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 การวจิยัเชงิพรรณนาครัง้น้ีมจุีดมุ่งหมายหลกัเพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัส่วั นบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภค และศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค กลุ่มั

ตวัอย่างที่ศึกษาคอื ผู้บรโิภคทัง้ที่เคยซื้อและไม่เคยซื้อยาจากร้านยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั
อา่งทองในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา จาํนวน 425 คน ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การวจิยัคอื แบบสอบถาม เกบ็รวบรวมขอ้มลูในเดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2560 วเิคราะหข์อ้มลูโดยใช้
สถติเิชงิพรรณนา เพื่ออธบิายลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างและตวัแปรทีศ่กึษา และสถติเิชงิอนุมาน คอื 
Chi-Square, Fisher’s Exact Test และ Cramer’s V เพือ่ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั  
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง รอ้ยละ 54.12 เคยซื้อยาจากรา้นยาในเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัอ่างทอง รอ้ยละ 71.30 ของผูท้ีเ่คยซือ้ยามวีตัถุประสงคใ์นการซือ้เพื่อรกัษาอาการเจบ็ปวย่

ของตนเอง ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยามากทีสุ่ด คอื ตวัผูบ้รโิภคเอง กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มคีวามพงึ
พอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซือ้ยา และประมาณสามในสีค่ดิว่าจะซือ้ยาจากรา้นเดมิทีเ่คย
ซือ้ ช่วงเวลาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ยาบ่อยทีสุ่ด คอื เวลา 14.01 – 18.00 น. โดยสว่นใหญ่จะใชเ้วลาใน
การซือ้ยาเป็นเวลาน้อยกว่า 10 นาท ีและประเภทยาทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้ สว่นใหญ่จะเป็นยาประเภท
ยาแกห้วดั คดัจมูก ลดน้ํามกู ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค อยา่งมั

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 คอื ปจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ั ( 2 = 8.463, p = .004) อายุ ( 2 
= 21.888, p = .001) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ( 2 = 8.749, p = .033) และอาชพี ( 2 = 18.963, p = 
.002) และปจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ั ( 2 = 
10.806, p = 0.011) ดา้นสถานที ่( 2 = 16.314, p = .003) ดา้นบุคลากร ( 2 = 10.189, p = 
.023) และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ( 2 = 29.303, p = .000)  
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 This descriptive research aims to determine medicine purchasing behavior and to 
examine the correlations with personal factors and the marketing mix. The study sample 
was consisted of four hundred and twenty five consumers in the Muang District, Angthong 
Province who had bought or not bought medicine for the last three months. Convenience 
sampling was used to select the sample. A questionnaire was used to collect the data in 
May 2017. The statistical tests include descriptive statistics for the characteristics of the 
sample, all variables and inferential statistics: Chi-square, Fisher’s Exact Test and Cramer’s 
V for hypothesis testing. 
 The results of this study revealed that 54.12% of the sample bought medicine from 
drugstores in the Muang district of the Angthong province. The most common reason for 
buying medicine was to treat themselves (71.30%). And the most influential person for drug 
purchases were the consumers themselves. The sample was satisfied with the service 
received from the drugstores and three quarters of them considered repurchasing the 
medicine from the same store. Between 2.01 – 6.00 p.m. was the busiest time of the day. 
Most of the samples spent less than ten minutes to buy medicine. The most frequently 
purchased medicine was for colds, running noses, and anti-allergic medicine. It was found 
that personal factors including gender ( 2 = 8.463, p = .004), age ( 2 = 21.888, p = .001), 
monthly income ( 2 = 8.749, p = .033) and occupation ( 2 = 18.963, p = .002) 
significantly correlated with the medicine purchasing behavior. In addition, it was found that 
the marketing mix including price ( 2 = 10.806, p = 0.011), place ( 2 = 16.314, p = .003), 
people ( 2 = 10.189, p = .023) and physical evidence ( 2 = 29.303, p = .000) were 
significantly correlated with medicine purchasing behavior at a level of .05. 
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 สารนิพนธฉ์บบัน้ี สาํเรจ็ขึน้ไดด้ว้ยความกรุณาจากเหล่าคณาจารยใ์นการใหค้าํปรกึษาและ
คําแนะนํา เพื่อนําไปใช้ปรับปรุงสารนิพนธ์ฉบับน้ีให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น โดยเฉพาะผู้ช่วย
ศาสตราจารย ์ดร.พชัร ีดวงจนัทร ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ทีค่อยใหก้ําลงัใจช่วยแนะนําแนวทาง
ในการทําวจิยั และเกลาเน้ือหาใหม้คีวามเหมาะสมมากยิง่ขึน้ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณในความ
กรณุาเป็นอยา่งสงูไว ้ณ ทีน้ี่ 
 ขอกราบขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร .พรรณนิภา อกนิษฐาภิชาติ ผู้ช่วย
ศาสตราจารย ์ดร.สมหญงิ พุ่มทอง และ อาจารย ์ดร.วรางคณา อดศิรประเสรฐิ สาํหรบัความกรุณา
เป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบแบบสอบถามสําหรบังานวจิยัฉบบัน้ี และให้คําแนะนําเพื่อการ
ปรบัปรงุเน้ือหาเพือ่ใหม้คีวามสมบรูณ์ยิง่ขึน้ 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยท์ุกท่านทีใ่หค้วามรูแ้ก่ผูว้จิยัตลอดช่วงระยะเวลาที่ผูว้จิยั
ศกึษาอยู่ภายใต้หลกัสูตรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการองคก์รเภสชักรรม 
ของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ดว้ยความเมตตากรณุาตลอดมา 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 การดํารงชวีติของมนุษยใ์หอ้ยู่ในสงัคมไดอ้ย่างมคีวามสุขและเป็นมนุษยท์ี่สมบูรณ์ไดน้ัน้ 
ปจจยัพืน้ฐาน ั 4 ประการ ซึง่ประกอบดว้ยอาหาร เครื่องนุ่งห่ม ทีอ่ยู่อาศยั และยารกัษาโรค เป็นสิง่
สําคัญที่ทําให้มนุษย์มีความเป็นอยู่ที่ดี ยารักษาโรคก็เป็นปจัจัยหน่ึงที่ทําให้สุขภาพแข็งแรง 
ปราศจากโรคภยัไขเ้จบ็ ในปจจุบนัประชาชนใหค้วามสําคญักบัเรื่องสุขภาพและมกีารดูแลสุขภาพั

ตนเองมากขึ้น โดยการดูแลสุขภาพตนเองของประชาชนทัง้ในกรณีเมื่อมคีวามเจบ็ปวยและไม่มี่

ความเจ็บปวย เช่นการตรวจสุขภาพประจําปี ส่วนใหญ่จะใช้บริการทาง่ ระบบสาธารณสุขของ
ประเทศทีเ่ป็นโรงพยาบาลของรฐั โรงพยาบาลเอกชน คลนิิกต่างๆ ควบคู่ไปกบัการใชบ้รกิารรา้นยา 
ทัง้น้ีขึน้อยู่กบัความรุนแรงของอาการหรอืกําลงัทรพัยข์องแต่ละบุคคล โดยจากสถติพิบว่า ผูป้วยจะ่

ไปรกัษาพยาบาลในสถานพยาบาลของรฐัสงูสุด (รอ้ยละ 41.4) รองลงมาคอื ซือ้/หายากนิเอง (รอ้ย
ละ 17.6) และไปรกัษาพยาบาลในสถานพยาบาลของเอกชน (รอ้ยละ 12.3) ส่วนทีเ่หลอืรอ้ยละ 0.5 
เป็นการรกัษาดว้ยวธิอีื่นๆ เช่นไปหาหมอพืน้บ้าน/หมอแผนโบราณ/หมอนวดแผนไทย หรอืหน่วย
แพทยเ์คลื่อนที ่เป็นตน้ (สาํนักสถติสิงัคม สาํนกังานสถติแิห่งชาต.ิ 2557: 17) ซึง่จากสถติดิงักล่าว
ถงึแมก้ารทีผู่ป้วยไปซื้อ่ /หากนิเองจะอยู่ในลําดบัที ่2 แต่กถ็อืว่ามผีูป้วยจํานวนไม่น้อยทีค่ดิจะใช้่

บรกิารรา้นยา สะทอ้นใหเ้หน็วา่รา้นยายงัเป็นหน่วยบรกิารทางการแพทยท์ีม่บีทบาทสาํคญั 
 ปจจุบนัรา้นยาตัง้อยู่ในเขตชุมชนทุกชุมชนและเป็นช่องทางหน่ึั งในการใหบ้รกิารดา้นยา 
และผลติภณัฑส์ุขภาพสูผู่บ้รโิภค และเป็นด่านแรกทีส่าํคญัทีช่่วยบําบดัเมื่อมอีาการเจบ็ไขเ้พื่อรกัษา
อาการเจบ็ปวยที่ไม่มากนัก เน่ืองจากสะดวกสบายมากกว่าที่จะไปโรงพยาบาล ไม่ต้องเสยีเวลา่

เดนิทาง ไม่ต้องรอควินานอกีทัง้ยงัประหยดัค่าใช้จ่าย ดงันัน้ จงึทําให้ร้านยามบีทบาทสําคญัต่อ
ทางเลอืกดา้นสุขภาพของชุมชนในการใชบ้รกิารเมื่อมอีาการเจบ็ปวยเบื้องต้น นอกเหนือจากการ่

จําหน่ายยา รา้นยายงัเป็นแหล่งทีส่ามารถใหค้ําแนะนําในการดูแลสุขภาพตนเอง โดยส่วนมากรา้น
ยาจะเปิดใหบ้รกิารตลอดทัง้วนั ทําใหป้ระชาชนสามารถเขา้ถงึบรกิารสุขภาพจากรา้นยาไดโ้ดยงา่ย 
นอกจากน้ีร้านยาเป็นหน่วยหน่ึงของระบบสุขภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชนไม่เพยีงแต่กระจายยา
เท่านัน้ แต่ยงัมบีทบาทสําคญัเปรยีบเสมอืนเป็นทีพ่ึง่ดา้นสุขภาพของชุมชนเป็นทางเลอืกหน่ึงของ
ประชาชนในการใชบ้รกิารเมื่อมกีารเจบ็ปวยเบื้องต้น นอกเหนือจ่ ากการจําหน่ายยา รา้นยายงัเป็น
แหล่งทีส่ามารถใหค้ําแนะนําและส่งต่อไปยงัแพทยเ์ชีย่วชาญตามความเหมาะสม (สภาเภสชักรรม. 
2553: 1) และสอดคลอ้งกบัสาํนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (2553: ออนไลน์) ทีก่ล่าวว่า
สถานการณ์ประเทศไทย มรีา้นยาจาํนวนมากและกระจายในเขตต่างๆ ทัว่ประเทศ เป็นสว่นหน่ึงของ
ระบบสาธารณสุข โดยส่วนมากจะเปิดบรกิารตลอดทัง้วนั ทําใหป้ระชาชนเขา้ถงึบรกิารสุขภาพจาก
รา้นยาได้โดยง่าย ประกอบกบัร้านยาเป็นหน่วยหน่ึงของภาคเอกชน การบรหิารจดัการหรอืการ
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ดาํเนินการต่างๆ จงึสามารถช่วยประหยดังบประมาณการคลงัของรฐัในการดแูลสุขภาพของคนไทย
ซึง่มแีนวโน้มทีเ่พิม่มากขึน้มาโดยตลอด และสถานบรกิารสาธารณสุขระดบัปฐมภูมทิีส่ําคญัและอยู่
ใกลช้ดิประชาชนเป็นสถานทีท่ีป่ระชาชนไดใ้ชบ้รกิารเมื่อเจบ็ปวยเบือ้งตน้สงูถงึรอ้ยละ ่ 60 - 80 คดิ
เป็นมลูคา่ยาประมาณรอ้ยละ 45 ของการบรโิภคทัง้หมด 
 ทัง้น้ีรา้นยาทุกร้านต้องปรบัรูปแบบเทคนิควธิีการในการสร้างแรงจูงใจ เพื่อใหผู้บ้รโิภค
ตดัสนิใจเลอืกรา้นทีจ่ะซือ้ ไมว่่าจะเป็นการตกแต่งรา้น การบรกิารสนิคา้ทีห่ลากหลาย การใหบ้รกิาร
จากเภสชักรที่มคีวามรู ้ซึ่งการบรกิารที่เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดนัน้ จะต้องมกีารเน้นถงึ
พนักงาน กระบวนการในการให้บรกิาร และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งเป็นปจจยัหลกัในการั

ใหบ้รกิาร นอกจากนัน้กลยุทธ์ทางดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการตลาด
บุคลากรกระบวนการใหบ้รกิารและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ยงัสามารถส่งมอบบรกิารทีม่คีุณภาพ
ได ้โดยในแต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีว 
ย่อมทําให้การบริการไม่เป็นที่ประทับใจแก่ผู้บริโภค นอกจากน้ีความต้องการของผู้บริโภคที่
เปลีย่นแปลงไปในเรื่องการดูแลสุขภาพ ทําใหผู้บ้รโิภคหนัมาใหค้วามสนใจเรื่องสุขภาพมากขึน้ ทํา
ให้ร้านยาต้องมีการปรับตัวตามในด้านของการนําเสนอสินค้าประเภทผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
อุปกรณ์ทางแพทย ์เครื่องสาํอาง ตลอดจนใหบ้รกิารรา้นยา (ชุตมิา วทิยาลยั. 2552: 2) มงีานวจิยัที่
ศึกษาปจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาในร้านยา เช่นงานของรชันีวรรณ เถาว์อัน้ ั

(2554) ซึง่พบว่า ปจจยัดา้ั นผลติภณัฑ ์ปจจยัดา้นราคา ปจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ปจจยัั ั ั

ด้านการส่งเสริมการตลาด ปจจัยด้านบุคลากร ปจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปจจัยด้านั ั ั

สิง่แวดลอ้มทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคั

ในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ และงานวิจยัของ ปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ซึ่งพบว่า ปจจยัด้านั

ผลิตภัณฑ์และด้านการจดัจําหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภควยัทํางานในอําเภอเมือง
เชยีงใหม ่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปจจยัดา้นราคาและปจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อั ั

การตดัสนิใจของผูบ้รโิภควยัทํางานในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ทัง้น้ีใน
ปจจุบนัรา้นยามมีากมายกระจายในทุกพืน้ทีไ่ม่ว่าจะอยู่ในเมอืง นอกเมอืง จงึทําใหเ้กดิการแข่งขนัั

ค่อนข้างสูง อีกทัง้ยงัมีปจจยัอื่นเข้ามาเกี่ยวข้อง เช่น ภาวะเศรษฐกิจที่มีความไม่แน่นอนของั

ประชาชน ดงันัน้ การที่ร้านยามีคู่แข่งจํานวนมาก แต่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดก้อ็าจปิดกจิการ  
 เช่นเดยีวกบัสถานการณ์ของประเทศในภาพรวม จงัหวดัอ่างทองก็เป็นจงัหวดัหน่ึงที่มี
ประชากรหนาแน่นและมรีา้นยาจํานวนมาก และเปิดบรกิาร ทัง้ในเมอืงและนอกเมอืง โดยมรีา้นยา
เปิดใหบ้รกิารในจงัหวดัอ่างทอง จํานวน 44 รา้น แบ่งเป็นรา้นยาในอําเภอเมอืง จํานวน 20 รา้น 
(สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัอ่างทอง. 2559) และในแต่ละปียงัมรีา้นยาเปิดใหบ้รกิารเพิม่ขึน้เรื่อยๆ 
ขยายไปยงัอาํเภออื่น และหมูบ่า้นทีม่ชีุมชนหนาแน่นนอกตวัเมอืงมากขึน้ ทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถหา
ซือ้ยา และผลติภณัฑอ์ื่นทีเ่กี่ยวขอ้งทีท่างรา้นนํามาขายไดอ้ย่างสะดวก ไม่จําเป็นต้องเขา้มาซื้อยา 
หรอืผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วขอ้งในตวัเมอืงกไ็ด ้รวมทัง้รา้นสะดวกซือ้ และหา้งสรรพสนิคา้ คลนิิกต่างๆ ก็
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เป็นคู่แข่งของรา้นยา ซึ่งจากขอ้มูลขา้งต้นกจ็ะพบว่าในจงัหวดัอ่างทองมปีระชากรหนาแน่น และมี
การแขง่ขนัของรา้นยาสงู เพราะฉะนัน้การจะตัง้รา้นยาในพืน้ทีด่งักล่าวจงึควรศกึษาพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของผู้บรโิภคให้มากที่สุด และจากการทบทวนงานวจิยัที่
เกี่ยวขอ้ง ยงัไม่พบการวจิยัในจงัหวดัอ่างทอง ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นยาของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง และแนวโน้มส่วนบุคคลและส่วน
ประสมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นยาของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นประโยชน์
แก่ผูใ้หบ้รกิารคอืรา้นยา หรอืผูท้ีส่นใจทีจ่ะประกอบกจิการรา้นยาใหม่ หรอืตอ้งการพฒันา ปรบัปรุง
รปูแบบในรา้นยาของตนเองเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ซึ่งจะก่อใหเ้กดิประโยชน์สูง
สดูต่อผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารรา้นยาต่อไป 
 

ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 2.  เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  
 3.  เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการั  
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 
ความสาํคญัของการวจยัิ  
 ในการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง
ครัง้น้ี ผลการศกึษาจะมปีระโยชน์ ดงัน้ี 
 1.  ทําให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภคจากร้านยาเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั
อา่งทอง ซึง่ขอ้มลูดงักล่าวเป็นประโยชน์ในการจดัเตรยีมผลติภณัฑ ์บุคลากร สถานที ่ราคา และการ
ส่งเสรมิการตลาด เพื่อใหส้ามารถใหบ้รกิารดา้นยาและผลติภณัฑส์ุขภาพอื่นไดเ้หมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 2.  เป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจในการประกอบธุรกจิรา้นยา สาํหรบันําไปใชป้รบักลยุทธใ์น
การใหบ้รกิารกบัผูบ้รโิภคได ้
 

ขอบเขตการวจยัิ  
 มุ่งศกึษาพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค และปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการั

ซือ้ยาของผูบ้รโิภค ซึง่มขีอบเขตการศกึษาดงัน้ี 
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 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรในการวจิยั คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อและไม่เคยซื้อยาจากรา้นยาในเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา ที่มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่
แน่นอน 
  
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัน้ี คือ ผู้บรโิภคที่เคยซื้อและไม่เคยซื้อยาจากร้านยาในเขต
อาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป แต่เน่ืองจากผูว้จิยัไม่
ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน จงึกําหนดขนาดตวัอยา่ง โดยใชส้ตูรการคาํนวณหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 % และความคลาดเคลื่อนไมเ่กนิ 5% ไดจ้าํนวนตวัอยา่ง 385 คน 
และผู้วิจัยได้ทําการสํารองกลุ่มตัวอย่างเพื่อปองกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจาก้ การตอบ
แบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์อกีประมาณ 10% (40 คน) รวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งจํานวนทัง้สิน้เท่ากบั 
425 คน  
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ปจจยัสว่นบุคคลและสว่นประสมทางั

การตลาด ดงัต่อไปน้ี 
  1.1  ปจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ ั  
   1.1.1  เพศ  
   1.1.2  อาย ุ 
   1.1.3  สถานภาพสมรส  
   1.1.4  ระดบัการศกึษาสงูสดุ  
   1.1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1.1.6  อาชพี  
  1.2  สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่  
   1.2.1  ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
   1.2.2  ราคา 
   1.2.3  สถานที ่ 
   1.2.4  การสง่เสรมิการตลาด  
   1.2.5  บุคลากร  
   1.2.6  กระบวนการใหบ้รกิาร  
   1.2.7  สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
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นยามศพัท์ิ  
 1.  นยามปฏบตัการิ ิ ิ  
  1.1 พฤตกรรมการซ้ือยาของผู้บรโภคิ ิ  หมายถงึ กจิกรรม 2 ขัน้ตอน ตามโมเดล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 
   1.1.1 ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ 
(วตัถุประสงค์ในการซื้อ) การค้นหาข้อมูล (ผู้ที่มอีิทธิพลในการซื้อ) การประเมนิทางเลือก การ
ตดัสนิใจซือ้ (การซือ้/ไมซ่ือ้) และพฤตกิรรมภายหลงั (ความรูส้กึหลงัการขาย แนวโน้มในการซือ้ซํ้า) 
   1.1.2 กระบวนการตอบสนองของผู้ซื้อ (สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ มูลค่าและ
ความถีใ่นการซือ้ โอกาส สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้ ชว่งเวลาในการซือ้) 
   1.1.3 พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภควดัโดยใช้แบบสอบถามที่มลีกัษณะเป็น
คาํถามปลายปิด ใหผู้ต้อบเลอืกตอบ 
  1.2 สวนประสมทางการตลาด่  หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสว่นประสม
ทางการตลาดแต่ละดา้น ทีเ่ป็นสิง่กระตุน้และมผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 7 ดา้น 
ไดแ้ก่ 
   1.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการหรอืความจาํเป็นของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่  
    - ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ 
    - การบรรจุหบีหอ่ เชน่ สภาพและความสวยงามของภาชนะบรรจุยา 
    - ความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่าย 
   1.2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงนิที่ลูกค้าจ่าย เพื่อให้ได้มาซึ่ง
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ทีค่วามสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 
    - รา้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป      
    - รา้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น 
    - รา้นยาขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล 
   1.2.3 ดา้นสถานที ่(Place) หมายถงึ ทาํเลทีต่ ัง้ ความสะดวกในการเขา้ถงึสถานที่
นัน้ๆ รวมถงึชอ่งทางในการนําเสนอการบรกิาร ซึง่สรา้งอรรถประโยชน์ดา้นเวลา สถานที ่ความเป็น
เจา้ของ หรอือาจหมายถงึโครงสรา้งของชอ่งทาง เพือ่ไปซือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ไดแ้ก่ 
    - สถานทีต่ัง้มคีวามสะดวกในการเดนิทาง 
    - อยูใ่กลบ้า้นหรอืใกลท้ีท่าํงาน 
   1.2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบั
ขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัลกูคา้ เพือ่สรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมต่อลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร โดยการใช้
ตดิต่อสือ่สารเพือ่จงูใจและเตอืนความทรงจาํลกูคา้ ไดแ้ก่ 
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    - การแจกเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา 
    - การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ เชน่ โฆษณารา้นผา่นวทิย ุ   
   1.2.5 ดา้นบุคลากร (People) หมายถงึ ความรูค้วามสามารถและความน่าเชื่อถอื
ของเภสชักร ซึง่มผีลต่อการใหบ้รกิาร ไดแ้ก่ 
    - การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งด ี
    - บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอื 
    - ความสภุาพ 
    - เป็นผูก้าํกบัดแูลอยูป่ระจาํรา้นตลอดเวลา 
   1.2.6 ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถึง ขัน้ตอนการจดัจําหน่าย
ผลิตภณัฑ์และการให้บริการ ที่สามารถส่งมอบบรกิารที่มคีุณภาพและเกิดความแตกต่างได้ ซึ่ง
จะตอ้งถูกตอ้ง รวดเรว็และเป็นทีพ่งึพอใจของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 
    - ความเตม็ใจในการใหบ้รกิาร 
    - การแนะนําเกีย่วกบัวธิดีแูลสขุภาพของเภสชักร 
    - การใหบ้รกิารดา้นสขุภาพในรา้นยา เชน่ วดัความดนัโลหติ ชัง่น้ําหนกั 
    - การสอบถามเกีย่วกบัการแพย้าก่อนจา่ยยา 
    - ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 
   1.2.7 ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ การแสดงให้
เหน็ถงึคุณภาพการบรกิาร ผา่นสิง่ทีม่องเหน็ได ้ไดแ้ก่  
    - การมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา 
    - ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน้  
    - การมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา 
    - การตดิราคาของยาในรา้นยา 
    - ความเป็นระเบยีบของการจดัเรยีงภายในรา้นยา 
  1.3 สว่นประสมทางการตลาด วดัโดยใชแ้บบสอบถามทีม่ลีกัษณะเป็นมาตรประเมนิค่า 
5 ระดบั (Likert Scale Questions) ใหผู้ต้อบแบบสอบถามระบุความคดิเหน็ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดแต่ละดา้นมคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้อยาในรา้นยาเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง
มากน้อยเพยีงใด ตัง้แต่ระดบั 1 (สาํคญัน้อยทีส่ดุ) ไปจนถงึระดบั 5 (สาํคญัมากทีส่ดุ)  
 2.  นยมศพัทเ์ฉพาะิ  
  2.1 ปจจยัสว่นบุคคล หมายถงึ ลกัษณะของผูบ้รโิภคแต่ละบุคคล ทีเ่ป็นผูใ้ชบ้รกิารรา้นั

ยา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี  
  2.2 ร้านยา หมายถึง สถานที่ที่ได้ร ับอนุญาตให้ทําการจําหน่าย จ่าย แจก หรือ
แลกเปลี่ยนเพื่อการค้า สําหรบัยาแผนปจจุบนัที่เป็นยาที่ใช้สําหรบัการประกอบโรคศิลปะแผนั
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ปจจุบนั โดยผู้ขายต้องมใีบอนุญาตขายยาแผนปจจุบนั และต้องมเีภสชักรชัน้หน่ึงประั ั จําอยู่ ณ 
สถานทีข่ายยาแผนปจจุบนัตลอดเวลาทาํการ ั  
 
กรอบแนวคดในการวจยัิ ิ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
 1.  ปจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  
  1.1  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.2  อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.3  สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.4  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

 

สวนประสมทางการตลาด่  
     - ดา้นผลติภณัฑ ์ 
     - ดา้นราคา 
     - ดา้นสถานที ่
     - ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     - ดา้นบุคลากร 
     - ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
     - ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

 

ปัจจยัสวนบคุคล่  
     - เพศ 
     - อายุ 
     - สถานภาพสมรส 
     - ระดบัการศกึษา 
     - รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
     - อาชพี 

   

พฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค 
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  1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.6  อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 2.  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.1  ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.2  ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.3  สถานที ่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
  2.4  การสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.5  บุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.6  กระบวนการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.7  สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอ
ตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1.  หลกัการและแนวคดิของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 2.  พฤตกิรรมการซือ้ยา 
 3.  ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยั า 
  3.1 หลกัการและแนวคดิของประชากรศาสตร ์
  3.2 หลกัการและแนวคดิของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7P’s 
 

1. หลกัการและแนวคดของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 พฤตกิรรมการซื้อยา เป็นพฤตกิรรมการซื้อและการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ซึ่งกห็มายถงึ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงันัน้ก่อนทบทวนแนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ยา ในส่วนน้ีจงึขอทบทวน
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งจะขอกล่าวถึงความหมาย การวิเคราะห์และโมเดล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี  
  

 1.1 ความหมายของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ   
 มผีูใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวต่้างกนัดงัน้ี 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 9) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 
หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความต้องการของเขา หรอืหมายถึง พฤตกิรรมการตดัสนิใจและกระทําของผูบ้รโิภคที่
เกีย่วขอ้งกบัการซือ้และการใชส้นิคา้และบรกิาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของ
เขา หรอืหมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคล เมื่อทาํการประเมนิผล 
(Evaluating) การได้ร ับ (Obtaining) การใช้ (Using) และการดําเนินการภายหลังการบริโภค 
(Disposing) สนิคา้และบรกิาร  
 ลูดอน และบสิตา (Loudon: & Bitta. 1993: 5) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
กระบวนการตดัสนิใจและกจิกรรมทางกายภาพของบุคคลที่เขา้ไปมสี่วนร่วมในการประเมนิ การ
ไดม้า การใชห้รอืทิง้สนิคา้และบรกิาร 
 โมเวน และไมเนอร ์(กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร. 2551: 12; อา้งองิจาก Mowen; & Minor. 
1998: 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง การศกึษาถึงหน่วยการซื้อและกระบวนการ
แลกเปลี่ยนที่เกี่ยวข้องกับการค้า การบริโภค และการกําจัด เกี่ยวกับสินค้า การบริการ 
ประสบการณ์ และความคดิ 
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 คารเ์ดอร ์คอนเรยี และครนิ (Kardes, Cronley; & Cline. 2011: 8) กล่าวว่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซื้อ การใช ้การกําจดัสนิคา้และ
บรกิาร รวมถงึอารมณ์ จติใจ และการตอบสนองเชงิพฤตกิรรม ทีเ่กดิขึน้ล่วงหน้า ขณะใชส้นิคา้และ
บรกิาร และภายหลงักจิกรรมนัน้  
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2557: 73) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ 
(Consumer Buying Behavior) ของลกูคา้ทีเ่ป็นผูบ้รโิภคขัน้สดุทา้ย ซึง่ซือ้สนิคา้ไป เพือ่ใชส้ว่นตวั 
 โดยสรุปแลว้ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของ
ผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกบัการคน้หา การซื้อ การใช ้การประเมนิผล และการดําเนินการ
ภายหลงัการบริโภค สนิค้าและบริการ และเพื่อให้สามารถทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค 
รวมถึงพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภคได้อย่างลึกซึ้ง จะขอกล่าวถึงคําถามที่ใช้ศึกษา 
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคในหวัขอ้ 1.2 
 
 1.2 การวเคราะหพ์ฤตกรรมผูบ้รโภค ิ ิ ิ  
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอื
วิจยัเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความต้องการและ
พฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค ซึง่เป็นคาํตอบทีจ่ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่าง
เหมาะสม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546: 193) 
 คําถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 
Who, What, Why, When, Where and How เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึง่ไดแ้ก่ 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ตาราง 1
แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค รวมทัง้การใช้
กลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
ตาราง 1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย้  (Who 
is in the market?) 

ลกัษณะกลุ่มเปาหมาย ้

(Occupants) ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร ์
2. ภมูศิาสตร ์
3. จติวทิยา หรอื จติวเิคราะห ์
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธท์างการตลาด (4P) 
ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
สง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ของกลุม่เปาหมายได้้  
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does 
customer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Object) 
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑ์
กค็อื คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบ
ของผลติภณัฑ ์(Product 
Component) และความแตกต่างที่
เหนือกวา่คูแ่ขง่ (Competitive 
Differentiation) 

 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบการ
บรกิาร คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลติภณัฑค์วบ 
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does 
the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ เพือ่สนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกายและ
ดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจจยัั

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื 
1.) ปจจยัภายในหรอืปจจยัทางั ั

จติวทิยา 2.) ปจจยัทางสงัคมและั

วฒันธรรม 3.) ปจจยัเฉพาะบุคคลั  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) 
2. กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย กลยทุธก์ารโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
สง่เสรมิการขาย และการ
ประชาสมัพนัธ ์ 
3. กลยทุธด์า้นราคา (Price 
Strategies) 
4. กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย (Distribution Strategies) 

4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่ม (Organization) 
ต่างๆ ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิริม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
โฆษณา และกลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Advertising and 
promotion Strategies) โดยใชก้ลุม่
อทิธพิล 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When does 
the customer buy?) 

โอกาสในการซือ้ เชน่ ชว่งเดอืนใด
ของทุกปี ชว่งฤดกูาลใดของปี ชว่ง
วนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของวนั 
ชว่งโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั
สาํคญัต่างๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด เชน่ ทาํการตลาด
เมือ่ใดจงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does 
the customer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ทีผู่บ้รโิภคไปทาํ
การซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
บรษิทันําผลติภณัฑเ์ขา้สูต่ลาด
เปาหมาย โดยพจิารณาวา่จะสูค่น้

กลางอยา่งไร 
7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does 
the customer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย  
1. การรบัรูป้ญหาั  
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด ประกอบดว้ย 
การโฆษณาขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การสง่เสรมิการขาย การให้
ขา่ว และการประชาสมัพนัธ์
การตลาดทางตรง และจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2552).  การบรหิารการตลาดยคุใหม ่ฉบบัปรบัปรงุ.  หน้า 142. 
 
 จากตาราง 1 การศกึษา วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้ จะใชค้าํถาม 6Ws และ 1H เพื่อ
ศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่ไดแ้ก่ Who เป็นการศกึษาลกัษณะกลุ่มเปาหมายและบทบาท้

ของกลุ่มต่างๆทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ What เป็นการศกึษาสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ Why เป็น
การศกึษาวตัถุประสงคใ์นการซือ้ When เป็นการศกึษาโอกาสในการซือ้ Where เป็นการศกึษา
ช่องทางหรอืแหล่งทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ และ How เป็นการศกึษาขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ ทัง้น้ี 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีความซับซ้อน ดังนัน้การอธิบายให้เข้าใจอย่างชัดเจน จึงต้องใช้โมเดล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมาอธบิาย ทัง้น้ี โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีนิ่ยมใช ้คอืโมเดลของ Philip Kotler 
ซึง่จะกล่าวต่อไปในหวัขอ้ 1.3 
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 1.3 โมเดลพฤตกรรมผูบ้รโภค ิ ิ (Consumer Behavior Model)  
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํ
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ โดยมจุีดเริ่มต้นที่เกิดสิ่งกระตุ้นที่ทําให้เกิดความต้องการ สิ่ง
กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดํา 
(Black Box) ทีผู่ผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะไดร้บัอทิธพิล
จากลกัษณะต่างๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมกีารตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการ
ตดัสนิใจซือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ดงัแสดงในภาพประกอบ 2 (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546: 
196) 
 

สงกระตุ้นภายนอกิ่       การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
- ผลติภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดัจาํหน่าย 
- การสง่เสรมิการตลาด 

สิง่กระตุน้อื่นๆ 
- เศรษฐกจิ 
- เทคโนโลย ี
- การเมอืง 
- วฒันธรรม 

 

กลองดาํ หรือ่
ความรู้สึก 

นึกคดของผูซ้ื้อิ  
 

- การเลอืกผลติภณัฑ ์
- การเลอืกผูข้าย 
- เวลาในการซือ้ 
- ปรมิาณในการซือ้ 

     
     

ลกัษณะของผู้ซ้ือ  ข้นตอนการตดัสนใจของผู้ิ ซ้ือ 
- ปจจยัดา้นวฒันธรรมั  
- ปจจยัดา้นสงัคมั  
- ปจจยัสว่นบุคคลั  
- ปจจยัดา้นจติวทิยาั  

 - การรบัรูป้ญหาั  
- การคน้หาขอ้มลู 
- การประเมนิผลทางเลอืก 
- การตดัสนิใจซือ้ 
- พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

           
           

ปัจจยัภายนอก  ปัจจยัภายนอก  ปัจจยัเฉพาะบุคคล  ปัจจยัภายใน 
1. ปจจยัดา้นวฒันธรรมั  
   - วฒันธรรมพืน้ฐาน 
   - วฒันธรรมยอ่ย 
   - ชัน้สงัคม 

 2. ปจจยัดา้นสงัคมั  
   - กลุ่มอา้งองิ 
   - ครอบครวั 
   - บทบาทและสถานะ 

 3. ปจจยัสว่นบุคคลั  
   - อายุ 
   - วงจรชวีติครอบครวั  
   - อาชพี 
   - โอกาสทางเศรษฐกจิ  
  - รปูแบบการดาํรงชวีติ 
   - บุคลกิภาพและความ   
     คดิเกีย่วกบัตวัเอง 

 4. ปจจยัดา้นจติวทิยาั  
   - การจงูใจ 
   - การรบัรู ้ 
   - การเรยีนรู ้
   - ความเชือ่ถอื 
   -  ทศันคต ิ
 

 

ภาพประกอบ 2 แสดงรปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ (ผูบ้รโิภค) (Model of Buyer (Consumer)  
     Behavior) และปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ั (Factor Influencing  
     Consumer’s Buyer Behavior) 
 

ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2546).  การบรหิารการตลาดยคุใหม ่ฉบบัปรบัปรงุ.  หน้า 198. 
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 จากภาพประกอบ 2 จุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ีก่ารมสีิง่กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน 
แลว้ทาํใหเ้กดิการตอบสนอง ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของโมเดล 
ดงัน้ี 
 1.  สงกระตุ้น ิ่ (Stimulus) หมายรวมถึง สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย 
(Inside Stimulus) และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดั
สิง่กระตุน้ภายนอก เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิ
การซือ้สนิคา้ (Buying Stimulus) ซึง่อาจใชเ้หตุจูงใจใหซ้ือ้ดา้นเหตุผลหรอืดา้นจติวทิยา (อารมณ์) 
สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
  1.1  สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1  สิง่กระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม 
เพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2  สิง่กระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบั
ผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาลกูคา้เปาหมาย้  
   1.1.3  สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจําหน่าย (Place/Distribution) เช่น จดั
จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึ เพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
   1.1.4  สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคล
ทัว่ไป เหล่าน้ีถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
  1.2  สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์ร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1  สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้รโิภค เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
   1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น กฎหมาย
เพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
   1.2.4  สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆจะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ๆ 
 2.  กลองดาํหรือความรู้สึกนึกคดของผู้ซ้ือ่ ิ  ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อที่เปรยีบเสมอืน
กล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาลกัษณะของผู้ซื้อ และ
กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้  
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  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจจยัั

ต่างๆ คอื ปจจยัดา้นวฒันธรรม ปจจยัดา้นสงัคม ปจจยัสว่นบุคคล และปจจยัดา้นจติวทิยาั ั ั ั  ซึง่จะขอ
กล่าวถงึรายละเอยีดในหวัขอ้ 1.4 ต่อไป 
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ประกอบดว้ย 5 
ขัน้ตอน คอื การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
หรอืผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice)   
  3.2  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice)  
  3.3  การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice)  
  3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing Choice)  
  3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount Choice) 
 รายละเอยีดของกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้และการตอบสนองของผูซ้ือ้จะกล่าวในหวัขอ้
ที ่2 
 
 1.4 ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมการซ้ือของผูบ้รโภค ิ ิ ิ ิ่  
 การศกึษาปจจยัทีม่อีทิธพิลั ต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ทางดา้นต่างๆ และเพือ่ทีจ่ะจดัสิง่กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมื่อผูซ้ือ้ไดร้บัสิง่กระตุน้ทางการ
ตลาดหรอืสิง่กระตุน้อื่นๆ ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องดําทีผู่ข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของผู้ขายหรือนักการตลาด ก็คือ ค้นหาว่าลกัษณะของผู้ซื้อ และ
ความรู้สึกนึกคิดได้รบัอิทธิพลจากสิ่งใดบ้าง การศึกษาถึงลกัษณะของผู้ซื้อที่เป็นเปาหมายจะมี้

ประโยชน์สาํหรบันักการตลาด คอืทราบความต้องการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อจะจดัส่วนประสม
ทางการตลาดต่างๆกระตุ้นและสนองความต้องการของผูซ้ื้อไดถู้กต้อง โดยลกัษณะของผูซ้ื้อไดร้บั
อทิธพิลจากปจจยัด้านวฒันธรรม ปจจยัด้านสงัคม ปจจยัส่วนบุคคล และปจจยัทางด้านจติวทิยา ั ั ั ั

พฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคได้รบัอทิธพิลจากปจจยัทางวฒันธรรม บุคคล สงัคม และจติวทิยาั  
(ภาพประกอบ 3) (กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร. 2551; Philip Kotler & Gary Armstrong. 2008; ชชูยั 
สมทิธไิกร. 2556) 
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ภาพประกอบ 3 ปจจยัต่างๆั  ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
 

ทีม่า: Philip Kotler & Gary Armstrong.  (2008).  Principles of Marketing.  P.123. 
 
 1.4.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม 
 ปจจยัทางวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคที่กว้างและลึกมาก โดยจะั

พจิารณาถงึบทบาททางวฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย และชนชัน้ทางสงัคม ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
 1. วฒันธรรม 
  วฒันธรรมเป็นปจจยัขัน้พืน้ฐานในการกําหนดความตอ้งการและพฤตกิรรมของคน เด็ั ก
ทีก่ําลงัเจรญิเตบิโตและเรยีนรูส้ ิง่ต่างๆในเรื่องค่านิยมการรบัรู ้ความพอใจ และพฤตกิรรมผ่านทาง
สถาบนัครอบครวั และสถาบนัหลกัอื่นๆ เชน่เดก็ทีเ่ตบิโตในสหรฐัอเมรกิาจะยดึตดิกบัคา่นิยมต่อไปน้ี 
การบรรลุซึ่งความสําเร็จในกิจกรรม ความมีประสิทธิภาพและความสามารถในการปฏิบัต ิ
ความก้าวหน้า ความสะดวกสบายทางวตัถุ ความเป็นปจเจกชน อิสรภาพ ความสะดวกสบายั

ภายนอก ความมมีนุษยธรรม และความเป็นหนุ่มสาว 
 2. วฒันธรรมยอ่ย 
  ในแต่ละวฒันธรรมยงัประกอบไปด้วยวฒันธรรมย่อย ที่เป็นตัวกําหนดการจําแนก
ลกัษณะและกระบวนการทางสงัคม โดยเฉพาะอยา่งยิง่สาํหรบัสมาชกิในสงัคมนัน้ๆ วฒันธรรมย่อย 
หมายรวมถึงชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธุ์ และกลุ่มภูมภิาค มวีฒันธรรมย่อยหลายวฒันธรรมที่

 
 
 
 
 
วฒันธรรม 
- วฒันธรรมพืน้ฐาน 
- วฒันธรรมยอ่ย 
- ชัน้ทางสงัคม 

 
 
 
 
สงัคม 
- กลุม่อา้งองิต่างๆ 
- ครอบครวั 
- บทบาทและ 
  สถานภาพ 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
- อาย ุและลาํดบั 
  วงจรชวีติ 
- อาชพี 
- สถานการณ์ทาง 
  เศรษฐกจิ 
- รปูแบบการ 
  ดาํเนินชวีติ 
- บุคลกิภาพและ 
  ความคดิเกีย่วกบั   
  ตนเอง 

ลกัษณะทาง
จติวทิยา 
- แรงจงูใจ 
- การรบัรู ้
- การเรยีนรู ้
- ความเชื่อและ 
  ทศันคต ิ

 

ผูซ้ือ้ 
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ประกอบกนัขึน้เป็นส่วนที่มคีวามสําคญั ซึ่งนักการตลาดจะต้องออกแบบผลติภณัฑ์และโปรแกรม
การตลาดของคนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดดงักล่าว 
 3. ชนชัน้ทางสงัคม 
  สงัคมมนุษยท์ุกแห่งล้วนมกีารแบ่งชนชัน้ของสงัคมทัง้สิ้น โดยบางครัง้อาจออกมาใน
รูปแบบของระบบวรรณะ ซึ่งในแต่ละวรรณะจะมีบทบาทที่ชัดเจนแน่นอนและไม่สามารถ
เปลีย่นแปลงสถานภาพการเป็นสมาชกิของคนได ้แต่ทีพ่บเหน็บ่อยครัง้ จะอยูใ่นรปูของชัน้ทางสงัคม 
  ชนชัน้ทางสงัคม เป็นการแบ่งชัน้ทางสงัคมที่มคีวามเป็นหน่ึงเดยีวและมคีวามคงทน
ถาวร โดยจะมกีารปกครองตามลําดบัชัน้และสมาชกิจะมคี่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมแบบ
เดยีวกนั ชัน้ทางสงัคมมไิด้สะท้อนถึงรายได้เพยีงอย่างเดียว แต่ยงัมตีวับ่งชี้อื่นๆอีกเช่น อาชีพ 
การศกึษา และสถานที่ที่อยู่อาศยั ซึ่งชัน้ทางสงัคมแตกต่างออกไปจากชุดเสื้อผา้ รูปแบบการพูด 
ความพงึพอใจดา้นสนัทนาการ และบุคลกิลกัษณะอื่นๆ  
  ชัน้ทางสงัคมมบุีคลกิลกัษณะหลายประการดว้ยกนั ประการแรก คนที่อยู่ในแต่ละชัน้
สงัคมมกัมีแนวโน้มแห่งพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกันมากกว่าคนที่มาจากชัน้สงัคมที่แตกต่างกัน 
ประการทีส่อง คนเรามกัจะถูกมองหรอืเขา้ใจว่าครอบครองฐานะทีเ่หนือกว่าหรอืดอ้ยกว่าไปตามชัน้
สงัคมของเขา ประการทีส่าม ชัน้ทางสงัคมของคนเราสามารถบ่งชีไ้ดจ้ากตวัแปรหลายประการ เช่น 
อาชพี การงาน รายได ้ความมัง่ม ีการศกึษา และแนวโน้มแหง่คา่นิยมของคนนัน้ๆ มากกวา่ดจูากตวั
แปรใดตวัแปรหน่ึง เพยีงประการเดยีว ประการทีส่ ี ่ปจเจกชนสามารถโยกยา้ยชนชัน้ทางสงัคมหน่ึงั

ไปยงัอกีชัน้หน่ึง ไมว่า่สงูหรอืตํ่าลงไดต้ลอดชว่งอายขุยัของเขา และขอบเขตของการโยกยา้ยนัน้จะทํ
ไดม้ากหรอืน้อย ขึน้อยูก่บัความเครง่ครดัของการแบ่งลาํดบัชัน้ทางสงัคมนัน้ๆ 
 
 1.4.2 ปัจจยัทางสงัคม 
 นอกจากปจจยัทางวฒันธรรมแลว้ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยงัไดร้บัอทิธพิลจากปจจยัทางสงัคม ั ั

เชน่ กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั ตลอดจนบทบาทและสถานภาพ 
 1. กลุ่มอ้างอิง หลายกลุ่มที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มอ้างอิงของคนเรา
ประกอบไปดว้ยกลุ่มทัง้หมดทีม่อีทิธพิลทัง้ทางตรงและทางออ้มต่อทศันคตหิรอืพฤตกิรรมของคนเรา 
ซึ่งกลุ่มทีม่อีทิธพิลโดยตรงต่อบุคคลนัน้ๆ เรยีกว่า กลุ่มสมาชกิภาพ โดยกลุ่มสมาชกิภาพบางกลุ่ม
เป็นปฐมภมู ิเชน่ ครอบครวั เพื่อนฝงู เพื่อนบา้น และเพื่อนรว่มงาน ซึง่บุคคลนัน้ๆมปีฏสิมัพนัธด์ว้ย
ค่อนขา้งต่อเน่ือง และไม่เป็นทางการ นอกจากน้ีคนในกลุ่มปฐมภูมอิาจเป็นสมาชกิของกลุ่มทุตยิภูมิ
อกีก็ได้ เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชพี และกลุ่มสหภาพแรงงาน ซึ่งมลีกัษณะเป็นทางการมากกว่า 
และตอ้งการปฏสิมัพนัธต่์อเน่ืองน้อยกวา่ 
 2. ครอบครวั  
  ครอบครวัเป็นองคก์รการซือ้ของผูบ้รโิภคทีส่าํคญัทีสุ่ดในสงัคม และยงัไดร้บัการวจิยัใน
ขอบเขตทีข่ยายกวา้งออกไปดว้ย สมาชกิครอบครวัประกอบกนัขึน้เป็นกลุ่มอา้งองิแบบปฐมภูมทิีม่ ี



 18 

อทิธพิลมากทีสุ่ด ซึง่เราสามารถจาํแนกความแตกต่างระหว่างสองครอบครวัทีอ่ยูใ่นชวีติของผูซ้ือ้ได ้
ครอบครวัแห่งความโน้มเอยีง (Family of Orientation) ประกอบดว้ย พ่อแม่ และญาตพิีน้่องของ
บุคคลผูห้น่ึง เน่ืองจากบุคคลผูห้น่ึงไดร้บัความโน้มเอยีงจากศาสนา การเมอืง เศรษฐกจิ ตลอดจน
สาํนึกเกีย่วกบัจุดมุง่หมายสว่นตวั คุณคา่ของตนเองและความรกัจากพอ่แมข่องตน และถงึแมว้า่ผูซ้ือ้
จะไมม่ปีฏสิมัพนัธก์บัพอ่แมข่องตนอกีแลว้ อทิธพิลของพอ่แมท่ีม่ต่ีอพฤตกิรรมของผูซ้ือ้ยงัคงเป็นสิง่
สาํคญั 
 3. บทบาทและสถานภาพ 
  บุคคลผูห้น่ึงจะมสีว่นรว่มในส่วนต่างๆตลอดชัว่ชวีติของเขา เช่น กลุ่มครอบครวั ชมรม 
องค์กร ซึ่งตําแหน่งของบุคคลนัน้ๆ ในแต่ละกลุ่มนัน้สามารถได้รบัการกําหนดตามบทบาทและ
สถานภาพของตวัเขาเอง บทบาทหน่ึงๆ ประกอบไปดว้ยกจิกรรมต่างๆทีบุ่คคลหน่ึงๆไดถู้กคาดหวงั
จะใหก้ระทาํ 
 
 1.4.3 ปัจจยัสวนบคุคล่  (ปัจจยัด้านประชากรศาสตร)์ 
 ปจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้ั

อาชีพ การศึกษา โอกาสทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต รวมถึงบุคลิกภาพและความคิด
เกีย่วกบัตวัเอง สิง่เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นการตลาด และมคีวามสาํคญัต่อนักการ
ตลาดเพราะเกี่ยวพนักับอุปสงค์ (Demand) ในตัวสินค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทาง
ประชากรศาสตรช์ีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอื่นกจ็ะหมดไปหรอืลดความสาํคญั
ลง โดยสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่ว่ยกาํหนดตลาดเปาหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกวา่ตวัแปร้

อื่น ทัง้น้ีการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะสว่นบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 1. อายุ (Age) นักการตลาดต้องคํานึงถึงความสําคญัของการเปลี่ยนแปลงในเรื่องอาย ุ
เน่ืองจากผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน จะมีความต้องการผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้รโิภคตามอายุ ประกอบดว้ย ตํ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 
65 ปีขึน้ไป เช่นกลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิง่แปลกใหม่ และชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่และรายการ
พกัผ่อนหย่อนใจ คนเราจะซื้อสนิค้าและบรกิารแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชวีติของคน พวกเขากิน
อาหารสาํหรบัทารกในช่วงปีแรกๆ และอาหารทัว่ไปในช่วงปีแรกของการเจรญิเตบิโตและสงูวยั และ
รบัประทานอาหารคุมน้ําหนกัในชว่งปีต่อๆมา รวมถงึรสนิยมของคนเราในเรือ่งเสือ้ผา้ เฟอรน์ิเจอร์
และการสนัทนาการ กย็งัมคีวามเกีย่วขอ้งกบัอายขุยัของพวกเขาดว้ย 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นการตลาดเชน่กนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปร
น้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจจุบนัตวัแปรดา้นเพศ มกีารเปลีย่นแปลงในพฤติั กรรมการบรโิภค การ
เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้  
 3. การศกึษาและรายได ้(Education and Income) มอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก โดย
แบบแผนการใช้จ่ายขึน้อยู่กบัรายได้ที่ได้รบั และผูม้กีารศกึษาสูง จะมแีนวโน้มบรโิภคผลติภณัฑ์
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คุณภาพดกีว่าผูม้กีารศกึษาตํ่า ทัง้น้ีโดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวย แต
อย่างไรก็ตามครอบครัวที่มีรายได้ตํ่ าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญหาสําคญัในการแบ่งสว่ั

การตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดยีวก็คอื รายได้จะเป็นตวัชี้ความสามารถในการจ่ายสนิค้า
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิค้า ในขณะเดยีวกนัการเลือกซื้อสนิค้าที่แท้จรงิอาจถือเป็น
เกณฑ์รูปแบบการดํารงชีวติ รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้รายได้เป็นตวัแปรที่ใช้บ่อยมาก 
นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรอือื่นๆ เพื่อให้
กาํหนดตลาดเปาหมายไดช้ั้ ดเจนยิง่ขึน้ 
 4. วงจรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle Stage) เป็นขัน้ตอนการดาํรงชวีติของบุคคล
ในลกัษณะของการมคีรอบครวั การดํารงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ที่มอีทิธพิลต่อความต้องการ 
ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ทําให้เกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการซื้อที่
แตกต่างกนั นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หน่ึง 
และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และโครงสรา้งด้านสื่อที่เกี่ยวขอ้งกบัผู้
ตดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อช่วยในการพฒันากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม วฏัจกัรชวีติครอบครวั 
ประกอบดว้ย 8 ระยะ แต่ละระยะจะมลีกัษณะการบรโิภคแตกต่างกนั 
 5. อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซือ้ชุดทํางานและสนิคา้จําเป็น ประธานกรรมการ
บรษิทัและภรรยาจะซื้อเสือ้ผา้ราคาสูงหรอืตัว๋เครื่องบนิ ซึ่งนักการตลาดจะศกึษาว่าผลติภณัฑข์อง
บริษัท มีบุคคลอาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดให้สนองความต้องการให้
เหมาะสม 
 6. โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) หรอืรายได ้(Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ โอกาสเหล่าน้ีประกอบด้วย 
รายได้ การออมทรพัย์ อํานาจการซื้อ และทศันคติเกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ นักการตลาดต้องสนใจ
แนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบี้ย ถ้าภาวะเศรษฐกจิตกตํ่า คนมรีายไดต้ํ่
กจิการตอ้งปรบัปรุงดา้นผลติภณัฑ ์การจดัจําหน่าย การตัง้ราคา ลดการผลติและสนิคา้คงคลงั และ
วธิกีารต่างๆ เพือ่ปองกนัการขาดแคลนเงนิทุนหมนุเวยีน้  
 7. รปูแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyle) คนทีม่าจากวฒันธรรมย่อย ชัน้ทางสงัคมและอาชพี 
การงานเดยีวกนั อาจดําเนินชวีติทีม่รีปูแบบต่างกนัได ้รูปแบบการดําเนินชวีติของบุคคลหน่ึงๆ คอื
รูปแบบการดําเนินชวีติในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกจิกรรม ความสนใจและความคดิเหน็ของ
บุคคลนัน้ๆ โดยรูปแบบการดําเนินชวีติจะแสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ ทีม่ปีฏสิมัพนัธ์กบัสิง่แวดลอ้ม
ของเขาหรอืเธอทัง้หมด 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ มคีวามเกีย่วขอ้งและสมัพนัธก์บัคุณคา่และบุคลกิภาพของผูบ้รโิภค 
และนกัการตลาดนํามาใชป้ระโยชน์มากในปจจุบนั เน่ืองจากนบัตัง้แต่ปลายศตวรรษ ั 1960 เป็นตน้
มา มกีารศกึษาเกีย่วกบับุคลกิภาพในวทิยาลยั และนอกมหาวทิยาลยัต่างๆในประเทศ สหรฐัอเมรกิา
ลดลง เน่ืองจากมเีหตุผลสว่นหน่ึงเกดิจากความผดิหวงั จากการทีบุ่คลกิภาพของคนไมส่ามารถทีจ่ะ
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ทาํนายพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดแ้น่นอน แมว้่าการศกึษาเรื่องบุคลกิภาพยงัเป็นวชิาหน่ึงทีเ่ปิดสอน
กนัในชัน้เรยีนอย่างกวา้งขวาง แต่ปจจุบนัเรื่องทีไ่ดร้บัความสนใจมากที่สุด คอืรูปแบบการดําเนินั

ชีวิต (Lifestyle) หรือมีชื่อเสียงอีกอย่างหน่ึงว่า ลักษณะจิตวิทยาทางสังคม (Psychographic) 
(กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร. 2551: 24; อา้งองิจาก Onkivisit; & Shaw. 1994: 120) 
 ลกัษณะจติวทิยาทางสงัคม (Psychographics) เป็นคําที่นํามาใชเ้พื่อประเมนิรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคดว้ยการวเิคราะหก์จิกรรม (Activity: A) ความสนใจ (Interest: I) และความ
คดิเหน็ (Opinions: O) โดยจะทําการวเิคราะห์ว่า ผูบ้รโิภคใชเ้วลาและทรพัยากรต่างๆของเขา
อย่างไรในแต่ละวนั อะไรในสิง่แวดลอ้มทีเ่ขาสนใจและถอืว่ามคีวามสาํคญั และเขาคดิกบัตวัเองและ
คดิถงึโลกรอบๆตวัเขาอยา่งไร การวเิคราะหใ์นสามลกัษณะดงักล่าว บางครัง้เรยีกสัน้ๆว่า AIO เพื่อ
การอา้งองิ (ตาราง 2) 
 วถิชีวีติของแต่ละบุคคลจะไดร้บัอทิธพิลจากปจจยัต่างๆ ทัง้ทีเ่ป็นปจจยัดา้นจติวทิยา ั ั (เช่น 
แรงจูงใจ บุคลกิภาพ ค่านิยม และการเรยีนรู)้ และปจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม ั (เช่น ครอบครวั 
ชัน้ทางสงัคมและวฒันธรรม) วถิชีวีติของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนัน้ี จะมผีลทําใหพ้ฤตกิรรมการ
บรโิภคของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัดว้ย (ภาพประกอบ 4) อยา่งไรกต็าม วถิชีวีติจะไมค่งที ่แต่จะมี
การเปลีย่นแปลงไปตามปจจยัดา้นจติวทิยา และปจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรมั ั  
 
ตาราง 2 กจิกรรม (Activities : A) ความสนใจ (Interest : I) และความคดิเหน็ (Opinions : O) ที ่
     แสดงลกัษณะแบบการดาํเนินชวีติ 
 

กจิกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interest: I) ความคดิเหน็ (Opinions: O) 
การทาํงาน 
งานอดเิรก 
เหตุการณ์ทางสงัคม 
วนัหยดุพกัผอ่น 
การบนัเทงิ 
สมาชกิสโมสร 
ชุมชน 
การซือ้สนิคา้ 
การเล่นกฬีา 

ครอบครวั 
บา้น 
งานอาชพี 
ชุมชน 
สนัทนาการ 
แฟชัน่ 
อาหาร 
สือ่ต่างๆ 
ความสาํเรจ็ 

ความสมัพนัธส์ว่นตวั 
ปญหาสงัคมั  
การเมอืง 
ธุรกจิ 
เศรษฐศาสตร ์
การศกึษา 
ผลติภณัฑ ์
อนาคต 
วฒันธรรม 

 
 ทีม่า:  กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร.  (2551).  พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลกูคา้ทีม่ต่ีอ
การใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร.์ หน้า 25. 
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ภาพประกอบ 4  ปจจยักาํหนดวถิชีวีติและผลกระทบต่อพฤตกิรรมการบรโิภคั  
 
 ทีม่า: ชชูยั สมทิธไิกร.  (2556).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 271. 

 
 8. บุคลกิภาพและความคดิเกีย่วกบัตวัเอง (Personality and Self-Concept) คนแต่ละคน
มีบุคลิกภาพที่แตกต่างกัน ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของแต่ละคนด้วยบุคลิกภาพ 
หมายถงึ ลกัษณะทางกายภาพที่คนเราแสดงออก ซึ่งจะนําไปสู่ความสอดคล้องเชงิความสมัพนัธ ์
และปฏกิริยิาที่ตอบโต้กบัสิง่แวดล้อมของคน คําว่า บุคลกิภาพ มกัจะถูกอธบิายในหลายๆ แง่มุม 
เช่น มคีวามเชื่อมัน่ในตวัเอง การมอีํานาจเหนือกว่า ความเป็นอสิระ การปกปองตวัเอง การเขา้้

สงัคม และความสามารถในการปรบัตวั บุคลิกภาพยงัเป็นตวัแปรที่มปีระโยชน์ต่อการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้รโิภค โดยที่สามารถจําแนกประเภทของบุคลกิภาพได้ และมคีวามสมัพนัธ์ร่วมกนั
เกดิขึน้ระหวา่งบุคลกิภาพประเภทหน่ึงกบัการเลอืกผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 
 1.4.4 ปัจจยัทางจตวทยา ิ ิ (Psychological Factors) 
 การเลอืกซือ้สนิคา้ของคนนัน้ไดร้บัอทิธพิลมาจากปจจยัทางจติวทิยา ั 4 ขอ้ คอื แรงจูงใจ 
การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความเชื่อ และทศันคต ิดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
 1. แรงจงูใจ (Motivation) 
  บุคคลหน่ึงๆ มคีวามตอ้งการในสิง่ต่างๆ ไดห้ลายประการ บางความตอ้งการเป็นความ
ต้องการเพื่อการดํารงชีวิตที่เกิดจากภาระตึงเครียดทางร่างกาย เช่น ความหิว ความกระหาย 
ความรูส้กึไม่สบาย เป็นตน้ ในบางความต้องการเป็นความต้องการทีเ่ป็นทีย่อมรบั การไดร้บัความ
เคารพนบัถอืหรอืการเป็นทีย่อมรบันบัถอืในสงัคม เป็นตน้ ความตอ้งการทางจติเกดิขึน้จากแรงจงูใจ
ทีม่คีวามรนุแรงมากพอทีจ่ะกระตุน้ใหม้นัแสดงออกมา 

  ปจจยักาํหนดวถิชีวีติั  
 

แรงจงูใจ 
บุคลกิภาพ 
คา่นิยม 

การเรยีนรู ้
ครอบครวั 

ชัน้ของสงัคม 
วฒันธรรม 

          วถิชีวีติ 
 

กจิกรรมทีท่าํ 
ความสนใจ 
ความคดิเหน็ 

ความชอบ/ไมช่อบ 
ความคาดหวงั 

 
 

  พฤตกิรรมการบรโิภค 
 

ซือ้/ใชอ้ะไร 
ซือ้/ใชอ้ยา่งไร 
ซือ้/ใชเ้มือ่ไร 
ซือ้/ใชท้ีไ่หน 
ซือ้/ใชก้บัใคร 
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  นกัจติวทิยาไดพ้ฒันาทฤษฎแีรงจูงใจของมนุษยข์ึน้มาหลายทฤษฎดีว้ยกนั และมอียู่ 3 
ทฤษฎีที่เป็นที่รู้จกักนัมากที่สุด ได้แก่ ทฤษฎีของซมินัด์ ฟรอยด์ ทฤษฎีของมาสโลว์ และทฤษฎี
ของเฟรดเดอรกิ เฮอรซ์เบริก์ ซึง่แต่ละทฤษฎจีะมคีวามแตกต่างสาํหรบัการนํามาใชใ้นการวเิคราะห์
และการกาํหนดกลยทุธท์างการตลาดต่อไป 
  ทฤษฎขีองซมินัด ์ฟรอยด ์(Freud’s Theory) ฟรอยดไ์ดต้ัง้สมมตฐิานไวว้่า แรงผลกัดนั
ทางจติอนัเป็นตวักําหนดพฤตกิรรมมนุษยน์ัน้ ส่วนใหญ่เป็นจติใต้สํานึก จงึทําใหม้นุษยไ์ม่สามารถ
เขา้ใจแรงจูงใจของตวัเองได้อย่างดนีัก ซึ่งมเีทคนิคที่เรยีกว่า ขัน้บนัได (Laddering) ที่ใช้สําหรบั
เชื่อมโยงแรงจูงใจของบุคคลจากเครื่องมอืน้ี ไปสู่ทางออกอกีหลายทาง จากวธิน้ีีทําใหน้ักการตลาด
เลอืกตดัสนิใจทีจ่ะสง่ขอ้มลูไปใหก้บัผูบ้รโิภค 
  ทฤษฎขีองมาสโลว ์(Maslow’s Theory) มาสโลวไ์ดอ้ธบิายว่า ความตอ้งการของมนุษย์
ไดร้บัการจดัอนัดบัขัน้ ตัง้แต่สิง่ทีม่คีวามกดดนัมากทีส่ดุจนน้อยทีส่ดุ โดยเรยีงจากลําดบัความสาํคญั 
ได้แก่ความต้องการทางร่างกาย ความต้องการความปลอดภยั ความต้องการทางสงัคม ความ
ตอ้งการใหไ้ดร้บัการยกย่องและความต้องการประสบความสาํเรจ็สงูสุดในชวีติ บุคคลจะตอบสนอง
ความตอ้งการทีม่คีวามสาํคญัทีส่ดุก่อน เมือ่บุคคลนัน้ไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการทีส่าํคญัทีสุ่ด
แลว้ กจ็ะมคีวามตอ้งการในลาํดบัขัน้ต่อไปอกี หรอืความตอ้งการทีส่าํคญัรองลงมา 
  ทฤษฎขีองเฟรดเดอรกิ เฮอรซ์เบริก์ (Herzberg’s Theory) เฟรดเดอรกิ เฮอรซ์เบริก์ได้
สรา้งทฤษฎแีรงจูงใจสองปจจยั ซึง่แยกปจจยัทีเ่รยีกว่า สิง่ทีส่รา้ั ั งความไม่พอใจ (ปจจยัทีท่ําใหเ้กดิั

ความไม่พอใจ) และสิง่ทีส่รา้งความพอใจ (ปจจยัทีท่ําใหเ้กดิความพอใจั ) โดยมสีิง่ทีเ่กี่ยวขอ้งกนั 2 
ประการ ไดแ้ก่ ประการแรก คอื ผูข้ายควรทําใหด้ทีีสุ่ด เพื่อหลกีเลี่ยงความไม่พอใจและประการที่
สอง คอื ผูผ้ลติควรจะจําแนกความพอใจหลกั หรอืแรงจูงใจในการซื้อของตลาด เพื่อทีผู่ผ้ลติจะได้
ตอบสนองอยา่งถูกตอ้ง ความพอใจน้ีจะสรา้งความแตกต่างในตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 
 2. การรบัรู ้(Perception) 
  บุคคลทีถู่กจงูใจพรอ้มทีจ่ะแสดงออกมาหรอืไมน่ัน้ ขึน้อยูก่บัการรบัรูข้องบุคคลเหล่านัน้
ในสถานการณ์ต่างๆ การรบัรู้เป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกจดัการและแปลขอ้มูลข่าวสาร
ออกมา การรบัรูไ้มไ่ดข้ึน้อยูก่บัสิง่กระตุน้ทางกายภาพเทา่นัน้ แต่ขึน้อยูก่บัสิง่กระตุน้ทีอ่ยูร่อบๆ และ
เงือ่นไขของแต่ละบุคคล 
  คาํว่า ปจเจกชน เป็นคําหลกัในการใหค้ําจํากดัความของการรบัรู ้เช่น บางคนั อาจมอง
ว่าพนักงานทีพ่ดูเรว็เป็นคนทีก่า้วรา้วและไม่จรงิใจ บางคนอาจมองว่าเขาเป็นคนฉลาดและใหค้วาม
ช่วยเหลือ การที่บุคคลสามารถรับรู้ของสิ่งเดียวกันแตกต่างกันออกไปนัน้ เป็นผลเน่ืองจาก
กระบวนการ 3 กระบวนการ คอื การเลอืกทีจ่ะสนใจ (Selective Attention) การเลอืกทีจ่ะบดิเบอืน 
(Selective Distortion) และการเลอืกทีจ่ะเกบ็รกัษา (Selective Retention) ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
  2.1 การเลอืกทีจ่ะสนใจ (Selective Attention) ในแต่ละวนัคนเราจะพบเจอสิง่กระตุน้
มากมาย เช่น โดยเฉลีย่แลว้คนเราตอ้งเจอโฆษณามากกว่า 150 ชิน้ แต่คนเรากไ็ม่สามารถรบัได้
หมด แต่สิง่เหล่าน้ีจะถูกคดัเลอืกกบัสงิทีเ่รยีกว่า การเลอืกทีจ่ะสนใจ นักการตลาดต้องทํางานอย่าง
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หนกั เพือ่ทีจ่ะดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจ และนัน้กเ็ป็นสิง่ทีท่า้ทายในการอธบิายว่า สิง่กระตุน้อนัไหนจะ
กระตุน้คนเหล่านัน้ใหส้งัเกตสิง่ทีเ่รานําเสนอ 
  2.2 การเลอืกทีจ่ะบดิเบอืน (Selective Distortion) ถงึแมว้่าสิง่กระตุ้นทีส่่งไปจะไม่
สําเรจ็ผลดงัที่ตัง้ใจไว ้การเลอืกที่จะบดิเบอืนเป็นการแสดงถงึการโน้มเอยีง ไปจนถงึการบดิเบอืน
ขอ้มูลใหม้คีวามหมายส่วนตวั จากนัน้จะแปลขอ้มูลไปในทศิทางทีจ่ะสนับสนุนความคดิทีม่อียู่ก่อน
แลว้ 
  2.3 การเลอืกทีจ่ะเกบ็รกัษา (Selective Retention) คนเรานัน้มกัจะลมืสิง่ทีต่นเรยีนรู้
มา แต่กม็บีางสิง่ทีเ่ราเกบ็รกัษาอยู่เพื่อมาสนับสนุนทศันคตแิละความเชื่อของเราเอง เน่ืองจากการ
เลอืกทีจ่ะเกบ็รกัษานัน้คลา้ยกบัการจดจาํในสิง่ทีด่ใีนผลติภณัฑท์ีเ่ราชอบ และจะลมืสิง่ทีด่ขีองสนิคา้
คู่แข่ง การเลอืกที่จะเกบ็รกัษานัน้สามารถทีจ่ะอธบิายไดว้่าทําไมนักการตลาดจงึใชก้ารแสดงละคร
และนํากลบัมาซํ้าอกีในการสง่ขา่วสารไปยงักลุ่มเปาหมาย้  
 3. การเรยีนรู ้(Learning) 
  การเรียนรู้ คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจากประสบการณ์ 
พฤตกิรรมมนุษยโ์ดยสว่นใหญ่ คอื การเรยีนรู ้นกัทฤษฎกีารเรยีนรูเ้ชื่อว่าการเรยีนรูส้ว่นใหญ่เกดิขึน้
จากการแสดงอทิธพิลต่อกนัระหว่างแรงขบั สิง่กระตุ้น สญัญาณ การตอบสนอง และการส่งเสรมิ
กิจกรรม แรงขบัเป็นสิ่งกระตุ้นที่ผลกัดนัให้เกิดการแสดงออกมากที่สุด สญัญาณเป็นสิ่งกระตุ้น
รองลงมา ทัง้น้ีการเรยีนรูข้องผูบ้รโิภค อาจมผีลทําใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเปลีย่นไป เน่ืองจากมี
ประสบการณ์การซื้อ การใช้ หรือจากบุคคลรอบข้างมากขึ้น ซึ่งประสบการณ์จะเป็นตวักระตุ้น
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 4. ความเชื่อและทศันคต ิ
  คนเราจะไดร้บัความเชื่อและทศันคตผิ่านการกระทําและการเรยีนรู ้ซึง่สิง่ต่างๆเหล่าน้ี
จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของพวกเขาดว้ย 
  ความเชื่อ คอืรายละเอยีดของความคดิที่คนเรายดึถือเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ผูผ้ลติจะ
สนใจในความเชื่อทีค่นเรามอียู่เกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารของตน เพราะความเชื่อเหล่าน้ีจะเป็น
ตวัสนบัสนุนผลติภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ และคนเรามกัจะแสดงออกไปตามภาพลกัษณ์
ของตน หากมคีวามเชื่อบางอย่างเป็นสิง่ทีผ่ดิและเป็นการขดัขวางการซือ้ ผูผ้ลติจะตอ้งรณรงค ์เพื่อ
แกไ้ขหรอืทําความเชื่อเหล่าน้ีใหถู้กต้อง ส่วนทศันคต ิเป็นความรูส้กึ อารมณ์ และววิฒันาการดา้น
ความชอบหรอืไม่ชอบของคนเรามาเน่ินนานแลว้ นอกจากน้ีการแสดงออกจงึมคีวามโน้มเอยีงไปยงั
นิสยัหรอืความคดิบางอยา่งได ้
 จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้พอจะสรปุไดว้า่ ปจจยัทางวฒันธรรม ปจจยัทางสงัคม ปจจยัทางสว่นั ั ั

บุคคล และปจจยัทางจติวทิยา มอีทิธพิลต่อลกัษณะของผูซ้ือ้ ควาั มรูส้กึนึกคดิ และพฤตกิรรมการซือ้
ของผูบ้รโิภค ซึ่งปจจยัเหล่าน้ีจะเป็นเครื่องมอืส่งเสรมิใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมที่ตอบสนองความั

ต้องการและความสนใจแตกต่างกนั ดงันัน้งานของผูข้ายหรอืนักการตลาดจงึจําเป็นจะต้องศกึษา
ลกัษณะและความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อว่าได้รบัอิทธิพลมาจากสิง่ใดบ้าง และมคีวามต้องการเป็น
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อยา่งไร เพือ่จดัสิง่กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมและสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
ผูว้จิยัจงึสรปุปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยสงัเขป ดงัน้ีั  
 1.  ปจจยัทางวฒันธรรม เป็นปจจยัขัน้พืน้ฐานในการกําหนดควาั ั มตอ้งการและพฤตกิรรม
ของบุคคล บุคคลจะเรยีนรูเ้กีย่วกบัวฒันธรรมผา่นทางสถาบนัครอบครวั และสถาบนัหลกัอื่นๆ ในแต่
ละวฒันธรรมยงัมีองค์ประกอบย่อยๆ อีก เช่น วฒันธรรมย่อย และชัน้ทางสงัคม ซึ่งจะเป็นตัว
กําหนดการจําแนกลกัษณะและกระบวนการทางสงัคม หรอืเป็นแนวโน้มที่บุคคลจะแสดงออกทาง
พฤตกิรรมอกีดว้ย 
 2.  ปจจยัทางสงัคม เป็นปจจยักลุ่มอา้งองิครอบครวั ตลอดจนบทบาทและสถานภาพยอ่มมีั ั

อทิธพิลทัง้ทางตรงและทางออ้มต่อทศันคตหิรอืพฤตกิรรมของคนเรา กลุ่มอา้งองิเป็นกลุ่มทีม่อีทิธพิล
ต่อบุคคล ซึง่บุคคลนัน้ๆ มปีฏสิมัพนัธอ์ยูด่ว้ย จงึอาจมลีกัษณะเป็นทางการ หรอืไมเ่ป็นทางการ เช่น
กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชพี และครอบครวั เป็นตน้ นอกจากน้ีบทบาทและสถานภาพของบุคคลกย็งัเป็น
อกีสว่นหน่ึงทีจ่ะสง่ผลใหบุ้คคลแสดงพฤตกิรรมออกมาอยา่งเหมาะสม 
 3.  ปจจัยส่วนบุคคลเป็นปจจัยของบุคคลต่างๆ ได้แก่ อายุ การศึกษา วัฏจักรชีวิตั ั

ครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชวีติ บุคลกิภาพและความคดิเกี่ยวกบั
ตนเอง ปจจยัต่างๆ ดงักล่าวลว้นสง่ผลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ทัง้สิน้ ตวัอย่างเช่น ผูท้ีม่บุีคลกิภาพั

อยา่งหน่ึงยอ่มมคีวามสมัพนัธก์บัการเลอืกผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เป็นตน้ 
 4.  ปจจยัทางจติวทิยา เป็นการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ของบุคคลจะไดร้บัอทิธพิลมาจากั

ปจจยัทางจติวทิยา ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความเชื่อและทศันคต ิปจจยัทางจติวทิยา ั ั 4 
อยา่งน้ีเป็นตวัแปรสาํคญัทีจ่ะกระตุน้พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 แต่ในงานวจิยัน้ีศกึษาเฉพาะปจจยัส่วนบุคคล ั (ปจจยัด้านประชากรศาสตร์ั ) ได้แก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี 
  
2. พฤตกรรมการซ้ือยาิ  
 หลกัการและแนวคดตามโมเดลพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 จากโมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภค จะเหน็ว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภคมทีัง้ส่วนของกระบวนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ และกระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้ ซึง่การตอบสนองของผูซ้ือ้เป็นส่วนหน่ึงของ
ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ ดงัรายละเอยีดดงัต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2552) 
 1. กระบวนการตดัสนใจของผู้ซ้ือิ  (Buyer’s Purchase Decision) ประกอบดว้ย 5 
ขัน้ตอน คอื  
  1.1 การรบัรู้ความต้องการ เกดิขึน้เมื่อบุคคลรบัรูถ้งึความแตกต่างระหว่างสิง่ทีเ่ขามี
อยู่และสิง่ที่เขาต้องการ ซึ่งอาจเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้นจากภายในและภายนอก รวมถึง
ความต้องการทางร่างกายและความต้องการด้านจิตวิทยา สิง่เหล่าน้ีเมื่อเกิดขึ้นถึงระดบัหน่ึงจะ
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กลายเป็นสิง่กระตุน้ ซึง่บุคคลจะเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตี ทาํให้
เขารูว้า่จะตอบสนองต่อสิง่กระตุน้ทีเ่กดิขึน้อยา่งไร 
   งานทีส่าํคญัของนกัการตลาดในขัน้กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 2 ประการ 
คอื 1) นักการตลาดต้องเขา้ใจสิง่กระตุ้นเกี่ยวกบัผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค ตวัอย่างเช่น 
รถยนตส์ามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นความสะดวกในการเดนิทาง สามารถใหค้วามพอใจดา้น
สถานภาพในสงัคม ทําใหเ้กดิความตื่นเต้นจากขอบเขตและสมรรถนะของรถยนต์ ซึ่งทําใหบุ้คคล
เกดิความตอ้งการอยากเป็นเจา้ของรถยนต์ 2) นักการตลาดตอ้งระลกึเสมอว่าระดบัความตอ้งการ
ของผลติภณัฑเ์ปลี่ยนแปลงไดต้ลอดเวลา ดงันัน้ นักการตลาดต้องจดัเหตุการณ์ต่างๆด้านจงัหวะ
เวลาเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ ซึง่การโฆษณาหรอืการขายโดยใชพ้นกังานขายจะช่วยทาํใหผู้บ้รโิภค
เกดิการรบัรูถ้งึความตอ้งการในผลติภณัฑ ์
  1.2  การค้นหาข้อมูล เมื่อบุคคลไดร้บัรูถ้งึปญหาหรอืความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาั

วธิทีี่จะทําใหค้วามต้องการดงักล่าวไดร้บัความพอใจ การคน้หาอาจกระทําโดยสญัชาตญาณอย่าง
รวดเรว็ หรอือาจตอ้งมกีารใชค้วามพยายามและการวเิคราะหข์อ้มลู ซึง่บุคคลจะสามารถคน้หาขอ้มลู
ไดม้ากน้อยเพยีงใดนัน้ขึน้อยูก่บัปจจยัหลายประการ ดงัน้ี ั (1) จาํนวนของขอ้มลูทีจ่ะหาได ้(2) ความ
พอใจทีไ่ดร้บัจากการคน้หาขอ้มลู และ (3) ผลทีเ่กดิขึน้ในภายในภายหลงั ซึง่ผูบ้รโิภคสามารถคน้หา
ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้2 ทาง คอื 
   1.2.1  การคน้หาขอ้มลูภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจาํในอดตี
เกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้ทีต่นเองเคยซือ้ 
   1.2.2  การคน้หาขอ้มลูภายนอก (External search) ซึง่สามารถคน้หาไดจ้ากแหล่ง
ต่างๆ ไดแ้ก่ (1) แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนรูจ้กั เป็นต้น (2) แหล่งการคา้
หรอืแหล่งขอ้มลูทีจ่ดัโดยนกัการตลาด ไดแ้ก่ เวปไซตข์องบรษิทั สือ่การตลาด พนกังานขาย ตวัแทน
การคา้ รา้นคา้ทีจ่ดัแสดงสนิคา้ เป็นตน้ (3) แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค 
เป็นต้น (4) แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการใช้หรอืทดลองใช้
ผลติภณัฑ ์เป็นตน้ 
    อทิธพิลของแหล่งขอ้มลูจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลติภณัฑ ์และลกัษณะ
สว่นบุคคลของผูบ้รโิภค โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูต่างๆจากแหล่งการคา้ ซึง่เป็นแหล่งขอ้มลู
ทีน่กัการตลาดสามารถควบคุมการใหข้อ้มลูได ้แหล่งขอ้มลูแต่ละแหล่งจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ทีแ่ตกต่างกนั แหล่งขอ้มลูทีส่มัฤทธผิลมากทีสุ่ดจะมาจากแหล่งบุคคล โดยปกตขิอ้มลูจากแหล่ง์
การคา้จะใหข้อ้มลูทัว่ๆไปแก่ผูซ้ือ้ แต่ขอ้มลูจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมนิผลผลติภณัฑใ์หแ้ก่ผูซ้ื้อ 
นักการตลาดสามารถพจิารณาความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสมัภาษณ์ผูบ้รโิภคว่า ผูบ้รโิภครูจ้กั
ผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มลูอะไรทีม่อีทิธพิลมากต่อผูบ้รโิภค 
    ในการคน้หาขอ้มลูผูบ้รโิภคจะทราบถงึตราสนิคา้และคุณลกัษณะของสนิคา้
ทัง้หมดที่มอียู่ในตลาด ซึ่งพบว่าผูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจเฉพาะสนิค้าที่มลีกัษณะตรงตามความ
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ต้องการของตน โดยจะทําการเปรยีบเทยีบระหว่างตราสนิคา้ต่างๆ ที่เป็นทางเลอืก และตดัสนิใจ
เลอืกซือ้เพยีงตราสนิคา้เดยีว 
  1.3  การประเมนผลทางเลือกิ  เป็นขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งผูบ้รโิภค
ประเมนิผลประโยชน์ที่จะได้รบัจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑ์ที่กําลงัพจิารณา หลงัจากที่ได้
คน้หาขอ้มลูแลว้ ผูบ้รโิภคตอ้งประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ ทีเ่ป็นไปไดก่้อนตดัสนิใจ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภค
ต้องกําหนดเกณฑก์ารพจิารณาทีจ่ะใชส้ําหรบัการประเมนิผล ซึ่งเกณฑก์ารพจิารณาเป็นเรื่องของ
เหตุผลทีม่องเหน็ เช่น ราคา ความคงทน หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้ เป็นตน้ หรอืเป็นเรื่องของความ
พอใจส่วนบุคคล จากเกณฑท์ีก่ําหนดจะทําใหผู้บ้รโิภคทราบถงึทางเลอืกทีเ่ป็นไปได ้ถา้ทางเลอืกที่
เป็นไปไดม้เีพยีงทางเลอืกเดยีว การประเมนิผลกท็ําไดง้า่ย แต่บางครัง้ทางเลอืกทีเ่ป็นไปไดม้หีลาย
ทางเลอืก ฉะนัน้ผูบ้รโิภคจงึต้องพจิารณาเลอืกทางเลอืกทีก่่อใหเ้กดิความพงึพอใจมากทีสุ่ด ดงันัน้
นักการตลาดส่วนใหญ่ จงึสนใจที่จะศกึษาถงึเกณฑท์ี่ผูบ้รโิภคใช ้สําหรบัการประเมนิผลทางเลอืก
ต่างๆ ดงัน้ี 
   1.3.1  คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์กรณีน้ีผูบ้รโิภคจะพจิารณาผลติภณัฑ์ว่ามคีุณสมบตัิ
อะไรบา้ง ผลติภณัฑอ์ย่างใดอย่างหน่ึงจะมคีุณสมบตักิลุ่มหน่ึง คุณสมบตัขิงผลติภณัฑใ์นความรูส้กึ
ของผู้ซื้อ ผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกัน เช่น เบียร์มีคุณสมบัติปกติ คือ รสกลมกล่อม มี
แอลกอฮอลส์งูหรอืตํ่า ความขม ปรมิาณบรรจุ เป็นตน้ 
    การประเมินผลคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค มีลักษณะดังน้ี (1) 
ผูบ้รโิภคจะแสวงหาผลติภณัฑท์ี่สามารถตอบสนองความต้องการของตน (2) ผูบ้รโิภคจะแสวงหา
ผลติภณัฑ์ที่มคีุณค่าในความรูส้กึของตน (3) ผู้บรโิภคจะคํานึงถึงผลประโยชน์ที่ได้รบัจากการใช้
ผลติภณัฑน์ัน้ (4) ผูบ้รโิภคจะแสวงหาผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพสงูแต่ราคาตํ่า 
    คุณสมบตัิต่างๆของผลติภณัฑ์ นอกจากจะทําใหผู้้บรโิภคเกดิความสนใจ
แลว้ ผูบ้รโิภคยงัจะมคีวามต้องการทีแ่ตกต่างกนัและมคีวามสนใจแตกต่างกนั นักการตลาดจงึแบ่ง
ตลาดสําหรบัผลติภณัฑอ์อกเป็นส่วนๆ ตามคุณสมบตัทิีส่รา้งความพอใจขัน้ต้นใหแ้ก่ผูบ้รโิภค โดย
ผูบ้รโิภคจะใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัสาํหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการตลาดตอ้งพยายา
คน้หาและจดัลาํดบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
   1.3.2  พจิารณาดา้นความเชื่อและทศันคต ิ
    ความเชื่อ เป็นความคดิซึ่งบุคคลยดึถอืเกี่ยวกบับางสิง่บางอย่าง และความ
เชื่อทีส่าํคญักจ็ะกลายเป็นทศันคต ิผูบ้รโิภคมกีารพฒันาความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้ ซึง่จะขึน้อยู่
กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภค และความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราผลติภณัฑจ์ะเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ 
    ทศันคต ิเป็นความชอบหรอืไม่ชอบทีต่ดิอยู่ยนืนานของบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
เป็นความรูส้กึดา้นอารมณ์ และการกระทาํทีม่ต่ีอวตัถุหรอืความคดิ บุคคลสามารถมทีศันคตต่ิอทุกสิง่
ทุกอยา่งได ้เชน่ ศาสนา การเมอืง เสือ้ผา้ ดนตร ีอาหาร ฯลฯ เป็นตน้ ทศันคตจิะทาํใหเ้ราเกดิกรอบ
ความคิดในการชอบหรือไม่ชอบสงิใดสิง่หน่ึง ที่จะทําให้เราเข้าหาหรือหนีจากสิง่นัน้ และเป็นที่
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เปลี่ยนแปลงยาก ดงันัน้ บรษิทัจงึควรต้องแนะนําผลติภณัฑ์ที่สอดคล้องกบัทศันคติของผูบ้รโิภค
มากกว่าการพยายามเปลี่ยนแปลทศันคตขิองผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะมทีศันคตใินการเลอืกตราสนิคา้
โดยผ่านกระบวนการประเมนิผล เริม่ต้นดว้ยการกําหนดคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ี่เขาสนใจ แล้ว
เปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์นแต่ละตราสนิคา้ 
   1.3.3  โมเดลการคาดหวงั-คุณค่า เป็นโมเดลที่ใช้หลกัทฤษฎีความน่าจะเป็นเขา้
ช่วย เพื่อคาดคะเนว่าผลติภณัฑแ์ต่ละอย่างมมีลูค่าเท่าใด ผลติภณัฑใ์ดทีม่กีารคาดคะเนมคีุณค่า
สูงสุดก็จะเลือกผลิตภณัฑ์นัน้ ซึ่งโมเดลน้ีทศันคติจะตัง้อยู่บนสมมติฐานว่าผู้บริโภคจะประเมิน
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารดว้ยการรวมความเชื่อในตราวา่เป็นบวกหรอืลบตามความสาํคญั  
   1.3.4  โมเดลผลติภณัฑใ์นอุดมคต ิเป็นโมเดลทีถ่อืวา่ผูบ้รโิภคมกีารกําหนดรปูแบบ
ภาพลักษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดที่เขาต้องการ หรือการกําหนดผลิตภัณฑ์ในอุดมคต ิ
ผลติภณัฑใ์นอุดมคตจิะเกี่ยวขอ้งกบัคุณสมบตัต่ิางๆของผลติภณัฑใ์นความรูส้กึของผูบ้รโิภคซึ่งใน
การใชโ้มเดลน้ีนกัการตลาดควรใชก้ารสมัภาษณ์ 
    การนําไปประยกุตใ์ชท้างการตลาด จากโมเดลต่างๆทีก่ล่าวมาขา้งตน้ แสดง
วา่ผูซ้ือ้แต่ละคนจะกาํหนดรปูแบบความชอบผลติภณัฑไ์ดห้ลายวธิ ีแมแ้ต่ผูซ้ือ้คนเดยีวกนัอาจปฏบิตัิ
ตามโมเดลที่แตกต่างกนั แต่อย่างไรก็ตามนักการตลาดจะได้ประโยชน์จากการสมัภาษณ์กลุ่ม
ตวัอยา่ง เพือ่คน้หาวธิทีีผู่บ้รโิภคประเมนิผลผลติภณัฑ ์สมมตวิ่านกัการตลาดพบว่าผูซ้ือ้สว่นใหญ่ใช้
วธิกีารเปรยีบเทยีบตราสนิคา้กบัผลติภณัฑใ์นอุดมคต ิและพบว่าสนิคา้ของบรษิทัมคีุณสมบตัดิอ้ย
กว่าผลติภณัฑใ์นอุดมคต ิบรษิทัต้องรบีทําการปรบัปรุงสนิคา้ของบรษิทัใหเ้ป็นตามผลติภณัฑอุ์ดม
คต ิซึง่บรษิทัสามารถใชก้ลยทุธท์างเลอืก 7 ประการ ดงัน้ี 
    1) เสนอผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใหม่ โดยแนะนําผลิตภัณฑ์ตราสินค้าใหม่ที่มี
ลกัษณะใกลเ้คยีงกบัตราสนิคา้ในอุดมคตขิองผูบ้รโิภค 
    2)  เปลี่ยนแปลงตราสินค้าเดิม โดยปรบัปรุงคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ใน
ปจจุบนั เพื่อใหใ้กลเ้คยีงกบัตราสนิคา้ในอุดมคตขิองผูบ้รโิภค ซึง่วธิน้ีีเรยีกว่า ั “การกําหนดตําแหน่ง
ตราสนิคา้ใหม”่ (Repositioning) 
    3)  เปลี่ยนความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์ของบริษัท นักการตลาด
สามารถเปลีย่นความนึกคดิของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑข์องบรษิทั ตวัอยา่ง ถา้นกัการ
ตลาดพบว่าผูบ้รโิภคเหน็ว่ารถของบรษิทัยาวเกนิไป บรษิทัจะรณรงคก์ารโฆษณาเพื่อเปลีย่นความ
คดิเหน็ของผูบ้รโิภค ใหห้นัมาชอบรถทีม่คีวามยาว วธิน้ีีเรยีกว่า “การกําหนดตําแหน่งตราสนิคา้ใหม่
แบบจติวทิยา” (Psychological brand repositioning) 
    4)  การเปลี่ยนความเชื่อถือเกี่ยวกบัตราผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั นักการ
ตลาดควรพยายามเปลี่ยนความนึกคดิของผูบ้รโิภคเกี่ยวกบัตราสนิค้าของคู่แข่งขนัใหเ้ป็นไปตาม
ความต้องการของบรษิทั โดยอาศยัวธิกีารโฆษณาเปรยีบเทยีบ วธิน้ีีเรยีกว่า “การกําหนดตําแหน่ง
ของคูแ่ขง่ขนัใหต้ํ่าลง” (Competitive depositioning) 
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    5)  การเปลีย่นน้ําหนกัความสาํคญัของคุณสมบตั ินกัการตลาดจะพยายามชั
จูงผู้บริโภคให้ทราบถึงน้ําหนกัความสําคญัของคุณสมบตัทิีต่อ้งการในตราผลติภณัฑข์องบรษิทั
ตวัอย่าง ผู้ผลิตรถยนต์ต้องการส่งเสรมิความสําคญัของการประหยดัน้ํามนัของรถยนต ์เน่ืองจา
ผลติภณัฑข์องบรษิทัมคีุณสมบตัเิดน่ คอื การประหยดัน้ํามนั 
    6)  การเรียกร้องความสนใจแก่คุณสมบัติที่ถูกละเลย นักการตลาดควร
พยายามใหผู้บ้รโิภคสนใจคุณสมบตับิางชนิดทีผู่บ้รโิภคยงัมองไมเ่หน็หรอืไมส่นใจ 
    7)  การเปลี่ยนผลติภณัฑต์ามอุดมคต ินักการตลาดพยายามชกัจูงผูบ้รโิภค
ใหเ้ปลีย่นผลติภณัฑใ์นอุดมคตใิหม้คีุณสมบตัติามทีน่กัการตลาดตอ้งการ 
  1.4  การตดัสนใจซ้ือิ  จากการประเมนิผลพฤตกิรรมในขัน้ที่ 3 จะช่วยใหผู้บ้รโิภค
กําหนดความพอใจระหว่างผลติภณัฑต่์างๆ ทีเ่ป็นทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขา
ชอบมากทีสุ่ด ความตัง้ใจซือ้และการตดัสนิใจซือ้นัน้แตกต่างกนั โดยความตัง้ใจซือ้มกัจะนําไปสูก่าร
ตัดสินใจซื้อ แต่ก็ไม่เสมอไป เพราะมีปจจัยแทรกระหว่างความตัง้ใจซื้อกับการซื้อจริง โดยมีั

รายละเอยีดดงัน้ี 
   1.4.1  ทศันคตขิองบุคคลอื่น (Attitudes of others) ทศันคตขิองบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งม ี
2 ดา้น คอื ทศันคตดิา้นบวกและทศันคตดิา้นลบ ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
   1.4.2  ปจจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ั (Anticipated situational factors) ผูบ้รโิภค
จะคาดคะเนปจจยัต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง เช่น การคาดคะเนรายไดข้องครอบครวั การคาดคะเนต้นทุนั

ของผลติภณัฑ ์แลการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลติภณัฑ ์เป็นตน้ 
   1.4.3  ปจจยัสถาั นการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated situational factors) 
ขณะที่ผู้บรโิภคกําลงัตดัสนิใจซื้อนัน้ ปจจยัสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนจะเขา้มาเกี่ยวขอ้ง ซึ่งมีั

ผลกระทบต่อความตัง้ใจซื้อ เช่น ผู้บริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผู้บริโภคเกิด
อารมณ์เสยีหรอืวติกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเชื่อวา่ ปจจยัทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไวจ้ะมอีทิธพิลอยา่งั

มากต่อการตดัสนิใจซือ้ 
   1.4.4  กฎการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Customer decision rules) การประเมนิผล
ทางเลือกในพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อนัน้ ผู้บริโภคจะใช้กฎการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งเป็น
กระบวนการเพื่อลดความซบัซ้อนในการตดัสนิใจ โดยใช้กลยุทธ์กระบวนการขอ้มูล (Information 
processing strategies) ซึง่เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคเลอืกตราสนิคา้/ผลติภณัฑ ์โดยหาคาํแนะนํา
ในการตดัสนิใจ เพือ่ลดความซบัซอ้นในการตดัสนิใจ ประกอบดว้ย 
    1)  กฎการตดัสนิใจซื้อแบบทดแทน (Compensatory decision rules) 
ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจประเมนิทางเลอืกคุณสมบตัิที่สําคญัในตราสนิค้าแต่ละตรา แล้วเลอืกตราที่มี
คะแนนถ่วงน้ําหนกัสงูทีส่ดุ โดยตัง้ขอ้สมมตวิา่ผูบ้รโิภคจะเลอืกตราทีม่คีะแนนสงูสดุ ซึง่ผูบ้รโิภคจ
ประเมนิในดา้นบวกและใชค้ะแนนรวม ซึ่งคะแนนคุณสมบตัดิา้นบวกจะไดนํ้ามาทดแทนคุณสมบตัิ
ดา้นลบของตราสนิคา้ทีเ่ลอืก 
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    2)  กฎการตดัสนิใจซือ้แบบไมท่ดแทน (Noncompensatory decision rules) 
เป็นการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ดว้ยการประเมนิคุณสมบตัติราสนิคา้ดา้นบวก โดยไมไ่ดนํ้ามาทดแทน
คุณสมบตัดิา้นลบ การประเมนิคุณลกัษณะจะแยกกนัจะทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยขึน้ ซึง่อาจทาํให้
ผูบ้รโิภคเลอืกแตกต่างออกไป ถา้เขามรีายละเอยีดของขอ้มลูมากกวา่ มวีธิกีารเลอืกทีส่าํคญั ดงัน้ี 
      (ก) Conjunctive decision rules ผูบ้รโิภคจะกําหนดจุดตํ่าสดุทีส่ามาร
ยอมรบัได ้โดยตดัตราสนิคา้ทีต่ํ่ากวา่จุดตํ่าสดุของแต่ละคุณสมบตัแิละเลอืกทางเลอืกแรกทีม่คีุณสมบั
เป็นไปตามมาตรฐานตํ่าสดุในทุกคุณสมบตั ิ 
      (ข) Lexicographic rules เป็นการทีผู่บ้รโิภคจดัลําดบัคุณสมบตัขิอง
ผลิตภณัฑ์ก่อนหลงั ตามความสําคญัแล้วเลือกตราที่ดีที่สุด โดยใช้เกณฑ์การรบัรู้ในคุณสมบตัิที่
สาํคญัทีส่ดุก่อน ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบทางเลอืกกบัตราสนิคา้ต่างๆ ในคุณสมบตัหิน่ึงอยา่งทีถ่อืว่า
สาํคญัทีส่ดุ ถา้คะแนนตราสนิคา้ใดมรีะดบัสงูสดุ (โดยไมค่าํนึงถงึคะแนนคุณสมบตัอิื่น) กจ็ะเลอืกตรา
สนิคา้นัน้ ถ้ามทีางเลอืกตราสนิคา้ 2 ตราขึน้ไป กระบวนการกจ็ะกระทําซํ้ากบัคุณสมบตัทิีจ่ดัลําดั
สูงสุด ซึ่งจะเหน็ได้ว่ากฎขอ้น้ีเป็นการเน้นที่คุณสมบตัิที่จดัลําดบัสูงสุด ซึ่งจะเกี่ยวขอ้งกบัความ
ตอ้งการทีส่าํคญัของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑ ์
      (ค) Disjunctive rules วธิน้ีีผูบ้รโิภคจะกาํหนดจุดตดัสนิใจตํ่าสดุทีส่ามาร
ยอมรบัได ้สําหรบัแต่ละคุณสมบตัผิลติภณัฑท์ีส่ําคญั ตราสนิคา้ใดทีม่คีุณสมบตัเิลยจุดตดัน้ีจะเป็น
ตราที่ยอมรบั ดงันัน้ คุณสมบตัิของตราสินค้าใดที่สูงเกินจุดตัดสินใจก็จะถือว่าคุณสมบตัิเป็นที่
ยอมรบัได้ ถ้ามตีราจํานวนมากเลยจุดตดัสนิใจก็จะนําการตดัสนิใจอื่นเขา้มาช่วย นอกจากปจจยัั

แทรกระหวา่งความตัง้ใจซือ้กบัการซือ้จรงิแลว้ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอาจไดร้บัอทิธพิลจากความ
เสีย่งทีร่บัรู ้(Perceived risk) ซึง่ปรมิาณความเสีย่งจะขึน้อยูก่บัสิง่ต่อไปน้ี (1) จาํนวนเงนิทีเ่กีย่วขอ้ง 
(2) ปรมิาณคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ที่ไม่แน่นอน หรอื (3) ระดบัความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภค ซึ่ง
ผู้บรโิภคจะลดภาวะความเสี่ยงโดยการหลีกเลี่ยงการตดัสนิใจ พยายามรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกบั
ผลิตภณัฑ์จากผู้ใกล้ชิด เพื่อน หรือแหล่งข้อมูลต่างๆ หรือเลือกซื้อสินค้าที่มีชื่อเสียงและมีการ
รบัประกนัสนิคา้ นักการตลาดจะต้องเขา้ใจปจจยัเหล่าน้ี และต้องพยายามจดัหั าขอ้มูลและเหตุผล
สนบัสนุนต่างๆ เพือ่ลดความเสีย่งใหผู้บ้รโิภค 
  1.5  พฤตกรรมภายหลงัการซ้ือิ  (Postpurchase behavior) ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะ
เปรยีบเทยีบคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิ จากการบรโิภคหรอืใชผ้ลติภณัฑก์บัความคาดหวงั ถา้คุณค่าทีไ่ดร้บั
จริงสูงกว่าความคาดหวงั ผู้บริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจ แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รบัจริงตํ่ากวา่ควา
คาดหวงั แสดงวา่ผูบ้รโิภคไมพ่งึพอใจในผลติภณัฑ ์พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ทีน่กัการตลาดจะตอ้ง
ตดิตามและใหค้วามสนใจสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กรณ ีดงัน้ี 
   1.5.1 ความพงึพอใจภายหลงัการซื้อ (Postpurchase satisfaction) เป็นระดบั
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัจากทีไ่ดซ้ือ้สนิคา้ไปแลว้ ซึง่อาจแบ่งไดเ้ป็นหลายระดบั เช่น พงึ
พอใจอย่างมาก รูส้กึเฉยๆหรอืรูส้กึไม่พอใจ ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจะมคีวามสมัพนัธก์บัความ
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คาดหวงัของผู้บรโิภค และคุณค่าที่ได้รบัจรงิ กล่าวคอื ถ้าคุณค่าที่ได้รบัจรงิตํ่ากวา่ทีผู่บ้รโิภคได
คาดหวงัไว ้ผูบ้รโิภคจะไม่พงึพอใจ แต่ถา้คุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิเท่ากบัทีค่าดหวงัไว ้ผูบ้รโิภคจะรูส้กึพงึ
พอใจ และถา้คุณคา่ทีไ่ดร้บัจรงิสงูกวา่ความคาดหวงั ผูบ้รโิภคจะรูส้กึพอใจมาก/ชื่นชมยนิด ีผลทาํให้
ผูบ้รโิภคกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้อกีครัง้ หรอืบอกต่อผูอ้ื่นเกีย่วกบัความพอใจและไมพ่อใจของตนที่
มต่ีอผลติภณัฑน์ัน้  
    ลูกค้าจะกําหนดความคาดหวงัโดยมพีื้นฐานจากข้อมูลที่ได้รบัจากผู้ขาย
สินค้า เพื่อหรือคนใกล้ชิด และแหล่งข้อมูลอื่นๆ ยิ่งมีความแตกต่างระหว่างสิ่งที่คาดหวังและ
ประสทิธภิาพมากเท่าใด กจ็ะทําใหผู้บ้รโิภครูส้กึไม่พงึพอใจมากขึน้เท่านัน้ จะเหน็ไดว้่าการทีจ่ะทํา
ให้ลูกค้าเกิดความพงึพอใจหลงัจากการซื้อสนิค้าได้นัน้ ผูข้ายควรจะกล่าวอ้างถึงประสทิธภิาพที่
แทจ้รงิของสนิคา้นัน้ โดยไมค่วรกล่าวอา้งเกนิความเป็นจรงิ 
   1.5.2  การปฏบิตัภิายหลงัการซือ้ (Postpurchase actions) ความพงึพอใจหรอืไม่
พึงพอใจในผลิตภณัฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผู้บริโภค ถ้าผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจจะมี
แนวโน้มว่าจะกลบัมาซื้อผลติภณัฑน์ัน้อกีครัง้ ในทางตรงกนัขา้มถ้าผูบ้รโิภครูส้กึไม่พงึพอใจกอ็าจ
เลกิใชห้รอืคนืผลติภณัฑ ์อาจบอกต่อในทางลบ หรอืมกีารรอ้งเรยีนผ่านทางสื่อมวลชน หรอือาจถงึ
ขัน้ฟองรอ้งเรยีกคา่เสยีหายจากบรษิทักเ็ป็นได้้  
   1.5.3  พฤตกิรรมการใชแ้ละการกําจดัภายหลงัการซือ้ (Postpurchase use and 
disposal) เป็นหน้าทีข่องนกัการตลาดทีจ่ะตอ้งคอยตดิตามว่าผูบ้รโิภคใชแ้ละกําจดัสนิคา้นัน้อยา่งไร 
ถา้ผูบ้รโิภคเกบ็ผลติภณัฑไ์วโ้ดยไม่ใช ้กอ็าจเป็นไปไดว้่าผลติภณัฑน์ัน้ไม่เป็นทีพ่งึพอใจ ทําใหก้าร
บอกต่อไม่เป็นผล แต่ถ้าผูบ้รโิภคขายหรอืแลกเปลี่ยนผลติภณัฑร์ะหว่างกนัจะมผีลทําใหย้อดขาย
ผลติภณัฑใ์หมล่ดลง และถา้ผูบ้รโิภคทิง้ผลติภณัฑ ์นกัการตลาดจาํเป็นทีจ่ะตอ้งรูว้่าผูบ้รโิภคทาํลาย
ผลติภณัฑน์ัน้อยา่งไร เน่ืองจากผลติภณัฑบ์างชนิดอาจเป็นอนัตรายต่อสภาพแวดลอ้ม 
 2.  กระบวนการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response)  
  ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  2.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) คอืการทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซื้อ
ประเภทของผลติภณัฑห์น่ึงๆ 
  2.2  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) คอืการทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้ตรา
สนิคา้ของผลติภณัฑป์ระเภทหน่ึงๆ 
  2.3  การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) คอืการทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกผูข้าย เพื่อซือ้
สนิคา้หน่ึงๆ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะคาํนึงถงึสถานทีข่าย การบรกิาร 
  2.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing Choice) คอืการทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจ
เลอืกระยะเวลา เพื่อซือ้สนิคา้หน่ึงๆ ตวัอย่างเช่น ผูบ้รโิภคจะเลอืกเวลา เชา้ กลางวนั หรอื เยน็ ใน
การซือ้ 
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  2.5  การเลอืกปรมิาณการซื้อ (Purchase Amount Choice) คอืการทีผู่บ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจเลอืกปรมิาณสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ครัง้หน่ึงๆ ตวัอยา่งเชน่ ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะซือ้หน่ึงกล่อง 
ครึง่โหล หรอืหน่ึงโหล 
 จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมทีัง้กระบวนการตดัสนิใจ
และกระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้ ดงัน้ี 
 1.  กระบวนการตดัสนิใจ ในกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้นัน้ ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนคอื  
  1.1 การรบัรูค้วามต้องการ เป็นความต้องการทางร่างกายและทางจติวทิยาที่อาจเกดิ
จากสิ่งกระตุ้นภายในหรือภายนอกที่บุคคลได้เรียนรู้วิธีการที่จะจดัการกับสิ่งที่มากระตุ้น หรือ
ตอบสนองสิง่ทีม่ากระตุน้อยา่งไร 
  1.2 การคน้หาขอ้มลู ผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภคจะคน้หาวธิทีีจ่ะทําใหค้วามตอ้งการของตนเอง
ไดร้บัความพอใจจาก สองทางคอื การคน้หาขอ้มูลภายใน และการคน้หาขอ้มลูภายนอก ซึ่งในทาง
การตลาดกจ็ะเกีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้
  1.3 การประเมนิผลทางเลอืก เมือ่ผูบ้รโิภคไดค้น้หาขอ้มลูแลว้กจ็ะประเมนิผลประโยชน์
ทีจ่ะไดร้บั แต่ละทางเลอืกของผลติภณัฑ ์โดยกาํหนดเกณฑท์ีค่าํนึงถงึเหตุผลทีม่องเหน็ได ้ซึง่เกณฑ์
ดงักล่าว ไดแ้ก่ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์การพฒันาดา้นความเชื่อและทศันคต ิโมเดลการคาดหวงั
คุณคา่และโมเดลผลติภณัฑใ์นอุดมคต ิเป็นตน้ 
  1.4 การตดัสนิใจซือ้ จากการประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ที ่3 จะช่วยใหผู้บ้รโิภคกําหนด
ความพอใจต่อผลิตภัณฑ์และตัดสินใจ ซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากที่สุด อย่างไรก็ตามใน
กระบวนการตดัสนิใจนัน้ อาจมปีจจยัแทรกระหว่างความตัง้ใจซื้อกบัการซื้อจรงิ ได้แก่ทศัคติของั

บุคคลอื่นทีเ่กีย่วขอ้ง ปจจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ปจจยัสถานการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไว ้และกฎั ั

การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคซึง่เป็นกระบวนการลดการซบัซอ้นในการตดัสนิใจ 
  1.5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทียบคุณค่าที่ได้รบัจรงิจากการ
บรโิภคหรอืใชผ้ลติภณัฑก์บัการคาดหวงัทีต่ ัง้ไว ้ซึง่จะนําไปสูค่วามพงึพอใจ หรอืไมพ่งึพอใจ จงึเป็น
พฤตกิรรมนกัการตลาดจะตอ้งตดิตาม และใหค้วามสนใจใน 3 กรณี คอื 1) ความพงึพอใจภายหลงั
การซือ้ 2) การปฏบิตัภิายหลงัการซือ้ 3) พฤตกิรรมการใชแ้ละการกาํจดัภายหลงัการซือ้ 
 2.  กระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้ ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ คอื 1) การ
เลอืกผลติภณัฑ ์2) การเลอืกตราสนิคา้ 3) การเลอืกผูข้าย 4) การเลอืกเวลาในการซือ้ 5) การเลอืก
ปรมิาณการซือ้ 

 
 2.2 ความหมายของพฤตกรรมการซ้ือยาิ  
 จากการทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง มงีานวจิยัหลายเรื่องทีใ่ชโ้มเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
การศึกษาพฤติกรรมการซื้อยา ซึ่งแต่ละงานวิจยัได้นิยามความหมายของพฤติกรรมการซื้อยา
ต่างกนั ดงัน้ี 
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 ธดิารตัน์ มานะพฒันเสถยีร (2554) ศกึษาเรื่อง การศกึษาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม ทศันคติ
และปจจยัทางการตลาดในการใช้บรกิารรา้นขายยาแบบสาขาและรา้นขายยาทัว่ไปของผูบ้รโิภคั

กรุงเทพมหานคร ในผูบ้รโิภคกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน และใหค้ํานิยาม พฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยา ว่าเป็นกระบวนการตดัสนิใจและการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกบัการซื้อ การใช้
สนิคา้และบรกิารในรา้นขายยา รวมไปถงึการตดัสนิใจซือ้และกระบวนการซือ้ของบุคคล 
 ธดิารตัน์ บาระมชียั (2550) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่จาํนวน 400 คน 
และใหค้าํนิยาม พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยา ว่าหมายถงึการทีผู่บ้รโิภคกลุ่มเปาหมายแสดงออก้

ในการเลอืกรา้นขายยา ไมว่า่จะเป็นสงิทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ ผูท้ีม่อีทิธพิลใน
การซือ้ โอกาส สถานทีท่ีจ่ะเลอืกซือ้ รวมถงึขัน้ตอนในการตดัสนิใจ และความรูส้กึหลงัการขาย 
 รชันีวรรณ เถาว์อัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ในผูบ้รโิภคอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่จาํนวน 400 คน และให้
คาํนิยาม พฤตกิรรมการซือ้ยา ว่าหมายถงึกจิกรรมและกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้
ยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่โดยพจิารณา ใครเป็นผูซ้ือ้ ั

ซือ้ยาประเภทใด ทาํไมจงึซือ้ ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ ซือ้เมือ่ไร ซือ้ทีไ่หน และซือ้อยา่งไร 
 ญดา บุญเจรญิ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ในผูบ้รโิภคจงัหวดัตรงั จํานวน 400 คน และใหค้ํานิยาม พฤตกิรรมการซื้อ
ยา ว่าหมายถงึประเภทของสนิคา้ที่ซื้อ ค่าใชจ้่ายในการซื้อยาแผนปจจุบนัจากรา้นขายยาเฉลี่ยต่อั

ครัง้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ ช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปจจุบนั ซือ้ใชเ้องั หรอืซือ้ใหผู้อ้ื่น 
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้ซํ้า สถานทีท่ีผู่บ้รโิภคจะเลอืกซือ้ ผูบ้รโิภคมกีารแนะนําใหผู้อ้ื่นเลอืกใช
บรกิารจากรา้นขายยารา้นเดมิทีเ่คยไปใชบ้รกิาร 
 สทุธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาั

จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช ในผูบ้รโิภคจงัหวดันครศรธีรรมราช จาํนวน 
385 คน และใหค้ํานิยาม พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นขายยา ว่าหมายถงึการ
ตอบสนองของผูบ้รโิภคในการซือ้ยาจากรา้นขายยา โดยพจิารณาจาก 5 ดา้น ไดแ้ก่ ประเภทยาทีซ่ือ้
จากรา้นขายยา กลุ่มยาทีซ่ือ้จากรา้นขายยา ลกัษณะรา้นขายยาทีเ่ลอืกซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ยาจากรา้น
ขายยา และแนวโน้มการซือ้ยาจากรา้นยาในอนาคต 
 ชาตชิาย ธนาวุฒกุิล (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
ในอําเภอศรีบุญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู ในผู้บริโภคอําเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภ ู
จํานวน 399 คน และให้คํานิยาม พฤติกรรมผู้บริโภค ว่าหมายถึงการที่ผู้บริโภคกลุ่มเปาหมาย้

แสดงออกในการเลอืกรา้นขายยา ไม่ว่าจะเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ ผูม้ี
อทิธพิลในการซือ้ โอกาส สถานทีจ่ะเลอืกซือ้ รวมถงึขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
 กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอ
การใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์ในลูกคา้
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ซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุรแีละในหา้งสรรพสนิค้า/ดสิเคาน์สโตร์ จํานวน 400 คน และใหค้ํานิยาม 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ว่าหมายถงึพฤตกิรรมของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีร่า้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดั
นนทบุร ีโดยพจิารณาถงึปญหาในการมาใชบ้รกิารทีร่า้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุรีั  
 ปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทํางานในอําเภอเมอืง
เชยีงใหม่ต่อการซื้อยาและผลติภณัฑใ์นรา้นขายยา ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ จํานวน 400 
คน และใหค้ํานิยาม พฤตกิรรมการซื้อ ว่าหมายถงึ ลกัษณะการกระทําของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
การซื้อยาและผลติภณัฑจ์ากรา้นขายยาแผนปจจุบนั ซึง่คน้หาโดยการใชค้ําถาม ั 7 คําถาม คอื 6 
W’s และ 1H อนัประกอบดว้ย ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย ผูบ้รโิภคซือ้อะไร ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ ใคร้

มสีว่นรว่มในการซือ้ ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
 จากงานวิจัยดังกล่าวข้างต้น พอจะสรุปได้ว่า มีการใช้คําที่หลากหลายในการศึกษา
พฤติกรรมการซื้อหรอืใชบ้รกิารรา้นยา เช่น พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยา พฤติกรรมการซื้อยา 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งโดยภาพรวมได้ใหค้วามหมายของพฤติกรรมการซื้อยา ไวว้่าคอื กจิกรรม
หรอืกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นยา โดยพจิารณาถงึผูซ้ื้อ สิง่ที่
ผู้บรโิภคต้องการซื้อ วตัถุประสงค์ในการซื้อ มูลค่าและความถี่ในการซื้อ ผู้ที่มอีทิธิพลในการซื้อ 
โอกาส สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้ ชว่งเวลาในการซือ้ รวมถงึขัน้ตอนการตดัสนิใจและความรูส้กึหลงัการขาย 
ดงันัน้ งานวจิยัน้ีจงึนิยามวา่พฤตกิรรมการซือ้ยา หมายถงึ กจิกรรม 2 ขัน้ตอน ไดแ้ก่  
  1. ขัน้ตอนการตัดสินใจของผู้บริโภค 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ความต้องการ 
(วตัถุประสงคใ์นการซือ้) การคน้หาขอ้มลู (ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้ ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการมาใชบ้รกิาร) 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ (การซือ้/ไม่ซือ้) และพฤตกิรรมภายหลงั (ความรูส้กึหลงัการ
ขาย แนวโน้มในการซือ้ซํ้า) 
 2. กระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้ (สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ มลูค่าและความถีใ่นการซือ้ 
โอกาส สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้ ชว่งเวลาในการซือ้) 
 
 2.3 การวดัพฤตกรรมการใช้บรการร้านยาของผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 การวดัพฤติกรรมการใช้บริการร้านยาของผู้บรโิภค เป็นการค้นหาลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who, What, Why, When, Where and How เพื่อ
คน้หาคําตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึ่งประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets and Operations ซึง่สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ดังที่ได้กล่าวมาแล้ว และสามารถวัดพฤติกรรมการใช้บริการร้านยาของผู้บริโภค ได้โดยใช้
แบบสอบถาม มงีานวจิยัทีใ่ชเ้ครือ่งมอืการวดัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
 ธดิารตัน์ มานะพฒันเสถยีร (2554) ศกึษาเรื่อง การศกึษาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม ทศันคติ
และปจจยัทางการตลาดในการใช้บรกิารรา้นขายยาแบบสาขาและรา้นขายยาทัว่ไปของผูบ้รโิภคั

กรุงเทพมหานคร ในผูบ้รโิภคกรุงเทพมหานคร วดัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รปูแบบ
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ของแบบสอบถามมทีัง้คาํถามปลายเปิดและคาํถามปลายปิด ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ 
(Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เชน่ ทา่นเลอืกซือ้สนิคา้ประเภทใดในรา้นขายยา 
 ธดิารตัน์ บาระมชียั (2550) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ วดัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและคําถามปลายปิด 
ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เช่น 
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้จากรา้นขายยาของทา่นเฉลีย่ต่อครัง้ (โดยประมาณ) 
 รชันีวรรณ เถาว์อัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ วดัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
โดยใชแ้บบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและคําถามปลายปิด ซึ่งเป็น
แบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เช่น ความถีใ่น
การใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปจจุบนัั  
 ญดา บุญเจรญิ ศกึษาเรื่อง (2554) พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ในผูบ้รโิภคจงัหวดัตรงั วดัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รปูแบบ
ของแบบสอบถามมทีัง้คาํถามปลายเปิดและคาํถามปลายปิด ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ 
(Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เช่น วตัถุประสงคท์ีท่่านเลอืกใชบ้รกิารจากรา้น 
ขายยา 
 สทุธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาั

จากร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช ในผู้บรโิภคจงัหวดันครศรธีรรมราช วดั
พฤติกรรมผู้บรโิภคโดยใช้แบบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) โดยเป็นคําถามปลายปิด ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงคําตอบเดยีว 
เชน่ กลุ่มยาประเภทใดทีท่า่นซือ้จากรา้นขายยาแผนปจจุบนัแหง่น้ีมากทีส่ดุั  
 ชาตชิาย ธนาวุฒกุิล (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
ในอําเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู ในผูบ้รโิภคอําเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู วดั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รปูแบบของแบบสอบถามมทีัง้คาํถามปลายเปิดและคาํถาม
ปลายปิด ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 
เชน่ เมือ่ใดทีท่า่นตอ้งการใชบ้รกิานทีร่า้นขายยา 
 กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอ
การใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์ในลูกคา้
ซอยเรวดี จังหวัดนนทบุรีและในห้างสรรพสินค้า/ดิสเคาน์สโตร์ วดัพฤติกรรมผู้บริโภคโดยใช้
แบบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและคําถามปลายปิด ซึ่งเป็นแบบให้
เลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เช่น บุคคลทีม่อีทิธพิลใน
การมาใชบ้รกิารรา้นขายยามากทีส่ดุ 
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 ปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทํางานในอําเภอเมอืง
เชยีงใหม่ต่อการซือ้ยาและผลติภณัฑใ์นรา้นขายยา ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ วดัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและคําถามปลายปิด 
ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว เช่น ใน
อนาคตท่านจะยงัคงเลอืกซื้อยาและผลติภณัฑใ์นรา้นขายยาแผนปจจุบนัจากรา้นเดมิที่ั ท่านเคยซื้อ
หรอืไม ่
 จากการทบทวนการศกึษาขา้งตน้ พบว่ามกีารวดัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคโดยใช้
แบบสอบถาม รูปแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและคําถามปลายปิด ซึ่งเป็นแบบให้
เลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว ดงันัน้ในงานวจิยัน้ี จงึใช้
การวดัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบสอบถาม รปูแบบของแบบสอบถามมทีัง้คําถามปลายเปิดและ
คาํถามปลายปิด ซึง่เป็นแบบใหเ้ลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ (Check list) และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้
เดยีว  
 
 3. ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาิ ตามโมเดลพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 จากโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคพบวา่ ปจจยัตามลกัษณะของผูซ้ือ้ทีม่ผีลต่อความรูส้กึนึกคดิั

ของผูซ้ือ้ และมผีลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ม ี4 ปจจยั ไดแ้ก่ ปจจยัดา้นวฒันธรรม ปจจยัดา้นสงัคม ั ั ั

ปจจยัส่วนบุคคลและปจจยัดา้นจติวทิยา นอกจากน้ียงัมสีิง่กระตุ้นภายนอก คอื สิ่ั ั งกระตุ้นทางการ
ตลาดและสิง่กระตุ้นอื่นๆ เช่น เทคโนโลย ีโดยในส่วนน้ีจะกล่าวถึงเฉพาะปจจยัส่วนบุคคลและสิง่ั

กระตุน้ทางการตลาด ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 
 3.1 ปัจจยัสวนบคุคล่  
 หลกัการและแนวคดของปัจจยัสวนบคุคล ิ ่ (ปัจจยัด้านประชากรศาสตร)์ 
 ตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภคการตดัสนิใจของผู้บรโิภคได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะส่วน
บุคคลดา้นต่างๆ เช่น อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา ซึง่
รายละเอยีดของปจจยัสว่นบุคคลไดก้ล่าวถงึไปแลว้ในขอ้ ั 1.4 หน้า 18 
  
 ความสมัพนัธร์ะหวางปัจจยัสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการใช้บรการร้า่ ่ ิ ิ นยา 
 จากการทบทวนงานวจิยัทีศ่กึษาระหว่างปจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นั

ยา พบวา่มหีลายงานวจิยั ดงัน้ี 
 ชุตมิา วทิยาลยั (2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีไดผ้ลการศกึษาว่า อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุดและอาชพีมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา (p<0.05) 
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 รชันีวรรณ เถาว์อัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ไดผ้ลการศกึษาว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส วุฒกิารศกึษา 
อาชพี จํานวนสมาชกิในครวัเรอืน รายไดโ้ดยเฉลี่ยต่อเดอืน ค่าใชจ้่ายต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ั (p<0.05) 
 ปรเิยศ พรหมประสทิธ ์ิ(2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นยาในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น ไดผ้ลการศกึษาว่า ระดบัการศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาในดา้นสถานทีต่ัง้รา้นยาทีใ่ชบ้รกิารและช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร และสถานะของผูซ้ือ้ (ซือ้ใชเ้องหรอื
ซือ้ไปใหผู้อ้ื่น) มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในดา้นการซื้อยาแผนปจจุบนั การซื้อยาั

สมนุไพรหรอืยาแผนโบราณ วธิกีารซือ้สนิคา้และระยะเวลาเฉลีย่ในการเดนิทางมารา้นยา (p<0.05) 
 มะลสิา บุญรตัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของประชาชนใน
จงัหวดัสงขลา ไดผ้ลการศกึษาวา่ สถานภาพสมรสและระดบัการศกึษา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาจากรา้นขายยา (p<0.05)  
 สทุธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาั

จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช ไดผ้ลการศกึษาว่า เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยา
จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช (p<0.05)  
 ชาตชิาย ธนาวุฒกุิล (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
ในอําเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู ไดผ้ลการศกึษาว่า อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาในเขตอาํเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลาํภ ู(p<0.05) 
 กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอ
การใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์ไดผ้ล
การศกึษาว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและระดบัรายไดต่้างกนั จะมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารที่รา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีเปรยีบเทยีบกบัในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร์
แตกต่างกนั (p<0.05) 
 จากทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่าลกัษณะบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี จาํนวนสมาชกิในครวัเรอืน รายไดโ้ดยเฉลีย่ต่อเดอืน ค่าใชจ้่ายต่อเดอืน มผีล
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นยา ดงันัน้ในงานวจิยัน้ีจงึมสีมมตฐิานการวจิยัว่า ปจจยับุคคล ไดแ้ก่ ั

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี จํานวนสมาชกิในครวัเรอืน รายไดโ้ดยเฉลี่ยต่อ
เดอืน คา่ใชจ้า่ยต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นยา  
 
 3.2 สวนประสมทางการตลาด่ /บรการ ิ 7P’s (Marketing Mix)  
 จากโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคพบวา่ สิง่กระตุน้ทางการตลาดมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิของผู้
ซื้อ และมีผลทําให้เกิดการซื้อสินค้าของผู้บรโิภคได้ โดยสิ่งกระตุ้นทางการตลาด ประกอบด้วย 
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ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งก็คือ ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ทัง้น้ีจะขอกล่าวถงึรายละเอยีดของ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
ดงัต่อไปน้ี  
  
 หลกัการและแนวคดของสวนประสมทางการตลาดบรการ ิ ิ่ 7Ps 
 แนวความคดิสว่นปะสมทางการตลาด (Marketing mix) ซึง่มอีงคป์ระกอบ 4 ประการ คอื 
ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด เป็นกลยุทธ์หลกั
ของการบรหิารการตลาดทีใ่ชใ้นการตอบสนองความต้องการของลูกคา้เปาหมายไดอ้ย่างเหมาะสม ้

โดยเริม่ต้นที่ธุรกจิจะต้องเสนอผลติภณัฑ์ที่ตรงกบัความต้องการของลูกค้า ในราคาที่เหมาะสม มี
วธิกีารส่งมอบผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และใชว้ธิกีารสื่อสารที่เหมาะสม เพื่อ
แจ้งข่าวสารและกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการซื้อ แต่สําหรบัธุรกิจบริการส่วนประสมทาง
การตลาดจะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้ทัว่ไป เน่ืองจากธรรมชาตขิอง
ธุรกจิผลติสนิคา้และธุรกจิบรกิารมคีวามแตกต่างกนัหลายประการ ไดแ้ก่ บรกิารไม่มตีวัตน บรกิาร
ไม่มคีวามแน่นอน ไม่สามารถแบ่งแยกการใหบ้รกิารได ้และบรกิารไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้ธรรมชาติ
ของธุรกิจบรกิารทําให้เกิดข้อจํากดัด้านเวลาและสถานที่ เกิดความแตกต่างของช่องทางในการ
จําหน่าย เป็นต้น ความแตกต่างดงักล่าวส่งผลให้กลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะอย่างยิง่ส่วน
ประสมทางการตลาดแบบดัง้เดมิ (4Ps) นัน้ไมเ่พยีงพอ ธุรกจิบรกิารจะประสบความสาํเรจ็ไดน้ัน้ตอ้ง
ให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มเติมอีก เพิ่มเติมอีก 3 ประการ ซึ่งเป็น
ลกัษณะเฉพาะสาํหรบัธุรกจิบรกิาร (อรจนัทร ์ศริโิชต.ิ 2556) กล่าวคอื จะตอ้งมกีารเน้นถงึพนกังาน 
กระบวนการในการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่ทัง้สามส่วนประสมเป็นปจจยัหลกัในั

การส่งมอบบรกิาร ดงันัน้ ส่วนประสมทางการตลาดของการบรกิารจงึประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์และบรกิาร ราคา สถานที่ การส่งเสรมิการตลาดบุคลากรกระบวนการให้บรกิาร และ
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดงัน้ี (คุลกิา วฒันสวุกุล. 2555) 
 1. ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Product) 
  ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีนํ่าเสนอกบัตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้การใชห้รอื
การบริโภค ที่สามารถตอบสนองความต้องการหรือความจําเป็น การตัดสินใจในลักษณะของ
ผลติภณัฑแ์ละการบรกิารจะไดร้บัอทิธพิลจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่ามคีวามต้องการผลติภณัฑท์ี่มี
คุณสมบตัอิะไรบา้ง แลว้นกัการตลาดจงึนํามากาํหนดกลยทุธผ์ลติภณัฑด์า้นต่างๆ ดงัน้ี 
  1.1 ขนาด รปูรา่ง ลกัษณะ และคุณสมบตัทิีผ่ลติภณัฑค์วรม ี
  1.2 การบรรจุหบีหอ่ของผลติภณัฑ ์
  1.3 ลกัษณะการใหบ้รกิารทีส่าํคญัต่อผูบ้รโิภค 
  1.4 การไดร้บัประกนัถงึคุณภาพของสนิคา้ 
  1.5 ลกัษณะของผลติภณัฑ ์สว่นประกอบทีเ่กีย่วขอ้ง 
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  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัทีศ่กึษาเรือ่งผลติภณัฑ ์มกีารตัง้คาํถาม ดงัน้ี 
  - ชนิด ประเภทของยาในรา้นมหีลากหลาย 
  - ลกัษณะบรรจุภณัฑท์ีท่า่นซือ้จากรา้นขายยา สะอาดและมคีวามเหมาะสม 
  - ยาทีจ่าํหน่ายภายในรา้นขายยามคีุณภาพตามมาตรฐาน 
  - เวชภณัฑย์าสามญัมตีราสนิคา้ทีช่ื่อเสยีงเชื่อถอืได ้
  - มยีาและผลติภณัฑภ์ายในรา้นขายยาใหม่ๆ อยูเ่สมอ 
  - บรรจุภณัฑม์รีายลเอยีดทีช่ดัเจน (ราคา สว่นผสม สรรพคุณ วธิใีช)้ 
  - มสีนิคา้อื่นๆทีไ่มใ่ชย่าไวบ้รกิาร เชน่ อาหารเสรมิสขุภาพ เป็นตน้ 
 2. ราคา (Price)  
  ราคา หมายถึง สิง่ที่บุคคลจ่ายสําหรบัสิง่ที่ได้มา ซึ่งแสดงถึงมูลค่าในรูปเงนิตราหรอื
อาจจะหมายถึงจํานวนเงนิ และหรอืสิง่อื่นที่จําเป็นต้องใช้ เพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภณัฑ์และบรกิาร 
นักการตลาดต้องตดัสนิใจเปรยีบเทยีบราคากบัผลติภณัฑ์และบรกิาร ลกัษณะความแตกต่างของ
ผลติภณัฑ์และความสามารถในการตอบสนอง ความต้องการของผูบ้รโิภค ทําให้เกิดมูลค่าในตวั
สนิค้า ผู้บรโิภคทําการตดัสนิใจซื้อก็ต่อเมื่อมูลค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้ามากกว่าต้นทุนหรอืราคาของ
สนิคา้นัน้ ดงัน้ี 
  2.1 ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูร้าคาวา่เหมะสมกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
  2.2 ผูบ้รโิภครูส้กึถงึความแตกต่างระหวา่งผลติภณัฑแ์ละบรกิารต่างๆ 
  2.3 การลดราคาเป็นการกระตุน้การตดัสนิใจระหวา่งแนะนําผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
  2.4 มลูคา่สว่นลดทีใ่หก้บัผูซ้ือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัทีศ่กึษาเรือ่งราคา มกีารตัง้คาํถาม ดงัน้ี 
   - ความเหมาะสมดา้นราคายาทีจ่าํหน่ายของรา้น 
  - ราคาทีจ่าํหน่ายในรา้นไมแ่พง เมือ่เทยีบกบัรา้นอื่น 
  - ราคาสามารถต่อรองได ้
  - ความหลากหลายของราคา 
  - มสีว่นลดใหล้กูคา้ประจาํ 
  - ราคาคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัประสทิธภิาพในการรกัษา 
  - ราคาจากรา้นขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล 
  - มบีรกิารชาํระดว้ยบตัรเครดติหรอืบตัรเดบติ 
 3. สถานที ่(Place)  
  สถานที ่หมายถงึ ความสะดวกในการเขา้ถงึสถานทีน่ัน้ โดยสรา้งอรรถประโยชน์ดา้น
เวลา สถานที ่ความเป็นเจา้ของ หรอือาจหมายถงึโครงสรา้งของช่องทาง เพื่อไปซือ้ผลติภณัฑแ์ละ
บรกิาร การตดัสนิใจในดา้นสถานทีจ่ะไดร้บัอทิธพิลจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
  3.1 ลกัษณะโครงสรา้งของชอ่งทาง 
  3.2 สถานที ่และปรมิาณทีส่ามารถใหบ้รกิาร 
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  3.3 ความจาํเป็นในการควบคุมธุรกจิการจาํหน่าย 
  3.4 ภาพลกัษณ์ และเอกลกัษณ์ของรา้นคา้ทีค่วรสรา้งขึน้มา 
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัทีศ่กึษาเรือ่งสถานที ่มกีารตัง้คาํถาม ดงัน้ี 
  - ความงา่ยในการหารา้น 
  - ความสะดวกในการเดนิทาง 
  - อยูใ่กลบ้า้นหรอือยูใ่กลท้ีท่าํงาน 
  - ความเหมาะสมของเวลาเปิดทาํการ 
 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  การสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัลูกคา้ 
เพื่อสรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมต่อลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้รกิาร โดยการใชต้ดิต่อสื่อสารเพื่อจูงใจและ
เตอืนความทรงจาํลกูคา้ ซึง่มกีารสง่เสรมิการตลาด 5 กลยทุธ ์ดงัน้ี 
  4.1 กลยทุธก์ารโฆษณาโดยการใชส้ือ่โฆษณาทีด่แีละเหมาะสมทีส่ดุ 
  4.2 กลยทุธก์ารขายตรงโดยใชพ้นกังานขายทีเ่น้นคุณสมบตัสิาํคญัของพนกังานขาย 
  4.3 กลยทุธก์ารสง่เสรมิการขาย คอืประเภทของการสง่เสรมิการขายทีเ่หมาะสมทีส่ดุ 
  4.4 กลยทุธก์ารใหข้า่วและประชาสมัพนัธโ์ดยเน้นถงึสือ่ทีค่วรใชใ้นการประชาสมัพนัธ ์
  4.5 กลยุทธ์การตลาดทางตรง โดยพิจารณาถึงปจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจผ่านั

การตลาดทางตรง 
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจยัที่ศึกษาเรื่องการส่งเสริมการตลาด มีการตัง้
คาํถาม ดงัน้ี 
  - มตีวัอยา่งใหท้ดลอง ทาํใหเ้กดิความเชื่อมัน่ในคุณภาพ 
  - การแลกของสมนาคุณ 
  - การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ 
  - การแจกเอกสารวชิาการเสรมิความรูเ้กีย่วกบัเวชภณัฑ ์
  - การจดัโปรโมชัน่ราคาพเิศษตามเทศกาลต่างๆ 
  - การจดักจิกรรมการจดับธูแนะนําเวชภณัฑป์ระเภทต่างๆภายในรา้น 
  สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสนิคา้นัน้ มพีืน้ฐานอยู ่4 Ps ตามทีไ่ด้
กล่าวไปแลว้ และสาํหรบั 3 Ps ทีเ่พิม่มาในธุรกจิบรกิารสามารถอธบิายได ้ดงัน้ี (คุลกิา วฒันสุวกุล. 
2555; อา้งองิจาก ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ. 2548) 
 5. บุคลากร (People) 
  บุคลากรจะประกอบด้วย บุคคลทัง้หมดในร้านค้านัน้ ซึ่งจะรวมตัง้แต่ผู้จดัการร้าน 
เภสชักร พนักงานผู้ให้บริการในทุกระดบั ซึ่งบุคคลดงักล่าวมีผลต่อคุณภาพของการให้บริการ 
ผูจ้ดัการรา้นมสีว่นสาํคญัอยา่งมากในการกําหนดนโยบายในการใหบ้รกิาร การกําหนดอาํนาจหน้าที่
และความรบัผดิชอบของผู้ให้บรกิารในทุกระดบั กระบวนการในการให้บรกิาร รวมถึงการแก้ไข
ปรบัปรุงการให้บริการ ผู้ให้บริการเป็นบุคคลที่ต้องพบปะและให้บริการกับลูกค้าโดยตรง และ
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พนักงานในส่วนสนับสนุนทําหน้าที่ใหก้ารสนับสนุนงานด้านต่างๆ ที่จะทําใหบ้รกิารนัน้ครบถ้วน
สมบรูณ์ 
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัทีศ่กึษาเรือ่งบุคลากร มกีารตัง้คาํถาม ดงัน้ี 
  - การซกัถามอาการของลกูคา้ก่อนจา่ยยา 
  - การมคีวามรูค้วามเขา้ใจในสรรพคุณยาของเภสชักร 
  - การใหค้าํแนะนําเรือ่งการใชย้าของเภสชักร 
  - ความกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิารของเภสชักร 
  - การใหก้ารตอ้นรบัทีด่ขีองเภสชักร 
  - การมบุีคลกิภาพทีด่แีละมคีวามน่าเชื่อถอืของเภสชักร 
  - ความสภุาพและแต่งกายเหมาะสม 
  - มเีภสชักรอยูป่ระจาํรา้นตามเวลาทีก่าํหนด 
 6. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
  กระบวนการให้บรกิารเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสําคญัมากโดยอาจใช้
เครื่องมอืทีท่นัสมยัในการทําใหเ้กดิกระบวนการทีส่ามารถส่งมอบบรกิารทีม่คีุณภาพได ้ซึง่ในแต่ละ
ขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีม้แต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมทําให้การ
บรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ผูบ้รโิภค  
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจยัที่ศึกษาเรื่องกระบวนการให้บริการ มีการตัง้
คาํถาม ดงัน้ี 
  - การบรกิารทีร่วดเรว็และถกูตอ้ง 
  - การมพีนกังานทีเ่พยีงพอต่อการบรกิารลกูคา้ 
  - ความสะดวกในการชาํระเงนิ 
  - มกีารซกัถามอาการและประวตักิารแพย้า 
  - การใหค้าํแนะนํา คาํปรกึษาในการใชย้า 
 7. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
  สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ สถานทีต่ัง้ของรา้น ชัน้วางสนิคา้ เครื่องมอืและอุปกรณ์ 
การตกแต่งสถานที่ ลานจอดรถ ปายราคา แบบฟอรม์ต่างๆ ซึ่งเป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมาย้

แทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้จะอาศยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปจจยัหน่ึงในั

การเลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้ สิง่แวดลอ้มทางกายภาพยิง่มเีอกลกัษณ์ กย็ิง่เป็นทีน่่าสนใจน่าเขา้ไปใช้
บรกิารมากขึน้ 
  จากการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัที่ศกึษาเรื่องสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มกีารตัง้
คาํถาม ดงัน้ี 
  - การตกแต่งบรรยากาศภายในรา้นมคีวามทนัสมยั 
  - ความสะอาดภายในรา้นและการจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมูช่ดัเจน น่าสนใจ 
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  - ความสวา่งและอุณหภมูภิายในรา้นเหมาะสม 
  - ภายในรา้นมกีารตดิปายหรอืโปสเตอรใ์หค้วามรูเ้กีย่วกบัการรกัษา้  
 
 ความสมัพนัธร์ะหวา่ งสวนประสมทางการตลาดกบัพฤตกรรมการซ้ือยา่ ิ  
 จากการทบทวนงานวิจยัที่ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤตกิรรมการซือ้ยา พบวา่มหีลายงานวจิยั ดงัน้ี 
 ชุตมิา วทิยาลยั (2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผู้บรโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีได้ผลการศึกษาว่า ผู้บรโิภคให้ความสําคญักบัปจจยัส่วนั

ประสมทางการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยดา้นราคาใหร้ะดบัความสาํคญัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื 
ดา้นสถานที ่ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในรา้นขายยา ดา้นบุคลากร ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด และกระบวนการใหบ้รกิาร ตามลาํดบั 
 รชันีวรรณ เถาว์อัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผู้บรโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ ได้ผลการศึกษาว่า ปจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปจจยัด้านราคา ั ั

ปจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ปจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปจจยัดา้ั ั ั นบุคลากร ปจจยัดา้นั

กระบวนการใหบ้รกิาร ปจจยัด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกั

รา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ั (p<0.05) 
 กาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอ
การใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์ไดผ้ล
การศกึษาวา่ สถานทีแ่ละการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีร่า้นขาย
ยาในซอยเรวดี จงัหวัดนนทบุรี เปรียบเทียบกับในห้างสรรพสินค้า/ดิสเคาน์สโตร์แตกต่างกัน 
(p<0.05) 
 ปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทาํงานในอําเภอเมอืง
เชียงใหม่ต่อการซื้อยาและผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ในผู้บริโภคอําเภอเมืองเชียงใหม่ ได้ผล
การศึกษาว่า ปจจยัด้านผลิตภณัฑ์และด้านการจดัจําหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภควยัั

ทํางานในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนปจจยัด้านราคาและปจจยัด้านการั ั

สง่เสรมิการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภควยัทาํงานในอาํเภอเมอืงเชยีงใหม ่โดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
 คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อั

พฤตกิรรมการซือ้ ความพงึพอใจ และความตัง้ใจซื้อซํ้าของลกูคา้ กรณศีกึษาแผนกยาของรา้นวตัสนั
ในลูกคา้รา้นวตัสนั ไดผ้ลการศกึษาว่า ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิั

การตลาดและดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นจํานวน
ครัง้ในการซือ้ต่อ 3 เดอืน สว่นปจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นพนกังานหรอืั

บุคลากรมคีวามสมัพนัธเ์ชงิลบกบัพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นจาํนวนครัง้ในการซือ้ต่อ 3 เดอืน และปจจยัั
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัพฤตกิรรมการซื้อ 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้เวชภณัฑโ์ดยเฉลีย่ต่อครัง้ สว่นปจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะั

ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธเ์ชงิลบกบัพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้เวชภณัฑโ์ดยเฉลีย่
ต่อครัง้ (p<0.05) 
 หทัยรัตน์ หยกมงคลสกุล (2558) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดผ้ล
การศกึษาว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญั
ดา้นค่าใช้จ่ายในการซื้อ (p<0.05 และ p<0.01 ตามลําดบั) และส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเวชภณัฑย์าสามญั
ดา้นความถีใ่นการซือ้ (p<0.05) 
 สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในอําเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ไดผ้ลการศกึษาว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นคุณภาพ ดา้นการส่งเสรมิการขาย และดา้นบุคลากร มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นบุคคลใดมอีทิธพิลต่อการซือ้ยาใน
แต่ละครัง้มากทีส่ดุ ดา้นชว่งเวลาซือ้ยาจากรา้นขายยาบ่อยทีสุ่ด ดา้นเวลาโดยเฉลีย่ทีใ่ชใ้นการซือ้ยา
จากรา้นขายยาในแต่ละครัง้ ดา้นสนิคา้ประเภทใดทีซ่ือ้จากรา้นขายยามากทีสุ่ด ดา้นกลุ่มประเภทยา
ประเภทใดทีซ่ื้อจากรา้นขายยามากทีสุ่ด ดา้นในอนาคตแนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อยาของท่านจาก
รา้นขายยาในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ 
 อานนท ์ศรพีงษ์ (2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
อาํเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ ไดผ้ลการศกึษาว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในอาํเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ ดา้นบุคคลใด
มอีทิธพิลต่อการซือ้ยาในแต่ละครัง้มากทีสุ่ด ดา้นช่วงเวลาซือ้ยาจากรา้นขายยาบ่อยทีสุ่ด ดา้นเวลา
โดยเฉลีย่ทีใ่ชใ้นการซือ้ยาจากรา้นขายยา ดา้นสนิคา้ประเภทใดทีซ่ือ้จากรา้นขายยามากทีสุ่ด ดา้น
กลุ่มประเภทยาประเภทใดทีซ่ือ้จากรา้นขายยามากทีส่ดุ ดา้นในอนาคตแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของทา่นจากรา้นขายยาในอาํเภอวงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแกว้ 
 จากทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่าสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานที่ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้น
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยา ดงันัน้ในงานวจิยัน้ีจงึมสีมมตฐิานการวจิยัว่า 
สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยา 
 



บทท่ี 3 
วธีการดาํเนนงานวจยัิ ิ ิ  

 
 การศกึษาน้ีเป็นการวจิยัเชงิสํารวจ (Survey research) มคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษา
พฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคและศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัส่วนบุคคลและปจจยัส่วนั ั

ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ซึ่ง
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1.  การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรในการวจิยั คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อและไม่เคยซื้อยาจากรา้นยาในเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา ที่มีอายุตัง้แต่ 18 ปี ขึ้นไป และมีความเต็มใจที่จะตอบ
แบบสอบถามสามารถอา่นและเขยีนภาษาไทยได ้
 
 ขนาดกลมุตวัอยาง่ ่  
 กลุ่มตัวอย่างในการวิจยัน้ี ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยซื้อและไม่เคยซื้อยาจากร้านยาในเขต
อําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนที่ผ่านมา มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป แต่เน่ืองจากผูว้จิยัไม่
ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน จงึกําหนดขนาดตวัอยา่ง โดยใชส้ตูรการคาํนวณหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่าง ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 % และความคลาดเคลื่อนไม่เกนิ 5 % ไดจ้ํานวนตวัอยา่ง 385 คน 
และผู้วิจัยได้ทําการสํารองกลุ่มตัวอย่างเพื่อปองกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบ้

แบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์อกีประมาณ 10% (40 คน) รวมเป็นกลุ่มตวัอย่างจํานวนทัง้สิ้นเท่ากบั 
425 คน  
 โดยใชส้ตูร ดงัน้ี   
 

    
2

2

B

pqZ
n   

 
 
 



 44 

 เมือ่ n = ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 
   B = ระดบัความคลาดเคลื่อนซึง่มคีา่เทา่กบั .05 
   Z = คา่มาตรฐานทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคีา่เทา่กบั 1.96 
   p = สดัสว่นของประชากรทีส่นใจศกึษาเทา่กบั 50% = 0.5 
   q =1-p  
 

(1.96)2 (0.5) (1-0.5)    
n = 

(0.05)2    
(3.8416) (0.25)    

n = 
(0.0025)    

n = 384.16  หรอื 385   
 
 สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีกําหนดความเชื่อมัน่ที ่ 95 % ดงันัน้ Z = 1.96 (นราศร ีไววณิชกุล; 
และชศูกัด ิอุดมศรี์ . 2545: 102) ดงันัน้ ขนาดตวัอยา่งทีค่าํนวณไดเ้ท่ากบั 385 คน และเพื่อใหก้าร
เก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุม สมบูรณ์ ผู้วจิยัได้ทําการสํารองกลุ่มตวัอย่างเพื่อปองกนั้

ความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์อีกประมาณ 10% (40 คน) 
ดงันัน้ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งสาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 425 คน  
 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  
 ในการวจิยัครัง้น้ีใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยเกบ็
ตัวอย่างตามความสะดวก เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างครบ 425 คน โดยมีเกณฑ์การคดัเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งคอื 1) ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และไมเ่คยซือ้ยาจากรา้นยาในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 
3 เดอืนทีผ่า่นมา 2) อายุ 18 ปีขึน้ไป 3) ยนิดใีหค้วามรว่มมอืในตอบแบบสอบถาม 4) สามารถอ่าน
และเขา้ใจภาษาไทยไดเ้ป็นอยา่งด ี
 
การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ลกัษณะของเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ แบบสอบถาม ซึ่งผู้วิจยัได้พฒันาและปรบัปรุงจาก
แบบสอบถามของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553: 192) และวนัด ีฉตัรธนะสริเิวช (2551: 108) 
เน้ือหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอปจจยัส่วนประสมั

การตลาดวา่มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้ยามากน้อยเพยีงใด 
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 ลกัษณะของขอ้คําถามเป็นแบบประเมนิค่า 5 ระดบั (Likert Scale Questions) ใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งแสดงความสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด 7 ดา้น ซึง่มรีายละเอยีดของคาํถามดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์มคีาํถามจาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  1.1  การทีร่า้นยามยีาใหเ้ลอืกหลากหลาย   
  1.2  สภาพของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผงยา ขวดยา ในรา้นยา 
  1.3  ความสวยงามของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผงยา ขวดยา ในรา้นยา 
  1.4  ความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายในรา้นยา 
 2.  ดา้นราคา มคีาํถามจาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  2.1  การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป 
  2.2  การทีร่า้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น 
  2.3  การทีร่า้นยาขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล 
 3.  ดา้นสถานที ่มคีาํถามจาํนวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  3.1  ความสะดวกในการเดนิทางไปรา้นยา 
  3.2  การทีร่า้นยาอยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงานของทา่น  
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีาํถามจาํนวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  4.1  การแจกเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา 
  4.2  การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ เชน่ โฆษณารา้นผา่นวทิย ุ  
 5.  ดา้นบุคลากร มคีาํถามจาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  5.1 การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีองเภสชักร 
  5.2  บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอืของเภสชักร 
  5.3  ความสภุาพของเภสชักร  
  5.4  การมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา 
 6.  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มคีาํถามจาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  6.1  ความเตม็ใจในการใหบ้รกิารของเภสชักร      
  6.2  การแนะนําเกีย่วกบัวธิดีแูลสขุภาพของเภสชักร 
  6.3  การใหบ้รกิารดา้นสขุภาพของเภสชักรในรา้นยา เชน่ วดัความดนัโลหติ ชัง่น้ําหนกั 
  6.4  การสอบถามเกีย่วกบัการแพย้าก่อนจา่ยยาของเภสชักร 
  6.5  ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารของเภสชักร 
 7.  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีาํถามจาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  7.1  การมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา 
  7.2  ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน้  
  7.3  การมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา 
  7.4  การตดิราคาของยาในรา้นยา 
  7.5  ความเป็นระเบยีบของการจดัเรยีงภายในรา้นยา 
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 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขต
อําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง มลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นคําถามปลายปิด (Close - end Question) จํานวน 8 ขอ้ เป็นแบบใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเลอืกตอบมากกวา่ 1 ขอ้ และแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงคาํตอบเดยีว ไดแ้ก่ 
 1.  การซือ้ยาจากรา้นยา 
 2.  เหตุผลในการซือ้ยาในรา้นยา 
 3.  บุคคลทีแ่นะนําใหซ้ือ้ยาในรา้นยา 
 4.  ประเภทยาทีซ่ือ้จากรา้นยา 
 5.  ชว่งเวลาทีซ่ือ้ยาจากรา้นยา 
 6.  เวลาโดยเฉลีย่ในการซือ้ยาจากรา้นยา  
 7.  ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซือ้ 
 8.  การซือ้ซํ้าจากรา้นยารา้นเดมิทีเ่คยซือ้  
 
 ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  
 1.  เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมคีําตอบให้เลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Question) ไดแ้ก่ 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญงิ 
 2.  อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 
(Multichotomous Question) และกําหนดช่วงอายุหา่งช่วงละ 10 ปี แสดงช่วงอายุต่างๆของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  2.1  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี 
  2.2  21 – 30 ปี 
  2.3  31 – 40 ปี 
  2.4  41 – 50 ปี 
  2.5  51 – 60 ปี 
  2.6  ตัง้แต่ 60 ปีขึน้ไป 
 3.  สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบให้
เลอืก (Multichotomous Question) ไดแ้ก่ 
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
  3.3  หมา้ย/หยา่รา้ง 
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 4.  ระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบให้
เลอืก (Multichotomous Question) ไดแ้ก่ 
  4.1  ประถมศกึษา  
  4.2  มธัยมศกึษาตอนตน้ (ม.3) 
  4.3  มธัยมศกึษาตอนปลาย (ม.6) /ปวช. 
  4.4  ปวส. หรอื อนุปรญิญา 
  4.5  ปรญิญาตร ี
  4.6  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 5.  รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะคําถามมีหลาย
คําตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) และกําหนดช่วงรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนห่างช่วงละ 
10,000 บาท แสดงชว่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  5.1  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  
  5.2  10,001 – 20,000 บาท 
  5.3  20,001 – 30,000 บาท 
  5.4  มากกวา่ 30,000 บาท 
 6.  อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 
(Multichotomous Question) ไดแ้ก่ 
  6.1  นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
  6.2  ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
  6.3  อตัราจา้ง / รบัจา้ง 
  6.4  พนกังานบรษิทัเอกชน 
  6.5  ธุรกจิสว่นตวั 
  6.6  พอ่บา้น / แมบ่า้น 
  6.7  อื่นๆ โปรดระบุ.................................... 
  
 การให้คะแนน 
 การให้คะแนนจะนําเสนอเฉพาะความคิดเหน็เกี่ยวกบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้ยา แบ่งคะแนนเป็น 5 ระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 คะแนน 5 หมายถงึ เหน็ว่าขอ้ความดงักล่าวหรอืปจจยันัน้มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการั

ซือ้ยามากทีส่ดุ 
 คะแนน 4 หมายถงึ เหน็ว่าขอ้ความดงักล่าวหรอืปจจยันัน้มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการั

ซือ้ยามาก 
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 คะแนน 3 หมายถงึ เหน็ว่าขอ้ความดงักล่าวหรอืปจัจยันัน้มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาปานกลาง 
 คะแนน 2 หมายถงึ เหน็ว่าขอ้ความดงักล่าวหรอืปจจยันัน้มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมั การ
ซือ้ยาน้อย 
 คะแนน 1 หมายถงึ เหน็ว่าขอ้ความดงักล่าวหรอืปจจยันัน้มคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมั การ
ซือ้ยาน้อยทีส่ดุ 
 
 การแปลความหมาย 
 การแปลความหมายจะนําเสนอเฉพาะในส่วนความคดิเหน็เกี่ยวกบัความสําคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้ยา 
 การคาํนวณความกวา้งระหวา่งชัน้เพือ่ใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ โดยใชส้ตูร ดงัน้ี 
(มลัลกิา บุนนาค. 2537: 29) 
  สตูรทีใ่ช ้
 

คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

= 
5  

= 0.8  
 
 เกณฑก์ารแปลความหมาย 
 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยตามระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัความสําคญั
ของส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัอา่งทอง 
 คะแนนเฉลีย่  ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้ 
 4.21 – 5.00   ระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20   ระดบัมาก 
 2.61 – 3.40   ระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60   ระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80   ระดบัน้อยทีส่ดุ 
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 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 1.  ศึกษาข้อมูลจากหลักการทฤษฎี ตําราทางวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ
พฤตกิรรมการซือ้ยา เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2.  สร้างนิยามปฏิบัติการ ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ ปจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางั

การตลาด และพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 3.  รา่งแบบสอบถามตามนิยามปฏบิตักิาร และประยกุตจ์ากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 4.  ทบทวนความสอดคล้องของข้อคําถามกบันิยามปฏิบตัิการที่กําหนด และปรบัปรุง/
ดดัแปลงเป็นแบบสอบถาม ทีม่คีวามเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั โดย
สรา้งเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น คอื 
  ส่วนที ่1 ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอปจจยัส่วนประสมการตลาดของรา้นยาทีเ่คยั

ใชบ้รกิาร  
  สว่นที ่2 พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอา่งทอง 
  ส่วนที่ 3 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศอายุ สถานภาพสมรส
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดโ้ดยเฉลีย่ต่อเดอืน  
 5. นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาทําการตรวจสอบ และเสนอแนะ
เพิม่เตมิ พรอ้มปรบัปรงุแกไ้ขใหถู้กตอ้งและมคีวามเหมาะสมกบัเน้ือหาก่อนนําไปใช ้
 6.  นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีไ่ม่ใช่
กลุ่มตวัอยา่ง จํานวน 30 คน เพื่อทดสอบความเขา้ใจขอ้คาํถาม รวมถงึเวลาทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวม
ข้อมูล และนําข้อมูลที่ได้ไปหาค่าความเชื่อมัน่ โดยใช้วิธีหาค่าสมัประสิทธิอลัฟาของครอนบัค ์
(Cronbach’ alpha Coefficient) เพื่อใหไ้ดค้่าความเชื่อมัน่ ซึง่จะมคี่าระหว่าง 0 ≤  ≤ 1 โดยค่าที่
ใกลเ้คยีงกบั 1 มากนัน้ แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืไดม้าก ซึ่งค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ต้องเกนิ ์ 0.7 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546) โดยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องแบบสอบถามส่วนความคดิเหน็ต่อ์
ส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชก้บักลุ่มผูบ้รโิภคทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จํานวน 30 คนมคี่าสมัประสทิธิ ์
อลัฟาของครอนบคั เท่ากบั .825 แต่เมื่อพจิารณารายข้อจะพบว่า มขี้อคําถามบางข้อมคี่า 
Corrected Item – Total Correlation ตดิลบ จงึมกีารปรบัแกค้าํถามขอ้นัน้ๆ ใหช้ดัเจนและเขา้ใจ
งา่ยมากขึน้ และนําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) ใหม่อกีครัง้ กบักลุ่ม
ผูบ้รโิภคที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จํานวน 30 คน ไดค้่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ของแบบสอบถามส่วน์
ความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาด เท่ากบั .841 และไมม่คีาํถามขอ้ใดมคี่า Corrected Item 
– Total Correlation ตดิลบ ทัง้น้ีค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องแบบสอ์ บถามสว่นความคดิเหน็ต่อ
สว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชก้บักลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 425 คน มคี่าสมัประสทิธอิลัฟาของครอนบคั ์
เทา่กบั .942 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อนํามาวิเคราะห์ ผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บข้อมูลจากการใช้
แบบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 425 ชุด ซึง่จะเกบ็ขอ้มลูจากผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และ
ไม่เคยซื้อยาจากร้านยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา ตามเกณฑ์ที่
กาํหนดไวจ้นครบตามจาํนวน โดยมขี ัน้ตอนในการดาํเนินการ ดงัน้ี 
 1.  ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถาม จาํนวน 425 ชุด 
 2.  ผู้วิจยัเลือกผู้ช่วยนักวิจยัที่ผ่านการฝึกฝนแล้ว จํานวน 2 คน เพื่อช่วยเก็บรวบรวม
ขอ้มลู 
 3.  ผูว้จิยัชีแ้จงวตัถุประสงคก์ารวจิยั นิยาม และทาํความเขา้ใจรายละเอยีดในแบบสอบถาม
แต่ละข้อแก่ผู้ช่วยนักวิจยั พร้อมให้ตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถาม รวมถึงให้ผู้ช่วย
นกัวจิยัทัง้ 2 คน ทดสอบเกบ็ขอ้มลูใหด้เูป็นตวัอยา่ง 
 4.  ผูว้จิยั ผูช้่วยนกัวจิยัแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอย่างเพื่อทาํการเกบ็ขอ้มลู โดยขอ
ความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามชีแ้จงวตัถุประสงคข์องการตอบแบบสอบถาม และวธิกีารตอบ
แบบสอบถาม รวมถงึใหผู้ต้อบแบบสอบถามใหข้อ้มลูว่าเคยซือ้ยาจากรา้นยารา้นใด เพื่อใหม้ัน่ใจว่า
เคยใชบ้รกิารรา้นยาในเขตอาํเภอเมอืงจรงิ จากนัน้รอรบัแบบสอบถามกลบัคนืหลงักลุ่มตวัอยา่งตอบ
แบบสอบถามเสรจ็เรยีบรอ้ย 
 5.  ทาํการรวบรวมขอ้มลูในชว่งเดอืน พฤษภาคม 2560 
 6.  นําขอ้มลูตรวจสอบความสมบรูณ์ เพือ่นําไปวเิคราะห ์และแปลผลขอ้มลูทางสถติต่ิอไป 
 
การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติ ิดงัน้ี 
 1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ไดแ้ก่ คา่ความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ 
(Percentage) คา่เฉลีย่ (Mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2.  สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ไดแ้ก่ Chi-Square ( 2 - test) Fisher’s Exact 
Test และ Cramer’s V เพือ่ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั โดยกําหนดความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05  
 



บทท่ี 4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 การวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง 
มสีมมตฐิานการวจิยั 2 ขอ้ใหญ่ ทีเ่ป็นแนวทางในการวเิคราะหข์อ้มลู คอื  
 1.  ปจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  
  1.1  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.2  อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.3  สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.4  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  1.6  อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 2.  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.1  ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.2  ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.3  สถานที ่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
  2.4  การสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.5  บุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.6  กระบวนการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  2.7  สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ 
 SD แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 2  แทน สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Chi-Square (2- test)  
 Sig.  แทน คา่ความน่าจะเป็นทีไ่ดจ้ากการทดสอบทางสถติ ิ
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 
 
การนําเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ในการเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัจะนําเสนอตามลาํดบั โดยแบ่งเป็น 2 สว่น คอื 
 สว่นที ่1 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งและคา่สถติพิืน้ฐานของตวัแปร 
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 สว่นที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ตอบวตัถุประสงคก์ารวจิยัและทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
  2.1 เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของั

ผูบ้รโิภค  
  2.2 เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการั

ซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 
 สวนท่ี ่ 1 ลกัษณะทัว่ไปของกลมุตวัอยางและคาสถตพืน้ฐานของตวัแปร่ ่ ่ ิ ิ  
 การวจิยัครัง้น้ีไดข้อ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 425 ชุด หลงัจากตรวจสอบความครบถว้น
สมบรูณ์ของขอ้มลูแลว้ พบวา่ขอ้มลูในแบบสอบถามทกุชุดมคีวามครบถว้นสมบรูณ์ คดิเป็นรอ้ยละ 
100 
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูในสว่นน้ี แยกเป็น 3 ตอน คอื 
 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะหป์จจยัสว่นบุคคลั  
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด 
 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 
 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะหป์จจยัสว่นบุคคลั  
 การวเิคราะหข์อ้มลูปจจยัสว่นบุคคลเป็นการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ั

แบ่งออกเป็น เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี โดยการ
หาคา่ความถีแ่ละคา่รอ้ยละ ดงัแสดงในตาราง 1 
 
ตาราง 3 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม (n = 425 คน)  
 

 

ปัจจยัสวนบคุคล่  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 
 หญงิ 

145 
278 

34.12 
65.41 

อาย ุ   
 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี 
 21 – 30 ปี 
 31 – 40 ปี 
 41 – 50 ปี 
 51 – 60 ปี 
 60 ปีขึน้ไป 

51 
103 
94 
75 
71 
31 

12.00 
24.24 
22.12 
17.65 
16.71 
7.29 
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ตาราง 3  (ต่อ) 
 

 

ปัจจยัสวนบคุคล่  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สถานภาพสมรส   
 โสด 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
 หมา้ย/หยา่รา้ง 

245 
160 
20 

57.65 
37.65 
4.71 

ระดบัการศึกษา 
 ประถมศกึษา 
 มธัยมศกึษาตอนตน้ (ม.3) 
 มธัยมศกึษาตอนปลาย (ม.6) /ปวช. 
 ปวส.หรอือนุปรญิญา 
 ปรญิญาตร ี
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
22 
51 
58 
28 

187 
79 

 
5.18 

12.00 
13.65 
6.59 

44.00 
18.59 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  
 น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
 10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท 
 มากกวา่ 30,000 บาท 
 ไมร่ะบุ 

 
114 
140 
78 
92 
1 

 
26.82 
32.94 
18.35 
21.65 
0.24 

อาชีพ 
นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
อตัราจา้ง / รบัจา้ง 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ธุรกจิสว่นตวั 
พอ่บา้น / แมบ่า้น 
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201 
94 
22 
26 
27 

 
12.94 
47.29 
22.12 
5.18 
6.12 
6.35 

  
 จากตาราง 3 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 65.41) มอีายุอยูใ่นช่วง 
21-30 ปี (รอ้ยละ 24.24) มสีถานภาพโสด (รอ้ยละ 57.65) มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 
44.00) มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อยูใ่นช่วง 10,001 – 20,000 บาท (รอ้ยละ 32.94) และมอีาชพีเป็น
ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ (รอ้ยละ 47.29)  
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 ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านส่วนประสมทางการตลาดเป็นการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความ
คดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสว่นประสมการตลาดของรา้นยา ในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ว่ามี
ความสาํคญัมากน้อยเพยีงใด ซึง่แบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
ผลการวเิคราะหข์อนําเสนอตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

 
  สวนประสมทางการตลาดด้านผลตภณัฑ์่ ิ  
 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์นําเสนอในรปูแบบค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัแสดงในตาราง 
4 
   

ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นผลติภณัฑ ์
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 
การทีร่า้นยามยีาใหเ้ลอืกหลากหลาย 4.32 0.76 มากทีส่ดุ 
สภาพของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผงยา ขวดยา  
 ในรา้นยา 4.36 0.68 มากทีส่ดุ 

ความสวยงามของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผงยา  
 ขวดยาในรา้นยา 4.08 0.82 มาก 

ความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายในรา้นยา 4.26 0.76 มากทีส่ดุ 

รวม 4.25 0.59 มากทีส่ดุ 
 
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า
ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และเมื่อพจิารณา 
เป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัสภาพของภาชนะบรรจุยา เช่น กล่องยา แผง
ยา ขวดยา ในรา้นยามากทีสุ่ด (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.36 ± 0.68) รองลงมาคอื การทีร่า้นยามยีาให้
เลอืกหลากหลาย (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.32 ± 0.76) และความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายใน
รา้นยา (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.26 ± 0.76) ตามลําดบั ซึง่มคีวามสาํคญัในระดบัมากทีสุ่ดทัง้ 3 ขอ้ 
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สว่นความสวยงามของภาชนะบรรจุยา เช่น กล่องยา แผงยา ขวดยาในรา้นยา มคีะแนนเฉลีย่น้อย
ทีส่ดุในดา้นผลติภณัฑ ์(คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.08 ± 0.82) แต่ยงัมคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นผลติภณัฑ ์แสดงในตาราง 5 
 
ตาราง 5 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านผลตภณัฑ์ิ  
การทีร่า้นยามยีาใหเ้ลอืกหลากหลาย 
 
สภาพของภาชนะบรรจุยา เชน่ กลอ่งยา แผงยา  
 ขวดยาในรา้นยา 
ความสวยงามของภาชนะบรรจุยา เชน่ กลอ่งยา  
 แผงยา ขวดยา ในรา้นยา 
ความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายในรา้นยา 
 

 
197 

(46.35) 
198 

(46.59) 
146 

(34.35) 
188 

(44.24) 

 
177 

(41.65) 
183 

(43.06) 
178 

(41.88) 
162 

(38.12) 

 
42 

(9.88) 
42 

(9.88) 
88 

(20.71) 
72 

(16.94) 

 
6 

(1.41) 
2 

(0.47) 
13 

(3.06) 
3 

(0.71) 

 
3 

(0.71) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 

 
 สวนประสมทางการตลาดด้านราคา่  
 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นราคา นําเสนอในรปูแบบคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัแสดงในตาราง 6 
   

ตาราง 6 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นราคา 

 
ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป 4.13 0.83 มาก 
การทีร่า้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น 4.11 0.77 มาก 
การทีร่า้นยาขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล 3.65 1.01 มาก 

รวม 3.96 0.72 มาก 
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 จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผู้บรโิภคจากร้านยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ด้านราคา พบว่า 
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 และเมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีไ่ดค้ะแนนมาก
ทีสุ่ดคอื การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.13 ± 0.83) และขอ้ทีไ่ดค้ะแนน
น้อยทีส่ดุคอื รา้นยาขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล (คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 3.65 ± 1.01)  
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นราคา แสดงในตาราง 7 
 

ตาราง 7 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านราคา 
การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป 
 
การทีร่า้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น 
 
การทีร่า้นยาขายยาถกูกวา่โรงพยาบาล 
 

 
167 

(39.29) 
143 

(33.65) 
98 

(23.06) 

 
156 

(36.71) 
190 

(44.71) 
141 

(33.18) 

 
93 

(21.88) 
87 

(20.47) 
137 

(32.24) 

 
9 

(2.12) 
4 

(0.94) 
39 

(9.18) 

 
0 

(0.00) 
1 

(0.24) 
10 

(2.35) 

 
 สวนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี่  
 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นสถานที ่นําเสนอในรปูแบบคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัแสดงในตาราง 8 
 
ตาราง 8 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นสถานที ่
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา  ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

ความสะดวกในการเดนิทางไปรา้นยา 4.15 0.86 มาก 
การทีร่า้นยาอยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงานของทา่น 3.98 0.93 มาก 

รวม 4.06 0.83 มาก 
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 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ดา้นสถานที่ พบว่า 
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 และเมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัอยู่ในระดบัมากทัง้ 2 ขอ้ โดยความสะดวกใน
การเดนิทางไปรา้นยา (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.15 ± 0.86) มคีะแนนเฉลีย่สงูกว่า การทีร่า้นยาอยูใ่กล้
บา้นหรอืทีท่าํงานของทา่น (คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 3.98 ± 0.93)  
 สาํหรบัรายละเอยีดความถีแ่ละคา่รอ้ยละของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นสถานที ่แสดงในตาราง 9 
 
ตาราง 9 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านสถานท่ี 
ความสะดวกในการเดนิทางไปรา้นยา 
 
การทีร่า้นยาอยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงานของทา่น 
 

 
171 

(40.24) 
142 

(33.41) 

 
165 

(38.82) 
165 

(38.82) 

 
72 

(16.94) 
92 

(21.65) 

 
14 

(3.29) 
21 

(4.94) 

 
3 

(0.71) 
5 

(1.18) 

 
 สวนประสมทางการตลาดด้านการสงเสรมการตลาด่ ่ ิ  

 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด นําเสนอในรูปแบบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงั
แสดงในตาราง 10 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

การแจกเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา 3.56 0.99 มาก 

การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ เชน่ โฆษณารา้น 
ผา่นวทิย ุ

3.54 1.05 มาก 

รวม 3.55 0.94 มาก 

 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผู้บรโิภคจากร้านยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.55 และ
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทัง้ 2 ขอ้ และ
มคีะแนนเฉลีย่ใกลเ้คยีงกนั 
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด แสดงในตาราง 11 
 
ตาราง 11 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  
การแจกเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา 
 
การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ เชน่ โฆษณา 
 รา้นผา่นวทิยุ 

 
63 

(14.82) 
85 

(20.00) 

 
185 

(43.53) 
140 

(32.94) 

 
118 

(27.76) 
135 

(31.76) 

 
43 

(10.12) 
49 

(11.53) 

 
16 

(3.76) 
16 

(3.76) 
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 สวนประสมทางการตลาดด้านบคุลากร่  
 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร นําเสนอในรปูแบบคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานดงัแสดงในตาราง 12 
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นบุคลากร 
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีองเภสชักร 4.34 0.80 มากทีส่ดุ 
บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอืของเภสชักร 4.30 0.76 มากทีส่ดุ 
ความสภุาพของเภสชักร 4.33 0.76 มากทีส่ดุ 
การมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา 4.19 0.93 มาก 

รวม 4.29 0.71 มากทีส่ดุ 
 
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ดา้นบุคลากร พบว่า 
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 และเมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า การใหค้ําแนะนําเกี่ยวกบัยาไดเ้ป็นอย่างดขีองเภสชักร มคีะแนนเฉลีย่สูงทีสุ่ด 
รองลงมาคือ ความสุภาพของเภสชักร และบุคลิกภาพที่น่าเชื่อถือของเภสชักร ตามลําดบั ซึ่งมี
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดทัง้ 3 ขอ้ (คะแนนเฉลีย่ 4.34 ± 0.80, 4.33 ± 0.76 และ 4.30 ± 
0.76 ตามลาํดบั) สว่นการมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา มคีะแนนเฉลีย่น้อยทีสุ่ดในดา้นน้ี แต่ยงัมี
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.19 ± 0.93)  
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นบุคลากร แสดงในตาราง 13 
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ตาราง 13 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านบคุลากร 
การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีอง 
 เภสชักร 
บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอืของเภสชักร 
 
ความสภุาพของเภสชักร 
 
การมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา 
 

 
220 

(51.76) 
196 

(46.12) 
205 

(48.24) 
200 

(47.06) 

 
137 

(32.24) 
165 

(38.82) 
162 

(38.12) 
130 

(30.59) 

 
60 

(14.12) 
60 

(14.12) 
53 

(12.47) 
74 

(17.41) 

 
7 

(1.65) 
2 

(0.47) 
3 

(0.71) 
16 

(3.76) 

 
1 

(0.24) 
2 

(0.47) 
2 

(0.47) 
5 

(1.18) 

 
 สวนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บรการ่ ิ  

 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร นําเสนอในรูปแบบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงั
แสดงในตาราง 14 
 

ตาราง 14 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

ความเตม็ใจในการใหบ้รกิารของเภสชักร 4.27 0.82 มากทีส่ดุ 
การแนะนําเกีย่วกบัวธิดีแูลสขุภาพของเภสชักร 4.18 0.85 มาก 
การใหบ้รกิารดา้นสขุภาพของเภสชักรในรา้นยา เชน่  
 วดัความดนัโลหติ ชัง่น้ําหนกั 

3.81 1.06 มาก 

การสอบถามเกีย่วกบัการแพย้าก่อนจา่ยยาของเภสชักร 4.26 0.89 มากทีส่ดุ 

ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารของเภสชักร 4.18 0.92 มาก 
รวม 4.14 0.75 มาก 
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 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผู้บรโิภคจากร้านยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 และ
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความเตม็ใจในการใหบ้รกิารของเภสชักร มคีะแนนเฉลี่ยสูงทีสุ่ด 
รองลงมาคอื การสอบถามเกี่ยวกบัการแพย้าก่อนจ่ายยาของเภสชักร ซึ่งมคีวามสําคญัอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด (คะแนนเฉลีย่ 4.27 ± 0.82 และ 4.26 ± 0.89 ตามลําดบั) สว่นขอ้ทีม่คีะแนนเฉลีย่น้อย
ทีสุ่ดคอื การใหบ้รกิารดา้นสุขภาพของเภสชักรในรา้นยา เช่น วดัความดนัโลหติ ชัง่น้ําหนกั แต่กย็ ั
มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 3.81 ± 1.06) 
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร แสดงในตาราง 15 
 
ตาราง 15 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านบคุลากร 
การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีอง 
 เภสชักร 
บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอืของเภสชักร 
 
ความสภุาพของเภสชักร 
 
การมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา 
 

 
220 

(51.76) 
196 

(46.12) 
205 

(48.24) 
200 

(47.06) 

 
137 

(32.24) 
165 

(38.82) 
162 

(38.12) 
130 

(30.59) 

 
60 

(14.12) 
60 

(14.12) 
53 

(12.47) 
74 

(17.41) 

 
7 

(1.65) 
2 

(0.47) 
3 

(0.71) 
16 

(3.76) 

 
1 

(0.24) 
2 

(0.47) 
2 

(0.47) 
5 

(1.18) 

 
 สวนประสมทางการตลาดด้านสงแวดล้อมทางกายภาพ่ ิ่  

 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร นําเสนอในรูปแบบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงั
แสดงในตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 

     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา  ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของรา้นยา่  

X  SD แปลผล 

การมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา 3.74 1.07 มาก 
ปายชื่อรา้นยามอ้ งเหน็ไดช้ดัเจน 4.05 0.80 มาก 
การมปีายบอกเวลาเปิด้  – ปิดรา้นยา 3.96 0.87 มาก 
การตดิราคาของยาในรา้นยา 3.90 0.96 มาก 
ความเป็นระเบยีบของการจดัเรยีงภายในรา้นยา 4.06 0.86 มาก 

รวม 3.94 0.73 มาก 
 
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซื้อยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ดา้นสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ พบวา่ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 และเมือ่
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก โดยความเป็นระเบียบของการ
จดัเรยีงภายในรา้นยา มคีะแนนเฉลีย่สงูสุด รองลงมาคอื ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน และการมี้

ปาย บอกเวลาเปิด้  – ปิดรา้นยา ตามลําดบั ส่วนขอ้ทีม่คีะแนนเฉลีย่น้อยทีสุ่ดคอื การมทีีจ่อดรถ
บรเิวณรอบรา้นยา (มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.74 ± 1.07) 
 สําหรบัรายละเอยีดความถี่และค่ารอ้ยละของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ แสดงในตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทาง 

     กายภาพ 

 

ระดบัความสาํคญั (รอ้ยละ) 
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ปัจจยัด้านสงแวดล้อมทางกายภาพิ่  
การมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา 
 
ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน้  
 
การมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา 
 
การตดิราคาของยาในรา้นยา 
 
ความเป็นระเบยีบของการจดัเรยีงภายในรา้นยา 
 

 
119 

(28.00) 
131 

(30.82) 
122 

(28.71) 
125 

(29.41) 
147 

(34.59) 

 
144 

(33.88) 
203 

(47.76) 
195 

(45.88) 
179 

(42.12) 
178 

(41.88) 

 
107 

(25.18) 
74 

(17.41) 
80 

(18.82) 
84 

(19.76) 
82 

(19.29) 

 
41 

(9.65) 
17 

(4.00) 
26 

(6.12) 
29 

(6.82) 
15 

(3.53) 

 
14 

(3.29) 
0 

(0.00) 
2 

(0.47) 
8 

(1.88) 
3 

(0.71) 

 
 สาํหรบัผลการวเิคราะหร์ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยา ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ภาพรวมในแต่ละดา้น แสดงดงั
ตาราง 18 ซึง่จากขอ้มลูในตาราง พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ยาจากรา้นยา
โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และเมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้าน
บุคลากร มคีะแนนเฉลีย่สงูสุด รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด (คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.29 ± 0.71 และ 4.25 ± 0.59) สว่นดา้นทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัน้อย
ทีสุ่ดคอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามดว้ยดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นราคา ตามลําดบั 
(คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 3.55 ± 0.94, 3.94 ± 0.73 และ 3.96 ± 0.72 ตามลาํดบั)  
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ตาราง 18 สรปุขอ้มลูคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง 
     การตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา ของปจจยัสว่นประสมการตลาดในแต่ละดา้นั  
 

สวนประสมทางการตลาด่  X  SD ระดบัความสาํคญั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.25 0.59     มากทีส่ดุ 
ดา้นราคา 3.96 0.72         มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.06 0.83         มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.55     0.94 มาก 
ดา้นบุคลากร 4.29     0.71 มากทีส่ดุ 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 4.14     0.75 มาก 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 3.94     0.73 มาก 

ความสาํคญัรวมเฉลีย่ 4.03     0.75 มาก 
 
 ตอนท่ี 3 ผลการวเคราะหพ์ฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภคเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบั
พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภคจากร้านยาเขตอําเภอเมือง จงัหวดัอ่างทอง ซึ่งประกอบด้วย
กจิกรรม 2 ขัน้ตอน ตามโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
 
 ขัน้ตอนการตดัสนใจของผู้บรโภคิ ิ  5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซื้อ (การซือ้/ไม่ซือ้) 
การรบัรู้ความต้องการ (วตัถุประสงค์ในการซื้อ) การค้นหาข้อมูล (ผู้ที่มอีิทธิพลในการซื้อ) การ
ประเมนิทางเลอืก และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (ความรูส้กึหลงัการขาย แนวโน้มในการซือ้ซํ้า) ผล
การวเิคราะหนํ์าเสนอในรปูแบบความถีแ่ละค่ารอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ดงัแสดง
ในตาราง 19 และตาราง 20 
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ตาราง 19 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคในขัน้ตอนการตดัสนิใจ 
     ซือ้ (การซือ้/ไมซ่ือ้) (n = 425) 
 

 พฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

การเคยซือ้ยาจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จ.อา่งทอง 
 เคย 
 ไมเ่คย 

 
230 
195 

 
54.12 
45.88 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้* 
 เพือ่รกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเอง่  
 เพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้วลาทีเ่จบ็ปวยหรอืปองกนัการเจบ็ปวย่ ้ ่  

 
164 
58 

 
71.30 
25.22 

 เพือ่ใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั่  
 อื่นๆ 

ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยา 
 ตวัทา่นเอง 
 พอ่ – แม ่
 สมาชกิในครอบครวั 
 ญาต ิ– พีน้่อง 
 เพือ่น 
 อื่นๆ 
 ไมร่ะบุ 

ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีท่า่นเคยซือ้ยา 
 รูส้กึพงึพอใจ 
 เฉยๆ 
 รูส้กึไมพ่งึพอใจ 

การซือ้ยาจากรา้นยารา้นเดมิทีเ่คยซือ้ 
 ซือ้ 
 ไมแ่น่ใจ 
 ไมซ่ือ้ 

131 
11 
 

143 
20 
44 
10 
5 
3 
5 
 

154 
69 
7 
 

173 
53 
4 

56.96 
4.78 

 
62.17 
8.70 
19.13 
4.35 
2.17 
1.30 
2.17 

 
66.96 
30.00 
3.04 

 
75.22 
23.04 
1.74 

 
 * ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 

 จากตาราง 20 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซือ้ยาจากรา้นยาเขตอําเภอเมอืง จ.อ่างทอง
ในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา รอ้ยละ 54.12 ไม่ซือ้ยาจากรา้นยาเขตอําเภอเมอืง จ.อ่างทองในช่วง 3 
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เดอืนทีผ่่านมา รอ้ยละ 45.88 วตัถุประสงคใ์นการซื้อยาของกลุ่มตวัอย่างในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา 
โดยมากซื้อยาเพื่อรักษาอาการเจ็บปวยของตนเอง ่ (ร้อยละ 71.30) รองลงมาคือ เพื่อใช้
รกัษาพยาบาล/ดูแลผูป้วยภายในครอบครวั ่ (รอ้ยละ 56.96) และเพื่อเกบ็ไวใ้ชเ้วลาที่เจบ็ปวยหรอื่

ปองกนัการเจบ็ปวย ้ ่ (รอ้ยละ 25.22) ตามลาํดบั สาํหรบัผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยามากทีสุ่ด ในรอบ 3 
เดอืนทีผ่่านมา คอื ตวัผูบ้รโิภคเอง (รอ้ยละ 62.17) รองลงมาคอื สมาชกิในครอบครวั (รอ้ยละ 
19.13) และพอ่ – แม ่(รอ้ยละ 8.70) ตามลาํดบั สว่นความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คย
ซือ้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซือ้ยา (รอ้ยละ 66.96) 
รองลงมาคอื เฉยๆ (รอ้ยละ 30.00) และรูส้กึไมพ่งึพอใจ (รอ้ยละ 3.04) ตามลําดบั และเมื่อสอบถาม
วา่จะซือ้ยาจากรา้นยาเดมิทีเ่คยซือ้หรอืไม ่กลุ่มตวัอยา่งประมาณสามในสี ่ตอบวา่จะซือ้  
  
 กระบวนการตอบสนองของผู้ ซ้ือ พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภคในส่วนน้ี 
ประกอบดว้ย ช่วงเวลาในการซือ้ สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ มลูค่าและความถี่ในการซือ้ โอกาส และ
สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้ ผลการวเิคราะหนํ์าเสนอในรปูแบบความถีแ่ละคา่รอ้ยละ ดงัแสดงในตาราง 20 
 
ตาราง 20 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคในกระบวนการ 

     ตอบสนองของผูซ้ือ้แต่ละดา้น (n = 230) 
 

พฤตกรรมการซ้ือยิ าของผูบ้รโภคิ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ชว่งเวลาในการซือ้ยา 
 06.00 – 10.00 น. 
 10.01 – 14.00 น. 
 14.01 – 18.00 น. 
 18.01 – 22.00 น. 

 
30 
31 
95 
74 

 
13.04 
13.48 
41.30 
32.17 

ระยะเวลาในการซือ้ยา 
 น้อยกวา่ 10 นาท ี
 11 – 20 นาท ี
 21 - 30 นาท ี

 
153 
72 
5 

 
66.52 
31.30 
2.17 

 
* ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้* 
 ยาแกป้วด ลดไข ้
 ยาลดความดนัโลหติ ยารกัษาโรคหวัใจ 
 ยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู 
 ยาแกป้วดเมือ่ย 
 ยาแกแ้พ ้แกค้นั 
 ยาสามญัประจาํบา้น 
 ยาคุมกาํเนิด 
 ยารกัษาโรคผวิหนงั 
 ยาฆา่เชือ้/ยาปฏชิวีนะ 
 ยาแผนโบราณ เชน่ ยาไทย ยาจนี 
 ยารกัษาโรคกระเพาะ แกท้อ้งเสยี ยาระบาย 
 อื่นๆ 

 
134 
23 
135 
56 
69 
79 
10 
32 
33 
27 
57 
1 

 
58.26 
10.00 
58.70 
24.35 
30.00 
34.35 
4.35 
13.91 
14.35 
11.74 
24.78 
0.43 

 
 * ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 
 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคในกระบวนการ
ตอบสนองของผูซ้ือ้แต่ละประเดน็ พบว่า ช่วงเวลาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ยาบ่อยทีสุ่ด คอื เวลา 14.01 – 
18.00 น. (รอ้ยละ 41.30) รองลงมา คอื 18.01 – 22.00 น. (รอ้ยละ 32.17) และ 10.01 – 14.00 น. 
(รอ้ยละ 13.48) ตามลาํดบั สาํหรบัระยะเวลาทีใ่ชใ้นการซือ้ยากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่จะใชเ้วลาในการ
ซือ้ยาเป็นเวลาน้อยกว่า 10 นาท ี(รอ้ยละ 66.52) รองลงมาคอื เวลา 11 – 20 นาท ี(รอ้ยละ 31.30) 
และเวลา 21 - 30 นาท ี(รอ้ยละ 2.17) ตามลาํดบั ประเภทยาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ในรอบ 3 เดอืนทีผ่า่น
มา สว่นใหญ่จะเป็นยาประเภทยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู (รอ้ยละ 58.70) รองลงมาคอื ยาแกป้วด 
ลดไข ้(รอ้ยละ 58.26) และยาสามญัประจาํบา้น (รอ้ยละ 34.35) ตามลําดบั สาํหรบัประเภทยา ที่
กลุ่มตวัอย่างซือ้น้อยทีสุ่ด คอื ยาคุมกําเนิด (รอ้ยละ 4.35) รองลงมาคอื ยาลดความดนัโลหติ ยา
รกัษาโรคหวัใจ (รอ้ยละ 10.00) และยาแผนโบราณ เชน่ ยาไทย ยาจนี (รอ้ยละ 11.74) ตามลาํดบั  
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 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ตอบจุดมุง่หมายการวจิยัและทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
 ในสว่นน้ีนําเสนอขอ้มลูเพือ่ตอบจุดมุง่หมายการวจิยัและทดสอบสมมตฐิาน ซึง่แบ่งเป็น 2 
ตอน ตามจุดมุง่หมายการวจิยั ดงัน้ี 
 
 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ตอบจุดมุง่หมายการวจิยัขอ้ 2: เพือ่ศกึษาความ 
สมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  
 
 การศกึษาปจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผู้ั บรโิภค โดยใช้สถิต ิChi-
square (2– test) ในการวจิยัน้ี ทาํการทดสอบเฉพาะพฤตกิรรมการซือ้/ไมซ่ือ้เท่านัน้ ไมไ่ดท้ดสอบ
กบัพฤตกิรรมย่อยอื่นๆ ตามนิยาม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซื้อ ความรูส้กึ
หลงัการขาย แนวโน้มในการซือ้ซํ้า สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ ชว่งเวลาในการซือ้ และระยะเวลาในกา
ซือ้  
การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูล เพื่อตอบจุดมุ่งหมายขอ้น้ี มสีมมตฐิานการวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง คอื 
สมมตฐิานขอ้ที ่1 (สมมตฐิานขอ้ที ่1.1 - 1.6) ซึง่ผลการวเิคราะหข์อ้มลูจะนําเสนอตามลําดบั
สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  1 ปจจยัสว่นบุคคลมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  
 
 เพศมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.1 แสดงในตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
เพศ 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

ชาย 64 (15.13)  81 (19.15)  
หญงิ 164 (38.77) 114 (26.95)  

8.463 .004* 

 รวม  228 (53.65) 195 (46.10)   

 
*มนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 
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 ตาราง 22 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภคอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 8.463, p = .004) ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่1.1 โดยเพศหญงิมสีดัสว่นของการซือ้มากกวา่เพศชาย 
 
 อายมีุความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.2 แสดงในตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
อาย ุ

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี 16 (3.76) 35 (8.24) 
21 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี 
51 – 60 ปี 
ตัง้แต่ 61 ปีขึน้ไป 

46 (10.82) 
59 (13.88) 
48 (11.29) 
44 (10.35) 
17 (4.00) 

57 (13.41) 
35 (8.24) 
27 (6.35) 
27 (6.35) 
14 (3.29) 

21.888 .001* 

 รวม  230 (54.12) 195 (45.88)   

 
*มนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 22 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า อายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภคอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 21.888, p = .001) ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่ 1.2 โดยกลุ่มทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มสีดัส่วนการซื้อมากทีสุ่ด (รอ้ยละ 13.88) 
รองลงมาคอื อาย ุ41 – 50 ปี (รอ้ยละ 11.29) ตามลาํดบั 
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 สถานภาพสมรสมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.3 แสดงในตาราง 23 
 
ตาราง 23 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ 

     ผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
สถานภาพสมรส 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

โสด 125 (29.41) 120 (28.24) 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย/หยา่รา้ง 

91 (21.41) 
14 (3.29) 

69 (16.24) 
6 (1.41) 

3.468 .177 

 รวม  230 (54.12) 195 (45.88)   

 
 ตาราง 23 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า พฤตกิรรมการซือ้ยาของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 (2 = 3.468, p = .177) 
แสดงวา่สถานภาพสมรสไมม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาน้ีไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
การวจิยัขอ้ที ่1.3 อยา่งไรกต็าม เมือ่เทยีบสดัสว่นของผูท้ีซ่ือ้ยาระหว่างสถานภาพสมรสต่างๆ พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งทีโ่สด (รอ้ยละ 29.41) มสีดัส่วนพฤตกิรรมการซือ้ยามากทีสุ่ด รองลงมาคอื สมรส/อยู่
ดว้ยกนั (รอ้ยละ 21.41) ตามลาํดบั 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 71 

 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.4 แสดงในตาราง 24 
 
ตาราง 24 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ 

     ผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
ระดบัการศึกษา 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

ประถมศกึษา 14 (3.29) 8 (1.88) 
มธัยมศกึษาตอนตน้ (ม.3) มธัยมศกึษา
ตอนปลาย (ม.6) /ปวช. 
ปวส.หรอือนุปรญิญา 
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

22 (5.18) 
25 (5.88) 
12 (2.82) 

112 (26.35) 
45 (10.59) 

29 (6.82) 
33 (7.76) 
16 (3.76) 
75 (17.65) 
34 (8.00) 

10.312 .067 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
 ตาราง 24 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า พฤตกิรรมการซือ้ยาของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 (2 = 10.312, p = .067) 
แสดงว่าระดบัการศกึษาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาน้ีไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
การวจิยัขอ้ที ่1.4 อยา่งไรกต็าม เมื่อเทยีบสดัสว่นของผูท้ีซ่ือ้ยาระหว่างระดบัการศกึษาต่างๆ พบว่า 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 26.35) มสีดัสว่นพฤตกิรรมการซือ้ยามากทีสุ่ด รองลงมาคอื สงู
กวา่ปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 10.59) ตามลาํดบั 
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 รายได้เฉล่ียตอเดือนมีความสมัพนัธ์่ กบัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.5 แสดงในตาราง 25 
 
ตาราง 25 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ 

     ผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
รายได้เฉล่ียตอเดือน่  

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 49 (11.56) 65 (15.33) 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

77 (18.16) 
46 (10.85) 
57 (13.44) 

63 (14.86) 
32 (7.55) 
35 (8.25) 

8.749 .033* 

 รวม  229 (54.01) 195 (45.99)   

 
*มนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรม 
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 
8.749, p = .033) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 1.5 โดยกลุ่มทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 –
20,000 บาท มสีดัส่วนการซื้อยามากที่สุด (รอ้ยละ 18.16) รองลงมาคอื รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
มากกวา่ 30,000 บาท (รอ้ยละ 13.44) ตามลาํดบั 
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 อาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.6 แสดงในตาราง 26 
 
ตาราง 26 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
อาชีพ 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 19 (4.47) 36 (8.47) 
ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/  
 รฐัวสิาหกจิ 
อตัราจา้ง / รบัจา้ง 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ธุรกจิสว่นตวั 
พอ่บา้น / แมบ่า้น 

126 (29.65) 
 

47 (11.06) 
9 (2.12) 
17 (4.00) 
12 (2.82) 

75 (17.65) 
 

47 (11.06) 
13 (3.06) 
9 (2.12) 
15 (3.53) 

18.963 .002* 

 รวม  230 (54.12) 195 (45.88)   

 
*มนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 26 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 
การซือ้ยาของผูบ้รโิภคอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 18.963, p = .002) ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 1.6 โดยอาชพีขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ มสีดัสว่นการซือ้ยามาก
ทีส่ดุ (รอ้ยละ 29.65) รองลงมาคอื อาชพีอตัราจา้ง / รบัจา้ง (รอ้ยละ 11.06) ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 2 ผลการวเคราะห์ิ ข้อมูลเพ่ือตอบจดุมุงหมายการวจยัข้อ ่ ิ 3:เพ่ือศึกษาความ 
สมัพนัธร์ะหวางปัจจยัสวนประสมทางการตลาดกบัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภค่ ่ ิ ิ  
 
 ในการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้ั

ยาของผูบ้รโิภค โดยใช ้Chi square ผูว้จิยัไดจ้ดักลุ่มคะแนนเป็น 5 ระดบั (Likert Scale) เพื่อใหต้วั
แปรอยูใ่นระดบั Ordinal ตามขอ่ตกลงเบือ้งตน้ของการใช ้Chi square 
 มสีมมตฐิานทีเ่กีย่วขอ้งคอืสมมตฐิานขอ้ที ่2 ซึง่ผลการวเิคราะหข์อ้มลูจะนําเสนอตามลาํดบั 
ดงัน้ี 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.1 แสดงดงัตาราง 27 
 
ตาราง 27 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑก์บั 
     พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
ผลตภณัฑ์ิ  

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(4.00 – 7.20) 

0 (0.00) 0 (0.00) 

น้อย 
(7.30 – 10.40) 

0 (0.00) 1 (0.24) 

ปานกลาง 
(10.50 – 13.60) 

15 (3.53) 17 (4.00) 

มาก 
(13.70 – 16.80) 

78 (18.35) 
 

74 (17.41) 
 

มากทีส่ดุ 
(16.90 – 20.00) 

137 (32.24) 103 (24.24) 

3.186 .332 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
 ตาราง 27 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตาราง พบว่า 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.1 
 
  2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 

   ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.2 แสดงดงัตาราง 28 
 
ตาราง 28 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤตกิรรม     
     การซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
ราคา 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(3.00 – 5.40) 

0 (0.0) 0 (0.00) 

น้อย 
(5.50 – 7.80) 

6 (1.41) 2 (0.47) 

ปานกลาง 
(7.90 – 10.20) 

59 (13.88) 47 (11.06) 

มาก 
(10.30 – 12.60) 

70 (16.47) 87 (20.47) 

มากทีส่ดุ 
(12.70 – 15.00) 

95 (22.35) 59 (13.88) 

10.806 .011* 

รวม 230 (57.8) 84 (42.20)   

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 28 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคากบั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตารางพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ทีร่ะดบันัยสําคญั .05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.2  
 เมื่อทาํการทดสอบความสมัพนัธข์องสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพือ่วดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบั
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นยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .159 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธท์ศิ
ทางบวกกบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเห็นว่าส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคามคีวามสาํคญัมากขึน้ เชน่ เหน็วา่การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป การทีร่า้นยา
ขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น มคีวามสาํคญั บุคคลยอ่มมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามากขึน้ 
  

 สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.3 แสดงดงัตาราง 29 
 
ตาราง 29 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีก่บั 
     พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
สถานท่ี 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(2.00 – 3.60) 

1 (0.24) 4 (0.94) 

น้อย 
(3.70 – 5.2) 

11 (2.59) 8 (1.88) 

ปานกลาง 
(5.30 – 6.80) 

17 (4.00) 34 (8.00) 

มาก 
(6.90 – 8.40) 

93 (21.88) 
 

84 (19.76) 
 

มากทีส่ดุ 
(8.50 – 10.00) 

108 (25.41) 65 (15.29) 

16.314 .003* 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 29 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที่
กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มูลในตาราง พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านสถานที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภค อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.3 
 เมื่อทําการทดสอบความสมัพนัธข์องสถานทีก่บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใช้
สถติ ิCramer’s V เพือ่วดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบวา่ คา่  
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r = .196 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่คีวามสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรม
การซื้อยาของผู้บรโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเหน็ว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มี
ความสําคญัมากขึน้เช่น เหน็ว่าการมคีวามสะดวกในการเดนิทางไปรา้นยา หรอืรา้นยาอยู่ใกลบ้า้น
หรอืทีท่าํงานของทา่น มคีวามสาํคญั บุคคลยอ่มมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามากขึน้ 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.4 แสดงดงัตาราง 30 
 
ตาราง 30 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิ 
     การตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
การสงเสรมการตลาด่ ิ  

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(2.00 – 3.60) 

10 (2.35) 8 (1.88) 

น้อย 
(3.70 – 5.2) 

27 (6.35) 24 (5.65) 

ปานกลาง 
(5.30 – 6.80) 

43 (10.12) 48 (11.29) 

มาก 
(6.90 – 8.40) 

86 (20.24) 
 

78 (18.35) 
 

มากทีส่ดุ 
(8.50 – 10.00) 

64 (15.06) 37 (8.71) 

5.436 .245 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
 ตาราง 30 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูในตาราง
พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.4 
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 ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.5 แสดงดงัตาราง 31 
 
ตาราง 31 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรกบั 
     พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
บคุลากร 

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(4.00 – 7.20) 

0 (0.00) 1 (0.24) 

น้อย 
(7.30 – 10.40) 

5 (1.18) 0 (0.00) 

ปานกลาง 
(10.50 – 13.60) 

24 (5.65) 22 (5.18) 

มาก 
(13.70 – 16.80) 

57 (13.69) 
 

67 (18.99) 
 

มากทีส่ดุ 
(16.90 – 20.00) 

144 (33.88) 105 (24.71) 

10.189 .023* 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

 ตาราง 31 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มูลในตาราง พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.5 
 เมื่อทาํการทดสอบความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรกบัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัที่
ระดบันัยสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .155 แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเหน็ว่าสว่น
ประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมคีวามสําคญัมากขึ้น เช่น การที่เหน็ว่าเภสชักรให้คําแนะนํา
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เกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอย่างด ีเภสชักรมบุีคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอื เภสชักรมคีวามสุภาพ และมเีภสชักรอยู่
ทีร่า้นยาตลอดเวลา มคีวามสาํคญัมากขึน้ บุคคลยอ่มมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามากขึน้ 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.6 แสดงดงัตาราง 32 
 
ตาราง 32 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
     ใหบ้รกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
กระบวนการให้บรการิ  

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(5.00 – 9.00) 

1 (0.24) 2 (0.47) 

น้อย 
(9.10 – 13.00) 

7 (1.65) 8 (1.88) 

ปานกลาง 
(13.10 – 17.00) 

30 (7.06) 39 (9.18) 

มาก 
(17.10 – 21.00) 

69 (16.24) 
 

63 (14.82) 
 

มากทีส่ดุ 
(21.10 – 25.00) 

123 (28.94) 83 (19.53) 

6.777 .148 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
 ตาราง 32 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการใหบ้รกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูใน
ตาราง พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.6 
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 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.7 แสดงดงัตาราง 33 
 
ตาราง 33 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทาง 
     กายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 

พฤตกรรมกิ ารซ้ือยา 
สงแวดล้อมทางกายภาพิ่  

ซ้ือ (ร้อยละ) ไมซ้ือ ่ (ร้อยละ) 
 2 Sig. 

น้อยทีส่ดุ 
(5.00 – 9.00) 

1 (0.24) 0 (0.00) 

น้อย 
(9.10 – 13.00) 

15 (3.53) 13 (3.06) 

ปานกลาง 
(13.10 – 17.00) 

26 (6.12) 52 (12.24) 

มาก 
(17.10 – 21.00) 

95 (22.35) 
 

91 (21.41) 
 

มากทีส่ดุ 
(21.10 – 25.00) 

93 (21.88) 39 (9.18) 

29.303 .000* 

รวม 230 (54.12) 195 (45.88)   

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ตาราง 33 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิChi-square จากขอ้มลูใน
ตาราง พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.7 
 เมื่อทําการทดสอบความสมัพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธ์
ของตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .263 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาด
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ทิศทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภค 
หมายความว่า เมื่อบุคคลเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมี
ความสําคญัมากขึน้ เช่น เหน็ว่าการมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน ้
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การมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา การตดิราคาของยาในรา้นยา และมคีวามเป็นระเบยีบของการ
จดัเรยีงยาภายในรา้นยา มคีวามสาํคญั บุคคลยอ่มมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามากขึน้ 
 สําหรบัผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัส่ั วนประสมทางการตลาด (7P) กบั 
พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภค ภาพรวมในแต่ละด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทัง้หมด 4 ดา้น โดยส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด (ค่า r = 
.263) รองลงมาคอื ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา และ
สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ตามลาํดบั (คา่ r = 0.196, 0.159 และ 0.155 ตามลาํดบั) 
 
ตาราง 34 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐานิ  ผลการทดสอบ 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.6 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.4 สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 34 (ต่อ)  
 
สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.5 สวนประสมทางการตลาดด้านบคุลากรมี่
ความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.6 สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.7 สว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้ม 
ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 

สอดคล้องกบัสมมตฐานิ  

 
 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภปราย และข้อเสนอแนะิ  

 
 งานวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง 
มจุีดมุ่งหมายเพื่อศกึษาพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัส่วนั

บุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค และศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจจยัส่วนประสมทางั

การตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอยา่งทีศ่กึษาคอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และไมเ่คย
ซือ้ยาจากรา้นยาในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทองช่วง 3 เดอืนทีผ่า่นมาทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป 
จาํนวน 425 คน มเีกณฑใ์นการคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างคอื 1) ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และไมเ่คยซือ้ยาจาก
รา้นยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนทีผ่า่นมา 2) อายุ 18 ปีขึน้ไป 3) ยนิดใีห้
ความร่วมมอืในตอบแบบสอบถาม 4) สามารถอ่านและเขา้ใจภาษาไทยไดเ้ป็นอยา่งด ีโดยใชว้ธิกีาร
สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาเป็นแบบสอบถามที่
ผูว้จิยัไดพ้ฒันาและปรบัปรุงจากแบบสอบถามของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553: 192) และวนัด ี
ฉตัรธนะสริเิวช (2551: 108) โดยแบบสอบถามทีใ่ชแ้บ่งออกเป็น 3 สว่น คอื สว่นที ่1 ความคดิเหน็
ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอปจจัั ยสว่นประสมทางการตลาดว่ามคีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้ยามากน้อย
เพยีงใด สว่นที ่2 พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง สว่น
ที ่3 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปู โดยใช้
สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
ค่าเฉลีย่ (Mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธบิายลกัษณะของกลุ่ม
ตวัอยา่งและตวัแปรทีศ่กึษา และใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ไดแ้ก่ Chi-Square ( 2 - 
test) Fisher’s Exact Test และ Cramer’s V เพือ่ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั  
 
สรปุผลการวจยัิ  
 การศกึษาครัง้น้ีสามารถบอกถงึพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ความสมัพนัธ์ระหว่าง
ปจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคั  และระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซือ้ยาของผูบ้รโิภค ผลการวเิคราะหข์อ้มลูตามวตัถุประสงคแ์ละสมมตฐิาน
การวจิยัไดผ้ลดงัน้ี 
 1.  พฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ ิ  
  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา พบว่า ในกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 425 คน มี
กลุ่มตัวอย่างที่เคยซื้อยาจากร้านยาในเขตอําเภอเมือง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา 
จํานวน 230 คน (รอ้ยละ 54.12) และกลุ่มตวัอย่างที่ไม่เคยซื้อยาจากรา้นยาในเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนที่ผ่านมา จํานวน 195 คน (รอ้ยละ 45.88) จากกลุ่มตวัอย่างที่มี
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พฤตกิรรมซือ้ยาจากรา้นยาจํานวน 230 คน ผูว้จิยัจะอธบิายผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมตามโมเดล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยแบ่งออกเป็น 2 ขอ้ ดงัน้ี 
  1.1  ขัน้ตอนการตดัสนใจของผูบ้รโภคิ ิ  ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตดัสนิใจ
ซือ้ (การซือ้/ไม่ซือ้) การรบัรูค้วามตอ้งการ (วตัถุประสงคใ์นการซือ้) การคน้หาขอ้มลู (ผูท้ีม่อีทิธพิล
ในการซือ้) การประเมนิทางเลอืก และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (ความรูส้กึหลงัการขาย แนวโน้ม
ในการซือ้ซํ้า) ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของขัน้ตอนการตัดสินใจของผู้บริโภคจากกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เคยซือ้ยาจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จ.อ่างทอง ในช่วง 3 เดอืนทีผ่า่น
มา จาํนวน 230 คน (รอ้ยละ 54.12) โดยวตัถุประสงคใ์นการซือ้ยาของกลุ่มตวัอยา่งในช่วง 3 เดอืนที่
ผ่านมา โดยมากซื้อยาเพื่อรกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเอง จํานวน ่ 164 คน (ร้อยละ 71.30) 
รองลงมาคอื เพื่อใชร้กัษาพยาบาล/ดูแลผูป้วยภายในครอบครวั จําน่ วน 131 คน (รอ้ยละ 56.96) 
และเพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้วลาทีเ่จบ็ปวยหรอืปองกนัการเจบ็ปวย จาํนวน ่ ้ ่ 58 คน (รอ้ยละ 25.22) ตามลําดบั 
สาํหรบัผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยามากทีส่ดุ ในรอบ 3 เดอืนทีผ่า่นมา คอื ตวัผูบ้รโิภคเอง จาํนวน 143 
คน (รอ้ยละ 62.17) รองลงมาคอื สมาชกิในครอบครวั จาํนวน 44 คน (รอ้ยละ 19.13) และพอ่ – แม ่
จํานวน 20 คน (รอ้ยละ 8.70) ตามลําดบั ส่วนความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซื้อ 
กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซือ้ยา จาํนวน 154 คน (รอ้ย
ละ 66.96) รองลงมาคอื เฉยๆ จํานวน 69 คน (รอ้ยละ 30.00) และรูส้กึไมพ่งึพอใจ จาํนวน 7 คน 
(รอ้ยละ 3.04) ตามลําดบั และเมื่อสอบถามว่าจะซือ้ยาจากรา้นยาเดมิทีเ่คยซือ้หรอืไม ่กลุ่มตวัอยา่ง
ประมาณสามในสี ่ตอบวา่จะซือ้ จาํนวน 173 คน (รอ้ยละ 75.22)  
  1.2  กระบวนการตอบสนองของผู้ซ้ือ พฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคในส่วนน้ี 
ประกอบดว้ย ชว่งเวลาในการซือ้ สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ และระยะเวลาในการซือ้ยา 
   ผลการวเิคราะหข์อ้มลูของกระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้ พบว่า ช่วงเวลาทีก่ลุ่ม
ตวัอยา่งซือ้ยาบ่อยทีสุ่ด คอื เวลา 14.01 – 18.00 น. จาํนวน 95 คน (รอ้ยละ 41.30) รองลงมาคอื 
18.01 – 22.00 น. จาํนวน 74 คน (รอ้ยละ 32.17) และ 10.01 – 14.00 น. จาํนวน 31 คน (รอ้ยละ 
13.48) ตามลําดบั สาํหรบัการใชเ้วลาในการซือ้ยากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะใชเ้วลาในการซือ้ยาเป็น
เวลาน้อยกว่า 10 นาท ีจาํนวน 153 คน (รอ้ยละ 66.52) รองลงมาคอื เวลา 11 – 20 นาท ีจาํนวน 
72 คน (รอ้ยละ 31.30) และเวลา 21 - 30 นาท ีจาํนวน 5 คน (รอ้ยละ 2.17) ตามลาํดบั และประเภท
ยาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ในรอบ 3 เดอืนทีผ่า่นมา สว่นใหญ่จะเป็นยาประเภทยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู
จาํนวน 135 คน (รอ้ยละ 58.70) รองลงมาคอื ยาแกป้วด ลดไข ้จํานวน 134 คน (รอ้ยละ 58.26) 
และยาสามญัประจําบ้าน จํานวน 79 คน (รอ้ยละ 34.35) ตามลําดบั สําหรบัประเภทยาที่กลุ่ม
ตวัอย่างซือ้น้อยทีสุ่ด คอื ยาคุมกําเนิด จํานวน 10 คน (รอ้ยละ 4.35) รองลงมาคอื ยาลดความดนั
โลหติ ยารกัษาโรคหวัใจ จํานวน 23 คน (รอ้ยละ 10.00) และยาแผนโบราณ เช่น ยาไทย ยาจนี 
จาํนวน 27 คน (รอ้ยละ 11.74) ตามลาํดบั  
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 2.  ความสมัพนัธร์ะหวางปัจจยัสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภค่ ่ ิ ิ  
  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานการวจิยัไดผ้ล ดงัน้ี 
  2.1  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบว่าเพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคอยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั .05 ( 2 = 8.463, p = .004) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.1 
  2.2  อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบว่าอายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคอยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั .05 ( 2 = 21.888, p = .001) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.2 
  2.3  สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบวา่สถานภาพสมรสไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค ( 2 = 3.468, p = .177) ซึง่ผลการศกึษาน้ีไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่1.3 
อย่างไรกต็าม เมื่อเทยีบสดัส่วนของผูท้ีซ่ื้อยาระหว่างสถานภาพสมรสต่างๆ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่
โสด มสีดัสว่นพฤตกิรรมการซือ้ยามากทีส่ดุ รองลงมาคอื สมรส / อยูด่ว้ยกนั ตามลาํดบั 
  2.4  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบว่าระดบัการศกึษาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค ( 2 = 10.312, p = .067) ซึง่ผลการศกึษาน้ีไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่1.4 
อย่างไรกต็าม เมื่อเทยีบสดัส่วนของผูท้ีซ่ื้อยาระหว่างระดบัการศกึษาต่างๆ พบว่า ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมสีดัสว่นพฤตกิรรมการซือ้ยามากทีส่ดุ รองลงมาคอื สงูกวา่ปรญิญาตร ีตามลาํดบั 
  2.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบว่ารายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยา
ของผูบ้รโิภคอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ( 2 = 8.749, p = .033) ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่1.5 
  2.6  อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าอาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ( 2 = 18.963, p = .002) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.6 
 3.  ความสมัพนัธ์ระหวางสวนประสมทางการตลาดกบัพฤตกรรมการซ้ือยาของ่ ่ ิ
ผูบ้รโภคิ  
  3.1  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยา
ของผูบ้รโิภค 
   ผลการศกึษา พบว่าสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑไ์มม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่2.1  
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  3.2  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.2  
   เมื่อทําการทดสอบความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคากับ
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพือ่วดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้
สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .159 แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  3.3  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ขอ้ที ่2.3  
   เมื่อทําการทดสอบความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่กบั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพือ่วดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้
สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .196 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่ี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  3.4  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ที่ระดบันัยสําคญั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่2.4 
  3.5  สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ขอ้ที ่2.5  
   เมื่อทําการทดสอบความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรกบั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพือ่วดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้
สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .155 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  3.6  สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
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   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.6  
  3.7  ส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
   ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่2.6  
   เมือ่ทาํการทดสอบความสมัพนัธข์องสว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธ์
ของตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .263 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาด
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมคีวามสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 
อภปรายผลิ  
 การอภปิรายผล ผูว้จิยัแยกอภปิรายตามจุดมุง่หมายและสมมตฐิานการวจิยั ดงัน้ี 
 จดุมงุหมายของการวจยัข้อ ่ ิ 1 เพ่ือศึกษาพฤตกรรมการซ้ือยาของผู้ิ บรโภคิ  
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค จากขอ้มูลปจจยัส่วนบุคคล พบว่า จากั

กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถาม จํานวน 425 คน มกีลุ่มตวัอย่างทีเ่คยซื้อยาจากรา้นยาในเขต
อําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนที่ผ่านมา จํานวน 230 คน (รอ้ยละ 54.12) และกลุ่ม
ตวัอยา่งทีไ่ม่เคยซือ้ยาจากรา้นยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา จาํนวน 
195 คน (รอ้ยละ 45.88) โดยจากกลุ่มตวัอยา่งทีเ่คยซือ้ยาจากรา้นยา จาํนวน 230 คน แบ่งเป็นเพศ
หญงิ จํานวน 164 คน (รอ้ยละ 71.30) เพศชาย จํานวน 64 คน (รอ้ยละ 27.83) และไม่ระบุเพศ 
จาํนวน 2 คน (รอ้ยละ 0.87) ช่วงอายุทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยามากทีสุ่ด คอื ช่วง 31- 40 ปี จาํนวน 
59 คน (รอ้ยละ 25.65) สถานภาพสมรสที่มพีฤติกรรมการซื้อยามากที่สุด คอื สถานภาพโสด 
จํานวน 125 คน (ร้อยละ 54.35) ระดบัการศึกษาสูงสุดที่มพีฤติกรรมการซื้อยามากที่สุด คอื 
ปรญิญาตร ีจาํนวน 112 คน (รอ้ยละ 48.70) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยามากทีสุ่ด 
คอื ช่วง 10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 77 คน (รอ้ยละ 33.48) และอาชพีทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยา
มากทีส่ดุ คอื ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 126 คน (รอ้ยละ 54.78)  
 ผลการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง 
ผูว้จิยัจะอภปิรายผลการวเิคราะหต์ามกรอบโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งประกอบดว้ยกจิกรรม 2 
ขัน้ตอน ดงัน้ี 
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 ขัน้ตอนการตดัสนใจของผูบ้รโภคิ ิ   
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซื้อยาจากรา้นยาเขตอําเภอเมอืง 
จ.อ่างทองในช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา (ร้อยละ 54.12) วตัถุประสงค์ในการซื้อยาของกลุ่มตวัอย่าง
ในช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา โดยมากซื้อยาเพื่อรกัษาอาการเจ็บปวยของตนเอง ่ (ร้อยละ 71.30) 
รองลงมาคอื เพื่อใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั ่ (รอ้ยละ 56.96) และเพื่อเกบ็ไวใ้ช้
เวลาทีเ่จบ็ปวยหรอืปองกนัการเจบ็ปวย ่ ้ ่ (รอ้ยละ 25.22) ตามลาํดบั สาํหรบัผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยา
มากทีส่ดุ ในรอบ 3 เดอืนทีผ่า่นมา คอื ตวัทา่นเอง (รอ้ยละ 62.17) รองลงมาคอื สมาชกิในครอบครวั 
(รอ้ยละ 19.13) และพอ่ – แม ่(รอ้ยละ 8.70) ตามลาํดบั สว่นความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้น
ยาที่เคยซื้อ กลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาที่เคยซื้อยา (รอ้ยละ 66.96) 
รองลงมาคอื เฉยๆ (รอ้ยละ 30.00) และรูส้กึไมพ่งึพอใจ (รอ้ยละ 3.04) ตามลําดบั และเมื่อสอบถาม
ว่าจะซื้อยาจากรา้นยาเดมิทีเ่คยซื้อหรอืไม่ กลุ่มตวัอย่างประมาณสามในสี ่ตอบว่าจะซื้อ (รอ้ยละ 
75.22)  
 การที่ผลการศึกษาน้ีพบว่ามากกว่าครึ่งของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซื้อยาจากรา้นยา 
เขตอําเภอเมอืง จ.อ่างทอง ในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา เน่ืองจากยานัน้เป็นปจจยัพืน้ฐาน ั 4 ประการ 
และอาการเจ็บป่วยของมนุษย์นัน้เป็นสิง่ที่หลีกเลี่ยงไม่ได้นัน่เอง โดยผลการศึกษาก็พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างโดยมากก็ซื้อยาเพื่อรกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเองมากกว่าที่จะซื้อยาเพื่อบุคคลภายใน่

ครอบครวั หรอืเกบ็ไวใ้ชเ้วลาที่จําเป็นต้องใช ้และตวัเองมอีทิธพิลต่อการซื้อยามากกว่าสมาชกิใน
ครอบครวั สอดคลอ้งกบัการทีก่ลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ทีซ่ื้อยามสีถานภาพสมรสโสด (รอ้ยละ 57.65) 
นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบัผลการสํารวจของสํานักสถิตสิงัคม สํานักงานสถิตแิห่งชาต ิ(2557) ซึ่ง
พบวา่ ในการดแูลสุขภาพตนเองของประชาชนทัง้ในกรณีเมื่อมคีวามเจบ็ปวยและไมม่คีวามเจบ็ปวย ่ ่

เช่นการตรวจสุขภาพประจําปี ส่วนใหญ่จะใช้บริการทางระบบสาธารณสุขของประเทศที่เป็น
โรงพยาบาลของรฐั โรงพยาบาลเอกชน คลนิิกต่างๆ ควบคูไ่ปกบัการใชบ้รกิารรา้นยา ทัง้น้ีขึน้อยูก่บั
ความรุนแรงของอาการหรือกําลังทรัพย์ของแต่ละบุคคล ซึ่งจากสถิติพบว่า ผู้ปวยจะไป่

รกัษาพยาบาลในสถานพยาบาลของรฐัสงูสุด (รอ้ยละ 41.4) รองลงมาคอื ซือ้/หายากนิเอง (รอ้ยละ 
17.6) ซึง่อาจสามารถกล่าวไดว้่า ผูป้วยทีต่อ้งการใชย้าเพื่อรกัษาหรอืบรรเทาอาการเจบ็ปวยนัน้ มกั่ ่

ไปซือ้ยาดว้ยตนเอง เน่ืองดว้ยสามารถเลอืกยาใหต้รงกบัความตอ้งการของตน หรอืสามารถสอบถาม
กบัเภสชักรผูด้แูลรา้นยาไดด้ว้ยตนเอง ทัง้น้ีรา้นยาเป็นด่านแรกทีส่าํคญัทีช่่วยบําบดัเมื่อมอีาการเจบ็
ไขเ้พื่อรกัษาอาการเจบ็ปวยทีไ่ม่มากนัก เน่ืองจากสะดวกสบายมากกว่าทีจ่ะไปโรงพยาบาล ไม่ตอ้ง่

เสยีเวลาเดนิทาง ไมต่อ้งรอควินานอกีทัง้ยงัประหยดัคา่ใชจ้า่ย ดงันัน้ จงึทาํใหร้า้นยามบีทบาทสาํคญั
ต่อทางเลอืกดา้นสุขภาพของชุมชนในการใชบ้รกิารเมื่อมอีาการเจบ็ปวยเบือ้งตน้่  นอกเหนือจากการ
จําหน่ายยา รา้นยายงัเป็นแหล่งทีส่ามารถใหค้ําแนะนําในการดูแลสุขภาพตนเอง นอกจากน้ีรา้นยา
เป็นหน่วยหน่ึงของระบบสขุภาพทีอ่ยูใ่กลช้ดิประชาชนไมเ่พยีงแต่กระจายยาเท่านัน้ แต่ยงัมบีทบาท
สาํคญัเปรยีบเสมอืนเป็นทีพ่ึง่ดา้นสขุภาพของชุมชนเป็นทางเลอืกหน่ึงของประชาชนในการใชบ้รกิาร
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เมือ่มกีารเจบ็ปวยเบือ้งตน้่  นอกเหนือจากการจาํหน่ายยา รา้นยายงัเป็นแหล่งทีส่ามารถใหค้าํแนะนํา
และส่งต่อไปยงัแพทย์เชี่ยวชาญตามความเหมาะสม (สภาเภสชักรรม. 2553) ประกอบกบัรา้นยา
เป็นสถานบรกิารสาธารณสุขระดบัปฐมภูมทิีส่ําคญัและอยู่ใกลช้ดิประชาชนเป็นสถานทีท่ีป่ระชาชน
ไดใ้ชบ้รกิารเมื่อเจบ็ปวยเบือ้งตน้สงูถงึรอ้ยละ ่ 60 – 80 (ชมรมรา้นขายยาแหง่ประเทศไทย. 2553) 
ด้านความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาที่เคยซื้อ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามพงึ
พอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีเ่คยซือ้ยา จาํนวน 154 คน (รอ้ยละ 66.96) และกลุ่มตวัอยา่งสว่น
ใหญ่จะซื้อยาจากรา้นยาเดมิที่เคยซื้อ การที่พบเช่นน้ีอาจเน่ืองจากผู้บรโิภคเปรยีบเทยีบคุณค่าที่
ได้รบัจรงิกบัความคาดหวงัของผู้บรโิภค เป็นไปตามแนวคดิพฤติกรรมผู้บรโิภค ซึ่งกล่าวว่า ถ้า
คุณค่าที่ได้รบัจรงิตํ่ากวา่ทีผู่บ้รโิภคไดค้าดหวงัไว ้ผูบ้รโิภคจะไมพ่งึพอใจ แต่ถา้คุณคา่ทีไ่ดร้บัจริ
เท่ากับที่คาดหวังไว้ ผู้บริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ และถ้าคุณค่าที่ได้รบัจริงสูงกว่าความคาดหวัง 
ผูบ้รโิภคจะรูส้กึพอใจมาก/ชื่นชมยนิด ีผลทาํใหผู้บ้รโิภคกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้อกีครัง้ หรอืบอกต่อ
ผูอ้ื่นเกีย่วกบัความพอใจและไมพ่อใจของตนทีม่ต่ีอผลติภณัฑน์ัน้ 
 
 กระบวนการตอบสนองของผูซ้ื้อ  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคในกระบวนการตอบสนองของผูซ้ือ้
แต่ละดา้น พบว่า ในช่วงเวลาทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้ยาบ่อยทีสุ่ด คอื เวลา 14.01 – 18.00 น. (รอ้ยละ 
41.30) รองลงมา คอื 18.01 – 22.00 น. (รอ้ยละ 32.17) และ 10.01 – 14.00 น. (รอ้ยละ 13.48) 
ตามลําดบั สําหรบัการใช้เวลาในการซื้อยากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะใชเ้วลาในการซื้อยาเป็นเวลา
น้อยกว่า 10 นาท ี(รอ้ยละ 66.52) รองลงมาคอื เวลา 11 – 20 นาท ี(รอ้ยละ 31.30) และเวลา 21 - 
30 นาท ี(รอ้ยละ 2.17) ตามลําดบั ประเภทยาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ ในรอบ 3 เดอืนทีผ่า่นมา สว่นใหญ่
จะเป็นยาประเภทยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู (รอ้ยละ 58.70) รองลงมาคอื ยาแกป้วด ลดไข ้(รอ้ย
ละ 58.26) และยาสามญัประจําบา้น (รอ้ยละ 34.35) ตามลําดบั สาํหรบัประเภทยา ทีก่ลุ่มตวัอยา่ง
ซือ้น้อยทีสุ่ด คอื ยาคุมกําเนิด (รอ้ยละ 4.35) รองลงมาคอื ยาลดความดนัโลหติ ยารกัษาโรคหวัใจ 
(รอ้ยละ 10.00) และยาแผนโบราณ เชน่ ยาไทย ยาจนี (รอ้ยละ 11.74) ตามลาํดบั  
 การทีผ่ลการศกึษาน้ีพบว่า ช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. และช่วงเวลา 18.01 – 22.00 น. 
เป็นเวลาทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ยาบ่อยทีสุ่ด เน่ืองจากช่วงเวลาดงักล่าวเป็นช่วงเวลาหลงัเลกิงานประจํา 
หรอืเลกิงานในแต่ละวนัแล้ว และอกีหน่ึงเหตุผล นัน่คอื รา้นขายยาโดยมากในจงัหวดัอ่างทองนัน้
ไม่ไดเ้ปิดทําการถงึช่วงเวลากลางคนืมากนัก โดยมากปิดทาํการในช่วงเวลาก่อน 20.00 น. ดงันัน้
ช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. จงึเป็นช่วงเวลาทีเ่หมาะสมกบัการซื้อยามากทีสุ่ด และพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการซื้อยาไม่เกนิ 10 นาท ีทัง้น้ีอาจเน่ืองจากการเลอืกซือ้ยานัน้ กลุ่ม
ตวัอยา่งซือ้เพราะตอ้งการบรรเทาหรอืรกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเอง ่ (รอ้ยละ 71.30) รองลงมาคอื 
เพื่อใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั ่ (รอ้ยละ 56.96) ซึง่อาจเป็นโรคทีเ่คยใชย้าประจํา
อยู่แลว้ หรอือาจมรีายการยาทีต่้องการอยู่แลว้ ดงันัน้กลุ่มตวัอย่างจงึอาจไม่จําเป็นตอ้งใชเ้วลามาก
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นักในการตัดสินใจเลือกซื้อยา นอกจากน้ี อาจเป็นไปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างพอจะมีความรู้หรือ
ความสามารถในการสบืคน้ขอ้มูลเรื่องโรคและยาจากสื่อออนไลน์ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างประมาณ
ครึ่งหน่ึงจบการศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตร ีสําหรบัประเภทของยาที่ซื้อในรอบ 3 เดอืนผ่านมา 
โดยมากจะเป็นยาทีร่กัษาอาการปวยพืน้ฐานหรอืโรคที่เกดิขึน้เป็นประจําทัว่ไป ไดแ้ก่ อาการหวดั ่

คดัจมกู น้ํามกูไหล เป็นไข ้ปวดศรีษะนัน่เอง ทัง้น้ีอาจเน่ืองจากโรคหวดัเป็นโรคพบบ่อยมาก ทัง้ใน 
ผูใ้หญ่และเด็ก และเป็นโรคที่เกดิได้ตลอดปี แต่พบบ่อยกว่าในหน้าฝนและหน้าหนาว (พวงทอง   
ไกรพบิลูย.์  2557: ออนไลน์) 
 เหตุผลทีก่ล่าวมาขา้งตน้สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีก่ล่าวว่า ลกัษณะของผู้
ซือ้ ซึ่งงานวจิยัน้ี ไดแ้ก่ ปจจยัั ดา้นส่วนบุคคล ร่วมกบัขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ ไดแ้ก่ การรบัรู้
ปญหา การคน้หาขอ้มลู และการประั เมนิผลทางเลอืก ส่งผลต่อความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ซึง่ทํา
ใหเ้กดิการตอบสนองของผูซ้ือ้ คอื การเลอืกผลติภณัฑ ์การเลอืกตราสนิคา้ การเลอืกผูข้าย เวลาใน
การซือ้ และปรมิาณในการซือ้ 
 
 จดุมุงหมายของการวจยัข้อ่ ิ  2 เพ่ือศึกษาความสมัพนัธร์ะหวางปัจจยัสวนบุคคลกบั่ ่
พฤตกิ รรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคิ   
 สมมตฐานข้อ ิ 1 ปจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ั

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 สมมตฐานข้อ ิ 1.1 เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศึกษา พบว่าเพศมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภคอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 8.463, p = .004) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.1 โดยผล
การศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ที่ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืก
รา้นขายยาแผนปจจุั บนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่และงานวจิยัของสุทธดิา ผกากรอง 
(2555) ศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคั

ในจงัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่ในการศกึษาครัง้น้ี พบว่า กลุ่มตวัอย่างเพศหญงิเคยซือ้ยาในรอบ 3 
เดอืนทีผ่า่นมา มากกว่าเพศชาย โดยกลุ่มตวัอยา่งทีเ่คยซือ้ยาจากรา้นยา จาํนวน 230 คน เป็นเพศ
หญงิ จาํนวน 164 คน เพศชาย จาํนวน 64 คน และไมร่ะบุเพศ จาํนวน 2 คน  
 การทีผ่ลการศกึษาน้ีพบว่า เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค อาจเน่ืองมาจาก
เพศหญงิมบีทบาทหน้าทีต่อ้งรบัผดิชอบดแูลคนในครอบครวั ซึง่รอ้ยละ 56.96 ของกลุ่มตวัอย่างจะ
ซือ้ยาเพือ่ใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั และเพศชายกบัเพศหญงิจะมคีวามแตกต่าง่

ในคุณสมบตัทิีม่ตีวัตน เช่น ลกัษณะทางกายภาพ ความแตกต่างทางกายภาพ (พชัรา ตนัตปิระภา. 
2544: 183) จงึทําใหม้โีอกาสที่จะซื้อยาเพื่อรกัษาอาการเจบ็ปวยต่างกนั รวมถงึเพศหญงิมกัจะ่

วางแผนเตรยีมตวัซือ้ยาล่วงหน้า เพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้วลาทีเ่จบ็ปวยหรอืปองกนัการเจบ็ปวย ผลการศกึษา ่ ้ ่

พบว่ากลุ่มตวัอย่างประมาณหน่ึงในสี่ซื้อยาเพื่อเก็บไว้ใช้เวลาที่เจ็บปวยหรอืปองกนัการเจ็บปวย่ ้ ่  
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สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่กล่าวว่า ปจจยัสว่นบุคคลเป็นสว่นหน่ึงของลกัษณะของผู้ั

ซือ้ ทีส่ง่ผลไปยงักล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค จนเกดิเป็นการตอบสนองของผูซ้ือ้ และ
เกดิการเลอืกซือ้ประเภทยาในทีส่ดุ 
 สมมตฐานข้อ ิ 1.2 อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศึกษา พบว่าอายุมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภคอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 21.888, p = .001) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.2 โดย
ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและ
ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการใช้บริการร้านขายยาในซอยเรวดี จังหวัดนนทบุรี และใน
หา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการ
เลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของชาติั ชาย ธนาวุฒิ
กุล (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในอําเภอศรบุีญเรอืง 
จงัหวดัหนองบวัลําภู งานวจิยัของสุทธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัั

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราช และงานวจิยัของ
ชุตมิา วทิยาลยั (2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในั

อาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
 การทีผ่ลการศกึษาน้ีพบว่า อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทัง้น้ีเน่ืองจาก
ช่วงอายุของบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อโอกาสการเกดิอาการเจบ็ปวยทีแ่ตกต่างกนั โดยบุคคลยิง่่

มอีายมุากขึน้ยิง่มแีนวโน้มทีจ่ะเจบ็ปวยมากขึน้ ่ แต่อยา่งไรกต็ามผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีม่ี
อายุอยูใ่นช่วง 31 - 40 ปี และกลุ่มทีม่อีายุอยูใ่นช่วง 41 - 50 ปี เป็นช่วงอายุทีม่กีารซือ้ยามากทีสุ่ด 
ทัง้น้ีอาจเน่ืองจากบุคคลทีม่อีายุในช่วง 31 - 50 ปีนัน้ เป็นช่วงวยัทาํงาน ซึง่ ณ ปจจุบนัวถิชีวีติของั

คนทาํงานนัน้ มภีาระงานทีค่่อนขา้งมาก สง่ผลใหม้คีวามเครยีดค่อนขา้งสงูและบุคคลในวยัน้ียงัแบ่ง
เวลาสาํหรบัการดแูลสุขภาพ หรอืการออกกําลงักายไดค้่อนขา้งน้อย นอกจากนัน้บุคคลในช่วงอายุน้ี 
เน่ืองดว้ยภารกจิด้านการงาน ทําใหไ้ม่สามารถหยุดพกัลางานเพื่อพกัผ่อนใหห้ายจากอาการปวย ่

หรอืลางานไปพบแพทยไ์ดบ้่อยครัง้นัก ส่งผลใหบุ้คคลในกลุ่มน้ีมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกซือ้ยาเพื่อรกัษา
บรรเทาอาการปวยมากกว่านัน่เอง สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งกล่าวว่า่  ปจจยัส่วนั

บุคคลเป็นสว่นหน่ึงของลกัษณะของผูซ้ือ้ ทีส่ง่ผลไปยงักล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค จน
เกดิเป็นการตอบสนองของผูซ้ือ้ และเกดิการเลอืกซือ้ประเภทยาในทีส่ดุ  
 สมมตฐานข้อ ิ 1.3 สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบว่าสถานภาพสมรสไมม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาน้ีไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่1.3 และผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของรชันีวรรณ 
เถาว์อัน้ (2554) ที่ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอําเภอั

เมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของสุทธดิา ผกากรอง (2555) ซึง่ศกึษาเรื่อง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัั

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช และงานวจิยัของ
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มะลสิา บุญรตัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของประชาชนในจงัหวดั
สงขลา ซึง่งานวจิยัทัง้ 3 พบวา่สถานภาพสมรสมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 โดยเมื่อเทยีบสดัส่วนของผูท้ี่ซื้อยาระหว่างสถานภาพสมรสต่างๆ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่
โสดมสีดัส่วนพฤติกรรมการซื้อยามากที่สุด รองลงมาคอื สมรส/อยู่ด้วยกนั การที่ผลการศึกษาน้ี
พบว่า สถานภาพสมรสไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค อาจเน่ืองจากสถานภาพสมรส
ไม่สามารถอนุมานได้ถึงอาการเจ็บปวย เน่ืองจากบุคคลไม่ว่าจะเป็นผู้ใดก็ตาม ไม่ว่าผู้นัน้จะมี่

สุขภาพร่างกายที่แข็งแรงหรือไม่ มีสถานการณ์ที่ชี้นําไปส่งอาการเจ็บปวยหรือไม่ ก็สามารถมี่

สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัได ้หรอืกล่าวอกีนัยว่า สถานภาพสมรสไม่ไดส้่งผลต่อการเอือ้ใหเ้กดิ
อาการปวยหรอืการซือ้ยานัน่เอง่  
 สมมตฐานข้อ ิ 1.4 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบว่าระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาน้ีไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่1.4 และผลการศกึษาไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของกาญจน์
เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ทีศ่กึษาเรือ่ง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์งานวจิยัของปรเิยศ พรหม
ประสทิธ ์ิ(2551) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอรา้นยาในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
งานวจิยัของชาติชาย ธนาวุฒกุิล (2554) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภค ในอาํเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษา
เรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัั

ของชุติมา วทิยาลยั (2555) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีงานวจิยัของสุทธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัทีม่ีั

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
และงานวจิยัของมะลสิา บุญรตัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของ
ประชาชนในจงัหวดัสงขลา ซึง่พบวา่ระดบัการศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 โดยเมื่อเทยีบสดัส่วนของผูท้ีซ่ื้อยาระหว่างระดบัการศกึษาต่างๆ พบว่า ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมสีดัสว่นพฤตกิรรมการซือ้ยามากทีส่ดุ รองลงมาคอื สงูกวา่ปรญิญาตร ีตามลําดบั การที ่
ผลการศกึษาน้ีพบว่า ระดบัการศกึษาไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทัง้น้ีเน่ืองจาก ใน
การศึกษาครัง้น้ี ผู้วจิยัได้ทําการแบ่งระดบัการศึกษาออกเป็น 6 ระดบั ได้แก่ ประถมศึกษา 
มธัยมศกึษาตอนตน้ (ม.3) มธัยมศกึษาตอนปลาย (ม.6) /ปวช. ปวส.หรอือนุปรญิญา ปรญิญาตรแีละ
สงูกว่าปรญิญาตร ีซึง่มบีางระดบัการศกึษา มจีํานวนตวัอย่างทีน้่อยกว่าระดบัอื่นค่อนขา้งมาก อาจ
เป็นเหตุผลทีท่าํใหผ้ลการศกึษาพบว่า ระดบัการศกึษาไมม่คีวามสมัพนัธก์นักบัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม หากมีการศึกษาในครัง้ถัดไป โดยความแตกต่างของจํานวนกลุ่ม
ตวัอย่างอาจส่งผลต่อความแปรปรวนของขอ้มูล ทําใหไ้ม่พบความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษา
กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ทัง้น้ีผูว้จิยัไดล้องรวมระดบัการศกึษาที่มจีํานวนตวัอย่างไม่
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มากเข้าเป็นกลุ่มเดียวกัน เช่น รวมระดับการศึกษาประถมศึกษา มธัยมศึกษาตอนต้น (ม.3) 
มธัยมศกึษาตอนปลาย (ม.6) /ปวช. และปวส.หรอือนุปรญิญา เป็นตวัแปรเดยีวกนั คอื ระดบั
การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี พบว่าระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค  
 สมมตฐานข้อ ิ 1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 
 ผลการศึกษา พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภคอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 8.749, p = .033) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ขอ้ที ่ 1.5 โดยผลการศกึษาสอดคลอ้งกบั งานวจิยัของกาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ทีศ่กึษาเรื่อง 
พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ี
งานวิจยัของชาติชาย ธนาวุฒิกุล (2554) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภค ในอําเภอศรบุีญเรอืง จงัหวดัหนองบวัลําภู งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษา
เรื่อง พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปจจุบนัของผู้บรโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ และั

งานวจิยัของสทุธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ั

ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
 โดยพบว่า กลุ่มทีม่รีะดบัรายได ้10,001 - 20,000 บาท เป็นกลุ่มทีซ่ือ้ยามากทีสุ่ด การที ่
ผลการศกึษาน้ีพบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อาจ
เน่ืองมาจากร้านยาเป็นด่านแรกของสุขภาพ คนสามารถเข้าถึงได้ง่าย การไปโรงพยาบาลอาจ
เสยีเวลาและค่าใชจ้่ายมาก เพราะฉะนัน้คนทีม่รีายไดน้้อยถงึปานกลาง จงึอาจมคีวามสะดวกในการ
ไปซือ้ยาทีร่า้นยามากกว่า สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่กล่าวว่า ปจจยัสว่นบุคคลเป็นั

ส่วนหน่ึงของลกัษณะของผูซ้ือ้ ทีส่่งผลไปยงักล่องดําหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค จนเกดิเป็น
การตอบสนองของผูซ้ือ้ และเกดิการเลอืกซือ้ประเภทยาในทีส่ดุ 
 สมมตฐานข้อ ิ 1.6 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศึกษา พบว่าอาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภคอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 (2 = 18.963, p = .002) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่1.6 โดย
ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและ
ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการใช้บริการร้านขายยาในซอยเรวดี จังหวัดนนทบุรี และใน
หา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการ
เลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภค ในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของชุตมิา วทิยาลยั ั

(2555) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาแผนปจจุบนัของผู้บรโิภคในอําเภอเมอืง ั

จงัหวดัชลบุร ีและงานวจิยัของสุทธดิา ผกากรอง (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัั

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
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 โดยผลการศกึษาพบวา่กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิเป็นกลุ่มทีซ่ือ้ยา มาก
ทีสุ่ด การทีผ่ลการศกึษาน้ีพบว่า อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ทัง้น้ีเน่ืองจาก
อาชีพที่แตกต่างกันนัน้ ส่งผลต่อภาระหน้าที่ ประเภทของงาน ลักษณะการทํางาน และความ
รบัผดิชอบที่แตกต่างกนัไป และด้วยบทบาทหน้าที่ที่แตกต่างกนัน้ี เป็นสาเหตุที่อาชีพส่งผลต่อ
อาการเจบ็ปวยทีแ่ตกต่างกนั ทําใหพ้ฤตกิรรมการซื้อยานัน้แตกต่างกนันัน่เอง่  อย่างไรกต็ามการที่
การศกึษาครัง้น้ี พบว่ากลุ่มขา้ราชการ/พนักงานราชการ/รฐัวสิาหกจิเป็นกลุ่มทีซ่ือ้ยามากทีสุ่ด อาจ
เน่ืองมาจากในขัน้ตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วจิยัเก็บข้อมูลกบัขา้ราชการ/พนักงานราชการ/
รฐัวสิาหกจิเป็นสว่นใหญ่ (รอ้ยละ 47.29) จงึอาจสง่ผลใหแ้บบสอบถามไมถู่กกระจายในกลุ่มตวัอยา่ง
ทีม่อีาชพีอื่นๆเท่าที่ควร สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งกล่าวว่า ปจจยัส่วนบุคคลเป็นั

ส่วนหน่ึงของลกัษณะของผูซ้ือ้ ทีส่่งผลไปยงักล่องดําหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค จนเกดิเป็น
การตอบสนองของผูซ้ือ้ และเกดิการเลอืกซือ้ประเภทยาในทีส่ดุ 
 จดุมุงหมายของการวจยัข้อ่ ิ  3 เพ่ือศึกษาความสมัพนัธร์ะหวางปัจจยัสวนประสม่ ่
ทางการตลาดกบัพฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภค ิ ิ  
 สมมตฐานข้อ ิ 2 ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
สถานที่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่แวดล้อม
ทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 สมมตฐานข้อ ิ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่2.1 โดยผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของสมประสงค ์แตงพลอย (2553) ที่
ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอําเภอพระประแดง จังหวัด
สมุทรปราการ งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยา
แผนปจจุบนัของผู้บรโิภคในอําเภอเมือง จงัหวดักระบี่ งานวิจยัของปิยาภา นาคะวจันะ ั (2557) 
ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทาํงานในอาํเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้ยาและผลติภณัฑใ์น
รา้นขายยา และงานวจิยัของหทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาด
บริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเวชภัณฑ์ยาสามัญของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซึ่งต่างก็พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทัง้น้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้รโิภคทีม่าซือ้ยานัน้
มองว่า การทีร่า้นยามยีาหลากหลายประเภท หลายยีห่อ้ การทีภ่าชนะบรรจุยาเช่น กล่องยา แผงยา 
ขวดยา ในร้านยามสีภาพด ีและภาชนะบรรจุยา เช่น กล่องยา แผงยา ขวดยา ในร้านยามคีวาม
สวยงาม รวมทัง้ผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายในรา้นยามคีวามน่าเชื่อถอื เป็นสิง่ทีร่า้นยาตอ้งใหค้วามสนใจอยู่
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แลว้ รวมทัง้ผูบ้รโิภคคดิว่าผลติภณัฑท์ีจ่าํหน่ายอยู่ในรา้นยาแต่ละรา้นไม่น่าแตกต่างจากรา้นยารา้น
อื่นๆ มากนัก นอกจากน้ี จากการที่ความคิดเห็นของผู้บรโิภคที่มีต่อระดบัความสําคญัของส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
อาจพอกล่าวได้ว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ไม่ว่าจะซื้อหรอืไม่ซื้อยาต่างก็ให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ ์
เช่นเดียวกัน จึงส่งผลให้ปจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสําั คัญต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 สมมตฐานข้อ ิ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทีร่ะดบันัยสาํคญั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 2.2 โดยผลการศกึษา
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยา
แผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของคุลกิา วฒันสุวกุล ั (2555) ศกึษา
เรื่อง ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิล ั ต่อพฤติกรรมการซื้อ ความพงึพอใจ และความ
ตัง้ใจซื้อซํ้าของลกูคา้ กรณศีกึษาแผนกยาของรา้นวตัสนั ในลกูคา้รา้นวตัสนั งานวจิยัของชุตมิา
วทิยาลยั (2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอั

เมอืง จงัหวดัชลบุร ีและงานวจิยัของปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
วยัทํางานในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้ยาและผลติภณัฑใ์นรา้นขายยา ในผูบ้รโิภคอาํเภอเมอืง
เชยีงใหม ่ ซึง่ต่างกพ็บว่าสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยา
ของผูบ้รโิภค 
  เมือ่ผูว้จิยัทาํการทดสอบความสมัพนัธข์องราคากบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดย
ใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า 
ค่า r = .159 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรม
การซื้อยาของผูบ้รโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเหน็ว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามี
ความสาํคญัมากขึน้ บุคคลย่อมมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามากขึน้ ดงันัน้ ถา้ผูป้ระกอบการมกีาร
ส่งเสริมการตลาดด้านราคามากขึ้น เช่น ร้านยาขายยาไม่แพงเกินไป ร้านยาขายยาในราคาที่
ใกล้เคยีงกบัร้านอื่น และรา้นยาขายยาถูกกว่าโรงพยาบาล และทําใหผู้้บรโิภคเหน็ว่าสิง่เหล่าน้ีมี
ความสาํคญั กจ็ะสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้มากขึน้ดว้ย นอกจากน้ีผลการศกึษายงั
สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีก่ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิง่กระตุน้กล่องดํา
หรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ซึง่ถา้ส่วนประสมทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ก็
จะกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิความตอบสนองในการซือ้ในทีส่ดุ 
 การทีผ่ลการศกึษาน้ีพบว่า ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคนัน้ 
อาจเน่ืองมาจากผูบ้รโิภคมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั และกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นมรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท ซึง่อยูใ่นระดบัน้อยถงึปานกลาง จงึทาํใหผู้บ้รโิภคย่อมทีจ่ะ
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มองหารา้นยาทีม่รีาคาสมเหตุสมผล ไมแ่พงเกนิไป และมรีาคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น รวมถงึรา้นยาที่
ขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล  
 สมมตฐานข้อ ิ 2.3 สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 2.3 
โดยผลการศกึษาสอดคลอ้งกบั งานวจิยัของกาญจน์เรอืน วงศเ์วยีร (2551) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรม
และความพงึพอใจของลูกค้าที่มต่ีอการใช้บรกิารรา้นขายยา ในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ีและใน
หา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร ์งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการ
เลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของอานนท ์ศรพีงษ์ ั

(2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในอําเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดั
สระแกว้ และงานวจิยัของปิยาภา นาคะวจันะ (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทาํงาน
ในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้ยาและผลติภณัฑใ์นรา้นขายยา ในผูบ้รโิภคอําเภอเมอืงเชยีงใหม ่
ซึ่งต่างก็พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค 
 เมื่อทําการทดสอบความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีก่บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัที่
ระดบันัยสําคญั .05 พบว่า ค่า r = .196 แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่ี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเหน็ว่าสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นสถานทีม่คีวามสาํคญัมากขึน้ บุคคลยอ่มมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ยามาก
ขึน้ ดงันัน้ ถ้าผูป้ระกอบการมกีารส่งเสรมิการตลาดด้านสถานที่มากขึน้ เช่น ตัง้รา้นยาในทําเลที่
สามารถเดินทางไปได้สะดวก หรอืตัง้ร้านยาในเขตชุมชน และทําให้ผู้บรโิภคเห็นว่าสิง่เหล่าน้ีมี
ความสาํคญั กจ็ะสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้มากขึน้ดว้ย นอกจากน้ีผลการศกึษายงั
สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีก่ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิง่กระตุน้กล่องดํา
หรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ซึง่ถา้ส่วนประสมทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ก็
จะกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิความตอบสนองในการซือ้ในทีส่ดุ 
 นอกจากน้ีการที่ผลการศึกษาน้ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มี
ความสมัพนัธ์ทศิทางบวกกบัพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภคนัน้ อาจเน่ืองมาจากในเขตอําเภอ
เมอืง จงัหวดัอ่างทองนัน้ มรีา้นขายยาเปิดใหบ้รกิารอยู่หลายรา้น ดงันัน้ รา้นยาที่อยู่ในทําเลหรอื 
สถานที่ที่ดีกว่า หรืออยู่ในบริเวณที่มีผู้บริโภคเดินผ่านหรือสญัจรผ่านมากกว่า ย่อมมีโอกาสที่
ผูบ้รโิภคจะเลอืกทีจ่ะเขา้รา้นทีอ่ยูใ่กลห้รอืสะดวกในการเดนิทางมากกวา่นัน่เอง  
 สมมตฐานข้อ ิ 2.4 สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั 
พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
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 ผลการศกึษา พบว่าสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 2.4 
โดยผลการศึกษาไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของกาญจน์เรอืน วงศ์เวียร (2551) ที่ศึกษาเรื่อง 
พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใชบ้รกิารรา้นขายยาในซอยเรวด ีจงัหวดันนทบุร ี
และในห้างสรรพสินค้า/ดิสเคาน์สโตร์ งานวิจยัของสมประสงค์ แตงพลอย (2553) ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอําเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ 
งานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของั

ผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยัของคุลกิา วฒันสุวกุล (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัสว่นั

ประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ความพงึพอใจ และความตัง้ใจซือ้ซํ้าของลกูคา้
กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสนั ในลูกค้าร้านวตัสนั งานวิจยัของปิยาภา นาคะวจันะ (2557) 
ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภควยัทาํงานในอาํเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้ยาและผลติภณัฑใ์น
ร้านขายยา ในผู้บรโิภคอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ และงานวจิยัของหทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) 
ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเวชภณัฑ์ยา
สามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึ่งต่างกพ็บว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทัง้น้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ (รอ้ย
ละ 71.30) มองว่าวตัถุประสงค์ในการซื้อยาคอื เพื่อรกัษาและบรรเทาอาการเจบ็ปวย และรอ้ยละ ่

56.96 ซือ้เพือ่ใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั หากยาตั่ วนัน้มปีระสทิธผิลในการรกัษา
และบรรเทาอาการเจบ็ปวยของตน ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้ โดยไม่คาํนึงถงึว่าจะมกีารแจกเอกสาร่

เกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา และการประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสื่อต่างๆ เช่น โฆษณารา้นผ่านวทิย ุ
หรอืไม่ นอกจากน้ีอาจเน่ืองจากการส่งเสรมิการตลาดของร้านขายยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั
อ่างทองนัน้ ในแต่ละรา้นไม่แตกต่างกนัมากนัก จงึส่งผลใหผู้บ้รโิภคไม่ไดรู้ส้กึถงึความแตกต่างของ
การส่งเสรมิการขายแต่อย่างใด ดงันัน้ปจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดจงึไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการั

ซื้อยา ประกอบกบัปจจุบนัผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูั ลเกี่ยวกบัการใช้ยาทางออนไลน์ได้ง่าย 
ผูบ้รโิภคจงึไมส่นใจเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา 
 สมมตฐานข้อ ิ 2.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
  ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานขอ้ที ่ 2.5 โดยผล
การศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมประสงค ์แตงพลอย (2553) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อ
ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ งานวจิยัของรชันีวรรณ 
เถาวอ์ัน้ (2554) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภคในอาํเภอเมอืง ั

จ ังหวัดกระบี่ และงานวิจัยของหทัยรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทาง
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การตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเวชภณัฑ์ยาสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร ซึง่ต่างกพ็บวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค  
 เมื่อทาํการทดสอบความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรกบัพฤตกิรรม
การซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปรทัง้สองตวัที่
ระดบันัยสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .155 แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสมัพนัธท์ศิทางบวกกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค หมายความว่า เมื่อบุคคลเหน็ว่าสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมคีวามสําคญัมากขึน้ บุคคลย่อมมแีนวโน้มที่จะตดัสนิใจซื้อยา
มากขึน้ เช่น การทีเ่ภสชักรอยู่ทีร่า้นยาตลอดเวลา มบุีคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอื สุภาพ และสามารถให้
คําแนะนําเกี่ยวกบัยาไดเ้ป็นอย่างด ีและทําใหผู้บ้รโิภคเหน็ว่าสิง่เหล่าน้ีมคีวามสําคญั กจ็ะส่งผลให้
ผู้บริโภคมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อมากขึ้นด้วย นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคล้องกบัโมเดล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีก่ล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาดเป็นสิง่กระตุน้กล่องดําหรอืความรูส้กึนึกคดิ
ของผูบ้รโิภค ซึง่ถา้สว่นประสมทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้กจ็ะกระตุน้ใหลู้กคา้เกดิ
ความตอบสนองในการซือ้ในทีส่ดุ 
 การที่ผลการศกึษาน้ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์ทศิ
ทางบวกกบัพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บรโิภค อาจเน่ืองมาจากตามกฎหมายแล้วทุกร้านขายยา
จําเป็นต้องมเีภสชักรอยู่ประจําร้าน และความรู้ คําแนะนําเกี่ยวกบัยาเป็นความรู้เฉพาะด้าน ไม่
สามารถเขา้ใจได้ง่าย หากจะค้นหาขอ้มูลคําแนะนําเกี่ยวกบัยาทางออนไลน์ ผู้บรโิภคก็จะเขา้ใจ
ขอ้มูลอย่างละเอยีดไดย้าก ประกอบกบัหากรบัประทานยาผดิหรอืมอีาการไม่พงึประสงค์ที่รุนแรง 
อาจทําใหม้อีนัตรายถงึชวีติได ้ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึอาจตอ้งการคําแนะนําเกี่ยวกบัยาจากผูท้ีม่คีวามรู้
ดา้นยาโดยตรง ซึง่กค็อืเภสชักรนัน่เอง ทัง้น้ีบุคลกิภาพและความสภุาพของเภสชักรจะสง่ผลใหเ้ภสชั
กรมคีวามน่าเชื่อถอื และทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกรา้นยาทีม่เีภสชักรทีม่ลีกัษณะดงักล่าวมากกวา่ 
 สมมตฐานข้อ ิ 2.6 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่2.6 โดยผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ทีศ่กึษา
เรื่อง พฤติกรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจจุบนัของผูบ้รโิภค ในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ และั

งานวิจยัของหทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึ่ง
ต่างกพ็บวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ยาของผูบ้รโิภค 
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 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทัง้น้ีอาจเน่ืองมาจากจํานวนกลุ่มตวัอย่างที่
เลอืกตอบระดบัความสาํคญัน้อยและน้อยทีส่ดุมจีาํนวนแตกต่างกบัระดบัความสาํคญัอื่นคอ่นขา้งมาก 
ทําใหม้ผีลต่อความแปรปรวนของขอ้มูล จงึไม่พบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 สมมตฐานข้อ ิ 2.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 ผลการศกึษา พบวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานขอ้ที ่2.6 โดยผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชันีวรรณ เถาวอ์ัน้ (2554) ทีศ่กึษา
เรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกรา้นขายยาแผนปจัจุบนัของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่งานวจิยั
ของคุลกิา วฒันสุวกุล (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมั

การซื้อ ความพงึพอใจ และความตัง้ใจซื้อซํ้าของลกูคา้ กรณศีกึษาแผนกยาของรา้นวตัสนั ในลกูค้
รา้นวตัสนั และงานวจิยัของหทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ศกึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเวชภัณฑ์ยาสามัญของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซึ่งต่างก็พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค 
 เมื่อทําการทดสอบความสมัพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติ ิCramer’s V เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธ์
ของตวัแปรทัง้สองตวัทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 พบว่า ค่า r = .263 แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาด
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ทิศทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อยาของผู้บริโภค 
หมายความว่า เมื่อบุคคลเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมี
ความสําคญัมากขึ้น บุคคลย่อมมีแนวโน้มที่จะตัดสนิใจซื้อยามากขึ้น เช่น การจดัให้มีที่จอดรถ
บรเิวณรอบรา้นยา ทําปายชื่อรา้นยาให้้ สามารถมองเหน็ไดช้ดัเจน มปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา 
มกีารตดิราคาของยาในรา้นยา จดัเรยีงยาภายในรา้นยาเป็นระเบยีบ และทําใหผู้บ้รโิภคเหน็ว่าสิง่
เหล่าน้ีมคีวามสําคญั ก็จะส่งผลให้ผู้บรโิภคมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อมากขึ้นด้วย นอกจากน้ีผล
การศึกษายงัสอดคล้องกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภคที่กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิง่
กระตุ้นกล่องดําหรอืความรู้สกึนึกคิดของผู้บรโิภค ซึ่งถ้าส่วนประสมทางการตลาดตรงกบัความ
ตอ้งการของลกูคา้กจ็ะกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิความตอบสนองในการซือ้ในทีส่ดุ 
 การที่ผลการศกึษาน้ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค อาจเน่ืองมาจากรา้นยาทีจ่ดัของเป็นระเบยีบ 
เรยีบรอ้ย มปีายชดัเจน จะทําใหน่้าเขา้ไปใชบ้รกิารมากกว่า สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัทีพ่บว่า กลุ่ม้

ตวัอยา่งสว่นใหญ่ซือ้ยาบ่อยทีส่ดุในชว่งเวลา 14.01 – 18.00 น. ซึง่เป็นช่วงทีม่กีารจราจรคบัคัง่ และ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัอ่างทองส่วนใหญ่มกัขบัขีย่านพาหนะดว้ยตนเอง ดงันัน้การมทีี่จอดรถจะทําให้
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ผูบ้รโิภคตดัสนิใจเขา้รา้นไดง้่ายขึน้ ประกอบกบัผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการซื้อยาไม่เกนิ 
10 นาท ีซึ่งอาจมเีวลาในการตดัสนิใจเลอืกรา้นยาไม่มากนัก การที่รา้นยามปีายชื่อมองเหน็ได้้

ชดัเจน และมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา จะทาํใหผู้บ้รโิภคทราบตําแหน่งรา้นยา และทราบเวลา
ที่ควรมาซื้อยารา้นยานัน้ๆได้ง่ายขึน้ ส่งผลใหผู้บ้รโิภคเขา้มาซื้อยาในรา้นยามากขึน้ และการติด
ราคาของยาในรา้นยา จะทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ยาไดเ้รว็ขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจยัไปใช้ิ  
 1.  จากผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมากกว่าครึง่เคยซือ้ยาในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั
อา่งทอง โดยมากซือ้เพือ่รกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเอง่  และโดยมากซือ้ยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู
แกป้วด ลดไข ้โดยมากซือ้ในช่วงเวลา 14.00-22.00 น. จากขอ้มลูดงักล่าวรา้นขายยาในเขตอาํเภอ
เมอืง จงัหวดัอ่างทอง ควรเตรยีมผลิตภณัฑ์ยาในกลุ่มดงักล่าวให้เพยีงพอต่อความต้องการของ
ผูบ้รโิภค และเน้นการใหข้อ้มลูสาํหรบัการซือ้เพื่อรกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเองมากกว่าการซือ้ให้่

ผูอ้ ื่นเป็นหลกั รวมถงึควรประเมนิความสามารถในการใหบ้รกิารในรา้นยาในช่วงเวลา 14.00 -22.00 
น. ว่าสามารถใหบ้รกิารผูบ้รโิภคไดเ้ตม็ทีแ่ละทนัท่วงทหีรอืไม่ หากประเมนิแลว้พบว่าไม่ใหบ้รกิาร
ผูบ้รโิภคไดเ้ตม็ทีแ่ละทนัทว่งท ีควรจดัหาผูช้ว่ยในรา้นยาดว้ย 
 2.  จากผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น พบว่า มสีว่นประสมทาง
การตลาด 4 ดา้น ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา สถานที ่บุคลากร และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจงึควร
สนใจกบัสว่นประสมทางการตลาด 4 ดา้นดงักล่าว โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
  2.1  สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา ขอ้ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัเป็น 2 ลําดบัแรก 
คอื การทีร่า้นยาขายยาไม่แพงเกนิไป และการทีร่า้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น ดงันัน้ 
ผูป้ระกอบการควรตัง้ราคายาไมแ่พงเกนิไป และราคาทีต่ ัง้ควรใกลเ้คยีงกบัรา้นอื่น 
  2.2  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่ ผูป้ระกอบการควรเลอืกทําเลทีต่ ัง้ทีอ่ยู่ใน
ชุมชน สามารถเดนิทางโดยรถส่วนตวัและรถสาธารณะไดส้ะดวก และควรตัง้อยู่ในทาํเลทีเ่หน็ไดช้ดั 
ไมอ่ยูใ่นซอกซอย รวมถงึเดนิทางไดห้ลายวธิ ี
  2.3  สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการให้
คาํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีองเภสชักร และความสภุาพของเภสชักร 
  2.4  สว่นประสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรจดัเรยีง
ยาภายในรา้นใหม้คีวามเป็นระเบยีบ เรยีบรอ้ย และควรจดัทําปายชื่อรา้นยาที่สามารถมองเหน็ได้้

ชดัเจน  
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ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 จากผลการวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะสาํหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป ดงัน้ี 
 1.  ควรเพิม่ตวัแปรอื่นๆ ในโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีค่าดว่าจะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ยาของผูบ้รโิภค เช่น ปจจยัด้านวฒันธรรม ปจจยัด้านสัั ั งคมและปจจยัดา้นจติวทิยา รวมถึงปจจยัั ั

ส่วนบุคคลอื่น เช่น โรคประจําตวั เพื่อนําประโยชน์ที่ไดจ้ากการศกึษาไปประยุกต์ใชใ้นการพฒันา
รา้นยาได ้
 
 ข้อจาํกดัของงานวจยัิ  
 1.  ในขัน้ตอนของการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามนัน้ ผูว้จิยัพบปญหา คอื กลุ่มั

ตวัอยา่งไมค่อ่ยสะดวกในการตอบแบบสอบถามเทา่ทีค่วร และผูต้อบแบบสอบถามบางรายไมเ่หน็ถงึ
ความสําคัญในการตอบแบบสอบถามมากนัก ซึ่งอาจส่งผลต่อคําตอบที่ได้ร ับ ดังนัน้ จึงควร
ระมดัระวงัในการตคีวามผลการวจิยั  
 2.  งานวจิยัในครัง้น้ี ผู้วิจยัศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผู้บรโิภคที่ซื้อยาในร้านขายยา
หลากหลายร้านในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง ซึ่งร้านขายยาแต่ละร้านอาจจะมลีกัษณะ มี
แนวคดิการใหบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนั และผูบ้รโิภคเองกซ็ื้อยาทีแ่ตกต่างกนัดว้ย ซึ่งแตกต่างจากการ
เกบ็ขอ้มลูจากรา้นขายยาเพยีงรา้นเดยีว ดงันัน้ จงึควรระมดัระวงัในการตคีวามผลการวจิยั เน่ืองจาก
เป็นผลโดยรวมของทุกรา้น 
 3.  เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ในการศึกษาครัง้น้ีมอีาชพีเป็นขา้ราชการ/พนักงาน
ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จงึอาจทาํใหผ้ลการศกึษาไมเ่ป็นตวัแทนทีด่ขีองประชากร 
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แบบสอบถาม ……….. 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
เรือ่ง  

พฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคจากร้านยาเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัอางทองิ ิ ่  
 

คาํช้ีแจง  
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทําขึน้เพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการทําสารนิพนธ์ของนิสติปรญิญาโท 
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการองคก์รเภสชักรรม มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดย
มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านยาของผูบ้รโิภคในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั
อ่างทอง จงึใคร่ขอความร่วมมอืจากท่านในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตามความเป็นจรงิดว้ยตวั
ของท่านเอง การตอบแบบสอบถามน้ีใช้เพื่อการศึกษาเท่านัน้ ผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่ได้รบั
ผลกระทบใดๆทัง้สิน้ 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทา่นเป็นอยา่งสงูทีก่รณุาใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่นคอื 
 สว่นที ่1 ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอปจจยัสว่นประสมการตลาดของรา้นยาั  
 สว่นที ่2 พฤตกิรรมการซือ้ยาของผูบ้รโิภคจากรา้นยาเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอา่งทอง 
 สว่นที ่3 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
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สวนท่ี ่ 1  หากทา่นจะซือ้ยาจากรา้นยา ทา่นคดิวา่ปจจยัั ต่อไปน้ีมคีวามสาํคญัตอการตดัสนใจ่ ิ  
 ซ้ือยาของทานมากน้อยเพียงใด่  
คาํช้ีแจง โปรดพจิารณาขอ้ความ และทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของ 
 ทา่นมากทีส่ดุ 
 

ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
ทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

 

 
 

ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดของรา้นยาั  

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลตภณัฑ ์ิ       
- การทีร่า้นยามยีาใหเ้ลอืกหลากหลาย       
- สภาพของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผงยา ขวด
ยา ในรา้นยา  

     

- ความสวยงามของภาชนะบรรจุยา เชน่ กล่องยา แผง
ยา ขวดยา ในรา้นยา  

     

- ความน่าเชื่อถอืของผูผ้ลติยาทีจ่าํหน่ายในรา้นยา       
2. ด้านราคา      
- การทีร่า้นยาขายยาไมแ่พงเกนิไป      
- การทีร่า้นยาขายยาในราคาทีใ่กลเ้คยีงกบัรา้นอื่น      
- การทีร่า้นยาขายยาถูกกวา่โรงพยาบาล      
3. ด้านสถานท่ี      
- ความสะดวกในการเดนิทางไปรา้นยา      
- การทีร่า้นยาอยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงานของทา่น      
4. ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ       
- การแจกเอกสารเกีย่วกบัการใชย้าของรา้นยา      
- การประชาสมัพนัธร์า้นดว้ยสือ่ต่างๆ เชน่ โฆษณารา้น
ผา่นวทิย ุ

     

5. ด้านบคุลากร      
- การใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัยาไดเ้ป็นอยา่งดขีองเภสชักร      
- บุคลกิภาพทีน่่าเชื่อถอืของเภสชักร      
- ความสภุาพของเภสชักร      
- การมเีภสชักรอยูท่ีร่า้นยาตลอดเวลา      
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ระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทาง
ทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ยา 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

 

 
 

ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดของรา้นยาั  

5 4 3 2 1 
6. ด้านกระบวนการให้บรการิ       
- ความเตม็ใจในการใหบ้รกิารของเภสชักร      
- การแนะนําเกีย่วกบัวธิดีแูลสขุภาพของเภสชักร      
- การใหบ้รกิารดา้นสขุภาพของเภสชักรในรา้นยา เชน่ 
วดัความดนัโลหติ ชัง่น้ําหนกั 

     

- การสอบถามเกีย่วกบัการแพย้าก่อนจา่ยยาของเภสชั
กร 

     

- ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารของเภสชักร      
7. สงแวดล้อมทางกายภาพิ่       
- การมทีีจ่อดรถบรเิวณรอบรา้นยา      
- ปายชื่อรา้นยามองเหน็ไดช้ดัเจน้       
- การมปีายบอกเวลาเปิด ้ – ปิดรา้นยา      
- การตดิราคาของยาในรา้นยา      
- ความเป็นระเบยีบของการจดัเรยีงภายในรา้นยา      
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สวนท่ี ่ 2 พฤตกรรมการซ้ือยาของผูบ้รโภคจากร้านยาเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัอางทองิ ิ ่  
คาํช้ีแจง โปรดพจิารณาขอ้ความและทาํเครือ่งหมาย  ลงหน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของ 
 ทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 1.  ในช่วง 3 เดือนที่ผ่านมาท่านเคยซื้อยาจากร้านยาเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอ่างทอง
หรอืไม ่

   ซือ้ (ตอบขอ้ต่อไป)   
   ไมซ่ือ้ (ขา้มไปตอบสว่นที ่3) 
 2.  ในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ทา่นซือ้ยาจากรา้นยาเพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

   เพือ่รกัษาอาการเจบ็ปวยของตนเอง่    
   เพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้วลาทีเ่จบ็ปวยหรอืปองกนัการเจบ็ปวย่ ้ ่  

   เพือ่ใชร้กัษาพยาบาล/ดแูลผูป้วยภายในครอบครวั่   
   อื่นๆ โปรดระบุ...................................... 
 3. ในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ใครแนะนําใหท้า่นซือ้ยาทีร่า้นยามากทีส่ดุ (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

   ตวัทา่นเอง    

   พอ่ – แม ่

   สมาชกิในครอบครวั   
   ญาต ิ– พีน้่อง  

   เพือ่น    
   อื่นๆ โปรดระบุ................... 
 4.  ในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ทา่นเคยซือ้ยาประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 

   ยาแกป้วด ลดไข ้  
   ยาลดความดนัโลหติ ยารกัษาโรคหวัใจ 

   ยาแกห้วดั คดัจมกู ลดน้ํามกู   
   ยาแกป้วดเมือ่ย    
   ยาแกแ้พ ้แกค้นั  
   ยาสามญัประจาํบา้น 

   ยาคุมกาํเนิด   
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   ยารกัษาโรคผวิหนงั 

   ยาฆา่เชือ้/ยาปฏชิวีนะ  
   ยาแผนโบราณ เชน่ ยาไทย ยาจนี 

   ยารกัษาโรคกระเพาะ แกท้อ้งเสยี ยาระบาย 

   อื่นๆ โปรดระบุ...................................... 
 5.  ในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ทา่นมกัจะซือ้ยาในชว่งเวลาใดบ่อยทีส่ดุ (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

   06.00 – 10.00 น.   
   10.01 – 14.00 น. 

   14.01 – 18.00 น.   
   18.01 – 22.00 น. 
 

 6.  ในชว่ง 3 เดอืนทีผ่า่นมา ทา่นมกัจะซือ้ยาโดยใชเ้วลากีน่าท ี(เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้)  
   น้อยกวา่ 10 นาท ี   
   11 – 20 นาท ี

   21 - 30 นาท ี    
   มากกวา่ 30 นาท ี
 7.  ทา่นรูส้กึพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นยาทีท่า่นเคยซือ้ยาหรอืไม ่ 

   รูส้กึพงึพอใจ   
   เฉยๆ   
   รูส้กึไมพ่งึพอใจ 
 8.  ในอนาคตทา่นจะยงัคงเลอืกซือ้ยาจากรา้นยารา้นเดมิทีท่า่นเคยซือ้หรอืไม ่

   ซือ้    
   ไมแ่น่ใจ   
   ไมซ่ือ้  
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สวนท่ี ่ 3 ข้อมลูสวนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม่  
คาํช้ีแจง โปรดพจิารณาขอ้ความและทาํเครือ่งหมาย  ลงหน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของ 
 ทา่นมากทีส่ดุ 
 1.  เพศ 

   ชาย    
   หญงิ 
 2.  อาย ุ

   ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี  
   21 – 30 ปี  
   31 – 40 ปี  

   41 – 50 ปี   

   51 – 60 ปี  

   ตัง้แต่ 61 ปีขึน้ไป 
 3.  สถานภาพ  

   โสด   
   สมรส/อยูด่ว้ยกนั  

   หมา้ย/หยา่รา้ง 
 4.  ระดบัการศกึษาสงูสดุ 

   ประถมศกึษา    
   มธัยมศกึษาตอนตน้ (ม.3) 

   มธัยมศกึษาตอนปลาย (ม.6) /ปวช.  

   ปวส.หรอือนุปรญิญา 

   ปรญิญาตร ี    

   สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
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 5.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

   น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท   
   10,001 – 20,000 บาท  
   20,001 – 30,000 บาท    
   มากกวา่ 30,000 บาท 
 6.  อาชพี 

   นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา  

   ขา้ราชการ/พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ 

   อตัราจา้ง / รบัจา้ง   

   พนกังานบรษิทัเอกชน 

   ธุรกจิสว่นตวั    
   พอ่บา้น / แมบ่า้น 

   อื่นๆ โปรดระบุ................................... 
 

ขอขอบพระคณุท่ีกรณุาให้ความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม่  
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ภาคผนวก ข 
 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญท่ีตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญท่ีตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 
 

1.  ชื่อ – สกุล   ผศ. ดร.พรรณนิภา อกนิษฐาภชิาต ิ
  ตําแหน่ง    ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์
  สงักดั    สาขาวชิาเภสชักรรมสงัคมและการบรหิารเภสชักรรม  
      คณะเภสชัศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ องครกัษ ์
 
2.  ชื่อ – สกุล   ผศ. ดร.สมหญงิ พุม่ทอง 
  ตําแหน่ง    ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์
  สงักดั    สาขาวชิาเภสชักรรมสงัคมและการบรหิารเภสชักรรม  
      คณะเภสชัศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ องครกัษ ์
 
3.  ชื่อ – สกุล   ดร.วรางคณา อดศิรประเสรฐิ 
  ตําแหน่ง    ผูอ้าํนวยการวจิยั 
  สงักดั    บรษิทั เอม็โอแคป็ จาํกดั 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 
ชื่อ ชื่อสกุล     จรีภา ปานแดง  
วนัเดอืนปีเกดิ    2 กุมภาพนัธ ์พ.ศ. 2528 
สถานทีเ่กดิ     จงัหวดัสงิหบุ์ร ี
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั    77/135 หมู ่2 ซอยรามอนิทรา 8 ถนนรามอนิทรา  
      แขวงอนุสาวรยี ์เขตบางเขน กรงุเทพมหานคร 10220 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจจุบนัั  เภสชักร 6  
สถานทีท่าํงานปจจุบนัั    องคก์ารเภสชักรรม 
 
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ 2550   เภสชัศาสตรบณัฑติ  
      จาก  มหาวทิยาลยัหวัเฉียวเฉลมิพระเกยีรต ิ
 พ.ศ 2560   ปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  
      สาขาวชิาการจดัการองคก์รเภสชักรรม  
      จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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