่อใหไดงานโดยมีความรูทางวิชาการและ
ทักษะที่จําเปนตอการประกอบวิชาชีพ ในสวนคณาจารย คณะ
เภสัชศาสตรมหาวิทยาลัยตาง ๆ ควรเตรียมความพรอมใน
ดานหลักสูตรการเรียนการสอนดานบริหารและการตลาดยาให
สอดคลอง เหมาะสม ทันตอสถานการณ เทคโนโลยี เพื่อให
เกิดประโยชนและเพิ่มประสิทธิภาพแกนักศึกษาและเปนที่
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ตองการและพึงพอใจของผูใชบริการบัณฑิตและของสถาน
ประกอบการ 

หัวขอตาง ๆ ในวิชา “การตลาดยา” ไดแก หลักการดาน
การจัดการตลาดยา การวิเคราะหตลาดและปจจัยที่เกี่ยวของ 
การควบคุมทางการตลาด วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ การศึกษา
พฤติกรรมตลาด พฤติกรรมผูบริโภค การจูงใจแพทยผูเขียน
ใบส่ังยา การพัฒนาเภสัชภัณฑ การแขงขันของโรงงานผูผลิต
ยา การสงเสริมการจัดจําหนาย  การพยากรณการขาย 
หลักการตั้งราคา การส่ือสาร-ส่ือความ คุณลักษณะดานความ
เปนผูนํา การทํางานเปนทีม การประเมินผลงานบุคลากรดาน
การตลาด ฯลฯ เปนสวนหน่ึงที่จะสนับสนุนงานดานน้ี อีกทั้ง
ทัศนคติความเขาใจในงานวิชาชีพ การพัฒนาบุคลิกภาพ 
ความใฝรูในดานบริหารจัดการ ภาษาตางประเทศ เทศโนโลยี
สารสนเทศ การฝกปฏิบัติงานในสถานการณจําลอง และการ
ฝกทักษะ (อาทิ การฝกฝนในสถานการณจริงเพื่อใหสามารถ
เสนอแนะนําความรูดานยาใหแพทยเขาใจและยอมรับในชวง
ระยะเวลาที่จํากัด) ในการฝกปฏิบัติงานวิชาชีพจากแหลง
ฝกงานที่มีคุณภาพมาตรฐาน จะชวยใหที่ตองการทํางานใน
สายวิชาชีพการบริหารและการตลาดยาเขาใจหลักการตาง ๆ 
และสามารถนําไปประยุกตในงานวิชาชีพ คณะเภสัชศาสตรมี
ความรับผิดชอบที่จะตองผลิตบัณฑิตที่มีความรู ซ่ึงหมายถึง
ตองมีการปรับปรุงเน้ือหาวิชาและพัฒนาการเรียนการสอนใน
หลายกระบวนวิชาและเตรียมความพรอมของบัณฑิต ดังน้ัน 
ในสวนของงานดานบริหารและการตลาดยาผูวิจัยจึงไดทําการ
วิจัยในเรื่องน้ี  

การวิจัยน้ีเพื่อศึกษาวาเน้ือหาความรูและทักษะในงานดาน
บริหารและการตลาดยาที่นักศึกษาตองรูหรือควรรูในหลักสูตร
เภสัชศาสตรบัณฑิตของมหาวิทยาลัยเชียงใหม สอดคลองกับ
ความตองการขององคการวิชาชีพและผูใชบัณฑิตหรือไม การ
ที่ บัณฑิตไดผานการศึกษาในเน้ือหาความรูและทักษะที่
สอดคลองกับความตองการขององคการวิชาชีพและผู ใช
บัณฑิต จะชวยใหสามารถไดรับการอบรมและการฝกทักษะ
จากผูใชบัณฑิตใหเปนบัณฑิตมีคุณภาพเหมาะสมกับงานใน
ตําแหนงหนาทีท่ี่จะนําไปใชพัฒนางานในวิชาชีพไดดีขึ้น  

การศึกษาน้ีมีขอบเขตการวิจัยที่อิงจากเน้ือหาความรูใน
หัวขอตาง ๆ จากรายละเอียดเน้ือหา (course content) ใน
กระบวนวิชา ”การตลาดยา” ที่สอนอยูในคณะเภสัชศาสตร 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม ช้ันปที่ 5 ตามหลักสูตรเภสัชศาสตร
บัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  พ.ศ. 25411  และรวบรวม
ขอมูลจากบริษัทยาในประเทศจํานวน 33 บริษัท โดยสง
แบบสอบถามใหแกผูดํารงตําแหนงงานดานการบริหารและ
ตลาดยา ไดแก ผูดํ ารงตําแหนง president, managing 

director, marketing manager , sales manager, Bangkok 
supervisor และ Up-country supervisor  
 
วิธีการศึกษา  

ใชการวิจัยแบบสํารวจโดยพัฒนาแบบสอบถามขึ้นจาก
เอกสารตาง ๆ2,3,4 และประสบการณการสอนและการทํางาน
ดานการตลาดยาของผูวิจัย โดยมีเน้ือหาขอคําถามจํานวน 28 
หัวขอ เพื่อวัดระดับความตองการขององคการวิชาชีพและผูใช
บัณฑิตเปน 3 ระดับ คือ ตองรู ควรรู และไมตองรู นําเสนอผล
และแปลผลการศึกษาโดยใชสถิติเชิงพรรณนา โดยรายงานใน
รูปของรอยละสําหรับแตละกลุมเน้ือหา  
 
ผลการศึกษา  

จากแบบสอบถามที่สงไปรษณียจํานวน 102 ฉบับ ไปยัง 
33 บริษัท และสัมภาษณเพิ่มเติมโดยผูวิจัยเองอีก 11 ฉบับ 
รวมเปน 113 ฉบับ จํานวนแบบสอบถามที่สามารถแปลผล
ทั้งส้ิน 65 ฉบับ คิดเปน 57.52% ของจํานวนทั้งหมด  

พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและหญิงใกลเคียง
กัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ (96.9%) อยูในชวงอายุ 30 - 
49 ป สวนใหญ (56.9%) อยูในตําแหนง sales manager 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ (86.1%) มีประสบการณการ
ทํางานดานการตลาดยา 6 - 20 ป 
 
ตารางท่ี 1 แสดงลักษณะทั่วไปของผูที่ตอบแบบสอบถาม  

ลักษณะ จํานวน รอยละ 
เพศ   
ชาย 36 55.4 
หญิง 29 44.6 

อายุ (ป)    
30 - 36 39 60.0 
40 - 49 24 36.9 
50 ปขึน้ไป 2 3.1 

ตําแหนงหนาท่ี   
Marketing manager หรือสูงกวา 22 33.9 
Sales manager 37 56.9 
Supervisors 6 9.2 

ระยะเวลาทํางานการตลาดยา (ป)   
1 - 5  1 1.45 
6 - 10 19 29.2 
11 - 20 37 56.9 
มากกวา 20 1 1.45 
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ความรูท่ีเปนท่ีตองการของผูประกอบการ  

ความรูของบัณฑิตที่จะเขาทํางานในดานการตลาดยา 
จํานวน 28 หัวขอ จาก 5 กลุมเน้ือหาตามหลักการจัดการทาง
ธุรกจิ ไดแสดงในตารางที ่1 พบวาผูประกอบการสวนใหญเห็น
วาบัณฑิตซ่ึงจะเขาทํางานในดานการตลาดยาจําเปน “ตองรู” 
มากที่สุดเรียงลําดับในหัวขอ วิธีการติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิด
ความเขาใจ วิ ธีการเสนอแนะนํายา สภาพแวดลอมทาง
การตลาด การศึกษากลยุทธการตลาดยา และ หลักการทํางาน
เปนทีมหรือเปนกลุม (80.0%, 72.3%, 66.2%, 63.1% และ 
60.0% ตามลําดับ) 

เม่ือรวมหัวขอที่ “ตองรู” และ “ควรรู” เขาดวยกัน จะพบวา
หลายขอมีความ จําเปนมากอยา งชัดเจน  ไดแกหัวข อ 
การศึกษากลยุทธการตลาดยา หลักการทํางานเปนทีมหรือ
เปนกลุม วิธีการติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิดความเขาใจ การ
วางแผนทางการตลาด สภาพแวดลอมทางการตลาด 
การศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และ วงจรชีวิตของ
ผลิตภัณฑ (100%, 100%, 100%, 98.5%, 98.5%, 98.5%, 
และ 98.5% ตามลําดับ)  

 
 

ตารางท่ี 2 ความจําเปนในการรูในแตละกลุมเน้ือหาและหัวขอยอย 
กลุมท่ี กลุมเนื้อหาและหัวขอยอย ตองรู ควรรู ไมตองรู 

1 
 
 
 
 
 
 

การวางแผนกลยุทธและแนวทางการตลาด 
-การวางแผนทางการตลาด 
-การศึกษากลยุทธการตลาดยา 
-การศกึษาสภาพแวดลอมทางการตลาด 
-การศกึษาและวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค 
-การศึกษาวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ 
-การวิเคราะหกําลังในตลาด 
-การวิเคราะหสวนแบงตลาด 
-การวิเคราะหลูกคา-ผูซื้อ 
-การวิเคราะหดานราคาขาย 
-การวิเคราะหชองทางจัดจําหนาย 
-การวิเคราะหการวิจัยการตลาด 
-การพยากรณการขาย 

 
31 (47.7%) 
41 (63.1%) 
43 (66.2%) 
34 (52.3%) 
34 (52.3%) 
17 (26.2%) 
18 (27.7%) 
27 (41.5%) 
14 (21.5%) 
22 (33.8%) 
13 (20.0%) 
20 (30.8%) 

 
33 (50.8%) 
24 (36.9%) 
21 (32.3%) 
30 (46.1%) 
30 (46.1%) 
37 (56.9%) 
38 (58.5%) 
36 (55.4%) 
33 (50.8%) 
33 (50.8%) 
31 (47.7%) 
39 (60.0%) 

 
1 (1.53%) 

0 (0%) 
1 (1.5%) 
1 (1.5%) 
1 (1.5%) 

11 (16.9%) 
9 (13.8%) 
2 (3.1%) 

18 (27.7%) 
10 (15.4%) 
21 (32.3%) 
6 (9.2%) 

2 การจัดองคการและหนวยธุรกิจ 
-การจดัองคการ 
- Product Line Specialization and Diversification 

 
6 (9.2%) 
8 (12.3%) 

 
51 (78.5%) 
45 (69.2%) 

 
8 (12.3%) 
12 (18.5%) 

3 การบริหารงานบุคลากร 
-การใหการฝกอบรม 
-หลักการทํางานเปนทีมหรือเปนกลุม 

 
15 (23.1%) 
39 (60.0%) 

 
39 (60.0%) 
26 (41.2%) 

 
11 (16.9%) 

0 (0%) 
4 การสั่งการและการอํานวยการ 

-กระบวนการตัดสินใจท่ีใชในการตลาดยา 
 

24 (36.9%) 
 

34 (52.3%) 
 

7 (10.8%) 
5 การดําเนินงานกิจกรรมการตลาด 

-การจดัการและกาํหนดกจิกรรมทีมงานขาย 
-วิธีการตดิตอสือ่สารเพื่อใหเกดิความเขาใจ 
-การสงเสริมการจัดจําหนาย 
-วิธีการเสนอแนะนํายา (Detailing) 
-การแขงขันของบริษัทยา 

 
23 (35.4%) 
52 (80.0%) 
19 (29.2%) 
47 (72.3%) 
31 (47.7%) 

 
38 (58.5%) 
13 (20.0%) 
43 (66.2%) 
16 (24.6%) 
30 (46.1%) 

 
4 (6.1%) 
0 (0%) 

3 (4.6%) 
2 (3.1%) 
4 (6.1%) 

6 การควบคุมและประเมินผล 
-การบรหิารทรพัยากร 
-การบรหิารการเงนิและงบประมาณ 
-การควบคุมการตลาด 
-วิธีการประเมินผลการปฏบิัตงิาน 
-การควบคุมประสิทธิภาพในดานการทํางานของบุคลากรฝายขาย 

 
9 (13.8%) 
13 (20.0%) 
15 (23.1%) 
32 (49.2%) 
22 (33.8%) 

 
51 (78.5%) 
39 (60.0%) 
46 (70.8%) 
31 (47.7%) 
36 (55.4%) 

 
5 (7.7%) 

13 (20.0%) 
4 (6.1%) 
2 (3.1%) 
7 (10.8%) 

7 อื่น ๆ: หลักการทําบัญชี 1 (1.5%) 33 (50.8%) 31 (47.7%) 
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ทักษะท่ีเปนท่ีตองการของผูประกอบการ  

ในทักษะทั้ง 6 ดาน พบวาสามารถเรียงลําดับความ
ตองการจากมากไปหานอย ดังน้ี ทักษะดานความมีมนุษย
สัมพันธ ทักษะดานการส่ือสาร-ส่ือความ ทักษะดานการทํางาน
เปน team ทักษะดานภาษาอังกฤษ ทักษะดานความเปนผูนํา 
และทักษะดานเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยความตองการของ
แตละทักษะมีมากกวา 60 % และมี 3 ทักษะที่ความตองการ
มากกวา 90% คือ ทักษะดานความมีมนุษยสัมพันธ ทักษะ
ดานการส่ือสาร-ส่ือความ และทักษะดานการทํางานเปนทีม  

 
ตารางท่ี 3 ทักษะที่จําเปนตองมี  

จํานวนผูท่ีตอบวาจําเปน 
จากแบบสอบถามท้ังหมด ทักษะท่ีจําเปน 
จํานวน รอยละ 

ดานความมีมนษุยสัมพนัธ 62 95.38 
ดานการส่ือสาร-ส่ือความ 59 90.77 
ดานการทํางานเปนทีม 59 90.77 
ดานภาษาอังกฤษ 47 72.31 
ดานความเปนผูนํา 44 67.69 
ดานเทคโนโลยีสารสนเทศ 42 64.62 

 
ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม  

ในแบบสอบถามแบบปลายเปด ขอมูลรายละเอียดที่ไดรับ
เกี่ยวกับขอเสนอแนะเพิ่มเติมในดานทักษะวิชาชีพที่บัณฑิตที่
จะมาทํางานกับองคการจําเปนตองมีหลายดาน ดังตอไปน้ี  

บัณฑิตควรมีทักษะดานการนําเสนอ (Presentation skill) 
น่ันคือ ทักษะและเทคนิคดานการส่ือสาร การส่ือความ การ
พูดจาโนมนาวใหเกิดการยอมรับ (การพูดและโตตอบเพื่อการ
ขาย) มีความคิดสรางสรรในการนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อดึงดูด
ใจลูกคา (ผูตอบ 7 ราย) อีกทั้งควรมีทักษะการทํางานดาน
การตลาดและการขาย และมีความรักในงานการขาย (ผูตอบ 4 
ราย ) นอกจากน้ี  ควรมีทักษะดานการเจรจาตอรอง 
(Negotiation skills) และสามารถสราง WIN-WIN Negotiation 
(ผูตอบ 3 ราย) ทักษะดานการวางแผนงาน (การพยากรณหรือ
ทํานายสถานการณในอนาคต) (ผูตอบ 3 ราย) ทักษะดานการ
วิเคราะหปญหาและจับประเด็นเบ้ืองตนและแกปญหาเฉพาะ
หนา  (Problem solving) (ผูตอบ 3 ราย) ทักษะในการเรียนรู
ที่จะอยูรวมกันในองคกรแมกับผูรวมงานที่มีบุคลิกภาพที่
แตกตางกัน (ผูตอบ 2 ราย)  

นอกจากน้ี ยังมีทักษะอ่ืน ๆ ที่มีผูเสนออยางละ 1 ราย 
ไดแก ทักษะในการพัฒนาตนเอง เปนคนที่มีความคิดริเริ่ม 
(creative) หรือรูจักมีนวัตกรรม (innovative) มีความสามารถ

ในการวิเคราะหตลาดไดอยางแมนยํา ทักษะในการประเมิน 
clinical trial และทักษะการเขียนรายงาน เปนตน  

สําหรับดานการเรียนรู น้ัน มีขอเสนอแนะเพิ่มเติมวา
บัณฑิตควรตองมีหรือไดรับการพัฒนาเพิ่มดังน้ี ควรมีการ
เสริมสรางจริยธรรมและจรรยาบรรณเพื่อพัฒนาบัณฑิตใหมี
ความสํานึกในความรับผิดชอบตอสวนรวมและประเทศชาติ
มากขึ้น (ผูตอบ 4 ราย) มีการเสริมความรูดานการตลาดใน
หัวข อเกี่ ยวกับลงทุน  ( investment) ความรูด านการขอ
ใบอนุญาต การขึ้นทะเบียนยา การควบคุมการโฆษณา 
พฤติกรรมมนุษย การดูแลสินคาคงคลังและหลักการจัดการ
สินคาคงคลัง กระบวนการวิจัยและพัฒนายาใหม และความรู
พื้นฐานดานผลิตภัณฑ นโยบายของโรงพยาบาล กรอบบัญชี
ยาหลักแหงชาต ิระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการพัสด ุ
(ผูตอบ 4 ราย) การมีความกระตือรือรนที่จะทํางาน มีความ
อดทน ตั้งใจทํางาน มีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืน รูจักการใหและ
เสียสละ (ผูตอบ 4 ราย) ควรสอนใหมีทัศนคติ (attitude) ที่ดี
ตอวิชาชีพ มีจิตใหบริการ (Service mind) และ มี Emotional 
Quotient หรือ EQ สูง เพื่อชวยใหนักศึกษามี self awareness 
และ self-discipline ตองใฝรู รักการเรียนรู มีความอดทน ตอง
ฝกฝนใหรูจักพึ่งพาตนเองมากขึ้น และมีทัศนคติที่ดีตองาน
ขาย/การตลาด เพื่อความกาวหนาในงานอาชีพตอไป (ผูตอบ 
4 ราย) ควรมุงเนนวิชาการที่สามารถนํามาปฏิบัติจริงได มี
ความเฉพาะทางชัดเจน และควรเรียนเพิ่มเติม อาทิ ในระดับ
ปริญญาโท เพื่อโอกาสการขึ้นสูตําแหนงที่สูงขึ้นไป (ผูตอบ 3 
ราย) ควรใหวิทยากรภายนอกหรือผูใชบริการ (หนวยงานรัฐ/
เอกชน) มาสอนและพัฒนาแนวคิดดานการตลาด การขาย 
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย เทคโนโลยีสารสนเทศ และการ
นําเสนอ  (ผูตอบ 3 ราย ) ควรเนนการเปนวิชาชีพ 
(professional) ทางความรูดานเภสัชวิทยา เภสัชจลนศาสตร
และเภสัชพลศาสตร และการสามารถประเมินบทความทาง
คลินิกได (Clinical literature appraisal) และศึกษาวิธีการทํา 
clinical trial และการรายงาน adverse event (ผูตอบ 3 ราย) 
นอกจากน้ี ควรมีการฝกงานดานการบริหารและการตลาด 
เพื่อใหเกิดทักษะและใหผูฝกงานเห็นแนวทางการปฏิบัติงาน 
และมีประเมินตนเองไดวามีความถนัดและมีใจรักหรือไม 
(ผูตอบ 2 ราย) ใหนักศึกษาคงไวซ่ึงจุดเดนของบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม คือ เปนผูมีมนุษยสัมพันธ สามารถเขา
กับผูอ่ืนไดด ี(ผูตอบ 2 ราย)  

สวนคําแนะนําเพิ่มเติมเกี่ยวกับการเรียนรูที่มีผูแนะนํา
อยางละ 1 ราย ไดแก การใหไดเรียนรู/รับทราบขอมูลจริงใน
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ตลาด (Practical knowledge in drug marketing) เชน 
channel of distribution, market share by therapeutic class 
ฯลฯ ควรมีการฝกพูด ฝกนําเสนอ ทําบทบาทสมมติ (role 
play) ทาง detailing ในช้ันเรียน ฝกการสัมภาษณเขาทํางาน 
เพื่อใหนักศึกษาชินและไมประหมาเม่ือตองทํางานจริง การ
เปนบัณฑิตที่มีความสามารถพิเศษในดานอ่ืน ๆ ดวย อาทิ 
โปรแกรมคอมพิวเตอร กอลฟ และสันทนาการตาง ๆ ควรไดมี
การเสริมความรูเกี่ยวกับการทําและการสนับสนุนการทําวิจัย
ตามรูปแบบ Good Clinical Practice มีการเนนความเขาใจใน
เสนทางอาชีพ (Career path) และหลักการหาโอกาสของงาน 
โดยดูจากปจจัยหลายดาน แทนที่จะมุงดูผลตอบแทนที่เปนตัว
เงินเพียงอยางเดียว เน่ืองจากปจจุบันผูจบการศึกษาใหมมี
ความคาดหวังในผลตอบแทนสูงเกินความเปนจริง ประกอบ
กับซ่ือสัตย (loyalty) ที่มีใหองคกรมีนอย ทําใหมีการเปลี่ยน
งานบอย เปลี่ยนงานงาย โดยใชเกณฑรายไดเปนหลัก ควร
เนนการเปนนักปฏิบัติมากกวานักพูดหรือนักคิด การ
เสริมสรางบุคลิกภาพในการชอบเขาสังคม ชอบพูดคุย รวมถึง
การบริการ การมีความมุงม่ันสูความสําเร็จ เปนตน  
 
สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 

เม่ือจัดกลุมความรูที่บัณฑิตตองเรียนรูและควรรู พบวามี
ความสําคัญในกลุมเน้ือหาที่ 1 เกี่ยวกับการวางแผนกลยุทธ
และแนวทางการตลาด และกลุมเน้ือหาที่ 4 เกี่ยวกับการ
ดําเนินงานกิจกรรมการตลาด และเม่ือสรุปรวมในทุกหัวขอ
ยอยทั้ง 28 หัวขอ มี 27 หัวขอที่ตองเรียนรูและควรรูไมต่ํากวา
รอยละ 67 (67.7 - 100)  ยกเวนหลักการทําบัญชีที่มีผูให
ความเห็นวาอาจไมจําเปนตองรูถึงรอยละ 52.3 ดังน้ันอาจสรุป
ไดวาเน้ือหาวิชาดานบริหารและการตลาดยาที่สอนอยูใน
หลักสูตรเภสัชศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม สวนใหญ
สอดคลองและเหมาะสมกับสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป 
ความตองการขององคการวิชาชีพและผูใชบัณฑิต ในขณะที่
ทักษะวิชาชีพดานบริหารและการตลาดยาและอ่ืน ๆ ทั้ง 6 
ดานก็มีความสําคัญ โดยมีนํ้าหนักวาจําเปนตองเรียนรูในทุก
ดานไมต่ํากวารอยละ 64 และมีผูเสนอวาควรรวมทักษะหลาย 
ๆ ดานที่จะใชประโยชนในการประกอบวิชาชีพแขนงน้ี อาทิ 
ทักษะและเทคนิคการนําเสนอ (Presentation skill) เทคนิค
ดานการส่ือสาร การส่ือความ การพูดจาโนมนาวใหเกิดการ
ยอมรับ มีความคิดสรางสรรคในการนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อ
ดึงดูดใจลูกคา ทักษะการทํางานดานการตลาดและการขาย 
ทักษะดานการเจรจาตอรอง (Negotiation skills) ทักษะดาน

การวางแผนงาน (การพยากรณหรือทํานายสถานการณใน
อนาคต) ทักษะดานการวิเคราะหปญหาและจับประเด็น
เบ้ืองตนและแกปญหาเฉพาะหนา (Problem solving) ทักษะ
ในการเรียนรูที่จะอยูรวมกันในองคกรและกับผูรวมงาน ซ่ึงควร
มีการจัดหลักสูตร ใหมีการเนนกิจกรรมที่สอดแทรกให
นักศึกษาสามารถประยุกตและพัฒนาใหเกิดขึ้นในตนเองใหได  

กลาวโดยสรุป ผลการศึกษาครั้งน้ีทําใหทราบถึงทราบถึง
เน้ือหาวิชาและหัวขอทักษะวิชาชีพดานบริหารและการตลาด
ยาที่สอดคลองและเหมาะสมกับสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป 
ทําใหนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร ไดทราบถึงความตองการ
ของผูใชบัณฑิตและองคการที่จะไปทํางานเม่ือจบปริญญาแลว
วาตองการคุณลักษณะของบัณฑิตแบบใด ผลการศึกษาที่ได
จะชวยใหคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหมนํามาใช
ประกอบการพัฒนาหลักสูตรหรือเน้ือหาการเรียนการสอนที่
เกี่ยวของเปนการสรางบัณฑิตที่มีคุณลักษณะตรงตามความ
ตองการและเปนที่พึงพอใจของผูใชบัณฑิต และเกิดประโยชน
และประ สิทธิภาพแกนักศึกษา  อีกทั้งยั งสามารถใช เปน
แนวทางใหคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยตาง ๆ ที่สนใจ
นําไปประยุกตกับการเรียนการสอนในหลักสูตรได  
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ABSTRACT  
Objective: To determine knowledge and skills needed for drug marketing in the process of developing contents in drug 
marketing course for pharmacy students to suit the drug market and meet pharmaceutical organization’s needs.  
Method: This study employed survey questionnaire mailing to the pharmaceutical firm executives.  
Results: Out of 113 questionnaires sent to pharmaceutical firms’ executives, and also by in-person interviewing, 65 replies 
(response arte of 57.52%) could be used for analysis. On the recommendations concerning the pharmacy curriculum, it was 
strongly suggested to contain the contents on “communication orientation”, “detailing”, “market environment”, “market strategy 
education” and “teamwork management” (accounted for 80%, 72.3%, 66.2%, 63.1% และ 60.0% of the total analyzed 
questionnaires respectively). In the strongly and mildly suggested choices, it found contents on “market strategy education”, 
“teamwork management”, “communication orientation”, were 100% selected. While “marketing planning”, “market environment”, 
“consumer behavior analysis” and “product life cycle” were 98.5% selected. Also, some professional skills were needed to fulfill 
the ability to succeed in performing task in pharmaceutical marketing. These were human relationship (95.38%), communication 
(90.77%), teamwork management (90.77%), foreign language/English (72.31%), leadership (67.69%), and information 
technology (64.62%). 

Key words: drug marketing, course content development, pharmaceutical marketing, professional skills 
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