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บทคัดย!อ 

 

  การวิจัยในครั้งนี้มีจุดมุ�งหมาย เพ่ือศึกษาอิทธิพลของป�จจัยส�วนประสมการตลาด (7Ps) และ

อิทธิพลของป�จจัยด�านสังคม ท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค ในอําเภอบาง

พลี จังหวัดสมุทรปราการ กลุ�มตัวอย�างท่ีใช�ในการวิจัย คือ ผู�บริโภคท่ีซ้ือยาจากร�านขายยาในอําเภอ

บางพลี จังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 400 คน ทําการเก็บรวบรวมข�อมูลโดยใช�แบบสอบถาม สถิติท่ี

ใช�ในการวิเคราะห.ข�อมูล ได�แก� ค�าร�อยละ ค�าเฉลี่ย ค�าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช�ในการทดสอบ

สมมติฐาน ได�แก� ค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ.ของเพียร.สัน จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วน

ใหญ�เปEน สัญชาติไทย เพศหญิง อายุ 26-35 ปK ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท�า 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได�ต�อเดือน 10,001-15,000 บาท ซ้ือในช�วงเวลา 18.01-20.00 น. 

ตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาด โดยกลุ�มตัวอย�าง

ระบุว�าชื่อร�าน (Brand) ไม�มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา สําหรับป�จจัยส�วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค พบว�า ป�จจัยด�านกระบวนการ มี

ความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมา ได�แก� ป�จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ ด�านบุคลากร ด�านการส�งเสริม



ค 
 

 
 

การตลาด ด�านราคา ด�านผลิตภัณฑ. และด�านสถานท่ี  ตามลําดับ และ ป�จจัยด�านสังคมมีอิทธิพลต�อ

การตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค พบว�า ป�จจัยด�านวัฒนธรรม คือ ฉันเลือกร�านขายยาเอง มี

ความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมา ได�แก� ป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิง และ ป�จจัยด�านครอบครัว ตามลําดับ 

โดยในส�วนของผลการทดสอบสมมติฐานยังพบว�า ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด ได�แก� ป�จจัยด�าน

กระบวนการ ด�านลักษณะทางกายภาพ ด�านบุคลากร ด�านการส�งเสริมการตลาด ด�านราคา ด�าน

ผลิตภัณฑ. และด�านสถานท่ี มีความสัมพันธ.กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยาอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 ขณะท่ีการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับป�จจัยด�านสังคมก็พบว�ามีความสัมพันธ.กับการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยาอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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Abstract 

 

 The purposes of this research were to study the influence of marketing mix 
factors (7Ps) and social factors on customers’ selection of the pharmacy in Bangplee 
district, Samutprakarn  province. The samples in this study were 400 people who 
reside and purchase the medicine from the pharmacy in Bangplee district, 
Samutprakarn province. Convenience sampling method was used in data collection. 
The statistics used in data analysis were Percentage, Mean, Standard Deviation while 
hypotheses were tested by Pearson Correlation. The findings revealed that majority 
of respondents were Thai women aged between 26 – 35 years old. Their educational 
background was intermediate schools graduates. Most of them were employees in 
company with monthly income between 10,001 – 15,000 baht. The most common 
time to visit pharmacy was around 6.01 pm – 20.00 pm. Decide on service pharmacy 
near residential / near workplace / the community / market. The respondents stated 
that brand does not affect on the decision making to purchase at the pharmacy. For 
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the Marketing Mix factors, the study found that the operation process factor is the 
most important followed by physical environment, people, promotion, price, 
product and place, respectively.  For socio-cultural factors, however, the study 
disclosed that customer themselves make their decision on the purchase followed 
by the reference group and family factors, respectively. In the part of the hypotheses 
testing, marketing mix factors that were the process, physical environment, people, 
promotion, price, product and place were statistically associated with the decision to 
purchase pharmacy at the 0.05 level. Also, the study found that all social factors 
were significantly correlated with the decision on the selection of the pharmacy.  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

ความเป�นมาและความสําคัญของป�ญหา (Rationale of the Study) 

 

 ป�จจัยสี่ถือว�ามีความสําคัญต�อการดํารงชีวิตของมนุษย�  ได!แก� อาหาร เครื่องนุ�งห�ม ท่ีอยู�

อาศัย และยารักษาโรค  และเป+นท่ียอมรับโดยท่ัวไปแล!วว�า "ยา" เป+นสิ่งท่ีใช!ในการบําบัด รักษา หรือ

ป/องกันโรค จากสัดส�วนของการกระจายยาในประเทศไทยพบว�า ส�วนใหญ� ยาจะกระจายไปสู�ผู!บริโภค

ผ�านทางโรงพยาบาลของรัฐ และเอกชนร!อยละ 79.0 และร!านขายยาก็เป+นอีกแหล�งหนึ่งท่ีทําหน!าใน

การกระจายยาไปสู�ผู!บริโภค ท่ีมีสัดส�วนสูงถึงร!อยละ 21.0 (สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2554) 

ดังนั้นร!านขายยาจึงถือได!ว�ามีความสําคัญในฐานะท่ีเป+นแหล�งในการกระจายยาไปสู�ผู!บริโภคท่ีสําคัญ

อีกแหล�งหนึ่ง  

 ธุรกิจร!านขายยา เป+นธุรกิจหนึ่งท่ีมีผู!ประกอบธุรกิจจํานวนมาก เนื่องจากเป+นธุรกิจท่ีทําเงิน

ได!ง�าย ลงทุนน!อย ในยุคท่ีเศรษฐกิจตกตํ่ามีนักธุรกิจจํานวนมากเปCดกิจการร!านขายยา อัตราการเปCด

ร!านขายยาในช�วง 6 เดือนแรกของปE 2552 สูงถึง 1,466 ร!านค!า เท�ากับ ร!อยละ 15.0 เม่ือเทียบกับ

ปลายปE 2551 ในขณะท่ีอัตราการเพ่ิมข้ึนของประชากรไทยอยู�ในระดับประมาณร!อยละ 1.6 ต�อปE ใน

ปE 2552 (สมบัติ แก!วจินดา, 2553)   ซ่ึงจะเห็นว�าอัตราการเพ่ิมข้ึนของร!านยาใหม�สูงกว�าการเพ่ิมข้ึน

ของประชากรไทยถึง 10 เท�า ธุรกิจร!านขายยา มีลักษณะเป+น ร!านขายยาค!าปลีก ค!าส�ง และร!านค!า

ปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store) ซ่ึงป�จจุบันมีผู!ประกอบการร!านยาท่ัวประเทศ จํานวน 17,463 ร!านค!า 

(ระพีพรรณ พรหมเรขา, 2556)  ส�วนใหญ�เป+นร!านขายยาคนไทยรูปแบบสแตนด�อะโลน หรือร!านขาย

ยาค!าปลีก ส�วนร!านค!าปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store) ท่ีขยายสาขาในรูปแบบแฟรนไชส�ยังมีไม�มาก 

และขยายตัวได!จํากัดเพราะการเปCดร!านต!องมีเภสัชกรประจําร!านตลอดเวลา แต�เชื่อว�าอีก 2-3 ปEหลัง

เปCดเออีซีจะมีร!านค!าปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store) จากประเทศต�าง ๆ เข!ามามากข้ึน อาทิ ญ่ีปุVน 

มาเลเซีย สิงคโปร� ฟCลิปปCนส� (วิชัย อรุณรักษ�รัตนะ, 2555) ในปE 2551 จังหวัดสมุทรปราการมีร!าน

ขายยาแผนป�จจุบัน (ขย.1) จํานวน 532 ร!านค!า อยู�ในอําเภอบางพลีจํานวน 123 ร!านค!า ซ่ึงแบ�งเป+น

ร!านขายยาท่ัวไป 97 ร!าน ร!านค!าปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store) 12 ร!าน และบริษัทยา 14 ร!าน   
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(IMS Health Inc, 2008) และในป� 2556 มีอัตราการเป%ดร'านขายยาใหม+ในจังหวัดสมุทรปราการ

จํานวน 120 ร'านค'า (สาธารณสุขจังหวัดสมุทรปราการ, 2556) ซ่ึงถือว+าเป<นธุรกิจหนึ่งท่ีมีการแข+งขัน

ค+อนข'างสูง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 แผนภูมิจํานวนร'านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ในป� พ.ศ. 2551 ตลาดยาแผนปEจจุบันในประเทศมีมูลค+ารวมประมาณ  100,000  ล'านบาท

เติบโตเฉลี่ยร'อยละ 15 ต+อป� (สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2554) วงการยามี

ราคาต+อหน+วยดีท่ีสุด เฉลี่ยแล'วประมาณ ร'อยละ 30.0 ตามปกติแล'วทุกป�ท่ีผ+านมาวงการร'านขายยา

จะโตประมาณร'อยละ 10.0 -45.0 ทุกป� ขณะท่ีโรงพยาบาลยอดขายตกไป ร'อยละ 30.0 - 40.0    

(สมประสงคN แตงพลอย, 2553) จากสํานักงานสถิติแห+งชาติ ได'ทําการสํารวจพบว+า ประชาชนท่ี

ซ้ือยากินเองหรือไปคลินิกเอกชนมีสัดส+วนเพ่ิมข้ึนอย+างต+อเนื่องต้ังแต+ป� 2548 ถึงป� 2554 เป<น

ต'นมา ขณะท่ีการไปรักษาพยาบาลท่ีสถานีอนามัย และศูนยNสุขภาพชุมชน โรงพยาบาลชุมชน มี

แนวโน'มท่ีลดลง ประชาชนส+วนใหญ+ประมาณหนึ่งในสี่ นิยมไปซ้ือยากินเองมากท่ีสุดเนื่องจาก

เห็นว+าอาการปSวยไข'ของตนเองนั้น ไม+หนักหนานัก และหาซ้ือได'สะดวก จากการสํารวจป� 2556 

พบว+าคนกรุงเทพฯ เจ็บปSวยเล็ก ๆ น'อย ๆ ไปซ้ือยากินเองกันถึงร'อยละ 72   

 ในปEจจุบัน ห'างค'าปลีกขนาดใหญ+/ศูนยNการค'า/ร'านสะดวกซ้ือ อาทิเช+น ร'านยาเอ็กซNต'าของ

เซเว+นฯ, เพรียวของบ๊ิกซี, ซูรูฮะ ร'านยารายใหญ+อันดับ 3 จากญ่ีปุSนภายใต'ความร+วมมือกับสหพัฒนN, 
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บู[ทสN รวมถึงเทสโก'ท่ีหันมาพัฒนาร'านขายยาของตัวเอง ทดลองในสาขาเอ็กซNต'า ทําให'การแข+งขัน

รุนแรงข้ึนเป<นทวีคูณ ได'มีการเป%ดร'านขายยาเพ่ือตอบสนองความต'องการของลูกค'า และการเข'าสู+

ประชาคมอาเซียน (ASEAN Economic Community) ในป� พ.ศ. 2558 จะทําให'สินค'า บริการ การ

ลงทุน เงินทุน และแรงงานทักษะสูงต+าง ๆ สามารถเคลื่อนย'ายระหว+างกลุ+มประเทศอาเซียนด'วยกันได'

อย+างเสรี ด'วยเหตุนี้เอง ผู'ประกอบธุรกิจร'านขายยาในประเทศไทย จะต'องเผชิญการแข+งขันทาง

การค'าจากการลงทุนของประเทศเพ่ือนบ'านสูงข้ึน ถ'ามีผู'ประกอบการต+างชาติเข'ามาเป%ดธุรกิจร'านยา

รูปแบบร'านค'าปลีกแบบลูกโซ+ (Chain Store)  จําหน+ายยา และอาหารเสริมเพ่ิมจํานวนมากข้ึน และ

หากผู'ประกอบการร'านยารูปแบบร'านค'าปลีกแบบลูกโซ+ (Chain Store)  ดังกล+าว ใช'อํานาจเหนือ

ตลาดของเครือข+ายค'าปลีก ก็อาจจะส+งผลกระทบกับผู'ประกอบการร'านยารายย+อยของไทย ในการ

เสียเปรียบจากอํานาจต+อรองท่ีน'อยกว+า และล'มเลิกกิจการไปในท่ีสุด 

 โดยท่ีผ+านมาร'านขายยามีการพัฒนาอย+างต+อเนื่องต้ังแต+อดีตจนถึงปEจจุบัน และมีรูปแบบการ

ให'บริการท่ีหลากหลายแตกต+างกันมากข้ึน ไม+ว+าจะพิจารณาจากทําเลท่ีตั้ง การตกแต+งร'าน ราคายา 

การมีเภสัชกรอยู+ปฎิบัติหน'าท่ีตลอดเวลาทําการ และความแตกต+างของคุณภาพการบริการของร'าน

ขายยา ซ่ึงเป<นประเด็นหนึ่งท่ีผู'บริโภคให'ความสนใจ ในปEจจุบันร'านขายยาทุกร'านจึงต'องปรับตัวไป

ตามวิถีทางการดําเนินชีวิตของผู'บริโภครุ+นใหม+ เหมือนกับทุกธุรกิจไม+ว+าจะเป<นการตกแต+งร'าน การให'

คําปรึกษาจากเภสัชกรท่ีมีความรู' เพราะผู'บริโภคต'องการข'อมูลท่ีถูกต'องในการตัดสินใจ  

 จังหวัดสมุทรปราการเป<นจังหวัดท่ีรองรับการขยายตัวจากกรุงเทพมหานครท้ังในด'านการ

ผลิต คือ อุตสาหกรรม และการกระจายตัวของประชากรทําให'สมุทรปราการมีประชากรย'ายถ่ินจากท่ี

อ่ืนเข'ามาในจังหวัดเป<นจํานวนมาก ซ่ึงประชากรท่ีเคลื่อนย'ายเข'ามาในจังหวัดนี้ มีท้ังท่ีย'ายและไม+ย'าย

ทะเบียนราษฎรเข'ามาด'วย รวมถึงแรงงานต+างด'าวเป<นจํานวนมาก ทําให'ประชากรท่ีมีอยู+จริงสูงกว+า

จํานวนประชากรในทะเบียนราษฎรพบว+ามีแนวโน'มเพ่ิมข้ึนเม่ือเทียบจํานวนประชากร ป� 2549 กับ 

2544 จะเห็นว+าเพ่ิมข้ึนจากเดิม ร'อยละ 9.48 สาเหตุอาจเนื่องมาจากการย'ายถ่ินฐานเข'ามาอาศัยอยู+

มากข้ึน จึงส+งผลให'จํานวนประชากรเพ่ิมข้ึนดังกล+าว จํานวนครัวเรือนระหว+างป� 2544-2549 มี

แนวโน'มเพ่ิมข้ึน เม่ือเทียบจํานวนครัวเรือนป� 2549 กับ 2544 จะเห็นว+าเพ่ิมข้ึน ร'อยละ 18.84  



4 

 

(สมประสงคN แตงพลอย, 2553) และจากการศึกษาพบว+ากรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี และ

สมุทรปราการ มีรายได'เฉลี่ยต+อครัวเรือนสูงกว+าภาคอ่ืนมาก คือ 44,129 บาทต+อเดือน (สํานักงาน

สถิติแห+งชาติ, 2556)  

 ดังนั้นทางผู'วิจัยเลือกศึกษาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีจํานวน

ประชากร และมีรายได'เฉลี่ยต+อครัวเรือนสูง และศึกษาว+าปEจจัยใดท่ีมีอิทธิพลต+อการเลือกร'านขายยา

แผนปEจจุบันของผู'บริโภค เพ่ือนํามาปรับปรุงร'านขายยารูปแบบค'าปลีกโดยการนําเอามาตรการ และ

กลยุทธNต+างๆ มาใช'ในการประกอบธุรกิจเพ่ือทําการแข+งขันกับร'านยารูปแบบค'าปลีกร'านอ่ืนๆ, 

รูปแบบค'าส+ง, รูปแบบร'านค'าปลีกแบบลูกโซ+ (Chain Store)  ของไทย และต+างชาติ เช+น การปรับ

รูปแบบการบริหารจัดการโดยใช'การจัดการสมัยใหม+ การปรับปรุงร'านค'า ตลอดจนการใช'กลยุทธNราคา

และกลยุทธNอ่ืนท่ีไม+ใช+ราคาเข'ามาทําการแข+งขัน เพ่ือเป<นประโยชนNต+อผู'ประกอบการกิจการร'านขาย

ยา หรือผู'สนใจประกอบกิจการร'านขายยา เพ่ือตอบสนองความต'องการของลูกค'าท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

และให'ดําเนินธุรกิจร'านขายยารูปแบบค'าปลีกเป<นไปอย+างมีประสิทธิภาพในอนาคต 

 

วัตถุประสงค
ในการวิจัย  

1.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธNของปEจจัยส+วนประสมการตลาด (7Ps) ด'านผลิตภัณฑN ราคา สถานท่ี การ

ส+งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และด'านลักษณะทางกายภาพ กับการตัดสินใจเลือกร'าน

ขายยาของผู'บริโภค ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธNของปEจจัยด'านสังคม ได'แก+ วัฒนธรรม กลุ+มอ'างอิง และครอบครัว กับการ

ตัดสินใจเลือกร'านขายยาของผู'บริโภค ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

 

คําถามการวิจัย 

1. ปEจจัยส+วนประสมการตลาด (7Ps) ใดบ'างท่ีมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจเลือกร'านขายยาของ

ผู'บริโภค ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

2. ปEจจัยด'านสังคม ใดบ'างท่ีมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจเลือกร'านขายยาของผู'บริโภค ในอําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาปEจจัยส+วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจเลือกร'านขายยาของ

ผู'บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ มีขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 

ขอบเขตด�านเนื้อหา 

ตัวแปรต�น (Independent Variables) 

1. ปEจจัยส+วนประสมการตลาด ประกอบด'วย 

1.1 ด'านผลิตภัณฑN 

1.2 ด'านราคา 

1.3 ด'านสถานท่ี 

1.4 ด'านการส+งเสริมการตลาด 

1.5 ด'านบุคลากร 

1.6 ด'านกระบวนการ 

1.7 ด'านลักษณะทางกายภาพ 

2. ปEจจัยทางสังคม ประกอบด'วย 

2.1 วัฒนธรรม  

2.2 กลุ+มอ'างอิง 

2.3 ครอบครัว 

 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได�แก2 

การตัดสินใจเลือกร'านขายยาของผู'บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 
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ขอบเขตประชากรและกลุ2มตัวอย2าง 

1. ประชากรท่ีใช'ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู'บริโภคท้ังหมดท่ีซ้ือยาจากร'านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ  

2. กลุ+มตัวอย+างท่ีใช'ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู'บริโภคท่ีซ้ือยาจากร'านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ เนื่องจากไม+ทราบจํานวนประชากรท่ีแน+นอน ดังนั้นจึงกําหนดขนาดตัวอย+างโดยใช'สูตร

ของ (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักด์ิ อุดมศรี, 2538: 104) โดยการคํานวณประชากรใช'ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% ค+าผิดพลาดสูงสุดท่ีจะเกิดข้ึน 0.05 ค+าสัดส+วนประชากร 0.5 ได'จํานวนตัวอย+าง 385 

คน  และเพ่ือให'การเก็บข'อมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณN จึงมีการเผื่อความผิดพลาดของ

แบบสอบถามไว' 10% เท+ากับ 40 คน ดังนั้นขนาดกลุ+มตัวอย+างสําหรับงานวิจัยครั้งนี้ เท+ากับจํานวน 

400 คน 

นิยามศัพท
ท่ีใช�ในการวิจัย  

ในการวิจัยครั้งนี้ ได'กําหนดนิยามศัพทNเฉพาะไว'ดังนี้ 

 1. ร'านขายยา หมายถึง สถานท่ีในการจําหน+ายยาแผนปEจจุบัน ยาแผนโบราณ อีกแห+งหนี่ง

นอกเหนือจากโรงพยาบาล หรือสถานีอนามัย เฉพาะท่ีตั้งอยู+ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

 2. ผู'บริโภค คือ ผู'ท่ีเข'ามาซ้ือยาจากร'านขายยาท่ีตั้งอยู+ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

      3. ขายส+ง หมายความว+า ขายตรงต+อผู'รับอนุญาตขายยา ผู'รับอนุญาตขายส+งยา กระทรวง 

ทบวง กรม สภากาชาดไทย องคNการเภสัชกรรม ผู'ได'รับอนุญาตให'ดําเนินการสถานพยาบาลผู'

ประกอบวิชาชีพเวชกรรม ผู'ประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผู'ประกอบวิชาชีพการผดุงครรภN ผู'ประกอบ

วิชาชีพการ 

 4. ร'านค'าปลีกแบบลูกโซ+ (chain store) หมายถึง ร'านค'าท่ีมี 2 สาขาข้ึนไป โดยมีเจ'าของคน

เดียวกัน มีการควบคุมและการบริหารงานร+วมกัน มีการจัดซ้ือสินค'าและบริหารรวมท่ีศูนยNกลางและ

ขายสายผลิตภัณฑNท่ีคล'ายคลึงกัน ตัวอย+าง ร'านขายยา (drug store) จากการท่ีมีร'านหลายสาขา ทํา

ให'ซ้ือได'ในปริมาณมาก และราคาตํ่า รวมท้ังสามารถใช'ผู'เชี่ยวชาญในระดับบริษัทในการกําหนดกล

ยุทธNการต้ังราคาตํ่า การส+งเสริมการตลาด การบริหารการค'า การควบคุมสินค'าคงเหลือ และการ

พยากรณNการขาย 



7 

 

 5. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หมายถึง การท่ีผู'บริโภคทําการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑN หรือบริการใด ๆ จากตัวเลือกท้ังหมดท่ีมีอยู+ในตลาด หรือตัวเลือกท่ีมีอยู+แล'วท่ีมีอยู+ภายใน

จิตใจของบุคคลนั้น โดยมีการแสวงหาข'อมูลเพ่ิมเติมจากแหล+งข'อมูลต+าง ๆ เพ่ือเป<นตัวช+วยในการ

ประกอบการตัดสินใจ ซ่ึงแหล+งข'อมูลต+าง ๆ นั้นจะมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจซ้ือของผู'บริโภคมากน'อย

เพียงใดก็ข้ึนอยู+กับความน+าเชื่อถือของแหล+งข'อมูล และการให'ความสําคัญต+อแหล+งข'อมูล 

 6. ปEจจัยส+วนประสมการตลาด หมายถึง ความสําคัญเก่ียวกับปEจจัยด'านผลิตภัณฑN ด'านราคา 

ด'านสถานท่ี ด'านการส+งเสริมการตลาด ด'านบุคลากร ด'านกระบวนการ และด'านลักษณะทางกายภาพ 

  6.1 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านผลิตภัณฑN หมายถึง ยาท่ีจําหน+ายในร'านขายยา 

ความหลากหลายของยาในร'าน สภาพสินค'าท่ีซ้ือจากในร'านขายยา ความน+าเชื่อถือของยา อุปกรณN 

เครื่องมือต+างๆในร'าน บรรจุภัณฑN 

  6.2 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านราคา หมายถึง ราคาของสินค'าท่ีลูกค'ายอมรับ

ได' และยินดีจ+าย เพราะเห็นว+าเหมาะสมในด'านราคาจําหน+าย การทําปqายบอกราคายาภายในร'าน 

ราคาสามารถต+อรองได' ราคาท่ีจําหน+ายไม+แพงเม่ือเทียบกับร'านอ่ืน 

   6.3 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านสถานท่ี หมายถึง ความสะดวกในการเดินทาง

มายังร'านขายยา สภาพแวดล'อมโดยรอบร'านขายยา ความสะดวกในการเดินทาง วันเวลาเป%ด-ป%ด ทํา

การของร'านขายยา รูปแบบ หรือประเภทของร'านขายยา  

  6.4 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านการส+งเสริมการตลาด หมายถึง การ

ติดต+อสื่อสารเก่ียวกับข'อมูลระหว+างลูกค'าและร'านขายยา โดยมีวัตถุประสงคNเพ่ือแจ'งข+าวสาร เพ่ือจูง

ใจลูกค'า ในรูปแบบต+างๆ เช+นแผ+นพับให'ความรู'แก+ผู'ซ้ือยา ขนาดปqายโฆษณาของร'าน การแจก

ผลิตภัณฑNให'ทดลองใช' 

  6.5 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านบุคลากร หมายถึง เภสัชกร หรือเจ'าหน'าท่ีผู'ทํา

หน'าท่ีขายและปฏิบัติการในร'านขายยาแผนปEจจุบัน  

  6.6 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านกระบวนการ หมายถึง นโยบายต+างๆข้ันตอน

การบริการ วิธีการซ้ือขาย เพ่ือส+งมอบคุณภาพในการให'บริการให'กับลูกค'าได'รวดเร็วและประทับใจ 

ทําให'ลูกค'าเกิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) ความรู'ความสามารถในการให'ข'อมูลของ
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คนขายยา มนุษยNสัมพันธN และบุคลิกของคนขายยา ความคล+องแคล+วว+องไวในการหยิบยาของคนขาย

ยา   

  6.7 ปEจจัยส+วนประสมการตลาดด'านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สถานท่ีของผู'

ให'บริการ (Physical Evidence) ได'แก+ การตกแต+งสถานท่ี สี ผังท่ีตั้ง ระดับเสียง ลักษณะทาง

กายภาพ และรูปแบบการให'บริการ เพ่ือสร'างคุณค+าให'กับลูกค'า หรือความสะอาด 

 7.  ปEจจัยด'านสังคม ได'แก+ วัฒนธรรม กลุ+มอ'างอิง ครอบครัว ท่ีมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจ

เลือกร'านขายยาของผู'บริโภค ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

  

ประโยชน
ท่ีคาดว2าจะได�รับ 

1. ทําให'ทราบความต'องการของลูกค'า ซ่ึงเป<นประโยชนNต+อร'านขายยาในด'านการปรับปรุงส+วนประสม

การตลาด ได'แก+ ผลิตภัณฑN ราคา สถานท่ี การส+งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และด'าน

ลักษณะทางกายภาพ 

2. ทําให'ทราบบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเป<นประโยชนNต+อร'านขายยาในปEจจัยด'านสังคม  

3. ทําให'ทราบข'อมูลจากข'อเสนอแนะ เก่ียวกับปEญหา อุปสรรค และความต'องการ ความช+วยเหลือใน

การเข'ามาใช'บริการในร'านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ เพ่ือนําไปพัฒนา ปรับปรุง

การบริการให'มีประสิทธิภาพต+อไป  

4. ทําให'ทราบสภาวการณNแข+งขันของร'านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ และจังหวัด

ใกล'เคียงเพ่ือนํามาเปรียบเทียบกลยุทธN และปรับปรุงการส+งเสริมการตลาดให'ทันสมัย และให'บริการท่ี

เข'าถึงผู'บริโภคได'มากท่ีสุด  

5. ทําให'ทราบถึงประโยชนNต+อการวางกลยุทธNของกิจการร'านยา สามารถประเมินสถานการณN และ

วางแผนในการดําเนินการธุรกิจให'เป<นไปในแนวทางท่ีถูกต'อง 

6.  เพ่ือพัฒนาธุรกิจค'าปลีก ประเภทร'านขายยา   ให'สามารถแข+งขันกับรูปแบบร'านค'าปลีกแบบลูกโซ+ 

(Chain Store)  ของไทย และต+างชาติได' 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู�วิจัยได�ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง เพ่ือนํามาใช�ใน

การกําหนดสมมติฐาน การกําหนดตัวแปร กรอบแนวความคิด ตลอดจนแนวทางในการดําเนินการ

วิจัยโดยใช�แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง โดยแบ.งตามหัวข�อดังต.อไปนี้ 

1. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู�บริโภค  

   1.1 ป2จจัยภายนอกของผู�ซ้ือ  

   1.2 ป2จจัยภายในของผู�ซ้ือ  

  2. แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของผู�ซ้ือ  

    3. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจร�านยา 

   3.1 ความหมายของการค�าปลีก 

   3.2 กลยุทธ8การค�าปลีก (Retail Strategy)  

   3.3 แนวคิดส.วนประสมทางการตลาดสําหรับธุริกิจบริการ (7Ps)  

   3.4 ประเภทของยา และประเภทของร�านขายยา 

   3.5 รูปแบบของร�านยาในประเทศไทย 

                      4. งานวิจัยและบทความท่ีเก่ียวข�อง 
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แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู�บริโภค  

  พฤติกรรมผู�บริโภค ได�มีผู�ท่ีให�ความหมาย หรือแนวคิดไว�หลากหลาย และมีลักษณะท่ี

คล�ายคลึงกันหลายท%าน ดังนี้ 

          เลาว(ดอน และ บิตตา (Loudon & Bitta, 1988, p. 4) ได�ให�ความหมายไว�ว%าพฤติกรรม

ผู�บริโภค อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเข�าไปเก่ียวข�องเม่ือมี

การประเมินการได�มา การใช� หรือการจับจ%ายใช�สอย ซ่ึงสินค�าและบริการ  

 โฮเยอร(และแม็คอินนีส (Hoyer & MacInnis, 1997, p. 3) ได�ให�ความหมายไว�ว%าพฤติกรรม

ผู�บริโภค เปPนผลสะท�อนของการตัดสินใจซ้ือของผู�บริโภคท้ังหมดท่ีเก่ียวข�อง สัมพันธ(กับการได�รับมา 

การบริโภค และการจํากัด อันเก่ียวกับสินค�า บริการ เวลา และความคิด โดยหน%วยตัดสินใจซ้ือ (คน) 

ในช%วงเวลาใดเวลาหนึ่ง  

 โมเวนและไมเนอร( (Mowen & Minor, 1998, p. 5) ได�ให�ความหมายไว�ว%า พฤติกรรม

ผู�บริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน%วยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปลี่ยนท่ีเก่ียวข�องกับการได�รับมา

การบริโภค และการจํากัดอันเก่ียวกับสินค�า บริการ ประสบการณ( และความคิด  

 ชิฟฟWแมนและแคนุก (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 7) ได�ให�ความหมายของพฤติกรรม

ผู�บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผู�บริโภคทําการค�นหาความต�องการเก่ียวข�องกับการซ้ือ การใช�การ

ประเมิน การใช�จ%าย ในผลิตภัณฑ( และบริการ โดยคาดว%าจะตอบสนองความต�องการของเขา  

 โซโลมอน (Solomon, 1996, p. 7) ได�ให�ความหมายไว�ว%า พฤติกรรมผู�บริโภค หมายถึง

การศึกษาถึงกระบวนการต%าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ%มบุคคลเข�าไปเก่ียวข�อง เพ่ือทําการเลือกสรรการซ้ือ 

การใช� หรือการบริโภค อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ( บริการ ความคิด หรือประสบการณ( เพ่ือสนองความ

ต�องการ และความปรารถนาต%าง ๆ ให�ได�รับความพอใจ  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ, 2541 หน�า 124 พฤติกรรมผู�บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึง

ผู�บริโภคทําการค�นหาการซ้ือ การใช� ประเมินผล การใช�สอยผลิตภัณฑ( และการบริการ  ซ่ึงคาดว%าจะ

สนองความต�องการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจ และการกระทําของผู�บริโภค

เก่ียวกับการซ้ือ และการใช�สินค�า  
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 ปริญ ลักษิตานนท(, 2544 หน�า 39 พฤติกรรมผู�บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด

บุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวข�องโดยตรงกับการจัดหา และการใช�ผลิตภัณฑ( ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก%อนและมีส%วนในการกําหนดให�มีการกระทํา  

 พอสรุปได�ว%า พฤติกรรมผู�บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวข�องกับการซ้ือ และ

การใช�สินค�าหรือบริการ โดยผ%านกระบวนการแลกเปลี่ยนท่ีบุคคลต�องมีการตัดสินใจท้ังก%อน และหลงั

การกระทําต%าง ๆ ท้ังนี้ข้ึนอยู%กับความพอใจ และความต�องการของบุคคล  

ผู�ประกอบธุรกิจจําเปPนท่ีจะต�องมีความเข�าใจเก่ียวกับพฤติกรรมผู�บริโภค สามารถสรุปดังนี้ (Kotler, 

2003, p. 171)  

ปeจจัยภายนอก ปeจจัยภายในของผู�ซ้ือ  

การตัดสินใจของผู�ซ้ือ 

 

ปeจจัยส%วนประสม

ทางการตลาด 

ลักษณะของผู�ซ้ือ กระบวนการก%อน

การตัดสินใจซ้ือ 

1.ผลิตภัณฑ( 

2.ราคา 

3.การจัดจําหน%าย 

4.การส%งเสริม

การตลาด 

1.ปeจจัยทาง

วัฒนธรรม 

1.1วัฒนธรรม 

1.2วัฒนธรรมย%อย 

1.3ชั้นทางสังคม 

2.ปeจจัยทางสังคม 

2.1 กลุ%มอ�างอิง 

2.2 ครอบครัว 

2.3 ชั้นทางสังคม 

3.ปeจจัยส%วนบุคคล 

3.1 อายุ 

3.2 วงจรชีวิต 

3.3 อาชีพ 

3.4สถานะทาง

1.บทบาทของการ

ซ้ือ 

2.ความเก่ียวโยงของ

ผลิตภัณฑ(กับการ

ตัดสินใจซ้ือ 

3.ข้ันตอนของ

กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ 

3.1การรับรู�ปeญหา 

3.2การค�นหาข�อมูล 

3.3การประเมินผล

ทางเลือก 

3.4 การตัดสินใจซ้ือ 

3.5พฤติกรรมหลัง

1.การเลือกผลิตภัณฑ( 

2.การเลือกตราสินค�า 

3.การเลือกผู�ขาย 

4.เวลาท่ีทําการซ้ือ 

5.ปริมาณการซ้ือ 

6.เง่ือนไขในการชําระเงิน 
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ภาพท่ี 2.1 โมเดลพฤติกรรมผู�บริโภค (Consumer Behavior Model) (Kotler, 2003, p. 184) 

 จากโมเดลของ Kotler ข�างต�น ผู�วิจัยสนใจศึกษาปeจจัยภายนอก คือ ปeจจัยส%วนประสมทาง

การตลาด และปeจจัยภายในของผู�ซ้ือ คือ ด�านลักษณะของผู�ซ้ือ ได�แก% ปeจจัยทางวัฒนธรรม และปeจจัย

ทางสังคม ท่ีมีอิทธิพลต%อการตัดสินใจของผู�ซ้ือ ดังนี้   

ป�จจัยภายนอกของผู�ซ้ือ  

 ปeจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4 Ps) การตลาดเปPนกระบวนการทางสังคม และการบริหาร 

ซ่ึงแต%ละบุคคล และกลุ%มบุคคลจะได�รับสิ่งท่ีสนองความต�องการจากการเสนอ (Offering) และการ

แลกเปลี่ยน (Exchanging) ผลิตภัณฑ( และบริการท่ีมีคุณค%ากับบุคคลอ่ืน สามารถแสดงความหมาย

ของการตลาดได�ดังนี้ เปPนกระบวนการทางสังคม และการบริหาร มีวัตถุประสงค( คือ ทําให�บุคคลแต%

ละกลุ%มได�รับผลิตภัณฑ(ท่ีสามารถตอบสนองความต�องการ และการบริการท่ีมีมูลค%าให�กับบุคคลอ่ืนใน

ความหมายของการจัดการ (Management) การตลาด (Marketing) เปPนกระบวนการวางแผน และ

เศรษฐกิจ 

3.5รูปแบบการ

ดํารงชีวิต 

3.6 บุคลิกภาพ 

3.7แนวความคิด

ส%วนตัว 

4.ปeจจัยทางด�าน

จิตวิทยา 

4.1 แรงจูงใจ 

4.2 การรับรู� 

4.3 การเรียนรู� 

4.4 ความเชื่อ 

4.5 ทัศนคติ 

 

การซ้ือ 
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การบริหารแนวความคิด (Concerting) เก่ียวกับการต้ังราคา (Pricing) การส%งเสริมการตลาด 

(Promotion) และการจัดจําหน%าย (Distribution) ความคิด (Ideas) สินค�า (Goods) และบริการ 

(Service) เพ่ือสร�างการแลกเปลี่ยนท่ีตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล (Kotler, 2003, p. 184)  

1. ผลิตภัณฑ( หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเปPนหรือความต�องการของผู�ซ้ือ

ให�เกิดความพึงพอใจประกอบด�วยสิ่งท่ีสัมผัสได�และสัมผัสไม%ได� เช%น บรรจุภัณฑ( สี ราคา คุณภาพ ตรา

สินค�าและชื่อเสียงของผู�ขาย ผลิตภัณฑ(อาจเปPนสินค�า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ(

ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม%มีตัวตนก็ได� ผลิตภัณฑ(จึงประกอบไปด�วย สินค�า องค(การ หรือบุคคล 

ผลิตภัณฑ(ต�องมีอรรถประโยชน(  มีคุณค%า ในสายตาของลูกค�า การกําหนดกลยุทธ(ด�านผลิตภัณฑ(ต�อง

พยายามคํานึงถึงปeจจัยต%อไปนี้  

 1.1 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ( หมายถึง ความหลากหลายของสินค�าในการเลือกซ้ือ ผู�

ซ้ือส%วนมากพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินค�าท่ีมีให�เลือกมาก เช%น ในรูปแบบ  รุ%น ความทนทานความสามารถ 

พิเศษ สี ชนิด ขนาด การบรรจุหีบห%อ ลักษณะ คุณภาพ เนื่องจากผู�ซ้ือมีความต�องการท่ีแตกต%างกัน 

ดังนั้นผู�จําหนายจําเปPนต�องมีสินค�าให�เลือกมาก เพ่ือตอบสนองความต�องการของผู�ซ้ือท่ีแตกต%างกัน  

 1.2 คุณภาพ หมายถึง ประสิทธิภาพในการทํางาน และความทนทานของผลิตภัณฑ( ถ�าสินค�า

คุณภาพตํ่าผู�ซ้ือจะไม%ซ้ือซํ้า ถ�าสินค�าคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือก็ซ้ือสินค�าไม%ได� ตลาดต�องพิจารณาว%า

สินค�าควรมีคุณภาพระดับใดบ�าง ต�นทุนเท%าใดจึงจะเปPนท่ีพอใจของผู�ซ้ือ รวมท้ังคุณภาพ สินค�าต�อง

สมํ่าเสมอ และมีมาตรฐาน เพ่ือสร�างการยอมรับความเชื่อถือท่ีมีต%อสินค�าทุกครั้งท่ีซ้ือ  

 1.3 การออกแบบผลิตภัณฑ(  หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ีผู�ซ้ือสัมผัสหรือรับรูได�เปPนส%วน

ท่ีทําให�ผลิตภัณฑ(หลัก ทําหน�าท่ีได�สมบูรณ(ข้ึนหรือเชิญชวนให�ใช�มากข้ึน ประกอบด�วย ระดับคุณภาพ 

รูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบห%อ ซ่ึงปeจจัยเหล%านี้จะมีอิทธิพลต%อพฤติกรรมการซ้ือของผู�ซ้ือ การ

ออกแบบจะมีความสําคัญมากสําหรับสินค�า การออกแบบผลิตภัณฑ(ท่ีน%าสนใจจะดึงดูดความสนใจ

และเปPนท่ีต�องการของผู�ซ้ือ    

 1.4 ตราสินค�า (Brands) หมายถึง ชื่อ (Name) คํา (Term) เครื่องหมาย (Sign) สัญลักษณ( 

(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส%วนประสมของสิ่งดังกล%าวรวมกัน เพ่ือแสดงความแตกต%าง

ของสินค�า หรือบริการของผู�ขายให�แตกต%างไปจากคู%แข%ง ดังนี้  
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  1.4.1  ชื่อตราสินค�า (Brand) หมายถึง ส%วนหนึ่งของตราสินค�าท่ีอ%านออกเสียงได�  

  1.4.2 เครื่องหมายสินค�า (Brand name) หมายถึง ส%วนหนึ่งของตราสินค�าท่ี

สามารถรับรู�แต%ไม%สามารถออกเสียงได� ได�แก% สัญลักษณ( แบบ การออกแบบ สี อักษร ตัวอย%าง เช%น 

ใบโพธิ์ เปPนสัญลักษณ(ของธนาคารไทยพาณิชย(  

   1.4.3 โลโก� (Logo) เปPนส%วนหนึ่งของตราสินค�าท่ีอาจเปPนชื่อตราสินค�า หรือ

เครื่องหมายตราสินค�า หรือท้ังหมดรวมกัน เช%น เครื่องหมายรูปหอย  

        1.4.4  เครื่องหมายการค�า (Trade Mark) หมายถึง ตราสินค�าหรือเครื่องหมาย

สินค�าท่ีผู�ทําการค�านําไปจดทะเบียนการค�า และได�รับความคุ�มครองตามกฎหมาย  

                     1.4.5  ลิขสิทธิ์ (Copyright) หมายถึง สิทธิคุ�มครองตามกฎหมายท่ีรัฐมอบให�แก%

ผู�ทําวรรณกรรม หรือศิลปกรรม รวมท้ังสิทธิในการเผยแพร%ต%อสาธารณชน  

                     1.4.6 สิทธิบัตร (Patent) หมายถึง ตามกฎหมายท่ีรัฐบาลมอบให�แก%บุคคลท่ี

ประดิษฐ(คิดค�นสิ่งใหม%ข้ึน สิทธิดังกล%าวมีมูลค%าท่ีจะจําหน%ายโอนได�  

 1.5 การให�บริการ (Servicing) หมายถึง การให�บริการของพนักงานขาย การตัดสินใจซ้ือ

บางครั้งก็ข้ึนอยู%กับการให�บริการท่ีประทับใจแก%ผู�ซ้ือ ผู�ซ้ือจะซ้ือสินค�ากับร�านค�าท่ีให�บริการดี และ

ถูกใจในปeจจุบัน ผู�ซ้ือมีแนวโน�มจะเรียกร�องการบริการจากผู�ขายมากข้ึน เช%น บริการสินเชื่อ บริการ

รับส%งสินค�า การบริการซ%อมสินค�าเม่ือสินค�ามีปeญหา  

 1.6 การรับประกันสินค�า (Warranty) หมายถึง เครื่องมือท่ีสําคัญในการแข%งขันโดยเฉพาะ 

สินค�าท่ีจําหน%าย เพราะเปPนการลดความเสี่ยงจากการซ้ือสินค�าของผู�ซ้ือรวมท้ัง การสร�างความเชื่อม่ัน

ให�กับผู�ซ้ือ ฉะนั้นผู�ผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปPนลายลักษณ(อักษรหรือคําพูด

โดยท่ัวไป เพ่ือให�ผู�ซ้ือเกิดความม่ันใจ การรับประกันสินค�าจะระบุประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น ดังนี้  

          1.6.1  การรับประกันต�องให�ข�อมูลท่ีสมบูรณ(ว%า ผู�ซ้ือจะร�องเรียนได�ท่ีไหน กับใคร

อย%างไร เม่ือสินค�ามีปeญหาในช%วงรับประกันสินค�า  
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              1.6.2    การรับประกันจะต�องแจ�งให�ผู�บริโภคทราบล%วงหน�าก%อนการซ้ือ ให�ผู�ซ้ือทราบ

ถึงสิทธิประโยชน(ของผู�บริโภคเม่ือผู�ซ้ือตัดสินใจซ้ือสินค�า  

                  1.6.3 การรับประกันจะต�องแจ�งระบุเง่ือนไขการรับประกันด�านระยะเวลาขอบเขต

ความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืน ๆ ให�ผู�ซ้ือทราบอย%างชัดเจน    

2. ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปPนต�องจ%ายให�ได�ผลิตภัณฑ( หรือ คุณค%า

ผลิตภัณฑ(ในรูปตัวเงิน ราคา เปPนราคาต�นทุน ผู�ซ้ือจะเปรียบเทียบคุณค%าผลิตภัณฑ(กับราคา ถ�า

ผลิตภัณฑ(นั้น คุณค%าสูงกว%าราคา ผู�ซ้ือจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผู�กําหนดกลยุทธ(ด�านราคาต�องคํานึงถึง 

คุณค%าท่ีรับรู�ในสายตาผู�ซ้ือต�องพิจารณา การยอมรับของผู�ซ้ือในคุณค%าของผลิตภัณฑ( ต�นทุนสินค�า 

และค%าใช�จ%ายท่ีเก่ียวข�องกับการแข%งขัน การกําหนดกลยุทธ( ด�านราคาต�องคํานึงถึงปeจจัย ดังต%อไปนี้ 

  2.1 ราคาผลิตภัณฑ( หมายถึง สิ่งท่ีกําหนดมูลค%าของผลิตภัณฑ( ราคาจะเปPนสื่อกลางในการ

แลกเปลี่ยนสินค�า จับต�องได�และจับต�องไม%ได� ราคาสินค�าชนิดใดชนิดหนึ่งย%อมหมายถึงมูลค%าของ

สินค�านั้นจํานวนหนึ่งหน%วยในรูปของตัวเงินเสมอ  

  2.2 การให�ส%วนลด หมายถึง เปPนส%วนท่ีลดให�จากราคาท่ีผู�ขายให�กับผู�ซ้ือ เพ่ือให�ผู�ซ้ือส%งเสริม

การตลาด เช%น ส%วนลดปริมาณ ส%วนลดการค�า ส%วนลดเงินสด ส%วนลดตามฤดูกาล การนําสินค�าเก%ามา

แลก ส%วนลดให�สําหรับการส%งเสริมทางการตลาด และส%วนยอมให�สําหรับการเปPนนายหน�า  

 2.3 ส%วนยอมให� หมายถึง จํานวนเงินในการส%งเสริมการตลาดท่ีผู�ผลิตจ%ายให�กับผู�ค�าปลีก 

แบ%งได�เปPน 2 กรณี คือ ส%วนยอมให�ในการโฆษณา (Advertising Allowance) เปPนส%วนยอมให�แก%ผู�ค�า

ปลีกในการโฆษณาผลิตภัณฑ(ของผู�ผลิตและส%วนยอมให� จากการจัดแสดงสินค�า (Display 

Allowance) เปPนส%วนยอมให�แก%ผู�ค�าปลีกในกรณีท่ีผู�ค�าปลีก มีการจัดแสดงสินค�าของผู�ผลิต  

 2.4  การขายโดยให�เชื่อ หมายถึง เปPนกิจกรรมทางการเงินซ่ึงจําหน%ายดําเนินการเพ่ือรองรับ

การคล%องตัวของสินค�า และการบริการจากผู�ผลิตสู%ผู�ซ้ือ เพ่ือให�ธุรกิจการค�าเปPนไปอย%างราบรื่น และ

สมํ่าเสมอยิ่งข้ึน การขายแบบให�เชื่อมี 4 ประเภท  

  2.4.1  การขายแบบเพ่ิมค%าบริการ  หมายถึง แทนท่ีจะชําระเงินตอนส%งของการ

ชําระเงินจะกระทําอีกหนึ่งเดือนต%อมา หรือหลังจากนั้นตามช%วงเวลาท่ีตกลงกันไว�  
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  2.4.2  การขายแบบเงินผ%อน หมายถึง แทนท่ีจะจ%ายเปPนเงินก�อน การจ%ายเงินจะ

แบ%งเปPนงวด ๆ ตลอดเดือน หรือปzตามท่ีตกลงกัน  

  2.4.3   การขายแบบให�เครดิต (Credit) หมายถึง การซ้ือสินค�าโดยใช�เครดิตท่ีออก

โดยธนาคาร องค(การพิเศษ หรือร�านค�าขนาดใหญ%ผู�ถือบัตรจะแสดงบัตรเครดิต ณ ร�านค�าท่ีประกอบ

กิจการ และซ้ือสินค�าโดยไม%ต�องใช�เงินสด ตามปกติการชําระเงินโดยใช�บัตรเครดิตจะหักจากบัญชี

ธนาคาร โดยอนุมัติตามวันท่ีกําหนด  

   2.4.4  แบบหมุนเวียน หมายถึง แบบหมุนเวียนเกิดจากการรวมกันของวิธีการขาย

แบบเพ่ิมค%าบริการ และการขายแบบผ%อนชําระรายเดือน การขายโดยให�เชื่อแก%ผู�ซ้ือเปPนวิธีหนึ่งท่ีช%วย

ให�ความสะดวกแก%ผู�ซ้ือ ในอเมริกานิยมใช�บัตรสินเชื่อ (Credit Card) ในการซ้ือสินค�า แม�กระท่ังการ

จ%ายกับค%าอาหาร แต%ในประเทศไทยเห็นมีแต%เช็คการันตีของธนาคารท่ี ออกให�แก%ผู�ซ้ือ โดยกําหนด

วงเงินท่ีจะใช�  

 3. การจัดจําหน%าย หมายถึง ช%องทางการตลาดท่ีใช�ในการแสดง หรือนําเสนอผลิตภัณฑ( หรือการ

บริการไปยังผู�ซ้ือหรือผู�ใช� ซ่ึงรวมถึงคลังสินค�า ยานพาหนะเคลื่อนท่ี ช%องทางการค�าอ่ืน ๆ เช%น 

ตัวแทนจําหน%าย ผู�ค�าส%ง ผู�ค�าปลีก และตัวแทนขายท่ีต้ังร�าน และการให�บริการของร�านค�าท่ีเปPน

ตัวแทนจําหน%ายสินค�า โครงสร�างของช%องทางจึงประกอบด�วย โครงสร�างของช%องทางสถาบันกิจกรรม

ท่ีใช�เพ่ือเคลื่อนย�ายผลิตภัณฑ(การบริการจากองค(กรไปยังตลาด กิจกรรมท่ีช%วยในการกระจายสินค�า 

ประกอบด�วย การขนส%งการคลังสินค�าและการเก็บรักษาสินค�าคงคลัง  

  3.1 ท่ีตั้งร�านสามารถติดต%อได�สะดวก หมายถึง สถานท่ีตั้งร�าน ถือได�ว%าเปPนปeจจัยท่ีมี

ความสําคัญมากในการท่ีผู�ซ้ือหาซ้ือสินค�าได�สะดวก และผู�ซ้ือสามารถเข�าถึงได�ง%าย  

  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค�าสู%ตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข�องกับการ

เคลื่อนย�ายตัวผลิตภัณฑ(จากผู�ผลิตไปยังผู�ซ้ือหรือใช�ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค�าจึง 

ประกอบด�วย 1) การขนส%ง 2) การเก็บรักษาสินค�าและการคลังสินค�า 3) การบริหารสินค�าคงเหลือ  

 4. การส%งเสริมทางการตลาด หมายถึง การประชาสัมพันธ( การโฆษณา การแจกแถมสินค�า การจัด

แสดงสินค�า การขายโดยใช�พนักงานขาย การบริการหลังการขาย และการใช�สายสัมพันธ(เปPนการ
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ติดต%อสื่อสารเก่ียวกับข�อมูลระหว%างผู�ขาย และผู�ซ้ือ เพ่ือสร�างทัศนคติ และพฤติกรรม การซ้ือ การ

ติดต%อสื่อสารอาจใช�พนักงานขายทําการขาย และการติดต%อโดยไม%ใช�คน โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับผู�ซ้ือ ซ่ึงเปPนการแจงข%าวแก%ตลาดเป{าหมายเก่ียวกับผลิตภัณฑ(ใหม% จูงใจเพ่ือให�เกิดการ

ลองใช� สร�างความม่ันใจให�กับร�านค�าเพ่ือให�เปPนท่ียอมรับของผู�ซ้ือ เพ่ือจะกระตุ�นให�ผู�ซ้ือหันมาใช�

สินค�า  

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปPนการสื่อสารข�อมูลท่ีไม%ใช%บุคคลซ่ึงจะต�องเสียค%าใช�จ%ายใน

การโฆษณาและเปPนการจูงใจเก่ียวกับสินค�า และบริการหรือความคิด การโฆษณา จึงประกอบด�วย 

การติดต%อสื่อสารโดยใช�สื่อ (Media) ส%วนใหญ%จะเปPนการติดต%อสื่อสารกับกลุ%มผู�รับข%าวสารจํานวน

มาก (Mass Selling) เปPนการเสนอขายความคิดสินค�า หรือบริการ ซ่ึงอาจอยู%ในรูปแบบการแจ�ง

ข%าวสาร การจูงใจให�เกิดความต�องการ หรือการเตือนความทรงจํา สามารถระบุ ผู�อุปถัมภ(รายการ คือ 

ผู�ผลิต หรือผู�จัดจําหน%ายสินค�าท่ีโฆษณา และผู�อุปถัมภ(รายการต�องเสียค%าใช�จ%ายสําหรับสื่อโฆษณา 

การกําหนดวัตถุประสงค(ในการโฆษณา (Setting the Advertising Objectives) วัตถุประสงค( ด�าน

การติดต%อสื่อสาร (Communication Objectives) เพ่ือแจ�งข%าวสาร (To Inform) เพ่ือจูงใจให�เกิด

ความต�องการ (To Persuade) เพ่ือเตือนความทรงจํา (To Remind)    

  4.2 การขายโดยบุคคล หมายถึง คนกลางซ่ึงนําผู�ซ้ือ และผู�ขายมาพบกัน จัดหาข�อมูล

การตลาดให�ผู�ซ้ือหรือเจรจาให�เกิดการซ้ือขาย โดยไม%ต�องมีกรรมสิทธิ์ในสินค�า และไม%ต�องมีสินค�าไว�ใน

ครอบครอง ได�แก% การขายโดยบุคคล ซ่ึงสมาคมการตลาดแห%งสหรัฐอเมริกาให�ความหมายของการ

ขายโดยบุคคล หมายถึง การเสนอขายสินค�าหรือการบริการด�วยการเสนอคําพูด การสนทนากับผู�

มุ%งหวังคนหนึ่ง หรือหลายคน โดยมีวัตถุประสงค(เพ่ือทําการขาย หรือเปPนการสื่อสารทางตรงแบบ

เผชิญหน�าระหว%างผู�ขาย และผู�ซ้ือท่ีมีอํานาจซ้ือ จากความหมายของการขายโดยบุคคล เปPนลักษณะ

การติดต%อแบบสองทาง การขายโดยบุคคล จะมีลักษณะ ดังนี้ 

  4.2.1 เปPนการใช�พนักงานขายออกไปพบกับผู�ซ้ือ หรือมุ%งหวังเพ่ือขายผลิตภัณฑ(  

  4.2.2 เปPนการชักจูงโดยพนักงานขายท่ีต�องใช�ความรู�ความสามารถ ใช�ศิลปะการขาย

ชักจูง จูงใจให�ผู�ซ้ือเกิดความต�องการผลิตภัณฑ( และตัดสินใจซ้ือ  
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  4.2.3 เปPนการสร�างความพอใจกับบุคคล 2 ฝ�าย คือ การขายผลิตภัณฑ(นั้นจะต�อง

คํานึงถึงความต�องการของผู�ซ้ือ (Customer Orientation) นั่นก็คือ ผลิตภัณฑ(นั้นสามารถสนองความ

ต�องการของผู�ซ้ือได�มากท่ีสุด และขณะเดียวกันการขายผลิตภัณฑ(จะต�องให�บรรลุวัตถุประสงค(ของ

กิจการด�วย 

  4.3  การประชาสัมพันธ( (Public Relation) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสาร เพ่ือ

สร�างทัศนคติท่ีดีต%อองค(การ หรือผลิตภัณฑ(โดยการสร�างความสัมพันธ(ท่ีดีกับชุมชนต%างๆ เผยแพร%

ข%าวสารท่ีดี สร�างภาพพจน(ของการเปPนบริษัทท่ีดี (Good Corporate Image) โดยสร�างเหตุการณ( 

และเรื่องราวท่ีดี การประชาสัมพันธ(ทําหน�าท่ีต%อไปนี้สร�างความสัมพันธ(ท่ีดีในองค(การกับประชาชน 

ท่ัวไป เผยแพร%ผลิตภัณฑ( เปPนการให�ข�อมูลเก่ียวกับการผลิตและสถาบันต%าง ๆ การติดต%อสื่อสาร โดย

จะรวมการติดต%อสื่อสารให�เกิดความเข�าใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ(ของบริษัท คุ�มครองประชาชนเปPนความ

พยายามท่ีจะต%อต�านสิ่งท่ีผิดกฎหมาย และส%งเสริมการกินดีอยู%ดีของประชาชน การแนะนําเปPนการจด

หาคําแนะนําท่ัว ๆ ไปแก%บริษัทถึงท่ีเกิดข้ึนในสังคมท่ีบริษัทควรทําเก่ียวกับผลิตภัณฑ( 

  4.4  การจัดแสดงสินค�า ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase) โดยท่ัวไปนิยมใช�ในธุรกิจค�าปลีก 

เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู�ซ้ือให�เห็นผลประโยชน(จากตราสินค�า และเน�นข�อมูลสินค�าราคาพิเศษ การ

เป�ดตัวสินค�าใหม% มีวัตถุประสงค( เพ่ือต�องการโฆษณาสินค�าท่ีออกสู%ตลาดใหม%เพ่ือเรียกร�อง ความสนใจ 

ปeจจุบันมีหน%วยงานจัดแสดงสินค�าโชว(รูม เพ่ือให�ผู�สนใจได�ชม และทดลองใช�สินค�าตัวอย%าง เป�ดให�จอง

สินค�า ซ้ือสินค�า ณ จุดแสดงสินค�าตลอดจนประชาสัมพันธ(ให�ทราบถึงแหล%งผลิตสินค�า แหล%งจําหน%าย

สินค�า แหล%งติดต%อเม่ือต�องการทราบข�อมูลเพ่ิมเติม และแสดงสาธิตประสิทธิภาพในการใช�งาน 

ความสามารถพิเศษในการทํางาน และคุณภาพของสินค�า  

   4.5   การแจกของตัวอย%าง (Sampling) เปPนเทคนิคการส%งเสริมการขายประเภทหนึ่ง ซ่ึงมี

วัตถุประสงค(เพ่ือให�ผู�ซ้ือได�มีโอกาสทดลองใช�สินค�าใหม% เช%น การแจกตัวอย%างเพ่ือให�ลองใช�ซ่ึงจะจดทํา

สินค�าพิเศษอาจมีขนาดเล็กกว%าของจริงหรือมีปริมาณน�อยกว%าสินค�าท่ีวางขายในท�องตลาด   

  4.6  การบริการหลังการขาย (Post-Sales Service) หมายถึง การท่ีผู�ผลิตสินค�าต�อง

ตัดสินใจว%าจะมีบริการหลังการขายอะไรบ�างท่ีจะเสนอให�กับผู�ซ้ือ เช%น บริการดูแลรักษา และซ%อม 

เครื่องบริการ ฝ�กอบรมมีวิธีการเลือกปฏิบัติได� 3 ทาง  
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  4.6.1 ผู�ผลิตเปPนผู�ให�บริการเองหลังการขายสินค�า  

  4.6.2 ผู�ผลิตกําหนดให�ผู�จําหน%าย และผู�ขายเปPนผู�ให�บริการหลังการขายสินค�า  

  4.6.3 ผู�ผลิตกําหนดให�บุคคลท่ีสามเปPนผู�ให�บริการหลังการขายสินค�า  

 4.7 การรับประกันสินค�า (Cash Refund Offers) หรือการคืนเงิน (Rebates) เปPนการ

ส%งเสริมการขายท่ีมุ%งให�ผู�ซ้ือมีสิทธิได�รับเงินคืนจากการซ้ือสินค�าของผู�ขายภายในระยะเวลาท่ีกําหนดไว� 

เพ่ือให�ผู�ซ้ือเกิดความความเชื่อม่ันในการซ้ือสินค�า ถ�าผู�ซ้ือไม%พอใจในการซ้ือสินค�าก็สามารถขอเงินคืน

ได�  

 4.8 การลดราคา (Price Packs หรือ Cent-Off Deals) เปPนการลดราคาท่ีทําให�ผู�ซ้ือสามารถ

ประหยัดเงินในการซ้ือสินค�าโดยผู�ผลิตจะติดไว�กับบรรจุภัณฑ( หรือป{ายราคาฉลากของสินค�า  

 4.9 ของแถม (Premiums) เปPนสินค�าท่ีแถมไปกับสินค�าอ่ืน เพ่ือเปPนของแถมฟรีให�กับผู�ซ้ือ

ผลิตภัณฑ( หรือเปPนตัวสินค�าท่ีแถมให�กับผู�ซ้ือ โดยมีจุดมุ%งหมายเพ่ือให�กับผู�ซ้ือสินค�า หรือเข�าไปเยี่ยม

ชมจุดซ้ือ  

 4.10 การให�ทดลองใช�ฟรี (Free Trials) เปPนการเชิญให�ผู�ซ้ือท่ีเปPนเป{าหมายให�ทดลองใช�

ผลิตภัณฑ(ฟรีก%อน โดยคาดหวังว%าผู�ซ้ือสินค�าหลังจากทดลองใช�ว%าดี  

 4.11 การรับประกันสินค�า (Product Warranties) เปPนสัญญาท่ีผู�ขายได�แจ�งอย%างชัดเจน 

หรืออาจจะไม%ชัดเจนก็ได�ว%าผลิตภัณฑ(จะใช�งานได�ตามท่ีกําหนด หรือสัญญาว%าจะซ%อมแซมผลิตภัณฑ( 

โดยผู�ซ้ือไม%ต�องเสียค%าใช�จ%าย หากอยู%ภายในระยะเวลาท่ีกําหนด  

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกับปeจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Ps) เปPน

กระบวนการทางสังคมท่ีทําให�บุคคลแต%ละกลุ%มได�รับผลิตภัณฑ(ท่ีสามารถตอบสนองความต�องการ 

และการบริการท่ีมีมูลค%าให�กับบุคคลอ่ืน อันประกอบด�วย ปeจจัยด�านผลิตภัณฑ( ได�แก% ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ( คุณภาพสินค�า การออกแบบท่ีทันสมัย ตราสินค�า บริการ การรับประกัน

และการรับคืนสินค�า ปeจจัยด�านราคา ได�แก% รายการราคา ส%วนลด ส%วนยอมให� ระยะเวลาชําระเงิน 

และการให�สินเชื่อแก%ผู�ซ้ือ ปeจจัยด�านการจัดจําหน%าย ได�แก% ช%องทางการจัดจําหน%าย ทําเลท่ีตั้งร�าน
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ติดต%อได�สะดวก สินค�าคงคลัง และการขนส%ง ปeจจัยด�านการส%งเสริมการตลาด ได�แก% การโฆษณา การ

ขาย โดยบุคคล การประชาสัมพันธ( การส%งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง สามารถแสดง

ความสัมพันธ(ปeจจัยส%วนประสมทางการตลาด ได�ดังแผนภูมิ ดังนี้ 

 

 

  

  

  

  

  

  

ภาพท่ี 2.2 ความสัมพันธ(ปeจจัยส%วนผสมทางการตลาด (4Ps) 

ป�จจัยภายในของผู�ซ้ือ  

 ลักษณะของผู�ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) จะประกอบด�วย ปeจจัยทางวัฒนธรรม ปeจจัย

ทางสังคม ปeจจัยส%วนบุคคล และปeจจัยทางด�านจิตวิทยาท่ีมีผลต%อการตัดสินใจซ้ือ (Kotler, 2003, p. 

171) 

ลักษณะของผู�ซ้ือ (buyer characteristics) จะถูกกระทบจากปeจจัยทางด�านต%าง ๆ ดังต%อไปนี้ 

1. ปeจจัยทางด�านวัฒนธรรม (cultural factors) 

2. ปeจจัยทางด�านสังคม (social factors) 

3. ปeจจัยส%วนบุคคล (personal factors) 

4. ปeจจัยทางด�านจิตวิทยา (psychological factors) 

 

ปeจจัยส%วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) 
การจัดจําหน%าย ราคา 

ผลิตภัณฑ( 

การส%งเสริมทางการตลาด 
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1. ปeจจัยทางด�านวัฒนธรรม (cultural factors) ประกอบด�วย  

          1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (culture) เปPนปeจจัยพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพลต%อความต�องการและ

พฤติกรรมของคน โดยเด็กท่ีกําลังเติบโต จะได�รับอิทธิพลของค%านิยม (values), การรับรู� 

(perceptions), ความชอบ (preferences) และพฤติกรรม (behaviors) มาจากครอบครัว และ

สถาบันท่ีสําคัญ ๆ เช%น โรงเรียน เปPนต�น  

          1.2 วัฒนธรรมย%อย (subculture) ในแต%ละวัฒนธรรมจะประกอบไปด�วยวัฒนธรรมย%อย ๆ 

ซ่ึงจะมีความแตกต%างกันออกไป ซ่ึงจะนําไปสู%การแบ%งส%วนตลาด และการออกแบบกลยุทธ(ส%วนประสม

การตลาด (4 P's) ท่ีแตกต%างกันออกไป ประกอบด�วย  

- เชื้อชาติ, สัญชาติ เช%น ไทย จีน อเมริกา อังกฤษ ลาว เปPนต�น  

- ศาสนา เช%น พุทธ อิสลาม คริสต( ซิกข( เปPนต�น  

- พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร( เช%น ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต� เปPนต�น  

          1.3 ชั้นทางสังคม (social class) เปPนการแบ%งสมาชิกในสังคมออกเปPนลําดับข้ันท่ีแตกต%างกัน 

โดยอาศัยตัวแปรต%าง ๆ อาทิ รายได� อาชีพ การศึกษา ความม่ังค่ัง แหล%งท่ีพักอาศัย เปPนต�น ซ่ึง

โดยท่ัวไปสามารถแบ%งชั้นทางสังคมออกเปPน 3 ระดับชั้นด�วยกัน คือ  

          1. ชนชั้นระดับสูง (upper class) 

          2. ชนชั้นระดับกลาง (middle class) 

          3. ชนชั้นระดับล%าง (lower class) 

          สมาชิกท่ีอยู%ในชั้นทางสังคมเดียวกัน ก็จะมีค%านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคล�าย ๆ กัน 

ชั้นทางสังคมท่ีแตกต%างกันจะนําไปสู%ความชอบในผลิตภัณฑ( และตราสินค�าท่ีแตกต%างกันไปด�วย เช%น 

กลุ%มคนชั้นสูงส%วนใหญ%จะใช�เสื้อผ�า Brand name ขับรถยนต(ราคาแพง เช%น Benz, BMW, Jaguar 

กิจกรรมยามว%าง ต�องไปเล%นกอล(ฟ หรือออกงานสังคม เปPนต�น 

2. ปeจจัยด�านสังคม (Solcial Factor) เปPนปeจจัยท่ีเก่ียวข�องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต%อ

พฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบด�วย 

 2.1 กลุ%มอ�างอิง (Reference Group) เปPนกลุ%มท่ีบุคคลเข�าไปเก่ียวข�องด�วย กลุ%มนี้จะมี

อิทธิพลต%อทัศนคติ ความเห็น และค%านิยมของบุคคลในกลุ%มอ�างอิง กลุ%มอ�างอิงจะมีอิทธิพลต%อบุคคล

ในกลุ%มทางด�านพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคลเนื่องจาก
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บุคคลต�องการให�เปPนท่ียอมรับของกลุ%ม จึงต�องปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นจากกลุ%มอ�างอิง 

กลุ%มอ�างอิง สามารถแบ%งได�เปPน 2 ระดับ คือ 

  2.1.1  กลุ%มปฐมภูมิ (Primary Group) ได�แก% บุคคลภายในครอบครัว เพ่ือนสนิท

บุคคลใกล�ชิด 

  2.1.2 กลุ%มทุติยภูมิ (Secondary Group) ได�แก% กลุ%มบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือน

ร%วมอาชีพ ร%วมสถาบัน บุคคลต%างๆ ในสังคม 

 2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว%ามีอิทธิพลอย%างมากต%อทัศนคติความคิด 

และค%านิยมของบุคคล ซ่ึงสิ่งเหล%านี้มีอิทธิพลต%อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอขายสินค�า

จึงต�องคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวด�วย 

 2.3 ชั้นทางสังคม (Social Class) เปPนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากสังคมจากระดับสูงไป

ระดับตํ่า โดยใช�ลักษณะท่ีคล�ายคลึงกัน ได�แก% อาชีพ ฐานะ รายได� ตระกูล หรือชาติกําเนิด ตําแหน%ง

หน�าท่ีของบุคคลเพ่ือจะเปPนแนวทางในการแบ%งส%วนตลาด การกําหนดตลาดเป{าหมาย ตําแหน%งของ

ผลิตภัณฑ( และการจัดส%วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ%งเปPน 3 ระดับ 6 กลุ%มย%อยโดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนข้ันได�ท้ังข้ึน และลง เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได� อาชีพ 

ตําแหน%งหน�าท่ีการงาน เช%น เม่ือบุคคลมีรายได�เพ่ิมข้ึน ย%อมแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 

  2.3.1 ชนชั้นสูง (Upper Class) แบ%งเปPน 2 กลุ%มย%อย คือระดับสูงอย%างสูง (Upper-

upper Class) ได�แก% ผู�ดีเก%าท่ีได�รับมรดกจํานวนมากกลุ%มนี้มีกําลังซ้ือเพียงพอสินค�าเปPนท่ีต�องการของ

กลุ%มเป{าหมาย ได�แก% สินค�าฟุ�มเฟ�อย เช%น เพชร รถราคาแพง และระดับสูงอย%างตํ่า (Lower-upper 

Class) ได�แก% กลุ%มผู�บริหารระดับสูงหรือ กลุ%มเศรษฐี สินค�าเป{าหมายของกลุ%มนี้จะคล�ายคลึงกับ

ระดับสูงอย%างสูงแต%จะมีความต�องการด�านการยกย%องมากกว%า 

  2.3.2 ชนชั้นกลาง (Middle Class) แบ%งเปPน 2 กลุ%มย%อย คือชนชั้นกลางอย%างสูง 

(Upper-middle Class) ได�แก% ผู�ท่ีได�รับความสําเร็จทางอาชีพ สินค�าทีเปPนกลุ%มเป{าหมายได�แก% บ�าน 

เสื้อผ�า รถยนต( เฟอร(นิเจอร( และของใช�ในครัวเรือน และชนชั้นกลางอย%างตํ่า (Lower-middle 
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Class) ได�แก% พนักงานระดับปฎิบัติงานและข�าราชการ สินค�าท่ีเปPนกลุ%มเป{าหมาย ได�แก% สินค�าราคา

ปานกลาง เช%น สินค�าท่ีใช�ในชีวิตประจําวัน 

  2.3.3 ชนชั้นล%าง (Lower Class) แบ%งเปPน 2 กลุ%มย%อย คือชนชั้นล%างอย%างสูง 

(Upper-lower Class) ได�แก% กลุ%มผู�ใช�แรงงาน และมีทักษะพอสมควร สินค�าท่ีเปPนกลุ%มเป{าหมาย 

ได�แก% สินค�าท่ีจําเปPนต%อการครองชีพ และราคาประหยัด และชนชั้นล%างอย%างตํ่า (Lower-lower 

Class) ได�แก% กรรมกรท่ีมีรายได�ต่ําสินค�าท่ีเปPนกลุ%มเป{าหมาย ได�แก% สินค�าราคาประหยัดทุกชนิด 

 2.4 บทบาท และสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวข�องกับหลายกลุ%ม เช%น 

ครอบครัว กลุ%มอ�างอิง องค(กร และสถาบันต%างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต%างกันในแต%ละกลุ%ม ฉะนั้น

ในการตัดสินใจซ้ือ ผู�บริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวข�องกับ การตัดสินใจซ้ือสินค�าของ

ตนเอง และผู�อ่ืนด�วย ดังพิจารณาได�จากรายละเอียด ต%อไปนี้ (Kotler,1994, p.161) 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3 แสดงบทบาท และสถานะของบุคคลในการตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler, Philip, 1994 Marketing Management. P.161 

ผู�บริโภคแต%ละคน มีบทบาทหน�าท่ี ดังต%อไปนี้ 

 1. ผู�ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลผู�ริเริ่มคิดถึงการซ้ือสินค�าอย%างใดอย%างหนึ่ง 

 2. ผู�ท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผู�ท่ีมีอิทธิพลต%อการตัดสินใจซ้ือ 
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 3. ผู�ตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผู�มีอํานาจ และหน�าท่ีในการตัดสินใจซ้ือว%าจะซ้ือสินค�า

อะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออย%างไร 

 4. ผู�ซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผู�ท่ีทําหน�าท่ีในการซ้ือสินค�า 

 5. ผู�ใช� (User) คือ บุคคลผู�ท่ีทําหน�าท่ีบริโภคหรือใช�สินค�า และบริการ 

3. ปeจจัยส%วนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผู�ซ้ือ ได�รับอิทธิพลจากลักษณะส%วนบุคคล

ของคนทางด�านต%าง ๆ ได�แก% อายุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส%วนบุคคล ดังนี้ 

 3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกต%างกันจะมีความต�องการผลิตภัณฑ(ต%างกันการแบ%งกลุ%มผู�บริโภค

ตามอายุประกอบด�วย ตํ่ากว%า 6 ปz, 6-11 ปz, 12-19 ปz, 20-34 ปz, 35-49 ปz, 50-64 ปz และ 65 ปz ข้ึน

ไป เช%น กลุ%มวัยรุ%นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม% และชอบสินค�าประเภทแฟชั่น และรายการพักผ%อนหย%อน

ใจ  

 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปPนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแต%ละข้ันตอนเปPนสิ่งท่ีมีอิทธิพลต%อความต�องการทัศนคติ 

และค%านิยมของบุคคลทําให�เกิดความต�องการในผลิตภัณฑ( และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต%างกัน วัฏ

จักรชีวิตครอบครัว ประกอบด�วยข้ันตอน แต%ละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกต%างกัน เช%น 

ข�าราชการจะซ้ือชุดทํางาน และสินค�าจําเปPน ประธานกรรมการบริษัท และภรรยาจะซ้ือเสื้อผ�าราคา

สูง หรือต๋ัวเครื่องบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาว%าผลิตภัณฑ(ของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ 

เพ่ือท่ีจะจัดกิจกรรมทางการตลาดให�สนองความต�องการให�เหมาะสม  

 3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได� (Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต%อสินค�า และบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหล%านี้ประกอบด�วย 

รายได� การออมทรัพย( อํานาจการซ้ือ และทัศนคติเก่ียวกับการจ%ายเงิน นักการตลาดต�องสนใจในแนว

โนมของรายได�ส%วนบุคคล การออม และอัตราดอกเบ้ีย ถ�าภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า คนมีรายได�ตํ่ากิจการ

ต�องปรับปรุงด�านผลิตภัณฑ(  การจัดจําหน%าย การต้ังราคา ลดการผลิต และสินค�าคงคลัง และวิธีการ

ต%างๆเพ่ือป{องกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน  
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 3.4 การศึกษา (Education) ผู�ท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน�มจะบริโภคผลิตภัณฑ(มีคุณภาพ ดี

มากกว%าผู�ท่ีมีการศึกษาตํ่า  

 3.5 ค%านิยมหรือคุณค%า (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) ค%านิยมหรือ คุณค%า 

(Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หมายถึง 

อัตราส%วนของผลประโยชน(ท่ีรับรู�ต%อราคาสินค�า ส%วนรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 

รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย( โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ 

(Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

4. ปeจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคล ได�รับอิทธิพลจากปeจจัยด�าน

จิตวิทยา ซ่ึงถือว%าเปPนปeจจัยภายในตัวผู�บริโภคท่ีมีอิทธิพลต%อพฤติกรรมการซ้ือ และการใช�สินค�าปeจจัย

ภายใน ประกอบด�วย  (1) การจูงใจ (2) การรับรู� (3) การเรียนรู� (4) ความเชื่อถือ (5) ทัศนคติ (6) 

บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง  (ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ, 2541, หน�า 138 - 144)  

 

แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process)  

 ในการตัดสินใจซ้ือสินค�าหรือบริการใดของผู�บริโภคจะต�องผ%านข้ันตอนหลัก ๆ 6 ข้ันตอน 

ดังนี้ (Kotler & Armstrong, 1997, p. 160; Lamb, Hair, & McDaniel, 1992, p. 76; พิบูล ทีปะ

ปาล, 2545, หน�า 66-69) 

1. การรับส่ิงเร�า (stimulus) หมายถึง สิ่งกระตุ�น (cue) หรือ แรงขับ (drive) ซ่ึงเปPนเหตุจูงใจให�

บุคคลกระทําหรือปฏิบัติบางสิ่งบางอย%าง ผู�บริโภคจะได�รับสิ่งเร�าจากหลาย ๆแหล%ง คือ สิ่งเร�าจาก

สังคม (social cue) เกิดจากการติดต%อสังสรรค(กันระหว%างบุคคลซ่ึงไม%เก่ียวข�องกับผู�ขายสินค�า เช%น 

การพูดคุยกับเพ่ือน สมาชิกในครอบครัว เพ่ือนร%วมงานและบุคคลอ่ืน ๆ สิ่งเร�าจากการโฆษณา 

(commercial cue) เกิดจากผู�ขายส%งข%าวสารการโฆษณาผ%านสื่อต%าง ๆ เพ่ือจูงใจให�คนเกิดความ

สนใจในผลิตภัณฑ(และบริการท่ีเสนอขาย ซ่ึงไม%ว%าจะเปPนการโฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรม

การส%งเสริมการขายท้ังหมดถือว%าเปPนสิ่งเร�าท่ีเกิดจากการโฆษณา ส%วนสิ่งเร�าท่ีไม%ใช%การโฆษณา 

(noncommercial cue) มักจะมาจากข%าวสารจากแหล%งท่ีเปPนกลางไม%ลําเอียง เช%น Consumer 

Reports หรือเอกสาร รายงานต%าง ๆ ของรัฐบาลซ่ึงเปPนแหล%งข%าวท่ีได�รับความเชื่อถือสูง และสิ่งเร�าท่ี
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เกิดจากแรงขับภายในร%างกาย (physical drive) เกิดข้ึนจากประสาทสัมผัสทางร%างกายได�รับ

ผลกระทบทําให�เกิดความหิว ความกระหาย และความกลัว เปPนต�น 

2. การรับรู�ป�ญหา (problem recognition) เม่ือผู�บริโภคได�รับสิ่งเร�าจะมีส%วนจูงใจทําให�เกิดการ

รับรู�ปeญหา ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกับสถานการณ(ท่ีไม%สมดุลระหว%างสภาวะท่ีเปPนจริง (actual 

state) กับสภาวะท่ีปรารถนา (desired state) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะให�บรรลุ

สภาวะท่ีปรารถนาจะเปPนผลทําให�เกิด ความต�องการ ซ่ึงความต�องการนี้เองท่ีเปPนรากเหง�าหรือต�นตอ

แห%งพฤติกรรมของมนุษย(ท้ังมวล โดยหากปราศจากความต�องการแล�วพฤติกรรมใดๆ ก็จะไม%เกิดข้ึน 

การรับรู�ปeญหาของผู�บริโภคมาจากการท่ีพบว%าผลิตภัณฑ(หรือบริการท่ีพิจารณา ว%าจะซ้ืออาจสามารถ

แก�ปeญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาของตนท่ียังไม%ได�รับการตอบสนอง (unfulfilled 

desire) เช%น เม่ือผู�หญิงวัยทํางานคนหนึ่งพบว%าเพ่ือนผู�หญิงในท่ีทํางานมีการแต%งกายดูดี เปPนท่ีชื่นชม

ของคนอ่ืน ๆ ในขณะท่ีตนเคยถูกตําหนิในเรื่องนี้ จึงเกิดความต�องการหาความรู�เรื่องการแต%งกายจาก

นิตยสารสตรีท่ีมีการแนะนําในเรื่องนี้มาช%วยในการหาแนวทางการแต%งกายให�กับตนบ�าง เปPนต�น 

3. การแสวงหาข�อมูล (information search) หลังจากผู�บริโภคได�รับรู�ปeญหาแล�วก็จะเริ่มแสวงหา

ข�อมูลเก่ียวกับสินค�า หรือบริการท่ีซ้ือนั้น โดยเบ้ืองต�นจะแสวงหาข�อมูลจากแหล%งข�อมูลในตัวผู�บริโภค

เองก%อน (internal search) ซ่ึงมาจากความรู�ท่ีเกิดจากความทรงจําท่ีสั่งสมจากประสบการณ(ท่ีผ%านมา 

เช%น ความรู�เก่ียวกับสินค�าท่ีซ้ือซํ้า ๆ บ%อย ๆ ซ่ึงสามารถนํามาประกอบการตัดสินใจได� แต%หากพบว%า

ความรู�และประสบการณ(ท่ีผ%านมาไม%เพียงพอก็จะแสวงหาข�อมูลจาก แหล%งภายนอกเพ่ิม (external 

search) โดยจะเกิดเม่ือการตัดสินใจซ้ือสินค�านั้นอาจมีความเสี่ยงต%อความผิดพลาดสูง และค%าใช�จ%าย

ในการรวบรวมข�อมูลเพ่ือนํามาประกอบการตัดสินใจตํ่า แหล%งข�อมูลภายนอกอาจหามาได�จากหลาย

แหล%ง เช%น จากแหล%งบุคคลโดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ เพ่ือนฝูง เพ่ือนบ�าน เพ่ือนร%วมงาน 

จากแหล%งโฆษณาซ่ึงได�จากการโฆษณาทางสื่อต%าง ๆ พนักงานขาย ผู�จําหน%าย บรรจุภัณฑ( และการจัด

แสดงสินค�าต%าง ๆ นอกจากนั้นยังมาจากแหล%งสาธารณะซ่ึงก็คือหน%วยงานองค(กรต%าง ๆ ท่ีทําหน�าท่ี

สํารวจจัดเก็บรวบรวมข�อมูลสถิติเก่ียวกับผลิตภัณฑ(และบริการ และจากแหล%งประสบการณ( โดยมา

จากบุคคลท่ีมีประสบการณ(ด�านการจัดดําเนินการ ตรวจสอบ และการใช�สินค�าและบริการนั้นโดยตรง 

4. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) ผู�บริโภคจะใช�ข�อมูลความรู�ท่ีเก็บไว�ใน

ความทรงจํา และรวบรวมข�อมูลท่ีแสวงหามาได�จากภายนอกโดยกําหนดเปPนเกณฑ(ในการประเมินข้ึน 
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ซ่ึงจะช%วยให�ผู�บริโภคสามารถเปรียบเทียบข�อดีข�อเสียสําหรับทางเลือกแต%ละทางได� วิธีท่ีจะช%วยให�

ทางเลือกแคบลงเพ่ือเลือกได�ง%ายข้ึนก็คือ การเลือกจากลักษณะเด%นบางอย%างของสินค�ามาเปPนเกณฑ(

ในการพิจารณา ซ่ึงหากสินค�าใดไม%มีลักษณะดังกล%าวก็จะคัดออกจากรายการไป ซ่ึงผลิตภัณฑ(ใดท่ีมี

ลักษณะเด%นเปPนพิเศษอย%างชัดเจนเหนือผลิตภัณฑ(อ่ืนก็จะถูกเลือก 

 5. การซ้ือ (purchase) หลังจากประเมินทางเลือกอย%างดีท่ีสุดแล�วผู�บริโภคก็พร�อมท่ีจะซ้ือสินค�า 

แต%ท้ังนี้ก็มีสิ่งท่ีต�องพิจารณาอีก 3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือซ่ึงอาจซ้ือท่ีร�านจําหน%าย ซ้ือท่ีท่ีทํางาน 

หรือ ซ้ือท่ีโรงเรียน อีกประการคือ เง่ือนไขในการซ้ือโดยท่ีผู�บริโภคในปeจจุบันจะตัดสินใจว%าจะซ้ือเงิน

สด ซ้ือเงินผ%อน หรือซ้ือทางไปรษณีย( อาจใช�ช%องทางชําระเงินทางบัตรเครดิต เปPนต�น และประการ

สุดท�ายในเรื่องของความพร�อมท่ีจะจําหน%าย หมายถึง ความพร�อมในการส%งมอบสินค�าหรือให�บริการ

ให�ลูกค�าได�ทันที ระยะเวลาในการสั่งสินค�า ความสะดวกในการขนส%งไปถึงผู�บริโภค ซ่ึงหาก

องค(ประกอบท้ัง 3 ประการเปPนท่ีพอใจแก%ผู�บริโภคก็จะเกิดการซ้ือข้ึน แต%หากขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไปก็จะ

เปPนสาเหตุให�เกิดการรีรอหรืออาจตัดสินใจไม%ซ้ือได� แม�ว%าตัวสินค�าอาจไม%มีปeญหาใด ๆ เลยก็ตาม 

6. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (post-purchase behavior) หลังจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ(แล�วผล

ท่ีตามมาอาจทําให�ได�รับความพอใจหรือ ไม%พอใจอย%างใดอย%างหนึ่ง ซ่ึงหากได�รับความพอใจความ

แตกต%างระหว%างสภาวะท่ีเปPนจริงหรือสภาวะท่ีเปPนอยู%เดิมกับสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะให�เปPนก็

จะหมดไปซ่ึงจะทําให�เกิดความรู�สึกพอใจหากสิ่งท่ีเขาคาดหวังท้ังหมดได�รับการตอบสนอง 

           ผู�บริโภคมักจะมีความกังวลใจ (anxieties) เสมอหลังจากการซ้ือและอาจเกิดความไม%ม่ันใจ

ว%าการตัดสินใจซ้ือของตนถูกต�อง หรือไม%ซ่ึงในทางจิตวิทยาเรียกสภาพของจิตใจเช%นนี้ว%า Cognitive 

Dissonance และจะเกิดข้ึนเสมอหลังจากท่ีต�องตัดสินใจซ้ือของท่ียากและสําคัญโดยผู�บริโภค 

จําเปPนต�องเลือกจากตัวเลือกท่ีมีความสําคัญใกล�เคียงกัน (Belch & Belch, 1993, p. 139) เช%น การ

ซ้ือรถยนต( หรือ คอมพิวเตอร( เม่ือผู�บริโภคตกอยู%ในสภาพกังวลใจก็จะหาวิธีลดความกังวลใจให�น�อยลง

หลายวิธี โดยอาจจะมองหาโฆษณาหรือข�อมูลข%าวสารอ่ืน ๆ เพ่ือมาสนับสนุนการตัดสินใจของเขา 

และอาจหาเพ่ือนหรือคนรู�จักท่ีซ้ือสินค�าเช%นเดียวกับตนและได�รับความพึงพอใจเพ่ือเปPนการยืนยันการ

ตัดสินใจซ้ือของเขาว%าเปPนการตัดสินใจซ้ือท่ีถูกต�องแล�ว และอาจหลีกเลี่ยงข�อมูลข%าวสารท่ีสนับสนุน

ยกย%องผลิตภัณฑ(ท่ีเขาไม%ได�ซ้ืออีกด�วย (Boone & Kurtz, 1995, p. 272) 

           เม่ือบุคคลผ%านกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือในข้ันตอนต%าง ๆ ซ่ึงเปPนภาวะด�านการ

ประมวลผลภายในจิตใจของผู�บริโภคเองโดยต�องอาศัยข�อมูล และประสบการณ(ท่ีผ%านมาเปPนส%วนช%วย
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เปPนอย%างมากจึงจะสามารถสรุปเปPน พฤติกรรมการซ้ือและการหาความม่ันใจท่ีสนับสนุนผลการ

ตัดสินใจซ้ือดังกล%าวนั้น 

  สรุปได�ว%า กระบวนการตัดสินใจต%าง ๆ ของผู�ซ้ือ สามารถแบ%งออกได�เปPน 5 ข้ันตอนได�แก% 1) 

การตระหนักถึงความต�องการ 2) การเสาะแสวงหาข%าวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจ

ซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ  

  จากแนวคิดของนักวิชาการท่ีได� กล%าวถึงข�างต�นมีการพัฒนาทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของ

ผู�บริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 560-580)  

 ได�กล%าวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผู�บริโภค (Model of Consumer Decision Making) 

ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมของผู�บริโภคซ่ึงมีส%วนสําคัญ 3 ส%วน 

คือ  

 1. การนําเข�าข�อมูล (Input) เปPนอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต%อค%านิยม ทัศนคติและพฤติกรรมของ

ผู�บริโภคท่ีมีศักยภาพ ซ่ึงแยกเปPน  

 1.1 กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเข�าถึงกําหนด และจูงใจผู�บริโภคให�ซ้ือหรือใช�ผลิตภัณฑ(

โดยใช�กลยุทธ(ต%าง ๆ เช%น ใช�หีบห%อ ขนาด การรับประกัน และนโยบายด�านราคา เปPนต�น 

 1.2 ปeจจัยนําเข�าด�านสังคมวัฒนธรรม เปPนปeจจัยท่ีไม%เก่ียวข�องกับการค�า เช%น ความคิดเห็น

ของเพ่ือน บรรณาธิการหนังสือพิมพ( วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม ซ่ึงเปPนอิทธพลภายในของบุคคล ท่ีมีผล

ต%อการประเมินผล และการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ(   

 2. กระบวนการ (Process) เพ่ือให�เข�าใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ ปeจจัยทาง

จิตวิทยาซ่ึงจะเปPนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู� การเรียนรู� หรือทัศนคติ) ท่ีมีผลต%อกระบวนการ

การตัดสินใจของผู�บริโภค รวมถึงปeจจัยอีก 2 ประการ คือ  

 2.1 การรับรู�ถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) คือ ความไม%แน%นอนท่ีผู�บริโภคเผชิญ เขาไม%

สามารถคาดเดาผลลัพธ(ท่ีเกิดจากการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผู�บริโภคมักซ้ือสินค�าหรือบริการในท่ีเดิม ๆ 

เพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถ�าผู�บริโภคไม%มีข�อมูลผลิตภัณฑ( เขาจะเชื่อถือในชื่อเสียงของ
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ร�านค�านั้น ๆ ถ�าเกิดความสงสัยผู�บริโภคจะซ้ือของแพงไว�ก%อน เพ่ือลดความเสี่ยงเพราะเขาคิดว%าของ

แพงต�องเปPนของดี  

 2.2 กลุ%มท่ียอมรับได� (Evoked Set) หมายถึง ตราสินค�าท่ีผู�บริโภคเลือกซ้ือซ่ึงประกอบด�วย

สินค�าจํานวนน�อยท่ีผู�บริโภคคุ�นเคย จําได� และยอมรับ  

 การตัดสินใจของผู�บริโภค ประกอบด�วย 3 ส%วน คือ  

1. ข้ันความรับรู�ความต�องการ (Need Recognition) ข้ันรับรู�ความต�องการจะเกิดข้ึนเม่ือผู�บริโภค

เผชิญกับปeญหา เช%น การซ้ือของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปeญหาซับซ�อน คือ ปeญหาท่ีมีการพัฒนาให�

ซับซ�อนข้ึน เช%น เม่ือใช�รถไปนาน ๆ ก็มีความคิดท่ีจะเปลี่ยนรถใหม%เพ่ือหลีกเลี่ยงค%าซ%อมรถเก%า เปPน

ต�น  

2. การค�นหาข�อมูลก%อนการซ้ือ (Repurchase Search) ข้ันตอนนี้จะเริ่มต�นเม่ือผู�บริโภครู�ว%าจะได�รับ

ความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภัณฑ( ผู�บริโภคจะต�องการข�อมูลเพ่ือใช�เปPนพ้ืนฐานในการเลือก 

(ถ�ามีประสบการณ(มาก%อนก็ใช� ได�เลย แต%ถ�าไม%มีก็ต�องค�นหา)  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เปPนข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือซ่ึง

ผู�บริโภคประเมินผลประโยชน(ท่ีจะได�รับจากแต%ละทางเลือกของผลิตภัณฑ(ท่ีกําลังพิจารณาจะใช� 2  

รูปแบบ คือ 1) ใช�รายชื่อตราท่ีเลือกไว�แล�ว 2) เลือกเอาจากท้ังหมดท่ีมีในตลาด  

  กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจท่ีง%ายท่ีสุดซ่ึง

ผู�บริโภคเลือกผลิตภัณฑ(ให�คะแนนตราสินค�าจากประสบการณ(ท่ีผ%านมามากกว%าคุณสมบัติด�านอ่ืน ๆ 

การแบ%งส%วนตลาดผู�บริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบ  

1.  การปฏิบัติด�วยความซ่ือสัตย( (Practical Loyalists) ซ้ือตราท่ีซ้ือเปPนตราประจํา  

2.  ผู�ซ้ือท่ีนิยมราคาตํ่าสุด (Bottom Line Price Shoppers) ซ้ือราคาตํ่าสุดโดยไม%สนใจตรา  

3. ผู�ซ้ือท่ีเปลี่ยนการซ้ือตามโอกาสหรือผู�ฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) ใช�คูปองแลกซ้ือ

หรือซ้ือท่ีลดราคา  

4. นักล%าอยางแท�จริง (Deal Hunters) ซ้ือท่ีมีเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ไม%มีความภักดีในตราสินค�า  
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ภาพท่ี 2.4 โมเดลการตัดสินใจซ้ือของผู�บริโภค (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 561) 

 การแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือ และการประเมิน 

หลังการซ้ือวัตถุประสงค(ท้ังสองกิจกรรมนี้เพ่ือท่ีจะเพ่ิมความพอใจของผู�บริโภคในการตัดสินใจซ้ือของ

พวกเขา  

 1. พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) ผู�บริโภคมีประเภทการซ้ืออยู% 2 ประเภท คือ ทดลองซ้ือ 

(Trail Purchase) และซ้ือซํ้า (Repeat Purchase) ถ�าผู�บริโภคซ้ือสินค�าชนิดหนึ่งหรือตราหนึ่งเปPน

ครั้งแรก และซ้ือในปริมาณน�อยกว%าปกติ การซ้ือนี้จะถูกพิจารณาว%าเปPนการทดลองซ้ือ นั่นคือการ

ทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผู�บริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินค�าโดยผ%านการใช�ตรง ถ�าตรา
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ใหม%เปPนสินค�าประเภทเดียวกับสินค�าท่ีมีอยู%แล�ว ถูกค�นพบจากการทดลองใช�ว%าทําให�เกิดความพึง

พอใจมากกว%าตราสินค�าอ่ืน หรือตราเดิมท่ีใช�อยู%ผู�บริโภคก็จะทําการซ้ือซํ้า พฤติกรรมการซ้ือซํ้านี้

ใกล�เคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินค�ามาก (Brand Loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทจะให�มีข้ึนกับตรา

สินค�าของตนเอง การซ้ือซํ้านั้นเปPนการบ%งชี้ว%าผู�บริโภคพอใจในสินค�า  

 2. การประเมินหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เม่ือผู�บริโภคใช�ผลิตภัณฑ(โดยเฉพาะอย%าง

ยิ่งในระหว%างการทดลองใช� พวกเขาก็จะทําการประเมินในด�านของสิ่งท่ีพวกเขาคาดหวัง ซ่ึงผลจาก

การประเมินนั้นเปPนไปได�ท่ีจะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้  

  2.1 สินค�านั้นตรงกับความคาดหมาย หวังนําไปสู%ความรู�สึกเปPนธรรมชาติ  

   2.2 สินค�านั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําให�เกิดความรู�สึกท่ีเปPนบวก  

  2.3 สินค�านั้นไม%ดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําให�เกิดความรู�สึกท่ีเปPนลบ  

  สําหรับผลท่ีจะออกมาในแต%ละข�อของ 3 ข�อนี้ แสดงถึงความคาดหวัง และความพอใจของ

ผู�บริโภคเก่ียวข�องกับการท่ีผู�บริโภคมีแนวโน�มท่ีจะตัดสินประสบการณ(ของเขาเทียบกับความคาดหวัง

เม่ือพวกเขาทําการประเมินหลังการซ้ือ ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู�บริโภค 

ประกอบด�วย พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลับซับซ�อน พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัย พฤติกรรม

การซ้ือท่ีติดเปPนนิสัย และพฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย  

 อดุลย( จาตุรงคกุล, 2543  หน�า 157- 159 ได�กล%าวประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือว%า

พฤติกรรมการซ้ือแตกต%างกันตามประเภทของสินค�า เช%น การซ้ือแปรงสีฟeนกับรถยนต( แตกต%างกัน 

โดยปกติการตัดสินใจท่ีมีความสลับซับซ�อนมากมักเก่ียวข�องกับผู�ร%วมในการซ้ือมากรายข้ึน และมีความ

ละเอียดรอบคอบมากข้ึน ดังภาพประกอบท่ี 2.5 แสดงประเภทพฤติกรรมการซ้ือของผู�บริโภคท่ีอิง

ระดับการทุ%มเทความพยายามของผู�ซ้ือ และระดับความแตกต%างระหว%างตรายี่ห�อต%าง ๆ  
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ภาพท่ี 2.5 พฤติกรรมการซ้ือ 4 ประเภท (อดุลย( จาตุรงคกุล, 2543, หน�า 157) 

  พฤติกรรมการซ้ือแบ%งได�ออกเปPน 4 ประเภทดังนี้  

 1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลับซับซ�อน (Complex Buying Behavior) ผู�บริโภคใช�พฤติกรรม

แบบนี้เม่ือเขาทุ%มเทความพยายามสูง (ดําเนินการตามข้ันตอนของการตัดสินใจหลายข้ันตอน) ในการ

ซ้ือ และมีการรับรู�ความแตกต%างท่ีสําคัญระหว%างตรายี่ห�อต%าง ๆ สถานการณ(ชนิดนี้เกิดข้ึนเม่ือสินค�า

ราคาแพง สินค�าเก่ียวข�องกับการเสี่ยงภัยสินค�าท่ีซ้ือไม%บ%อยครั้งนัก และสินค�าท่ีเก่ียวข�องกับการ

แสดงออกตัวผู�ใช�  

 2. พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying Behavior) เกิดข้ึนเม่ือ

ผู�บริโภคมีการเก่ียวข�อง และทุ%มเทความพยายามสูงกับการซ้ือสินค�าท่ีมีราคาแพง ซ้ือไม%บ%อยหรือมี

ความเสี่ยงมาก แต%ผู�บริโภคดังกล%าวก็พบด�วยว%า ความแตกต%างระหว%างตรายี่ห�อต%าง ๆ มีน�อยมาก เช%น 

ผู�บริโภคซ้ือผ�าม%านสําหรับห�องรับแขก จะพบว%าเปPนการตัดสินใจท่ีต�องทุ%มเทความพยายามสูง เพราะ

ผ�าม%านแพง และเปPนการแสดงออกมาให�คนเห็น ผู�ซ้ืออาจพิจารณาได�ว%าผ�าม%านตรายี่ห�อต%าง ๆ และ

ร�านต%าง ๆ มีราคาใกล�เคียงกัน ในกรณีนี้เนื่องจากความแตกต%างของตรายี่ห�อท่ีผู�บริโภครับรู�ได�มีไม%

มากนัก ผู�ซ้ืออาจจับจ%ายไปตามร�านต%าง ๆ เพ่ือเรียนรู�ว%าแต%ละร�านขายผ�าม%านอย%างไหนบ�าง มีอะไร

เสนอขาย แต%ผู�ซ้ือก็จะซ้ือค%อนข�างรวดเร็วมาก เขาอาจสนใจท่ีจะซ้ือเพราะราคาดี หรือมีความสะดวก

ในการซ้ือ 
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3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเปPนนิสัย (Habitual Buying Behavior) เกิดข้ึนในสถานการณ(ท่ีผู�บริโภคมี

การทุ%มเทความพยายามน�อย และความแตกต%างระหว%างตรายี่ห�อมีน�อย เช%น การซ้ือน้ําเปล%าสินค�า

ประเภทนี้ผู�บริโภคทุ%มเทความพยายามน�อย เพียงแต%ไปท่ีร�านใกล�บ�านก็จะเห็นตราท่ีต�องการถ�าเขาจะ

ซ้ือตราเดิมมันก็เปPนเพราะนิสัย ไม%ใช%เพราะความซ่ือสัตย(ต%อตรายี่ห�อสูง ผู�บริโภคมักจะทุ%มเทความ

พยายามตํ่ากับสินค�าท่ีราคาตํ่า และมักจะซ้ือบ%อยมาก  

4. พฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying Behavior) 

ผู�บริโภคก%อพฤติกรรมแบบนี้ในสถานการณ(ท่ีมีการทุ%มเทความพยายามตํ่า แต%ความแตกต%างของตรา

ยี่ห�อท่ีเขารับรู�ได�มีมาก ในกรณีเช%นนี้ผู�บริโภคมักจะเปลี่ยนตรายี่ห�อเช%น เม่ือผู�บริโภคซ้ือช็อกโกแลต 

ผู�บริโภคจะมีความเชื่อบางอย%างเลือกช็อกโกแลต โดยไม%ต�องประเมินมาก จากนั้นก็ประเมินตรายี่ห�อท่ี

มีการบริโภค แต%ครั้งต%อไปผู�บริโภคอาจซ้ือตราอ่ืน การเปลี่ยนตรายี่ห�อเกิดข้ึนเพราะความต�องการ

ความหลากหลายมากกว%าเพราะความไม%พอใจ   

แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจร�านยา 

 1. ความหมายของการค�าปลีก 

 การค�าปลีก (Retailing) เปPนกิจกรรมท่ีเพ่ิมคุณค%าให�กับสินค�า และบริการท่ีขายให�กับ

ผู�บริโภค เพ่ือการใช�ส%วนตัวหรือใช�ในครัวเรือน (Levy ; & Weitz, 2001 p. 8) 

 การค�าปลีก (Retailing) เปPนกิจกรรมท่ีเก่ียวข�องกับการขายสินค�า และบริการโดยตรงแก%

ผู�บริโภคคนสุดท�ายทีเปPนปeจเจกบุคคล ซ่ึงมิได�นําสินค�าไปใช�ในเชิงธุรกิจ โดยมีร�านค�าปลีก (Retalier 

หรือ Retail Store) เปPนองค(กรสําคัญ (Kotler ; & Armstrong, 1997 p. 6) 

 ความหมายท่ีกล%าวมาสามารถสรุปได�ว%า การค�าปลีก คือ สถาบันทางการตลาดท่ีทําหน�าท่ีเปPน

หน%วยช%วยกระจายสินค�าจากผู�ผลิตพ%อค�าส%งไปยังผู�บริโภคคนสุดท�าย (Ultimate Consumer) การค�า

ปลีกจึงปฎิบัติในรูปลักษณะต%างๆ ต้ังแต% คนเดินเท�า หาบเร% แผงลอย ร�านค�าขนาดเล็กร�านค�าขนาด

ใหญ%ท่ีมียอดขายเปPนล�านบาทต%อวัน ขณะเดียวกันสถาบันการค�าปลีกเหล%านี้ก็มีสินค�ามูลค%าราคา

ต%างๆกันไว�จําหน%าย ต้ังแต%ราคาตํ่าถึงราคาแพง คุณภาพของสินค�าก็ต%างกันไป ดังนั้นความสําเร็จส%วน

หนึ่งของผู�ผลิต จึงข้ึนอยู%กับความสําเร็จของการค�าปลีกเช%นกัน 
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 2. กลยุทธLการค�าปลีก (Retail Strategy)  

 กลยุทธ(การค�าปลีก หมายถึง วิธีการต%างๆ ท่ีใช�เพ่ือให�บรรลุวัตถุประสงค( กลยุทธ(การค�าปลีก

ต�องอาศัยปรัชญาทางการตลาด (Marketing Strategy) หรือแนวความคิดทางการตลาด (Marketing 

Concept) ซ่ึงเก่ียวข�องกับประเด็นสําคัญต%างๆ ดังนี้ 1.ลูกค�าเป{าหมาย 2.วิธีการท่ีธุรกิจได�วางแผนไว�

เพ่ือท่ีจะตอบสนองความต�องการของตลาดเป{าหมาย 3. หลักเกณฑ(ท่ีผู�ค�าปลีกวางแผนไว�ว%าเพ่ือให�เกิด

ข�อได�เปรียบทางการแข%งขัน ตลอดจนจะต�องมีความแตกต%างท่ีเหนือกว%าคู%แข%งขัน และเปPนกลยุทธ(ท่ี

สามารถตอบสนองความต�องการของลูกค�าเป{าหมายได� (ศิริวรรณ เสรีรัตน(, 2546 :35) โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

ตลาดเป{าหมาย หรือลูกค�าเป{าหมาย (Target Customer) 

 ตลาดเป{าหมายหรือลูกค�าเป{าหมาย จะเก่ียวข�องกับวิธีการท่ีผู�ค�าปลีกได�วางแผนไว�ว%าจะใช�

ทรัพยากรและส%วนประสมการค�าปลีก (Retail Mix) 

ส%วนประสมการค�าปลีก (Retail Mix) 

 ส%วนประสมการค�าปลีกประกอบด�วยส%วนประกอบของสินค�า และบริการท่ีนําเสนอ นโยบาย

การต้ังราคา (Price Policty) โปรแกรมการโฆษณา และการส%งเสริมการตลาดทําเลท่ีตั้ง การออกแบบ

ร�านค�า และการจัดการแสดงสินค�า ในการกําหนดกลยุทธ(การค�าปลีกนั้น ผู�ค�าจะต�องสามารถ

ตอบสนองความต�องการของลูกค�าในตลาดเป{าหมายได�เหนือกว%าคู%แข%งขัน 

3. แนวคิดสOวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  ( Service  Marketing  Mix 

'7Ps ) 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน(, 2541 ได�อ�างถึงแนวคิดส%วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไว�ว%าเปPนแนวคิดท่ีเก่ียวข�องกับธุรกิจท่ีให�บริการซ่ึงจะได�ส%วน

ประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ  7Ps  ในการกําหนดกลยุทธ(การตลาดซ่ึงประกอบด�วย 

1.    ด�านผลิตภัณฑL  (Product) เปPนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปPนและความต�องการของมนุษย(ได�คือ  สิ่ง

ท่ีผู�ขายต�องมอบให�แก%ลูกค�าและลูกค�าจะได�รับผลประโยชน(และคุณค%าของผลิตภัณฑ(นั้น ๆ  โดยท่ัวไป

แล�ว  ผลิตภัณฑ(แบ%งเปPน  2  ลักษณะ  คือ ผลิตภัณฑ(ท่ีอาจจับต�องได�  และ  ผลิตภัณฑ(ท่ีจับต�องไม%ได� 
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2.    ด�านราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค%าผลิตภัณฑ(ในรูปตัวเงิน  ลูกค�าจะเปรียบเทียบระหว%าง

คุณค%า  ( Value )  ของบริการกับราคา  ( Price ) ของบริการนั้น  ถ�าคุณค%าสูงกว%าราคาลูกค�าจะ

ตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น การกําหนดราคาการให�บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให�บริการ

ชัดเจน  และง%ายต%อการจําแนกระดับบริการท่ีต%างกัน 

3.    ด�านชOองทางการจัดจําหนOาย  ( Place ) เปPน กิจกรรมท่ีเก่ียวข�องกับบรรยากาศสิ่งแวดล�อมใน

การนําเสนอบริการให�แก%ลูกค�า ซ่ึงมีผลต%อการรับรู�ของลูกค�าในคุณค%าและคุณประโยชน(ของบริการท่ี

นําเสนอ  ซ่ึงจะต�องพิจารณาในด�านทําเลท่ีตั้ง ( Location ) และช%องทางในการนําเสนอบริการ  

( Channels ) 

4.    ด�านสOงเสริมการตลาด  ( Promotion ) เปPนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดต%อสื่อสาร

ให�ผู�ใช�บริการ  โดยมีวัตถุประสงค(ท่ีแจ�งข%าวสารหรือชักจูงให�เกิดทัศนคติและพฤติกรรม  การใช�บริการ

และเปPนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ( 

5.    ด�านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) ซ่ึงต�องอาศัยการคัดเลือก  การ

ฝ�กอบรม  การจูงใจ  เพ่ือ ให�สามารถสร�างความพึงพอใจให�กับลูกค�าได�แตกต%างเหนือคู%แข%งขันเปPน

ความ สัมพันธ(ระหว%างเจ�าหน�าท่ีผู�ให�บริการและผู�ใช�บริการต%าง ๆ ขององค(กร  เจ�าหน�าท่ีต�องมี

ความสามารถ  มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต%อผู�ใช�บริการ  มีความคิดริเริ่ม  มีความสามารถในการ

แก�ไขปeญหา  สามารถสร�างค%านิยมให�กับองค(กร 

6.    ด�านการสร�างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 

Presentation )  เปPนการสร�างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให�กับลูกค�า  โดยพยายามสร�าง

คุณภาพโดยรวม  ท้ังทางด�ายกายภาพและรูปแบบการให�บริการเพ่ือสร�างคุณค%าให�กับลูกค�า  ไม%ว%าจะ

เปPนด�านการแต%งกายสะอาดเรียบร�อย  การเจรจาต�องสุภาพอ%อนโยน  และการให�บริการท่ี

รวดเร็ว  หรือผลประโยชน(อ่ืน ๆ ท่ีลูกค�าควรได�รับ 

7.    ด�านกระบวนการ ( Process) เปPนกิจกรรมท่ีเก่ียวข�องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด�าน

การบริการ  ท่ีนําเสนอให�กับผู�ใช�บริการเพ่ือมอบการให�บริการอย%างถูกต�องรวดเร็ว  และทําให�

ผู�ใช�บริการเกิดความประทับใจ 
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ร�านขายยาเปPนการประกอบธุรกิจบริการอย%างหนึ่ง ส%วนประสมการตลาดสําหรับร�านขายยา แบ%งได�

ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑL 

 ฟ�ลลิป คอตเลอร( (Philip Kotler, 1998) ให�หลักในการตัดสินใจเรื่องสินค�าท่ีจะขายในร�าน

ขายปลีก โดยแยกเปPน การพิจารณาความหลากหลายของหมวดหมู%สินค�า (breadth) และความ

ครบถ�วนของสินค�าในแต%ละหมวดหมู% (depth) 

 สําหรับร�านขายยา จัดแยกผลิตภัณฑ(ท่ีร�านจะเตรียมไว�เพ่ือให�บริการกับผู�บริโภคแบ%งเปPนกลุ%ม

ใหญ% 2 กลุ%ม คือ 

 1.1 ผลิตภัณฑ(ยา สินค�าหลักท่ีทุกร�านขายยาต�องพิจารณาอย%างรอบคอบ ในแง%ของกระทรวง

สาธารณสุขแล�ว คุณภาพของยาเปPนสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุด (GMP) ด�านความหลากหลายของกลุ%มยา

พิจารณาจากการจัดหมวดหมู%ของยาตามตัวหนังสือ TIMS จะจัดแยกยาออกตามระบบต%างๆ ของ

ร%างกายท่ียานั่นออกฤทธิ์ เปPน 19 หมวด 1.ยาท่ีใช�กับระบบทางเดินอาหาร 2.ยาท่ีใช�กับระบบหัวใจ

และหลอดเลือด 3.ยาท่ีใช�กับระบบทางเดินหายใจ 4. ยาท่ีใช�กับระบบประสาทและกล�ามเนื้อ 5.

ฮอร(โมน 6.ยาคุมกําเนิด 7.ยาปฏิชีวนะ 8. ยาฆ%าเชื้อแบคทีเรีย 9. ยาท่ีใช�กับระบบปeสสาวะ 10. ยาท่ี

ใช�กับระบบ metabolism 11. ไวตามินและเกลือแร% 12. โภชนาการ 13. ยาท่ีใช�กับ ตา หู และคอ 

14. ยาท่ีใช�กับผิวหนัง 15. ยาสลบ 16. ยาหรือเครื่องมือสําหรับวินิจฉัยโรค 17. ยาท่ีใช�กับระบบภูมิ

ต�านทาน 18. ยาถอนพิษ 19. ยาท่ีให�ทางหลอดเลือดดําและยาฉีด นอกเหนือจากท่ีระบุอยู%ใน TIMS 

แล�วยังมียา กลุ%มต%างๆ ท่ีร�านขายยาในเมืองไทยมีขาย เช%น ยาไทย ยาแผนโบราณท้ังไทย และจีนแล�ว

แยกย%อยแต%และกลุ%มท่ีแบ%งแล�วลงไปอีกตามกลไกการออกฤทธิ์ หรือข�อเฉพาะอ่ืนๆของยานั้น เช%น ยา

ทางเดินหายใจก็จะแยกเปPนยาแก�ไอ ยาละลายเสมหะ หรือยาลดน้ํามูกได�อีก ถัดจากกลุ%มของยาแล�ว 

ในแต%ละกลุ%มยานั้น เช%น ยาแก�ไอ ก็จะมีหลากหลาย ชนิดหลากหลายชื่อท่ัวไป และหลากหลายชื่อ

การค�า ตรงนี้คงจะเรียกได�ว%าความครบของยาในกลุ%มยาท่ีมีให�เลือกได�มากย%อมมีความครบของยา

มากกว%า 

 1.2 ผลิตภัณฑ(ท่ีไม%ใช%ยา ส%วนนี้ไม%มีหลักเกณฑ(ท่ีแน%นอนในแต%ละร�าน อาจจะขายเนื่องจากว%า

ลูกค�านิยมซ้ือสินค�านั้นท่ีร�านขายยา หรือเปPนผลิตภัณฑ(ท่ีเก่ียวเนื่องต%อสุขภาพ มีท่ีพบบ%อยในร�านขาย
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ยา เช%น ผลิตภัณฑ(เสริมอาหาร แต%เดิมก็จัดเปPนยาแต%เด๋ียวนี้จัดเปPนอาหารแล�ว ซ่ึงได�รับความนิยมใน

การขายจากร�านขายยาเกือบทุกร�านทีเดียว เครื่องมือแพทย(ท่ีใช�ได�เองง%ายๆ ท่ีบ�าน เช%น ปรอทวัดไข� 

เครื่องมือวัดความดันโลหิต แถบวัดน้ําตาลในปeสสาวะ ไม�เท�าช%วยเดิน เครื่องสําอางและเวชสําอางค( 

ซ่ึงได�รับการตอบรับจากร�านยา เรื่องมาจากผู�ผลิตยาเดิมเพ่ิมรายสินค�ามาเปPนเครื่องสําอาง จึงอาศัย

ช%องทางการจัดจําหน%ายผ%านร�านขายยา เนื่องจากชํานาญสินค�าอุปโภคบริโภคก็มีจัดจําหน%ายอยู%แล�ว

ในร�านขายยา โดยวางตําแหน%ง แตกต%าง จากสถานท่ีจําหน%ายท่ีอ่ืนว%าสินค�าอุปโภคบริโภคท่ีจําหน%าย

ในร�านขายยาจะเปPนสินค�าเกรดสูงกว%าท่ีอ่ืน 

2. สถานท่ีใช�ขายยา 

 ทําเลท่ีตั้ง ฟ�ลลิป คอตเลอร( (Philip Kotler, 1998) กล%าวว%า กุญแจสามอันแห%งความสําเร็จ

ของธุรกิจขายปลีก คือ ทําเล ทําเล ทําเล แสดงให�เห็นถึงความสําคัญอย%างยิ่งของทําเล เนื่องจากการ

ขายปลีกคือการแลกเปลี่ยนกันระหว%างผู�ซ้ือ และผู�ขาย ฉะนั้น สถานท่ีท่ีจะทําการแลกเปลี่ยนได�ดี

จําเปPนอย%างยิ่งท่ีจะต�องเข�าถึงได�ง%ายสําหรับผู�ซ้ือ มีคํากล%าวถึงการประเมินการขายของร�านขายปลีก

อย%างง%ายๆ ว%า ถ�ามีคนเดินผ%านหน�าร�านน�อย และไม%ดีแสดงว%าเลือกทําเลผิด ถ�ามีคนเดินผ%านหน�าร�าน

มากแต%ขายไม%ดีน%าจะเกิดจากคนท่ีผ%านไปมาไม%เห็นร�านหรือไม%รู�ว%าขายอะไร หรือสิ่งท่ีร�านขายอยู%ไม%

ตรงกับความต�องการของผู�ท่ีผ%านไปมา ถ�ามีคนเข�าร�านมากแต%ยอดขายต%อคนตํ่าน%าจะเกิดจาก

ความสามารถของพนักงานขาย สําหรับร�านขายยาปลีกแล�วการต้ังอยู%ในจุดท่ีมีคนเดินผ%านไปมามาก

ย%อมเปPนสิ่งท่ีผู�ประกอบการปรารถนาท่ีสุด แต%จะเปPนการลงทุนท่ีสูงท่ีสุดหากเทียบการลงทุนด�านอ่ืนๆ 

ของร�านขายปลีก จุดท่ีเปPนท่ีรวมการจับจ%ายของผู�คนท่ีสามารถมองเห็นได�ชัดเจน และแยกความ

แตกต%างได�ง%าย คือ ตลาดสด ศูนย(การค�า หรือห�างสรรพสินค�า และแหล%งชุมชนต%างๆ ซ่ึงถ�าดูจากการ

เลือกทําเลต้ังร�านขายยาในจังหวัดสมุทรปราการปeจจุบันนี้เห็นได�ว%า มีร�านขายยาตามทําเลต%างๆ ครบ

มากน�อยแล�วแต%กําลังซ้ือ และค%าใช�จ%ายของทําเล เช%น ร�านขายยาในห�างสรรพสินค�า ซ่ึงจัดว%าเปPน

ทําเลท่ีร�อนแรง และค%าใช�จ%ายแพงท่ีสุด รองลงมาเปPนร�านขายยาบริเวณตลาดสด และร�านขายยาตาม

ชุมชนต%างๆ ซ่ึงค%าใช�จ%ายค%าทําเลจะตํ่าลงมา 

 

 



38 
 

3. ราคา  

 การท่ีร�านขายยา จะคิดราคายาจากผู�ซ้ือมีระบบท่ีเปPนไปอยู%แล�วสองแบบ คือ อันท่ีหนึ่ง คือ 

ราคาขายปลีกของยาถูกกําหนดมาแล�วโดยผู�ผลิตมีการติดป{ายแสดงราคาท่ีมองเห็นได�ชัดเจน และส%วน

ใหญ%ยาพวกนี้จะเปPนกลุ%มท่ีเรียกว%ายาเรียกซ้ือ เนื่องจากเปPนท่ีรู�จักของผู�บริโภคอย%างกว�างขวาง อันท่ี

สอง คือ ราคาท่ีร�านขายยาเปPนผู�กําหนดข้ึนเอง ผู�ผลิตไม%ได�กําหนดราคาขายปลีกมาให� และมีสอง

ปeจจัยภายนอกร�าน คือ ระดับของลูกค�า และระดับการแข%งขันกันระหว%างร�านจะเปPนตัวกําหนด

นโยบายของร�านขายยา แน%นอนท่ีสุดถ�าร�านมีลูกค�าระดับรายได�สูงร�านก็จะมีโอกาสขายยาท่ีมีราคาสูง

ด�วย ถ�าร�านมีลูกค�าค%อนข�างไวต%อราคา สินค�าในหมวดท่ีมีราคากําหนดให�ขายก็คงต�องขายตํ่ากว%าราคา

ป{าย ลูกค�าบางกลุ%มชอบการต%อรองราคา ร�านอาจต�องมีนโยบายต%อรองราคา บางกลุ%มอาจจะชอบ

สินค�าคุณภาพสูงแต%ราคาต�องตํ่า บางกลุ%มอาจจะไม%สนใจราคา โดยคํานึงถึงการให�บริการของร�าน

มากกว%า 

4. การสOงเสริมการตลาด 

 แบ%งออกเปPน 3 ข�อ คือ 

1.1 การโฆษณา จากสภาพท่ีเห็นอยู%ตามปeจจุบัน ร�านขายยาแทบจะใช�การโฆษณาน�อยมาก 

เนื่องมาจากความเข�มงวดทางกฎหมาย หรือ ผู�ประกอบการยังไม%เห็นความจําเปPน หรือ ค%าใช�จ%ายสูง

เกินไปไม%คุ�มกับการลงทุน แต%อาจเห็นการทําโฆษณาบ�างจากร�านขายยาท่ีเปPนร�านลูกโซ% หรือร�านท่ี

เป�ดขายในศูนย(การค�าใหญ%ๆ เช%น การส%งแผ%นพับท่ีร�านทําข้ึนเองเพ่ือเชิญชวนให�ลูกค�ามาใช�บริการท่ี

ร�าน การโฆษณาทางวิทยุ การโฆษณาทางหนังสือพิมพ(ท�องถ่ิน สําหรับร�านท่ัวๆไป ส%วนใหญ%จะใช�วิธี

ปากต%อปาก 

1.2 การส%งเสริมการขาย จริงๆแล�ว ตามพระราชบัญญัติยาจะไม%อนุญาตให�ทําการลดแลกแจก

แถมยา แต%มีการทําให�เห็นบ%อยๆ เช%น ส%งใบรายการท่ีเดือนนี้ลดราคามาให�ลูกค�า จัดรายการเม่ือซ้ือยา

ครบตามท่ีร�านกําหนดจะมีของสมนาคุณให� หรือจัดทําบัตรสมาชิกเม่ือมาซ้ือยาท่ีร�านทุกครั้ง ก็จะ

ได�รับส%วนลด 

1.3 การประชาสัมพันธ( ถ�าดูจากโครงการปรับปรุงร�านขายยาของกระทรวงแล�ว จะเห็นว%าส%วนนี้

เปPนส%วนท่ีกระทรวงอยากให�ร�านขายยาทําเพ่ิมข้ึน เช%น มีข�อมูลพ้ึนฐานเก่ียวกับยา และสุขภาพพร�อม
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ท่ีจะมอบให�ผู�ท่ีมาซ้ือยาทุกครั้งมากกว%าการมุ%งว%าจะขายเท%านั้น มีแผ%นแสดงบทความท่ีเปPนประโยชน(

เปPนส%วนหนึ่งของการตกแต%งร�าน มีการจัดเตรียมสถานท่ี และบุคลากร พร�อมสําหรับให�คําปรึกษา 

และแนะนําแก%ผู�เข�ามาใช�บริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวกต%างๆ ท่ีเหมาะสมกับการให�บริการทางด�าน

สุขภาพ เช%น เครื่องชั่งน้ําหนัก เครื่องวัดส%วนสูง เครื่องวัดความดัน 

5. บุคลากร 

 พนักงานของร�านขายยา จัดได�ว%าเปPนเรื่องท่ีสําคัญ และเปPนปeญหามาตลอด จะเห็นว%ามีการ

เปลี่ยนแปลงข�อกําหนดในการอยู%ประจําร�านขายยาของเภสัชกรมาตลอด ต้ังแต%อนุโลมให�มีการจัด

อบรมบุคลากรทําหน�าท่ีแทนเภสัชกรในร�านได� ยอมผ%อนผันให�เภสัชอยู%ประจําการเพียงสามชั่วโมง

ต%อเนื่องกันในหนึ่งวันได� เภสัชกรท่ีอยู%ประจํานั้นควรจะมีความรู�ความสามารถพอเพียงกับการ

ประกอบวิชาชีพ และมีจรรยาบรรณอันดี ผู�ช%วยเภสัชกรนับว%าเปPนบุคคลสําคัญอีกกลุ%มหนึ่งในร�านขาย

ยาเพราะจะเปPนผู�ช%วยให�งานของร�านขายยาสมบูรณ(ข้ึน เช%น ช%วยคิดเงิน ห%อของ หรือให�คําแนะนํา

เรื่องต%างๆ แก%ลูกค�า ดูแลรักษาความสะอาด การแต%งกายของท้ังเภสัชกร และผู�ช%วยในร�านควรจะเปPน

ระเบียบให�แยกออกได�ว%าใคร คือ เภสัชกร และใครทําหน�าท่ีอะไรเพ่ือเปPนการสะดวกกับลูกค�าท่ีเข�ามา

ใช�บริการ อีกท้ังยังเปPนการสร�างบรรยากาศของการให�บริการท่ีดีด�วย การปฏิบัติท่ีดีตามสมควรกับ

ลูกค�า เช%น มีมนุษย(สัมพันธ(ท่ีดี มีน้ําใจให�ผู�ท่ีเข�ามาใช�บริการ น%าจะเปPนการเพ่ิมจุดขายให�กับร�านเปPน

อย%างดี 

6. กระบวนการในการให�บริการ (Process) 

 สถานประกอบการเภสัชกรรมชุมชน หรือร�านยาจัดเปPนหน%วยให�บริการด�านสุขภาพท่ีสําคัญ

ลําดับต�นๆ ของระบบสาธารณสุขในหลายประเทศท่ัวโลก เนื่องจากมีความใกล�ชิดกับชุมชนเปPนอย%าง

ดี และในช%วงหลายปzท่ีผ%านมาเภสัชกรชุมชนได�มีการพัฒนาบทบาท และรูปแบบการการให�บริการ

อย%างต%อเนื่อง เพ่ือส%งเสริมการใช�ยาอย%างเหมาะสม ปลอดภัย และคุ�มค%า การสนับสนุนการให�บริการ

ทางเภสัชกรรมท่ีได�รับการพิสูจนว%ามีประโยชน(ย%อมส%งผลดีต%อระบบสุขภาพของประชาชนโดยรวมใน

ท่ีสุด 
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7. ลักษณะทางกายภาพของสถานท่ีของผู�ให�บริการ (Physical Evidence)  

 การตกแต%งของร�านขายยา บรรยากาศของร�านเปPนสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีจะสร�างความรู�สึกให�แก%

ผู�ท่ีพบเห็นเปรียบเสมือนการแสดงการเชิญชวนให�เข�ามาในร�าน และเลือกใช�บริการ ร�านขายยาก็

จําเปPนท่ีจะต�องสร�างบรรยากาศเช%นเดียวกัน โดยเริ่มจากการมีป{ายแสดงหน�าร�านให�เห็นชัดเจน และ

น%าจะสื่อความกับผู�ท่ีผ%านไปมาเข�าใจว%าเปPนร�านขายยา อาจจะมีการเพ่ิมสีสันของอาคารให�เปPน

เอกลักษณ(ว%าร�าขายยา ภายในร�านน%าจะมีพ้ืนท่ีกว�างขวางพอประมาณเพียงพอแก%การจัดหมวดหมู%ยา

เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการให�บริการ และรักษาสภาพของยาให�ดีอยู%เสมอ แสงสว%างในร�านควรมี

ระดับเพียงพอแก%ผู�ท่ีเข�ามาอ%านตัวหนังสือต%างๆ บนกล%องยาได� ร�านขายยาควรดูแลสถานท่ีให�สะอาด

อยู%เสมอเนื่องจากสินค�าท่ีขายเปPนสิ่งท่ีเก่ียวกับสุขภาพ มีการจัดพ้ืนท่ีในการให�คําปรึกษาจ%ายยา ให�

ความรู�ท่ีเปPนประโยชน(ต%อผู�ทีมาใช�บริการ อากาศภายในร�านถ%ายเทได�สะดวก และมีการติดต้ังเครื่อง

ทําความเย็นเพ่ือรักษาอุณหภูมิ และความชื้นภายในร�านให�เหมาะกับการเก็บรักษายาผลพลอยได�คือ 

ความเย็นสบายของผู�บริโภคท่ีได�รับเม่ือเข�ามาใช�บริการ 

 4. ประเภทของยา และประเภทของร�านขายยา 

1. ประเภทของยา 

ประเภทของยา ตามกฎหมาย ซ่ึงแบ%งได�เปPน 4 ประเภทใหญ%ๆ คือ  

1.1 ยาสามัญประจําบ�าน เปPนยาท่ีได�รับการพิจารณาแล�วว%าปลอดภัย โอกาสเปPนอันตรายต%อ

สุขภาพมีน�อย ให�วางจําหน%ายได�โดยท่ัวไป และผู�ซ้ือสามารถตัดสินใจซ้ือด�วยตน เองตามอาการ

เจ็บป�วย 

1.2 ยาอันตราย คือ ยาแผนปeจจุบันท่ีมีอันตรายสูงกว%ายาสามัญประจําบ�าน ยาในกลุ%มนี้จะมี

คําว%า “ยาอันตราย” ระบุ ไว�บนฉลากข�างภาชนะบรรจุ เช%น ยาลดความดันโลหิต ยาขับปeสสาวะ เปPน

ยาท่ีต�องขายเฉพาะในร�านขายยาแผนปeจจุบัน ภายใต�การควบคุมของเภสัชกรผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ 

1.3 ยาควบคุมพิเศษ คือ ยาแผนปeจจุบันท่ีก%อให�เกิดอันตรายได�ง%าย แม�จะใช�อย%างถูกต�อง ยา

นี้จึงต�องผ%านการควบคุมดูแลในการใช�จากแพทย(โดยใกล�ชิด แพทย(แผนปeจจุบันเท%านั้นท่ีมีอํานาจสั่ง
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จ%ายยาควบคุมพิเศษ เช%น ยา ในกลุ%มยาสเตียรอยด( เช%น เพรดนิโซโลน (Prednisolone) ยาเด�กช%าเม

ทาโซน (Dexamethasone) 

1.4 ยาบรรจุเสร็จ เปPนยาแผนปeจจุบันท่ีได�ผลิตข้ึนในรูปต%างๆทางเภสัชกรรมท่ีบรรจุใน

ภาชนะหรือหีบห%อท่ีป�ด หรือผนึกไว�และมีฉลากครบถ�วน เช%น ยาหยอดตา เปPนต�น 

2.      ประเภทของร�านขายยา 

ประเภทของร�านขายยาตามกฎหมาย แบ%งตามพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 ได�แบ%งประเภทการขอ

อนุญาตขายยาออกเปPน 2 กลุ%ม คือ ยาแผนปeจจุบัน (มี 3 ประเภท) และ ยาแผนโบราณ  

โดยการขายยาแผนปeจจุบัน ได�แบ%งประเภทร�านขายยาเปPน 3 ประเภท ได�ดังนี้ 

2.1 ร�านขายยาแผนปeจจุบัน (ข.ย.1) ขายยาอันตราย หรือ ยาควบคุมพิเศษบางประเภทท่ี

อนุญาตให�เภสัชกรร�านยา ขายได� ซ่ึงยาควบคุมพิเศษต�องมีใบสั่งแพทย( เช%น ยาไวอากร�า (Viagra) 

เปPนต�น แต%ยาควบคุมพิเศษบางประเภทก็ห�ามขายในร�านยาประเภทนี้ เช%น ยานอนหลับบางประเภท 

หรือ ยาสเตียรอยด( บางประเภท เช%น ยาเพรดนิโซโลน ท้ังนี้ ร�านยาประเภทนี้ “ต�องมีเภสัชกร” 

ควบคุมร�าน 

2.2 ร�านขายยาแผนปeจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไม%ใช%ยาอันตราย หรือยาควบคุม

พิเศษ (ข.ย. 2) ยาเหล%านี้ไม%ต�องใช� ใบสั่งแพทย( และ “ไม%ต�องมี” เภสัชกรคุมร�าน 

2.3 ร�านขายยาแผนปeจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ สําหรับสัตว( (ข.ย.3) ควบคุมการขายโดย

เภสัชกร หรือผู�ประกอบการบําบัดโรคสัตว(ชั้น ๑ หรือชั้น 2 ประจําอยู%ตลอดเวลาท่ีเป�ดทําการ การซ้ือ

ยาไม%ต�องใช�ใบสั่งยาของสัตวแพทย( 

การสังเกตว%าร�านขายยาจัดจําหน%ายยาเปPนประเภทใดนั้น เราสามารถสังเกตได�จากป{ายแสดงว%าเปPน  

”สถานท่ีขายยา” หรือ ป{ายแสดง ”ชื่อตัว ชื่อสกุล” และวิทยฐานะ ของผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ และเวลา

ปฏิบัติการ” ซ่ึงตามกฎหมายกําหนดให�ผู�รับอนุญาต (ร�านขายยา) ต�องแสดงไว�ในท่ีเป�ดเผย สามารถ

สังเกตป{ายได�ง%ายจากภายนอกอาคาร โดย 
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ป{ายสีน้ําเงิน สําหรับร�านขายยาแผนปeจจุบัน (ข.ย.1) เท%านั้น นอกนั้นเปPนป{ายสีเขียว คือ 

ป{ายสีเขียว สําหรับร�านขายยาแผนปeจจุบัน (ข.ย.2) 

ป{ายสีเขียว สําหรับร�านขายยาแผนปeจจุบัน (ข.ย.3) 

ป{ายสีเขียว สําหรับร�านขายยาแผนโบราณ 

          ส%วนท่ีจะสังเกตว%าร�านใดมีเภสัชกรคุมร�าน ตามกฎหมายกําหนดให� ร�านขายยาแผนปeจจุบัน 

(ข.ย.1) ต�องมีเภสัชกรคุมร�านตลอดช%วงท่ีจําหน%ายยา ซ่ึงส%วนใหญ%ก็จะเปPนเวลาตามท่ีระบุในป{ายแสดง

ชื่อของเภสัชกรผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ    ท้ังนี้การจัดแบ%งประเภทของร�านยาแต%ละประเภทนั้น มี

เป{าหมายหลักท่ีจะคุ�มครองผู�บริโภคให�ได�รับความปลอดภัยจากการใช�ยา โดยกําหนดประเภทของยา

ท่ีสามารถขายได�ในร�านขายยาแต%ละประเภท รวมถึงผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ (ผู�ควบคุมการขายยาให�

เปPนไปตามกฎหมาย) ในร�านขายยาแต%ละประเภทด�วย อนึ่ง ยาสมุนไพรต%างๆ ยาแผนโบราณ หรือยา

จีนต%างๆ อาหารเสริม สามารถจําหน%ายในร�านขายยาได�ท้ัง 4 ประเภท วิตามิน เกลือแร% สามารถ

จําหน%ายในร�านขายยาได�ท้ัง 4 ประเภท เช%นกัน ยกเว�น วิตามิน บางประเภทท่ีข้ึนทะเบียนเปPนยา

อันตราย เช%น วิตามินท่ีมีปริมาณสูง ก็จําหน%ายได�เฉพาะร�านขายยาแผนปeจจุบัน (ข.ย. 1) เท%านั้น  

5. รูปแบบของร�านยาในประเทศไทย 

 รูปแบบการจําหน%ายยาได�เปลี่ยนแปลงไปตามพฤติกรรมการบริโภคของผู�บริโภค จากร�านยา

ค�าปลีกท่ัวไป เริ่มจัดต้ังเปPนรูปบริษัท เริ่มมีการขยายสาขาของร�าน จนถึงปz 2539 บริษัทต%างชาติท่ี

ดําเนินธุรกิจร�านยาค�าปลีกสมัยใหม%รูปแบบ Chain Store ได�เข�ามาดําเนินธุรกิจ และจัดต้ังร�านยา

รูปแบบ Chain Store ข้ึนในประเทศไทย พัฒนาการร�านยารูปแบบ Chain Store จึงเริ่มมีบทบาท

ชัดเจน และพัฒนาการต%อเนื่องถึงปeจจุบัน ในปz 2555 มีร�านยารูปแบบ Chain Store 18 บริษัท 

จํานวน 1,082 ร�านค�า (เปPนบริษัทของผู�ประกอบการไทย 13 บริษัท บริษัทต%างชาติท่ีเข�ามาลงทุนใน

ประเทศไทย 5 บริษัท) (ระพีพรรณ พรหมเรขา, 2556) 
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รูปแบบของร�านยาแบ%งออกเปPน 3 แบบด�วยกัน คือ 

 1.เชนสโตรL  ร�านยารูปแบบ Chain Store แบ%งได�เปPน 2 กลุ%ม คือ กลุ%มท่ี 1 ร�านยารูปแบบ 

Chain Store ท่ีเปPน Stand alone ต้ังอยู%ในห�างค�าปลีก ขนาดใหญ%/ศูนย(การค�า ย%านชุมชน 

ประกอบด�วยร�านยารูปแบบ Chain Store ของไทยและต%างชาติ อาทิเช%น บู�ทส( (อังกฤษ) วัตสัน 

(เครือเซ็นทรัล) ฟาสซิโน (ไทย) ร�านบาลานซ( (เครือสหพัฒน() ร�านซูรูฮะ (เครือสหพัฒน(-ญ่ีปุ�น) ร�าน

กรุงเทพดรักส(สโตร( (ไทย) ร�านหมอยาพลาซ%า (ไทย) เปPนต�น และกลุ%มท่ี 2 ร�านยารูปแบบ Chain 

Store ท่ีเปPนของห�างค�าปลีกขนาดใหญ%/ศูนย(การค�า/ร�านสะดวกซ้ือ ได�แก% ร�าน Pure (บ๊ิกซี) ร�าน 

Tesco Pharmacy (เทสโก�) ร�าน Exta (ซีพีออลล() นอกจากนี้ ยังมีร�านยารูปแบบ Chain Store ท่ี

เปPนการร%วมทุนกับต%างชาติซ่ึงอยู%ในระยะเริ่มต�นการดําเนินการ ได�แก% ญ่ีปุ�นกับบจ.โอสถสภาและ

เครือสหพัฒน( การร%วมลงทุนของบจ.เบอร(ลี่ยุคเกอร(กับญ่ีปุ�น โดยญ่ีปุ�นจะลงทุนด�าน Know how บจ.

คอสเวย( (ประเทศไทย) ซ่ึงอยู%ภายใต� บจ.Berjaya (มาเลเซีย) มีการปรับธุรกิจร�านสะดวกซ้ือของ

ตนเองในปz 2555 กลายเปPนธุรกิจ 3 อย%าง 2 ระบบในร�านเดียวกัน คือ รวมเอาร�านขายยา เคาเตอร(

แบรนด( และสินค�าของบริษัทไว�ในร�านเดียว และมีชื่อร�าน Cosway pharmacy รูปแบบของเชนสโตร( 

คือ มีการจัดการบริหารอย%างมีระบบในรูปของบริษัท จะมีผู�จัดการใหญ% ฝ�ายจัดซ้ือ มีโกดังเอง 

เพราะฉะนั้น การท่ีต�นทุนสูง ค%าใช�จ%ายสูง จะเลือกต้ัง เฉพาะในทําเลท่ีดี เช%น ศูนย(การค�าหรือท่ีท่ีมีคน

ผ%านไปมามากๆ อาทิ สีลม เพลินจิต 

 2. ผู�ค�าสOงหรือย่ีป�_ว ในประเทศไทยยังเปPนระบบครอบครัว และอาศัยความสามารถเฉพาะตัว

ในการประกอบธุรกิจ หน�าท่ีคือ ช%วยบริษัทยาในการกระจายสินค�าไปสู%ร�านขายยา ยี่ปe�วมีอํานาจ

ต%อรองสูงมาก เพราะมีเพียงไม%ก่ีเจ�า จากท่ีกล%าวว%ายอดขายยาท้ังหมด 10,600 ล�าน (ปz 2541) อย%าง

น�อยกว%า 2,000 ล�านบาท อยู%ท่ียี่ปe�วไม%เกิน 15 เจ�า จึงทําให�มีอํานาจในการต%อรองสูง มีความได�เปรียบ

ทางด�านต�นทุน 

 3.ร�านขายยาท่ัวไป เจ�าของร�าน ทํางานในร�านเองทุกอย%าง มีช%วงเวลาในการทํางานยาวมาก 

ข�อดีของร�านขายยาท่ัวไป คือ มีลูกค�าประจํา และมีความคล%องตัวสูง ตัดสินใจคนเดียว แต%ข�อเสีย คือ 

การบริหารงานไม%เปPนระบบ 
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งานวิจัยและบทความท่ีเก่ียวข�อง 

ประภาพรรณ เลาหะวลีสันต( (2546) ได�วิจัยเรื่อง ศึกษาพฤติกรรมและปeจจัยท่ีมีอิทธิพลต%อ

การตัดสินใจเลือกใช�บริการจากร�านขายยาของผู�บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว%า ปeจจัยส%วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต%อการตัดสินใจเลือกใช�บริการจากร�านขายยา คือ ปeจจัยด�านผลิตภัณฑ(

และบริการ ปeจจัยด�านราคา ดังนั้น คือแนวทางการพัฒนาและปรับปรุงกิจกรรมร�านขายยาคือ การ

พัฒนาสินค�าให�มีความหลากหลายมีเภสัชกรประจําร�านตลอดเวลา และมีการให�คําแนะนําในตัวสินค�า

และใช�วิธีรวมท้ังจัดให�มีบริการอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม การจําหน%ายยาประกอบกับมีป{ายแสดงราคาสินค�าทุก

วันอย%างชัดเจน 

มาร(วิน หวั่นท�อก (2548) ได�วิจัยเรื่อง ปeจจัยและความคาดหวังท่ีมีผลต%อพฤติกรรมการซ้ือยา

ของผู�บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว%า ผู�บริโภคส%วนใหญ%เปPนเพศหญิง มีอายุระหว%าง 25-34 ปz 

สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปPนพนักงานบรษัทเอกชน ท่ีมีรายได�เฉลี่ยต%อ

เดือน 6,500-11,799 บาท มีความคาดหวังในการซ้ือยาด�านบุคลากร ด�านการใช�ยาอยู%ในระดับสูง มี

เหตุผลหลักคือเพ่ือรักษาอาการเจ็บป�วยในเบ้ืองต�นในรูปของยาแก�ปวด ลดไข� ผ%านทางร�านขายยา

แบบร�านเด่ียวและตัวผู�บริโภคเองมีอิทธิพลต%อการตัดสินใจซ้ือยาและเวชภัณฑ(ต%างๆในร�านขายยามาก

ท่ีสุด โดยมีความถ่ี 1-3 ครั้งต%อเดือนและมีค%าใช�จ%ายหรือจํานวนเงินท่ีใช�ในการซ้ือยาและเวชภัณฑ(

เฉลี่ย 30-319 บาทต%อครั้ง และพบว%า ผู�บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ( 

การค�าปลีกอยู%ในระดับดี และเม่ือพิจารณาเปPนรายด�าน พบว%า ผู�บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ(

ค�าปลีก ด�านสถานท่ี อุปกรณ( และสิ่งสนับสนุนบริการ ด�านหลากหลายและความพร�อมของยาท่ีจัดไว�

จําหน%าย ด�านจุดยืน และจรรยาบรรณของผู�ประกอบการร�ายขายยา ด�านความปลอดภัยจากการใช�ยา 

ด�านราคา และด�านบุคลากร อยู%ในระดับดี และมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ( การค�าปลีก ด�าน

บริการข�อมูล ด�านทําเลท่ีต้ังและความสะดวกด�านเวลา และด�านการสื่อสาร การตลาดอยู%ในระดับปาน

กลาง 
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สมประสงค( แตงพลอย (2553) ได�วิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร�านขายยาของผู�บริโภค 

ในอําเภอพระประแดง จ.สมุทรปราการ พบว%า ผู�ตอบแบบสอบถามแสดงความเห็นต%อปeจจัยด�านส%วน

ประสมทางการตลาดของร�านขายยาในด�านผลิตภัณฑ(อยู%ในระดับมาก ในด�านพฤติกรรมการซ้ือพบว%า

ผู�มีอิทธิพลมากท่ีสุดได�แก% ตนเอง โดยมีการซ้ืออยู%ในช%วงเวลา 18.01- 22.00 น. เวลาโดยเฉลี่ยท่ีซ้ือ

น�อยกว%า 10 นาที กลุ%มยาท่ีซ้ือมากท่ีสุดได�แก% ยารักษาโรค ประเภทยาแก�ปวดลดไข� และมีพฤติกรรม

การซ้ือซํ้า ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

กนกกาญจน( โชคกาญจนวัฒน( (2554) ได�วิจัยเรื่อง ปeจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต%อการ

ตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา พบว%า ส%วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต%อการตัดสินใจซ้ือยาจากร�านขายยาในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยามากท่ีสุด พบว%า ด�านการส%งเสริม

การตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา ด�านผลิตภัณฑ(, ด�านราคา, ด�านการจัดจําหน%าย ตามลําดับ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค�า พบว%า สินค�าท่ีซ้ือจากร�านขายยา ส%วนใหญ%ซ้ือยารักษาโรค โดยตัวเองเปPนผู�ท่ี

มีอิทธิพลในการตัดสินใจ การเข�าใช�ร�านขายยา 1 ครั้ง/เดือน ใช�เวลาประมาณ 11–20 นาที ต%อการซ้ือ 

1 ครั้ง จากผลการวิเคราะห(ข�อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานพบว%า ในภาพรวม ลักษณะทางด�าน

ประชากรศาสตร( ได�แก% เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได� ท่ีแตกต%างกันมีการตัดสินใจทางด�าน

ส%วนประสมทางการตลาดไม%แตกต%างกัน อย%างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือพิจารณาเปPนราย

ด�าน พบว%ามีเพียงด�านการจัดจําหน%ายเท%านั้นท่ีมีการตัดสินใจแตกต%างกัน  

 รัชนีวรรณ เถาว(อ้ัน (2554) ได�วิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเลือกร�านขายยาแผนปeจจุบันของ

ผู�บริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดกระบ่ี พบว%า รู�จักร�านขายยา เพราะอยู%ใกล�บ�าน ความถ่ีในการใช�

บริการ ร�านขายยา 1 - 2 ครั้ง/เดือน จํานวนเงินท่ีใช�บริการแต%ละครั้ง 100 - 200 บาท วัตถุประสงค(

ท่ีมาใช�บริการร�านขายยา เนื่องจากต�องการท่ีจะซ้ือยาเพ่ือรักษาโรค/ป{องกันโรคจากการเจ็บป�วย/

ได�รับอุบัติเหตุ เหตุผลท่ีใช�บริการร�านขายยาแผนปeจจุบัน คือ มีเภสัชกรประจําตลอดเวลา บริการท่ี

เคยใช�ในร�านขายยา เปPนคําแนะนําเก่ียวกับการใช�ยาจากเภสัชกร วิธีการใช�บริการร�านขายยา คือ เล%า

อาการแล�วให�ทางร�านจัดยาให� ช%วงเวลาในการใช�บริการร�านขายยา ไม%แน%นอน ตนเองเปPนผู�ท่ีมีส%วน

ร%วมในการตัดสินใจใช�บริการร�านขายยา ยาท่ีซ้ือเปPนประจํา คือ ยาแก�ปวดลดไข� ลักษณะร�านท่ี

เลือกใช�บริการเปPน ร�านขายยาแบบเจ�าของคนเดียว แหล%งท่ีเลือกใช�บริการร�านขายยาเพราะใกล�ท่ีพัก

อาศัย ปeจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต%อพฤติกรรมการเลือกร�านขายยา ในภาพรวมมีการเลือกร�านขายยา



46 
 

ในระดับมาก เรียงลําดับคือ ด�านกระบวนการให�บริการ รองลงมาคือ ด�านผลิตภัณฑ( ด�านสิ่งแวดล�อม

ทางกายภาพ ด�านบุคลากร ด�านช%องทางการจัดจําหน%าย ด�านราคา และด�านการส%งเสริมการตลาด 

ตามลําดับ 

 เอกราช ทองสุข (2554) ได�วิจัยเรื่อง ปeจจัยท่ีมีความสัมพันธ(กับการเลือกใช�บริการร�านขายยา

แผนปeจจุบัน ของผู�บริโภคในจังหวัดชุมพร พบว%า ปeจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต%อการตัดสินใจเลือกใช�

บริการร�านขายยาแผนปeจจุบันของผู�บริโภคในจังหวัดชุมพร โดยรวมมีระดับความสําคัญในระดับมาก 

เม่ือพิจารณาเปPนรายด�าน พบว%าอยู%ในระดับมาก 6 ด�าน เรียงตามลําดับ ดังนี้ ด�านสิ่งแวดล�อมทาง

กายภาพ ด�านช%องทางการจัดจําหน%าย ด�านบุคลากร ด�านผลิตภัณฑ( ด�านราคา ด�านกระบวนการ

บริการ และอยู%ในระดับปานกลาง 1 ด�าน คือ ด�านส%งเสริมการตลาด ด�านปeจจัยส%วนบุคคล ด�านเพศ 

อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจําตัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว และภูมิลําเนา มี

ความสัมพันธ(กับการตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยาแผนปeจจุบันของผู�บริโภคในจังหวัดชุมพร 

อย%างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
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บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร"าน

ขายยาของผู"บริโภค : กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ” ในครั้งนี้ เป1นการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช"วิธีวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) แบบวัด

ครั้งเดียว (One-Shot Study) ซ่ึงจะใช"แบบสอบถาม (Questionnaire) เป1นเครื่องมือสําหรับการเก็บ

รวบรวมข"อมูล เพ่ือศึกษาถึงป�จจัยใดบ"างท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร"านขายยา ซ่ึงผู"วิจัย

ดําเนินการตามลําดับ ดังนี้ 

 ซ่ึงแนวคิดในการออกแบบ กรอบแนวคิดในการศึกษา (Conceptual Model) นั้น เกิดมา

จากเหตุผลท่ีว�า ผู"วิจัยต"องการศึกษาถึงส�วนประสมทางการตลาด และป�จจัยด"านสังคม จากการศึกษา

ของ (Kotler, 2003, p. 184) ได"กล�าวไว"ว�า ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด การตลาดเป1น

กระบวนการทางสังคม และการบริหาร ซ่ึงแต�ละบุคคลและกลุ�มบุคคลจะได"รับสิ่งท่ีสนองความ

ต"องการจากการเสนอ (Offering) และการแลกเปลี่ยน (Exchanging) ผลิตภัณฑ_และบริการท่ีมีคุณค�า

กับบุคคลอ่ืน สามารถแสดงความหมายของการตลาดได"ดังนี้ เป1นกระบวนการทางสังคมและการ

บริหาร มีวัตถุประสงค_ คือ ทําให"บุคคลแต�ละกลุ�มได"รับผลิตภัณฑ_ท่ีสามารถตอบสนองความต"องการ 

และการบริการท่ีมีมูลค�าให"กับบุคคลอ่ืนในความหมายของการจัดการ (Management) การตลาด 

(Marketing) เป1นกระบวนการวางแผน และการบริหารแนวความคิด (Concerting) เก่ียวกับการต้ัง

ราคา (Pricing) การส�งเสริมการตลาด (Promotion) และการจัดจําหน�าย (Distribution) ความคิด 

(Ideas) สินค"า (Goods) และบริการ (Service) เพ่ือสร"างการแลกเปลี่ยนท่ีตอบสนองความพึงพอใจ

ของบุคคล ซ่ึงทางผู"วิจัยมีความเห็นว�า ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผู"กล�าวถึงนั้น ในป�จจุบันนี้

ได"มีการนํามาใช"กันอย�างแพร�หลาย แต�ในขณะเดียวกันนั้น การสื่อสารระหว�างบุคคลในป�จจัยด"าน

สังคม ได"แก� วัฒนธรรม กลุ�มอ"างอิง และครอบครัว  นัน้ ก็มีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการกระทําของ

บุคคลเช�นเดียวกัน  
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จากแนวความคิดท้ัง 2 และแนวคิดต�าง ๆ ท่ีได�ดําเนินการทบทวนดังท่ีกล�าวมาแล�วในบทท่ี  2 นั้น ทํา

ให�ทางผู�วิจัยทําการกําหนดสมมติฐาน (Hypotheses) และกรอบแนวความคิด (Conceptual 

Model) ท่ีจะใช�สําหรับการทําการวิจัยในครั้งนี้   เพ่ือทําการศึกษาป?จจัยส�วนประสมทางการตลาด 

และป?จจัยด�านสังคม ป?จจัยใดบ�างท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค เม่ือทําการ

กําหนดตัวแปรแล�ว เราสามารถจัดทํากรอบแนวคิดในการศึกษาได�ดังนี้ 

 

สมมติฐานการวิจัย (Hypotheses) 

 สมมติฐานท่ี  1  ป?จจัยส�วนประสมทางการตลาดของร�านขายยา ได�แก� ผลิตภัณฑH ราคา 

สถานท่ี การส�งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธHกับ

การตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค ได�แก� การตระหนักถึงความต�องการ การเสาะแสวงหา

ข�าวสาร การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ  

สมมติฐานท่ี  2  ป?จจัยด�านสังคม ได�แก� วัฒนธรรม กลุ�มอ�างอิง  ครอบครัว มีความสัมพันธH

กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค ได�แก� การตระหนักถึงความต�องการ การเสาะแสวงหา

ข�าวสาร การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Framework)  

 ตัวแปรต�น (Independent Variables)                           ตัวแปรตาม (Dependent Variables)         

 

 

 

 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา (Conceptual Framework) 

 

ป*จจัยส+วนประสมทาง

การตลาดของร1านขายยา 

1.ผลิตภัณฑH 

2.ราคา 

3.สถานท่ี 

4.การส�งเสริมการตลาด 

5.บุคลากร 

6.กระบวนการ 

7.ลักษณะทางกายภาพ 

ป*จจัยด1านสังคม 

1. วัฒนธรรม 

2. กลุ�มอ�างอิง 

3. ครอบครัว  

การตัดสินใจเลือกร1านขายยา 

 1. การตระหนักถึงความต�องการ   

(Need ecognition)  

 2.การเสาะแสวงหาข�าวสาร 

(Information Search)  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives)  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post 

Purchase Behavior) 
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ตัวแปรท่ีใช1ในการวิจัย 

 ตัวแปรต1น (Independent Variables) เปfนตัวแปรท่ีเปfนสาเหตุ ซ่ึงมีผลต�อการตัดสินใจ

เลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ในการศึกษาครั้งนี้จะ

ใช�ตัวแปรต�นคือ 

 X1:  อิทธิพลของผลิตภัณฑH  

 X2:  อิทธิพลของราคา 

 X3:  อิทธิพลของสถานท่ี 

 X4:  อิทธิพลของการส�งเสริมการขาย 

 X5:  อิทธิพลของบุคลากร 

 X6:  อิทธิพลของกระบวนการ 

 X7:  อิทธิพลของลักษณะทางกายภาพ 

 X8:  อิทธิพลของวัฒนธรรม 

 X9:  อิทธิพลของกลุ�มอ�างอิง 

 X10:  อิทธิพลของครอบครัว 

 

  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) เปfนตัวแปรท่ีเปfนผลเนื่องมาจากความผัน

แปรของตัวแปรต�น ซ่ึงการศึกษาเรื่อง “ป?จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจ

เลือกร�านขายยาของผู�บริโภค : กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ” นั้น ตัวแปรตามคือ 

การตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 
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ประชากรท่ีใช1ในการศึกษา 

 การศึกษาในครั้งนี้นั้น ได�กําหนดกลุ�มประชากรเปjาหมายสําหรับการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

Research) ซ่ึงข�อดีของการใช�การสํารวจคือ การสํารวจสามารถทําให�วิธีการประเมินค�าของข�อมูล

เก่ียวกับประชากรท่ีจะสํารวจได�รวดเร็วมากยิ่งข้ึน ซ่ึงค�าใช�จ�ายไม�สูงมากนัก มีประสิทธิภาพ มี

ความถูกต�องแม�นยํา ซ่ึงจะทําให�ได�ข�อมูลท่ีมีคุณค�าอย�างมากต�อผู�วิจัย คือ ผู�บริโภคท้ังหมดท่ีซ้ือยาจาก

ร�านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ   

 

กลุ+มตัวอย+างท่ีใช1ในการศึกษา 

 กลุ�มตัวอย�างท่ีใช�ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู�บริโภคท่ีซ้ือยาจากร�านขายยาในอําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากไม�ทราบจํานวนประชากรท่ีแน�นอน ดังนั้นจึงกําหนดขนาดตัวอย�างโดย

ใช�สูตรของ (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักด์ิ อุดมศรี 2538: 104) โดยการคํานวณประชากรใช�ระดับ

ความเชื่อม่ัน 95% ค�าผิดพลาดสูงสุดท่ีจะเกิดข้ึน 0.05 ค�าสัดส�วนประชากร 0.5 ได�จํานวนตัวอย�าง 

385 คน  และเพ่ือให�การเก็บข�อมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณH จึงมีการเผื่อความผิดพลาด

ของแบบสอบถามไว� 10% เท�ากับ 40 คน ดังนั้นขนาดกลุ�มตัวอย�างสําหรับงานวิจัยครั้งนี้ เท�ากับ

จํานวน 400 คน ดังนี้ 

 

 

 

n = ขนาดกลุ�มตัวอย�าง 

B = ระดับความคลาดเคลื่อน 

Z = ค�าปกติมาตรฐานท่ีได�จากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z 

score) ซ่ึงข้ึนอยู�กับระดับความเชื่อม่ันท่ีกําหนด 

p = ความน�าจะเปfนของประชากร 

q = 1-q  
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สําหรับการวิจัยครั้งนี้ ใช�ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้น Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล 

และชูศักด์ิ อุดมศรี, 2545 หน�า 130) 

                          p = 0.5 

                           B = ระดับความคลาดเคลื่อน กําหนดให�มีความเบ่ียงเบนได� 5% ดังนั้น B = 0.05 

เพราะฉะนั้น ขนาดตัวอย�างจึงได�ดังนี้ 

 

  

 

 

 

 ผลจากการคํานวณ จะได�ขนาดกลุ�มตัวอย�าง n = 384.16 คน การวิจัยครั้งนี้จึงใช�กลุ�ม

ตัวอย�างจํานวน 385 คน จากการคํานวณได�กลุ�มตัวอย�างท่ีใช�ในการวิจัยเท�ากับ 385 คน และเพ่ือ

ปjองกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามอย�างไม�สมบูรณH จึงได�ทําการสํารองแบบสอบถาม

เพ่ิมอีก 15 ชุด รวมแบบสอบถามท้ังสิ้น 400 ชุด 

วิธีการสุ+มตัวอย+าง 

 การวิจัยนี้กําหนดการสุ�มตัวอย�างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บข�อมูล

จากกลุ�มผู�ใช�บริการร�านขายยาในเขตอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ นอกจากนี้ผู�ทําวิจัยจะทํา

การทดสอบแบบสอบถามก�อนนําไปเก็บรวบรวมข�อมูลในภาคสนามจริง โดยวิธีการทํา Pilot Survey 

จํานวน 20 ชุด ในลักษณะของการทดลองใช�แบบสอบถามกับผู�ตอบแบบสอบถาม เพ่ือวัตถุประสงคH

ในการค�นหาป?ญหาของการออกแบบสอบถาม หรือการชี้แนะต�าง ๆ ในแบบสอบถาม ก�อนท่ีจะ

นําไปใช�ในการเก็บรวบรวมข�อมูลจริง และเม่ือมีการเก็บรวบรวมข�อมูลด�วยแบบสอบถาม Pilot 

Survey ครบท้ัง 20 ชุด จะนํามาตรวจสอบให�มีความถูกต�องและครบถ�วนสมบูรณHในลักษณะของการ

ตรวจสอบค�าของ Validity ของข�อมูลว�า ค�า Cronbach’s Alpha นั้นมีค�าไม�น�อยกว�า 0.7 

(Malhotra, 2004) ซ่ึงจะแสดงว�าแบบสอบถามมีความน�าเชื่อถือสามารถนําแบบสอบถามชุดนั้นมาทํา
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การวิจัยได� หากแบบสอบถามชุดใดมีข�อมูลไม�สมบูรณHหรือมีความบกพร�อง ทางผู�ทําวิจัยจะทําการ

ปรับปรุงให�เกิดความสมบูรณH และง�ายต�อความเข�าใจก�อนท่ีจะนําออกไปทําการเก็บรวบรวมข�อมูลจริง 

เครื่องมือท่ีใช1ในการรวบรวมข1อมูล 

 การสร�างเครื่องมือท่ีใช�ในการเก็บ และรวบรวมข�อมูลของการศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคHเพ่ือ

จะทดสอบและวิเคราะหHหาความสัมพันธHของตัวแปรต�น ซ่ึงได�แก� ส�วนประสมทางการตลาด และ

ป?จจัยด�านสังคม ในขณะท่ีตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา 

อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ โดยผู�วิจัยได�ออกแบบสอบถามข้ึนเพ่ือทําการศึกษาตาม

วัตถุประสงคHท่ีได�กําหนดไว�  โดยเนื้อหาของแบบสอบถามประกอบด�วยคําถาม 4 ส�วน ดังนี้ 

ส�วนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม ได�แก� สัญชาติ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได�ต�อเดือน ช�วงเวลาในการซ้ือ ประเภทร�านท่ีตัดสินใจเลือกใช�บริการ และชื่อ

ร�าน (Brand) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาหรือไม� 

ส�วนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับอิทธิพลของส�วนประสมทางการตลาดต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของ

ผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ส�วนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับอิทธิพลของป?จจัยด�านสังคมต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค 

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ส�วนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับป?จจัยในการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบาง

พลี จังหวัดสมุทรปราการ 

โดยคําถามในส�วนท่ี 2 , 3 และ 4 ใช�มาตรวัดแบบมาตราส�วนประมาณค�า (Likert Scale) 5 ระดับ 

วิธีการให1คะแนน 

 การศึกษาในครั้งนี้ ผู�วิจัยใช�มาตรวัดแบบมาตราส�วนประมาณค�า (Likert Scale) 5 ระดับ ซ่ึง

ออกแบบมาเพ่ือวัดทัศนคติของผู�ตอบแบบสอบถาม โดยผู�ตอบแบบสอบถามจะทําการให�คะแนนใน

ระดับต�าง ๆ เพ่ือเปfนการบอกถึงระดับความมีอิทธิพลในตัวแปรต�าง ๆ โดยระดับท่ีมีอิทธิพลต�อผู�ตอบ

แบบสอบถามในการตัดสินใจน�อยท่ีสุดจะได�ค�าคะแนน 1 คะแนน และจะเพ่ิมข้ึนตามลําดับ จนถึง

ระดับท่ีมีอิทธิพลต�อผู�ตอบแบบสอบถามในการตัดสินใจมากท่ีสุดจะได�ค�าคะแนน 5 คะแนน ดังนี้ 
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มีอิทธิพลน�อยท่ีสุด                       มีอิทธิพลมากท่ีสุด 

1 2 3 4 5 

          ระดับท่ี 1 หมายถึง มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาน�อยท่ีสุด 

 ระดับท่ี 2 หมายถึง มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาน�อย 

 ระดับท่ี 3 หมายถึง มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาปานกลาง 

 ระดับท่ี 4 หมายถึง  มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยามาก 

 ระดับท่ี 5 หมายถึง มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยามากท่ีสุด 

เกณฑRในการแปลความหมายของค+าเฉล่ีย 

 ค�าเฉลี่ย ระดับอิทธิพล 

 1.00 – 1.80  มีระดับอิทธิพลต�อการตัดสินใจน�อยท่ีสุด 

 1.81 – 2.60  มีระดับอิทธิพลต�อการตัดสินใจน�อย 

 2.61 – 3.40  มีระดับอิทธิพลต�อการตัดสินใจปานกลาง 

 3.41 – 4.20  มีระดับอิทธิพลต�อการตัดสินใจมาก 

 4.21 – 5.00  มีระดับอิทธิพลต�อการตัดสินใจมากท่ีสุด 

 การแบ�งอันตรภาคชั้นดังกล�าวออกเปfน ช�วงละ 0.8 มีท่ีมาจาก สูตรการคํานวณดังนี้ 

  

ช�วงห�างของอันตรภาคชั้น = (X Max – X Min) 

    จํานวนระดับของ Likert Scale 
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 จากการทําการแปลความหมายของค�าเฉลี่ยนั้นเปfนการคํานวณท่ีแบ�งระดับอิทธิพลของตัว

แปรต�าง ๆ ท่ีใช�ในการคํานวณออกเปfน 5 ระดับ โดยเริ่มจาก 1 เนื่องมาจากว�า ในการวัดมาตราส�วน

ประมาณค�า (Likert Scale) 5 ระดับนี้ จะเริ่มต�นจากการให�ความสําคัญของค�าในลําดับความสําคัญ

แรกน�อยท่ีสุด จนถึงระดับ 5 ซ่ึงเปfนระดับสูงท่ีสุดของระดับอิทธิพล แล�วนําค�ามาทําการเฉลี่ยให�ได� 5 

ระดับเพ่ือแบ�งระดับของอิทธิพลของการตัดสินใจ 

การเก็บรวบรวมข1อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้ใช�วิธีการสํารวจ (Survey) โดยผู�วิจัยทําการเก็บข�อมูลจากกลุ�มตัวอย�างตาม

สถานท่ีท่ีได�ทําการกําหนดตามวิธีการสุ�มตัวอย�าง ในลักษณะของ Convenience Sampling โดย

เหตุผลของการเลือกการสุ�มตัวอย�างในลักษณะนี้นั้นเนื่องมาจากความสะดวกในการเก็บรวบรวมข�อมูล 

และได�เก็บข�อมูลจากการแจกแบบสอบถาม โดยให�กลุ�มตัวอย�างทําการตอบแบบสอบถามด�วยตนเอง 

และทําการเก็บข�อมูลตามสถานท่ีท่ีกําหนดไว� ซ่ึงได�มาจากการสุ�มตัวอย�าง โดยผู�วิจัยจะใช�วิธีการ

สัมภาษณHก�อน เพ่ือคัดเลือกเฉพาะผู�ท่ีเคยใช�บริการร�านขายยาในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ซ่ึงการเก็บข�อมูลนั้น กลุ�มตัวอย�างต�องเปfนผู�ทําการกรอกแบบสอบถามเอง โดยทําการเก็บข�อมูลใน

เดือนเมษายน – มิถุนายน ซ่ึงได�ทําการแจกแบบสอบถามเปfนจํานวน 400 ตัวอย�าง ท่ีมีการตอบ

ครบถ�วนสมบูรณH 

การตรวจสอบความน+าเช่ือถือของเครื่องมือ 

 ผู�วิจัยได�ทดสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถาม โดยนํา

แบบสอบถามไปให�อาจารยHผู�ทรงคุณวุฒิเปfนผู�พิจารณา หลังจากนั้นได�มีการปรับปรุงแบบสอบถามให�

มีความชัดเจน และครอบคลุมวัตถุประสงคHของเนื้อหามากยิ่งข้ึน 

 หลังจากนั้น ผู�วิจัยได�ทําการทดสอบค�าความเชื่อม่ัน (Reliability) ของเครื่องมือ โดยการนํา

แบบสอบถามท่ีสร�างข้ึนไปทดสอบ (Pre-test) กับประชาชนในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

จํานวน 20 คน เพ่ือตรวจสอบการสื่อความหมายให�ได�ตรงกับวัตถุประสงคHของงานวิจัย แล�วนําผลท่ีได�

ไปคํานวณหาค�าความเชื่อม่ัน ด�วยการทดสอบความคงท่ีของเครื่องมือ (Internal Consistency) โดย

ใช�สูตรสัมประสิทธิ์อัลฟ�า (Coefficient alpha) ของ Cronbach (วิเชียร เกตุสิงหH, 2537) คือ 
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   เม่ือ α คือ ค�าความน�าเชื่อถือ 

 K คือ จํานวนข�อคําถาม 

 Vi คือ ความแปรปรวนของคะแนนแต�ละข�อ 

 Vt คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกข�อ 

 โดยค�าสัมประสิทธิ์ของความเชื่อถือได� (Reliability Coefficient) ท่ีคํานวณได�แสดงให�เห็นว�า

ตัวแปรทุกตัวมีค�าสัมประสิทธิ์ของความเชื่อถือได�มากกว�า 0.70 (Malhotra, 2004) ซ่ึงแสดงว�า

เครื่องมือท่ีใช�วัดตัวแปรต�างๆมีความน�าเชื่อถือสามารถนําไปใช�ในการศึกษาครั้งนี้ได� 

การประมวลผลข1อมูล 

 เม่ือทําการเก็บข�อมูลเสร็จสิ้นแล�ว  มีข้ันตอนในการประมวลผลข�อมูล ดังนี้ 

1. ทําการตรวจสอบความครบถ�วนของชุดแบบสอบถามเพ่ือความสมบูรณHของข�อมูล 

2. ทําการลงรหัส (Coding) 

3. ทดสอบความน�าเชื่อถือ ของค�าท่ีได�จากการแจกแบบสอบถาม โดยการคํานวณหาค�าความ

เชื่อม่ัน ด�วยการทดสอบความคงท่ีของเครื่องมือ โดยใช�สูตรสัมประสิทธิ์อัลฟ�าของ Cronbach 

(Coefficient Alpha) 

4. นําข�อมูลไปวิเคราะหHประมวลผลโดยสถิติพรรณา และสถิติอนุมาน  
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การวิเคราะหRข1อมูล 

 ในส�วนของการวิเคราะหHข�อมูลมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. การวิเคราะหHเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis) ใช�ในการวิเคราะหHข�อมูล ของแบบสอบถาม

โดยใช�ตารางแสดงค�าร�อยละ (Percentage)  ค�าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation)  ของ

ข�อมูลประชากรศาสตรH และข�อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค 

2. การวิเคราะหHข�อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ในการทดสอบสมมติฐานนั้น 

นักวิจัยจะทําการทดสอบความสัมพันธHระหว�างตัวแปรต้ังแต� 2 ตัวข้ึนไป (หรือข�อมูล 2 ชุดข้ึนไป) ใน

การพิจารณาความสัมพันธHระหว�างตัวแปรว�ามีมากน�อยเพียงใด โดยใช�ค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธHของ

เพียรHสัน (Pearson Correlation) เปfนค�าท่ีวัดความสัมพันธH ผู�วิจัยเลือกใช�สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธH

แบบเพียรHสัน (Pearson product-moment correlation coefficient) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

เนื่องจากระดับของตัวแปรท่ีใช�เปfนระดับอันตราภาค และสามารถคํานวณได�ท้ังตัวแปรอิสระ และตัว

แปรตาม ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ ณิชากุล สาตรา (2553) ได�วิจัยเรื่อง อิทธิพลของการรับรู�

สื่อโฆษณาและคุณค�าตราสินค�าท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือกล�องดิจิตอลของผู�บริโภคใน 

กรุงเทพมหานคร พบว�า การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคHเพ่ือ ศึกษาอิทธิพลของการรับรู�สื่อโฆษณา

และคุณค�าตราสินค�าท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือกล�องดิจิตอลของผู�บริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ�ม

ประชากร ของการวิจัยในครั้งนี้คือ จากมุมมองของผู�บริโภคท้ังเพศชาย และเพศหญิง อายุตั้งแต� 20 ป� 

ข้ึนไปซ่ึงเปfนกลุ�มอายุในวัยเรียนและวัยทํางานท่ีมีศักยภาพในการตัดสินใจซ้ือและเคยมีประสบการณH

ในการรับสื่อโฆษณากล�องดิจิตอล ซ่ึงทําการสุ�มตัวอย�างโดยให�แบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอย�าง 

และทําการวิเคราะหHข�อมูลจากแบบสอบถามโดยวิธีการทางสถิติ ได�แก� ความถ่ี ร�อยละ ค�าเฉลี่ย สถิติ

ค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธHของเพียรHสัน (Pearson Correlation) ผลการวิจัยพบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ี

ตอบแบบสอบถาม ส�วนใหญ�เปfนเพศชาย อายุ 20-30 ป�จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได�ต�อเดือน 10,001-20,000 บาทต�อเดือน กล�องดิจิตอลตัวล�าสุด

ท่ีเลือกซ้ือ คือยี่ห�อ SONY ระดับราคาท่ีเลือกซ้ืออยู�ในระดับราคา 10,001-15,000 บาท ข�อมูล

เก่ียวกับด�านการรับรู�สื่อโฆษณาพบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีตอบแบบสอบถาม ส�วนใหญ�ให�ความสําคัญอยู�ใน

ระดับมากท่ีสุด ได�แก� การเลือกสนใจ การเป�ดรับสื่อ ตามลําดับ และด�านคุณค�าตราสินค�า พบว�า ส�วน

ใหญ�ให�ค�าความสําคัญอยู�ในระดับมากท่ีสุด ได�แก� สินทรัพยHประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค�าคุณภาพท่ีถูก
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รับรู� ตามลําดับ ส�วนข�อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือกล�องดิจิตอล พบว�า ส�วนใหญ�ให� ค�าความสําคัญ

อยู�ในระดับมากท่ีสุด ได�แก�การเลือกผลิตภัณฑHสถานท่ีจัดจําหน�ายวิธีการชําระเงิน ตามลําดับผลการ

ทดสอบสมมติฐาน พบว�า การรับรู�สื่อโฆษณาและคุณค�าตราสินค�ามีความสัมพันธHต�อการตัดสินใจซ้ือ

กล�องดิจิตอลของผู�บริโภค 

 ท้ังนี้การบอกระดับหรือขนาดของความสัมพันธH จะใช�ตัวเลขของค�าสัมประสิทธHสหสัมพันธH  

หากค�าสัมประสิทธHสหสัมพันธHมีค�าเข�าใกล� -1 หรือ 1 แสดงถึงการมีความสัมพันธHกันในระดับสูง  แต�

หากมีค�าเข�าใกล� 0 แสดงถึงการมีความสัมพันธHกันในระดับน�อย หรือไม�มีเลย  สําหรับการพิจารณา

ค�าสัมประสิทธHสหสัมพันธH โดยท่ัวไปอาจใช�เกณฑHดังนี้ (Hinkle D. E. 1998, p.118) 

ค�า  r ระดับของความสัมพันธH 

0.90 - 1.00       มีความสัมพันธHกันสูงมาก 

0.70 - 0.90       มีความสัมพันธHกันในระดับสูง 

0.50 - 0.70       มีความสัมพันธHกันในระดับปานกลาง 

0.30 - 0.50       มีความสัมพันธHกันในระดับตํ่า 

0.00 - 0.30       มีความสัมพันธHกันในระดับตํ่ามาก 

 เครื่องหมาย +,- หน�าตัวเลขสัมประสิทธิ์สหสัมพันธH จะบอกถึงทิศทางของความสัมพันธH โดย

ท่ีหาก  

r มีเครื่องหมาย + หมายถึง การมีความสัมพันธHกันไปในทิศทางเดียวกัน  (ตัว

แปรหนึ่งมีค�าสูง อีกตัวหนึ่งจะมีค�าสูงไปด�วย) 

r มีเครื่องหมาย - หมายถึง การมีความสัมพันธHกันไปในทิศทางตรงกันข�าม (ตัว

แปรหนึ่งมีค�าสูง ตัวแปรอีกตัวหนึ่งจะมีค�าตํ่า) 

 ยกเว�นค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธHบางชนิดท่ีมีลักษณะ 0 ≤ r ≤ 1 ซ่ึงจะบอกได�เพียงขนาด

หรือระดับของความสัมพันธHเท�านั้น ไม�สามารถบอกทิศทางของความสัมพันธHได� 
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บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

 การศึกษาป	จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของ

ผู!บริโภค : กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ สามารถแบ�งผลการศึกษาออกเป0น 6 ส�วน 

ดังนี้ 

 ส�วนท่ี 1  ข!อมูลท่ัวไปของผู!ตอบแบบสอบถาม ได!แก� สัญชาติ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได!ต�อเดือน ช�วงเวลาในการซ้ือ ประเภทร!านท่ีตัดสินใจเลือกใช!บริการ และชื่อร!าน (Brand) 

มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาหรือไม� (ตารางท่ี 1-9.12) 

ส�วนท่ี 2  ข!อมูลอิทธิพลของส�วนประสมทางการตลาดต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของ

ผู!บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ประกอบด!วย ผลิตภัณฑD ราคา สถานท่ี 

การส�งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ (ตารางท่ี 10-16) 

ส�วนท่ี 3  ข!อมูลอิทธิพลของป	จจัยทางสังคมต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของผู!บริโภค 

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ประกอบด!วย วัฒนธรรม กลุ�มอ!างอิง  และครอบครัว 

(ตารางท่ี 17-19) 

ส�วนท่ี 4  ป	จจัยในการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของผู!บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ ประกอบด!วย การเลือกผลิตภัณฑD  การเลือกตราสินค!า  การเลือกผู!ขาย  การ

เลือกเวลาในการซ้ือ การเลือกปริมาณซ้ือ  (ตารางท่ี 20.1-20.5) 

ส�วนท่ี 5  ข!อเสนอแนะจากผู!ตอบแบบสอบถามการวิจัยในการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของ

ผู!บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 
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ส�วนท่ี 6  ผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานข�อท่ี 1 ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดของร�านขายยามีความสัมพันธ ต�อการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  (ตารางท่ี 21-

27) 

สมมติฐานข�อท่ี 2 ป�จจัยด�านสังคมมีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของ

ผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  (ตารางท่ี 28-30) 

 
สัญลักษณ ท่ีใช�ในการวิเคราะห ข�อมูล 

 

เพ่ือการแปลความหมาย ผู�วิจัยขอกําหนดสัญลักษณ ท่ีใช�ในการวิเคราะห ข�อมูลดังนี้ 
N แทน จํานวนของกลุ�มตัวอย�าง 

X  แทน ค�าเฉลี่ยของกลุ�มตัวอย�าง 
S.D. แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
Sig. แทน ความน�าจะเปKนสําหรับบอกความสัมพันธ ทางสถิติ 
R แทน   ค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (Pearson Correlation) 
Ho          แทน   สมมติฐานหลัก 
Ha  แทน สมมติฐานการวิจัย 
** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ส�วนท่ี 1 ข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสัญชาติ 

สัญชาติ จํานวน ร�อยละ 

ไทย 377 94.3 

พม�า 2 0.5 

กัมพูชา 8 2.0 

อินเดีย 11 2.8 

ลาว 2 0.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเปKนสัญชาติไทย จํานวน 377 คน คิดเปKนร�อยละ 

94.3 รองลงมาเปKน สัญชาติอินเดีย จํานวน 11 คน คิดเปKนร�อยละ 2.8  สัญชาติกัมพูชา จํานวน 8 คน 

คิดเปKนร�อยละ 2.0 สัญชาติพม�า จํานวน 2 คน คิดเปKนร�อยละ 0.5 และสัญชาติลาวจํานวน 2 คน คิด

เปKนร�อยละ 0.5 

 

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน ร�อยละ 

ชาย 120 30.0 

หญิง 280 70.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเปKน เพศหญิง จํานวน 280 คน คิดเปKนร�อยละ 

70.0  เพศชาย จํานวน 120 คน คิดเปKนร�อยละ 30.0  
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ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน ร�อยละ 

ต่ํากว�า 15 ปY 8 2.0 

16-25 ปY 93 23.3 

26-35 ปY 150 37.5 

36-45 ปY 93 23.3 

46 ปYข้ึนไป 56 14.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 3 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามมี อายุ 26-35 ปY จํานวน 150 คน คิดเปKนร�อยละ 

37.5 รองลงมาอายุ 16-25 ปY จํานวน 93 คน คิดเปKนร�อยละ 23.3 อายุ 36-45 ปY จํานวน 93 คน คิด

เปKนร�อยละ 23.3 อายุ 46 ปYข้ึนไป จํานวน 56 คน คิดเปKนร�อยละ 14.0 และอายุตํ่ากว�า 15 ปY จํานวน 

8 คน คิดเปKนร�อยละ 2.0   

ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร�อยละ 

ต่ํากว�ามัธยมศึกษา 7 1.8 

มัธยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท�า 220 55.0 

อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท�า 65 16.3 

ปริญญาตร ี 102 25.5 

สูงกว�าปริญญาตร ี 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา/ปวช./หรือ

เทียบเท�า จํานวน 220 คน คิดเปKนร�อยละ 55.0 ปริญญาตรี จํานวน 102 คน คิดเปKนร�อยละ 25.5 

อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท�า จํานวน 65 คน คิดเปKนร�อยละ 16.3 ตํ่ากว�ามัธยมศึกษา จํานวน 7 

คน คิดเปKนร�อยละ 1.8 และสูงกว�าปริญญาตรี จํานวน 6 คน คิดเปKนร�อยละ 1.5 
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ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน ร�อยละ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 45 11.3 

บุคลากรทางการแพทย  28 7.0 

พนักงานบริษัทเอกชน 226 56.5 

ประกอบธุรกิจส�วนตัว 59 14.8 

ครู/อาจารย  3 0.8 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 11 2.8 

พ�อบ�าน/แม�บ�าน 28 7.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 5 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 226 

คน คิดเปKนร�อยละ 56.5 รองลงมาประกอบธุรกิจส�วนตัว จํานวน 59 คน คิดเปKนร�อยละ 14.8 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 45 คน คิดเปKนร�อยละ 11.3 บุคลากรทางการแพทย  จํานวน 28 คน 

คิดเปKนร�อยละ 7.0 พ�อบ�าน/แม�บ�าน จํานวน 28 คน คิดเปKนร�อยละ 7.0 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 11 คน คิดเปKนร�อยละ 2.8 และครู/อาจารย  จํานวน 3 คน คิดเปKนร�อยละ 0.8 

ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได�ต�อเดือน 

รายได�ต�อเดือน จํานวน ร�อยละ 

ต่ํากว�า 5,000 บาท 61 15.3 

5,001-10,000 บาท 93 23.3 

10,001-15,000 บาท 104 26.0 

15,001-20,000 บาท 61 15.3 

20,001-30,000 บาท 39 9.8 

30,001-40,000 บาท 16 4.0 

40,001-50,000 บาท 7 1.8 

มากกว�า 50,001 บาท 19 4.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 6 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�รายได�ต�อเดือน 10,001-15,000 บาท 

จํานวน 104 คน คิดเปKนร�อยละ 26.0 5,001-10,000 บาท จํานวน 93 คน คิดเปKนร�อยละ 23.3 ตํ่า

กว�า 5,000 บาท 61 คน คิดเปKนร�อยละ 15.3 15,001-20,000 บาท คิดเปKน 61 คน คิดเปKนร�อยละ 

15.3 20,001-30,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเปKนร�อยละ 9.8 มากกว�า 50,001 บาท จํานวน 19 

คน คิดเปKนร�อยละ 4.8 30,001-40,000 บาท จํานวน 16 คนคิดเปKนร�อยละ 4.0  40,001-50,000 

บาท จํานวน 7 คน คิดเปKนร�อยละ 1.8 

 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช�วงเวลาในการซ้ือ 

ช�วงเวลาในการซ้ือ จํานวน ร�อยละ 

06.01-08.00 น. 25 6.3 

08.01-10.00 น. 20 5.0 

10.01-12.00 น. 11 2.8 

12.01-14.00 น. 14 3.5 

14.01-16.00 น. 33 8.3 

16.01-18.00 น. 67 16.8 

18.01-20.00 น. 126 31.5 

20.01-22.00 น. 38 9.5 

ช�วงเวลาไม�แน�นอน 66 16.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 7 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�ซ้ือในช�วงเวลา 18.01-20.00 น. จํานวน 

126 คน คิดเปKนร�อยละ 31.5 16.01-18.00 น. จํานวน 67 คน คิดเปKนร�อยละ 16.8 ช�วงเวลาไม�

แน�นอน จํานวน 66 คน คิดเปKนร�อยละ 16.5 20.01-22.00 น. จํานวน 38 คน คิดเปKนร�อยละ 9.5 

14.01-16.00 น. จํานวน 33 คน คิดเปKน ร�อยละ 8.3 06.01-08.00 น. จํานวน 25 คน คิดเปKนร�อยละ 

6.3 08.01-10.00 น. จํานวน 20 คน คิดเปKนร�อยละ 5.0 12.01-14.00 น. จํานวน 14 คน คิดเปKน

ร�อยละ 3.5 10.01-12.00 น. จํานวน 11 คน คิดเปKนร�อยละ 2.8 
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8. แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทร�านท่ีท�านตัดสินใจเลือกใช�

บริการ 

ตารางท่ี 8.1 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�

อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด 

เลือกร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด จํานวน ร�อยละ 

อันดับท่ี 1 294 73.5 

อันดับท่ี 2 70 17.5 

อันดับท่ี 3 36 9.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 8.1 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเลือกร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/

ย�านชุมชน/ตลาดสด มากท่ีสุด คือ อันดับท่ี 1 จํานวน 294 คน คิดเปKนร�อยละ 73.5 รองลงมาคือ 

อันดับท่ี 2 จํานวน 70 คน ร�อยละ 17.5 และน�อยท่ีสุดคือ อันดับท่ี 3 จํานวน 36 คน คิดเปKนร�อยละ 

9.0 

ตารางท่ี 8.2 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/

ศูนย การค�า 

เลือกร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/ศูนย9การค�า จํานวน ร�อยละ 

อันดับท่ี 1 18 4.5 

อันดับท่ี 2 142 35.3 

อันดับท่ี 3 240 60.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 8.2 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเลือกร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/ศูนย การค�า มาก

ท่ีสุด คือ อันดับท่ี 3 จํานวน 240 คน คิดเปKนร�อยละ 60.0 รองลงมาคือ อันดับท่ี 2 จํานวน 142 คน 

คิดเปKนร�อยละ 35.5 และน�อยท่ีสุดคือ อันดับท่ี 1 จํานวน 18 คน คิดเปKนร�อยละ 4.5 
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ตารางท่ี 8.3 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามร�านขายยาท่ีเป̂ด 24 

ชั่วโมง 

เลือกร�านขายยาท่ีเป;ด 24 ชั่วโมง จํานวน ร�อยละ 

อันดับท่ี 1 88 22.0 

อันดับท่ี 2 188 47.0 

อันดับท่ี 3 124 31.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 8.3 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเลือกร�านขายยาท่ีเป̂ด 24 ชั่วโมง มากท่ีสุด คือ 

อันดับท่ี 2 จํานวน 188 คน คิดเปKนร�อยละ 47.0 รองลงมาคือ อันดับท่ี 3 จํานวน 124 คน คิดเปKน

ร�อยละ 31.0 และน�อยท่ีสุดคือ อันดับท่ี 1 จํานวน 88 คน คิดเปKนร�อยละ 22.0 

ตารางท่ี 8.4 แสดงจํานวนของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทร�านท่ีท�านตัดสินใจเลือกใช�

บริการ 

ประเภทร�านท่ีท�านตัดสินใจเลือกใช�บริการ อันดับท่ี 1 อันดับท่ี 2   อันดับท่ี 3 

เลือกร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด 294 70 36 

เลือกร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/ศูนย การค�า 18 142 240 

เลือกร�านขายยาท่ีเป̂ด 24 ช่ัวโมง 88 188 124 

 

จากตารางท่ี 8.4 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� ตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยาท่ี

ใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 294 คน เลือกใช�บริการ

ร�านขายยาท่ีเป̂ด 24 ชั่วโมง เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 88 คน และเลือกใช�บริการร�านขายยาท่ีอยู�ใน

ห�าง/ศูนย การค�า เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 18 คน  
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) มีผลต�อการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

ท�านคิดว�าชื่อร�าน (Brand) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของท�านหรือไม� จํานวน ร�อยละ 

ไม�มผีล 335 83.8 

มีผล 65 16.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามคิดว�าชื่อร�าน (Brand) ไม�มีผลต�อการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา จํานวน 335 คน คิดเปKนร�อยละ 83.8 และมีผล จํานวน 65 คน คิดเปKนร�อยละ 16.3 

 

ตารางท่ี 9.1 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Boots มี

ผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Boots จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 14 3.5 

อันดับ 2 9 2.3 

อันดับ 3 9 2.3 

ไม�เลือก 368 92.0 

รวม 400 100.0 

  

จากตารางท่ี 9.1 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Boots จํานวน 368 คน คิดเปKนร�อย

ละ 92.0 ร�าน Boots มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 1 จํานนวน 14 คน คิดเปKน

ร�อยละ 3.5 อันดับท่ี 2 จํานวน 9 คน คิดเปKนร�อยละ 2.3 และอันดับท่ี 3 จํานวน 9 คน คิดเปKนร�อยละ 

2.3  
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ตารางท่ี 9.2 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Watson 

มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Watson จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 19 4.8 

อันดับ 2 24 6.0 

อันดับ 3 11 2.8 

ไม�เลือก 346 86.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.2 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Watson จํานวน 346 คน คิดเปKน

ร�อยละ 86.5 ร�าน Watson มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 2 จํานวน 24 คน คิด

เปKนร�อยละ 6.0 อันดับท่ี 1 จํานวน 19 คน คิดเปKนร�อยละ 4.8 และอันดับท่ี 3 จํานวน 11 คน คิดเปKน

ร�อยละ 2.8  

ตารางท่ี 9.3 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Pure มี

ผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Pure จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 7 1.8 

อันดับ 2 12 3.0 

อันดับ 3 19 4.8 

ไม�เลือก 362 90.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.3 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Pure จํานวน 362 คน คิดเปKนร�อย

ละ 90.5 ร�าน Pure มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 3 จํานวน 19 คน คิดเปKนร�อย

ละ 4.8 อันดับท่ี 2 จํานวน 12 คน คิดเปKนร�อยละ 3.0 และอันดับท่ี 1 จํานวน 7 คน คิดเปKนร�อยละ 

1.8  
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ตารางท่ี 9.4 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Fascino 

มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Fascino จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 4 1.0 

อันดับ 2 2 0.5 

อันดับ 3 1 0.3 

ไม�เลือก 393 98.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.4 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Fascino จํานวน 393 คน คิดเปKน

ร�อยละ 98.3 ร�าน Fascino มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 1 จํานวน 4 คน คิด

เปKนร�อยละ 1.0 อันดับท่ี 2 จํานวน 2 คน คิดเปKนร�อยละ 0.5 และอันดับท่ี 3 จํานวน 1 คน คิดเปKน

ร�อยละ 0.3  

 

ตารางท่ี 9.5 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) ร�านยา

กรุงเทพ มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

ร�านยากรุงเทพ จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 10 2.5 

อันดับ 2 8 2.0 

ไม�เลือก 382 95.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.5 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�านยากรุงเทพ จํานวน 382 คน คิดเปKน

ร�อยละ 95.5 ร�านยากรุงเทพ มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 1 จํานวน 10 คน คิด

เปKนร�อยละ 2.5 อันดับท่ี 2 จํานวน 8 คน คิดเปKนร�อยละ 2.0  
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ตารางท่ี 9.6 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Save 

Drug มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Save Drug จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 2 0.5 

อันดับ 2 2 0.5 

อันดับ 3 5 1.3 

ไม�เลือก 391 97.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.6 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Save Drug จํานวน 391 คน คิด

เปKนร�อยละ 97.8 ร�าน Save Drug มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 3 จํานวน 5 คน 

คิดเปKนร�อยละ 1.3 อันดับท่ี 1 จํานวน 2 คน คิดเปKนร�อยละ 0.5 และอันดับท่ี 2 จํานวน 2 คน คิด

เปKนร�อยละ 0.5  

 

ตารางท่ี 9.7 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Balance 

มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Balance จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 2 1 0.3 

อันดับ 3 2 0.5 

ไม�เลือก 397 99.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.7 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Balance จํานวน 397 คน คิดเปKน

ร�อยละ 99.3 ร�าน Balance มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 3 จํานวน 2 คน คิด

เปKนร�อยละ 0.5 อันดับท่ี 2 จํานวน 1 คน คิดเปKนร�อยละ 0.3   
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ตารางท่ี 9.8 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) 

TSURUHA มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

TSURUHA จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 1 0.3 

อันดับ 2 2 0.5 

อันดับ 3 3 0.8 

ไม�เลือก 394 98.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.8 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน TSURUHA จํานวน 394 คน คิดเปKน

ร�อยละ 98.5 ร�าน TSURUHA มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 3 จํานวน 3 คน คิด

เปKนร�อยละ 0.8 อันดับท่ี 2 จํานวน 2 คน คิดเปKนร�อยละ 0.5 และอันดับท่ี 1 จํานวน 1 คน คิดเปKน

ร�อยละ 0.3  

ตารางท่ี  9.9 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Tesco 

Pharmacy มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Tesco Pharmacy จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 4 1.0 

อันดับ 2 1 0.3 

อันดับ 3 6 1.5 

ไม�เลือก 389 97.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.9 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Tesco Pharmacy จํานวน 389 คน

คิดเปKนร�อยละ 97.3 ร�าน Tesco Pharmacy มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 3 

จํานวน 6 คน คิดเปKนร�อยละ 1.5 อันดับท่ี 1 จํานวน 4 คน คิดเปKนร�อยละ 1.0 และอันดับท่ี 2 

จํานวน 1 คน คิดเปKนร�อยละ 0.3  
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ตารางท่ี 9.10 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) Exta 

(เอ็กซ ต�า พลัส) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Exta (เอ็กซ9ต�า พลัส) จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 3 0.8 

อันดับ 2 3 0.8 

อันดับ 3 8 2.0 

ไม�เลือก 386 96.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.10 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน Exta (เอ็กซ ต�า พลัส) จํานวน 386 

คน คิดเปKนร�อยละ 96.5 ร�าน Exta (เอ็กซ ต�า พลัส) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 

3 จํานวน 8 คน คิดเปKนร�อยละ 2.0 อันดับท่ี 1 จํานวน 3 คน คิดเปKนร�อยละ 0.8 และอันดับท่ี 2 

จํานวน 3 คน คิดเปKนร�อยละ 0.8  

ตารางท่ี 9.11 แสดงจํานวนและร�อยละของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) P&F (พี

แอนด เอฟ) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

P&F (พีแอนด9เอฟ) จํานวน ร�อยละ 

อันดับ 1 2 0.5 

อันดับ 2 1 0.3 

อันดับ 3 1 0.3 

ไม�เลือก 396 99.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9.11 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามไม�เลือกร�าน P&F (พีแอนด เอฟ)  จํานวน 396 

คน คิดเปKนร�อยละ 99.0 ร�าน P&F (พีแอนด เอฟ) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาเปKน อันดับท่ี 1 

จํานวน 2 คน คิดเปKนร�อยละ 0.5 อันดับท่ี 2 จํานวน 1 คน คิดเปKนร�อยละ 0.3 และอันดับท่ี 3 

จํานวน 1 คน คิดเปKนร�อยละ 0.3  
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ตารางท่ี 9.12 แสดงจํานวนของผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชื่อร�าน (Brand) มีผลต�อการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

ร�าน (Brand)  อันดับท่ี 1 อันดับท่ี 2  อันดับท่ี 3 

Boots 14 9 9 

Watson 19 24 11 

Pure 7 12 19 

Fascino 4 2 1 

ร�านยากรุงเทพ 10 8 0 

Save Drug 2 2 5 

Balance 0 1 2 

TSURUHA 1 2 3 

Tesco Pharmacy 4 1 6 

Exta (เอ็กซ ต�า พลัส) 3 3 8 

P&F (พีแอนด เอฟ) 2 1 1 

 

จากตารางท่ี 9.12 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเลือกร�าน Watson เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 19 

คน เลือกร�าน Boots เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 14 คน เลือกร�านยากรุงเทพ เปKนอันดับท่ี 1 จํานวน 10 

คน  
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ส�วนท่ี 2  ข�อมูลอิทธิพลของส�วนประสมทางการตลาดต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาในอําเภอ

บางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

ตารางท่ี 10 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู�ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านผลิตภัณฑ  

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านผลติภณัฑ  

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

2 

ควรจะมรีะบบชําระเงินท่ีมี
มาตรฐาน  

122 169 78 13 18 3.91 1.015 มาก 

(เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ , 
เครื่องยิงบาร โคด) 

(30.5) (42.3) (19.5) (3.3) (4.5) 
 

    

 
  

 
  

 
  

 
    

1 
ควรจะมีบรรจุภณัฑ  เช�น ถุงของ
ร�าน /ซองยา ตีตราร�านท่ีชัดเจน 

149 158 59 20 14 4.02 1.018 มาก 

 
(37.3) (39.5) (14.8) (5.0) (3.5)   

 
  

3 

ควรจะมสีินค�าท่ีออกโฆษณา
ทาง TV และสื่อต�างๆ 

58 102 162 62 16 3.31 1.028 
ปาน
กลาง 

 
(14.5) (25.5) (40.5) (15.5) (4.0) 

 
    

  ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.75  1.020 มาก 

             จากตารางท่ี 10 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านผลิตภัณฑ 

โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.75) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากลําดับแรก คือ 

ควรจะมีบรรจุภัณฑ  เช�น ถุงของร�าน / ซองยา ตีตราร�านท่ีชัดเจน (ค�าเฉลี่ย 4.02) รองลงมา ควรจะมี

ระบบชําระเงินท่ีมีมาตรฐาน (เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ , เครื่องยิงบาร โคด) (ค�าเฉลี่ย 3.91) 

สําหรับป�จจัยย�อยท่ีเห็นความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ควรจะมีสินค�าท่ีออกโฆษณาทาง TV และ

สื่อต�างๆ (ค�าเฉลี่ย 3.31) 
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ตารางท่ี 11  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านราคา 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านราคา 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

1 

ควรจะมรีาคาขายท่ีเปKน
มาตรฐาน 

214 133 39 8 6 4.35 0.852 
มาก
ท่ีสุด 

  (53.5) (33.3) (9.8) (2.0) (1.5)       

2 
ควรจะมีปsายบอกราคา 216 114 50 13 7 4.3 0.931 

มาก
ท่ีสุด 

  (54) (28.5) (12.5) (3.3) (1.8)       

4 
ควรจะสามารถต�อรองราคาได� 61 81 145 61 52 3.1 1.216 

ปาน
กลาง 

  (15.3) (20.3) (36.3) (15.3) (13)       

3 
ควรจะมรีาคายาท่ีไม�แพงเมื่อ 120 154 78 39 9 3.84 1.032 มาก 

เปรียบเทียบกับร�านอ่ืน (30.0) (38.5) (19.5) (9.8) (2.3)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.90 

 
1.007  มาก 

    

 

          จากตารางท่ี 11 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านราคาโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.90) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุดลําดับแรก คือ ควร

จะมีราคาขายท่ีเปKนมาตรฐาน (ค�าเฉลี่ย 4.35) รองลงมา ควรจะมีปsายบอกราคา (ค�าเฉลี่ย 4.3) 

สําหรับป�จจัยย�อยท่ีเห็นความสําคัญในระดับมาก คือ ควรจะมีราคายาท่ีไม�แพงเม่ือเปรียบเทียบกับ

ร�านอ่ืน (ค�าเฉลี่ย 3.84) สําหรับป�จจัยย�อยท่ีเห็นความสําคัญในระดับปานกลาง คือควรจะสามารถ

ต�อรองราคาได� (ค�าเฉลี่ย 3.1) 
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ตารางท่ี 12  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านสถานท่ี 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านสถานท่ี 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

3 

ควรจะมเีวปไซด  ให�ลูกค�า 
shopping online 

55 104 148 48 45 3.19 1.161 
ปาน
กลาง 

และจัดส�งสินค�าทางไปรษณีย   (13.8) (26.0) (37.0) (12.0) (11.3)       

เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค                  

1 

ควรจะมีท่ีจอดรถให�เพียงพอ
กับลูกค�า 

119 135 97 35 14 3.78 1.076 มาก 

  (29.8) (33.8) (24.3) (8.8) (3.5)       

2 

ควรจะเป̂ดทําการ ตลอด 24 
ชม. 

116 100 128 30 26 3.63 1.165 มาก 

  (29.0) (25.0) (32.0) (7.5) (6.5)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.53 

 
1.134  มาก 

  
 

 

             จากตารางท่ี 12 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านสถานท่ีโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.53) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากลําดับแรก คือ ควรจะมี

ท่ีจอดรถให�เพียงพอกับลูกค�า (ค�าเฉลี่ย 3.78) รองลงมา ควรจะเป̂ดทําการตลอด 24 ชั่วโมง (ค�าเฉลี่ย 

3.63) สําหรับป�จจัยย�อยท่ีเห็นความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ควรจะมีเวปไซด ให�ลูกค�า shopping 

online และจัดส�งสินค�าทางไปรษณีย  เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค  (ค�าเฉลี่ย 3.19)  
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ตารางท่ี 13  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านการส�งเสริมการตลาด 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านการส�งเสรมิการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

1 

ควรจะมีแผ�นพับหรือเอกสารให�
ความรู�เก่ียวกับยา 

178 141 62 12 7 4.18 0.921 มาก 

 
(44.5) (35.3) (15.5) (3.0) (1.8)       

2 

ควรจะมรีะบบสมาชิก เพ่ือ
บันทึกประวัติการจ�ายยาของ
ลูกค�าและมีราคาสาํหรับสมาชิก 

116 164 93 21 6 3.91 0.928 มาก 

 
(29.0) (41.0) (23.3) (5.3) (1.5) 

 
    

 
                

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 4.05 

 
0.924  มาก 

    

 

จากตารางท่ี 13 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านการส�งเสริม

การตลาดโดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.05) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมาก

ลําดับแรก คือ ควรจะมีแผ�นพับหรือเอกสารให�ความรู�เก่ียวกับยา (ค�าเฉลี่ย 4.18) รองลงมา ควรจะมี

ระบบสมาชิก เพ่ือบันทึกประวัติการจ�ายยาของลูกค�าและมีราคาสําหรับสมาชิก (ค�าเฉลี่ย 3.91)  
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ตารางท่ี 14  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านบุคลากร 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านบุคลากร 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

1 

ควรจะมเีภสัชกรอยู�ตลอดเวลา
ทําการ 

246 110 33 9 2 4.47 0.782 
มาก
ท่ีสุด 

  (61.5) (27.5) (8.3) (2.3) (0.5)       

2 

ถ�าไม�มเีภสัชกร แต�มีพนักงาน
ขายท่ีมีความรู�เก่ียวกับยาเปKน
อย�างดีฉันก็สามารถยอมรับได� 

121 134 89 38 18 3.76 1.119 มาก 

 
(30.3) (33.5) (22.3) (9.5) (4.5) 

 
    

 
                

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 4.12 

  
0.950 มาก 

    

 

จากตารางท่ี 14 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านบุคลากรโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.12) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะมีเภสัช

กรอยู�ตลอดเวลาทําการ (ค�าเฉลี่ย 4.47) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมาก คือ ถ�าไม�มีเภสัชกร

แต�มีพนักงานขายท่ีมีความรู�เก่ียวกับยาเปKนอย�างดีฉันก็สามารถยอมรับได� (ค�าเฉลี่ย 3.76) 
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ตารางท่ี 15  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านกระบวนการ 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านกระบวนการ 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

2 

ควรจะมีการซักถามอาการและ
ให�คําแนะนําก�อนจ�ายยา 

262 88 43 3 4 4.5 0.795 
มาก
ท่ีสุด 

 
(65.5) (22.0) (10.8) (0.8) (1.0)       

 1 

ควรจะมเีภสัชกรและพนักงาน
ขายท่ีมีมนุษย สมัพันธ ท่ีด ีมี
ความพร�อมในการให�บริการอยู�
เสมอ 

274 97 20 5 4 4.58 0.735 
มาก
ท่ีสุด 

  
(68.5) (24.3) (5.0) (1.3) (1.0) 

 
    

  
 

                

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 4.54 

 
0.765  

มาก
ท่ีสุด 

    

 

จากตารางท่ี 15 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านกระบวนการ

โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด (ค�าเฉลี่ย 4.54) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด

อันดับแรก คือ ควรจะมีเภสัชกรและพนักงานขายท่ีมีมนุษย สัมพันธ ท่ีดี มีความพร�อมในการให�บริการ

อยู�เสมอ (ค�าเฉลี่ย 4.58) รองลงมา คือ ควรจะมีการซักถามอาการและให�คําแนะนําก�อนจ�ายยา 

(ค�าเฉลี่ย 4.5) 
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ตารางท่ี 16  แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

ป�จจัยด�านลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

สําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ 
ปาน
กลาง 

สําคัญ
น�อย 

สําคัญ 
น�อย
ท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

(ร�อย
ละ) 

  ตัดสินใจ 

  เภสัชกร และพนักงานขาย 
ควรจะใส�ชุดท่ีสามารถบอก
ความแตกต�างกันได�อย�าง
ชัดเจน 

186 125 65 15 9 4.16 0.978 มาก 

2 (46.5) (31.3) (16.3) (3.8) (2.3)       

                  

1 
ควรจะตดิรูปเภสัชกร ท่ีกําลัง 204 120 58 10 8 4.26 0.934 

มาก
ท่ีสุด 

ปฎิบัติงาน ให�เห็นอย�าง
ชัดเจน  

(51.0) (30.0) (14.5) (2.5) (2.0)       

3 

ควรจะเปKนร�านขายยาท่ี สว�าง 
และตดิแอร  

157 137 73 23 10 4.02 1.016 มาก 

 
(39.3) (34.3) (18.3) (5.8) (2.5)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 4.15 

 
0.976  มาก 

    

 

จากตารางท่ี 16 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญของป�จจัยด�านลักษณะทาง

กายภาพโดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.15) ป�จจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

คือ ควรจะติดรูปเภสัชกรท่ีกําลังปฏิบัติงาน ให�เห็นอย�างชัดเจน (ค�าเฉลี่ย 4.26) ป�จจัยย�อยเห็น

ความสําคัญในระดับมาก คือ เภสัชกรและพนักงานขาย ควรจะใส�ชุดท่ีสามารถบอกความแตกต�างกัน

ได�อย�างชัดเจน (ค�าเฉลี่ย 4.16) รองลงมา คือ ควรจะเปKนร�านขายยาท่ี สว�าง และ ติดแอร  (ค�าเฉลี่ย 

4.02) 
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ส�วนท่ี 3  ข�อมูลอิทธิพลของปcจจัยด�านสังคมต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาในอําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ  

ตารางท่ี 17 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู�ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านวัฒนธรรม 

ป�จจัยด�านวัฒนธรรม 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

ฉันเลือกร�านขายยาเอง 152 166 59 10 13 4.09 0.957 มาก 

  (38.0) (41.5) (14.8) (2.5) (3.3)       

             จากตารางท่ี 17 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อป�จจัยด�านวัฒนธรรมมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.09) คือ ฉันเลือกร�านขายยาเอง 

 

ตารางท่ี 18 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู�ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิง 

ป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิง 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะ
ไป จากเพ่ือนหรือคน
ใกล�ชิด 

52 136 150 38 24 3.39 1.024 
ปาน
กลาง 

 
(13.0) (34.0) (37.5) (9.5) (6.0)       

           จากตารางท่ี 18 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.39) คือ ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะไป จากเพ่ือนหรือคนใกล�ชิด 
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ตารางท่ี 19 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู�ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านครอบครัว 

 

จากตารางท่ี 19 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อป�จจัยด�านครอบครัวมีค�าเฉลี่ยในระดับ

ปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.35) คือ ฉันถามคนในครอบครัว ก�อนตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

ป�จจัยด�านครอบครัว 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

ฉันถามคนในครอบครัว 
ก�อนตัดสินใจเลือกร�าน
ขายยา 

56 131 134 55 24 3.35 1.070 
ปาน
กลาง 

 
(14.0) (32.8) (33.5) (13.8) (6.0)       
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ส�วนท่ี 4  ป�จจัยในการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภคในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

20. แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู�ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามป�จจัยด�านการตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยา 

ตารางท่ี 20.1 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการตระหนักถึงความต�องการ 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

การตระหนักถึงความ
ต�องการ 

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

1 
ฉันไปร�านยาเมื่อ
เจ็บปxวย และยังไม�
ต�องการไปพบแพทย  

118 145 103 17 17 3.83 1.038 มาก 

  
 

(29.5) (36.3) (25.8) (4.3) (4.3)       

2 

ฉันไปร�านยาเมื่อ
ต�องการดูแลสุขภาพซ้ือ
อาหารเสริม ยาบํารุง
ร�างกาย 

77 131 121 54 17 3.49 1.078 มาก 

 
(19.3) (32.8) (30.3) (13.5) (4.3)       

 3 

ฉันไปร�านยาเมื่อ
ต�องการซ้ือเวชสําอางค  
ยารักษาสิว เก่ียวกับ
การดูแลผิวพรรณความ
สวยความงาม 

59 116 122 64 39 3.23 1.175 
ปาน
กลาง 

  
(14.8) (29.0) (30.5) (16.0) (9.8) 

 
    

  
 

  
 

  
 

  
 

    

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.52 

 
1.097  มาก 
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             จากตารางท่ี 20.1 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการตระหนักถึงความต�องการ

โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.52) ป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมากลําดับแรก คือ ฉันไป

ร�านยาเม่ือเจ็บปxวย และยังไม�ต�องการไปพบแพทย  (ค�าเฉลี่ย 3.83) รองลงมา ฉันไปร�านยาเม่ือ

ต�องการดูแลสุขภาพ ซ้ืออาหารเสริม ยาบํารุงร�างกาย (ค�าเฉลี่ย 3.49) สําหรับป�จจัยย�อยเห็นด�วยใน

ระดับปานกลาง คือ ฉันไปร�านยาเม่ือต�องการซ้ือเวชสําอางค  ยารักษาสิว เก่ียวกับการดูแลผิวพรรณ

ความสวยความงาม (ค�าเฉลี่ย 3.23) 

 

ตารางท่ี 20.2 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเสาะแสวงหาข�าวสาร 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

การเสาะแสวงหา
ข�าวสาร  

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปาน
กลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

2 

ฉันดูปsายร�าน ตําแหน�ง
ท่ีตั้ง ลักษณะร�านก�อน
การตัดสินใจเข�าร�าน
ขายยา 

98 150 91 35 26 3.65 1.134 มาก 

 
(24.5) (37.5) (22.8) (8.8) (6.5)       

1 

ฉันปรึกษาเภสัชกร 
พนักงานขาย ก�อนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

198 130 47 12 13 4.22 0.989 
มาก
ท่ีสุด 

 
(49.5) (32.5) (11.8) (3.0) (3.3)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.94 

 
1.061  มาก 
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จากตารางท่ี 20.2 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการเสาะแสวงหาข�าวสารโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.94) ป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมากท่ีสุด คือ ฉันปรึกษาเภสัชกร 

พนักงานขาย ก�อนการตัดสินใจซ้ือ (ค�าเฉลี่ย 4.22) และป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก คือ ฉันดูปsาย

ร�าน ตําแหน�งท่ีตั้ง ลักษณะร�านก�อนการตัดสินใจเข�าร�านขายยา (ค�าเฉลี่ย 3.65)  

 

ตารางท่ี 20.3 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการประเมินทางเลือก 

 

จากตารางท่ี 20.3 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการประเมินทางเลือกโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.38) ป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก คือ ฉันเปรียบเทียบร�าน

ยา หลายๆร�าน ก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา (ค�าเฉลี่ย 3.41) และป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับปานกลาง คือ 

ฉันเปรียบเทียบราคายา หลายๆร�าน ก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา (ค�าเฉลี่ย 3.35)  

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

การประเมินทางเลือก  

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

1 

ฉันเปรียบเทียบร�าน
ยา หลายๆ ร�านก�อน
ตัดสินใจไปซ้ือยา 

68 127 134 44 27 3.41 1.100 มาก 

 
(17.0) (31.8) (33.5) (11.0) (6.8)       

2 

ฉันเปรียบเทียบราคา
ยา หลายๆ ร�านก�อน
ตัดสินใจไปซ้ือยา 

59 134 128 47 32 3.35 1.114 
ปาน
กลาง 

 
(14.8) (33.5) (32.0) (11.8) (8.0)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.38 

 
1.107  

ปาน
กลาง 
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ตารางท่ี 20.4 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการตัดสินใจซ้ือ 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

การตัดสินใจซ้ือ  

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

1 

ฉันซ้ือยาจาก ร�าน
ประจํา เพราะมยีี่ห�อ
ท่ีฉันต�องการและฉัน
ติดคนขาย 

72 103 139 47 39 3.31 1.181 
ปาน
กลาง 

 
(18.0) (25.8) (34.8) (11.8) (9.8)       

2 

ฉันซ้ือยาจากร�านท่ี
ขายยาราคาถูก 

47 108 110 79 56 3.03 1.225 
ปาน
กลาง 

  (11.8) (27.0) (27.5) (19.8) (14.0)       

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.17 

 
1.203  

ปาน
กลาง 

    

 

จากตารางท่ี 20.4 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการตัดสินใจซ้ือโดยรวมมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.17) ป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับปานกลาง ลําดับแรก คือ ฉันซ้ือยาจาก

ร�านประจํา เพราะมียี่ห�อท่ีฉันต�องการและฉันติดคนขาย (ค�าเฉลี่ย 3.31) รองลงมา คือ ฉันซ้ือยาจาก

ร�านขายยาราคาถูก (ค�าเฉลี่ย 3.03)  
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ตารางท่ี 20.5 แสดงจํานวน ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของ

ผู�ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ลํา 
ดับ 
ท่ี 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ  

ระดับความคิดเห็น 

ค�าเฉลี่ย 

  ระดับ 

เห็นด�วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด�วย
มาก 

เห็นด�วย 
ปานกลาง 

เห็นด�วย
น�อย 

เห็นด�วย 
น�อยท่ีสุด 

ส�วน
เบ่ียงเบน 

อิทธิพล 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน มาตราฐาน ต�อการ 

(ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ) (ร�อยละ)   ตัดสินใจ 

2 

ฉันบอกต�อคนใกล�ชิด 
ให�มาซ้ือยาท่ีร�าน
ประจําของฉัน 

77 131 118 49 25 3.47 1.121 มาก 

 
(19.3) (32.8) (29.5) (12.3) (6.3)       

1 

ฉันกลับไปใช�บริการ
ร�านท่ีมีเภสัช แม�ราคา
จะสูงกว�าร�านอ่ืน 

165 129 74 18 14 4.03 1.046 มาก 

 
(41.3) (32.3) (18.5) (4.5) (3.5) 

 
    

  
ค�าเฉลี่ยรวม (แปลผล) 3.75 

 
1.083  มาก 

    

 

จากตารางท่ี 20.5 พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อพฤติกรรมหลังการซ้ือโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.75) ป�จจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก ลําดับแรก คือ ฉันกกลับไปใช�

บริการร�านท่ีมีเภสัช แม�ราคาจะสูงกว�าร�านอ่ืน (ค�าเฉลี่ย 4.03) รองลงมา คือ ฉันบอกต�อคนใกล�ชิด ให�

มรซ้ือยาท่ีร�านประจําของฉัน (ค�าเฉลี่ย 3.47) 
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ส�วนท่ี 5  ข�อเสนอแนะจากผู�ตอบแบบสอบถามการวิจัยในการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค  

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ด�านผลิตภัณฑ9 

- ถุงท่ีตีตราร�านไม�จําเปKน สิ้นเปลือง (1 คน) 

- ยาดี มีคุณภาพ (1 คน) 

- ควรมีกลุ�มยาทางเลือกตามกําลังทรัพย  (1 คน) 

ด�านราคา 

- เลือกเข�าร�านท่ีราคาถูก (1 คน) 

ด�านสถานท่ี 

- ชอบลองเข�าร�านใหม�ๆ (1 คน) 

- ร�านขายยาควรจะเป̂ดตลอด 24 ชม. (3 คน) 

- ควรมีร�านค�า online (1 คน) 

ด�านการส�งเสริมการขาย 

- แนะนําโปรโมชั่นในแต�ละเดือน (1 คน) 

ด�านบุคลากร 

- ควรมีเภสัชตลอดเวลาทําการ เพ่ือให�คําปรึกษาท่ีถูกต�องกับผู�ปxวย เพ่ือความม่ันใจ และส�งผล

ทําให�ใช�บริการตลอดเวลาและต�อเนื่อง (9 คน) 

ด�านกระบวนการ 

- การมีมนุษย สัมพันธ ท่ีดีต�อลูกค�า การใส�ใจในบริการ ให�คําปรึกษาดี บริการดี พูดจาดี ทําให�

เกิดการประทับใจ (5 คน) 

- มีข�อคําแนะนํา ปรึกษาเก่ียวกับสุขภาพ (1 คน) 

- มีความซ่ือสัตย ต�อการขาย (1 คน) 
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- ควรมีข�อมูล ชื่อยาท่ีจ�าย เขียนท่ีซองยา กรณีท่ีไม�สามารถอ�านซ้ือจากแผง เปKนยาเม็ดเปลือย 

เพ่ือทวนสอบกรณีแพ�ยา ควรจะมีบัตรแพ�ยาให�ด�วย (1 คน) 

ด�านลักษณะทางกายภาพ 

- การแต�งตัวในชุดยูนิฟอร ม (1คน) 
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ส�วนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานข�อท่ี 1 ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดของร�านขายยามีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยาของผู�บริโภค  กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

Ho: ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดของร�านขายยาไม�มีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา  

Ha: ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดของร�านขายยามีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือกร�าน

ขายยา  

สมมติฐานย�อยท่ี 1.1 

Ho: ป�จจัยด�านผลิตภัณฑ ไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 21 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

ผลิตภัณฑ   
Correlations 

 Product Decision 

Product Pearson Correlation 1 .320** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .320** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 21 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านผลิตภัณฑ กับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.320 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า  
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.2 

Ho: ป�จจัยด�านราคาไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านราคามีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 22 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

ราคา 
Correlations 

 Price Decision 

Price Pearson Correlation 1 .282** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .282** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
จากตารางท่ี 22 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านราคากับการตัดสินใจเลือกร�าน

ขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) จึงทํา

ให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  

(Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.282 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่ามาก  
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.3 

Ho: ป�จจัยด�านสถานท่ีไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านสถานท่ีมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 23 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

สถานท่ี 
Correlations 

 Place Decision 

Place Pearson Correlation 1 .186** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .186** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 23 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านสถานท่ีกับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.186 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า

มาก  
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.4 

Ho: ป�จจัยด�านการส�งเสริมการตลาดไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านการส�งเริมการตลาดมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 24 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

การส�งเสริมการตลาด 
Correlations 

 Promotion Decision 

Promotion Pearson Correlation 1 .233** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .233** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 24 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านการส�งเสริมการตลาดกับการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า 

Sig. = 0.00) จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�า

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.233 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ 

กันในระดับตํ่ามาก 
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.5 

Ho: ป�จจัยด�านบุคลากรไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านบุคลากรมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 25 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

บุคลากร 
 

Correlations 

 People Decision 

People Pearson Correlation 1 .123* 

Sig. (2-tailed)  .014 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .123* 1 

Sig. (2-tailed) .014  

N 400 400 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 25 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านบุคลากรกับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.14) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.123 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า

มาก  
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.6 

Ho: ป�จจัยด�านกระบวนการไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านกระบวนการมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 26 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

กระบวนการ 
Correlations 

 Process Decision 

Process Pearson Correlation 1 .222** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .222** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 26 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านกระบวนการกับการตัดสินใจ

เลือกร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 

0.00) จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.222 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า

มาก 
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สมมติฐานย�อยท่ี 1.7 

Ho: ป�จจัยด�านลักษณะทางกายภาพไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

  

ตารางท่ี 27 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

ลักษณะทางกายภาพ 
Correlations 

 Physical Decision 

Physical Pearson Correlation 1 .238** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .238** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

จากตารางท่ี 27 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านลักษณะทางกายภาพกับการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า 

Sig. = 0.00) จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�า

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.238 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ 

กันในระดับตํ่ามาก 
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สมมติฐานข�อท่ี 2 ป�จจัยด�านสังคมมีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค  

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

Ho: ป�จจัยด�านสังคมไม�มีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา  

Ha: ป�จจัยด�านสังคมมีความสัมพันธ ต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา  

 

สมมติฐานย�อยท่ี 2.1 

Ho: ป�จจัยด�านวัฒนธรรมไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านวัฒนธรรมมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

  

ตารางท่ี 28 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

วัฒนธรรม 
 

Correlations 

 
ฉันเลือกร�านขายยา

เอง Decision 

ฉันเลือกร�านขายยาเอง Pearson Correlation 1 .387** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .387** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 28 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านวัฒนธรรมกับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.387 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า 
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สมมติฐานย�อยท่ี 2.2 

Ho: ป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิงไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

  

ตารางท่ี 29 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

กลุ�มอ�างอิง 
Correlations 

 

ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ี
จะไป จากเพื่อนหรือ

คนใกล�ชิด Decision 

ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะไป จากเพือ่นหรือคน
ใกล�ชิด 

Pearson Correlation 1 .513** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .513** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 29 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านกลุ�มอ�างอิงกับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.513 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับ

ปานกลาง 
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สมมติฐานย�อยท่ี 2.3 

Ho: ป�จจัยด�านครอบครัวไม�มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

Ha: ป�จจัยด�านครอบครัวมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ตารางท่ี 30 แสดงความสัมพันธ ระหว�างการตัดสินใจเลือกร�านขายยาจําแนกตามป�จจัยด�าน

ครอบครัว 
Correlations 

 

ฉันถามคนใน
ครอบครัว ก�อน

ตัดสินใจเลือกร�าน
ขายยา Decision 

ฉันถามคนในครอบครัว ก�อนตัดสินใจเลือกร�าน
ขายยา 

Pearson Correlation 1 .440** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 400 400 

Decision Pearson Correlation .440** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 400 400 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 

จากตารางท่ี 30 การทดสอบความสัมพันธ ระหว�างป�จจัยด�านครอบครัวกับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา พบว�าตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธ ทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 (ค�า Sig. = 0.00) 

จึงทําให�ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานการวิจัย (Ha) โดยมีค�าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ  (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.440 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ กันในระดับตํ่า 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัยและข�อเสนอแนะ 

 การศึกษาป	จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของ

ผู!บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงค.เพ่ือศึกษาอิทธิพลของป	จจัย

ส�วนประสมการตลาด (7Ps) ด!านผลิตภัณฑ. ราคา สถานท่ี การส�งเสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการ ด!านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของผู!บริโภค 

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของป	จจัยด!านสังคม ได!แก� 

วัฒนธรรม กลุ�มอ!างอิง ครอบครัว ท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร!านขายยาของผู!บริโภค 

กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ประชากรท่ีใช!ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู!บริโภคท่ีซ้ือยา

จากร!านขายยา กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 400 ตัวอย�าง เครื่องมือท่ีใช!

ในการรวบรวมข!อมูลเป=นแบบสอบถาม การวิเคราะห.ข!อมูลใช!สถิติเชิงพรรณา ได!แก� ค�าความถ่ี ร!อย

ละ ค�าเฉลี่ย และ ค�าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข!อค!นพบ 

ข!อเสนอแนะ และข!อจํากัดจากการวิจัย ดังต�อไปนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 

 ส�วนท่ี 1 ข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม 

1.1 สัญชาติ จากการศึกษาพบว�าผู!ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เป=น สัญชาติไทย ร!อยละ 94.3 

รองลงมาเป=น สัญชาติอินเดีย ร!อยละ 2.8  สัญชาติกัมพูชา ร!อยละ 2.0 สัญชาติพม�า ร!อยละ 

0.5 และสัญชาติลาว ร!อยละ 0.5 

1.2 เพศ จากการศึกษาพบว�าผู!ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เป=น เพศหญิง ร!อยละ 70.0  และ เพศ

ชาย ร!อยละ 30.0 หญิง  
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1.3 อายุ จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�มี อายุ 26-35 ป% ร�อยละ 37.5 รองลงมา

อายุ 16-25 ป% ร�อยละ 23.3 36-45 ป% ร�อยละ 23.3 46 ป%ข้ึนไป ร�อยละ 14.0 และตํ่ากว�า 15 ป% 

ร�อยละ 2.0   

1.4 ระดับการศึกษา จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา/  

ปวช./หรือ เทียบเท�า ร�อยละ 55.0 ปริญญาตรี ร�อยละ 25.5 อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท�า        

ร�อยละ 16.3 ตํ่ากว�ามัธยมศึกษา ร�อยละ 1.8 และสูงกว�าปริญญาตรี ร�อยละ 1.5 

1.5 อาชีพ จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร�อยละ 

56.5 รองลงมาประกอบธุรกิจส�วนตัว ร�อยละ 14.8 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ร�อยละ 11.3 

บุคลากรทางการแพทย< ร�อยละ 7.0 พ�อบ�าน/แม�บ�าน ร�อยละ 7.0 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร�อยละ 

2.8 และครู/อาจารย< ร�อยละ 0.8  

1.6 รายได�ต�อเดือน จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�  รายได�ต�อเดือน 10,001-

15,000 บาท ร�อยละ 26.0 5,001-10,000 บาท ร�อยละ 23.3 ตํ่ากว�า 5,000 บาท ร�อยละ 15.3 

15,001-20,000 บาท ร�อยละ 15.3 20,001-30,000 บาท ร�อยละ 9.8 มากกว�า 50,001 บาท 

ร�อยละ 4.8 30,001-40,000 บาท ร�อยละ 4.0  40,001-50,000 บาท ร�อยละ 1.8  

1.7 ช�วงเวลาในการซ้ือ จากการศึกษาพบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�  ซ้ือในช�วงเวลา 18.01-

20.00 น. ร�อยละ 31.5 16.01-18.00 น. ร�อยละ 16.8 ช�วงเวลาไม�แน�นอน ร�อยละ 16.5 20.01-

22.00 น. ร�อยละ 9.5 14.01-16.00 น. ร�อยละ 8.3 06.01-08.00 น. ร�อยละ 6.3 08.01-10.00 

น. ร�อยละ 5.0 12.01-14.00 น. ร�อยละ 3.5 10.01-12.00 น. ร�อยละ 2.8  

1.8 ประเภทร�านขายยา พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� ตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยาท่ีใกล�

ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด เปAนอันดับท่ี 1 จํานวน 294 คน เลือกใช�บริการ

ร�านขายยาท่ีเปBด 24 ชั่วโมง เปAนอันดับท่ี 1 จํานวน 88 คน และเลือกใช�บริการร�านขายยาท่ีอยู�ใน

ห�าง/ศูนย<การค�า เปAนอันดับท่ี 1 จํานวน 18 คน  

1.9 การตัดสินใจเลือกร�าน (Brand) พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� คิดว�าชื่อร�าน (Brand) ไม�มี

ผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา ร�อยละ 83.8 และมีผล ร�อยละ 16.3 
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1.10 ช่ือร�าน (Brand) ท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามส�วน 

ใหญ� เลือกร�าน Watson เปAนอันดับท่ี 1 จํานวน 19 คน เลือกร�าน Boots เปAนอันดับท่ี 1     

จํานวน 14 คน เลือกร�านยากรุงเทพ เปAนอันดับท่ี 1 จํานวน 10 คน 

 

 ส�วนท่ี 2  ข�อมูลอิทธิพลของส�วนประสมทางการตลาดต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา

ของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

 ป8จจัยส�วนประสมทางการตลาด ผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ 

ด�านกระบวนการ (ค�าเฉลี่ย 4.54) และเห็นความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับ คือ ด�านลักษณะทาง

กายภาพ (ค�าเฉลี่ย 4.15) ด�านบุคลากร (ค�าเฉลี่ย 4.12) ด�านการส�งเสริมการตลาด (ค�าเฉลี่ย 4.05) 

ด�านราคา (ค�าเฉลี่ย 3.90) ด�านผลิตภัณฑ< (ค�าเฉลี่ย 3.75) และด�านสถานท่ี(ค�าเฉลี่ย 3.53) 

ป8จจัยด�านผลิตภัณฑ: พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับ

มาก (ค�าเฉลี่ย 3.75) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากลําดับแรก คือ ควรจะมีบรรจุภัณฑ< เช�น 

ถุงของร�าน / ซองยา ตีตราร�านท่ีชัดเจน (ค�าเฉลี่ย 4.02) รองลงมา ควรจะมีระบบชําระเงินท่ีมี

มาตรฐาน (เครื่องบึนทึกเงินสดอัตโนมัติ , เครื่องยิงบาร<โคด) (ค�าเฉลี่ย 3.91) สําหรับปTจจัยย�อยท่ีเห็น

ความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ควรจะมีสินค�าท่ีออกโฆษณาทาง TV และสื่อต�างๆ (ค�าเฉลี่ย 3.31) 

           ป8จจัยด�านราคา  พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก 

(ค�าเฉลี่ย 3.90) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุดลําดับแรก คือ ควรจะมีราคาขายท่ีเปAน

มาตรฐาน (ค�าเฉลี่ย 4.35) รองลงมา ควรจะมีปYายบอกราคา (ค�าเฉลี่ย 4.3) สําหรับปTจจัยย�อยท่ีเห็น

ความสําคัญในระดับมาก คือ ควรจะมีราคายาท่ีไม�แพงเม่ือเปรียบเทียบกับร�านอ่ืน (ค�าฉลี่ย 3.84) 

สําหรับปTจจัยย�อยท่ีเห็นความสําคัญในระดับปานกลาง คือควรจะสามารถต�อรองราคาได� (ค�าเฉลี่ย 

3.1) 
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           ป8จจัยด�านสถานท่ี พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับ

มาก (ค�าเฉลี่ย 3.53) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากลําดับแรก คือ ควรจะมีท่ีจอดรถให�

เพียงพอกับลูกค�า (ค�าเฉลี่ย 3.78) รองลงมา ควรจะเปBดทําการตลอด 24 ชั่วโมง (ค�าเฉลี่ย 3.63) 

สําหรับปTจจัยย�อยท่ีมีเห็นความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ควรจะมีเวปไซด<ให�ลูกค�า shopping 

online และจัดส�งสินค�าทางไปรษณีย< เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค< (ค�าเฉลี่ย 3.19)  

ป8จจัยด�านการส�งเสริมการตลาด พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.05) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากลําดับแรก คือ ควรจะมี

แผ�นพับหรือเอกสารให�ความรู�เก่ียวกับยา (ค�าเฉลี่ย 4.18) รองลงมา ควรจะมีระบบสมาชิก เพ่ือบันทึก

ประวัติการจ�ายยาของลูกค�าและมีราคาสําหรับสมาชิก (ค�าเฉลี่ย 3.91)  

ป8จจัยด�านบุคลากร พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับ

มาก (ค�าเฉลี่ย 4.12) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะมีเภสัชกรอยู�ตลอดเวลา

ทําการ (ค�าเฉลี่ย 4.47) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญระดับมาก คือ ถ�าไม�มีเภสัชกรแต�มีพนักงานขายท่ีมี

ความรู�เก่ียวกับยาเปAนอย�างดีฉันก็สามารถยอมรับได� (ค�าเฉลี่ย 3.76) 

ป8จจัยด�านกระบวนการ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับมากท่ีสุด (ค�าเฉลี่ย 4.54) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุดอันดับแรก คือ ควรจะมี

เภสัชกรและพนักงานขายท่ีมีมนุษย<สัมพันธ<ท่ีดี มีความพร�อมในการให�บริการอยู�เสมอ (ค�าเฉลี่ย 4.58) 

รองลงมา คือ ควรจะมีการซักถามอาการและให�คําแนะนําก�อนจ�ายยา (ค�าเฉลี่ย 4.5) 

ป8จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญ โดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.15) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะติดรูป

เภสัชกรท่ีกําลังปฏิบัติงาน ให�เห็นอย�างชัดเจน (ค�าเฉลี่ย 4.26) ปTจจัยย�อยเห็นความสําคัญในระดับ

มาก คือ เภสัชกรและพนักงานขาย ควรจะใส�ชุดท่ีสามารถบอกความแตกต�างกันได�อย�างชัดเจน 

(ค�าเฉลี่ย 4.16) รองลงมา คือ ควรจะเปAนร�านขายยาท่ี สว�าง และ ติดแอร< (ค�าเฉลี่ย 4.02) 
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ส�วนท่ี 3  ข�อมูลอิทธิพลของป8จจัยด�านสังคมต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของ

ผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ป8จจัยด�านวัฒนธรรม พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อปTจจัยด�านวัฒนธรรมมีค�าเฉลี่ย

ในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 4.09) คือ ฉันเลือกร�านขายยาเอง 

ป8จจัยด�านกลุ�มอ�างอิง พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อปTจจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีค�าเฉลี่ย

ในระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.39) คือ ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะไป จากเพ่ือนหรือคนใกล�ชิด 

ป8จจัยด�านครอบครัว พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อปTจจัยด�านครอบครัวมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.35) คือ ฉันถามคนในครอบครัว ก�อนตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

 

ส�วนท่ี 4  ป8จจัยในการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ  

การตระหนักถึงความต�องการ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการตระหนักถึงความ

ต�องการโดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.52) ปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมากลําดับแรก คือ 

ฉันไปร�านยาเม่ือเจ็บปbวย และยังไม�ต�องการไปพบแพทย< (ค�าเฉลี่ย 3.83) รองลงมา ฉันไปร�านยาเม่ือ

ต�องการดูแลสุขภาพ ซ้ืออาหารเสริม ยาบํารุงร�างกาย (ค�าเฉลี่ย 3.49) สําหรับปTจจัยย�อยท่ีเห็นด�วยใน

ระดับปานกลาง คือ ฉันไปร�านยาเม่ือต�องการซ้ือเวชสําอางค< ยารักษาสิว เก่ียวกับการดูแลผิวพรรณ

ความสวยความงาม (ค�าเฉลี่ย 3.23) 

การเสาะแสวงหาข�าวสาร พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการเสาะแสวงหาข�าวสาร

โดยรวมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.94) ปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมากท่ีสุด คือ ฉันปรึกษา

เภสัชกร พนักงานขาย ก�อนการตัดสินใจซ้ือ (ค�าเฉลี่ย 4.22) และปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก คือ 

ฉันดูปYายร�าน ตําแหน�งท่ีตั้ง ลักษณะร�านก�อนการตัดสินใจเข�าร�านขายยา (ค�าเฉลี่ย 3.65)  
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การประเมินทางเลือก พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการประเมินทางเลือกโดยรวมมี

ค�าเฉลี่ยในระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.38) ปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก คือ ฉันเปรียบเทียบร�าน

ยา หลายๆร�าน ก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา (ค�าเฉลี่ย 3.41) และปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับปานกลาง คือ 

ฉันเปรียบเทียบราคายา หลายๆร�าน ก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา (ค�าเฉลี่ย 3.35)  

การตัดสินใจซ้ือ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อการตัดสินใจซ้ือโดยรวมมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับปานกลาง (ค�าเฉลี่ย 3.17) ปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับปานกลาง ลําดับแรก คือ ฉันซ้ือยาจาก

ร�านประจํา เพราะมียี่ห�อท่ีฉันต�องการและฉันติดคนขาย (ค�าเฉลี่ย 3.31) รองลงมา คือ ฉันซ้ือยาจาก

ร�านขายยาราคาถูก (ค�าเฉลี่ย 3.03)  

พฤติกรรมหลังการซ้ือ  พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเห็นด�วยต�อพฤติกรรมหลังการซ้ือโดยรวม

มีค�าเฉลี่ยในระดับมาก (ค�าเฉลี่ย 3.75) ปTจจัยย�อยเห็นด�วยในระดับมาก ลําดับแรก คือ ฉันกลับไปใช�

บริการร�านท่ีมีเภสัช แม�ราคาจะสูงกว�าร�านอ่ืน (ค�าเฉลี่ย 4.03) รองลงมา คือ ฉันบอกต�อคนใกล�ชิด ให�

มรซ้ือยาท่ีร�านประจําของฉัน (ค�าเฉลี่ย 3.47) 
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ส�วนท่ี 5  

ตารางท่ี 31 สรุปผลสมมติฐานป8จจัยส�วนประสมทางการตลาดและป8จจัยด�านสังคมของ

ร�านขายยามีความสัมพันธ:ต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบาง

พลี จังหวัดสมุทรปราการ 

สมมติฐาน 

Pearson 
Correlation  

Asymp 
Sig. (2-
tailed) 

แปลผล (ท่ีระดับ
นัยสําคัญ .05) 

(ความสัมพันธ:) 

สมมติฐานท่ี 1.1 ปTจจัยด�านผลิตภณัฑ<มีความสมัพันธ<
กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.320 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํา)  

สมมติฐานท่ี 1.2 ปTจจัยด�านราคามีความสมัพันธ<กับ
การตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.282 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก)  

สมมติฐานท่ี 1.3 ปTจจัยด�านสถานท่ีมีความสมัพันธ<กับ
การตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.186 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก) 

สมมติฐานท่ี 1.4 ปTจจัยด�านการส�งเริมการตลาดมี
ความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.233 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก) 

สมมติฐานท่ี 1.5 ปTจจัยด�านบุคลากรมีความสัมพันธ<กับ
การตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.123 
0.014 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก) 

สมมติฐานท่ี 1.6 ปTจจัยด�านกระบวนการมี
ความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.222 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก) 

สมมติฐานท่ี 1.7 ปTจจัยด�านลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.238 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํามาก) 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปTจจัยด�านวัฒนธรรมมีความสัมพันธ<
กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.387 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํา)  

สมมติฐานท่ี 2.2 ปTจจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีความสัมพันธ<
กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.513 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ปานกลาง) 

สมมติฐานท่ี 2.3 ปTจจัยด�านครอบครัวมีความสัมพันธ<
กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

0.440 
0.000 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)  (ต่ํา) 
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จากตารางท่ี 31 พบว�า สมมติฐานย�อยท่ี 1.1 ปTจจัยด�านผลิตภัณฑ<มีความสัมพันธ<กับการ

ตัดสินใจเลือกร�านขายยา โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 

0.320 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามีความสัมพันธ<กันในระดับตํ่า 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.2 ปTจจัยด�านราคามีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา โดยมี

ค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.282 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.3 ปTจจัยด�านสถานท่ีมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา โดย

มีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.186 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.4 ปTจจัยด�านการส�งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.233 ซ่ึงทําให�

เห็นว�ามีความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.5 ปTจจัยด�านบุคลากรมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา โดย

มีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.123 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.6 ปTจจัยด�านกระบวนการมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรอืค�า R) ท่ี 0.222 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 1.7 ปTจจัยด�านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือก

ร�านขายยา โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรือค�า R) ท่ี 0.238 ซ่ึงทําให�

เห็นว�ามีความสัมพันธ<กันในระดับตํ่ามาก 

สมมติฐานย�อยท่ี 2.1 ปTจจัยด�านวัฒนธรรมมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรอืค�า R) ท่ี 0.387 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่า 

สมมติฐานย�อยท่ี 2.2 ปTจจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรอืค�า R) ท่ี 0.513 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับปานกลาง 
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สมมติฐานย�อยท่ี 2.3 ปTจจัยด�านครอบครัวมีความสัมพันธ<กับการตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

โดยมีค�าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ< (Pearson Correlation หรอืค�า R) ท่ี 0.440 ซ่ึงทําให�เห็นว�ามี

ความสัมพันธ<กันในระดับตํ่า 
 

อภิปรายผล  

การศึกษาปTจจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของ

ผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ สามารถอภิปรายผลตามงานวิจัยท่ี

เก่ียวข�องดังนี้ 

 ป8จจัยส�วนประสมทางการตลาด พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมาก

ท่ีสุด คือ ด�านกระบวนการ ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ รัชนีวรรณ เถาว<อ้ัน (2554) ท่ีศึกษา

เรื่อง พฤติกรรมการเลือกร�านขายยาแผนปTจจุบันของผู�บริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดกระบ่ี พบว�า 

ปTจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการเลือกร�านขายยา ในภาพรวมมีการเลือกร�านขายยาใน

ระดับมาก เรียงลําดับคือ ด�านกระบวนการให�บริการ รองลงมาคือ ด�านผลิตภัณฑ< ด�านสิ่งแวดล�อม

ทางกายภาพ ด�านบุคลากร ด�านสถานท่ีด�านราคา และด�านการส�งเสริมการตลาด ตามลําดับ 

 ป8จจัยด�านผลิตภัณฑ: พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมาก คือด�าน

ผลิตภัณฑ< ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ ประภาพรรณ เลาหะวลีสันต< (2546) ได�วิจัยเรื่อง ศึกษา

พฤติกรรมและปTจจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช�บริการจากร�านขายยาของผู�บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว�า ปTจจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกใช�บริการจากร�าน

ขายยา คือ ปTจจัยด�านผลิตภัณฑ< บริการ และปTจจัยด�านราคา ดังนั้น คือแนวทางการพัฒนาและ

ปรับปรุงกิจกรรมร�านขายยาคือ การพัฒนาสินค�าให�มีความหลากหลาย มีเภสัชกรประจําร�าน

ตลอดเวลา มีการให�คําแนะนําในตัวสินค�า และใช�วิธีรวมท้ังจัดให�มีบริการอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม การจําหน�าย

ยาประกอบกับมีปYายแสดงราคาสินค�าอย�างชัดเจน และสอดคล�องกับผลการศึกษาของ สมประสงค< 

แตงพลอย (2553) ได�วิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร�านขายยาของผู�บริโภค ในอําเภอพระ

ประแดง จ.สมุทรปราการ พบว�า ผู�ตอบแบบสอบถามแสดงความเห็นต�อปTจจัยด�านส�วนประสมทาง

การตลาดของร�านขายยาในด�านผลิตภัณฑ<อยู�ในระดับมาก 
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ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านผลิตภัณฑ� ควรจะมีบรรจุภัณฑ< เช�น ถุงของร�าน / ซองยา ตีตราร�านท่ี

ชัดเจน และ ควรจะมีระบบชําระเงินท่ีมีมาตรฐาน (เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ , เครื่องยิงบาร<โคด) 

เนื่องจาก อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ เปAนจังหวัดท่ีรองรับการขยายตัวจากกรุงเทพมหานคร

ท้ังในด�านการผลิต คือ อุตสาหกรรม และจังหวัดสมุทรปราการ มีรายได�เฉลี่ยต�อครัวเรือนสูงกว�าภาค

อ่ืนมาก ประชาชนในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ได�มีการเปลี่ยนแปลงจากในอดีต ท่ีผู�บริโภค

รุ�นใหม� ให�ความสนใจในเรื่องบรรจุภัณฑ< เช�น ถุงของร�าน / ซองยา ตีตราร�านท่ีชัดเจน และ ระบบ

ชําระเงินท่ีมีมาตรฐาน (เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ , เครื่องยิงบาร<โคด) ข�อแนะนํา การเก็บประวัติ

ลูกค�า ประเภทผู�ปbวยเรื้อรัง หรือผู�ปbวยท่ีต�องการการดูแลเปAนพิเศษ เช�น ผู�ปbวยแพ�ยา หรือมีโรค

ประจําตัวต�องระวังในการใช�ยา นอกจากจะได�ลูกค�าประจําท่ีม่ันคงอย�างต�อเนื่องแล�ว ยังสามารถช�วย

เปAนแหล�งข�อมูลให�แพทย<ท่ีทําการรักษา ต�อสามารถนําข�อมูลไปใช�ในการช�วยเหลือ เพ่ือประโยชน<

สูงสุดของผู�ปbวยได�อีกด�วย อาจจะเปAนเรื่องยุ�งยากหรือเสียเวลามาก แต�ผลตอบรับคือ ผู�ปbวยเกิดความ

ม่ันใจและมีการมาใช�บริการเพ่ิมข้ึน จากการบอกต�อ  ซ่ึงร�านขายยาหลายๆร�านใน อําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ ยังไม�ได�ให�ความสําคัญกับปTจจัยด�านผลิตภัณฑ<นี้มากนัก ส�วนในเรื่อง สินค�าท่ี

ออกโฆษณาทาง TV และสื่อต�างๆ  ผู�บริโภคให�ความสําคัญในระดับปานกลาง แต�ร�านก็ควรมียา หรือ

ผลิตภัณฑ<ต�างๆรองรับลูกค�าหลากหลายกลุ�ม เพ่ือเปAนทางเลือกให�กับผู�บริโภค เช�นกลุ�มลูกค�าใน

กรณีศึกษานี้จะเปAนกลุ�มคนท่ีมีรายได�ปานกลาง ควรมีผลิตภัณฑ<ท่ีรองรับผู�บริโภคกลุ�มนี้  

ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านราคา  ผู�บริโภคให�ความสําคัญกับ ราคาขายท่ีเปAนมาตรฐาน , ควรจะมี

ปYายบอกราคา และ ควรจะมีราคายาท่ีไม�แพงเม่ือเปรียบเทียบกับร�านอ่ืน ในอําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ ร�านขายยาในรูปแบบค�าปลีก ควรจะมีราคาขายท่ีเปAนราคาถูก หรือขายไม�แพงเม่ือ

เปรียบเทียบกับร�านอ่ืน ติดปYายบอกราคา และมีราคาขายท่ีเปAนมาตรฐาน เพ่ือให�แข�งขันกับร�าน

รูปแบบร�านค�าปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store)  ของไทย และต�างชาติ ท่ีมีกําลังในการสั่งซ้ือสินค�า 

หรือนํากลยุทธ<ราคามาจัดสินค�าในรูปแบบส�งเสริมการขายได� และร�านประเภท Chain Store ก็มี

ราคาขายท่ีเปAนมาตรฐาน และมีปYายบอกราคาท่ีชัดเจน ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการเอง ยัง

มีร�านท่ีขายราคาถูกน�อย แต�ร�านรูปแบบนี้ก็จะมีผู�บริโภคจํานวนมากให�ความสนใจ แต�ก็ยังไม�มีราคา

ขายท่ีเปAนมาตรฐาน หรือติดปYายบอกราคา ร�านขายยารูปแบบค�าปลีกจึงควรพัฒนา หรือปรับปรุงใน

ด�านนี้ 
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ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านบุคลากร พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นถึงความสําคัญใน

ระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะมีเภสัชกรอยู�ตลอดเวลาทําการ และ ปTจจัยย�อยมีความคิดเห็นถึง

ความสําคัญในระดับมาก คือ ถ�าไม�มีเภสัชกรแต�มีพนักงานขายท่ีมีความรู�เก่ียวกับยาเปAนอย�างดีฉันก็

สามารถยอมรับได� ปTจจุบันการเปBดร�านขายยา เปAนเรื่องยาก ไม�เหมือนในอดีตท่ีเปBดร�านขายยาได�โดย

เภสัชกรไม�ต�องประจําร�านตลอดเวลา แต�อยู�เฉพาะเวลาปฎิบัติการเท�านั้น ร�านขายยาท่ัวๆไป ท่ี

เจ�าของร�านไม�ได�เปAนเภสัชกรเอง ก็จะใช�วิธีแขวนปYาย แต�ในปTจจุบัน คณะกรรมการอาหารและยา 

(อย.) ได�ออกกฎกระทรวงการขออนุญาตและการออกใบอนุญาตขายยาแผนปTจจุบัน พ.ศ.2556 ลง

ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เม่ือวันท่ี 27 ธ.ค. 2556 และมีผลใช�บังคับต้ังแต�วันท่ี 25 มิ.ย. 2557 

เปAนต�นไป เพ่ือส�งเสริมให�ร�านขายยามีการพัฒนาภายใต�วิธีปฏิบัติท่ีดีทางเภสัชกรรม (Good 

Pharmacy Practice: GPP) หรือการเปAนร�านยาคุณภาพ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 5.1 มาตรฐาน 5 ด�าน สู�การเปAนร�านยาคุณภาพ 

ท่ีมา : ภก. วินิต อัศวกิจวิรี สาํนักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2556 
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และยกระดับให�พร�อมต�อการเปBดประชาคมอาเซียน มีบริการท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน ตอบสนองสิทธิ
ของผู�ใช�ยามากข้ึน และทําให�ผู�ใช�ยามีความปลอดภัยในการใช�ยามากข้ึน เช�น เภสัชกรต�องอยู�ประจํา
ร�าน ต�องมีการจัดแบ�งโซนยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษท่ีต�องจําหน�ายโดยเภสัชกรออกจากยาปกติ
ท่ัวไป เม่ือเภสัชกรไม�อยู�ร�านต�องปBดการขายหรือขายได�เฉพาะยาสามัญท่ัวไปเท�านั้น กฎกระทรวง
ดังกล�าวจะเริ่มบังคับกับร�านขายยาท่ีเปBดใหม�ทันที แต�สําหรับร�านขายยาเก�าจะมีเวลาในการปรับปรุง 
8 ป% 
 ร�านขายยารูปแบบ Chian Store ท่ีมีท้ังกลยุทธ<ในด�านราคา และการเปBดสาขา มีลักษณะท่ี

เปAนเอกลักษณ<เฉพาะ มีมาตรฐานการบริหารจัดการร�านให�ดึงดูดผู�บริโภค และการท่ีเจ�าใหญ�มีสาขา

จํานวนต�นทุนในการจัดระบบบริหารต�อหน�วยย�อมได�ราคาท่ีถูกกว�ามาก และสามารถปรับเปลี่ยนไปได�

รวดเร็วกว�าเพราะใช�นักบริหารจัดการมืออาชีพ กลยุทธ<ของร�านขายยารูปแบบค�าปลีก มีเพียงปTจจัย

ด�านบุคลากร หรือเภสัชกรท่ีคอยให�คําแนะนํา หรือให�บริการแก�ผู�ปbวย ถึงว�าเปAนจุดท่ีได�เปรียบมาก

ท่ีสุด เพราะในระบบธุรกิจแบบปลาใหญ�กินปลาเล็กนั้น จะพบว�าเรื่องของสุขภาพนั้น นอกจากเงิน

และเทคนิคการครองใจลูกค�า การบริการด�วยหัวใจนั้นยากท่ีบริษัทยักษ<ใหญ�จะจัดหามาได� เพราะ

สนามการแข�งขันนี้ต�องถือว�า “เภสัชกรคือหัวใจสําคัญ” 

 ป8จจัยด�านสถานท่ี พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมาก คือด�านสถานท่ี

ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ มาร<วิน หวั่นทrอก (2548) ได�วิจัยเรื่อง ปTจจัยและความคาดหวังท่ีมี

ผลต�อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู�บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว�า ผู�บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ

กลยุทธ<ค�าปลีก ด�านสถานท่ี อุปกรณ< และสิ่งสนับสนุนบริการ ด�านหลากหลายและความพร�อมของยา

ท่ีจัดไว�จําหน�าย ด�านจุดยืน และจรรยาบรรณของผู�ประกอบการร�ายขายยา ด�านความปลอดภัยจาก

การใช�ยา ด�านราคา และด�านบุคลากร อยู�ในระดับดี และมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ< การค�าปลีก 

ด�านบริการข�อมูล ด�านทําเลท่ีต้ังและความสะดวกด�านเวลา และด�านการสื่อสาร การตลาดอยู�ในระดับ

ปานกลาง 

 ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านสถานท่ี จะแบ�งเปAน 3 ลักษณะคือ 1. ร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�

ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด 2. ร�านขายยาท่ีเปBด 24 ชัว่โมง 3.ร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/ศูนย<การค�า 

พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามเลือกร�านท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/ย�านชุมชน/ตลาดสด เปAนอันดับท่ี 

1 และ ร�านขายยาท่ีเปBด 24 ชั่วโมง เปAนอันดับท่ี 2 และร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง/ศูนย<การค�า เปAน
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อันดับท่ี 3 แต�ลูกค�าให�ความสําคัญกับ ร�านขายยาท่ีมีท่ีจอดรถให�เพียงพอ และ ควรจะเปBดทําการ

ตลอด 24 ชั่วโมง ในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ร�านขายยาใกล�ท่ีอยู�อาศัย/ใกล�ท่ีทํางาน/

ย�านชุมชน/ตลาดสด หรือเปAนรูปแบบค�าปลีก ซ่ึงเปAนรูปแบบท่ีผู�วิจัยต�องการศึกษา ควรจะมีท่ีจอดรถ

ให�เพียงพอกับลูกค�า และ ควรจะเปBดทําการตลอด 24 ชั่วโมง ผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เลือกซ้ือ

ในช�วงเวลาประมาณ 16.00 – 20.00 น. และช�วงเวลาไม�แน�นอน จึงควรเลือกช�วงเวลาท่ีจะเปBดให�

เหมาะสมกับผู�บริโภคในอําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการนี้  เพ่ือทําการแข�งขันกับร�านขายยา

รูปแบบร�านค�าปลีกแบบลูกโซ� (Chain Store)  ของไทย และต�างชาติได� สําหรับปTจจัยเรื่องท่ีควรจะ

มีเวปไซด<ให�ลูกค�า shopping online และจัดส�งสินค�าทางไปรษณีย< เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค< 

ผู�บริโภคให�ความสําคัญในระดับปานกลาง ซ่ึงสามารถพัฒนาเพ่ือรองรับผู�บริโภคในอนาคต ส�วนใน

เรื่อง ชื่อร�าน (Brand) ผู�ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ� คิดว�า ชื่อร�าน (Brand) ไม�มีผลต�อการตัดสินใจ

เลือกร�านขายยา ซ่ึงเปAนข�อดีของร�านขายยารูปแบบค�าปลีก 

ป8จจัยด�านการส�งเสริมการตลาด พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมาก 

คือด�านการส�งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ กนกกาญจน< โชคกาญจนวัฒน< 

(2554) ได�วิจัยเรื่อง ปTจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยา ในเขต

พระนครศรีอยุธยา พบว�า ส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือยาจากร�านขายยาในเขต

จังหวัดพระนครศรีอยุธยามากท่ีสุด พบว�า ด�านการส�งเสริมการตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา 

ด�านผลิตภัณฑ<, ด�านราคา, ด�านการจัดจําหน�าย 

ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านการส งเสริมการตลาด ผู�ตอบแบบสอบถามให�ความสําคัญกับ แผ�นพับ

หรือเอกสารให�ความรู�เก่ียวกับยา และ ระบบสมาชิก เพ่ือบันทึกประวัติการจ�ายยาของลูกค�าและมี

ราคาสําหรับสมาชิก ในระดับมาก ร�านขายยามีข�อจํากัดในด�านการส�งเสริมการตลาด เนื่องมาจาก

ความเข�มงวดทางกฎหมาย แต�อาจเห็นการทําโฆษณาบ�างจากร�านขายยาท่ีเปAนร�านลูกโซ� หรือร�านท่ี

เปBดขายในศูนย<การค�าใหญ�ๆ เช�น การส�งแผ�นพับท่ีร�านทําข้ึนเองเพ่ือเชิญชวนให�ลูกค�ามาใช�บริการท่ี

ร�าน การโฆษณาทางวิทยุ การโฆษณาทางหนังสือพิมพ<ท�องถ่ิน การส�งเสริมการขาย ตามพระราช 

บัญญัติยาจะไม�อนุญาตให�ทําการลดแลกแจกแถมยา การประชาสัมพันธ< ถ�าดูจากโครงการปรับปรุง

ร�านขายยาของกระทรวงแล�ว จะเห็นว�าส�วนนี้เปAนส�วนท่ีกระทรวงอยากให�ร�านขายยาทําเพ่ิมข้ึน เช�นมี

ข�อมูลพ้ึนฐานเก่ียวกับยาและสุขภาพพร�อมท่ีจะมอบให�ผู�ท่ีมาซ้ือยาทุกครั้งมากกว�าการมุ�งว�าจะขาย
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เท�านั้น มีแผ�นแสดงบทความท่ีเปAนประโยชน<เปAนส�วนหนึ่งของการตกแต�งร�าน มีการจัดเตรียมสถานท่ี

และบุคลากร พร�อมสําหรับให�คําปรึกษาและแนะนําแก�ผู�เข�ามาใช�บริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก

ต�างๆ ท่ีเหมาะสมกับการให�บริการทางด�านสุขภาพ เช�น เครื่องชั่งน้ําหนัก เครื่องวัดส�วนสูง เครื่องวัด

ความดัน สําหรับร�านขายยาค�าปลีก ส�วนใหญ�จะใช�วิธีปากต�อปาก หรือ อาจจะใช�กลยุทธ< Customer 

Experience Management (CEM)  

ป8จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมาก 

คือด�านลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ เอกราช ทองสุข (2554) ได�วิจัยเรื่อง 

ปTจจัยท่ีมีความสัมพันธ<กับการเลือกใช�บริการร�านขายยาแผนปTจจุบัน ของผู�บริโภคในจังหวัดชุมพร 

พบว�า ปTจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยาแผนปTจจุบันของผู�บริโภค

ในจังหวัดชุมพร โดยรวมมีระดับความสําคัญในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปAนรายด�าน พบว�าอยู�ในระดับ

มาก 6 ด�าน เรียงตามลําดับ ดังนี้ ด�านสิ่งแวดล�อมทางกายภาพ ด�านสถานท่ีด�านบุคลากร ด�าน

ผลิตภัณฑ< ด�านราคา ด�านกระบวนการบริการ และอยู�ในระดับปานกลาง 1 ด�าน คือ ด�านส�งเสริม

การตลาด 

ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน

ระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะติดรูปเภสัชกรท่ีกําลังปฏิบัติงาน ให�เห็นอย�างชัดเจน  ส�วนปTจจัยย�อยมี

ความคิดเห็นถึงความสําคัญในระดับมาก คือ เภสัชกรและพนักงานขาย ควรจะใส�ชุดท่ีสามารถบอก

ความแตกต�างกันได�อย�างชัดเจน และ ควรจะเปAนร�านขายยาท่ี สว�าง และ ติดแอร< ข�อค�นพบ คล�ายกับ 

ปTจจัยด�านบุคลากรในเรื่อง กฎข�อบังคับ GPP คือ ต�องปรับปรุงข�อกําหนดมาตรฐานด�านสถานท่ี และ

อุปกรณ< เครื่องมือในการควบคุมเก็บรักษาคุณภาพยา อาทิ การจัดบริเวณให�คําปรึกษาด�านยา การจัด

พ้ืนท่ีตามประเภทยาอย�างชัดเจน แยกเก็บยาอันตราย ยาควบคุมพิเศษ ยาสําหรับสัตว< เปAนสัดส�วน

จากยาอ่ืนๆ กําหนดให�มีการแสดงปYายชื่อพร�อมรูปถ�ายเภสัชกร ผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ กําหนดให�ผู�รับ

อนุญาต (เจ�าของร�าน) และผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ (เภสัชกรผู�ส�งมอบยา) ปฏิบัติตามวิธีปฏิบัติทางเภสัช

กรรม (GPP) กําหนดเง่ือนไขในการต�ออายุใบอนุญาต และการตรวจประเมิน วิธีปฏิบัติทางเภสัชกรรม

เพ่ือประกอบการพิจารณาในการออกใบอนุญาต หรือต�ออายุใบอนุญาตของผู�รับอนุญาต กําหนดให�

ผู�รับอนุญาตร�านขายยาท่ีเปBดก�อนกฎกระทรวงมีผลบังคับใช� ต�องปรับปรุง สถานท่ี อุปกรณ< และการ
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ปฏิบัติตาม GPP อย�างเปAนข้ันตอน ภายในระยะเวลาหนึ่ง ท้ังนี้ ต�องไม�เกิน 8 ป% นับจากกฎกระทรวงมี

ผลใช�บังคับ 

ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านกระบวนการ พบว�าผู�ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นถึงความสําคัญ

ในระดับมากท่ีสุด คือ ควรจะมีเภสัชกรและพนักงานขายท่ีมีมนุษย<สัมพันธ<ท่ีดี มีความพร�อมในการ

ให�บริการอยู�เสมอ และ ควรจะมีการซักถามอาการและให�คําแนะนําก�อนจ�ายยา ในอําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ ร�านขายยารูปแบบค�าปลีกควรจะพัฒนาการบริการให�เหมือนกับ ร�านขายยา

รูปแบบ Chain Store ท่ีจะมีการ Training เภสัชกร และพนักงานมาเปAนอย�างดี พร�อมท่ีจะให�

คําแนะนํา และการบริการกับลูกค�าตลอดเวลา เพราะข�อจํากัดของร�านขายยารูปแบบค�าปลีก ส�วน

ใหญ�เปAนธุรกิจครอบครัว การแบ�งหน�าท่ีงานไม�ชัดเจน เปAนลักษณะการทํางานแบบ ช�วยเหลือกัน ซ่ึง

ลักษณะเช�นนี้ มีท้ังข�อดี และข�อจํากัด ข�อดีคือมีการทํางานแบบCross Functional ได� ในส�วนของ

ข�อจํากัด คือ เกิดความไม�ชัดเจนในหน�าท่ีความรับผิดชอบ การให�บริการแก�ลูกค�า อาจจะไม�

ครอบคลุม หรือตรงตามความต�องการท่ีลูกค�าคาดหวังไว�  ความเข�าใจในขอบเขตหน�าท่ี วิสัยทัศน< 

รวมถึงพันธกิจ ขององค<กรก็ต�างกัน ซ่ึงต�างกับร�านขายยารูปแบบ Chain Store 

 ป8จจัยด�านสังคม พบว�าผู�ตอบแบบสอบถาม เห็นด�วยต�อปTจจัยด�านวัฒนธรรมมีค�าเฉลี่ยใน

ระดับมาก ซ่ึงสอดคล�องกับผลการศึกษาของ มาร<วิน หวั่นทrอก (2548) ได�วิจัยเรื่อง ปTจจัยและความ

คาดหวังท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู�บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว�า ตัวผู�บริโภคเองมี

อิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือยาและเวชภัณฑ<ต�างๆในร�านขายยามากท่ีสุด และสอดคล�องกับผล

การศึกษาของ สมประสงค< แตงพลอย (2553) ได�วิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร�านขายยาของ

ผู�บริโภค ในอําเภอพระประแดง จ.สมุทรปราการ พบว�า ในด�านพฤติกรรมการซ้ือพบว�าผู�มีอิทธิพล

มากท่ีสุดได�แก� ตนเอง และสอดคล�องกับผลการศึกษาของ กนกกาญจน< โชคกาญจนวัฒน< (2554) ได�

วิจัยเรื่อง ปTจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกใช�บริการร�านขายยา ในเขต

พระนครศรีอยุธยา พบว�า พฤติกรรมการซ้ือสินค�า โดยตัวเองเปAนผู�ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ และ

สอดคล�องกับผลการศึกษาของ รัชนีวรรณ เถาว<อ้ัน (2554) ได�วิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเลือกร�านขาย

ยาแผนปTจจุบันของผู�บริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดกระบ่ี พบว�า ตนเองเปAนผู�ท่ีมีส�วนร�วมในการ

ตัดสินใจใช�บริการร�านขายยา  
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ข�อค�นพบ ป
จจัยด�านสังคม พบว�า ผู�ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น เห็นด�วยต�อปTจจัยด�าน

วัฒนธรรมมีค�าเฉลี่ยในระดับมาก คือ ฉันเลือกร�านขายยาเอง ปTจจัยด�านกลุ�มอ�างอิงมีค�าเฉลี่ยในระดับ

ปานกลาง คือ ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะไป จากเพ่ือนหรือคนใกล�ชิด และ ปTจจัยด�านครอบครัวมี

ค�าเฉลี่ยในระดับปานกลาง เช�นกัน คือ ฉันถามคนในครอบครัว ก�อนตัดสินใจเลือกร�านขายยา 

ข�อเสนอแนะทางการบริหาร  

จากการศึกษาปTจจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยา

ของผู�บริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ผู�วิจัยขอเสนอแนะแนวทางสําหรับการ

บริหารเพ่ือนําไปเปAนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงร�านขายยารูปแบบค�าปลีกให�มีประสิทธิภาพ 

เปAน 2 ส�วนดังนี้ 

ส�วนท่ี 1 สําหรับผู�ท่ีเปVดกิจการร�านขายยาใหม� หรือร�านเก�าท่ีต�องปรับปรุงร�านตามกฎกระทรวง

บังคับ 

จัดทําตามกฎกระทรวง การขออนุญาติ และการออกใบอนุญาตขายยาแผนปTจจุบันกฎกระทรวงนี้

ให�ใช�บังคับเพ่ือพ�น 180 วัน นับแต�วันประกาศในราชกิจจานุเบกษาเปAนต�นไป มีผลบังคับใช� 25 

มิถุนายน 2557 เปAนต�นไป 

• ให�เภสัชกรชั้นท่ีหนึ่งตามมาตรา 21 ประจําอยู� ณ สถานท่ีขายยาแผนปTจจุบันตลอดเวลาท่ี

เป�ดทําการ 

• กําหนดให�มีการแสดงปYายชื่อพร�อมรูปถ�ายของเภสัชกร ผู�มีกําลังปฏิบัติหน�าท่ี  

• สถานท่ีขายยา ต�องมีพ้ืนท่ีขาย ให�คําปรึกษาและ แนะนําการใช�ยาติดต�อกัน ไม�น�อยกว�า 8 

ตารางเมตร สถานท่ีม่ันคง แข็งแรง ถูกสุขลักษณะ เหมาะสมต�อการรักษาคุณภาพยา มีแสง

สว�างเพียงพอ มีบริเวณให�คําปรึกษา และแนะนําท่ีเปAนสัดส�วน 

• สถานท่ีขายยา ต�องมี อุปกรณ<ท่ีใช�ในการขายยา อุปกรณ<การเก็บ และการควบคุมหรือรักษา 

คุณภาพยา ตามลักษณะและ จํานวนท่ีกําหนด 

• เภสัชกรสวมเสื้อกาวน< และมีความแตกต�างจากบุคลากรอ่ืนในร�าน การแต�งกายของบุคลากร

อ่ืนในร�านต�องไม�ทําให�เข�าใจผิดว�าเปAนเภสัชกร 
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• มีการแบ�งแยกหน�าท่ีความรับผิดชอบระหว�างเภสัชกรและบุคลากรอ่ืนในร�าน โดยคํานึงถึง

ความถูกต�องตามกฎหมาย และวิชาชีพ  

• เภสัชกรมีการควบคุมกิจกรรมโดยบุคลากรอ่ืนซ่ึงมิใช�บุคลากรในร�านยาท่ีเก่ียวข�องกับผู�มารับ

บริการ 

• เภสัชกรเปAนผู�ให�บริการทางเภสัชกรรม 

• เภสัชกรมีการซักถามข�อมูลท่ีจําเปAนก�อนจ�ายยา 

• มีการเลือกสรรยา และผลิตภัณฑ< สุขภาพอย�าง สมเหตุสมผล ตามหลักวิชาการและ

จรรยาบรรณวิชาชีพ  

• ซองบรรจุยา หรือภาชนะบรรจุยา ต�องมี 1. ชื่อร�าน 2. หมายเลขโทรศัพท< 3. ชื่อยา  

4. สรรพคุณ 5. วิธีใช�ยา 6. วันท่ีจ�าย7. ข�อควรระวัง(ถ�ามี) 

• มีการให�คําแนะนําตามสมควรเก่ียวกับการใช�ยาอย�างปลอดภัย  

• มีการจัดเก็บประวัติและข�อมูลการใช�ยา ของผู�ปbวยท่ีต�องใช�ยาอย�างต�อเนื่อง หรือจ�ายยาท่ีมี

ความเสี่ยงสูง  

• จัดให�มีหลักเกณฑ< การคัดกรอง และส�งต�อผู�ปbวยท่ีเหมาะสม  

• มีกระบวนการควบคุมยาเสื่อมคุณภาพท่ีมีประสิทธิภาพ  

• ยาท่ีส�งมอบถูกบรรจุใช�ภาชนะบรรจุท่ีปYองกันการเสื่อมคุณภาพของยา  

• การแบ�งบรรจุยาจะต�องดําเนินการโดยถูกสุขลักษณะ โดยคํานึงถึงการปนเปyzอนการแพ�ยา 

และเปAนไปตามมาตรฐานการประกอบวิชาชีพ  

• มีการรายงานหากพบอาการไม�พึงประสงค<จากยาและผลิตภัณฑ<สุขภาพ  

• มีแหล�งข�อมูลด�านยาท่ีเหมาะสม เชื่อถือได� ทันสมัย สําหรับใช�ในการปฏิบัติงาน และอ�างอิง 

สื่อให�ความรู� และสื่อโฆษณาภายในร�านท่ีจะต�องไม�โอ�อวด ไม�บิดเบือนความจริง ไม�สร�าง

ความเข�าใจผิด และผ�านการอนุญาตตามกฎหมาย  

• ไม�จําหน�ายผลิตภัณฑ<ยาสูบและเครื่องด่ืมท่ีมีส�วนผสมของแอลกอฮอล<  

• จัดให�มีระบบรักษาความลับของผู�มารับบริการ 
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ส�วนท่ี 2 สําหรับร�านขายยาท่ีต�องการพัฒนาและปรับปรุงร�านขายยารูปแบบค�าปลีกให�มี

ประสิทธิภาพ 

1.      ป8จจัยด�านผลิตภัณฑ: 

• ควรปรับปรุงร�านให�มีระบบท่ีเปAนมาตรฐาน เช�น เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ , เครื่องยิงบาร<

โคด เพ่ือเก็บประวัติลูกค�า ประเภทผู�ปbวยเรื้อรัง หรือผู�ปbวยท่ีต�องการการดูแลเปAนพิเศษ เช�น 

ผู�ปbวยแพ�ยา หรือมีโรคประจําตัวต�องระวังในการใช�ยา  

• ควรมียา หรือผลิตภัณฑ<ต�างๆ รองรับลูกค�าหลากหลายกลุ�ม เพ่ือเปAนทางเลือกให�กับผู�บริโภค  

• ควรมีการจัดแบ�งโซนยาอันตราย และยาควบคุมพิเศษท่ีต�องจําหน�ายโดยเภสัชกรออกจากยา

ปกติท่ัวไป เม่ือเภสัชกรไม�อยู�ร�านต�องปBดการขาย หรือขายได�เฉพาะยาสามัญท่ัวไปเท�านั้น 

• ควรมีสิ่งอํานวยความสะดวกต�างๆ ท่ีเหมาะสมกับการให�บริการทางด�านสุขภาพ เช�น เครื่อง

ชั่งน้ําหนัก เครื่องวัดส�วนสูง เครื่องวัดความดัน 

• ควรแยกตู�เย็นท่ีจัดการยา เช�นยาเหน็บ ยาหยอดตา ท่ีต�องจัดเก็บในอุณหภูมิท่ีเหมาะสม กับ

ตู�เย็นท่ัวไป 

• ควรมีถังดับเพลิง เตรียมสําหรับเหตุการณ<ฉุกเฉิน  

2. ป8จจัยด�านราคา   

• ควรมีราคาขายท่ีสามารถแข�งขันได�เม่ือเปรียบเทียบกับร�านยาอ่ืน และควรติดปYายบอกราคา 

และมีราคาขายท่ีเปAนมาตรฐาน เพ่ือให�แข�งขันกับร�านรูปแบบร�านค�าปลีกแบบลูกโซ� (Chain 

Store)  ของไทย และต�างชาติ ท่ีมีกําลังในการสั่งซ้ือสินค�า หรือนํากลยุทธ<ราคามาจัดสินค�า

ในรูปแบบส�งเสริมการขายได� 

• ควรใช�กลยุทธ<ผู�นําราคา (Cost Leadership) เพราะสินค�าของร�านขายยาแต�ละร�านไม�ได�มี

ความแตกต�าง 

3. ป8จจัยด�านสถานท่ี 

• ควรเลือกทําเลท่ีเปAนแหล�งชุมชน ติดถนน หรือในตลาด  

• ควรมีท่ีจอดรถให�เพียงพอ และ ควรจะเปBดทําการตลอด 24 ชั่วโมง 
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• ควรมีเวปไซต<ให�ข�อมูลเก่ียวกับยา หรือข�อมูลด�านสุขภาพให�ผู�บริโภค และสามารถ shopping 

online และจัดส�งสินค�าทางไปรษณีย< เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค<  

• ควรออกเยี่ยมผู�ปbวยตามบ�าน ตามอาการผู�ปbวย ท่ีมีประวัติเปAนลูกค�าท่ีมีโรคเรื้อรัง 

4. ป8จจัยด�านการส�งเสริมการตลาด  

• ควรมีแผ�นพับ หรือเอกสารให�ความรู�เก่ียวกับยา และระบบสมาชิก เพ่ือบันทึกประวัติการจ�าย

ยาของลูกค�า และมีราคาสําหรับสมาชิก 

• ควรมีข�อมูลพ้ึนฐานเก่ียวกับยา และสุขภาพพร�อมท่ีจะมอบให�ผู�ท่ีมาซ้ือยาทุกครั้งมากกว�าการ

มุ�งว�าจะขายเท�านั้น มีแผ�นแสดงบทความท่ีเปAนประโยชน<เปAนส�วนหนึ่งของการตกแต�งร�าน 

• ควรใช�กลยุทธ< Customer Experience Management (CEM) เพ่ือบริหารการจัดการ

ประสบการณ<ลูกค�า 

5. ป8จจัยด�านบุคลากร  

• ควรมีพนักงานขายท่ีมีความรู�เก่ียวกับยา ผ�านการอบรม เพ่ือเปAนผู�ช�วยเภสัชกร อันจะช�วย

สร�างความประทับใจให�แก�ลูกค�าได�อย�างมีประสิทธิภาพ 

• ในป% 2558 จะมีการเปBด AEC ควรจัดหาบุคลากร ท่ีสามารถสื่อสารในภาษาอังกฤษ,จีน เพ่ือ

รองรับทุกกลุ�มลูกค�า 

6. ป8จจัยด�านกระบวนการ  

• ควรติดตามอาการผู�ปbวยท่ีเปAนโรคเรื้อรัง หรือผู�ท่ีต�องการเลิกบุหรี่ เลิกเหล�า 

• ควรมีเภสัชกร และพนักงานขายท่ีมีมนุษย<สัมพันธ<ท่ีดี มีความพร�อมในการให�บริการอยู�เสมอ 

• ควรมีการจัดเตรียมสถานท่ี และบุคลากร พร�อมสําหรับการให�คําปรึกษา และแนะนําแก�ผู�เข�า

มาใช�บริการ  

7. ป8จจัยด�านลักษณะทางกายภาพ  

• ผู�รับอนุญาต (เจ�าของร�าน) และผู�มีหน�าท่ีปฏิบัติการ (เภสัชกรผู�ส�งมอบยา) ควรปฏิบัติตามวิธี

ปฏิบัติทางเภสัชกรรม (GPP) 

• ควรปรับปรุงข�อกําหนดมาตรฐานด�านสถานท่ี และอุปกรณ< เครื่องมือในการควบคุมเก็บรักษา

คุณภาพยา อาทิ การจัดบริเวณให�คําปรึกษาด�านยา การจัดพ้ืนท่ีตามประเภทยาอย�างชัดเจน 

แยกเก็บยาอันตราย ยาควบคุมพิเศษ ยาสําหรับสัตว< เปAนสัดส�วนจากยาอ่ืนๆ 
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• สร�างยูนิฟอร<มของร�าน เพ่ือสร�างมาตรฐานและความเปAนระเบียบเรียบร�อยในร�าน 

ข�อเสนอแนะทางการวิจัย  

1. ควรจะมีการสัมภาษณ<เจาะลึก (In-depth Interview) หรือ สัมภาษณ<กลุ�ม (Focus Group) 
เพ่ือข�อมูลเชิงคุณภาพเก่ียวกับมุมมอง หรือ ทัศนะต�อการใช�บริการร�านขายยาอันจะทําให�ได�
ข�อมูลสําหรับการยืนยันข�อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถาม ซ่ึงจะยังผลให�งานวิจัยมีความ
ลึกซ้ึงในทุกมิติและมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบผู�ใช�บริการในเขตพ้ืนท่ีอุตสาหกรรมท่ีมีลักษณะทางประชากร

และบริบททางสังคมใกล�เคียงกับอําเภอบางพลี เพ่ือเปรียบเทียบอิทธิพลของตัวแปรต�นท่ีมีต�อ

ตัวแปรตาม 

3. ศึกษาเปรียบเทียบ ร�านขายยาท่ัวไป กับ Chain Store ว�าปTจจัยส�วนผสมทางการตลาดแต�ละ

ตัวจะมีอิทธิพลต�างกันหรือไม�หากมีรูปแบบของร�านค�าท่ีแตกต�างกัน 

ข�อจํากัดจากการวิจัย  

1. ภาษาในการเก็บข�อมูล เนื่องจากอําเภอบางพลีเปAนเขตพ้ืนท่ีอุตสาหกรรมท่ีมีชาวต�างชาติ

อาศัยอยู�เปAนจํานวนมาก จึงทําให�ภาษาเปAนอุปสรรคในการเก็บข�อมูล ได�แก� การสื่อสารกับ

กลุ�มตัวอย�างท่ีเปAนชาวพม�า หรือชาวกัมพูชา ซ่ึงในการนี้ผู�วิจัยจึงดําเนินการจัดการด�วยอ�าน

ข�อคําถามเปAนภาษาไทยให�กลุ�มตัวอย�างฟTงเพ่ือให�การเก็บข�อมูลมีประสิทธิภาพตามท่ี

ต้ังเปYาหมายไว� 

2. การเก็บข�อมูลกับกลุ�มตัวอย�างท่ีมีสัญชาติไทยบางคนพบว�าเปAนผู�ท่ีไม�สามารถอ�านหนังสือได� 

ผู�วิจัยจึงบริหารจัดการด�วยการอ�านข�อคําถามและให�กลุ�มตัวอย�างเลือกตอบ 

3. จํานวนข�อคําถามท่ีมากสําหรับกลุ�มตัวอย�างท่ีมีข�อจํากัดในทางการใช�ภาษาท้ังชาวไทยและ

ชาวต�างชาติทําให�ระดับความร�วมมือในการตอบเปAนประเด็นสําคัญท่ีผู�วิจัยต�องใช�ความ

พยายามเปAนอย�างมากในการได�มาซ่ึงข�อมูลท่ีมีประสิทธิภาพตามเปYาหมายท่ีกําหนดไว�  
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แบบสอบถาม 

  

แบบสอบถามการวิจัยเรื่อง ปTจจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของผู�บริโภค 

: กรณีศึกษา อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

 

เรียน ผู�ตอบแบบสอบถามทุกท�าน 

แบบสอบถามน้ีเปAนเครื่องมือท่ีใช�ในการเก็บข�อมูล เพ่ือใช�ประกอบการศึกษาค�นคว�าอิสระของนิสิตโครงการปริญญา

โท  มหาวิทยาลัยเนช่ัน ดังน้ัน จึงใคร�ขอความร�วมมือในการกรอกแบบสอบถามให�ครบถ�วน และตรงตามความเปAน

จริงมากท่ีสุด ซ่ึงข�อมูลท่ีได�จะเปAนประโยชน<อย�างยิ่งแก�ผู�จัดทํา การตอบแบบสอบถามน้ีใช�เพ่ือการศึกษา ผู�ตอบ

แบบสอบถามจะไม�มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต�ประการใด  

ผู�วิจัยขอขอบพระคุณทุกท�านเปZนอย�างสูงท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี้ 
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คําชี้แจง โปรดพิจารณาข�อความและทําเครื่องหมาย � ลงหน�าข�อความท่ีตรงกับความเปAนจริงของท�านมากท่ีสุด 

                                          

 

 

ร�านขายยาท่ีฉันต�องการ….. 

ระดับความคิดเห็น 

สําคัญ 
มากท่ีสุด 

(5) 

สําคัญ 
มาก 
(4) 

สําคัญ
ปานกลาง 

(3) 

สําคัญ
น�อย 
(2) 

สําคัญ
น�อย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ควรจะมีระบบชําระเงินท่ีมีมาตรฐาน (เครื่องบันทึกเงินสด
อัตโนมัติ, เครื่องยิงบาร<โคด) 

     

2. ควรจะมีบรรจุภัณฑ< เช�น ถุงของร�าน / ซองยา ตีตราร�านท่ี
ชัดเจน  

     

3.ควรจะมสีินค�าท่ีออกโฆษณาทาง TV และสื่อต�างๆ        

4. ควรจะมีราคาขายท่ีเปAนมาตรฐาน      
5. ควรจะมีปYายบอกราคา      
6. ควรจะสามารถต�อรองราคาได�      
7. ควรจะมีราคายาท่ีไม�แพงเมื่อเปรียบเทียบกับร�านอ่ืน      
8. ควรจะมีเวปไซด< ให�ลูกค�า shopping online และจัดส�งสินค�า
ทางไปรษณีย< เช�น อาหารเสริม , เวชสําอางค< 

     

9. ควรจะมีท่ีจอดรถให�เพียงพอกับลูกค�า      
10. ควรจะเปBดทําการ ตลอด 24 ชม.      
11. ควรจะมีแผ�นพับหรือเอกสารให�ความรู�เก่ียวกับยา 
  

     

12. ควรจะมีระบบสมาชิก เพ่ือบันทึกประวัติการจ�ายยาของลูกค�า 
และมรีาคาสําหรับสมาชิก 

     

13. ควรจะมีเภสัชกรอยู�ตลอดเวลาทําการ      
14. ถ�าไม�มีเภสัชกร แต�มีพนักงานขายท่ีมีความรู�เก่ียวกับยาเปAน
อย�างดี ฉันก็สามารถยอมรับได� 

     

15. ควรจะมีการซักถามอาการและให�คําแนะนําก�อนจ�ายยา       

16. ควรจะมีเภสัชกรและพนักงานขายท่ีมีมนุษย<สมัพันธ<ท่ีดี มี
ความพร�อมในการให�บริการอยู�เสมอ 

     

17. เภสัชกร และพนักงานขาย ควรจะใส�ชุดท่ีสามารถบอกความ
แตกต�างกันได�อย�างชัดเจน 

     

18. ควรจะติดรูปเภสัชกร ท่ีกําลังปฎิบัติงาน ให�เห็นอย�างชัดเจน       

19. ควรจะเปAนร�านขายยาท่ี สว�าง และติดแอร<      
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เมื่อฉันจะซ้ือยา.......... 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด�วย
มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นด�วย
มาก 
(4) 

 

เห็นด�วย
ปานกลาง 

(3) 

เห็นด�วย
น�อย 
(2) 

เห็นด�วย
น�อย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ฉันเลือกร�านขายยาเอง       

2. ฉันหาข�อมูลร�านยาท่ีจะไป จากเพ่ือนหรือคนใกล�ชิด      

3. ฉันถามคนในครอบครัว ก�อนตดัสินใจเลือกร�านขายยา      

การตัดสินใจเลือกร�านขายยาของฉัน ๆ มักจะ..... 

 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด�วย
มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นด�วย
มาก 
(4) 

 

เห็นด�วย
ปานกลาง 

(3) 

เห็นด�วย
น�อย 
(2) 

เห็นด�วย
น�อย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ฉันไปร�านยาเมื่อเจ็บปbวย และยังไม�ต�องการไปพบแพทย<      

2. ฉันไปร�านยาเมื่อต�องการดูแลสขุภาพ ซ้ืออาหารเสริม ยา
บํารุงร�างกาย 

     

3. ฉันไปร�านยาเมื่อต�องการซ้ือเวชสําอางค< ยารักษาสิว 
เก่ียวกับการดูแลผิวพรรณ ความสวย ความงาม 

     

4. ฉันดูปYายร�าน ตําแหน�งท่ีตั้ง ลักษณะร�าน ก�อนการตัดสินใจ
เข�าร�านขายยา 

     

5. ฉันปรึกษาเภสัชกร พนักงานขาย ก�อนการตัดสินใจซ้ือ      

6. ฉันเปรียบเทียบร�านยา หลาย ๆ ร�านก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา      

7. ฉันเปรียบเทียบราคายา หลาย ๆ ร�านก�อนตัดสินใจไปซ้ือยา      

8. ฉันซ้ือยาจาก ร�านประจํา เพราะมียี่ห�อท่ีฉันต�องการและฉัน
ติดคนขาย 

     

9. ฉันซ้ือยาจาก ร�านท่ี ขายยาราคาถูก       

10. ฉันบอกต�อคนใกล�ชิด ให�มาซ้ือยาท่ีร�านประจําของฉัน      

11. ฉันเลือกกลับไปใช�บริการ ร�านทีมีเภสัชกรคอยให�
คําปรึกษา และจ�ายยาดี แม�จะมีราคาสูงกว�าร�านอ่ืน 
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ข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม 

1.สัญชาต ิ

              ไทย             พม�า             กัมพูชา             อินเดีย             อ่ืนๆโปรดระบุ..................................   

2. เพศ 

                ชาย               หญิง 

3. อายุ 

               ต่ํากว�า 15 ป%                16 - 25 ป%  26-35 ป% 

               36 – 45  ป%      46 ป%ข้ึนไป 

4. ระดับการศึกษา 

               มัธยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท�า                             อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท�า                            

               ปริญญาตรี                                                       สูงกว�าปริญญาตรี            

5. อาชีพ 

     นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา               บุคลากรทางการแพทย< 

     พนักงานบริษัทเอกชน               ประกอบธุรกิจส�วนตัว 

     ครู / อาจารย<                                      รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

                พ�อบ�าน / แม�บ�าน                                              อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................... 

6. รายได�ต�อเดือน 

    ต่ํากว�า 5,000 บาท      5,001-10,000 บาท 

               10,001-15,000 บาท                  15,001-20,000 บาท 

    20,001-30,000 บาท                30,001-40,000 บาท 

         40,001-50,000 บาท                มากกว�า 50,001 บาท 

7. ช�วงเวลาในการซ้ือ 

              06.01 – 08.00 น.                       8.01 – 10.00 น.                         10.01 – 12.00 น.   

              12.01 – 14.00 น                        14.01 – 16.00 น.                       16.01 – 18.00 น  

              18.01 – 20.00 น                        20.01 – 22.00 น.                    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................                                                                                    

8. กรุณาเรียงลําดับ ประเภทร�านท่ีท�านตัดสินใจเลือกใช�บริการ เรียงลําดับ 1-3   

อันดับท่ี……………………..ฉันเลือกร�านขายยาท่ีใกล�ท่ีอยู�อาศัย / ใกล�ท่ีทํางาน / ย�านชุมชน / ตลาดสด 

อันดับท่ี……………………..ฉันเลือกร�านขายยาท่ีอยู�ในห�าง / ศูนย<การค�า 

อันดับท่ี……………………..ฉันเลือกร�านขายยา ท่ีเปBด 24 ช่ัวโมง 
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9. ท�านคิดว�าช่ือร�าน (Brand) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกร�านขายยาของท�านหรือไม� 

    ไม�มีผล 

    มีผล (หากมีผล กรณุาเรียงลําดับ ร�านท่ีเลือกใช�บริการ จาก 1-3 ) 

    (1 เลือกเปAนอันดับหน่ึง , 2 เลือกเปAนอันดับสอง , 3 เลือกเปAนอันดับสาม) 

.............Boots (บูrทส<)           ……………Watson (วัตสัน)       …………….Pure (เพียว) 

………...fascino (ฟาสซิโน)      ………….ร�านยากรุงเทพ           ...............save drug (เซฟดรัก เซ็นเตอร<) 

..............Balance (บาลานซ<)   ..............TSURUHA (ซูรูฮะ)     ...............Tesco Pharmacy (เทสโก�)     

..............Exta ( เอ็กซ<ต�า พลัส) ...............P&F (พีแอนด<เอฟ)     …..….…..อ่ืนๆ(โปรดระบุ)................................ 

 

10 .ข�อเสนอแนะอ่ืนๆ (ถ�ามี) 

___________________________________________________________________________________ 

___________________________________________________________________________________ 

 

 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาให�ความร�วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู�วิจัย 
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ประวัติย�อผู�ทําการศึกษาค�นคว�าอิสระ 

 

ชื่อ ชื่อสกุล                                            นางสาวออมทอง ทิพย<ภูวตานนท< 

วันเดือนป%เกิด                                         26 กันยายน 2526 

สถานท่ีเกิด                                            กรุงเทพมหานคร 

สถานท่ีทํางานปTจจุบัน                               มาสเตอร<พีช กรุrป  

ตําแหน�งหน�าท่ีการงานปTจจุบัน                     ผู�จัดการ มาสเตอร<พีช กรุrป 

 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2542                                            มัธยมศึกษาตอนปลาย (วิทย<-คณิต)  

                                                         จากโรงเรียนราชวินิตบางแก�ว 

พ.ศ. 2545                                            คณะเกษตรศาสตร< (สาขาปฐพีวิทยา)  

จากสถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล�าเจ�าคุณทหาร   

ลาดกระบัง 

พ.ศ. 2555                                            คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บริหารธุรกิจ) 

                                                         จากมหาวทิยาลัยเนชั่น 
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ประวัติผู�วิจัย 
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