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บทคัดย่อ 

                                        

                    โลกท่ีเราอาศยัอยูทุ่กวนัน้ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเราก่อ

ข้ึนมาหรือท่ีเราไดพ้บไดเ้ห็นอยูทุ่กวนัก็มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาดว้ย กลยทุธ์การตลาดจึง

จ าเป็นต่อผูป้ระกอบการอยา่งยิง่ ร้านขายยาเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีประชาชนสามารถเลือกใชบ้ริการ

เม่ือมีความเจบ็ป่วยเบ้ืองตน้เกิดข้ึน พฤติกรรมผูบ้ริโภคกรณีท่ีมีอาการเจบ็ป่วยทัว่ไปคนไขส่้วน

ใหญ่จะหนัไปซ้ือยามากินเอง การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ เปรียบเทียบกลยทุธ์การตลาดท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ  าแนก

ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และเพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา

จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน T-test และF-test 

                    ผลการวเิคราะห์กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 269 

คน อายสุ่วนใหญ่ 56-65 ปี จ  านวน 110 คน ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

จ านวน 225 คน อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชน จ านวน 123 คน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่

มีรายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท จ านวน 136 คน กล่าวไดว้า่ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอเมือง 

จงัหวดันนทบุรีมีความหลายหลาก ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละ

ปัจจยัส่วนบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์



ง 
 

                    นอกจากน้ีงานวิจยัไดเ้สนอแนวทางดา้นกลยทุธ์การตลาด คือ เป็นการช่วยใหเ้ขา้ใจ

ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน และท าใหรู้้วา่จะวางแผนในแต่ละขั้นตอนอยา่งไร ลดตน้ทุนช่วยเพิ่มยอดขาย 

นอกจากน้ียงัช่วยใหส้ร้างความสัมพนัธ์ท่ีแขง็แกร่งกบัลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ ดงันั้น

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเร่ืองของการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด

เพื่อรับมือกบัการเติบโตในธุรกิจใหเ้หมาะสมและตรงกบัความตอ้งการ 
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ABSTRACT 

                    The world we live in today is constantly changing, and the consumer behavior we 

create or we meet every day is constantly changing, and marketing strategies are essential for 

entrepreneurs. In particular, the pharmacy is one option that people can choose to use when the 

initial illness occurs. Consumer Behavior In the case of general illnesses, most patients will turn 

to buying their own medicines. The objective of this study was to compare marketing Strategies 

Affecting Consumer Product Purchasing Behavior in Pharmacy in Muang District, Nonthaburi 

Province, classified by demographic characteristics and to study marketing Strategies Affecting 

Product Purchasing Behavior in Pharmacy of 400 consumers in Muang District, Nonthaburi 

Province, The research tool was a questionnaire. The statistics used were frequency, percentage, 

arithmetic mean, Standard Deviation, T-test and F-Test. 

                    Analysis of the sample of 400 people found that most of them were female, 269 

people, mostly 56-65 years old, number 110 people, most of them graduated with a bachelor's 

degree, 225 people, most of them occupation 123 private employees.  Most of the average 

monthly income people have income between 30,001-40,000 baht, 136 people It can be said that 

the population living in Muang District, Nonthaburi Province has a diversity of consumers as a
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factor affecting consumer behavior, each of which leads to individual needs and needs.  Use the 

product. 

                    In addition, research has proposed a strategic marketing approach that helps 

consumers understand better and how to plan each step, reduce costs, increase sales.  Therefore, 

entrepreneurs should pay particular attention to formulating marketing strategies to cope with the 

growth of their business to suit and meet their needs.        
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บทท่ี 1 

บทน ำ 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ร้านขายยาเป็นหนว่ยหน่ึงของระบบสุขภาพท่ีอยูใ่กลช้ิดประชาชน เป็นทางเลือกหน่ึงท่ี

ประชาชนสามารถเลือกใชบ้ริการเมือ่มคีวามเจ็บป่วยเบ้ืองตน้เกดิข้ึน ร้านขายยาเป็นสถานท่ีจ าหนา่ย

ยาตามความเหมาะสม รวมถึงการให้ค าแนะน าในการดูแลสุขภาพตลอดจนการคัดกรองและสง่

ตอ่ไปยงัโรงพยาบาล ในกรณีท่ีผูใ้ชบ้ริการจ าเป็นตอ้งไดรั้บการรักษาท่ีตอ่เน่ือง เรง่ดว่นจากแพทย์

ผูเ้ชี่ยวชาญ ร้านขายยาสามารถแบง่ไดอ้อกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก ่1. ร้านขายยาแผนปัจจุบนั (ข.ย.1) 

ขายยาอนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษบางประเภทท่ีอนุญาติให้เภสัชกรร้านขายยาขายได ้ ซ่ึงยาควบคมุ

พิเศษตอ้งมใีบส่ังแพทย์ โดยร้านขายยาประเภทน้ีตอ้งมเีภสัชกรควบคุมร้านตลอดเวลาท าการ 2. 

ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไมใ่ชย่าอนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษ (ข.ย.2) ยา

เหลา่น้ีไมต่อ้งใชใ้บส่ังแพทย์และไมต่อ้งมเีภสัชกรคุมร้าน 3. ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุ

เสร็จส าหรับสัตว ์ (ข.ย.3) ควบคมุการขายโดยเภสัชกร หรือผูป้ระกอบการบ าบดัโรคสัตวช์ ั้น 1 หรือ

ช ั้น 2 ประจ าอยูต่ลอดเวลาท่ีเปิดท าการ การซ้ือยาไมต่อ้งใชใ้บส่ังยาของสัตวแพทย์ 4. ร้านขายยา

แผนโบราณ จ าหนา่ยยาแผนโบราณโดยต้องมีผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนโบราณปฏิบั ติการประจ าอยู ่

ตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2553) 
ร้านขายยาไมเ่พียงแตท่ าหน้าท่ีดา้นการกระจายยาเทา่นั้น แตย่งัมบีทบาทส าคญั

เปรียบเสมอืนเป็นท่ีพึ่งดา้นสุขภาพของชมุชน เน่ืองจากโดยสว่นมากร้านขายยาจะเปิดให้บริการ

ตลอดทั้งวนั ท าให้ประชาชนสามารถเขา้ถึงบริการสุขภาพจากร้านขายยาไดโ้ดยงา่ย ร้านขายยาจึง

เป็นทางเลือกหน่ึงในการใชบ้ริการเมือ่มอีาการหรือเจ็บป่วย โดยพบวา่ผู ้ป่วยไปซ้ือยาตามร้านขายยา

มากข้ึนเพื่อท่ีจะน ามารักษาตนเอง โดยเฉพาะการเจ็บป่วยท่ีดูวา่ไมรุ่นแรง หรือเรียกพฤติกรรมน้ีวา่

การใชย้ารักษาตนเอง ซ่ึงในปัจจุบนัสามารถกระท าได้อยา่งสะดวกสบาย ไมเ่วน้แมแ้ตอุ่ปกรณ์
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ทางการแพทย์ และผลิตภณัฑ์ทางสุขภาพอ่ืนๆ ดว้ย จนกระทัง่มผูีน้ าการจดัหาการรักษาตนเองไป

เปรียบเทียบกบัการซ้ือหาสินคา้อุปโภคบริโภค นั่นคือ เกดิมคีวามสะดวกสบายทางสุขภาพ (ศูนย์

การศึกษาตอ่เน่ืองทางเภสัชศาสตร์, 2562) 
กลยุทธ์การตลาด คือ เป็นกระบวนการท าการตลาดด้วยการวางแผนการตลาดท่ีจะท าให้

ลูกคา้ท่ีเป็นเพียงคนแปลกหน้า กลายเป็นคนท่ีพร้อมจะแนะน าให้คนอ่ืนใชสิ้นคา้ของเ รา โดยไม ่

ตอ้งเสียคา่โฆษณาเพิ่ม แผนการตลาดเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการอยา่งย่ิง เพราะเป็น

ขั้นตอนท่ีท าความรู้จักกบัลูกคา้ ตลอดจนควบคมุทิศทางและก  าหนดเป้าหมายในการประกอบธุรกิจ 

โดยเฉพาะขั้นตอนท่ียากท่ีสุด คือท าอยา่งไรให้ลูกคา้ซ้ือของๆเรา โลกท่ีเราอาศยัอยูทุ่กวนัน้ีมกีาร

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเรากอ่ข้ึนมาหรือท่ีเราไดพ้บไดเ้ห็นอยูทุ่กวนัก็มีการ

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาด้วย ทั้งน้ีเทรียนดิส (Triandis, 1971) กลา่ววา่พฤติกรรมของบุคคลเป็น

ผลมาจากทศันคติ บรรทดัฐานของสังคม นิสัย และผลท่ีคาดไว ้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคกรณีท่ีมอีาการ

เจ็บป่วยทัว่ไป อาทิ ไขห้วดั ปวดหัว ทอ้งเสีย และไมม่สีวสัดิการเบิกคา่รักษาพยาบาลของเอกชน 

คนไขส้ว่นใหญจ่ะหันไปซ้ือยามากนิเอง โดยให้เหตุผลวา่มคีวามสะดวกรวดเร็วและเสียคา่ใชจ้า่ย

ไมสู่งนักเมือ่เทียบกบัไปโรงพยาบาลเอกชน และไมต่อ้งรอพบแพทย์นานเมือ่เทียบกบัโรงพยาบาล

รัฐ (ศูนย์วจิยักสิกรไทย, 2560) 

ความส าคญัของร้านขายยาท่ีมบีทบาทส าคญัมากย่ิง ข้ึน ดงันั้นผูว้จิยัมคีวามสนใจท่ีจะศึกษา

กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง

จงัหวดันนทบุรี เพื่อท าให้สามารถน าขอ้มลูท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน พฒันากลยุทธ์

ทางการตลาดของธุรกจิร้านขายยา และท าให้สามารถน าไปส่ือสารให้สอดคลอ้งกบัความต้องการ

ของกลุม่เป้าหมายและผูบ้ริโภคตอ่ไป 
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1.2 ค ำถำมกำรวิจัย 

งานวจิยัน้ีมคี าถามในการวจิัยดงัตอ่ไปน้ี 

      1.2.1 ผู ้บริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรีท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่ งกนัมี

ผลกระทบตอ่กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนัหรือไม ่

      1.2.2 กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีมอิีทธิพลอยา่งไร 

 

1.3 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

      1.3.2 เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

      1.3.3 เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการ ซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน ร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 

 

1.4 สมมติฐำนกำรวิจัย 

การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัได้ตั้งสมมติฐานการวจิัย ดงัน้ี 

      สมมติฐำนหลักที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนัมกีลยุทธ์การตลาดท่ี

มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี

แตกตา่งกนั 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1  ผู ้บ ริโภคท่ีมีเพ ศท่ีแตกต ่างก ันมี กลยุทธ์การตลาด ท่ีมีผลต ่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 

     สมมติฐ าน ยอ่ยท่ี  1.2 ผู ้บริ โภคท่ีมีอายุ ท่ีแตกต ่าง กนั มีกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต ่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 ผู ้บริโภคท่ีมรีะดับการศึกษาท่ีแตกตา่งกนัมกีลยุทธ์การตลาดท่ีมผีล

ตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรีแตกตา่ง

กนั 
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     สมมติฐ านยอ่ย ท่ี 1.4 ผู ้บ ริโภคท่ีมีอาชีพ ท่ีแตกตา่งกนั มีกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต ่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 ผู ้บริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือนท่ีแตกตา่งกนัมีกลยุทธ์การตลาด 

ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี

แตกตา่งกนั 

       สมมติฐำนหลั กที ่2 กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.1 ปัจจัยดา้นการรู้จักผลิตภ ัณฑ์  (Aware)  มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.2 ปัจจยัดา้นความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์  (Appeal)  มีผลตอ่พฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.3 ปัจจัยด้านถามและตอบ (Ask) มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.4 ปัจจัยด้านการตดัสินใจ (Act)  มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์

ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 

     สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.5 ปัจจัยด้านการสนับสนุน (Advocate)  มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 
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1.5 ขอบเขตกำรท ำวิจัย 

การศึกษาเ ร่ือง กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตการวจิัย ดงัน้ี 

  1.5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

                       ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ัง น้ี คือ ผู ้บริโภคในจังหวดันนทบุรี อ าเภอเมอืงนนทบุรี 

ปี พ.ศ.2563 ซ่ึงมีประชากรจ านวน 367,189 คน (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง 

กระทรวงมหาดไทย, 2562) 

                      กลุม่ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ัง น้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี อ าเภอเมืองนนทบุรี 

ปี พ.ศ.2563 จ านวน 400 คน ซ่ึงขนาดของกลุม่ตวัอยา่งดงักลา่วไดม้าจากการค านวณของสูตร ทาโร่ 

ยามาเน ่(Taro Yamane ,1973) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2560) 

1.5.2 ขอบเขตด้ำนพ้ืนทีห่รือสถำนทีใ่นกำรวิจัย 

                       ในการวิจัยคร้ัง น้ีใช ้การเก็บกลุม่ตัวอยา่ง ผู ้บริโภคในจังหวดันนทบุรี อ าเภอเมือง

นนทบุรี เพื่อให้ไดค้รบตามจ านวนท่ีผูว้ิจยัได้ก  าหนดไว ้  

1.5.3 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำในกำรด ำเนินกำรวิจัย 

                       ท าการวจิยัรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือน 15 กรกฎาคม 2563 ถึง 10 พฤศจิกายน 2563 

1.5.4 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

                       1.5.4.1 ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ไดแ้ก ่ 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 

                                   1) เพศ 

                                   2) อายุ 

                                   3) ระดบัการศึกษา 

                                   4) อาชีพ 

                                   5) รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 
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ปัจจยักลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย 

                                  1) ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ (Aware) 

                                  2) ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ (Appeal) 

                                  3) ดา้นถามและตอบ (Ask) 

                                  4) ดา้นการตดัสินใจ (Act) 

                                  5) ดา้นการสนับสนุน (Advocate) 

                      1.5.4.2 ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก ่  

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง  จงัหวดั

นนทบุรี ประกอบดว้ย 

                                  1) เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา  

                                  2) ชว่งเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา  

                                  3) ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา  

                                  4) เวลาโดยเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา  

                                  5) บุคคลมอิีทธิพลตอ่การเลือกซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  

                                  6) แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาในอนาคต 

1.5.5 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำงำนวิจัย 

          การศึกษาเ ร่ือง กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี ในการวจิยัคร้ัง น้ีผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตการวจิยั ดา้น

เน้ือหา ดงัน้ี 

                        1.5.5.1 ศึกษากลยุทธ์การตลาด โดยการศึกษาจะศึกษาครอบคลุม ในด้ านต ่าง ๆ 

ประกอบไปดว้ย ด้านการรู้จกัผลิตภ ัณฑ์  (Aware) ด้านความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์  (Appeal) ด้านถาม

และตอบ (Ask) ดา้นการตดัสินใจ (Act) ดา้นการสนับสนุน (Advocate) 

                        1.5.5.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดั

นนทบุรี ประกอบดว้ย เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา ชว่งเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์

ในร้านขายยา ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีเ ลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา เวลาโดยเฉล่ียท่ีผู ้บริโภคใชเ้ลือก
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ซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา บุคคลมีอิทธิพลตอ่การเลือกซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา และแนวโน้ม

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาในอนาคต 

 

1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

      1.6.1 สามารถน าไปเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ของกิจการร้านยา อีกทั้งยงัสามารถประเมนิ

สถานการณ์และการวางแผนในการด าเนินการธุรกิจให้เป็นไปในแนวทางท่ีถูกต้อง  

      1.6.2 ได้ทราบถึงกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี ท าให้สามารถน าเอาขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาปรับใชเ้พื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคอยา่งแท้จริง 

      1.6.3 สามารถน าข้อมูลไปใช ้ประกอบการตัดสินใจในการด าเ นินงาน การปรับปรุง และพัฒนา

คณุภาพร้านยา 

 

1.7 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

เพื่อให้มีความเข้าใจท่ีตรงกนัระหวา่งผูอ้า่นรายงานวิจัยกบัผูว้ิจัย จึงได้ให้ค านิยามศัพท์

ดงัตอ่ไปน้ี 

        1.7.1 กลยุทธ์การตลาดในงานวจิัยน้ี  หมายถึง เ ป็นกระบวนการท าการตลาดด้วยการวางแผน

การตลาดท่ีจะท าให้ลูกค้าท่ีเ ป็นเพียงคนแปลกหน้า กลายเป็นคนท่ีพร้อมจะแนะน าให้คนอ่ืนใช ้

สินคา้ของเรา โดยไมต่อ้งเสียคา่โฆษณาเพิ่ม               

       1.7.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในงานวจิัยน้ี หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคค้นหา การซ้ือ ใช ้และการ

ประเมินผลทั้งในรูปแบบผลิตภ ัณฑ์และการบริการท่ีคาดหมายวา่จะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผู้บริโภคได้ กลา่วคือ เหตุผลการเ ลือกซ้ือ ชว่งเวลาท่ีซ้ือ ประเภทท่ีซ้ือ เวลาโดยเฉล่ียท่ี

ซ้ือ บุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่การซ้ือนั้น รวมถึงแนวโน้มการซ้ือในอนาคตด้วย หากท าการศึกษาประเด็น

ดงักลา่วจะท าให้ทราบพฤติกรรมผู้บริโภคได ้

        1.7.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ในงานวจิัยน้ี  หมายถึง ข้อมูลส่วนตวัของกลุม่ตัวอยา่ง หรือ

ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 



 
 

 

 

บทท่ี2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
                   งานวจิยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี” ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้ง โดย
มรีายละเอียดดงัน้ี 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎีเกีย่วกบักลยุทธ์การตลาด  
2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 ขอ้มลูการตลาดยาในประเทศไทย 
2.4 งานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้ง 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎเีกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด  

      2.1.1 ความหมายของกลยุทธ์การตลาด  

               ในปัจจุบันซ่ึงเ ป็นยุคดิจิทัล เ ส้นทางผู้บริโภค ( Customer Journey) เปล่ียนแปลงไปทาง 

ออนไลน์มากข้ึน ผูบ้ริโภคสามารถรู้จกัสินค้า หาขอ้มลูตา่งๆ เกี่ยวกบัสินค้าและตดัสินใจซ้ือสินค้า

ไดง้า่ยข้ึน นักการตลาดกต็อ้งปรับกลยุทธ์ใหม ่ๆ เพื่อมดัใจลูกคา้ 

Kotler กลา่วในหนังสือ Marketing 4.0 วา่ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือในปัจจุบันถูกแทนท่ี

ดว้ยโมเดล 5A ผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอนแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัแนวคิด 5A เป็น

กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีอาศยั 5 ดา้นดงัตอ่ไปน้ี (Kotler et al., 2017) 

A1 ดา้นการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ (Aware) ผูบ้ริโภครู้จกัแบรนด์จากประสบการณ์ จากการส่ือสาร

การตลาด หรือจากการแนะน าจากบุคคลอ่ืน  ถ้าผู ้บริโภคมีประสบการณ์เ ดิมกบัแบรนด์จะ มี

แนวโน้มในการจดจ าแบรนด์นั้ นได้ การท าโฆษณาและการตลาดแบบปากตอ่ปากยังคงเ ป็น 

เคร่ืองมือส าคญัท่ีท าให้เกิดการรับรู้เมื่อรู้จกัแบรนด์แล้ว ผูบ้ริโภคจะประมวลขอ้มลูท่ีได้รับบนัทึก
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เป็นความทรงจ าจากนั้ นผูบ้ริโภคจะสนใจแบรนด์เพียงไมก่ีแ่บรนด์เพื่อเข้าสู ่กระบวนการในชว่ง

ตอ่ไป 

A2 ด้านการชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ (Appeal) แบรนด์ท่ีนา่จดจ ามีความนา่สนใจ นา่ประทบัใจ 

จะมีโอกาสเขา้มาในชว่งน้ี  ผูบ้ริโภคบางกลุม่อาจตอบรับความดึงดูดของแบรนด์ไดม้ากกวา่หรือเร็ว

กวา่ผู ้บริโภคกลุม่อ่ืน ในชว่งน้ีผู ้บริโภคท่ีมีความต้องการอยากรู้ขอ้มูลท่ีเกี่ยวกบัแบรนด์ให้มาก

ย่ิงข้ึน จะกระตือรือร้นในการหาข้อมลูจากคนรอบขา้งจากส่ือตา่งๆ และจากแบรนด์โดยตรงเพื่อเข้า

สูก่ระบวนการในชว่งตอ่ไป 

A3 ดา้นการสอบถามและตอบ (Ask) ผู ้บริโภคท่ีมคีวามอยากรู้ขอ้มลูท่ีเกีย่วกบัแบรนด์ โดย

จะสอบถามและขอค าแนะน าจากเพื่อนจากคนรอบขา้ง หรือคน้หาขอ้มลูเพิ่มเติมในส่ือตา่งๆ อาจมี

การพดูคุยส่ือสารกบัทางCall Center หรือสอบถามข้อมูลจากพนักง านขาย เพื่อเปรียบเทียบราคา 

หรือทดลองผลิตภณัฑ์ตามร้านค้า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะข้ึนอยูก่บัข้อมลูท่ีประมวลมาจาก 

 การพูดคยุกบัผู ้บริโภคอ่ืนๆ ดงันั้ นแบรนด์จ าเ ป็นต้องกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกดิความอยากรู้อยากเห็น 

(Customer Curiosity) อย ่าง พอเ หมาะใ ห้เ กิดความดึง ดูดใจของ แบรนด์มาก ย่ิง ข้ึน  เพื่ อเข้าสู ่  

กระบวนการในชว่งตอ่ไป 

A4 ด้านการตัดสินใจ (Act) ถา้ผูบ้ริโภคไดเ้ชื่อในขอ้มลูท่ีได้รับมาแล้วนั้ น ตอ่ไปก็จะเข้าสู ่ 

กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ หลงัจากตดัสินใจซ้ือแล้วผูบ้ริโภคจะมีปฏิสัมพนัธ์กบัแบรน ด์ในเชิง ท่ี

ลึกมากย่ิงข้ึน แบรนด์จ าเ ป็นตอ้งมดัใจผู้บริโภคให้ไดด้้วยการสร้างความสัมพันธ์อนัดีกบัผู ้บริโภค 

ถา้มปัีญหาหรือข้อร้องเ รียนจ าเ ป็นต้องเอาใจใส่และเร่งแกไ้ขปัญหาให้โดยเ ร็วซ่ึงในเวลาตอ่มา  

อาจจะน าไปสูค่วามจงรักภ ักดีท่ีมตีอ่แบรนด์มากย่ิง ข้ึน ซ่ึงจะสะทอ้นให้เห็นจากการคงอยูใ่นฐานะ

การเป็นผู้บริโภคของแบรนด์นั้น  จากนั้นจะน าไปสู่กระบวนการการซ้ือซ ้า อีกคร้ัง  และส่งผลให้

น าไปสูก่ารสนับสนุนให้บุคคลอ่ืนหันมาสนใจแบรนด์ดว้ย เพื่อเขา้สูก่ระบวนการในชว่งตอ่ไป 

A5 ดา้นการสนับสนุน (Advocate) ผู ้บริโภคจะยินดีท่ีจะแนะน าแบรนด์ท่ีตนชอบให้แก  ่

ผูอ่ื้น โดยมคีวามเต็มใจแนะน าเองโดยไมต่อ้งร้องขอ โดยจะเลา่เร่ืองราวดีๆ รวมไปถึงแลกเปล่ียน 

ประสบการณ์ท่ีได้รับฟัง  ผู ้บริโภคจะกลายเป็นผู้เ ผยแพร่แบรนด์  (Brand Evangelist) ในท่ีสุด 

อยา่งไรกต็าม ผูบ้ริโภคสว่นใหญท่ี่สนับสนุนตอ่แบรนด์มกัจะไมแ่สดงออกมากนัก ยกเวน้แตจ่ะถูก 

กระตุน้ดว้ยค าถาม หรือการสนับสนุนเชิงลบ พวกเขาจะลุกข้ึนมาแนะน าและปกป้องแบรนด์ท่ีตน
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รัก เน่ืองจากการแนะน าแบรนด์เป็นความเส่ียงอยา่งหน่ึง ดงันั้นผูส้นับสนุนแบรนด์จึงมแีนวโน้มสูง

ท่ีจะซ้ือแบรนด์เหลา่นั้นมากข้ึนในอนาคต 

จากความหมายท่ีกลา่วมา สรุปได้ว า่ กลยุทธ์การตลาดใ นงานวิจัยน้ี  หมายถึง  เ ป็น

กระบวนการท าการตลาดด้วยการวางแผนการตลาดท่ีจะท าให้ลูกค้าท่ีเป็นเพียงคนแปลกหน้า 

กลายเป็นคนท่ีพร้อมจะแนะน าให้คนอ่ืนใชสิ้นคา้ของเรา โดยไมต่อ้งเสียคา่โฆษณาเพิ่ม               

 เมือ่โลกเปล่ียนไปผูบ้ริโภคเปล่ียน เราจึงตอ้งเปล่ียนตามให้ทัน การส่ือสารของแบรนด์คือ

การสร้างความจดจ าให้กบัลูกคา้ ย่ิง เขา้ใจผูบ้ริโภคมากเทา่ไหร ่ย่ิงอยูใ่นใจมากเทา่นั้ น ไมว่า่เวลาจะ

เปล่ียนไปหรือเทคโนโลยีจะพฒันาไปขนาดไหน มนุษย์ก็ยังเ ป็นแกนส าคัญหรือหัวใจหลักของ

การตลาดในทุกยุคทุกสมยัไปอีกนาน                     

               

                     

 

 

ภาพที ่ 2.1 Mapping the Customer Path throughout the Five A’s 

ท่ีมา : Kotler, Kartajaya, Setiawan (2017) 
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 เส้นทางผู้บริโภคในโมเดล 5A’s จะไมไ่ดด้ าเนินไปเป็นเส้นตรงเสมอไป อาจเดินหน้า ถอย

หลงั หรือกระโดดข้ามขั้นตอนชว่งใดชว่งหน่ึงกไ็ด ้เชน่ อาจไมเ่คยรับรู้ถึงแบรนด์น้ีมากอ่น แตเ่มื่อ

ไดรั้บการแนะน าจากเพื่อนกเ็ลยตัดสินใจซ้ือ หมายถึงการรับรู้-สอบถาม-ลงมอืท า โดยขา้มขั้นตอน

ดึงดูดใจไป หรือในบางผลิตภณัฑ์ผู ้บริโภคอาจขา้มขั้นตอนไปเป็นผูส้นับสนุนแบรนด์โดยท่ียังไม ่

เคยซ้ือสินคา้จากแบรนด์นั้ นเลยกเ็ป็นได ้เส้นทางผูบ้ริโภคแบบน้ีจึงไมจ่ าเ ป็นตอ้งเป็นไปตามกฎของ

ปลอ่งคดักรอง( funnel) เพราะจ านานของผูบ้ริโภคในแตล่ะชว่งรับรู้ ไปจนถึงชว่งสนับสนุนอาจ

ลดลงหรือเพิ่มข้ึนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ท่ีราคาไมสู่งและมีการซ้ือบอ่ย มกัมีเ ส้นทางท่ีเ รียบงา่ยและส้ัน 

สว่นผลิตภ ัณฑ์ท่ีราคาสูงผู้บริโภคมกัมีการพิจารณาอยา่งละเ อียดถ่ีถ้วน เ ส้นทางผู้บริโภคก็จะ

ซบัซ้อน วกวน และใชเ้วลานานกวา่ นอกจากน้ีผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัยังมีเส้นทางท่ีแตกตา่ง

ข้ึนอยูก่บัสภาพภูมศิาสตร์อีกด้วย 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

      2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ได้มผูี ้ให้ความหมายไวต้า่งๆกนัหลายทรรศนะ

ดงัน้ี 

 สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552) กลา่ววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความ

ตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นค้าหรือ บริการของ

บุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

 ชชู ัย สมิทธิไกร ( 2554) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี

เกีย่วข้องกบัการตดัสินใจเ ลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก  าจดัส่วนท่ีเหลือ

(Dispose) ของสินคา้หรือบริการตา่ง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน 

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ ( 2557) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของ

แตล่ะบุคคลท่ีเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการใช ้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการใน

การตดัสินใจท่ีมผีลตอ่การแสดงออก 

 ปราณี เ อ่ียมละออภ ักดี (2557) กลา่ววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีแสดง

ออกมาในรูปแบบของการคน้หา การประเมนิ ตดัสินใจเลือกซ้ือ เลือกใช ้และพฤติกรรมท่ีแสดงออก

หลงัการซ้ือ โดยไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายในและภายนอกเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน 

 สุดารัตน์ กุฑลบุตร (2559) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ปฏิกริิยาของบุคคลท่ี

เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกจิ รวมทั้งกระบวนการตา่ง ๆ 

ของการตดัสินใจซ่ึงเกดิกอ่น และเป็นตวัก  าหนดปฏิกริิยาตา่ง ๆ 

              จากความหมายท่ีหลากหลาย สรุปได้ว า่ พฤติกรรมผู้บริโภคในง านวิจัยน้ี  หมายถึง 

พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคค้นหา การซ้ือ ใชแ้ละการประเมนิผลทั้งในรูปแบบผลิตภณัฑ์และการบริการท่ี

คาดหมายวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ กลา่วคือ เหตุผลการเ ลือกซ้ือ 

ชว่งเวลาท่ีซ้ือ ประเภทท่ีซ้ือ เวลาโดยเฉล่ียท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่การซ้ือนั้น รวมถึงแนวโน้ม

การซ้ือในอนาคตดว้ย หากท าการศึกษาประเด็นดงักลา่วจะท าให้ทราบพฤติกรรมผู้บริโภคได้ 
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2.2.2 ประเภทของผู้บริโภค 

เสาวนีย์ บุญโต (2557) ประเภทของผูบ้ริโภค สามารถจ าแนกได ้ 3 กลุม่ดงัน้ี 

1) ผู ้บริโภคท่ีเ ป็นบุคคลและองค์กร ผู ้บริโภคท่ีเ ป็นบุคคลมกัจะซ้ือสินคา้ไปใช ้ใน

ครัวเรือนของเขา เชน่ ซ้ือแป้ง สบู ่ยาสีฟัน ผงซกัฟอก หรือซ้ือไปเป็นของขวญัให้กบัคนรัก การซ้ือ

และใช ้น้ีต้องเ ป็นบุคคลสุดทา้ย มิได้น าไปผลิตหรือขายตอ่ ซ่ึงองค์กรในท่ีน้ี คือ นิติบุคคลท่ีจดัตั้ง

โดยมีวตัถุประสงค์มุง่แสวงหาก  าไรหรือไมแ่สวงหาก  าไร จดัซ้ือสินค้าหรือบริการไวใ้ชใ้นกิจการ

ของตนเอง 

2) ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแท้จริง ผูบ้ริโภคท่ีมศีกัยภาพและผู้บริโภคท่ีไมแ่ท้จริง  

2.1) ผูบ้ริโภคท่ีเ ป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการจาก

ร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงเป็นประจ าสม า่เสมอ 

2.2) ผูบ้ริโภคมศีักยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินคา้หรือบริการ

แตย่งัไดรั้บการจูงใจหรือขอ้มูลในสินคา้หรือบริการยงัไมเ่พียงพอ 

2.3) ผูบ้ริโภคไมแ่ทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีไมม่คีวามตอ้งการในสินค้าหรือบริการ 

ทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต 

3) ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

3.1) ผูบ้ริโภคท่ีเ ป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการไปขายตอ่

หรือผลิตตอ่อีกทอดหน่ึงประกอบดว้ยพอ่ค้าส่ง พอ่คา้ปลีก ตวัแทนจดัจ าหน ่ายหรือเป็นหน่วยงาน

รัฐบาล ธุรกจิท่ีผลิตตอ่ประกอบด้วย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือวตัถุดิบน าไปผลิต

เป็นสินคา้ส าเร็จรูปอีกทอด 

3.2) ผูบ้ริโภคท่ีเ ป็นครัวเ รือน หมายถึง บุคคลท่ีมอี านาจซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ห้

สมาชิกในครอบครัวใช ้ เชน่ แมบ่า้น 

3.3) ผูบ้ริโภคท่ีเ ป็นผู้คาดหวงั ในท่ีน้ี คือบุคคลหรือกลุม่บุคคลท่ีนักการตลาดต้อง 

การจะเขา้ถึง ทั้งน้ีเพราะมปัีจจยัหลายประการท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ของเขา 
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2.2.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  

Kotler (1997)  ได้วิเคราะห์วา่  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวจิัยท่ี

เกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและ

การใช ้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีได้จะชว่ยให้สามารถจัดกลยุทธ์ การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คือ 6W 1H ดงัรายละเอียดน้ี 

1. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงวตัถุประสงค์ในการซ้ือ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ือเมือ่ใด เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาสการซ้ือ  

3. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดซ้ือ  

4. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  

5. ใครมสีว่นร่วมในการตัดสินใจ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงบทบาทของกลุม่ตา่งๆ ท่ี

มอิีทธิพลหรือมสีว่นร่วมในการตัดสินใจซ้ือ  

6. แนวโน้มการซ้ือเป็นอยา่งไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงการซ้ือคร้ังตอ่ไป  
7. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน เป็นค าถามเพื่อทราบถึงชอ่งทางการจัดจ าหนา่ยนั้นๆ 

ดงัท่ีกลา่วมานั้นจะท าให้เกดิความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้ เพื่อให้ธุรกจิสามารถ
หาสินคา้หรือบริการท่ีดีและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั้นๆของผูบ้ริโภค 

 

2.2.4 แบบจ าลองพฤติกรรมบริโภค 

การอธิบายพฤติกรรมด้วยรูปแบบจ าลองตา่ง ๆ เพื่อให้ง ่ายตอ่การศึกษาพฤติกรรมท าให้

ทราบความสัมพันธ์ของตัวแปรตา่ง ๆ อิทธิพลจากตัวแปรตา่ง ๆ ท่ีส่งผลตอ่การตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภค  นักการตลาดจ าเป็นตอ้งวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อท่ีจะได้ทราบวา่มปัีจจยัใดบ้าง ท่ี

สง่ผลตอ่การตดัสินใจซ้ือ โดยมรีายละเอียด ดงัน้ี 
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                     1) แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคของจิม ไบลธ์ 

 

 

 

ภาพที ่ 2.2 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวความคิดของจิม ไบลธ์ 

ท่ีมา : ภาวณีิ กาญจนาภา (2558) 

 

   พฤติกรรมผู้บ ริโภคเ ป็นส่ิง ท่ีผันแปรและเ ป็นผลของการท าปฏิ กิริย าร่วมกนั ของ

องค์ประกอบหลายประการ คือ ทัศนคติของผู้บริโภค ปัจจยัสว่นบุคคล สภาพแวดล้อมและการท า

ปฏิกิริยาร่วมกนัขององค์ประกอบทั้งสามประการดังกลา่วกอ่ให้เกิดพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัย

ทางด้านจิตวิทยา คือ แรงจูงใ จ แรงผลักดัน เ ป้าหมายและส่ิงจูงใจ การรับ รู้ บุคลิกภาพและ

แนวความคิดเกี่ยวกบัตนเอง การเรียนรู้ ทัศนคติและปัจจยัดา้นสังคมวทิยา คือ กลุม่อา้งอิง ครอบครัว 

ชนช ั้นทางสังคม วฒันธรรม บทบาทและภาพลกัษณ์เกี่ยวกบัตนเองซ่ึงองค์ประกอบตา่ง ๆ เหลา่น้ี

เป็นปัจจัยผลักดันให้เกดิพฤติกรรมผู้บริโภคและมีความส าคัญในการพยายามท า ความเข้าใจวา่ 

ผูบ้ริโภคมกีารรับรู้และความคิดเกีย่วกบัผลิตภณัฑ์อยา่งไร เหตุใดผูบ้ริโภคจึงท าการซ้ือผลิตภ ัณฑ์

ตราย่ีห้อตา่ง ๆ 

ความนึกคิด 

อารมณ์ 
แนวโน้ม

พฤติกรรม 

ปัจจัยส่วนบุคคล  

และปัจจัย

สภาพแวดล้อม 

พฤติกรรม

ผู้บริโภค 
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ภาพที่ 2.3 แสดงปัจจัยด้านทัศนคติจิตวิทยาและปัจจัยสังคมวิทยาท่ีเ ป็นปัจจัยผลักดันพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 

ท่ีมา: ภาวณีิ กาญจนาภา (2558) 

 

2) แบบจ าลองพฤติกรรมบริโภคของ ฟิลิป คอตเลอร์ 

  ผูบ้ริโภคต้องท าการตัดสินใจซ้ือมากมายในแตล่ะวนั กิจการใหญส่่วนมากจะท าการวิจัย

การตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคอยา่งละเอียดเพื่อตอบค าถามให้ได้วา่ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ( What) ซ้ือท่ี

ไหน (Where) ซ้ืออยา่งไรและซ้ือเทา่ใด (How and how much) ซ้ือเมื่อใด (When) และซ้ือท าไม 

(Why) นักการตลาดสามารถศึกษาวา่แท้จริงแลว้ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ือเทา่ใด แตก่าร

ปัจจัยด้านทศันคติจิตวิทยา 

- แรงผลกัดนัและแรงจูงใจ 

- เป้าหมายและส่ิงจูงใจ 

- การรับรู้ 

- บุคลิกภาพ 

- แนวความคิดเกีย่วกบัตนเอง 

- การเรียนรู้ 

ปัจจัยด้านสังคมวิทยา 

- กลุม่อา้งอิง 

- ครอบครัว 

- ชนช ั้นทางสังคม 

- วฒันธรรม 

- บทบาท 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
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จะรู้วา่ซ้ือท าไมไมใ่ช เ่ร่ืองงา่ย ค าตอบเหลา่น้ีมกัซอ่นอยูใ่นความคิดของผูบ้ริโภคอยา่งมิดชิด (รัชฎา

พร บุญเรือง : 2559) 

 แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้ น เ ป็นการตลาดท่ีมุง่ขายสินค้า

และบริการ แตท่ี่จริงแลว้การตลาดไมจ่ าเ ป็นต้องมุง้ไปทางท าก  าไรเพียงอยา่งเ ดียว อันท่ีจริงแล้ว

องค์กรใดๆ ท่ีตอ้งเกีย่วขอ้งกบัสาธารณะกล็้วนจ าเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเข้าชว่ยทั้งนั้ น แตค่อตเลอร์ 

(Philip Kotler) เ รียกส่ิงวา่เ ป็นการตลาดอยา่งหน่ึงเชน่กนั ดังนั้ นสามารถกลา่วได้อีกอยา่งหน่ึงวา่ 

การตลาดนั้ น สามารถน าไปใช ้ในการเผยแพรอ่ะไรกไ็ด ้นับตั้งแตสิ่นค้าไปจนถึงความคิด ซ่ึงเ รียก

กนัวา่การตลาดเชิงสังคม ( social marketing) เ ป็นการตลาดท่ีไมไ่ด้มุง่หวงัก  าไรแตอ่ยากปลูกฝัง

ความคิดหรือพฤติกรรมบางอยา่งท่ีเห็นวา่ดีให้แกผู่ ้บริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิดดงัน้ี 

2.1) แนวคิดการผลิต (The production concept) นับเป็นแนวคิดท่ีเกา่แกท่ี่สุดใน

การด าเนินธุรกจิ ซ่ึงใชไ้ดดี้เมือ่มคีวามตอ้งการซ้ือ มากกวา่ความตอ้งการขาย และเน้นการปรับปรุง

คณุภาพการผลิตให้ต้นทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากวา่คูแ่ขง่ แนวคิดน้ีถือวา่ ผู ้ บริโภคนิยม

สินค้าท่ีหาซ้ือได้แพร่หลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชน่น้ีมกัถูกน าไปใชใ้นประเทศท่ีก  าลัง

พฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 

2.2)  แนวคิดผลิตภ ัณฑ์ (The product concept) ผู ้บริโภคจะ ให้ ความส าคัญต ่อ

คณุภาพมากกวา่ราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองกเ็น้นไปท่ีการปรับปรุงพ ัฒนา ผลิตภ ัณฑ์อยู ่

เสมอแนวคิดน้ีถือวา่ผูบ้ริโภคชอบสินคา่ท่ีมีคณุภาพดีท่ีสุด อยา่งไรกต็ามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ี

ใช ้แนวความคิดน้ีมกัจะหลงใหลไปกบัสินค้าของตน จนอาจมองข้ามความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ

ผูบ้ริโภค 

2.3) แนวคิดการขาย (The selling concept) ตอ้งมีการกระตุ้นการขายด้วยวธีิการใน

ลกัษณะตา่ง ๆ เชน่ ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเชน่น้ีมกัจะถูกใช ้ในสินคา้ท่ี

ขายยาก หรือไมไ่ดอ้ยูใ่นความคิดท่ีจะซ้ือเลย ( unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุง่ไปท่ีการ

ขายเชิงรุก และความพยายามในการสง่เสริมการตลาด  

2.4) แนวคิดมุง่ตลาด (The marketing concept) แนวคิดน้ี เกิดข้ึนเมื่อกลางปี 1950 

ซ่ึงแนวคิดตา่ง ๆ ท่ีผา่นมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แตแ่นวคิดมุง่ตลาดน้ียึดหลัก มุง่ เน้นลูกค้า

และแสวงหาก  าไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ กลา่วคือ แนวคิดการตลาดใชเ้พื่อให้บรรลุเ ป้าหมาย



18 
 

องค์กร โดยพยายามสร้างความพึงพอใจให้กลุม่ลูกคา้เ ป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คูแ่ขง่ 

ประสานกจิกรรมตา่ง ๆ ท่ีจะกระทบตอ่ลูกคา้กลุม่นั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

2.5) แนวคิดทางด้านลูกคา้ (The customer concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกคา้จะ

มุง่เน้นความตอ้งการส่วนตัวเฉพาะลูกคา้แตล่ะราย เพื่อเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีตอ่บริษัท

ตลอดจนสร้างคณุคา้ท่ีลูกคา้ได้รับให้ตลอดชีพถา้เป็นไปได ้

2.6)  แน วคิดทางการตลาดเพื่อ สังคม ( The societal marketing concept) แนวคิด

การตลาดเพื่อสังคม มจุีดเร่ิมตน้เชน่เดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

 ค าถามของนักการตลาด คือ ผูบ้ริโภคตอบสนองตอ่ความพยายามทางการตลาดตา่ง ๆ ท่ี

กจิการอาจใชอ้ยา่งไร กิจการสามารถเขา้ถึงวธีิการตอบสนองของผูบ้ริโภคตอ่ผลิตภณัฑ์ ราคาและ

โฆษณาท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ไดอ้ยา่งถอ่งแท้ โดยเ ร่ิมต้นจากแบบจ าลองส่ิงกระตุน้-การตอบสนองของ

ผู้ซ้ือ  (Stimulus-response model of buyer behavior) ดังภ าพท่ี  2 แสดงใ ห้เ ห็นว า่ส่ิง กระตุ้นทาง

การตลาดและส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ จะถูกน าเขา้ กลอ่งด า (Black box) และท าให้เกิดการตอบสนอง 

นักการตลาดตอ้งคาดเดาให้ได้วา่มอีะไรซอ่นอยูใ่นกลอ่ง ด าของผูซ้ื้อ 

 

ภาพที ่ 2.4 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler and Armstrong) 

ท่ีมา : รัชฎาพร บุญเรือง (2559) 

 

 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

และสิ่งกระตุ้นอ่ืน  ๆ

การตลาด                ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ์           เศรษฐกจิ 

ราคา                          เทคโนโลย ี
การจัดจ าหน่าย          การเมือง 
การส่งเสริมการตลาด     วฒันธรรม 

กล่องด าของผู้ ซ้ือ  
การตอบสนองของผู้

ซ้ือ (การตัดสินใจซ้ือ) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 
การเลือกผูจ้ัดจ าหน่าย 
เวลาการซือ้ 
จ านวนการซือ้ 

ลกัษณะ 

ของผูซ้ือ้ 

กระบวนการ
ตดัสินใจของ 

ผูซ้ ือ้ 
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ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางการจัดจ าหน ่ายและการ

ส่ง เส ริมทางการตลาด ห รือ4P’s ส่ิง กระ ตุ้นอ่ืน ๆ  จะ รวมถึง เห ตุการณ์ห รือ ส่ิ งกดดัน ใ น

สภาพแวดลอ้มของผู้ซ้ือ เชน่ เศรษฐกจิ เทคโนโลยี การเมอืงและวฒันะธรรม ปัจจยัน าเขา้เหลา่น้ีจะ

น าไปสู่กลอ่งด า เพื่อจะเปล่ียนเป็นการตอบสนองของผูซ้ื้อโดยเห็นไดจ้าก การเลือกซ้ือผลิตภ ัณฑ์ 

ตราผลิตภณัฑ์ ผูจ้ดัจ าหนา่ย เวลาในการซ้ือและจ านวนการซ้ือ 

นักการตลาดต้องการทราบวา่ผู ้บริโภคเปล่ียนแปลงส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุ้น  

อ่ืน ๆ ให้เ ป็นการตอบสนองได้อยา่งไร จากภาพท่ี 2.3 จะเห็นไดว้า่ในกลอ่งด าของผู้ซ้ือแบง่เป็น 2 

สว่น สว่นแรก คือ ลกัษณะของผู้บริโภคท่ีมอิีทธิพลตอ่การรับรู้และการตอบสนองตอ่ส่ิงกระตุ้นข

องผู้บริโภค ส่วนท่ีสอง คือ กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีกระทบตอ่พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 

เน่ืองจากพฤติกรรมผู้บริโภคครอบครุมกระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกบัการบริโภคสินคา้ เพื่อให้งา่ยตอ่

การเข้าใจถึงปัจจัยตา่ง ๆ ท่ีก  าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภคให้เกิดความช ัดเจนในขอบเขตการศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภค นักวิชาการจึงนิยมแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจัยท่ีก  าหนดพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคกบักระบวนการในการบริโภคสินค้าหรือบริการในลักษณะท่ีเป็นแบบจ าลองรูปแบบ    

ตา่ง ๆ 

 

2.2.5 กิจกรรมทีเ่กี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

กลัยกร วรกลุลฎัฐานีย์ (2555) กจิกรรมท่ีเกีย่วขอ้งกบัพฤติกรรมผู้บริโภคม ี 3 รูปแบบ ดงัน้ี  

1)  พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปล่ียนได ้( Dynamic) เ น่ืองจากความเปล่ียนแปลง ของ

สภาพแวดลอ้มภายนอก เชน่ การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มผีลกระทบตอ่ปัจจัยด้าน

ความคิด ความรู้สึกของผู้บริโภคด้วย และพฤติกรรมผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน 

และภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคไมห่ยุดน่ิงอยูเ่หมือนเดิม แตอ่าจมีการเปล่ียนแปลง

เคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 

2)  พฤติกรรมผู้บ ริโภคเกี่ยวข้องก ับปฏิสัมพันธ์  ( Interaction) ระหวา่ง ความคิด

ความรู้สึกและการกระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดังนั้ น ความเขา้ใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้อง

ศึกษาทั้งปัจจยัภายในและปัจจัยภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และ

ท าไม 
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3) พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน ( Exchanges) หมายความวา่ ผู ้บริโภค

มพีฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณคา่บางอยา่งกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหวา่งผู้ซ้ือ

(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

 

2.2.6 ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค 

สมฤดี ศรีจรรยา (2557) ลกัษณะของการเกดิพฤติกรรมผู้บริโภค มลีกัษณะดงัน้ี  

1) เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มกัมจุีดมุง่หมายคือ ตอบ สนอง

ความต้องการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เชน่ แรงจูงใจเกดิจากความสะดวกสบายในการ

เดินทางไปท างานด้วยการซ้ือรถยนต์นั่ง จะแสดงพฤติกรรมด้วยการขยันท างานเกบ็เ งินหรือสรรหา

แหลง่เ งินผอ่นมาซ้ือ เพื่อให้ได้ส่ิงของท่ีต้องการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะท่ี

แตกตา่งกนั ท าหน้าท่ีให้เสร็จ เชน่ ต้องการซ้ือชอ่ดอกไมเ้พื่อแสดงความยินดีเมื่อเพื่อนส าเ ร็จ

การศึกษา หรือซ้ือส่ิงของบ ารุงสุขภาพให้คนไข้ เพื่อแสดงให้ รู้วา่เ ป็นห่วงเ ป็นใยเมื่อไปเ ย่ียม มี

จุดมุง่หมายมากกวา่หน่ึง เชน่ ต้องการซ้ือรถยนต์อเนกประสงค์ท่ีสามารถปรับเป็นห้องส านักงาน

และใช ้บรรทุกส่ิงของได้ หรือต้องการเคร่ืองป่ันอาหารท่ีสามารถใช ้ได้ในหลายๆ ลักษณะมี

จุดมุง่หมายสลบัซับซ้อน เชน่ นักศึกษาตอ้งการขอเ งินผู้ปกครองไปเ ท่ียวดว้ยการชว่ยผูป้กครอง

ท างานบา้นแทน เพื่อให้ผูป้กครองเห็นใจและยินดีจา่ยเ งินให้หรือ ร้านค้าหาบเรแ่ผงลอยยอมจา่ย 

เงินคา่คุม้ครอง เพื่อให้เกดิความปลอดภยัในการท ามาหากนิ 

2) เกดิจากบทบาทของผูบ้ริโภคในหลาย ๆ ลกัษณะ ได้แก ่เป็นผูซ้ื้อ ในท่ีน้ีอาจซ้ือจาก

ค าส่ังจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพื่อใช ้เอง หรือซ้ือเพื่อใชเ้ ป็นของขวญัให้แกค่นรัก เ ป็นผูใ้ช ้ในท่ีน้ี คือมี

บุคคลอ่ืนซ้ือมาให้ เชน่ พอ่-แม ่ซ้ือของมาให้ลูกใช ้ซ่ึงผูใ้ช ้อาจไมม่ีอ านาจซ้ือกไ็ด ้ผูริ้เ ร่ิม คือ ผู ้สร้าง

แนวคิดในสินคา้หรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้ค าแนะน าหรือท าให้เกิดความตอ้งการในสินค้า

หรือบริการนั้ น ๆ ผูน้ าหรือผู้มอิีทธิพลในการช ักจูงใจให้มีการตัดสินใจซ้ือ คือ ผู ้มีอ านาจหรือมี

อิทธิพลจูงใจให้ผู ้อ่ืนไดป้ฏิบติัในการซ้ือตามผูน้ า โดยการแนะน าหรือใชข้้อความขา่วสาร หรือ

สร้างแรงกระตุ้นช ักจูงให้ผู ้ตามกลุม่มีการซ้ือสินค้าหรือบริการนั้ น ๆ ผู ้ตัดสินใจซ้ือในระบบ

ครอบครัว ผูม้ีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีใชใ้นบ้านมกัเป็นแมบ่้าน ไมว่า่จะเป็นของใช ้ใน
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ครัว ของใชส้ าหรับเด็กเ ล็กหรือแมแ้ตเ่ส้ือผ้า เคร่ืองแตง่กายของพอ่บ้านด้วยก็มี แตถ่้าเป็นสินค้า

ใหญ ่ๆ  ราคาแพง 

3) เกิดจากกจิกรรมหลายอยา่งจากการซ้ือ เกดิความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา 

หรือการจัดแสดงสินคา้ หรือเพื่อนแนะน าให้ซ้ือและใช ้สรรหาขอ้มลูจากการเ ย่ียมร้านค้าด้วยการ

พดูคุย หรือถกปัญหากบัพนักงานขายในร้านค้า หรือพดูคยุในครอบครัว หรือถกปัญหากบัเพื่อนๆ

ประเมนิทางเ ลือกโดยตอบปัญหาในหัวข้อตอ่ไปน้ีคือ ซ้ือสินค้าอะไร ท่ีไหน เมือ่ใด วิธีใด ใช ้ตรา

อะไร สินคา้ชนิดไหน จากผูข้ายรายใด และตอ้งจา่ยเงินอยา่งไร  

4) เกดิจากปัจจยัท่ีชว่ยในการตดัสินใจซ้ือให้ง ่ายข้ึน เ ลือกสินคา้หรือบริการท่ีนา่พอใจ

มากกวา่เ ลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด เชื่อในค าแนะน าในการซ้ือสินคา้หรือบริการจากศูนย์อิทธิพล เชื่อถือใน

ตราย่ีห้อหรือซ่ือสัตย์ในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

5) เกิดจากความแตกตา่งระหวา่งบุคคล บุคคลแตล่ะคนจะมคีวามแตกตา่งกนัในหลาย 

ๆ ลักษณะ เชน่ บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวติ สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ ส่ิงตา่ง ๆ เหลา่น้ีจะมผีลตอ่

การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแตกตา่งกนัด้วย เชน่ บุคคลท่ีมคีวามทะเยอทะยานจะใฝ่หาความ

สะดวกสบาย ท่ีมคีวามเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนมากกวา่บุคคลอ่ืน ๆ 

6) เกดิจากการลงทุน การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมลีักษณะคล้าย ๆ กบันักธุรกจิคือ มี

วตัถุประสงค์มุง่แสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ได้แก ่ลกัษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบ

ดว้ย ตอ้งใชเ้วลาในการเสาะแสวงหาสินคา้ท่ีตอ้งการตอ้งใช ้แรงกายในการเดินทางตอ้งการให้สังคม

รับรู้วา่ซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมีระดบั เชน่ ซ้ือสินค้าในร้านค้าท่ีมชีื่อเ สียงมากกวา่ร้านหาบเรแ่ผงลอย 

ราคาแพงกวา่ทั้ง ๆ ท่ีสินค้าเหมอืนกนัต้องใชจิ้ตใจ เชน่ ความอดทนในการเ ดินทาง ความอดทนใน

การเสาะแสวงหา ความอดกลั้นในการรอคอยสินคา้ 
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2.3 ข้อมูลการตลาดยาในประเทศไทย 

กลุม่พ ัฒนาระบบ ส านักยา (2563) ปัจจุบนัตลาดยาในประเทศมมีลูคา่ไมต่ ่ากวา่ 1 แสนลา้น

บาท โดยสัดส่วนระหวา่งมลูคา่การผลิตและมลูคา่การน าเขา้อยูท่ี่ประมาณ 30 : 70 เน่ืองจากยาท่ีผลิต

ในประเทศสว่นใหญเ่ป็น ยาสามญั (Generic Drugs) ท่ีมรีาคาไมสู่งและผลิตเพื่อตอบสนองตลาด

ภายในประเทศเป็นหลัก อุตสาหกรรมการผลิตยาแผนปัจจุบันในประเทศ แบง่ออกเป็น 2 ประเภท 

คือ 

1) อุตสาหกรรมการผลิตวตัถุดิบวตัถุดิบท่ีใช ้ในการผลิตยา ไดแ้ก ่ตวัยาส าคญั ( Active 

Ingredient) หรือ สารออกฤทธ์ิทางยา เชน่ พาราเซตามอล และแอสไพริน เ ป็นต้น และตวัยาชว่ย 

(Inert Substance) เชน่ สารชว่ยให้ผงยาตอกเป็นเม็ดยาได ้สารชว่ยให้เมด็ยามกีารกระจายตวัดีเมื่อ

รับประทานไปแล้ว สารแตง่สี เ ป็นต้น ซ่ึงการผลิตวตัถุดิบในประเทศเป็นการผลิตวตัถุดิบท่ีมีผู ้

คน้พบอยูแ่ล้ว ทั้งน้ี  การผลิตวตัถุดิบจ าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยีสูง และเงินทุนมาก ส่วนใหญจึ่งเป็น

การร่วมทุนจากตา่งประเทศ โดยผู้ผลิตแตล่ะรายจะมีการผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีไมซ่ ้าชนิดกนั หรือหากซ ้ า

จะเป็นการผลิตให้เพียงพอเพื่อใชใ้นการผลิตยาส าเร็จรูปของตนเอง และมีการจ าหนา่ยให้แกบ่ริษัท

อ่ืนน้อยมาก สง่ผลให้ปริมาณวตัถุดิบตวัยาท่ีผลิตได้ในประเทศไมเ่พียงพอตอ่ความตอ้งการ ท าให้

ตอ้งมกีารน าเขา้วตัถุดิบตวัยาปริมาณมากมาผสมต ารับเป็นยาส าเ ร็จรูป โดยวตัถุดิบตัวยาน าเข้ามี

สัดสว่นสูงถึงประมาณร้อยละ 90 ของปริมาณวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตยาส าเร็จรูป 

2) อุตสาหกรรมผลิตยาสามญั (Generic Drugs) ยาแผนปัจจุบันสว่นใหญเ่ป็นยาท่ีไดรั้บ

การวิจยัและพฒันาจากผูผ้ลิตยาช ั้นนา ในตา่งประเทศและนา เข้ามาจ าหนา่ย ท าให้ยาอาจมีราคา

สูง ข้ึนกวา่ ซ่ึง เ รียกยาเหลา่น้ีวา่ ยาต้นแบบ หรือ ยาต้นตา รับ (Original Drugs)ส่วนยาท่ีผลิตใน

ประเทศ ตอ้งรอจนกวา่ยาตวันั้ นหมดสิทธิบัตรกอ่น จึงจะสามารถทา การผลิตออกมาจา หน ่ายไดย้า

ท่ีผลิตได้ในประเทศจะเรียกวา่ ยาสามญั (Generic Drugs) ซ่ึงเป็นยาสว่นใหญท่ี่ผูผ้ลิตยาในประเทศ

ท าการผลิตโดยผู้ผลิตจะนา เข้าวตัถุดิบตวัยาส าคัญจากตา่งประเทศมาพัฒนาต ารับ ( Formulation) 

แลว้ผสมและบรรจุเป็นยาส าเร็จรูปในรูปแบบตา่ง ๆ เชน่ ยาเมด็ ยาแคปซูล และยาน้า เพื่อนา ไปใช ้

ในการรักษา โดยกลุม่ยาท่ีมีมลูคา่การผลิตสูงสุด ไดแ้ก ่กลุม่ยาแกป้วด/แกไ้ข ้  

การจ าหน ่าย ชอ่งทางการจ าหนา่ยหลกั ไดแ้ก ่โรงพยาบาล ซ่ึงแบง่เป็น โรงพยาบาลรัฐบาล 

และโรงพยาบาลเอกชนโดยสัดส่วนมูลคา่การขายระหวา่งโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน คือ
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ประมาณ ร้อยละ 80 : 20 สาหรับการจ าหนา่ยในโรงพยาบาลของรัฐบาล ผู ้ประกอบการอาจตอ้งท า

การประมูลเพื่อจ าหนา่ยยา จึงท าให้เกดิการแขง่ขนัสูงดา้นราคาระหวา่งผูป้ระกอบการด้วยกนั อีก

ชอ่งทางหน่ึงใ นการจ าหน ่า ย ได้แก ่ชอ่งทาง ร้านขายยา ซ่ึ ง เ ป็นตลาดท่ีมีการ เ ติบโตดี โดย

ผูป้ระกอบการสามารถวางจา หนา่ยผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา เพื่อเ ป็นทางเ ลือกให้กบัผู ้บริโภค 

รวมถึงการหาลูกคา้ร้านขายยาใหม ่ๆ  เพื่อขยายชอ่งทางการจ าหนา่ยดว้ย ในสว่นการน าเขา้ มลูคา่การ

น าเข้ายารักษาโรคมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอยา่งตอ่เ น่ือง สา หรับยาท่ีมมีูลคา่การน าเขา้สูง สว่นใหญจ่ะ

เป็นยาท่ีไมส่ามารถผลิตไดใ้นประเทศ เน่ืองจากเป็นยาสิทธิบตัรของผูผ้ลิตเวชภ ัณฑ์ช ั้นน าของโลก 

หรือส่วนหน่ึงอาจเป็นผลเ น่ืองมาจากการจัดหาแหลง่วตัถุดิบและปัญหาการผลิตในประเทศ ท่ี

เทคโนโลยียงัไมไ่ดม้าตรฐาน หรือเป็นยานวตักรรม ท่ียงัไมส่ามารถผลิตไดใ้นประเทศ ทั้ง น้ี กลุม่ยา

ท่ีมมีลูคา่การน าเขา้สูง ไดแ้กก่ลุม่ยาสร้างเมด็เลือด กลุม่ยาปฏิชีวนะ และกลุม่ยาลดไขมนัในเลือด  

มลูคา่การน าเขา้ยารักษาโรคนั้นมกีารขยายตัวเพิ่มข้ึนทุกปี สว่นหน่ึงอาจเป็นเพราะธุรกิจ

โรงพยาบาลเอกชนยังคงมแีนวโน้มขยายตวัท่ีดี ส่งผลให้ผู ้ป่วยท่ีมีรายไดสู้งมคีวามตอ้งการยาท่ีเป็น

ท่ียอมรับจากตา่งประเทศเพิ่มข้ึน รวมทั้งกลุม่ผูสู้งอายุเ ร่ิมให้ความใส่ใจสุขภาพของตนเองมากข้ึน

และเขา้รับการตรวจรา่งกายอยา่งสม า่เสมอ แตม่ีข้อสังเกตวา่ แมม้ลูคา่การน า เข้าจะมกีารขยายตัว

อยา่งตอ่เน่ือง แตเ่ป็นการขยายตัวเพิ่มข้ึนในอัตราท่ีลดลง เน่ืองจากโรงพยาบาลของรัฐมแีนวโน้มท่ี

จะใช ้ยาสามญัมากข้ึน เพื่อควบคุมการใชย้าให้มีความเหมาะสม และลดคา่ใชจ้า่ยลงตลาดส าคัญของ

ไทยในการนา เขา้ยารักษาโรค ไดแ้ก ่สหรัฐอเมริกา เยอรมนี ฝร่ัง เศส สวติเซอร์แลนด์และสหราช

อาณาจักร ซ่ึงยาท่ีนา เข้าจากประเทศเหลา่น้ีสว่นใหญเ่ป็นยาสิทธิบตัรซ่ึงไมส่ามารถผลิตได้ใน

ประเทศ โดยการนา เขา้จากประเทศดังกลา่วมีมลูคา่กวา่ร้อยละ 40 ของมลูคา่การนา เข้ายารักษาโรค

ทั้งหมดส าหรับแหลง่น าเขา้วตัถุดิบตวัยา ท่ีส าคัญของไทย คือ อินเ ดีย และจีน นอกจากน้ี การท่ี

ความตอ้งการยาสามญัในประเทศมมีากข้ึน ทา ให้มูลคา่การนา เข้ายาสามญัจากประเทศคูแ่ขง่ ไดแ้ก ่

อินเ ดีย และจีน ( ซ่ึง เป็นประเทศท่ีมคีวามไดเ้ปรียบดา้นต้นทุน เพราะสามารถผลิตวตัถุดิบตัวยาได้

เอง) มมีลูคา่เพิ่มข้ึนอยา่งตอ่เน่ืองด้วยเชน่กนั 
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2.3.1 ตลาดยาในประเทศไทย 

ตลาดยาในประเทศไทย เป็นตลาดท่ีมมีลูคา่ตลาดสูงและมีการเติบโตอยา่งตอ่เน่ือง โดยใน

ปี พ.ศ. 2548 มลูคา่ตลาดยาและเวชภณัฑ์ท่ีวางจา หนา่ยในชอ่งทางโรงพยาบาลและชอ่งทางร้านขาย

ยาทั่วประเทศ มมีูลคา่โดยรวมประมาณ 64,000 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตอยูท่ี่ 19% และเมื่อ

พิจารณา ในปีพ.ศ. 2558 มูลคา่ตลาดยาและเวชภ ัณฑ์ท่ีวางจา หนา่ยในชอ่งทางโรงพยาบาลและ

ชอ่งทางร้านขายยาทัว่ประเทศ มีมลูคา่โดยรวมประมาณ 138,000 ล้านบาท มอีัตราการเติบโตอยูท่ี่ 

2% โดยในตลอดชว่งเวลาท่ีผา่นมา มลูคา่ตลาดส่วนใหญน่ั้นมาจากตลาดโรงพยาบาลตลาดยาใน

ประเทศไทย แบง่เ ป็น 2 ตลาดใหญ ่ๆ  ได้แก ่ตลาดโรงพยาบาล ( Hospital or Ethical channel)และ 

ตลาดร้านขายยา (Drugstore or OTC channel) โดยในปี พ.ศ. 2558 ตลาดยาโรงพยาบาล มีสัดส่วน

ของมูลคา่ตลาดอยูท่ี่ 79% มีมลูคา่ตลาดประมาณ 109,000 ล้านบาท มอีัตราเติบโต 3% ส่วนตลาด

ร้านขายยา มีสัดส่วนของมูลคา่ตลาดอยูท่ี่ 21% มีมูลคา่ตลาดประมาณ 29,000 ลา้นบาท มีอัตรา

เติบโต -0% กลุม่ยาท่ีส าคญั ๆ ในประเทศไทย ท่ีมมีลูคา่ตลาดเป็นอนัดับตน้ ๆ นั้น คือ 

1) กลุม่ยารักษาโรคติดเชื้อ (Systemic anti-infectives) 

2) กลุม่ยารักษาโรคหัวใจและหลอดเลือด (Cardiovascular system) 

3) กลุม่ยารักษาโรคระบบทางเดินอาหาร (Alimentary tract & Metabolism) 

4)  กลุม่ยาตา้นมะเ ร็งและปรับระบบภูมิคุม้กนั (Antineoplastic and Immunomodulating 

Agents) 

เมื่อพิจา รณา  มูลคา่ตลาดของกลุ ่มยาตา่ ง ๆ  ( Therapeutic Area) ท่ีส า คัญ ๆ ใ น ตลาด

โรงพยาบาล และตลาดร้านขายยา จะพบวา่ มคีวามแตกตา่งกนั โดยในตลาดโรงพยาบาล กลุม่ยาท่ีมี

มลูคา่ตลาดเป็นอนัดบัตน้ ๆ ไดแ้ก ่

1) กลุม่ยารักษาโรคติดเชื้อ (Systemic anti-infectives) 

2) กลุม่ยารักษาโรคหัวใจและหลอดเลือด (Cardiovascular system) 

3)  กลุม่ยาตา้นมะเ ร็งและปรับระบบภูมิคุม้กนั ( Antineoplastic and Immunomodulating 

Agents) 

4) กลุม่ยารักษาโรคระบบทางเดินอาหาร (Alimentary tract & Metabolism) 

สว่นในตลาดร้านขายยา 
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5) กลุม่ยารักษาโรคระบบทางเดินอาหาร (Alimentary tract & Metabolism) 

6) กลุม่ยารักษาโรคผิวหนัง (Dermatologicals) 

7) กลุม่ยารักษาโรคระบบทางเดินหายใจ (Respiratory system) 

8) กลุม่ยารักษาโรคระบบกลา้มเน้ือและข้อ (Musculo-Skeletal system) 

 

2.3.2 ผู้ประกอบการ 

Pharm Connection (2563) ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมยา ไดแ้ก ่

1) ผูผ้ลิต (Manufacturer) มทีั้งหนว่ยงานภาครัฐและภาคเอกชน โดยท่ีหนว่ยงานภาครัฐ 

ไดแ้ก ่องค์การเภสัชกรรมและบริษัทในเครือ , โรงงานเภสัชกรรมทหาร นอกจากน้ียังมกีารผลิตยา

ใชภ้ายในโรงพยาบาลในสังกดักระทรวงสาธารณสุข โดยเน้นการผลิตยาสามญั เพื่อทดแทนยาน า 

เข้าจากตา่งประเทศ เพื่อให้ประชาชนในระบบหลกัประกนัสุขภาพแห่งชาติได้เข้าถึงยา และลด

คา่ใช ้จา่ยของงบประมาณ ส่วนในภาคเ อกชนนั้ น ก็มีทั้งบริษัทผู้ผลิตยาในประเทศ ( Local 

Manufacturer) ท่ีเน้นการผลิตยาสามญั (บริษัทหลักๆ ไดแ้ก ่สยามเภสัช , เบอร์ลินฟาร์มาซติูคอล

อินดัสตร้ี เ ป็นต้น) และ บริษัทผูผ้ลิตยาข้ามชาติ (Multinational Manufacturer) หรือบริษัทผู้ผลิตและ

วจิัยท่ีมีบริษทัแมใ่นตา่งประเทศ ท่ีเน้นตลาดยาตน้แบบจากนวตักรรมให ม ่ซ่ึงมีทั้งการเข้ามาตั้ง

โรงงานผลิตเอง และการเป็นตวัแทนนา เข้ายามาจา หนา่ย โดยอาจจ าหนา่ยผลิตภณัฑ์เองหรือผา่นผู้

จดัจ าหนา่ย (Distributor) นอกจากน้ี บริษทัยาขา้มชาติท่ีไมม่โีรงงานของตนเองในประเทศไทย หาก

ประสงค์จะผลิตยาบางรายการก็จะใชบ้ริการของ “บริษทัรับจา้งผลิต” (Third Party Manufacturer) 

เช ่น  บริษัท  OLIC และ  Interthai Pharmaceutical Manufacturing โดยบริษัทรับจ้าง ผ ลิต น้ี  จะ มี

ลกัษณะการท างานคือ จะมกีารเกบ็ความลับของสูตรและกรรมวธีิการผลิตของยาท่ีไดรั้บมอบหมาย

ให้ผลิตอยา่งดี โดยจะท าหน้าท่ีผลิตยาท่ีได้รับมอบหมายอยา่งเ ดียว จะไมม่กีารผลิตยาของตนเอง

ข้ึนมาแขง่ และประการส าคญัคือ บริษัทรับจา้งผลิตน้ี มกัจะต้องผา่นการตรวจสอบอยา่งเข้มงวดใน

ดา้นมาตรฐานของโรงงานและมาตรฐานการผลิตจากส านักงานใหญข่องแตล่ะบริษทัขา้มชาติท่ีจะ

มาจา้งผลิตเสียกอ่น 

2)  ผู ้น าเข้า ( Importer) คือ ผู ้ท่ีน าผลิตภ ัณฑ์จากตา่งประเทศเข้ามาเพื่อจ าหน ่ายใน

ประเทศ ซ่ึงอาจขายผลิตภณัฑ์เองหรือผา่นผูจ้ัดจ าหนา่ย (Distributor) 
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3) ผู ้จัดจ าหน ่าย (Distributor) คือ ผู ้ท่ี ได้รับอนุญาตจากผู้ผลิตหรือผู้น าเข้าในการ

จ าหน ่ายและแจกจา่ยผลิตภ ัณฑ์แทนผู้ผลิตหรือผู้น าเข้า ตัวอยา่งเชน่ DKSH, Zuellig Pharma, US 

Summit, Pacific Healthcare, BLH, Berli-Jucker และ  IDS โดยใ นด้านการส่ง เ ส ริมการขายและ

การตลาดนั้ น บริษทัข้ามชาติโดยสว่นใหญจ่ะมทีีมงานท่ีท าหน้าท่ีสง่เสริมการขายและการตลาดของ

ตนเอง ส าหรับบางบริษัทท่ีประสงค์ท่ีจะเน้นการขายและการตลาดกบัผลิตภ ัณฑ์หลัก ๆ มากกวา่

ผลิตภ ัณฑ์ท่ีวางตลาดมาหลายปี  แล้วก็อาจท าสัญญากบับริษัทท่ีมี Contract Field Force เพื่อทา 

หน้าท่ีส่ง เสริมการขายและการตลาดผลิตภ ัณฑ์นั้น ๆ แทน โดยบริษัทเหลา่น้ี  ได้แก ่DKSH และ 

Zuellig Pharma เป็นตน้ 

 

2.3.3 ผลิตภัณฑ์ยา 

ผลิตภณัฑ์ยา แบง่ไดเ้ป็น 2 ประเภท ไดแ้ก ่

1) ยาตน้แบบ (Original drugs) ยาตน้แบบ หรือ ผลิตภณัฑ์ต ารับดั้งเดิม หรือ ยา       แบ

รนด์เนม คือ ผลิตภ ัณฑ์ยาท่ีได้รับการอนุมติัข้ึนทะเบียนตา รับยาจากสา นักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา โดยอาศัยข้อมูลการศึกษาวจิัยเชิงประจกัษ์โดยเฉพาะการทดลองในสัตว์และ ในคน 

และมกัจะไดรั้บการอนุมติัให้วางจ าหน ่ายในตลาดเป็นรายแรกในประเทศ จึงเป็นท่ีมาของค าเ รียก

ขานดังกลา่วข้างตน้ หรืออาจกลา่วได้วา่ ยาต้นแบบเป็นยาท่ีผา่นกระบวนการวิจยัและพฒันา ซ่ึง

จะตอ้งผา่นกรรมวธีิตา่ง ๆ มากมายหลายขั้นตอน เร่ิมจากการศึกษาวจิยั ผา่นกระบวนการทดลอง ซ่ึง

ตอ้งเร่ิมในการศึกษาสารตั้งตน้เป็นหมืน่  ๆ ตวัวา่ตัวใดจะมคีณุสมบัติในการรักษาโรคนั้น และกอ่น

นา มาใชย้ังต้องทดลองกบัสัตว์ทดลอง เพื่อให้แนใ่จวา่สารท่ีวิจยัข้ึนมานั้นมฤีทธ์ิในการรักษาจริง

และผลขา้งเคียงน้อยท่ีสุด โดยบริษทัผู้คิดคน้ ยาต้นแบบน้ี จะไดสิ้ทธิบัตรในการจดัจาหน่ายยานั้น ๆ 

แตเ่พียงผูเ้ดียวในชว่งระยะเวลาหน่ึง และเมื่อสิทธิบัตรส้ินสุดลง ผูผ้ลิตรายอ่ืนจะสามารถผลิตยานั้ น

ออกจ าหนา่ยได ้

2) ยาสามญั (Generic drugs) ยาสามญั คือ ผลิตภณัฑ์ยาท่ีรัฐก  าหนดตามหลักวชิาการ วา่

ประกอบด้วยตัวยาส าคัญ รูปแบบยา และขนาดความแรงของตัวยาส าคัญเหมอืนกบัผลิตภ ัณฑ์ยา

ตน้แบบ และผา่นการประเมนิ คณุภาพ ความปลอดภยัและประสิทธิผล ตามข้อบง่ใช ้แล้ว หรืออาจ

กลา่วได้วา่ ยาสามญั เป็นยาท่ีผลิตข้ึนภายใต้เคร่ืองหมายการคา้อ่ืนใดท่ีไมใ่ชเ่คร่ืองหมายการคา้ตาม
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สิทธิของผู้ครองสิทธิบัตรยา แตม่ีตัวยาส าคัญเป็นชนิดเ ดียวกนักบั ยาตน้แบบโดยจะผลิตยามา

หลงัจาก ยาต้นแบบได้รับการรับรองและอนุมติัให้ใชใ้นการรักษาโรคแล้ว ซ่ึงอาจจะลอกเลียนสูตร

ยาต้นแบบ เมื่อยาเหล ่านั้ นหมดสิทธิบัตรแล้ว ซ่ึงก็จะลดต้นทุนในการผลิต ยาสามญั ได้มาก 

เน่ืองจากไมไ่ดท้า การศึกษาและวจิัยเอง ท าให้ ยาสามญั มีราคาถูกกวา่ ยาตน้แบบหลายเทา่ตัว เมื่อ

ยาต้นแบบหมดสิทธิบัตรแล้ว การน ามาผลิตกส็ามารถท าไดเ้พื่อประโยชน์ในการเข้าถึงยาของ

ประชาชน แตส่ าคญัย่ิงกวา่นั้นคือ ตอ้งมกีารควบคุมมาตรฐานในการผลิตยาให้ไดย้าท่ีมคีุณภาพท่ีดี 

 

2.3.4 ร้านขายยา 

โดยร้านขายยาทั้งหมดสามารถแบง่ออกเป็น 

1)  ร้านขายส่ง (Wholesaler) คือ ร้านขายยาท่ีขายยาให้กบัร้านอ่ืน ๆ โดยมโีครงสร้าง

ทางการขาย การจดัสง่ หรือ การเก็บเงินท่ีเป็นระบบ แตเ่น่ืองจากในอดีตใบอนุญาตขายยาไมม่ีการ

แยกประเภท ท าให้ ร้านขายส่งบางแห่ง ซ่ึงท าการขายปลีกควบคูก่นัไป ไมไ่ด้แบง่ออกมาอยา่ง

ชดัเจน 

2) ร้านขายปลีก (Retailer) คือร้านขายยาแผนปัจจุบนั ท่ีจา หนา่ยยาโดยตรงตอ่ผูบ้ริโภค

โดยร้านขายยาเหลา่น้ีจะซ้ือยาจากบริษัทโดยตรงหรือจากร้านขายสง่ก็ได้ 

3)  ร้ านขายยาแบบมีสาขา หรือ  เค รือข ่าย ( Chain Drugstore) จากอดีตถึงปัจจุบัน 

รูปแบบการจา หน ่ายยาได้เปล่ียนแปลงไปตามพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค จากร้านยาค้า

ปลีกทั่วไป เ ร่ิมจดัตั้ง เ ป็นรูปบริษัท เ ร่ิมมีการขยายสาขาของร้าน จนถึงปี 2539 บริษัทตา่งชาติท่ี

ด าเ นินธุรกิจร้านยาค้าปลีกสมยัใหมรู่ปแบบ Chain Store ไดเ้ข้ามาดา เ นินธุรกิจและจัดตั้ง ร้านยา

รูปแบบ Chain Store ข้ึนในประเทศไทย พ ัฒนาการร้านยารูปแบบ Chain Store จึง เ ร่ิมมีบทบาท

ชดัเจน และพฒันาการตอ่เ น่ืองถึงปัจจุบนั ในปี 2558 มร้ีานยารูปแบบ Chain Store 19 บริษทั จ านวน 

1,476 ร้านค้า ( เป็นบริษทัของผู้ประกอบการไทย 14 บริษทั และ บริษัทตา่งชาติท่ีเขา้มาลงทุนใน

ประเทศไทย 5 บริษทั) 
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                           ร้านยารูปแบบ Chain Store แบง่ไดเ้ป็น 2 กลุม่ คือ 

3.1)  กลุ ่มท่ี  1 ร้ านท่ี เ ป็น  Stand alone ตั้ ง อยู ่ในห้ าง ค้าปลีกขนาดใ หญห่ รือ

ศูน ย์การค้า  อาทิ  เ ชน่  บู๊ทส์ ( อัง กฤษ)  ว ัตสัน( เค รือ เซ็นทรัล)  ฟ าสซิโน ( ไทย)  ร้ านซูรู ฮ ะ 

(เครือสหพฒัน์-ญี่ปุ่น) ร้านกรุงเทพดรักส์สโตร์(ไทย) ร้านหมอยาพลาซา่(ไทย) เป็นตน้ 

                           3.2)  กลุม่ท่ี 2 ร้านท่ีเ ป็นของห้างค้าปลีกขนาดใหญ/่ศูนย์การค้า/ร้านสะดวกซ้ือ 

ไดแ้ก ่ ร้านPure(บ๊ิกซี) ร้านTesco Pharmacy(เทสโก)้ ร้านExta(ซีพีออลล์)  
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2.4 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

ในการศึกษางานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้ง ทางผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้มูลไวด้งัน้ี  

ดนัย  ตนัติศิริวฒัน์ (2544) ไดท้ าการศึกษาเ ร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีตอ่การใชบ้ริการร้านขายยาจงัหวดักรุงเทพฯ  ผลการวิจยัพบวา่  ผู ้บริโภคส่วนใหญ ่

เลือกใชบ้ริการร้านขายยาเมื่อมีอาการเจ็บป่วยเล็ก ๆ น้อย ๆ โดยให้เหตุผลด้านของความใกล้บา้น 

เป็นหลักและเลือกร้านท่ีมเีภสัชกรผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัการบริการด้านการให้ค าแนะน า 

ปรึกษาการใชย้าเ ป็นอนัดบัหน่ึงและมคีวามพึงพอใจในร้านขายยาท่ีใชอ้ยูเ่ ป็นประจ าในด้านของ 

ความรวดเร็วและความสะดวกสบายในการใชบ้ริการเป็นอนัดบัหน่ึงปัจจัยสว่นบุคคลดา้นการศึกษา  

และอาชีพมคีวามสัมพันธ์กบัระดับความพึงพอใจการบริการในร้านขายยาและการให้ความส าคัญ 

กบัการบริการด้านตา่ง  ๆ ในร้านขายยาแตไ่มม่คีวามสัมพนัธ์กบัการให้ความส าคัญกบัการบริการ 

ดา้นตา่ง ๆ ในร้านขายยาในการประกอบธุรกจิร้านขายยาจึงควรเ ลือกท าเลของร้านอยูใ่กลท่ี้อยูอ่าศัย 

และจดัให้มเีภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเพื่อให้ค าแนะน าและซักถามอาการอยา่งละเ อียดกอ่นจา่ย 

ยาควรท าป้ายและติดรูปถา่ยของเภสัชกรให้ชดัเจนเพื่อให้ผูบ้ริโภคทราบวา่มเีภสัชกรประจ า ร้าน 

มทัรี บุรพงศ์บณัฑิต (2547) ไดท้ าการศึกษาเ ร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภ ัณฑ์จากร้าน

ขายยา ของผู้บริโภคในจงัหวดันนทบุรีโดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม

การซ้ือยา และเวชภณัฑ์ของผู้บริโภคจากร้านขายยาในจังหวดันนทบุรี โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ 

สถานภ าพสมรส ระดับการ ศึกษา อาชีพ และรายได้ต ่อเ ดือนของผู้บริโภคและวิเ คราะ ห์

ความสัมพนัธ์ ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภ ัณฑ์ ราคา ดา้น ชอ่งทางการจดัจาหนา่ย

และด้านการ สง่เสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์จากร้านขายยาของผู้บริโภคใน

ดา้นความถ่ี ในการซ้ือยาและเวชภณัฑ์ตอ่เดือนจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือยาและเวชภณัฑ์ตอ่คร้ังการ

ซ้ือยาและ เวชภณัฑ์จากร้านขายยาร้านเดิมความรู้สึกในดา้นคณุภาพของสินคา้และการแนะนาให้

คนรู้จักหรือ เพื่อนมาใชบ้ริการ ผลการวจิัยพบวา่ ปัจจยัด้านเพศอายุระดับการศึกษาสถานภาพอาชีพ

ท่ีแตกตา่งกนั มอิีทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั ยกเวน้ปัจจัยด้านรายได้

และปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดได้แกผ่ลิตภ ัณฑ์ราคาชอ่งทางกา รจัดจาหนา่ยและด้านการ

สง่เสริมการตลาด มคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภ ัณฑ์ในจงัหวดันนทบุรี อยา่งมี

นัยส าคญัท่ีระดบั .01 
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มาร์วนิ หว ัน่ท๊อก (2548) ศึกษาเร่ืองปัจจัยและความคาดหวงัท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยา 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคาดหวงั

ใน การซ้ือยาด้านบุคลากรมากกวา่ด้านการใช ้ยาเหตุผลหลกัท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซ้ือ

ยาจาก ร้านขายยามากท่ีสุดคือเพื่อรักษาอาการเ จ็บป่วยในเบ้ืองต้นโดยยารักษาโรคเป็นประเภท

สินคา้ท่ี ผู ้บริโภคซ้ือมากท่ีสุดในรูปของยาแกป้วดลดไข้ผา่นทางร้านขายยาแบบร้านเด่ียวและตัว

ผูบ้ริโภคเอง เ ป็นบุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่การซ้ือยาและเวชภณัฑ์ตา่ง ๆ ในร้านขายยามากท่ีสุดโดยมี

ความถ่ี 1-3 คร้ัง/ เดือน และมคีา่ใช ้จา่ยหรือจานวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือยาและเวชภณัฑ์จากร้านขายยา

เฉล่ีย 30-319 บาท/ คร้ัง  ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเห็นเกี่ยวกบักลยุทธ์การค้าปลีก

อยูใ่นระดับดีและ เมือ่พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคิดเห็น

เกี่ยวกบักลยุทธ์ การค้าปลีก ด้านสถานท่ีอุปกรณ์และส่ิงสนับสนุนบริการ ด้านความหลากหลาย

และความพร้อมของ ยาท่ีจัดไวจ้าหนา่ย ดา้นจุดยืนและจรรยาบรรณของผูป้ระกอบการร้านขายยา 

ดา้นความปลอดภยัจาก การใช ้ยา ด้านราคาและด้านบุคลากรอยูใ่นระดบัดีและผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นเกี่ยวกบักลยุทธ์การคา้ปลีก ด้านบริการขอ้มลู ดา้นท าเ ลท่ีตั้งและ

ความสะดวก ดา้นเวลา และดา้นการส่ือสารการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 

สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ไดท้ าการศึกษาเ ร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ 

ผูบ้ริโภคในอ า เภอพระประแดง จังหวดัสมทุรปราการ การวิจัยในคร้ังน้ีมจุีดมุง่หมายเพื่อศึกษา 

อิทธิพลของปัจจัยด้านลักษณะ บุคคลและปัจจัยส่วนประสมก ารตลาดของร้ านขายยาท่ีมีต ่อ

พฤติกรรม การซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ กลุม่

ตัวอยา่ง ท่ีใช ้ ใ นการวิจัย คือ ผู ้บริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา ในอ า เภอพระประแดง จังหว ัด

สมุทรปราการ จานวน 400 คน ทาการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามสถิติ ท่ีใช ้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มลู ได้แก ่คา่ร้อยละ คา่คะแนนเฉล่ีย คา่เ บ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ

สมมติฐาน ได้แก ่สถิติไค-สแควร์ ผลการวจิัยพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ ่มีสัญชาติไทย 

เพศหญิง อายุระหวา่ง 26-35 ปี ระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ประกอบอาชีพ

พนักงานโรงงานอุตสาหกรรม และมรีายได้ตอ่เดือน 5,001-10,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามแสดง

ความเห็นตอ่ปัจจัย ด้านส่วน ประสมทางการตลาดของร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก 

ในด้านพฤติกรรมการซ้ือ พบวา่ ผูม้ีอิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก ่ตนเอง โดยมีการซ้ืออยูใ่นชว่ง เวลา 
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18.01-22.00 น. เวลาโดยเฉล่ีย ท่ีซ้ือน้อยกวา่ 10 นาที กลุม่ยาท่ีซ้ือมากท่ีสุดได้แก ่ยารักษาโรค 

ประเภทยาแกป้วดลดไข้ และ มีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันัยส าคญั .05 

พบวา่ 1. อาชีพมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ า เภอพระประแดง 

จงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่การซ้ือยาในแตล่ะคร้ังของมากท่ีสุด ชว่งเวลาซ้ือ 

ยาจากร้านขายยาบอ่ยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใช ้ในการซ้ือยาจากร้านขายยาในแตล่ะคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือ 

จากร้านขายยามากท่ีสุด กลุม่ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือยา 

ของจากร้านขายยา 2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ในด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลตอ่

พฤติกรรม การซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอพระประแดง จังหวดัสมุทรปราการ ใน

ดา้นบุคคล ท่ีมีอิทธิพลตอ่การซ้ือยาในแตล่ะคร้ังของมากท่ีสุด ชว่งเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบอ่ย

ท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแตล่ะคร้ังสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

กลุม่ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือยาของจากร้านขายยา  3. 

บุคลากรมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดั

สมทุรปราการ ในด้านบุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่การซ้ือยาในแตล่ะคร้ังของมากท่ีสุด ชว่งเวลาซ้ือยาจาก

ร้านขายยาบอ่ยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแตล่ะคร้ังสินคา้ท่ีซ้ือจากร้าน

ขายยามากท่ีสุด กลุม่ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือยาของจาก

ร้านขายยา 

เอกราช  ทองสุข (2554) ได้ท าการศึกษาวิจยัเ ร่ือง ปัจจัยท่ีมคีวามสัมพนัธ์กบัการเลือกใช ้

บริการ ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผู้บริโภคในจังหวดัชมุพร การวิจัยคร้ัง น้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษา การตดัสินใจเ ลือกใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัช ุมพร ศึกษา

พฤติกรรม การใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคในจงัหวดัชมุพร ศึกษาความสัมพนัธ์

ระหวา่ง ปัจจยัสว่นบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกใช ้บริการ ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผู้บริโภคใน

จงัหวดั ชมุพร ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจัยทางการตลาด กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน

ขายยา แผนปัจจุบนัในจงัหวดัช ุมพร เก็บข้อมูลโดยใชแ้บบสอบถามจากประชาชนท่ีไปใชบ้ริการ

ร้านขาย ยาแผนปัจจุบนัในเขตจังหวดัชมุพร จ านวน 400 คน โดยคา่สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ได้แก ่คา่ความถ่ี ร้อยละ คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และคา่ไคสแควร์  ผลการศึกษา พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญเ่ป็นเพศหญิง มอีายุระหวา่ง 31-40 ปี สถานภาพโสด ศึกษาในระดับ
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ปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายได้ 15 ,001-20,000 บาทตอ่เ ดือน  ไมม่โีรคประจ าตัว จ านวน

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ภูมิล าเนาเป็นคนตา่งอ าเภอในจังหวดัช ุมพร รู้จักร้านขายยาเพราะอยู ่

ใกลบ้้าน มคีวามถ่ีในการใชบ้ริการท่ีไมแ่น ่นอน จ านวนเ งินท่ีซ้ือตอ่คร้ัง  51-100 บาท ใชบ้ริการ

เพราะมคีวามไวว้างใจในเภสัชกร เพราะต้องการท่ีจะซ้ือยาเอง ซ้ือยาสามญั ประจ าบ้านและยาเรียก

หาทัว่ไป บริการท่ีเคยใช ้คือขอค าแนะน าเกีย่วกบัการใชย้าจากเภสัชกร วธีิการคือเลา่อาการและให้

ทางร้านจดัยาให้ ชว่งเวลาท่ีใช ้บริการไมแ่น ่นอน ตดัสินใจใชบ้ริการร้าน ขายยาด้วยตนเอง ด้าน

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช ้บริการร้านขายยาแผน ปัจจุบันของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัช ุมพร พบวา่ โดยรวมมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก เมื่อพิจารณา เป็นรายดา้น พบวา่อยู ่

ในระดบัมาก 6 ดา้น เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  ด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย 

ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภ ัณฑ์ ดา้นราคา ด้านกระบวนการบริการ และ อยูใ่นระดับปานกลาง 1 ดา้น 

คือ ดา้นสง่เสริมการตลาด ดา้นปัจจยัสว่นบุคคล ด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรค

ประจ าตัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว และภูมิล า เนา  มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจเลือกใช ้

บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจังหวดัช ุมพร อยา่งมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 และดา้น

ปัจจยัทางการตลาด ด้านผลิตภ ัณฑ์ ด้านราคา ด้านชอ่งทาง  การจดัจ าหน ่าย ด้านสง่เสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ และดา้นส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจเ ลือกใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริ โภคในจังหวดัช ุมพร อยา่งมีนั ยส าคัญท่ี

ระดบั .05 

รัชนีวรรณ  เถาวอ์ั้น (2554) ได้ท าการศึกษาวจิัยเ ร่ือง พฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยาแผน

ปัจจุบัน ของผู้บริโภคในอ า เภอเมือง จังหวดักระบ่ี การศึกษาคร้ัง น้ี  มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา

พฤติกรรม การเ ลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการเ ลือก

ร้านขายยา ศึกษาความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจัยสว่นบุคคลกบัพฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยา ศึกษา

ความสัมพันธ์ ระหวา่งปัจจัยทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั และเพื่อ

ศึกษาความคิดเห็น ท่ีมผีลตอ่การใชบ้ริการ ร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี 

เกบ็รวบรวมข้อมูล จาก ประชาชนคนไทยในอ า เภอเมือง จังหวดักระบ่ี ท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผน

ปัจจุบนั จ านวน 400 คน ดว้ยวิธีสุ ่มแบบบงัเ อิญ เคร่ืองมือท่ีใช ้ในการวจิัยเ ป็นแบบสอบถาม สถิติท่ี

ใช ้ได้แก ่คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ  คา่เฉล่ีย ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์  ผล
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การศึกษาพบวา่ ผู ้ใชบ้ริการร้านขายยาสว่นใหญเ่ป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21 -30 ปี สถานภาพ

สมรส การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. อาชีพรับจา้ง จ านวนสมาชิกในครัวเรือน 3-4 คน 

รายได้เฉล่ียตอ่เ ดือน 10,001 -20,000 บาท และคา่ใช ้จา่ยของครอบครัว 10,001 -15,000 บาท 

พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา พบวา่ รู้จกัร้านขายยาเพราะอยูใ่กลบ้า้น ความถ่ีในการใชบ้ริการ   ร้าน

ขายยา 1-2 คร้ัง/ เดือน จ านวนเ งินท่ีใชบ้ริการแตล่ะคร้ัง 100-200 บาท วตัถุประสงค์ท่ีมาใช ้ บริการ

ร้านขายยา เน่ืองจากตอ้งการท่ีจะซ้ือยาเพื่อรักษาโรค/ ป้องกนัโรคจากการเ จ็บป่วย/ ไดรั้บ อุบติัเหตุ 

เหตุผลท่ีใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนั คือ มเีภสัชกรประจ าตลอดเวลา บริการท่ีเคยใช ้ในร้าน

ขายยา เป็นค าแนะน า เกีย่วกบัการใช ้ยาจากเภสัชกร วิธีการใชบ้ริการร้านขายยา คือ เลา่อาการ แล้ว

ให้ทางร้านจดัยาให้ ชว่งเวลาในการใชบ้ริการร้านขายยา ไมแ่นน่อน ตนเองเป็นผู้ท่ีมสี่วนรว่ม ใน

การตัดสินใจใชบ้ริการร้านขายยา ยาท่ีซ้ือเ ป็นประจ า คือ ยาแกป้วดลดไข้ ลักษณะร้านท่ีเลือกใช ้ 

บริการเป็น ร้านขายยาแบบเจ้าของคนเดียว แหลง่ ท่ีเลือกใชบ้ริการร้านขายยาเพราะใกลท่ี้พกัอาศั ย 

ปัจจยั ทางการตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยา ในภาพรวมมกีารเ ลือกร้านขายยาใน 

ระดับมาก เ รียงล าดบัคือ ด้านกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

ทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ด้านชอ่งทางการจัดจ าหน ่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดับ ความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือก ร้านขายยา พบวา่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษา มี อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเ รือน รายได้โดยเฉล่ียตอ่เ ดือน 

คา่ใช ้จา่ยตอ่เ ดือน มีความสัมพันธ์พฤติกรรมการเ ลือก ร้านขา ยยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคใน 

อ าเภอเมอืง จังหวดักระบ่ี อยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 ความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจยัทาง

การตลาดกบัพฤติกรรม การเลือกร้านขายยา พบวา่ ปัจจัยด้านผลิตภ ัณฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น 

ชอ่งทางการจัดจ าหน ่าย  ปัจจัยด้านการส่ง เสริมการตลาด ปัจจัยด้าน บุคลากร ปัจจัยด้านด้า น 

กระบวนการให้บริการ ปัจจยัด้านด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการ 

เลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ของผู้บริโภคในอ าเ ภอเมอืงจังหวดักระบ่ี อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติ ท่ี

ระดบั .05 

กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554)  ไดท้ าการศึกษาวิจยัเ ร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอ่ การตัดสินใจเ ลือกใชบ้ริการร้านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา การศึกษาวจิยัคร้ัง น้ี มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมอิีทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกใช ้บริการร้านขายยา ใน
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เขตพระนครศรีอยุธยา พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภค เปรียบเทียบจ าแนกตาม 

คณุลักษณะสว่นบุคคลของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ได้แก ่เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส และอาชีพ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจัยด้านสว่น ประสม

การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือยาของผูบ้ริโภคในเขตพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการ

วจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช ้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมอืในการเก็บรวบรวม ข้อมลูจาก

กลุม่ตวัอยา่ง คือประชากรท่ีเคยซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยุธยา จานวน 400 ชดุ สว่น

การวิเคราะห์ข้อมูล และประมวลผลข้อมูลนั้ น ได้ใช ้โปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ ชว่ยในการ

ประมวลผล โดยใชส้ถิติการแจกแจงความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน ANOVA, t-

test, F-test และ  Multiple Regression Analysis ใ นการวิเคราะ ห์  ผลการ ศึกษา  พบวา่  1 .  ระ ดับ

ความส าคัญทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การเ ลือกใชบ้ริการ ร้านขายยา พบวา่ 

โดยภาพรวมแลว้กลุม่ตัวอยา่งเ ห็นวา่มอิีทธิพลการตัดสินใจในระดับมาก ส าหรับสว่นประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตจังหวดัพระนครศรีอยุธยามากท่ีสุด 

พบวา่ ด้านการส่งเสริมการตลาดมอิีทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาด้านผลิตภ ัณฑ์, ด้านราคา, ดา้นการจัด

จาหนา่ย ตามล าดบั 2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา ส่วนใหญซ้ื่อยา

รักษาโรค โดยตวัเองเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ การเขา้ใชร้้านขายยา 1 คร้ัง/ เดือน ใชเ้วลา

ประมาณ 11-20 นาทีตอ่การซ้ือ 1 คร้ัง 3. จากผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐานพบวา่ ใน

ภาพรวม ลกัษณะทางดา้น ประชากรศาสตร์ ได้แก ่เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกตา่ง

กนัมีการตดัสินใจทางด้าน สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ มเีพียงด้านการจัดจ าหน ่ายเทา่นั้ นท่ีมกีารตัดสินใจ

แตกตา่งกนั ปัจจัยส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซ้ือยา

จาก ร้านขายยา ในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจัดจา

หน่าย  และ ด้านส่ง เ สริมการตลาดมีอิทธิพลต ่อการตัดสิน ใจใช ้บริการร้ านขายยาใ นเ ขต

พระนครศรีอยุธยา 

อานนท์ ศรีพงษ์ (2556) ได้ท าการศึกษาวจิัยเ ร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจาก

ร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ (2) เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดมี
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ผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จังหวดัสระแกว้ (3)  เพื่อศึกษา

เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภค กลุม่ตัวอยา่งท่ีใชใ้นการวิจัย คือ 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาในอ าเภอวงัสมบูรณ์จังหวดัสระแก ้ว จ านวน 400 คน ท าการเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก ่คา่ร้อยละ คา่คะแนนเฉล่ีย 

คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช ้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก ่สถิติไคสแควร์ ผลการวิจยัพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถาม ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา พบวา่ ผูม้ีอิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก ่

ตนเอง โดยมกีารซ้ืออยูใ่นชว่งเวลา 06.01-10.00 น. เวลาโดยเฉล่ียท่ีซ้ือน้อยกวา่ 10 นาที กลุม่ยาท่ีซ้ือ

มากท่ีสุดได้แก ่ยารักษาโรค ประเภทยาแกป้วดลดไขแ้ละมพีฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ผลการทดสอบ

สมมติฐานท่ีระดบันัยส าคัญ .05 พบวา่ 1) อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้มผีลตอ่พฤติกรรม

การซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จังหวดัสระแกว้ในด้านบุคคลท่ีมอิีทธิพล

ตอ่การซ้ือยาในแตล่ะคร้ังมากท่ีสุด ชว่งเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบอ่ยท่ีสุดเวลา โดยเฉล่ียท่ีใช ้ในการ

ซ้ือยาจากร้านขายยาในแตล่ะคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุม่ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้าน

ขายยามากท่ีสุด แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือยาของจากร้านขายยา 2)  ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด ในด้านสถานท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอวงั

สมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซ้ือยาในแตล่ะคร้ังของมากท่ีสุด ชว่งเวลา

ซ้ือยาจากร้านขายยาบอ่ยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแตล่ะคร้ัง สินคา้ท่ี

ซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุม่ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือ

ยาของจากร้านขายยา 

มะลิสา บุญรัตน์ (2557) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของประชา

ชนในจงัหวดัสงขลา งานวจิยัคร้ัง น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาความรู้เ ร่ืองการซ้ือยาจากร้านขายยา

ของประชาชนในจังหวดัสงขลา 2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของประชาชนใน

จงัหวดัสงขลา 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก

ร้านขายยาของประชาชนในจังหวดัสงขลา และ4) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เร่ืองการซ้ือยา

จากร้านขายยากบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของประชาชนในจงัหวดัสงขลา กลุม่ตวัอยา่ง ท่ี

ใชใ้นการวจิยั คือ ประชาชนทั้งชายและหญิงในจงัหวดัสงขลา ท่ีมอีายุตั้งแต ่15 ปีข้ึนไป จ านวน 400 

คน ไดม้าจากการสุ่มแบบหลายขั้นตอน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิัยเ ป็นแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมูล
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ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไคสแควร์ และสัมประสิทธ์ิ สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ผลการศึกษาพบวา่  

กลุม่ตวัอยา่งส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง (ร้อยละ 66.50) จบการศึกษาระดับประถมศึกษา (ร้อยละ 33.75) 

ประกอบอาชีพเกษตรกรรม (ร้อยละ 34.25) มีรายได้อยูใ่นชว่ง 5,001 -10,000 บาท (ร้อยละ 38.00) 

ในภาพรวมกลุม่ตวัอยา่งมีความรู้เร่ืองการซ้ือยาจากร้านขายยาในระดบัต ่า (ร้อยละ 49.25) และมี

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาใ นระดับปานกลาง ( ร้อยละ 77.00)  นอกจาก น้ียังพบวา่ 

สถานภาพสมรส และระดบัการศึกษามคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในร าดับ

ต ่า อยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ใ นขณะ ท่ีความรู้เ ร่ื องการซ้ือยาจากร้านขายยามี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในระดบัต ่า อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

พรศกัด์ิ มธุรส (2557) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและทศันคติของผู้บริโภคตอ่ร้านขาย

ยาแผงปัจจุบันในอ าเภอเมอืง จังหวดัพงังา งานวิจยัมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช ้บริการ

ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเปรียบเทียบคุณลกัษณะสว่นบุคคลกบัทศันคติของผูบ้ ริโภคตอ่ร้านขายยา

แผนปัจจุบันและศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งทัศนคติของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน

ขายยาแผนปัจจุบันในอ า เภอเมอืงจังหวดัพ ังงา โดยศึกษาในกลุม่คนในวยัท างานอายุ 15–59 ปี 

จ านวน 400 ราย วิธีการเลือกตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เก็บรวบรวมข้อมูลโดย

ใชแ้บบสอบถามท่ีผู ้วจิัยสร้างข้ึนตั้งแตว่นัท่ี 1 – 31 มนีาคม 2556 วิเคราะห์ขอ้มลู โดยใช ้สถิติ ร้อย

ละ คา่ เฉ ล่ีย  ส่วน เ บ่ียง เบนมาตรฐาน  Student’s t–test One–way ANOVA และ Chi–square ผล

การศึกษา พบวา่ผู ้บริโภคสว่นใหญม่ีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัมคีวามถ่ีเ ดือน

ละคร้ังหรือน้อยกวา่ ร้อยละ 70.7 ชว่งเวลาท่ีใชบ้ริการบอ่ยท่ีสุด คือ 18.01–24.00 น. ร้อยละ 52.7 

การใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบันร้านเดิมเป็นบางคร้ังร้อยละ 38.5 ผู ้บริโภคท่ีใชบ้ริการร้านขาย

ยาแผนปัจจุบันสว่นใหญจ่ะซ้ือยาร้อยละ 56.89 รองลงมาคือ ปรึกษาเ ร่ืองการใชย้าร้อยละ 18.85 

วธีิการซ้ือยาจะบอกอาการให้เภสัชกรจา่ยยาร้อยละ 69.3 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา เป็นยา

รักษาโรคร้อยละ 88.3 กลุม่ยาประเภทท่ีซ้ือจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัส่วนใหญเ่ป็นประเภทยาแก ้

ปวดลดไข้ร้อยละ 77.0 รองลงมาคือยารักษาโรคผิวหนังร้อยละ 4.8 ยารักษา โรคเกี่ยวกบัทางเ ดิน

หายใจร้อยละ 4.2 ยารักษาโรคเกีย่วกบัทางเดินอาหารร้อยละ 4.0 ตามล าดบัผู ้บริโภคกลุม่ตวัอยา่งมี

ทศันคติตอ่ร้านขายยาแผนปัจจุบนัภาพรวมในระดบั 5 จากคะแนนเต็ม 5 เมือ่พิจารณารายประเด็น 
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พบวา่ ระดบัทศันคติอันดับ 1 คือ ทัศนคติดา้นบุคลากร อันดับ 2 คือ ด้านสถานท่ี อนัดบั 3 คือ ดา้น

ส่ิงอ านวยนวยความสะดวก อันดับ 4 คือ ดา้นราคา และอนัดบั 5 คือ ด้านผลติภ ัณฑ์ โดยมีคา่เฉล่ีย 

4.74, 4.57, 4.43, 4.32 และ 4.13 ตามล าดับ เปรียบเทียบทัศนคติกบัคณุลักษณะส่วนบุคคล พบวา่ 

เพศตา่งกนัจะมทีัศนคติของผูบ้ริโภคตอ่ร้านขายยาแผนปัจจุบนัแตกตา่งกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 ( t=2.489, p=0.013) การใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันแห่งเ ดิมของผู้บริโภคมี

ความสัมพนัธ์กบัระดบัทัศนคติท่ีมตีอ่ร้านขายยาแผนปัจจุบัน อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติ (χ2=9.672, 

df.=2, p=.008) ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยาแผนปัจจุบันมีความสัมพันธ์กบัระดบัทศันคติท่ีมี

ตอ่ร้านขายยาแผนปัจจุบันอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติ (χ2=11.885, df.=2, p=.003) ส่วนความถ่ี    

ชว่งเวลา วธีิการซ้ือยาไมม่ีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมตีอ่ร้านขายยาแผนปัจจุบนั  

ออมทอง ทิพย์ภูวตานนท์ (2557) ไดท้ าการศึกษาวจิัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมอิีทธิพลตอ่การตัดสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค อ าเภอบางพลี จังหวดัสมทุรปราการ การ

วจิยัในคร้ังน้ีมจุีดมุง่หมาย เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัสว่นประสมการตลาด ( 7Ps) และอิทธิพลของ

ปัจจัยดา้นสังคม ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผู้บริโภค ในอ าเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ กลุม่ตวัอยา่ง ท่ีใช ้ในการวจิัย คือ ผู ้บริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาในอ าเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 คน ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้น

การวิเคราะห์ข้อมูล ไดแ้ก ่คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย คา่เ บ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช ้ในการทดสอบ

สมมติฐาน ไดแ้ก ่คา่สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน จากการศึกษาพบวา่ผู ้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญเ่ป็น สัญชาติไทย เพศหญิง อายุ 26-35 ปี ระดบัการศึกษา มธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเทา่ 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดต้อ่เดือน 10,001-15,000 บาท ซ้ือในชว่งเวลา 18.01-20.00 น. 

ตดัสินใจเลือกใช ้บริการร้านขายยาท่ีใกลท่ี้อยูอ่าศยั/ใกลท่ี้ท างาน/ยา่นชมุชน/ตลาด โดยกลุม่ตวัอยา่ง

ระบุวา่ชื่อร้าน (Brand) ไมม่ีผลตอ่การตัดสินใจเ ลือกร้านขายยา ส าหรับปัจจัยสว่นประสมทาง

การตลาดท่ีมอิีทธิพลตอ่การตัดสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจัยด้านกระบวนการ มี

ความส าคัญมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก ่ปัจจัยดา้นลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านการสง่เสริม

การตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ และด้านสถานท่ี ตามล าดบั และ ปัจจัยด้านสังคมมอิีทธิพลตอ่

การตัดสินใจเ ลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม คือ ฉันเลือกร้านขายยาเอง มี

ความส าคัญมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก ่ปัจจยัด้านกลุม่อา้งอิง และ ปัจจัยดา้นครอบครัว ตามล าดับ 
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โดยในสว่นของผลการทดสอบสมมติฐานยงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก ่ปัจจัย

ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้น

ผลิตภ ัณฑ์ และดา้นสถานท่ี มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเ ลือกร้านขายยาอยา่งมีนัยส าคัญทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ขณะท่ีการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกบัปัจจัยด้านสังคมกพ็บวา่มคีวามสัมพันธ์กบั

การตดัสินใจเลือกร้านขายยาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

รุง่โรจน์ พึ่งจิตร (2558) ไดท้ าการศึกษาวจิัยเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขาย

ยาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วจิัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจาก

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุม่ตัวอยา่ง ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี  ไดแ้ก ่กลุม่

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน และใช ้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมอืในการเก็บ

รวบรวมข้อมลู โดยใช ้สถิติตา่ง ๆ ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก ่คา่ร้อยละ คา่ความถ่ี คา่เ บ่ียงเบนมาตรฐาน 

สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และคา่สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ซ่ึงผลของ

การวิจยัสามารถสรุปไดด้ังน้ี  ผลการวจิัยพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม สว่นใหญเ่ป็นเพศชาย คิดเป็น

ร้อยละ 51.0 มีอายุระหวา่ง 30-40 ปี ร้อยละ 46.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 35.3 อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนร้อยละ 42.3 และมรีายไดร้ะหวา่ง 20,001-40,000 บาทร้อยละ 48.8 และมี

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และมีพฤติกรรมการ

ซ้ือยาของผูบ้ริโภค โดยรวมอยูใ่นระดับมาก ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน ด้านปัจจยัส่วนบุคคล

ของผูบ้ริโภคท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหา

นคร พบวา่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ตา่งกนัยกเวน้ด้านอายุเ ป็นปัจจัยท่ีมีผล ตอ่

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อยา่งมีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก

ร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี การสง่เสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการและส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ เ ป็นปัจจัยท่ีมคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

วารี สุทักษิณา (2558) ได้ท าการศึกษาวจิัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซ้ือยาในร้าน

ขายยาแผนปัจจุบัน ในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมผีลตอ่การตดัสินใจ

ซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช ้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
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ส าหรับธุรกิจบริการมาศึกษา รวมถึงศึกษาความแตกตา่งของลกัษณะทางประชากรศาสตร์และผล

ตอ่การตดัสินใจซ้ือยารวมถึง แนวโน้มความตอ้งการในอนาคตของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ร้านขายยาแผน

ปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบความต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภค สามารถน าไป

ปรับปรุงธุรกิจร้านขายยาให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแขง่ขันและเกดิประโยชน์กบัผู้บริโภค โดย

งานวจิัยน้ี เก็บขอ้มูลเชิงปริมาณแบบปฐมภูมิจากแบบสอบถามออนไลน์ชว่งเ ดือนกุมภาพนัธ์ถึง

มีนาคม 2559 จากกลุม่ตัวอย ่าง ซ่ึ งเ ป็นบุคคลท่ี เคย ซ้ือยาใน ร้านขายยาแผนปัจจุบันใน เขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 420 คนผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์และปัจจัยด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ส่งผลตอ่การตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยา แผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี

นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ส าหรับการศึกษาดา้นความแตกตา่งของลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตัดสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขต

กรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั นอกจากน้ีการส ารวจเร่ืองความตอ้งการในอนาคตท่ีมตีอ่ร้านขายยา

ยาแผนปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ต้องการให้ร้ านขายยามกีารเก็บบนัทึกประวติัการ

รักษาและการแพ้ยาไว ้รวมถึงบริการตอบปัญหาดา้นยาผา่นทางส่ือสังคมหรือ social media ตา่งๆ 

และการติดตามการรักษาภายหลงัการจา่ยยาอีกดว้ย 

รจนา สันติภานุโสภณ (2560) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง  การศึกษาพฤติกรรมการเ ลือกร้าน

ขายยาของผู้บริโภคในจังหวดัระยอง  การศึกษาคร้ัง น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเ ลือก

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจังหวดัระยอง ศึกษาสว่นประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอ่การเ ลือกร้าน

ขายยา ศึกษาความสัมพันธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกร้านขายยากบัสถานภาพส่วนบุคคล ศึกษา

เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต ่อการเ ลือกร้านขายยา  เก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ประชาชนคนไทยในจงัหวดัระยอง ท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาจ านวน 400 คน เคร่ืองมอืท่ีใชใ้นการวจิัย

เป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก ่คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย สว่นเ บ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

ทดสอบไคสแควร์ ผลการศึกษาพบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดโ้ดยเฉล่ียตอ่เดือน มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยาของผู้บริโภคในอาจงัหวดัระยองอยา่งมีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ลกัษณะรูปแบบร้านขายยาท่ีเ ลือกใช ้บริการ ได้แก ่ร้านขายยาแบบเจ้าของคน

เดียว และแหลง่ท่ีเลือกใช ้บริการร้านขายยา ไดแ้ก ่ใกล้ท่ีพกัอาศัย ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ี

มผีลตอ่พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา ในภาพรวมมกีารเลือกร้านขายยาในระดบัมากเรียงล าดับคือ 
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ดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ดา้นผลิตภ ัณฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพด้านบุคลากร 

ด้านชอ่งทางการจัดจาหน่าย  ด้านราคา และด้านการส่ง เสริมการตลาด ตามล าดับ  สวนการ

เปรียบเทียบความแตกตางของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัสถานภาพส่วนบุคคล พบวา่ โดย

ภาพรวมสถานภาพดา้นระดับการศึกษาและสถานภาพ ดา้นรายได้สว่นตวัเฉล่ียตอ่เดือน มีความ

คิดเห็นแตกตา่งกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนสถานภาพดานเพศ อายุ และอาชีพมี

ความแตกตา่งกนัในปัจจยัดา้นผลิตภ ัณฑ์และบริการ ด้านราคา และดา้นกระบวนการ มีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ตามล าดบั 

เสาวณีย์  ลาเสือ, ปรวุฒิ  เมืองอู ่และกนิพนัธ์ุ  ปานณรงค์ (2560) ได้ท าการศึกษาวจิัยเ ร่ือง 

ความรู้และพฤติกรรมการบริโภคยาช ุดของประชากรบา้นโพธ์ิ ต าบลโพธ์ิ อ าเภอเมอืง จงัหวดัศรีสะ

เกษ การวิจยัเ ร่ือง ความรู้และพฤติกรรมการบริโภคยาช ุดของประชากรบา้นโพธ์ิ ต าบลโพธ์ิ อ าเภอ

เมือง จังหวดัศรีสะ  เกษ เพื่อศึกษา ความรู้เกีย่วกบัการบริโภคยาชดุ  พฤติกรรมการบริโภคยาช ุด 

ความสัมพนัธ์กนัระหวา่งความรู้กบัพฤติกรรม การบริโภคยาชดุ ของประชากรบ้านโพธ์ิ  ต าบลโพธ์ิ 

อ าเภอเมอืง  จงัหวดัศรีสะเกษ ใช ้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมอืในการวิจยั กลุม่ตวัอยา่ง คือ ประชากร

บา้นโพธ์ิ จ านวน 172 คน ของประชากรทั้งหมดบ้านโพธ์ิ ต าบลโพธ์ิ โดยค านวณใช ้สูตรของ Daniel   

ท่ีระดับความเชื่อม ัน่ร้อยละ  95 ใช ้วิธีการสุ่มแบบง ่ายใช ้สถิติ  คา่ความถ่ี ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ความความสัมพนัธ์ใช ้สถิติไคสแควร์ และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ

เพียร์สัน ผลการศึกษาพบวา่ มเีพศหญิง จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 60.1 มอีายุ 30-60 ปี จ านวน 

85 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รายได้มากกวา่ 1,000 บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4  ไมไ่ด้รับ

การศึกษา จ านวน 80 คน  คิดเป็นร้อยละ  46.5  มสีถานภาพ สมรส จ านวน 87 คน คิดเป็น ร้อยละ 

50.6 ไมม่โีรคประจ าตวั จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 70.9 พฤติกรรมการบริโภคยาชดุ ในระดับ

ปานกลาง ความรู้ในการบริโภคยาช ุด อยูใ่นระดับมากท่ีสุด การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวา่ง

ความรู้และพฤติกรรมการบริโภคยาช ุด  ระหวา่งตัวแปรต้นและตัวแปรตาม พบวา่ ความรู้และ

พฤติกรรมการบริโภคยาชดุมคีวามสัมพนัธ์กนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 



 

 

บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 

                    การศึกษาเ ร่ือง  กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี เ ป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Search) โดยใ ช ้

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผู ้วจิัยไดด้ าเนินการศึกษา

คน้ควา้ตามขั้นตอนดงัตอ่ไปน้ี 

 

3.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

3.2 ประชากร และตวัอยา่ง 

3.3 เคร่ืองมอืท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มลู 

 

3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

          การศึกษาวจิัยเ ร่ือง  กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี คร้ัง น้ีผู ้วจิยัได้ศึกษาจากเอกสาร ต ารา แนวคิด ทฤษฎีและ

ผลงาน ท่ีเกีย่วขอ้ง แลว้จึงน ามาประมวลผลเป็นกรอบแนวคิด ดงัน้ี 
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 ตวัแปรอิสระ (Independent variables)                           ตวัแปรตาม (Dependent variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่ 3.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

3.2 ประชากร และตัวอย่าง 

          การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดประชากรและตวัอยา่งไวด้งัน้ี  

 

3.2.1 ประชากร 

          ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาและท าวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี อ าเภอเมอืง
นนทบุรี ปีพทุธศกัราช 2563 ซ่ึงมปีระชากรจ านวน 367,189 คน (ส านักบริหารการทะเบียน 
กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2562)  

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี (โมเดล 6W1H) 

1. เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

2. ชว่งเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

3. ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

4. เวลาโดยเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

5. บุคคลมอิีทธิพลตอ่การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

6. แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาในอนาคต 

กลยุทธ์การตลาด  

1. ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ (Aware) 

2. ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ (Appeal) 

3. ดา้นถามและตอบ (Ask) 

4. ดา้นการตดัสินใจ (Act) 

5. ดา้นการสนับสนุน (Advocate) 
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3.2.2 การก าหนดขนาดตัวอย่าง 

          เน่ืองจากทราบขนาดของประชากรเป้าหมายท่ีท าการศึกษา และสามารถก  าหนดระดบัความ
คลาดเคล่ือนในการสุม่ตวัอยา่งท่ียอมรับได ้ จึงสามารถใชสู้ตรค านวณของ ทาโร ่ยามาเน ่ (Taro 
Yamane, 1973) (กลัยา วานิชย์บญัชา,2560) โดยยอมรับความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่งได ้ 5% 
ในการค านวณไดด้งัน้ี 
 

                  สูตรท่ีใชใ้นการค านวณ                คือ      n =
N

1+N(e)2 

                   
                  โดย                                               n  = ขนาดตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
                                                               
                                                                       N = ขนาดของประชากรทั้งหมด 
                                                                
                                                                        e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้
                                                                     
                                                                              งานวจิยัน้ีก  าหนดให้ e = 0.05 หรือ 5% 
 

     แทนคา่                   n =  
367,189

1+367,189 (0.05)2
 

 

                                                                        n =  
367,189

918.97
 

 

                                                                        n = 399.56 

 
                                                                        n ≈  400 

 
          จากการค านวณพบวา่ต้องท าการสุ่มตวัอยา่งจากประชากรมาขั้นต ่า 400 คน เพื่อให้สามารถ
วเิคราะห์สมมติฐานไดอ้ยา่งแมน่ย า 
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3.2.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
          การสุม่ตวัอยา่งในการวจิัยคร้ังน้ีเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบแบง่กลุม่ 2 ขั้น(Two-stage cluster) 
โดยมลี าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 
                    ขั้นที1่ โดยการเลือกตวัอยา่งท่ีไมใ่ชค้วามนา่จะเป็น (Non-probability sampling) คือ 
วธีิการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง(purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุม่เป้าหมายโดยเจาะจง ดงันั้นจึง
เลือกห้างสรรพสินคา้ท่ีอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี เพื่อจดัเกบ็แบบสอบถามดงัน้ี  
ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
 
                    ขั้นที2่ ผูว้จิยัจะเลือกผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา ซ่ึงอยูใ่นห้างสรรพสินคา้
เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ ตอ่จากนั้นผูว้จิยัจะเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผู้บริโภคทุกวนั  
 
ภาพที ่ 3.2 แสดงจ านวนกลุม่ตวัอยา่งในห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
 

ห้างสรรพสินคา้ จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง(คน) 
 

ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
 

 
400 

 
รวม 400 

 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีใช ้ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี  ไดแ้ก ่แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยสร้างข้ึนเพื่อศึกษา กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี ตามแนวทางวตัถุประสงค์และกรอบแนวคิด

ในการวจิยัท่ีก  าหนดโดยแบง่ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

 

            ตอนที1่ เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก ่
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน เป็นแบบสอบถามท่ีมลีกัษณะปลายปิด มี
ค าตอบให้เลือกและให้ผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว รวมจ านวน 5 ขอ้ 
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            ตอนที่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบักลยุทธ์การตลาด 5A ประกอบดว้ย ด้านการรู้จักผลิตภ ัณฑ์  

ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์  ด้านถามและตอบ ดา้นการตัดสินใจ ด้านการสนับสนุน  มีลกัษณะ

แบบสอบถามมาตรสว่นประมาณคา่ (Rating scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอันตรภาคช ั้น 

(Interval scale) ม ี5 ระดบั ในการวดัระบบส าคญัซ่ึงมเีกณฑ์ให้คะแนน ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ระดบัการมอิีทธิพลมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ระดบัการมอิีทธิพลมาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ระดบัการมอิีทธิพลปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ระดบัการมอิีทธิพลน้อย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ระดบัการมอิีทธิพลน้อยท่ีสุด 

การแปลความหมายของขอ้มูลผู้วจิัยได้ก  าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคา่เฉล่ียโดยผู้วจิัย

เลือกใชว้ธีิการของ เบส (Best. 1970, อา้งถึงใน กลัยา วานิชย์บญัชา, 2560) ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 4.50 - 5.00 หมายถึง  มรีะดบัความส าคญัมอิีทธิพลมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน 3.50 - 4.49 หมายถึง  มรีะดบัความส าคญัมอิีทธิพลมาก 

ระดบัคะแนน 2.50 - 3.49 หมายถึง  มรีะดบัความส าคญัมอิีทธิพลปานกลาง 

ระดบัคะแนน 1.50 - 2.49 หมายถึง  มรีะดบัความส าคญัมอิีทธิพลน้อย 

ระดบัคะแนน 1.00 - 1.49 หมายถึง  มรีะดบัความส าคญัมอิีทธิพลน้อยท่ีสุด 

 

            ตอนที3่ เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก ่ เหตุผลการเลือกซ้ือ ชว่งเวลาท่ีซ้ือ ประเภทท่ีซ้ือ เวลาโดยเฉล่ีย
ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมอิีทธิพลในการซ้ือ แนวโน้มการซ้ือในอนาคต เป็นแบบสอบถามท่ีมลีกัษณะปลาย
ปิด มคี าตอบให้เลือกและให้ผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว รวมจ านวน 6 ขอ้ 
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3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
          การเกบ็รวบรวมข้อมลูเพื่อนามาวเิคราะห์ ผูว้จิยัไดด้าเนินการเกบ็ขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1. แหล่งข้อมูลทตุิยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากข้อมลูท่ีมผูีร้วบรวม ไวท้ั้ง
หนว่ยงานของรัฐและเอกชน ดงัน้ี 
                    1.1 หนังสือพิมพ์ วารสาร ส่ิงพิมพ์ตา่ง ๆ  
                    1.2 ขอ้มลูทางอินเตอร์เน็ต 
                    1.3 หนังสือทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ และรายงานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้ง  
 
2. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลู ดงัน้ี 
                    2.1 จดัเตรียมแบบสอบถาม จ านวน 400 ชดุ 

                    2.2 ตรวจความสมบูรณ์แบบสอบถามเพื่อหาความเชื่อม ัน่จากโปรแกรมส าเ ร็จรูปได้คา่

ความเชื่อม ัน่ แลว้จึงน าไปแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชดุ ท่ีใชก้บักลุม่ตวัอยา่ง 

                    2.3 เก็บรวบรวมแบบสอบถามจนได้ครบตามจ าน วน แล้วจึงน ามาตรวจสอบความ

สมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถามของกลุม่ตัวอยา่งเพื่อป้องกนัความผิดพลาดในการลงข้อมูลของ

แบบสอบถามเพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูล 

                    2.4 ตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนของ ค าตอบในแบบสอบถามเส ร็จส้ิน จึงจัด

หมวดหมูข่องแบบสอบถามและตั้งคา่การวเิคราะห์ข้อมูลทางสถิติเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการ

วเิคราะห์ขอ้มลูทางสถิติ 

 

3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
          หลงัจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลไดแ้ลว้น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกตอ้งครบถว้น
ของขอ้มลู ตรวจให้คะแนนแลว้ลงรหัสน าไปวเิคราะห์และประมวลผลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปส าหรับการวเิคราะห์ข้อมลูสถิติท่ีมาใชใ้นการวเิคราะห์ข้อมลู ดงัตอ่ไปน้ี  
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3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
                    1) เพื่อวเิคราะห์ลกัษณะขอ้มลูประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ไดแ้ก ่ความถ่ี (Frequency) และคา่ร้อยละ 
(Percentage) 
                    2) เพื่อวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ ดา้นความชื่น

ชอบผลิตภณัฑ์ ดา้นถามและตอบ ดา้นการตดัสินใจ ดา้นการสนับสนุน ไดแ้ก ่คา่เฉล่ียเลขคณิต 

(Arithmetic mean) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

                    3) เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันนทบุรี ประกอบด้วย เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา ชว่งเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ

ผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา ประเภทผลิตภ ัณฑ์ท่ีเ ลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ในร้านขายยา เวลาโดยเฉล่ียท่ี

ผูบ้ริโภคใช ้เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา บุคคลมอิีทธิพลตอ่การเลือกซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา 

และแนวโน้มพฤติกรรมการ ซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน ร้านขายยาใ นอนาคต ได้แก ่คา่ เฉล่ียเ ลขคณิต 

(Arithmetic mean) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติอ้างอิง (Inferential statistics)  

                    1)  ในการทดสอบสมมติฐานเพื่อเ ปรียบเทียบความแตกต ่างของพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่การวเิคราะห์โดยใชส้ถิติทดสอบคา่ t-test และสถิติทดสอบคา่ F-test ในการ

วเิคราะห์ความทางเดียว (One way ANOVA) โดยก  าหนดท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติไวท่ี้ระดับ .05 

                    2) ในการทดสอบสมมติฐานกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน

ร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี ใช ้สถิติทดสอบคา่ F-test ในการวิเคราะห์

ความทางเดียว (One way ANOVA) โดยก  าหนดท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติไวท่ี้ระดับ .05 



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

 
            การศึกษาวิจัยเ ร่ือง กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี มวีตัถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีล
ตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี จ าแนก
ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมอืในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลกบักลุม่ตัวอยา่ ง  คือ ผู ้บริโภคท่ีซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใ น ร้านขายยา  ซ่ึ ง อยู ่ใ น
ห้างสรรพสินค้าเ ซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ จ านวน 400 คน โดยการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปล
ความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มลูตามล าดับดงัน้ี 
 
1. สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
2. ล าดบัขั้นตอนในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
3. ผลการวเิคราะห์ขอ้มลู 
 
4.1 สัญลักษณ์ทีใ่ช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

           เพื่อให้เกดิความเขา้ใจตรงกนัในการส่ือสารความหมาย ผูว้ิจัยได้ก  าหนดความหมายของ
สัญลกัษณ์ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมลู ดงัน้ี 
            n         แทน      ประชากรกลุม่ตวัอยา่ง 
           𝑥̅         แทน      คา่เฉล่ีย (Mean) 
           S.D.     แทน      สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
            t          แทน      คา่สถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน (t-Distribution) 
            F         แทน      คา่สถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน (F-distribution) 
            df        แทน      ช ั้นของความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom)  
            Sig.    แทน     คา่ส าคญัทางสถิติทดสอบ 
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            *        แทน  คา่ระดบันัยส าคญัของสถิติทดสอบ (Significance) (0.05) 

 
4.2 ล าดับขั้นตอนในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
            ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกลุม่ตัวอยา่งในกลุม่ทดลอง และกลุม่เปรียบเทียบผู้วิจัยขอเสนอ
ขอ้มลูเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
            สว่นท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตวัอยา่ง 
            สว่นท่ี 2 ผลการวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
            สว่นท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันนทบุรี 
            สว่นท่ี 4 การทดสอบสมมติฐานผู้บริโภคท่ีมลีักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนัมีผล
ตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรีแตกตา่ง
กนั 
            สว่นท่ี 5 การทดสอบสมมติฐานกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี          
 
ส่วนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตัวอยา่ง 
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละขอ้มลูลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตวัอยา่ง  

ล าดับ ลักษณะทางประชากร จ านวน (n=400) ร้อยละ (100) 
1. เพศ   

      ชาย 131 32.8 
      หญิง 269 67.2 
2. อายุ   

      ต ่ากวา่ 25 ปี 25 6.3 
      25-35 ปี 104 26.0 
      36-45 ปี 74 18.4 
      46-55 ปี 65 16.3 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 
 

ล าดับ ลักษณะทางประชากร จ านวน (n=400) ร้อยละ (100) 

 อายุ (ต่อ)   

      56-65 ปี 110 27.5 

      66 ปี ข้ึนไป 22 5.5 

3. ระดบัการศึกษา   
      ประถมศึกษา 73 18.2 
      มธัยมศึกษา 90 22.5 
      ปริญญาตรี 225 56.3 
      สูงกวา่ปริญญาตรี 12 3.0 
4. อาชีพ        
      นักเรียน/นักศึกษา 33 8.3 
      ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกจิ 98 24.5 
      พนักงานเอกชน 123 30.7 
      คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตวั 58 14.5 
      เกษตรกร 59 14.8 
      อ่ืน ๆ 29 7.2 
5. รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน   
      ต ่ากวา่ 10,000 บาท 51 12.8 
      10,001-20,000 บาท 97 24.3 
      20,001-30,000 บาท 61 15.2 
      30,001-40,000 บาท 136 34.0 
      40,001 บาท ข้ึนไป 55 13.7 
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            จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ลักษณะทางประชากรของกลุม่ตัวอยา่ง  จ านวน 400 คน ส่วนใหญ ่
เป็นเพศหญิง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 เพศชาย จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8อายุ
สว่นใหญ ่56-65 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมา อายุ 25-35 ปี จ านวน 104 คน คิด
เป็นร้อยละ 26 และต ่าสุดอายุ 66 ปี ข้ึนไปจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ระดับการศึกษา ส่วน
ใหญจ่บการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาระดับมธัยมศึกษา 
จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และต ่าสุดสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
อาชีพส่วนใหญเ่ป็นพนักงานเอกชน  จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 รองลงมาข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และต ่าสุดประกอบอาชีพอ่ืน ๆ ไมร่ะบุ จ านวน 29 
ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน สว่นใหญม่รีายได้ระหวา่ง 30,001 -40,000 บาท จ านวน 
136 คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมา 10,001 -20,000 บาท จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 ต ่าสุดมี
รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 
      
ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ 
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
ตารางที ่4.2 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด   
 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 3.11 0.99 มาก 
2 ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 3.87 0.88 มาก 
3 ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยา 3.98 0.87 มาก 
4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา 3.72 1.09 มาก 
5 ดา้นการสนับสนุนร้านขายยา 3.80 0.79 มาก 

รวม 3.61 0.92 มาก 
 

            จากตารางท่ี 4.2 ระดบัการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดับมาก มี
คา่เฉล่ีย 3.61(S.D. = 0.92)  เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ ส่วนใหญร่ะดับการมีอิทธิพลของกลยุทธ์
การตลาด ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยา มคีา่เฉล่ีย 3.98 (S.D. = 0.87)  และน้อยท่ีสุดดา้น
การรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา มคีา่เฉล่ีย 3.11 (S.D. = 0.99) 
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ตารางที่ 4.3  คา่เฉล่ีย ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด          
ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 
 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่น Facebook 3.51 1.06 มาก 
2 การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่น Line 2.74 1.02 ปานกลาง 
3 การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่น Instagram 3.35 0.99 มาก 
4 การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่น Youtube 2.67 1.00 ปานกลาง 
5 การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่นเวบ็ไซต์อ่ืน ๆ 2.86 1.06 ปานกลาง 
6 การรู้จักผลิตภ ัณฑ์จากบุคคลท่ีมีชื่ อเ สียงรีวิว

สินคา้ 
3.23 1.07 มาก 

7 การรู้จกัผลิตภณัฑ์จากการแนะน าบอกตอ่ 3.43 1.03 มาก 
8 การรู้จักผลิตภณัฑ์จากส่ือตา่ง ๆ เชน่ โทรทัศน์ 

วทิยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณา 
3.12 1.07 มาก 

รวม 3.11 0.99 มาก 
 
            จากตารางท่ี 4.3 ระดับการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด ด้านการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉล่ีย 3.11 ( S.D. = 0.99) เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ สว่นใหญ ่
รู้จักผลิตภ ัณฑ์ผา่น Facebook  มีคา่เฉล่ีย 3.51 (S.D. = 1.06) และน้อยท่ีสุด คือ การรู้จักผลิตภ ัณฑ์
ผา่น Youtube มคีา่เฉล่ีย 2.67 (S.D. = 1.00) 
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ตารางที่ 4.4  คา่เฉล่ีย ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด         
ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 พนักงานสามารถอธิบายคุณสมบติัการใชย้าและ
ผลิตภณัฑ์ตา่ง ๆไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.80 0.90 มาก 

2 ร้านขายยามผีลิตภณัฑ์ให้เลือกมาก 3.87 0.91 มาก 
3 ผลิตภณัฑ์ของร้านขายยามคีุณภาพดี 3.77 0.89 มาก 
4 ร้านขายยาขายสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน ๆ 4.02 0.92 มาก 

รวม 3.87 0.92 มาก 
 
            จากตารางท่ี 4.4 ระดบัการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด ด้านความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ีย 3.87 (S.D. = 0.92)  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ 
สว่นใหญร้่านขายยาขายสินค้าราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน ๆมคีา่เฉล่ีย 4.02 (S.D. = 0.92) และน้อยท่ีสุด คือ 
ผลิตภณัฑ์ของร้านขายยามคีุณภาพดี มคีา่เฉล่ีย 3.77 (S.D. = 0.89) 
 
ตารางที่ 4.5  คา่เฉล่ีย ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด         
ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยา 

 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 ร้านขายยามรีายละเอียดผลิตภ ัณฑ์ท่ีครบถ้วน 4.06 0.88 มาก 
2 รายละเอียดผลิตภณัฑ์ชดัเจนหางา่ย 4.01 0.93 มาก 
3 พนักงานขายสามารถให้ขอ้มูลผลิตภ ัณฑ์อยา่ง

ถูกตอ้ง 
4.01 0.89 มาก 

4 การไดข้อ้มลูจากผู้ท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ 3.90 0.88 มาก 
5 การเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์กบัร้านอ่ืน ๆ 3.92 0.89 มาก 

รวม 3.98 0.87 มาก 
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            จากตารางท่ี 4.5 ระดบัการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด  ด้านการสอบถามและตอบใน
ร้านขายยา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ีย 3.98 (S.D. = 0.87)  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ 
สว่นใหญร้่านขายยามีรายละเอียดผลิตภณัฑ์ท่ีครบถว้น มีคา่เฉล่ีย 4.06 (S.D. = 0.88)  และน้อยท่ีสุด 
คือ การไดข้อ้มลูจากผูท่ี้เคยใชผ้ลิตภ ัณฑ์ มคีา่เฉล่ีย 3.90 (S.D. = 0.88) 
 
ตารางที ่4.6 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด  

ดา้นการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา 
 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 ร้านขายยามขีั้นตอนการซ้ือท่ีงา่ย 3.78 1.12 มาก 
2 ร้านขายยามวีธีิช  าระเงินท่ีหลากหลาย 3.74 1.11 มาก 
3 ผลิตภณัฑ์ตอบโจทย์ความตอ้งการ 3.50 1.06 มาก 
4 สามารถเ ปล่ียนผลิตภ ัณฑ์ได้เมื่อผลิตภ ัณฑ์มี

คณุภาพไมไ่ดม้าตรฐาน 
3.88 1.18 มาก 

รวม 3.72 1.09 มาก 
 
            จากตารางท่ี 4.6 ระดบัการมีอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด ดา้นการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ีย 3.72 (S.D. = 1.09)  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ ระดบัการมี
อิทธิพลส่วนใหญส่ามารถเปล่ียนผลิตภณัฑ์ไดเ้มื่อผลิตภณัฑ์มีคณุภาพไมไ่ด้มาตรฐาน มีคา่เฉล่ีย 
3.88 (S.D. = 1.18)  และน้อยท่ีสุด คือ ผลิตภ ัณฑ์ตอบโจทย์ความต้องการ มีคา่เฉล่ีย 3.50 (S.D. = 
1.06) 
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ตารางที ่4.7 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด  

ดา้นการสนับสนุนร้านขายยา 
 

ขอ้ ขอ้ความ 𝑥̅ S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 การกลบัมาซ้ือผลิตภ ัณฑ์ซ ้าท่ีร้านเดิม 3.91 0.86 มาก 
2 การแนะน าร้านขายยาตอ่กลุม่เพื่อน หรือญาติ 3.83 0.79 มาก 
3 การท ารีววิผลิตภณัฑ์หลงัการซ้ือ 3.83 0.96 มาก 
4 การสนับสนุนแบรนด์โดยการแนะน าออนไลน์ 3.62 0.73 มาก 

รวม 3.80 0.79 มาก 
 
            จากตารางท่ี 4.7 ระดบัการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด ดา้นการสนับสนุนร้านขายยาโดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉล่ีย 3.80  ( S.D. = 0.79) เมือ่จ าแนกเป็นรายข้อ พบวา่ ระดับการมี
อิทธิพลสว่นใหญม่ีการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์ซ ้าท่ีร้านเดิม 3.91 (S.D. = 0.86) และน้อยท่ีสุด คือ การ
สนับสนุนแบรนด์โดยการแนะน าออนไลน์ มคีา่เฉล่ีย 3.62 (S.D. = 0.73) 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันนทบุรี 
ตารางที ่4.8 จ านวน ร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 

 

ข้อ ข้อความ 
จ านวน 

(n=400) 

ร้อยละ 

(100) 
1 เหตุผลการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา    
 1.1 มอีาการป่วยไมม่าก 242 60.5 
 1.2 ตอ้งการค าปรึกษาจากเภสัชกร    111 27.8 
 1.3 ซ้ือยาตามค าส่ังแพทย์                 47 11.7 
2 ชว่งเวลาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา    
 2.1  9.00 – 12.00                               35 8.7 
 2.2  12.01 – 15.00       83 20.8 
 2.3  15.01 – 18.00                             132 33.0 
 2.4  18.01 – 21.00 150 37.5 
3 สินคา้ประเภทใดท่ีทา่นซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด    
 3.1 ยารักษาโรค                                344 86.0 
 3.2 อาหารเสริม/วติามนิ    33 8.2 
 3.3 อุปกรณ์ทางการแพทย์                23 5.8 
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ตารางที ่4.8 (ตอ่)  
 

ข้อ ข้อความ 
จ านวน 

(n=400) 

ร้อยละ 

(100) 
4 เวลาโดยเฉล่ียท่ีทา่นใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาในแต ่

ละคร้ัง  
  

 4.1 น้อยกวา่ 10 นาที                         239 59.8 

 4.2 11 – 20 นาที        116 29.0 

 4.3 21 – 30 นาที                               26 6.5 

 4.4 มากกวา่ 30 นาที 19 4.7 
5 บุคคลใดมอิีทธิพลตอ่การซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในแตล่ะคร้ังของทา่น

มากท่ีสุด  
  

 5.1 ตวัทา่นเอง                                  193 48.2 
 5.2 เพื่อน 11 2.8 
 5.3 คูรั่ก 24 6.0 
 5.4 เภสัชกร/พนักงานขายยา            77 19.3 
 5.5 สมาชิกในครอบครัว 85 21.2 
 5.6 อ่ืน ๆ 10 2.5 
6 แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์จากร้านขายยาในอนาคต    
 6.1 ซ้ือซ ้า 237 59.3 
 6.2 บอกตอ่ให้ผูอ่ื้นมาซ้ือ                                         142 35.4 
 6.3 เลิกซ้ือ 21 5.3 

ค่าเฉลี่ยรวม 𝒙̅ = 1.90  SD. = 0.77 
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            จากตารางท่ี 4.8 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  เมือ่จ าแนกเป็นรายข้อ พบวา่ 
เหตุผลการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา สว่นใหญจ่ะซ้ือเมือ่มอีาการป่วยไมม่ากจ านวน 242 คน คิด
เป็นร้อยละ 60.5 ชว่งเวลาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา สว่นใหญจ่ะซ้ือในชว่งเวลา 18.01 – 21.00 
จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 สินค้าประเภทใดท่ีทา่นซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ส่วนใหญ ่
เป็นยารักษาโรค จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86 เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้าน
ขายยาในแตล่ะคร้ัง สว่นใหญใ่ช ้เวลา น้อยกวา่ 10 นาที จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 บุคคลท่ี
มอิีทธิพลตอ่การซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในแตล่ะคร้ัง สว่นใหญต่ดัสินใจซ้ือเอง จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อย
ละ 48.2 แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาในอนาคต สว่นใหญจ่ะกลบัมาซ้ือซ ้า 
จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 
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ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 

            สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 
            สมมติฐานที ่1.1  ผู ้บริโภคท่ีมเีพศตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 
 
ตารางที่  4.9 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ N 𝑥̅ S.D. t Sig 
ชาย 131 1.54 0.41 6.825 .000* 
หญิง 269 2.07 0.84   

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
            จากตารางท่ี 4.9 สามารถแปลความหมายได้วา่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี เพศชาย มคีา่เฉล่ีย 1.54 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.41 
สว่นเพศหญิง มีคา่เฉล่ีย 2.07 ส่วนเ บ่ียงเบนมาตรฐาน 0.84 เมื่อเปรียบเทียบดว้ยสถิติ t-test แบบ 
Independent Sample พบวา่ เพศชายและเพศหญิง มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
แตกตา่งกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
            สมมติฐานที ่1.2  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 
 
ตารางที่  4.10 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมตีอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามอายุ 
ตัวแปร แหล่งความแปรปรวน SS df     MS   F      Sig. 

อายุ ระหวา่งกลุม่ 187.315 5 37.463 274.963 .000* 
 ภายในกลุม่ 53.682 394 .136   

 รวม 240.997 399    
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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            จากตารา งท่ี 4.1 0  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ อา ยุ
ตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดั
นนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูด่ว้ยวิธี  
LSD 
 
ตารางที่ 4.11 ผลการทดสอบความแตกตา่งของอายุท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี เป็นรายคู ่
 

อายุ 25-35 ปี 36-45 ปี 46-55 ปี 56-65 ปี 66 ปีข้ึนไป 
ต ่ากวา่ 25 ปี -0.16 -0.58* -1.10* -1.62* -2.31* 

25-35 ปี  -0.417* -0.93* -1.45* -2.14* 

36-45 ปี   -0.51* -1.03* -1.72* 

46-55 ปี    -0.52* -1.21* 

56-65 ปี     -0.68* 

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตาราง ท่ี  4.11 ผลการทดสอบความแตกตา่ งของอายุ ท่ีมีผลต ่อพฤติกรรมการ ซ้ือ
ผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เ ป็นรายคู ่พบวา่ อายุต ่ากวา่ 25 
ปี มพีฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ กลุม่อายุ 36-45 ปี, 46-55 ปี, 55-56 ปี และ 66 
ปีข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
            กลุม่อายุ 36-45 ปี มพีฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ กลุม่อายุ 46-55 ปี, 55-
56 ปี และ 66 ปีข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
          กลุม่อายุ 46-55 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่กลุม่อายุ 55-56 ปี และ 
66 ปีข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
          กลุม่อายุ 55-56 ปี มพีฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่กลุม่อายุ 66 ปีข้ึนไป 
อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
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            สมมติฐานที่ 1.3  ผู ้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 
 
ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ตัวแปร แหล่งความแปรปรวน SS df     MS   F      Sig. 
ระดบัการศึกษา ระหวา่งกลุม่ 64.422 5 21.474 48.159 .000* 

 ภายในกลุม่ 176.575 394 .446   

 รวม 240.997 399    
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตารางท่ี 4.12  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ ระดับ
การศึกษาตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเ ป็นรายคู ่
ดว้ยวธีิ LSD 
 
ตารางที่ 4.1 3 ผลการทดสอบความแตกต ่างของระดับการศึกษาท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เป็นรายคู ่
 

อายุ      มธัยมศึกษา      ปริญญาตรี      สูงกวา่ปริญญาตรี 
ประถมศึกษา 0.69* 1.05* 1.19* 
มธัยมศึกษา  3.62* 0.46* 
ปริญญาตรี   0.13* 

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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            จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความแตกตา่งของระดับการศึกษาท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เ ป็นรายคู ่พบวา่ การศึกษา
ระดับประถมศึกษามคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยามากกวา่มธัยมศึกษา ปริญญา
ตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
 การศึกษาระดับมธัยมศึกษามคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยามากกวา่ 
ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
 การศึกษาระดับปริญญาตรีมีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยามากกวา่ 
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
   
            สมมติฐานที่ 1.4  ผูบ้ริโภคท่ีมอีาชีพตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี แตกตา่งกนั 
 

ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามอาชีพ 
 

ตัวแปร แหล่งความแปรปรวน SS df     MS   F      Sig. 
อาชีพ ระหวา่งกลุม่ 182.288 5 36.458 244.668 .000* 
 ภายในกลุม่ 58.709 394 .149   

 รวม 240.997 399    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ ระดับ
อาชีพตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
นนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูด่ว้ยวิธี  
LSD 
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ตารางที ่4.15 ผลการทดสอบความแตกตา่งของอาชีพท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้าน
ขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี เป็นรายคู ่
 

อาชีพ ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
เอกชน 

คา้ขาย/ธุรกจิ
สว่นตวั 

เกษตรกร      อ่ืน ๆ 

     นักเรียน/นักศึกษา -0.18* . -0.78* -1.38* -1.72* -2.21* 
     ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

 -0.60* -1.20* -1.54* -2.02* 

     พนักงานเอกชน   -0.59* -0.93* -1.42* 
     คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตวั    -0.33* -0.82* 

     เกษตรกร     -0.48* 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตารา งท่ี 4.15 ผลการทดสอบความแตกตา่ งของอาชีพท่ีมีผลต ่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี เ ป็นรายคู ่พบวา่ อาชีพนักเรียน/
นักศึกษามีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
พนักงานเอกชน พนักงานเอกชน คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตัว เกษตรกร และอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมนีัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.05   
            อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกจิ  มีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ 
พนักงานเอกชน พนักงานเอกชน คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตัว เกษตรกร และอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมนีัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.05   
            อาชีพพนักงานเอกชน มีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ ค้าขาย/
ธุรกจิสว่นตวัเกษตรกร และอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
            อาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ 
เกษตรกร และอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
            อาชีพเกษตรกร มีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ 
อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
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            สมมติฐานที่  1.5  ผู ้บริ โภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่ เ ดือนต ่าง กนัมีผลต ่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั 
 

ตารางที่  4.16 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมตีอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือน 
 
ตัวแปร แหล่งความแปรปรวน SS df     MS   F      Sig. 
รายได้เฉล่ียตอ่
เดือน 

ระหวา่งกลุม่ 124.620 5 31.155 105.744 .000* 

 ภายในกลุม่ 116.378 394 .295   

 รวม 240.997 399    
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตารางท่ี 4.16  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ รายได้
เฉล่ียตอ่เดือนตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเ ป็นรายคู ่
ดว้ยวธีิ LSD 
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ตารางที่ 4.17  ผลการทดสอบความแตกตา่งของรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เป็นรายคู ่
 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 10,001-
20,000 บาท 

     20,001-
30,000 บาท 

     30,001-
40,000 บาท 

     40,001 บาท 
ข้ึนไป 

     ต ่ากวา่ 10,000 บาท 0.76* 0.54* -0.35* -0.78* 
     10,001-20,000 บาท  -0.21* -1.11* -1.54* 
     20,001-30,000 บาท   -0.90* -1.33* 
     30,001-40,000 บาท    -0.42* 

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
            จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความแตกตา่งของรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม
การซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เ ป็นรายคู ่พบวา่ รายได้
เฉล่ียตอ่เ ดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท มีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยามากกวา่ 
รายได้เฉล่ียตอ่เ ดือน10,001-20,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท แตน่้อยกวา่รายได้ 30,001-
40,000 บาท และ 40,001 บาท ข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
            รายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือน 10,001-20,000 บาท มคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาน้อยกวา่ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท และ 40,001 บาท ข้ึนไป 
อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
            รายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือน 20,001-30,000 บาท มคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาน้อยกวา่ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน  30,001-40,000 บาท และ 40,001 บาท ข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคัญท่ี
ระดบั 0.05   
            รายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือน 30,001-40,000 บาท มคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขาย
ยาน้อยกวา่ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 40,001 บาท ข้ึนไป อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั 0.05   
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ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน  

           สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี   
           สมมติฐานที ่2.1  ปัจจยัดา้นการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ (Aware)  มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์
ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
      
ตารางที ่ 4.18 กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 
 

ตวัแปร แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
การรู้จกั
ผลิตภณัฑ์ใน
ร้านขายยา 

ระหวา่งกลุม่ 191.685 4 47.921 383.86 .000* 
ภายในกลุม่ 49.312 395 0.125   
รวม 240.997 395    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.18  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ การ
รู้จกัผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภค
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความ
แตกตา่งเป็นรายคูด่ว้ยวธีิ LSD 
 
ตารางที ่4.19  ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการรู้จกัผลิตภณัฑ์ 
ในร้านขายยา เป็นรายคู ่

ตวัแปร น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
น้อยท่ีสุด 1     
น้อย -0.45* 1    

ปานกลาง -0.378* 0.13* 1   
มาก -1.30* -0.84* 0.98* 1  

มากท่ีสุด -2.36* -1.90* -2.04* 1.05* 1 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นของการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา
ท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  เป็น
รายคู ่พบวา่ การรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา ทุกคูม่คีวามแตกตา่งกนั 
 

           สมมติฐานที่ 2.2  ปัจจัยด้านความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์  ( Appeal)  มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 
 

ตารางที ่ 4.20 กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา 
 

ตวัแปร แหลง่ความแปรปรวน SS df     MS   F      Sig. 
ความชื่นชอบ
ผลิตภณัฑ์ใน
ร้านขายยา 

ระหวา่งกลุม่ 168.165 4 42.041 228.006 .000* 
ภายในกลุม่ 72.833 395 0.184   
รวม 240.997 395    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตาราง ท่ี 4.20   ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ 
ความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบ
ความแตกตา่งเป็นรายคูด่้วยวธีิ LSD 
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ตารางที ่4.21  ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามความชื่นชอบ 

ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา เป็นรายคู ่
 

ระดบั น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
น้อยท่ีสุด 1     
น้อย -0.78 1    

ปานกลาง -0.56* -0.48* 1   
มาก -0.49* -0.41* 0.06 1  

มากท่ีสุด -1.90* -1.82* -1.34* -1.40* 1 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความแตกตา่งของการความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ในร้าน
ขายยาท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดั
นนทบุรี เป็นรายคู ่พบวา่ ความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  ทุกคูม่ีความแตกตา่งกนั ยกเวน้ คูท่ี่ 
ความชื่นชอบผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาน้อยท่ีสุดกบัน้อย และ ความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา
ระดบัปานกลางดบัมาก ไมแ่ตกตา่งกนั 
 

           สมมติฐานที ่2.3 ปัจจัยด้านสอบถามและตอบ (Ask) มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
 
ตารางที ่ 4.22 กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการสอบถามและตอบในร้านขายยา 
 

ตวัแปร แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
การสอบถาม
และตอบใน
ร้านขายยา 

ระหวา่งกลุม่ 174.842 4 43.710 260.987 .000* 
ภายในกลุม่ 66.155 395 0.167   
รวม 240.997 395    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.22  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ การ
สอบถามและตอบในร้านขายยาตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบ
ความแตกตา่งเป็นรายคูด่้วยวธีิ LSD 
 
ตารางที ่4.23  ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการสอบถามและ 

ตอบในร้านขายยา เป็นรายคู ่
ระดบั น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

น้อยท่ีสุด 1     
น้อย -0.66 1    

ปานกลาง -0.52* -0.45* 1   
มาก -0.41 -0.34* -0.10 1  

มากท่ีสุด -1.80* -1.74* -1.39* -1.39 1 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบความแตกตา่งของการการสอบถามและตอบในร้านขาย
ยาท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เ ป็นรายคู ่พบวา่ 
การสอบถามและตอบในร้านขายยา  ทุกคูม่คีวามแตกตา่งกนั  ยกเวน้  ระดบัการสอบถามและตอบใน
ร้านขายระดับน้อยท่ีสุดกบัน้อย, ระดบัน้อยท่ีสุดกบัระดับมาก และ การสอบถามและตอบในร้าน
ขายยาระดบัปานกลางกลบัมากไมแ่ตกตา่งกนั  
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           สมมติฐานที่ 2.4  ปัจจยัด้านการตัดสินใจ (Act)  มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้าน
ขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
 
ตารางที ่ 4.24 กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา 
 

ตวัแปร แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
การตดัสินใจ
ซ้ือในร้านขาย
ยา 

ระหวา่งกลุม่ 187.924 4 46.981 349.656 .000* 
ภายในกลุม่ 53.074 395 0.134   
รวม 240.997 395    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.24  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ การ
ตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาตา่งกนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคูด่ว้ยวธีิ LSD 
 
ตารางที ่4.25  ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการตดัสินใจซ้ือใน 
ร้านขายยา เป็นรายคู ่
 

ระดบั น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
น้อยท่ีสุด 1     
น้อย -0.24 1    

ปานกลาง -0.86* -0.62* 1   
มาก -0.34 -0.10 0.51* 1  

มากท่ีสุด -1.82 -1.57* -0.95* -1.47* 1 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความแตกตา่งของการการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีมี
ผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี เ ป็นราย
คู ่พบวา่ การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา  ทุกคูม่คีวามแตกตา่งกนั ยกเวน้  ระดับการตัดสินใจซ้ือใน
ร้านขายยาระดบัน้อยท่ีสุดกบัน้อย และ การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาระดับน้อยกบัระดบัมาก ไม ่
แตกตา่งกนั 
 

           สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจัยด้านการสนับสนุน (Advocate)  มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 

 
ตารางที ่ 4.26 กลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการสนับสนุนร้านขายยา 
 

ตวัแปร แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
การสนับสนุน
ร้านขายยา 

ระหวา่งกลุม่ 164.857 4 41.214 213.810 .000* 
ภายในกลุม่ 76.141 395 0.193   
รวม 240.997 395    

*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.26  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One Way ANOVA (F-test) พบวา่ การ
สนับสนุนร้านขายยา ตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี แตกตา่งกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคูด่ว้ยวธีิ LSD 
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ตารางที ่4.27  ผลการทดสอบระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามการสนับสนุนร้าน 
ขายยา เป็นรายคู ่
 

ระดบั น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
น้อยท่ีสุด 1     
น้อย -0.08 1    

ปานกลาง -0.55* -0.46* 1   
มาก -0.56* -0.48* -0.02* 1  

มากท่ีสุด -1.96* -1.88* -1.41* -1.40* 1 
*มนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความแตกตา่งของการสนับสนุนร้านขายยา ท่ีมีผลตอ่
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี  เ ป็นรายคู ่
พบวา่ การสนับสนุนร้านขายยา ทุกคูม่ีความแตกตา่งกนั  ยกเวน้ ระดับการสนับสนุนร้านขายยา
ระดับน้อยท่ีสุดกบัระดับน้อย และ การสนับสนุนร้านขายยา  ระดบัปานกลางกบัระดบัมาก ไม ่
แตกตา่งกนั 



 
 

บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
            การศึกษาเ ร่ือง กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี  เ ป็นการวจิัยเชิงส ารวจ ( Survey Search) โดยน าเสนอ
ผลสรุป อภิปราย และขอ้เสนอแนะตามล าดบั ดงัน้ี 
 
5.1 สรุปผล  

            5.1.1 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
            ลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตัวอยา่ง  จ านวน 400 คน สว่นใหญเ่ป็นเพศหญิง  จ านวน 269 
คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 เพศชาย จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8อายุส่วนใหญ ่56 -65 ปี จ านวน 
110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมา อายุ 25-35 ปี จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 และต ่าสุด
อายุ 66 ปี ข้ึนไปจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ระดับการศึกษาส่วนใหญจ่บการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 90 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.5 และต ่าสุดสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 อาชีพสว่นใหญเ่ป็น
พนักงานเอกชน จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 รองลงมาข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 98 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และต ่าสุดประกอบอาชีพอ่ืนๆจ านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน ส่วนใหญม่รีายได้ระหวา่ง 30,001 -40,000 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 
รองลงมา 10,001-20,000 บาท จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 ต ่าสุดมรีายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท 
จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 
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            5.1.2 กลยุทธ์การตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของ ผู้ บริโภคใน

อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 
            กลยุทธ์การตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉล่ีย 3.61( S.D. = 0.92)  เมือ่จ าแนกเป็น
รายด้าน พบวา่ ส่วนใหญร่ะดับการมอิีทธิพลของกลยุทธ์การตลาด ดา้นการสอบถามและตอบใน
ร้านขายยา มีคา่เฉล่ีย 3.98 (S.D. = 0.88)  และน้อยท่ีสุดด้านการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  มี
คา่เฉล่ีย 3.11 (S.D. = 0.99) 
            กลยุทธ์การตลาด ด้านการรู้จักผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาโดยภาพรวมอยูใ่นระดับมาก มี
คา่เฉล่ีย 3.11 (S.D. = 0.99)  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ ส่วนใหญรู้่จักผลิตภณัฑ์ผา่น Facebook  มี
คา่เฉล่ีย 3.51 (S.D. = 1.06) และน้อยท่ีสุด คือ การรู้จกัผลิตภณัฑ์ผา่น Youtube มคีา่เฉล่ีย 2.67 (S.D. = 
1.00) 
            กลยุทธ์การตลาด ด้านความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มี
คา่เฉล่ีย 3.87 (S.D. = 0.92) เมือ่จ าแนกเป็นรายข้อ พบวา่ สว่นใหญร้่านขายยาขายสินค้าราคาถูกกวา่
ร้านอ่ืน ๆ มคีา่เฉล่ีย 4.02 (S.D. = 0.92)  และน้อยท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ของร้านขายยามีคณุภาพดี มี
คา่เฉล่ีย 3.77 (S.D. = 0.89) 
            กลยุทธ์การตลาด ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยา  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มี
คา่เฉล่ีย 3.98 (S.D. = 0.87)  เมื่อจ า แนกเป็นรายข้อ พบวา่ ส่วน ใหญ ร้่านขายยามีรา ยละเ อียด
ผลิตภณัฑ์ท่ีครบถ้วน  มีคา่เฉล่ีย 4.06 (S.D. = 0.88)  และน้อยท่ีสุด คือ การได้ข้อมูลจากผู้ท่ีเคยใช ้
ผลิตภณัฑ์ มคีา่เฉล่ีย 3.90 (S.D. = 0.88) 
            กลยุทธ์การตลาด ดา้นการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉล่ีย 
3.72 (S.D. = 1.09)  เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ พบวา่ ระดับการมีอิทธิพลส่วนใหญส่ามารถเปล่ียน
ผลิตภณัฑ์ได้เมื่อผลิตภ ัณฑ์มีคณุภาพไมไ่ด้มาตรฐานมีคา่เฉล่ีย 3.88 (S.D. = 1.18)  และน้อยท่ีสุด คือ 
ผลิตภณัฑ์ตอบโจทย์ความตอ้งการ มคีา่เฉล่ีย 3.50 (S.D. = 1.06) 
            กลยุทธ์การตลาด ดา้นการสนับสนุนร้านขายยาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ีย 3.80  
(S.D. = 0.79) เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ ระดบัการมอิีทธิพลส่วนใหญม่กีารกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ซ ้าท่ีร้านเ ดิม 3.91 (S.D. = 0.86) และน้อยท่ีสุด คือ การสนับสนุนแบรนด์โดยการแนะน าออนไลน์ มี
คา่เฉล่ีย 3.62 (S.D. = 0.73) 
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            5.1.3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา 
            พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ พบวา่ เหตุผลการซ้ือ
ผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา สว่นใหญจ่ะซ้ือเมือ่มีอาการป่วยไมม่ากจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 
ชว่งเวลาท่ีซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยา  สว่นใหญจ่ะซ้ือในชว่งเวลา 18.01 – 21.00 จ านวน 150 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.5 สินคา้ประเภทใดท่ีทา่นซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด สว่นใหญเ่ป็นยารักษาโรค 
จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86 เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาในแตล่ะ
คร้ัง ส่วนใหญใ่ชเ้วลาน้อยกวา่ 10 นาที จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 บุคคลท่ีมอิีทธิพลตอ่
การซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในแตล่ะคร้ัง ส่วนใหญต่ัดสินใจซ้ือเอง  จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 
แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์จากร้านขายยาในอนาคต ส่วนใหญจ่ะกลบัมาซ้ือซ ้า จ านวน 
237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3  
 
            5.1.4 การเปรียบเทยีบลั กษณะทางประชากรศาสตร์ทีมี่ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 
            เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เ ดือน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาแตกตา่งกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
        5.1.5 ระดับความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิ ตภัณฑ์ ในร้านขาย

ยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี   
            ระดบัความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  พบวา่ กลยุทธ์ด้านการรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาท าการ
ทดสอบรายคู ่LSD ทุกคูม่ีระดบัความคิดเห็นแตกตา่งกนั  ด้านความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา
ท าการทดสอบรายคู ่LSD ทุกคูม่ีความแตกตา่งกนั ยกเวน้ระดบัน้อยท่ีสุดกบัน้อย และปานกลางกบั
มากมีระดับความคิดเห็นไมต่า่งกนั  ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยาท าการทดสอบรายคู ่
LSD ทุกคูม่คีวามแตกตา่งกนั ยกเวน้ระดบัน้อยท่ีสุดกบัน้อย น้อยท่ีสุดกบัมาก และปานกลางกบัมาก
มรีะดบัความคิดเห็นไมต่า่งกนั  ด้านการตัดสินใจซ้ือในร้านขายยาท าการทดสอบรายคู ่LSD ทุกคูม่ี
ความแตกตา่งกนั ยกเวน้ระดับน้อยท่ีสุดกบัน้อย และน้อยกบัมากมีระดับความคิดเห็นไมต่า่งกนั  
ดา้นการสนับสนุนร้านขายยาท าการทดสอบรายคู ่LSD ทุกคูม่คีวามแตกตา่งกนั ยกเวน้ระดับน้อย
ท่ีสุดกบัน้อยมรีะดบัความคิดเห็นไมต่า่งกนั 
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5.2 อภิปรายผล 
            ผลจากการศึกษากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา ของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี มปีระเด็น ส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
            5.2.1 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมตีอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี 
 5.2.1.1 เพศชายและเพศหญิง มพีฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาแตกตา่งกนั  
อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงวา่เพศท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่การซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้าน
ขายยา จากผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันนทบุรี เพศชาย มคีา่เฉล่ีย 1.54 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.41 สว่นเพศหญิง มคีา่เฉล่ีย 2.07  
สว่นเ บ่ียงเบนมาตรฐาน 0.84 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มทัรี บุรพงศ์บณัฑิต (2547) ไดท้ าการศึกษา
เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจัย
ดา้นเพศอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ท่ีแตกตา่งกนั มอิีทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาและ
เวชภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั และสอดคล้องกบังานวจิัยของเอกราช ทองสุ ข (2554) ได้ท าการศึกษาวจิัย
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชมุพร พบวา่ ปัจจัยสว่นบุคคล ด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจ าตวั จ านวน
สมาชิกในครอบครัว และภูมลิ า เนา มคีวามสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัช ุมพร อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั .05 
 5.2.1.2 อายุมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนั อยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยพบวา่ กลุม่อายุต ่ากวา่ 
25 ปี มพีฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่ กลุม่อายุ 36-45 ปี, 46-55 ปี, 55-56 ปี และ 
66 ปีข้ึนไป สอดคลอ้งกบั มทัรี บุรพงศ์บณัฑิต (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและ
เวชภณัฑ์จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจัยดา้นเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ ท่ีแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของเอกราช ทองสุข (2554) ได้ท าการศึกษาวจิัยเ ร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในจังหวดัชมุพร พบวา่ ปัจจยัสว่นบุคคล 
ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจ าตัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว และ
ภูมิล าเนา มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชมุพร อยา่งมนีัยส าคญัท่ีระดบั .05 
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นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบั อานนท์ ศรีพงษ์ ( 2556) ไดท้ าการศึกษาวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาของ ผู ้บริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จังหวดัสระแกว้ พบวา่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ า เภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดั
สระแกว้  
 5.2.1.3 ระดบัการศึกษามีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภค
ในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรีแตกตา่งกนัอยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากการศึกษา 
พบวา่ การศึกษาระดับประถมศึกษามีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยามากกวา่
มธัยมศึกษา ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05  สอดคลอ้งกบั มทัรี บุ
รพงศ์บัณฑิต (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภ ัณฑ์จากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจัยดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ  ท่ีแตกตา่ง
กนั มอิีทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภ ัณฑ์ท่ีแตกตา่งกนั  สอดคล้องกบัรัชนีวรรณ  เถาวอั้น 
(2554) ไดศึ้กษาวจิัยเ ร่ืองพฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ของผู้บริโภคในอ า เภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี พบวา่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเ รือน 
รายได้โดยเฉล่ียตอ่เดือน คา่ใชจ้า่ยตอ่เ ดือน มีความสัมพันธ์ พฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยาแผน
ปัจจุบันของผูบ้ริโภคใน  อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี อยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  รวมทั้ง
สอดคลอ้งกบัอานนท์ ศรีพงษ์ (2556) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา
ของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จังหวดัสระแกว้ พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้มี
ผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้  แตไ่ม ่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ ( 2554) ศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเ ลือกใช ้บริการร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยุธยา  ลกัษณะทางด้าน 
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกตา่งกนัมกีารตัดสินใจทางดา้น 
สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 
 5.2.1.4 อาชีพมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดันนทบุรีแตกตา่งกนัอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  พบวา่ อาชีพนักเ รียน/
นักศึกษามีคา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาน้อยกวา่อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
พนักงานเอกชน พนักงานเอกชน คา้ขาย/ธุรกิจสว่นตัว เกษตรกร และอาชีพอ่ืน ๆ สอดคล้องกบั
งานวิจยัของ มทัรี บุรพงศ์บณัฑิต ( 2547) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์จาก
ร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวดันนทบุรี  พบวา่ ปัจจยัด้านเพศอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ ท่ีแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั และสอดคล้องกบั
งานวิจยัของเอกราช ทองสุข (2554) ได้ท าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมคีวามสัมพันธ์กบัการเลือกใช ้
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บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผู้บริโภคในจงัหวดัช ุมพร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจ า ตัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว และภูมิล า เนา มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเ ลือกใช ้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคในจังหวดัช ุมพร 
อยา่งมนีัยส าคัญท่ีระดบั .05 สอดคล้องกบัรัชนีวรรณ เถาวอั้น (2554) ไดศึ้กษาวจิัยเ ร่ืองพฤติกรรม
การเ ลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน ของผู้บริโภคใ นอ า เภอเมือง จังหวดักระบ่ี พบวา่ เพศ อายุ  
สถานภาพสมรส วฒุิการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเรือน รายไดโ้ดยเฉล่ียตอ่เดือน คา่ใชจ้า่ย
ตอ่เดือน มีความสัมพันธ์ พฤติกรรมการเ ลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน  อ าเภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  รวมทั้งสอดคลอ้งกบัอานนท์ ศรีพงษ์ (2556) ได้
ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดั
สระแกว้ พบวา่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ 
 5.2.1.5 รายได้เฉล่ียตอ่เ ดือนมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรีแตกตา่งกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05  พบวา่ 
รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท มคีา่เฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยามากกวา่ 
รายได้เฉล่ียตอ่เ ดือน10,001-20,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท แตน่้อยกวา่รายได้ 30,001-
40,000 บาท และ 40,001 บาท ข้ึนไป สอดคลอ้งกบัรัชนีวรรณ เถาวอั้น (2554) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง
พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดักระบ่ี พบวา่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส วฒุิการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเรือน รายไดโ้ดยเฉล่ียตอ่เ ดือน 
คา่ใช ้จา่ยตอ่เ ดือน มีความสัมพันธ์ พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคใน 
อ าเภอเมือง จังหวดักระบ่ี อยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รวมทั้งสอดคล้องกบัอานนท์ ศรี
พงษ์ (2556) ได้ท าการศึกษาวจิัยเ ร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ ผู ้บริโภคในอ าเภอวงั
สมบูรณ์ จังหวดัสระแกว้ พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือยา
จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ 
 5.2.1.6  ระดับความคิดเห็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์  ใน
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุรี  พบวา่ กลยุทธ์ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ์ในร้าน
ขายยา ดา้นความชื่นชอบผลิตภณัฑ์ในร้านขายยา ด้านการสอบถามและตอบในร้านขายยา ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา ดา้นการสนับสนุนร้านขายยา โดยสว่นใหญร่ะดบัความคิดเห็นท่ีแตกตา่ง
กนัมผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี 
คลอ้งกบังานวจิยัของ รุ ่งโรจน์ พึ่งจิตร (2558) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเ ร่ืองการศึกษา ปัจจัยสว่นประสม
การตลาดท่ีมคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ด้าน
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ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี การสง่เสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนีัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  และอรุโณทยั จันทวงษ์ (2561)  ท าการศึกษาองค์ประกอบท่ีมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซ้ือสินค้าผา่นธุรกรรมการค้าผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในพลัง  เศรษฐกิจ
ผูห้ญิง กลุม่เจเนอเรช ั่นวาย ผลจากการวิจยัพบวา่ องค์ประกอบท่ีมีผลตอ่การการตัดสินใจ ซ้ือสินค้า
ผา่นธุรกรรมการค้าผา่นโทรศัพท์เคล่ือนท่ี ในพลังเศรษฐกจิผูห้ญิง กลุม่เจเนอเรช ัน่วาย ม3ี ดา้นคือ 
ดา้นการู้จกัผลิตภณัฑ์(Aware) ดา้นชื่นชอบผลิตภณัฑ์(Appeal) และดา้นการสนับสนุน (Advocate)  
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
      5.3.1 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ังน้ี 
                1 ) จากผลงานวจิัยพบวา่ด้านเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้มีผลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภ ัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี ดังนั้นจึงควรท ากลยุทธ์ทาง
การตลาด คือ มีการบริการให้ค าปรึกษาผา่นชอ่งทางออนไลน์ กลา่วคือ มีชอ่งทางออนไลน์ในการ
ส่ือสารกบักลุม่เ ป้าหมาย 2 ชอ่งทาง ได้แก ่ทาง FACEBOOK PAGE และ LINE@ โดยเร่ิมจากการ
ประชาสัมพนัธ์กบัลูกคา้หน้าร้านโดย QR CODE กอ่น จากนั้ นจึงใช ้กลยุทธ์จากการโปรโมช ั่น ไลค์ 
แชร์ เพื่อให้เกดิการขยายในวงกวา้ง สร้างความเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนในโลกออนไลน์และกบักลุม่ลูกค้า
อ่ืนๆ 
                2)  ด้านการส่ง เสริมการตลาด ( Promotion) คือ ทางร้านควรมีเภสัชกรประจ าอยูท่ี่ร้าน
ตลอดเวลา เพื่อให้ค าแนะน าขอ้มูลการใชย้ากบั  ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช ้บริการในร้านขายยาเพื่อให้
ผูบ้ริโภคมัน่ใจ หรือมชีอ่งทางในการให้บริการให้ค าปรึกษาส าหรับความรู้เร่ืองการใชย้า 
                3)  ผู ้ประกอบการสามารถเข้าใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจเลือก จากองค์ประกอบ 
ความรู้จักผลิตภ ัณฑ์ (Aware ), การชื่นชอบผลิตภณัฑ์ (Appeal) , การสอบถามและตอบ (Ask), การ
ตดัสินใจ (Act) และการสนับสนุน (Advocate) ในการตัดสินใจซ้ือสินค้า ดังนั้นผูป้ระกอบการตอ้ง
มุง่เน้น กระตุน้ ตอบสนองความตอ้งการให้ตรงจุด  
                4)  การน าเสนอขอ้มลูสินคา้และความสะดวกในการส่ัง ซ้ือและช  าระเ งิน เ ป็นปัจจยัท่ีควร
ให้ความส าคัญเ น่ืองจากการน าเสนอข้อมูลตา่ง ๆ ทั้งรูปสินค้า ข้อมูลเกี่ยวกบัสินค้า ราคาขายท่ี
ชดัเจน สร้างความสะดวกในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค รวมไปถึงการมชีอ่งทางการช  าระเ งินท่ี
หลากหลาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดม้ทีางเลือกท่ีเหมาะสมและสะดวก ท าให้ตดัสินใจซ้ือไดง้า่ยข้ึน 
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                5)  ควรให้ความส าคัญกบัการพัฒนาความสัมพนัธ์ระหวา่งผู้ซ้ือและผู้ขายเป็นอยา่งมาก 
เน่ืองจากเป็นตวัแปรส าคัญท่ีชว่ยสนับสนุนให้ผลการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจบริการ มี
ประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ผูบ้ริหารควรหมัน่ให้ข้อมูล ขา่วสารท่ีเ ป็นประโยชน์และสอดคล้องกบั ความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ประกอบกบัใชเ้ทคโนโลยีใหม ่ๆ เชน่ ระบบการบริหาร 
ความสัมพันธ์กบัลูกค้า ระบบการรับข้อร้องเ รียน ระบบการค้นหาข้อมลูเกี่ยวกบัผลิตภ ัณฑ์หรือ
บริการ เป็นตน้  
       5.3.2 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังตอ่ไป 
                1) ท าการวิจยัข้อมลูเชิงลึกในรายละเอียด ความคิดเห็นของกลุม่ตัวอยา่ง เชน่  การสัมภาษณ์
สว่นตวั การสัมภาษณ์กลุม่ เพื่อให้ไดข้อ้มลูเฉพาะเจาะจงในบางเร่ืองมากย่ิงข้ึน 
                2)  มีการขยายขอบเขตงานวิจัยไปยังพื้นท่ีอ่ืนๆ  ทั้ง น้ี เ น่ืองจากลักษณะพื้นท่ีสังคมและ
สภาพแวดลอ้ม รวมถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนั  อาจส่งผลตอ่พฤติกรรมและการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีแตกตา่งกนั 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง กลยุทธ์การตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคใน 

อ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี 

 

ค าช้ีแจง 

                 แบบสอบถามน้ี จดัท าเพื่อรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี”  

                 ตอนที1่ เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

                 ตอนที่2 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 

                 ตอนที3่ เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ 

                 ขอ้มูลการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีมีประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการน าไปใชเ้พื่อวเิคราะห์ 

และน ามาใชเ้พื่อแกไ้ขปัญหา สามารถน าไปเป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์ของกิจการร้านยา และ

น าขอ้มูลไปใชป้ระกอบการตดัสินใจในการด าเนินงาน การปรับปรุง และพฒันาคุณภาพร้านยา เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 

                 ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่ในการไดรั้บความร่วมมือตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของ

ท่านมากท่ีสุด และผูว้จิยัขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 

 

 

หทยักาญจน์ มีสุขสบาย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  กลยุทธ์การตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมือง จังหวดันนทบุรี 

ส่วนที1่ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดท าเคร่ืองหมาย         ลงหน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงของท่านมากทีสุ่ดเพียงข้อเดียว 

 

1. เพศ  ชาย                   หญิง 

 

2. อาย ุ                  ต ่ากวา่ 25 ปี                 25-35 ปี               36-45 ปี            46-55 ปี      

                                    56-65 ปี                             ตั้งแต่ 65 ปีข้ึนไป 

 

3. ระดบัการศึกษา           ประถมศึกษา            มธัยมศึกษา          ปริญญาตรี          สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ             นกัเรียน/นกัศึกษา                ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ             พนกังานเอกชน    

                           คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั            เกษตรกร                                  อ่ืนๆโปรดระบุ..... 

 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน            ต  ่ากวา่ 10,000 บาท         10,001-20,000 บาท      20,001-30,000 บาท   

                                                30,001-40,000 บาท          40,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบักลยุทธ์การตลาดมีอทิธิพลต่อท่านมากน้อยเพยีงใด 

โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องทีต่รงตามระดับการมีอิทธิพลของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 

ก าหนดให้เกณฑ์ในการเลือกมีความหมายดังนี ้

ระดับคะแนน 5 หมายถึง ระดับการมีอทิธิพลมากทีสุ่ด 

ระดับคะแนน 4 หมายถึง ระดับการมีอทิธิพลมาก 

ระดับคะแนน 3 หมายถึง ระดับการมีอทิธิพลปานกลาง 

ระดับคะแนน 2 หมายถึง ระดับการมีอทิธิพลน้อย 

ระดับคะแนน 1 หมายถึง ระดับการมีอทิธิพลน้อยทีสุ่ด 

 

กลยุทธ์การตลาด 
ระดับการมีอทิธิพล 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

1.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่น Facebook      

1.2 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่น Line      

1.3 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่น Instagram      

1.4 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่น Youtube      

1.5 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑผ์า่นเวบ็ไซตอ่ื์นๆ      

1.6 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงรีววิสินคา้      

1.7 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากการแนะน าบอกต่อ      

1.8 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ
นิตยสาร ป้ายโฆษณา 

     

2. ดา้นความช่ืนชอบผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

2.1 พนกังานสามารถอธิบายคุณสมบติัการใชย้าและ
ผลิตภณัฑต่์างๆไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

2.2 ร้านขายยามีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกมาก      

2.3 ผลิตภณัฑข์องร้านขายยามีคุณภาพดี      

2.4 ร้านขายยาขายสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ      
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กลยุทธ์การตลาด 
ระดับการมีอทิธิพล 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. ดา้นการสอบถามและตอบในร้านขายยา 

3.1 ร้านขายยามีรายละเอียดผลิตภณัฑท่ี์ครบถว้น      

3.2 รายละเอียดผลิตภณัฑช์ดัเจนหาง่าย      

3.3 พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ์อยา่ง
ถูกตอ้ง 

     

3.4 ท่านไดข้อ้มูลจากผูท่ี้เคยใชผ้ลิตภณัฑ์      

3.5 ท่านมีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑก์บัร้านอ่ืนๆ      

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา 

4.1 ร้านขายยามีขั้นตอนการซ้ือท่ีง่าย      

4.2 ร้านขายยามีวธีิช าระเงินท่ีหลากหลาย      

4.3 ผลิตภณัฑต์อบโจทยค์วามตอ้งการ      

4.4 สามารถเปล่ียนผลิตภณัฑ์ไดเ้ม่ือผลิตภณัฑมี์
คุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน 

     

5. ดา้นการสนบัสนุนร้านขายยา 

5.1 ท่านมีการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ าท่ีร้านเดิม      

5.2 ท่านแนะน าร้านขายยาต่อกลุ่มเพื่อน หรือญาติ      

5.3 ท่านท ารีววิผลิตภณัฑห์ลงัการซ้ือ      

5.4 ท่านสนบัสนุนแบรนด์โดยการแนะน าออนไลน์      
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ส่วนที3่ ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ในร้านขายยา 

โปรดท าเคร่ืองหมาย       ลงหน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงของท่านมากทีสุ่ดเพียงข้อเดียว 

1. เหตุผลการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาของท่านคืออะไร 

        มีอาการป่วยไม่มาก                   ตอ้งการค าปรึกษาจากเภสัชกร    

        ซ้ือยาตามค าสั่งแพทย ์               อ่ืนๆโปรดระบุ.......................  

2. ช่วงเวลาท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาบ่อยท่ีสุด 

        9.00 – 12.00                              12.01 – 15.00       

        15.01 – 18.00                            18.01 – 21.00 

3. สินคา้ประเภทใดท่ีท่านซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

        ยารักษาโรค                               อาหารเสริม/วติามิน    

        อุปกรณ์ทางการแพทย ์              อ่ืนๆโปรดระบุ.... 

4. เวลาโดยเฉล่ียท่ีท่านใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง 

        นอ้ยกวา่ 10 นาที                        11 – 20 นาที        

        21 – 30 นาที                              มากกวา่ 30 นาที 

5. บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑใ์นแต่ละคร้ังของท่านมากท่ีสุด 

        ตวัท่านเอง                                 เพื่อน                                คู่รัก   

        เภสัชกร/พนกังานขายยา           สมาชิกครอบครัว             อ่ืนๆโปรดระบุ............. 

6. ในอนาคตแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑข์องท่านจากร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นนทบุรีเป็นอยา่งไร 

        ซ้ือซ ้ า                                        บอกต่อให้ผูอ่ื้นมาซ้ือ                                        เลิกซ้ือ 

ขอขอบคุณทีก่รุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล                                           นางสาวหทยักาญจน์ มีสุขสบาย 

ประวติัการศึกษา                                     พ.ศ. 2563 หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

                                                                สาขาวชิาการตลาดดิจิทลั วทิยาลยับริหารธุรกิจนวตักรรม 

                                                                และการบญัชี มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ประวติัการท างานปัจจุบนั                       ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
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