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 การวจิยัครัง้น้ีมจุีดมุง่หมายเพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี 
คอื ผูบ้รโิภคที่เขา้ใช้บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีจํานวน 400 คนโดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาค่า
ท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่ง
งา่ยของเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 20-29 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่อยู่ที ่10,001-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัมาก  
 ผูต้อบแบบสอบถามใชบ้รกิารรา้นขายยาสงูสุดจาํนวน 10 ครัง้ต่อเดอืน น้อยทีสุ่ดจาํนวน 1 
ครัง้ต่อเดอืน ผูบ้รโิภคมคี่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารรา้นขายยามากที่สูงสุด 2,500 บาทต่อครัง้ 
ค่าใชจ้่ายตํ่าสดุ 20 บาทต่อครัง้ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อยาส่วนใหญ่คอื ตนเอง ช่วงเวลาทีใ่ช้
บรกิารรา้นขายยาสว่นใหญ่คอื 17: 01-19: 00 น. เหตุผลในการซือ้ยาแต่ละครัง้คอื ซือ้เมื่อมอีาการ
เจบ็ปวย กลุ่มยาทีซ่ือ้มากทีส่ดุในการใชบ้รกิารคอื ยาแกป้วดลดไข้่  
 ผูบ้รโิภคที่มอีายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก  
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก 
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 This research aimed to study the service marketing mix in relation to the service 
usage behavior of consumers in drugstores in Lopburi province. The sample in this 
research consisted of four hundred who had used drugstores in Lopburi province. It was 
conducted by using questionnaires as a tool to collect the statistical data used for analysis, 
which included percentage, mean, standard deviation, one-way analysis of variance, least 
significant difference, and Pearson product moment correlation coefficient. 
 The results are as follows:  
 Most of correspondents are female, with age between 20 to 29 years old, holding 
Bachelor Degrees, working as officer at private company and average monthly income 
between 10,000-20,000 Baht. Most of correspondents rate important to Service marketing 
Mix at high level. 
 Consumers had highest service usage were 10 times per month, lowest service 
usage was 1 time per month. Consumers had highest expenditure were 2,500 Baht/time, 
lowest expenditure were 20 Baht/time. Reference group was oneself, Service Usage on 17: 
01-19: 00, the reason for usage service were had pains and medicine type were 
Antipyretics and Analgesics. 
 Customers of different ages and monthly incomes demonstrated differences in 
service usage behavior, and purchasing frequency at drugstores (times per month), at a 
statistically significant level of 0.01. 
 Customers with different careers and monthly incomes indicated differences in 
service usage behavior, and average purchasing cost at drugstores (baht per time), at 
statistically significant level of 0.05 and 0.01, respectively. 
 The aspects of the service marketing mix, including price and process, in relation 
to service usage behavior at drugstore in Lopburi province, in terms of purchasing 
frequency (times per month), at a very low level and in the same direction, with a 0.05 level 
of statistical significance. 
 The aspects of the service marketing mix based on people , physical evidence and 
process was related to service usage behavior at drugstore in Lopburi province, in terms of 
the average purchasing cost at drugstores (baht per time), at a very low level and in the 
same direction, with statistically significant levels of 0.01 and 0.05. 
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ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม และเป็น
คณะกรรมการในการสอบสารนิพนธ ์ซึง่ไดส้ละเวลาในการใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุง แกไ้ข
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 ในการดํารงชวีติของมนุษยจ์ะต้องมปีจจยัสี ่เป็นองคป์ระกอบพืน้ฐาน ไดแ้ก่ อาหาร ทีอ่ยู่ั

อาศยั เครือ่งนุ่งหม่ และยารกัษาโรค การเจบ็ไขไ้ดป้วยเป็นสิง่ทีม่นุษยท์ุกคนหลกีเลีย่งไมไ่ด ้และเมื่อ่

มกีารเจบ็ไขไ้ดป้วยนัน้ แต่ละคนกจ็ะมทีางเลอืกของต่ นเอง อยา่งเชน่ การไปพบแพทยท์ีโ่รงพยาบาล 
หรอืการซือ้ยาตามรา้นขายยา ยารกัษาโรคจงึเป็นสิง่จาํเป็น และควรจะมคีวามรูพ้ืน้ฐานในการใชย้า
เพื่อที่จะไดใ้ชย้าไดอ้ย่างถูกต้อง ยาเป็นสารที่นํามาใชใ้นการวเิคราะห ์บําบดั บรรเทา รกัษา เพื่อ
ปองกนัโรคหรอืรกัษาความเจบ็ปวยของมนุ้ ่ ษยแ์ละสตัว ์รวมไปถงึการใชบ้ํารุงและเสรมิสรา้งรา่งกาย
และจติใจใหส้มบรูณ์แขง็แรง การพฒันาและการคดิคน้ยาใหมไ่ดส้ง่ผลใหอ้ตัราการตายจากโรคภยัไข้
เจบ็ลดลง ถงึแมว้่ายาจะมคีุณประโยชน์อย่างมหาศาล แต่ยาบางชนิดกก่็อใหเ้กดิผลขา้งเคยีงและ
อาการอนัไม่พึงประสงค์ซึ่งบางครัง้อาจรุนแรงถึงขัน้เสียชีวิตได้ ดงันัน้จึงเป็นสิ่งสําคญัสําหรบั
ผูเ้กีย่วขอ้งทีใ่หบ้รกิารจาํหน่ายยารกัษาโรคแก่ประชาชน จะตอ้งมคีวามรูค้วามเขา้ใจในเรื่องยาต่างๆ 
เพือ่ทีจ่ะไดใ้หค้าํแนะนําและจาํหน่ายยาใหต้รงกบัลกัษณะอาการของผูเ้ขา้มาใชบ้รกิาร 
 ในปจจุบันจะพบว่ามีร้านขายั ยากระจายอยู่ทัว่ทุกมุมเมือง จากรายงานสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) พ.ศ.2553 เปิดเผยว่า ปจจุบนัมจีํานวนรา้นขายยาทัว่ประเทศ ั

ประมาณ 19,500-20,000 รา้น เป็นรา้นขายยาแผนปจจุบนั ั (ขย.1) ประมาณ 13,000 รา้น รา้นขาย
ยาแผนปจจุบนับรรจุเสร็จ ั (ขย.2) ประมาณ 4,000 ร้าน ร้านขายยาแผนปจจุบนับรรจุเสร็จสตัว ์ั

ประมาณ 900-1,000 รา้น และรา้นขายยาแผนโบราณ ประมาณ 2,000 รา้น ตามปกตริา้นขายยามี
อตัราการเตบิโตขึน้ประมาณ 10-45% ทุกปี (โกวทิย ์ โอภาสเจรญิสุข. 2541) รา้นขายเป็นช่องทาง
หน่ึงในการกระจายยา และสนิคา้เพื่อสุขภาพสูผู่บ้รโิภค รา้นขายยาจงึเป็นสถานบรกิารสาธาณสุขที่
ใกล้ชิดกับผู้บริโภคที่สุด เน่ืองจากสะดวกในการใช้บริการและไม่ต้องเสียเวลามากเท่ากับไป
โรงพยาบาล การเตบิโตของรา้นขายยามแีนวโน้มขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง จงึทําใหเ้กดิการแขง่ขนักนั
สงูขึน้ดว้ย เพือ่แยง่ชงิลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิารรา้นของตนเอง ไมว่่าจะเป็น การปรบัตวัใหเ้ขา้กบัวถิขีอง
ผูบ้รโิภค เพือ่ความมัน่คงในอนาคต มกีารวางกลยทุธต่์างๆ ควบคูก่บัการวเิคราะหป์จจยัสว่นประสมั

การตลาดดา้นต่างๆ ที่มผีลอย่างเช่น ดา้นผลติภณัฑ ์มกีารขายผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพและมคีวาม
หลากหลาย ด้านราคา มีราคาที่ไม่สูงเมื่อเปรยีบเทียบกบัร้านอื่นๆ ด้านสถานที่ มคีวามสะอาด
เรยีบรอ้ย กวา้งขวาง ดา้นการสง่เสรมิการขาย มกีารแจกผลติภณัฑใ์หท้ดลอง ดา้นบุคคล มเีภสชักร
ใหค้ําแนะนําอยู่ประจํารา้นตลอดเวลา ดา้นกายภาพ มกีารใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ มกีารบรกิารทีสุ่ภาพ
อ่อนโยน และด้านกระบวนการ มกีารจดับรเิวณเป็นสดัส่วน ส่วนให้คําปรกึษา ส่วนผลิตภณัฑ์ที่
สามารถเลือกหยิบเองได้ จุดชําระเงิน เป็นต้น มาวิเคาระห์และปรับใช้เพื่อให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์  
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 จงัหวดัลพบุรเีป็นจงัหวดัในภาคกลาง มจีํานวนประชากร เพศชาย 385,705 คน และเพศ
หญิง 384,219 คน (สํานักงานสถิติแห่งชาติ) มรี้านขายยาจํานวนทัง้สิ้น 163 ร้าน และมจีํานวน
โรงพยาบาลของรฐั ทัง้สิ้นเพยีง 11 แห่ง (กลุ่มงานคุม้ครองผูบ้รโิภค ขอ้มูล ณ วนัที่ 30 กนัยายน 
2554) ซึง่กระจายอยูต่ามอาํเภอต่างๆ ซึง่ถอืวา่น้อยมากหากเทยีบสดัสว่นโรงพยาบาลต่อรา้นขายยา
แลว้จะมสีดัสว่นประมาน 1: 15  
 ดงันัน้ผู้วจิยัจึงมคีวามสนใจที่จะศึกษาปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อั

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรเีพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการรา้นขายยา
หรอืผูท้ีส่นใจจะเปิดกจิการรา้นขายยา สามารถทราบถงึปจจยัทีม่ผีลในการเลอืกใชบ้รกิารของลูกค้ั า
และทราบถงึพฤตกิรรมของลูกคา้ก่อนจะมาเขา้ใชบ้รกิารว่าปจจยัใดทีท่าํใหลู้กคา้เขา้ใชบ้รกิารรา้นน้ี ั

ซึง่แสดงถงึความเป็นไปของธุรกจิ อกีทัง้ยงัเป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจทา่นอื่นๆ ดว้ย 
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1.  เพื่อศกึษาถงึปจจยัทางดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั ั

การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุร ี
 2.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารประกอบด้วย  ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ ทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 

ความสาํคญัของการวจยัิ  
 1.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อร้านขายยา นําไปใช้ประโยชน์ในการปรบัปรุงแผนงานพฒันา 
วางแผนกลยทุธ ์และแนวทางการดาํเนินงานเพือ่ใหธุ้รกจิเป็นไปในแนวทางทีถู่กตอ้ง 
 2.  เป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานต่างๆ เพื่อใช้ในการศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 3.  ผูส้นใจศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีสามารถ
นําผลวจิยัไปเป็นแนวทางการศกึษาและวจิยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในครัง้ต่อไป 
 

ขอบเขตของการวจยัิ  
 การศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีไดก้าํหนดขอบเขตของการศกึษาคน้ควา้และทาํวจิยัดงัน้ี 
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 ประชากรและกลมุตวัอยางท่ีใ่ ่ ช้ในการวจยัิ  
 1.  ประชากร 
  ประชากรทีใ่ชใ้นวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคที่ใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีซึ่งไม่
ทราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
 2.  กลมุตวัอยาง่ ่  
  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึกําหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ นราศร ีไววานิชกุล และ 
ชศูกัด ิอุดมศร ี์ (2538: 104) โดยการคาํนวณประชากรใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ค่าความผดิพลาด
สงูสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 ไดจ้าํนวนตวัอยา่ง 385 คน เพิม่จาํนวนตวัอยา่ง 15 คนรวมจาํนวนตวัอยา่ง
เทา่กบั 400 คน 
 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  
 ขัน้ท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการเลอืกผูบ้รโิภคทีใ่ช้
บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดัลพบุร ีมทีัง้หมด 11 อาํเภอ โดยการจบัฉลากขึน้มา 4 อาํเภอ ไดแ้ก่ 
อาํเภอเมอืง อาํเภอโคกสาํโรง อาํเภอหนองมว่ง และอาํเภอสระโบสถ ์ 
 ขัน้ท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) จาก 4 อาํเภอทีไ่ดจ้บัสลากขึน้มา
ในขัน้ที ่1 อาํเภอละ 100 คน 
 ขัน้ท่ี 3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) การสุ่มตวัอย่าง
โดยสะดวกใหค้รบตามจาํนวนแบบสอบถาม 400 ชุด 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรอสระ ิ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงัน้ี 
 1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์โดยจาํแนกไดด้งัน้ี 
  1.1  เพศ 
    1) ชาย 
    2) หญงิ 
  1.2  อาย ุ
    1) อายตุํ่ากวา่ 20 ปี 
    2) 21 – 30 ปี 
    3) 31 – 40 ปี 
    4) 41 – 50 ปี 
   5) 51 ปี ขึน้ไป 
 



 4 

  1.3  ระดบัการศกึษา 
    1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    2) ปรญิญาตร ี
    3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.4  อาชพี 
    1) นกัเรยีน / นกัศกึษา 
    2) ขา้ราชการ หรอื พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
    3) พนกังานบรษิทัเอกชน 
    4) ธุรกจิสว่นตวั 
    5) พอ่บา้น / แมบ่า้น 
    6) อื่นๆ โปรดระบุ…………………. 
  1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1) ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
    2) 10,001 - 20,000 บาท 
    3) 20,001 - 30,000 บาท 
    4) 30,001 - 40,000 บาท 
    5) 40,001 – 50,000 บาท 
   6) มากกวา่ 50,000 บาท ขึน้ไป 
 2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
  2.2 ดา้นราคา 
  2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
  2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
  2.5 ดา้นบุคคล 
  2.6 ดา้นกายภาพ 
  2.7 ดา้นกระบวนการ 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ี
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นยามศพัทเ์ิ ฉพาะ 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ไดก้าํหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะไวด้งัน้ี 
 ร้านขายยา หมายถึง สถานประกอบการที่มกีารจําหน่ายยาแผนปจจุบนั และ ยาแผนั

โบราณ ควบกบัการใหค้ําปรกึษาการใชย้าและผลติภณัฑเ์พื่อสุขภาพ นอกเหนือจากสถานีอนามยั
และโรงพยาบาล เฉพาะทีต่ ัง้อยูใ่นจงัหวดัลพบุร ี
 ผูบ้รโภคิ  หมายถงึ ผูท้ีเ่ขา้มาซือ้ยาและใชบ้รกิารรา้นขายยาทีต่ ัง้อยูใ่นจงัหวดัลพบุร ี
 พฤตกรรมการใช้บรการิ ิ  หมายถงึ การกระทําหรอืกรยิาอาการทีแ่สดงออกทางความคดิ
และความรูส้กึของแต่ละผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนองต่อสิง่เรา้ โดยพจิารณาในดา้นของความถี่ในการใช้
บรกิารร้านขายยาเฉลี่ยต่อเดือน มูลค่าและจํานวนรายการยาที่ซื้อเฉลี่ยต่อครัง้ ืแหล่งข้อมูลที่มี
อทิธพิลในการซื้อยา ตลอดจนถึงเหตุผลสําคญัที่ใช้ในการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุร ี
 ปัจจัยสวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  หมายถึง การมีผลิตภัณฑ์หรือบริการที่
ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่เขา้มาใช้บรกิารรา้นขายยา โดยมผีลิตภณัฑ์ให้เลอืกครบ 
ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้มสีถานททีีส่ะอาด และบุคลากรใหค้วามรูค้วามเขา้ใจเกี่ยวกบัตวั
ยาและสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจและเกิดการซื้อซํ้า ซึ่
องคป์ระกอบมดีงัน้ี 
 ด้านผลตภณัฑ์ิ  หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยาทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร
ในดา้นประสทิธภิาพ สรรพคุณ ตวัยาและวนัเดอืนปีทีผ่ลติ ไดร้บัมาตรฐาน 
 ด้านราคา หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคที่มต่ีอรา้นขายยาที่เขา้ใชบ้รกิารใน
ดา้นราคาของยาเมือ่เปรยีบเทยีบกบัรา้นอื่นๆ แลว้อยูใ่นความเตม็ใจจา่ย 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยา
ทีเ่ขา้ใชบ้รกิารในดา้นการจดัจําหน่ายมกีารบรกิารทีร่วดเรว็ มกีารแบ่งโซนยา อย่างเช่น แผนกยา
อนัตรายทีต่อ้งไดร้บัคาํแนะนําจากเภสชักร หรอืแผนกยาสามญัประจาํบา้น 
 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยาที่
เขา้ใช้บรกิาร ในด้านการส่งเสรมิการตลาด เป็นการสื่อสารให้ผูบ้รโิภคได้ทราบถึงข่าวสารต่างๆ 
เกีย่วกบัตวัยา สรรพคุณต่างๆ อย่างชดัเจน เช่นมกีารแจกแคตตาลอ็กใหก้บัผูบ้รโิภค การใหส้นิคา้
ทดลอง เป็นตน้ 
 ด้านบุคคล หมายถงึ พฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยาที่เขา้ใชบ้รกิารใน
ด้านบุคคล ในที่น้ีจะหมายถึงเภสชักรหรอืเจ้าหน้าที่ผู้ทําหน้าที่ขายและปฎิบตัิการในร้านซึ่งต้อง
อาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภคได้
แตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนั 
 ด้านกายภาพ หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยาทีเ่ขา้ใชบ้รกิารใน
ดา้นกายภาพและการนําเสนอ เป็นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัผูบ้รโิภค โดย
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พยายามสรา้งคุณภาพไมว่า่จะเป็นพนกังานในรา้นขายยาแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การใหค้าํแนะนํา
จากเภสชักรต้องสุภาพอ่อนโยน และ การให้บริการที่รวดเร็ว บริเวณร้านมีความสะอาด หรือ
ผลประโยชน์อื่นๆ ทีผู่บ้รโิภคควรไดร้บั 
 ด้านกระบวนการ หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคที่มต่ีอร้านขายยาที่เข้าใช้
บรกิารดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคเขา้มาในรา้นมกีารกล่าวตอ้นรบั และสอบถามอาการเบือ้งตน้ก่อน
หรอืเวลาชาํระเงนิตอ้งไปชาํระทีแ่คชเชยีรไ์มใ่ชจ่า่ยไดท้ีพ่นงังานเลย  
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะในดา้นต่างๆ ของผูบ้รโิภค ประกอบไป
ดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  

กรอบแนวคดในการวจยัิ ิ  
 การศกึษาวจิยัเรือ่ง “สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร”ี มกีรอบแนวคดิในการวจิยัดงัน้ี 
 
ตวัแปรอสระ ิ (Independent Variables)  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
ลกัษณะประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

  
ลกัษณะประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ
ของผูบ้รโภคในจงัหวดัลพบรีุิ  

 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
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สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
 1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาแตกต่างกนั 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อนํามาใช้
ในการกาํหนดสมมตฐิาน การกาํหนดตวัแปร กรอบแนวความคดิตลอดจนแนวทางในการดาํเนินการ
วจิยัโดยใชแ้นวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานทีเ่กีย่วขอ้ง โดยแบ่งตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 3.  แนวคดิและทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 4.  ความรูเ้กีย่วกบัยา 
 5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชาิ กรศาสตร ์
 ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ (2538: 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั จํานวนสมาชกิในครอบครวั ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญั และสถติทิี่
วดัไดข้องประชากรจะช่วยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคม ้

วฒันธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเปาหมายนัน้ ข้อมูลด้านประชากรจะ้

สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําตลาดเปาหมาย คนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนัจะ้

มลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปจจยั ดงัน้ี ั  
 1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศทางใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื 
เพศหญงิมแีนวโน้ม มคีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ด้
มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แต่มีความต้องการที่จะสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดใีหเ้กดิขึน้ จากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ดว้ย นอกจากน้ีเพศหญงิและเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่อง ความคดิ ค่านิยมและทศันคติทัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคม 
กาํหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั  
 2.  อายุ เป็นปจจยัั ทีท่ําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม คนที่
อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก 
ในขณะทีค่นอายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตัริะมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ย
กว่าคนที่มอีายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สื่อมวลชนก็
ต่างกนัคนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ  
 3.  การศกึษา เป็นปจจยัทีท่ําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนัั

คนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่เีพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ
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เขา้ใจสารไดด้แีต่จะเป็นคนทีไ่ม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีค่นมี
การศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ือ่ประเภทวทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษาสงูมเีวลาวา่งพอกจ็
ใช้สื่อสิง่พมิพ์ วทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ แต่หากมเีวลาจํากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อ
สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได้และสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคล มอีทิธพิลอย่างสําคญัต่อปฏกิิรยิาของผู้รบัสารที่มต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคตคิา่นิยมและเปาหมายทีต่่างกนั ้  
 ปาณศิา ลญัชานนท ์(2548: 113-114) การแบ่งสว่นตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์
(Demographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใชห้ลกัดา้นประชากรศาสตร ์ขอ้มลูดา้น
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทัง้ง่ายต่อ้

การวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น ประกอบดว้ย 
 1.  อายุ (Age) ผลติภณัฑ์แต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่าง อีกทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวัย 
ตวัอย่างเช่น วยัรุ่นมกัสนใจสนิคา้ตามสมยันิยมหรอืแฟชัน่ ส่วนผูสู้งอายุมกัจะสนใจสนิคา้เกี่ยวกบั
สุขภาพ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามตวัแปรชนิดน้ีอาจจะเป็นตวัแปรลวงได้ ตวัอย่างเช่น สนิค้าที่มี
กลุ่มเปาหมายเป็นคนวยัหนุ่มสาว แต่กลบัมผีูส้งูอายุมาซือ้แทน ทัง้น้ีมสีาเหตุมาจากจติวทิยาภายใน้

ของคนเราทีค่ดิวา่ตวัเองยงัเป็นหนุ่มสาวอยู ่เป็นตน้ 
 2.  เพศ (Sex) ผู้หญิงกับผู้ชายมีแนวโน้มที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน 
ตวัอย่างเช่น ผู้หญิงมกัจะมคีวามอ่อนโยนมากกว่าผูช้าย ส่วนผู้ชายมกัจะมคีวามเป็นผูนํ้าสูงกว่า
ผูห้ญงิ เป็นตน้ นกัการตลาดจงึไดนํ้าลกัษณะความแตกต่างทางเพศมาประยุกตใ์ชก้บัผลติภณัฑบ์าง
ประเภท ในอดตีผูห้ญงิจะเป็นกลุ่มเปาหมายของผลติภณัฑค์รมีบํารุงผวิ น้ําหอม ครมีเปลีย่นสผีม ย้

ระงบักลิน่ กาย แต่ในปจจุบนัจะเหน็ไดว้่าสนิคา้เหล่าน้ีเจรญิเตบิโตสงูมากในส่วนตลาดชาย ซึง่เป็นั

สนิคา้ทีส่ามารถใชไ้ดท้ัง้สองเพศ (Unisex) 
 3.  วงจรชวีติครอบครวั (Family life cycle) เป็นขัน้ตอนการดํารงชวีติในลกัษณะ (สาม ี
ภรรยา บุตร) แนวความคดิน้ียดึหลกัว่าครอบครวัสว่นใหญ่จะผ่านขัน้ตอน 3 ขัน้ตอน ขัน้การสรา้ง
ครอบครวั ขัน้เจรญิเตบิโต และขัน้วยัชรา ตวัอย่างเช่น คู่รกัทีเ่พิง่แต่งงานมกัจะต้องการบา้นขนาด
เลก็ อพารต์เมน้ต ์หรอืคอนโดมเินียม ตลอดจนรถยนตข์นาดเลก็ ครอบครวัทีม่บุีตรหลายคนจะตอ้ง
การบ้านและรถยนต์ขนาดใหญ่สําหรบัครอบครวั ส่วนครอบครวัที่มบุีตรยงัเล็กอยู่ จะต้องมคีวาม
ตอ้งการผลติภณัฑส์าํหรบัเดก็ อยา่งเชน่ ผา้ออ้ม นมผง เป็นตน้ 
 4.  รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มรีายได้สูง แต่อย่างไรก็
ตามผูท้ีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาด ทีม่ขีนาดใหญ่กวา่ สนิคา้และบรกิารทีน่ิยมแบ่
ส่วนตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัท์มอืถือ เสื้อผ้า การท่องเที่ยว เป็นต้น แม้ว่า
รายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก แต่นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้น
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ประชากรศาสตรต์วัอื่นๆ เพื่อใหก้ารกําหนดตลาดเปาหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มผูบ้รหิารธุรกจิที่้

ม ัง่คัง่รุน่เยาว ์(Yuppies) เป็นเกณฑร์ายไดร้ว่มกบัเกณฑอ์าย ุเป็นตน้ 
 5.  การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ
ทีด่แีละราคาสงูกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า 
 6.  อาชพี (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชพีจะมคีวามจาํเป็นและมคีวามตอ้งการใน
สนิคา้และบรกิารทีต่่างกนั เช่น นกัธุรกจิตอ้งการรถยนตท์ีด่ดูมีรีะดบั สว่นผูใ้ชแ้รงงานตอ้งการสนิคา้
อุปโภคบรโิภคที่จําเป็นในชีวิตประจําวนั เช่น สบู่ ยาสฟีน และอาหาร เป็นต้น นักการตลาดจึงั

จะต้องศกึษาว่าสนิคา้และบรกิารของเรานัน้ เปาหมายคอืกลุ่มอาชพีใด เพื่อจะไดเ้ตรยีมสนิคา้และ้

บรกิารใหต้รงความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้นัน้ๆ  
 
2. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤิ ตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 2.1 ความหมายและความสาํคญัของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) ไดม้ผีูใ้หค้วามหมายไวต่้างๆ ดงัน้ี 
 เลาวด์อน และบทิตา (Loudon; & Bitta. 1988: 4) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึง่เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และ
การใชซ้ึ่งสนิคา้และบรกิาร ทัง้น้ี หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึ่งมมีาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมี
สว่นในการกาํหนดใหม้กีารกระทาํดงักล่าว 
 แองเกลิ แบลค็วอลล ์และไมนารด์ (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 4) พฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งโดยตรงในการไดร้บัการบรโิภคและ
การกําจดัผลติภณัฑ ์และบรกิารหลงัการใช ้รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ก่อนและหลงัการ
กระทาํกจิกรรมเหล่าน้ี 
 โมเวน และไมเนอร ์(Mowen; & Minor. 1995: 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซื้อ (Buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่
เกี่ยวขอ้งกบัการไดร้บัมา การบรโิภค และการกําจดั อนัเกี่ยวกบัสนิคา้ บรกิาร ประสบการณ์ และ
ความคดิ 
 ซาบนี (Sabine. 2012: 3) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอืการศกึษาปจเจกั

บุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองคก์าร และกระบวนการทีพ่วกเขาเหล่านัน้ใชเ้ลอืกสรร รกัษา และกําจดั สิง่
ที่เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ บรกิาร ประสบการณ์ หรอืแนวคดิ เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่
กระบวนการเหล่าน้ีมต่ีอผูบ้รโิภคและสงัคม พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการผสมผสานจติวทิยา สงัคม
วทิยา มนุษยวทิยาสงัคม และเศรษฐศาสตร ์เพื่อพยายามทําความเขา้ใจกระบวนการการตดัสนิใจ
ของผู้ซื้อ ทัง้ปจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บรโิภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผู้บรโิภคั

ปจเจกชน อาท ิลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละตวัแปรเชงิพฤตกิรรม เพื่อพยายามทําความเขา้ั
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ใจความตอ้งการของประชาชน พฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยทัว่ไปกย็งัพยายามประเมนิสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อ
ผูบ้รโิภคโดยกลุ่มบุคคลเชน่ครอบครวั มติรสหาย กลุ่มอา้งองิ และสงัคมแวดลอ้มดว้ย 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมผีลต่อความสาํเรจ็ของธุรกจิ ดงันัน้การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะทาํ
ใหส้ามารถสรา้งกลยุทธท์างการตลาดทีส่รา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคและความสามารถในการ
คน้หาทางแก้ไข พฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคในสงัคมไดถู้กต้องและสอดคลอ้ง
กบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกจิมากยิง่ขึน้ ทีส่าํคญัจะชว่ยในการพฒันาตลาดและพฒันา
ผลติภณัฑใ์หด้ขีึน้อย่างต่อเน่ือง ผูบ้รโิภคทีฉ่ลาด นอกจากจะตอ้งมหีลกัเกณฑใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้
บรกิารแลว้ จะตอ้งรอบรูเ้ท่าทนักลวธิ ีเทคนิค และกลฉ้อฉลต่างๆ ทีใ่ชใ้นการขายสนิคา้และบรกิาร 
รวมถงึสามารถปกปองสทิธทิีต่นเองพงึไดร้บัดว้ย การเรยีนรูก้ารเป็น ผูบ้รโิภคทีฉ่ลาด จะทาํใหท้รา้ บ
และสามารถลําดบัความสําคญัของทางเลือกต่างๆ ในการใช้เงนิ ตลอดจนรูจ้กัหลกัเกณฑ์ในการ
เลอืกซือ้และใชส้นิคา้และบรกิาร 
 ทัง้น้ีพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภณัฑ์โดยมจุีดเริม่ต้นจากการเกิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดความต้องการสิง่กระตุ้น 
ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buying’ s black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ ซึง่ผูผ้ลติ 
หรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนไดค้วามรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ ต่างๆ ของผู ้
ซือ้และปจจยัดา้นจติวทิยาของผูซ้ือ้ั ทาํใหเ้กดิการตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการ 
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซือ้หรอืไมซ่ือ้ ซือ้ตราสนิคา้อะไร 
ซื้อที่ไหน ซื้ออย่างไรและซื้อเพราะเหตุใด คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บรโิภค คอื 
6Ws และ1H ซึง่ประกอบดว้ย Who, What, Why, When, Where และHow เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 
ประการหรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations ดงัตาราง 1 แสดงการใชคําถาม 7 คาํถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทัง้การใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับคําตอบเกี่ยวกับ
พฤตกิรรม (วารณุ ีตนัตวิงศว์าณชิ.  2545) 
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ตาราง 1 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

คาํถาม (6Ws และ1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เปาหมาย ้ (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเปาหมาย ้

(Occupants) ทางดา้น
ประชากรศาสตร ์ภมูศิาสตร ์
จติวทิยา หรอืจติวเิคราะห ์
พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
กลยทุธท์างดา้นราคา การจดัจาํหน่าย
และการสง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม
และสามารถสนองความพงึพอใจ ของ
กลุม้เปาหมาย้  

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
ผลติภณัฑค์อื ตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบ 
ของผลติภณัฑ ์(Product 
Component) และความ
แตกต่างที ่เหนือกวา่คูแ่ขง่ 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1.ผลติภณัฑ ์ 
2. รปูลกัษณะผลติภณัฑ ์ไดแก่ การ
บรรจุผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบ 
บรกิารคุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม  
3. ผลติภณัฑค์วบ 
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วามแตกต่าง
ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิารพนกังานและ
ภาพลกัษณ์การแขง่ขนั 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึ 
ซือ้ (Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้
เพือ่สนองความ ตอ้งการของ
เขาดา้นรา่งกายและ ดา้น
จติวทิยาซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจจัั ย 
ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
คอื  
1. ปจจยัภายในหรอืปจจยัทางั ั

จติวทิยา 
2. ปจจยัทางสงัคมและั

วฒันธรรม  
3. ปจจยัเฉพาะบุคคลั  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
strategies) 
2. กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion strategies) ไดแ้ก่กลยทุธ์
การโฆษณา การขายโดยใช ้พนกังาน
ขาย การสง่เสรมิการขาย  
3. กลยทุธด์า้นราคา (Price 
strategies) 
4. กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย
(Distribution Channel strategies) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 
4. ใครมสีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ มี
อทิธพิลการ ตดัสนิใจซือ้
ประกอบดว้ย  
1. ผูร้เิริม่ 2. ผูม้อีทิธพิล 3. ผู้
ตดัสนิใจซือ้ 4. ผูซ้ือ้ 5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชค้อื กลยทุธก์ารโฆษณา 
และกลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี หรอื
ชว่งเวลาใด ของปีและโอกาส
พเิศษต่างๆ  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากทีส่ดุสง่เสรม ิ
การตลาด (Promotion strategies) 
เชน่ สง่เสรมิการตลาดเมือ่ใดจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buying?) 

ชอ่งทางหรอืแหล่ง (Outlets)ที ่
ผูบ้รโิภคไปทาํการซือ้เชน่ 
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นขายของชาํ 
บางลาํพ ูพาหรุดั ซุปเปอรม์าร์
เกต็ เป็นตน้ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาด 
เปาหมาย โดยพจิารณาวา่จะผา่น้

คนกลางอยา่งไร 
7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the 
consumer buying?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
(Operation) ประกอบดว้ยการ
รบัรูป้ญหาการ คน้หา ขอ้มลูการั

ประเมนิผลทางเลอืกการ
ตดัสนิใจซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอืกลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย การ 
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย 

 
 ทีม่า: วารณุ ีตนัตวิงศว์าณชิ.  (2545).  หลกัการตลาด. 
 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546) 
ศึกษาเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผา่นมาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black 
box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนความนึกคดิของผูบ้รโิภคได ้
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ ซึ่งจะนําไปสู่การตอบสนอง
ของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase Decision) 
จุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยู่ทีส่ ิง่ทีม่ากระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ทําใหเ้กดิการ
ตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงัน้ี 
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 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจะกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (Inside stimulus) 
และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก 
เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืวา่เป็นเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร (Buying motive) ซึง่อาจใชเ้หตุผลจงูใจใหซ้ือ้ดว้ยเหตุผลหรอืดา้นจติวทิยา (อารมณ์) ก็
ได ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบไปดว้ย 2 สว่นคอื 
  1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีน่ักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1  สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้สวบ
งามเพือ่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ของผูบ้รโิภค 
   1.1.2  สิง่กระตุ้นดา้นราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาลกูคา้เปาหมาย้  
   1.1.3  สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution หรอื Place) เช่น จดั
จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
   1.1.4  สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ
การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม สะสมแต้ม และการสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
  1.2  สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์ร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1  สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้ของ
ผูบ้รโิภค เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลย ีดา้นฝาก-ถอน
เงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการใหผู้บ้รโิภคใชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
   1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Low and political) เชน่ กฎหมาย
เพิม่-ลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
   1.2.4  สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เชน่ ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในเทศกาลนัน้ๆ  
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ภาพประกอบ 2 แสดงรปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค (Model of Buyer (Consumer)  
      Behavior) และปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ั (Factor lnfluencing  
      Consumer’s Buying Behavior)  
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรรีตัน์.  (2541).   การบรหิารตลาดยคุใหม.่  หน้า 129. 

สิง่กระตุน้ภายนอก 
 
สิง่กระตุน้ทางการตลาด สิง่กระตุน้อื่นๆ 
-ผลติภณัฑ ์               -เศรษฐกจิ 
-ราคา                       -เทคโนโลย ี
-การจดัจาํหน่าย          -การเมอืง 
-การสง่เสรมิการตลาด   -วฒันธรรม 

กลองดาํ ่
หรือ 

ความรู้สึก
นึกคดของิ

ผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผูซ้ือ้ 
 
การเลอืกตราผลติภณัฑ ์
การเลอืกตรา 
การเลอืกผูข้าย 
เวลาในการซือ้ 
ปรมิาณในการซือ้ 

ลกัษณะของผูซ้ือ้ 
 
-ปจจยัดา้นวฒันธรรมั  
-ปจจยัดา้นสงัคมั  
-ปจจยัสว่นบุคคลั  
-ปจจยัดา้นจติวทิยาั  

ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 
-การรบัรูป้ญหาั  
-การคน้หาขอ้มลู 
-การประเมนิผลทางเลอืก 
-การตดัสนิใจซือ้ 
-พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 

ปจจยัภายนอกั  
1.ปจจยัทางวฒันธรรมั  
-วฒันธรรมพืน้ฐาน 
-วฒันธรรมยอ่ย 
-ชัน้สงัคม 

ปจจยัภายนอกั  
2.ปจจยัทางสงัคมั  
-กลุ่มอา้งองิ 
-ครอบครวั 
-บทบาทและสถานะ 

ปจจยัเฉพาะบุคคลั  
3.ปจจยัสว่นบุคคลั  
-อาย ุ
-วงจรชวีติครอบครวั 
-อาชพี 
-โอกาสทางเศรษฐกจิ
หรอืรายได ้

ปจจยัภายในั  
4.ปจจยัดา้นจติวทิยาั  
-การจงูใจ 
-การรบัรู ้
-เรยีนรู ้
-ความเชื่อถอื 
-ทศันคต ิ
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 2.  กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลมาจากลกัษณะของผูซ้ือ้ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจจยัั

ต่างๆ คอื ปจจยัดา้นวฒันธรรม ดา้นสงัคม ดา้นสว่นบุคคล และดา้นจติวทิยา ซึง่รายลั ะเอยีดในแต่ละ
ลกัษณะจะกล่าวถงึในหวัขอ้ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
  2.2  การตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย 
   2.2.1  การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญหาั ) 
   2.2.2  การคน้หาขอ้มลู 
   2.2.3  การประเมนิผลทางเลอืก 
   2.2.4  การตดัสนิใจซือ้ 
   2.2.5  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
  ซึง่รายละเอยีดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถงึในหวัขอ้กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดิสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้
ซือ้ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอย่างการเลอืกผลติภณัฑอ์าหารเชา้ 
ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกคอื นมสดกล่อง ขา้วตม้ ขนมปง เป็นตน้ั  
  3.2  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) ตวัอย่าง ถา้ผูบ้รโิภคเลอืกนมสดกล่อง จะ
เลอืกยีห่อ้ใด เชน่ โฟรโ์มสต ์มะล ิเป็นตส้ 
  3.3  การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจากหา้งสรพพสนิคา้ใด
หรอืรา้นคา้ใกล้ๆ  บา้น รา้นใด 
  3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) ตวัอย่างผูบ้รโิภคจะเลอืกเวลาเชา้ 
กลางวนั หรอืเยน็ ในการซือ้นมสดกล่อง 
  3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะซือ้
หน่ึงกล่อง ครึง่โหล หรอืหน่ึงโหล 
 
 2.2 ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ ิ่  
 ปจจยัภายใน ั (ปจจยัดา้นจติวทิยาั ) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค [Internal factors 
(Psychological) Influencing consumer behavior] ปจจยัดา้นจติวทิยา ั (Psychological factor) เป็น
ปจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิคา้ของบุคคลจะไดร้บัอทิธพิลั

จากปจจยัดา้นจติวทิยา ซึ่งถอืว่าเป็นปจจยัภายในตวัของผูบ้รโิภคที่ั ั มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
และการใชส้นิคา้ ปจจยัภายในประกอบดว้ย ั (1) การจงูใจ (2) การรบัรู ้(3) การเรยีนรู ้(4) ความ
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เชื่อถอื (5) ทศันคต ิ(6) บุคลกิภาพ (7) แนวคดิของตนเอง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2546: 
198; อา้งองิจาก Kolter. 2003: 184) โดยทัง้หมดมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1.  การจงูใจ (Motivation) เป็นสภาพจติใจภายในของบบุคล ซึง่ผลกัดนัใหเ้กดิพฤตกิรรม
เพื่อใหบ้รรลุเปาหมาย ้ (Solomon, 2002: 530) การจงูใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบ
จากปจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ระดบัชัน้ทางสงัคม หรอืสิง่กระตุ้นที่นักการตลาดใั ชเ้ครื่องมอื
ทางการตลาดเพือ่กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการ 
 2.  การรบัรู ้(Perception) เป็นขัน้ตอนที่บุคคลมกีารรบัรู้ (Receive) จดัระเบยีบ 
(Organize) หรอืกําหนด (Assign) ความหมายของสิง่กระตุน้ โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ (Etzel, 
Walker and Stanton. 2001: G-9) หรอืเป็นกระบวนการทีแ่ต่ละบุคคลเลอืกสรร (Select) จดั
ระเบยีบ (Organize) และตคีวาม (Interpret) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้ (Stimulus) เพื่อใหเ้กดิความหมายที่
สอดคลอ้งกนั (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-9) หรอืหมายถงึกระบวนการ ความเขา้ใจ (การ
เปิดรบั) ของบุคคลทีม่ต่ีอโลกทีเ่ขาอาศยัอยู ่
 3.  การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึ การเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ซึ่งเกดิ
จากการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-6) หรอืหมายถงึ ขัน้ตอนซึง่
บุคคลได้นําความรู้และประสบการณ์ไปใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า และพฤติกรรมการบริโภค 
(Schiffman; & Kanuk. 2000: G-7) หรอืหมายถงึการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมหรอืความ
เปลี่ยนแปลงของพฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมาการเรยีนรูข้องบุคคลเกดิขึน้เมื่อบุคคลไดร้บั
สิง่กระตุ้น (Stimulus) และจะเกดิการตอบสนอง (Response) ซึ่งกค็อื ทฤษฎีสิง่กระตุ้น-การ
ตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) นักการตลาดไดป้ระยุกตใ์ชท้ฤษฎน้ีีดว้ยการโฆษณาซํ้
แล้วซํ้าอกีหรอืจดัการสง่เสรมิการขาย (ถอืว่าเป็นสิง่กระตุ้น) เพื่อทําใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อและใช้
สินค้าเป็นประจํา (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายๆ อย่างเช่น ทศันคต ิ
ความคดิความเชา่ และประสบการณ์ทีผ่า่นมาในอดตี อยา่งไรกต็ามสิง่ทีก่ระตุน้ทีม่อีทิธพิลและทาํให้
เกดิการเรยีนรูไ้ดน้ัน้จะตอ้งมคีุณค่าในสายตาของลูกคา้ ตวัอย่างการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายใน
รูปการแจกของตวัอย่างจะมอีทิธพิลทําให้เกิดการเรยีนรู้ ซึ่งทําให้ผู้บรโิภคได้ทดลองใช้สนิค้าจะ
ดกีว่าการแถม เพราะการแถมนัน้ลูกคา้จําเป็นที่จะต้องเสยีเงนิเพื่อซื้อสนิคา้ก่อน จงึไดจ้ะไดส้นิคา้
แถม ดงันัน้ถา้ลกูคา้ไมซ่ือ้สนิคา้กจ็ะไมเ่กดิการทดลองใชส้นิคา้ทีแ่ถม 
 4.  ความเชื่อถอื (Beliefs) หมายถงึ ความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนุ่ง (Kotler, 
2003: 198) หรอืเป็นความคดิใดๆ ทีบุ่คคลยดึถอืไวใ้นใจ และเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึงซึง่เป็นผลทีเ่กดิ
จากประสบการณ์ทีผ่า่นมาในอดตี และทาํใหม้ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในปจจุบนัั  
 5.  ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถงึ การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของบุคคล 
และความรูส้กึดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฎบิตัทิีม่ผีลต่อความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง (Kotler. 2003: 
199) หรอืหมายถงึ แนวโน้มของการเรยีนรูท้ีจ่ะตอบสนองต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอืความคดิทีม่ลีกัษณะ
การแสดงออกถงึความไมพ่อใจหรอืไมพ่อใจ (Etzel, Walker; & Stanton, 2001: G-1) ทศันคตขิอง
ผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซื้อจะมคีวามสมัพนัธ์กนั การเกดิของทศันคตนิัน้เกดิจากขอ้มูลทีแ่ต่ละคน
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ไดร้บั กล่าวคอืเกดิจากประสบการณ์ทีเ่รยีนรูใ้นอดตีเกีย่วกบัสนิคา้ หรอืความนึกคดิของบุคคล และ
เกดิจากความสมัพนัธท์ีม่ต่ีอกลุ่มอา้งองิ เช่น พอ่ แม ่เพื่อน บุคคลชัน้นําในสงัคม เป็นตน้ ถา้นกัการ
ตลาดต้องการใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ หรอืใชบ้รกิารของเขา สิง่ที่นักการตลาดต้องทําคอื (1) สรา้ง
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหส้อดคลอ้งกบัสนิคา้ หรอืบรกิาร (2) พจิารณาว่าทศันคตขิองผูบ้รโิภคเป็น
อย่างไร แล้วจงึพฒันาสนิค้าใหส้อดคล้องกบัทศันคติของผู้บรโิภค โดยทัว่ไปการพฒันาสนิค้าให้
สอดคล้องกบัทศันคตทิําไดง้่ายกว่าการเปลี่ยนแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหเ้กดิความต้องการใน
สนิคา้ เพราะตอ้งใชเ้วลานานและใชเ้ครือ่งมอื ในการตดิต่อสือ่สารจงึจะสามารถเปลีย่นแปลงทศันคติ
ของบุคคลได ้
 6.  บุคลกิภาพ (Personality) และทฤษฎกีารจูงใจของฟรอยด ์(Freud’s Theory of 
motivation) บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ ลกัษณะดา้นจติวทิยาทีแ่ตกต่างกนัของบุคคล ซึง่
นําไปสูก่ารตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มทีม่แีนวโน้มคงที ่และสอดคลอ้งกนั (Blackwell, Minicard; & 
Engel. 2001: 547) บุคลกิภาพสามารภใชเ้ป็นตวัแปรในการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการ
เลอืกตราสนิคา้ได ้
 7.  แนวคดิของตนเอง (Self concept) เป็นความรูส้กึของบุคคลใดบุคคลหน่ึงทีเ่ป็นสิง่
ประทบัใจของบุคคล ซึง่จะกําหนดลกัษณะของบุคคลนัน้ (Blackwell, Minicard and Engel. 2001: 
548) แต่ละบุคคลจะมบุีคลกิสว่นตวัหรอืแนวคดิของตนเองซึง่จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งศกึษากระบวนตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ ปจจยัภายนอกเป็นผลมาจากปจจยัดา้นั ั

วฒันธรรมและสงัคม ปจจยัดา้นจติวทิยาซึ่งถอืว่าเป็นปจจยัภายในรวมทัง้ปจจยัส่วนบุคคล ปจจยัั ั ั ั

เหล่าน้ีมปีระโยชน์ต่อการวเิคราะหล์กัษณะความสนใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดย
จะนําไปปรบัปรุงแก้ไขตัวผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด เพือ่สรา้งใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
 
3. แนวคดและทฤษฎีสิ ่วนประสมทางการตลาดบรการิ  
 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบรษิัทใช้
รว่มกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่ลกูคา้กลุ่มเปาหมาย ้ (Kotler, 2003) ประกอบไปดว้ย 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ใดๆ ทีนํ่าเสนอเพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรอืความ
ต้องการของตลาดใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ ดงันัน้ จากความหมายน้ี “ผลติภณัฑ”์ จงึมคีวามหมายที่
ครอบคลุมถงึสนิคา้ (Goods) เป็นผลติภณัฑท์ีม่ตีวัตนจบัต้องได ้เช่น ยารกัษษโรค ตวัยาสมนัไพร 
น้ํามนัระเหย เป็นตน้ บรกิาร (Service) เป็นผลติภณัฑท์ีไ่ม่มตีวัตนจบัตอ้งไม่ได ้เช่น รา้นสปา รา้น
นวดแผนโบราณ การชมคอนเสริต์ เป็นตน้ 
 2.  ราคา (Price) คอื อตัราในการแลกเปลีย่นผลติภณัฑร์ะหว่างกนัในตลาด โดยใชเ้งนิเป็น
สือ่กลาง ในปจจุบนัราคาเป็นปจจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการบรหิารงานการตลาดอยา่งมาก ซึ่ั ั งผูบ้รหิาร
การตลาดจะต้องกําหนดกลุยุทธ์ดา้นราคาใหม้คีวามเหมาะสมและสอดคล้องกบัสภาวการณ์ต่างๆ 
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เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์รีะดบัราคาที่เป็นที่น่าพอใจขององค์กร คอื สามารถตอบสนองต่อวตัถุประสงค์
ขององคก์รและเหมาะสมกบัระดบัความสามารถหรอืกาํลงัซือ้ของผูบ้รโิภคในตลาดไดเ้ป็นอยา่งด ี
 3.  ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) เป็นการกระจายสนิคา้ไดห้ลายรปูแบบ ดงัน้ี รูปแบบ
การจดัจําหน่ายทางตรง (Direct Channel) คอืการที่ผูผ้ลติจดัจําหน่ายสนิค้าหรอืบรกิารไปยงั
ผูบ้รโิภค ผูซ้ื้อสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืผูใ้ชส้นิคา้ทางอุตสาหกรรมโดยตรง โดยไม่ผ่านคนกลางทาง
การตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) คอืการทีผู่ผ้ลติจะอาศยัคนกลาง
ทางการตลาดหรอืตวัแทนทําการจดัจําหน่ายสนิค้าหรอืบรกิารไปยงัผู้บรโิภคหรอืผู้ใช้สนิค้าทาง
อุตสาหกรรมอกีต่อหน่ึง โดยจะคาํนึงถงึความเหมาะสมดา้นคา่ใชจ้า่ยและการประหยดัเวลา 
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการตดิต่อสื่อสารทางการตลาด
เพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจตลาด สรา้งทศันคติและพฤติกรรมการซื้อของตลาด การส่งเสรมิการตลาด 
ประกอบด้วย 5 ประเภท คอื การโฆษณา การขายโดยใชพ้นังงานขาย การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง ซึ่งองค์กรใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร
ขององค์กรซึ่งต้องอาศยักระบวนการติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อเพื่อจูงใจให้เกิด
ทศันคตทิีด่แีละเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามมา 
 5.  บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรที่ใหบ้รกิารและอํานวยความ
สะดวกต่างๆ แก่ลูกค้า โดยบุคลากรที่ให้บริการต้องมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ มีความสะอาด 
เรยีบร้อยสุภาพและมีมารยาท ได้รบัการอบรมการให้บริการ รวมถึงการติดต่อสื่อสารที่ดีและมี
ความสามารถในการสือ่สารเพือ่จงูใจใหล้กูคา้รบัรูแ้ละเขา้ใจถงึสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ  
 6.  กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนต่างๆ ของการใหบ้รกิารตัง้แต่การ
เสนอการบรกิารจนจบสิ้นการใหบ้รกิาร ด้วยวธิีการจดัการที่ดแีละมรีะยะเวลาในการให้บรกิารที่
เหมาะสม 
 7.  กายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ ส่วนประกอบขององคก์รทีลู่กคา้ สามารถ
สมัผสัได ้ดว้ยการนําเสนอและภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสถานบรกิาร เช่น อาคารสถานทีต่กแต่งสวยงาม 
การใส้แสง สี เสียง ที่เหมาะสม ความสะอาดของสถานบริการและที่ไม่สามารถสมัผศัได้ เช่น 
บรรยากาศทีจ่งูใจ 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธบิายว่า กลยุทธก์ารตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร 
 (Marketing Mix 7P’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยปจจยัดาันผลติภณัฑ ์ั

 (Product) ปจจยัดา้นราคา ั (Price) ปจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายั   (Place) ปจจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด ั

(Promotion) ปจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิารั  (Process) ปจจยัดา้นบุคคลากรผูใ้ห้ั บรกิาร (People) 
ปจจยัดา้นการสรา้งและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ั (Physical and Presentation) โดย
ส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนักนั และเท่าเทยีมกนั ขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวางกลยุทธ์โดยเน้น
น้ําหนกัทีป่จจยัใดมากกวา่เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความ ตอ้งการของตลาดเปาหมายั ้   
 1.  ปจจยัด้านผลติภณัฑ์ ั  (Product) หมายถึง สิง่ใดสิง่หน่ึงที่ถูกนําเสนอสู่ตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และสรา้งคุณคา่ (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิ
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ความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้ โดยผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมคีุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) 
ตอ้งเป็นผลติภณัฑท์ีลู่กคา้คาดหวงั  (Expected Product ) หรอืเกนิความคาดหวงั (Augmented 
Product) รวมถงึการนําเสนอผลติภณัฑท์ีม่ศีกัยภาพ  (Potential Product) เพื่อความสามารถในการ
แข่งขันในอนาคต ผลิตภัณฑ์ที่นําเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ จึง
ประกอบดว้ยสนิคา้ บรกิารความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล  
 2.  ปจจยัดา้นราคา ั  (Price) หมายถงึ ตน้ทุนของสนิคา้ทีลู่กคา้ตอ้งการสนิคา้ตอ้งจ่ายกบั
สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ การกําหนดราคาสนิคา้เกดิจากการตัง้เปาหมายทางการคา้ว่าต้องการกําไร้  
ต้องการขยายส่วนครองตลาด ต้องการต่อสูก้บัคู่แข่งขนั หรอืเปาหมายอื่น การตัง้ราคาต้องไดร้บั ้

การยอมรบัจากตลาดเปาหมายและสูก้บัคู่แข่งไดร้วมถงึเวลาความพยายามในการใชค้วามคดิและ้

การก่อพฤตกิรรมซึง่จะตอ้งจา่ยพรอ้มราคาสนิคา้ทีเ่ป็นตวัเงนิ 
 3.  ปจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ั  (Place) หมายถงึ กระบวนการทาํงานทีจ่ะ้ทาํให ้สนิคา้หรอื
บรกิารไปสู่ตลาดเพื่อให้ผู้บรโิภคได้บรโิภคสนิค้าหรอืบรกิารตามที่ต้องการ โดยต้องพจิารณาถึง
องค์ประกอบต่างๆ และทําเลที่ตัง้เพื่อให้อยู่ในพื้นที่ที่เขาถึงลูกค้าได้ หมายถึง โครงสร้างของ 
ชอ่งทางซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมทีใ่ช ้เพื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์และบรกิารจากองคก์าร
ไปยงัตลาดหรอืผูบ้รโิภคใหเ้ป็นทีพ่อใจและประทบัใจของลูกคา้ ปจจุบนัเทคโนโลยเจรญิขึน้ การส่งั

สนิคา้ และบรกิารกง็า่ยขึน้สาํหรบัทัง้ผูผ้ลติและสาหรบัลกูคา้  
 4.  ปจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ั  (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให ้
กระบวนการสือ่สารทางการตลาดใหแ้น่ใจวา่ตลาดและผูบ้รโิภคเขา้ใจและใหคุ้ณคา่ในสิง่ทีผู่ข้ายเสนอ 
โดยมเีครือ่งมอืทีส่าํคญั 4 ชนิดคอื  
  4.1  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  (Personal Selling) เป็นการสง่เสรมิ การตลาดทีด่ทีี่
สดุแต่มคีา่ใชจ้า่ยสงูทีส่ดุ  
  4.2  การโฆษณา  (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให ้เขา้ถงึผูบ้รโิภค
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสนิคาทีต่อ้งการตลาดกวา้ง 
   4.3  การสง่เสรมิการขาย  (Sales Promotion) เป็นการใชส้ื่อโฆษณา ประเภทต่างๆ ให้
เขา้ถงึผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในตวัสนิคา้  
  4.4  การเผยแพรแ่ละประชาสมัพนัธ ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกจิกรรมที่
เน้นวตัถุประสงค์การให้บรกิารแก่สงัคม เพื่อเสรมิภาพพจน์หรอืชดเชย เบี่ยงเบนความรู้สกึของ
ผูบ้รโิภคต่อตวั ผลติภณัฑ ์ 
 5.  ปจจยัด้านกระบวนการใหบ้รกิาร ั  (Process) หมายถึงขัน้ตอนในการจดัจําหน่าย
ผลติภณัฑ ์และการให ้บรกิาร ซึง่จะตอ้งถูกตอ้ง รวดเรว็เป็นทีพ่อใจและประทบัใจในความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่งเพือ่จดัสง่ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารใหก้บัลูกคา้ เพื่อให้
เกดิความแตกต่าง  
 6.  ปจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร ั  (People) หมายถงึ ผูท้ีม่สี่วนเกีย่วขอังกบัผลติภณัฑ์
ทัง้หมดซึง่หมายรวมถงึทัง้ลูกคา้ บุคลากรทีจ่ําหน่าย และบุคคลทีใ่หบ้รกิารหลงัการขาย บุคลากรผู้
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ใหบ้รกิารจําเป็นตอ้งคดัเลอืกใหม้กีารฝึกอบรม และมสีิง่จูงใจเพื่อทําใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจ
และเกดิความแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั  
 7.  ปจจยัดา้นการสรา้งและกาั รนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถงึการแสดงใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานทัง้ที ่มองเหน็
ได้ เช่น การสรา้งสภาพแวดล้อมของสถานที่ขององคกรค์ การออกแบบตกแต่งการแบ่งส่วนหรอื
แผนกของพืน้ทีร่วมทัง้อุปกรณ์เครื่องมอืและเครื่องใชต่้างๆ ทีใ่ชใ้นการให ้บรกิารทีส่ามารถดงึดูดใจ
ลูกคาเพื่อให ้ลูกค้ามองเหน็ภาพลกัษณ์ หรอืคุณค่าของบรกิารที่ส่งมอบและที่เหนือกว่าคู่แข่งได้
อยา่งชดัเจน 
 
4. ความรูเ้ก่ียวกบัยา 
 วศนิ บํารุงชพี (2552) ไดส้รุปความรูเ้กี่ยวกบัยาตามพระราชบญัญตัยิา พ.ศ. 2510 ได้
กาํหนดประเภทของยาต่างๆ ไวด้งัน้ี 
แผนปจจุบนัั  หมายความว่า ยาทีมุ่่งหมายสําหรบัใชใ้นการประกอบวชิาชพีเวชกรรม การประกอบ
โรคศลิปะแผนปจจุบนั หรอืการบาํบดัโรคสตัว์ั  
 ยาแผนโบราณ หมายความว่า ยาที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการประกอบโรคศิลปะแผน
โบราณ หรอืการบําบดัโรคสตัว์ ซึ่งอยู่ในตํารายาแผนโบราณที่รฐัมนตรปีระกาศหรอืยาที่รฐัมนตรี
ประกาศเป็นยาแผนโบราณ หรอืยาทีไ่ดร้บัอนุญาตใหข้ึน้ทะเบยีนตํารบัยาเป็นยาแผนโบราณ 
 ยาอนัตราย หมายความว่า ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนโบราณที่รฐัมนตรปีระกาศเป็นยาั

อนัตราย 
 ยาควบคุมพเิศษ หมายความว่า ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนั โบราณทีร่ฐัมนตรปีระกาศเป็น
ยาควบคุมพเิศษ 
 ยาใช้ภายนอก หมายความว่า ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนโบราณที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ั

ภายนอก ทัง้น้ี ไมร่วมถงึยาใชเ้ฉพาะที ่
 ยาใชเ้ฉพาะที ่หมายความวา่ ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนโบราณทีมุ่ง่หมายใชเ้ฉพาะทีก่บัห ูั

ตา จมกู ปาก ทวารหนกั ชอ่งคลอด หรอืทอ่ปสสาวะั  
 ยาสามญัประจาํบา้น หมายความว่า ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนโบราณทีร่ฐัมนตรปีระกาศั

เป็นยาสามญัประจาํบา้น 
 ยาบรรจุเสรจ็ หมายความว่า ยาแผนปจจุบนัหรอืยาแผนโบราณที่ได้ผลิตขึน้เสรจ็ในรูปั

ต่างๆ ทางเภสชักรรม ซึ่งบรรจุในภาชนะหรอืหบีห่อที่ปิดหรอืผนึกไว้ และมฉีลากครบถ้วนตาม
พระราชบญัญตัน้ีิ 
 ยาสมุนไพร หมายความว่า ยาที่ได้จากพฤกษชาติ สตัว์ หรอืแร่ ซึ่งมไิด้ผสมปรุง หรอื  
แปรสภาพหากแบ่งยาแผนปจจุบนัตามหลกัของกฎหมาย โดยสํานักคณะกรรมการอาหารและยา ั

สามารถจาํแนกยาเป็นหมวดไดด้งัน้ี 
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ยาสามญัประจาํบา้น (Household remedies) เป็นยาทีใ่ชร้กัษาอาการของโรคทีไ่มค่่อยรา้ยแรงหรอื
ซบัซอ้นมากนัก และสามารถซือ้ไดง้า่ย มจีําหน่ายตามรา้นขายยาทัว่ไป ยก ตวัอย่างเช่น ยาเมด็ลด
กรดอะลูมนิา-แมกนีเซยี ทงิเจอรม์หาหงิคุ ์ยาแกท้อ้งเสยี ผงน้ําตาลเกลอืแร ่ยาธาตุน้ําแดง ยาระบ
กลเีซอรนีชนิดเหน็บทวารสาํหรบัเดก็ ยาระบายแมกนีเซยี ยาถ่ายพยาธติวักลมมเีบนดาโซล เป็นตน้ 
ยาอนัตราย (Dangerous drug) จดัเป็นยาทีม่จีาํหน่ายในรา้นขายยาแผนปจจุบนัมากทีสุ่ด โดยมกีารั

ระบุคาํว่า “ยาอนัตราย” ลงบนฉลากยาและพมิพด์ว้ยสแีดง ประโยชน์ยาหมวดน้ีใชร้กัษาอาการโรค
ต่างๆ มากมาย อาทเิช่น โรคของระบบทางเดนิหายใจ โรคตดิเชื้อ โรคของระบบการขบัถ่าย โรค
ทางเดินอาหาร โรคหวัใจและหลอดเลือด โรคภูมิแพ้ โรคเบา หวาน และโรคอื่นๆ อีกมากมาย 
นอกจากจะมฤีทธใินการรกัษาแล้ว มกัมผีลอนัไม่พงึประสงค์ หรอือาการขา้งเคยีงติดตามมาด้วย ์
บางคนอาจมอีาการแพย้าจนไม่สามารถใชย้าตวัทีแ่พไ้ดอ้กี นอกจากเงื่อนไขในการใชย้ารกัษาโรค
แล้ว ยงัต้องอาศยัการวินิจฉัยโรคจากแพทย์ จึงจะสัง่จ่ายยาในหมวดน้ีได้อย่างเหมาะสม ดงันัน้
ประชาชนทัว่ไปจงึไมค่วรซือ้ยาหมวดน้ีมารบัประทานเอง 
 ยาควบคุมพเิศษ (Special controlled drug) เป็นยาทีต่อ้งสัง่จ่ายโดยแพทยเ์ท่า นัน้ ดว้ย
เหตุผลการรกัษาโรคอย่างเจาะจง และระยะเวลาของการใชย้าตอ้งเหมาะสม การใชย้าผดิพลาดอาจ
สง่ผลเสยีต่อผูใ้ชอ้ยา่งรา้ยแรง 
 ยาเสพตดิใหโ้ทษ (Narcotics) สาํนกัคณะกรรมการอาหารและยา แบ่งยาเสพตดิออกเป็น 
5 ประเภท (กรมวทิยาศาสตรก์ารแพทย,์ 2556) ตามความรุนแรงของการออกฤทธ ิและตาม์
กฏหมายลงโทษ ดว้ยการใชย้ากลุ่มน้ีทาํใหเ้กดิการเสพตดิ จงึถอืเป็นขอ้จาํกดัในการใชย้า ยาเสพตดิ
ใหโ้ทษไมม่จีาํหน่ายในรา้นขายยา สถานพยาบาลทีไ่ดร้บัอนุญาตตอ้งสัง่ซือ้จากกองควบคุมวตัถุเสพ
ตดิ สาํนกัคณะกรรมการอาหารและยา กระ ทรวงสาธารณสุขเท่านัน้ การซือ้ตอ้งมเีหตุผลและขอ้มลู
สถิติการใช้ยาแต่ละเดือนเป็นองค์ประ กอบ และจํากดัปริมาณการซื้อแต่ละครัง้ แพทย์เท่านัน้
สามารถสัง่จา่ยยาเสพตดิใหโ้ทษโดยมกีารควบคุมขนาดและระยะเวลาในการใชอ้ยา่งใกลช้ดิ 
 ประเภทของร้านขายยา ตามพระราชบัญญัติยา พ.ศ.2510 และแก้ไขเพิ่มเติม
พระราชบญัญตัยิา (ฉบบัที ่3) พ.ศ.2522 ไดก้าํหนดประเภทรา้นขายยาแผนปจจุบนั เป็น ั 2 ประเภท 
คอื 
 1.  รา้นขายยาแผนปจจุบนั ั (ขย.1) รา้นประเภทน้ีสามารถจําหน่ายไดห้ลายประเภททัง้ยา
ธรรมดา และยาทีต่อ้งควบคุมพเิศษ หรอืยาอนัตราย ซึง่รา้นขายยาสามารถขายได ้ตัง้แต่ 1,000 – 
10,000 เมด็ เพราะฉะนัน้จงึจาํเป็นตอ้งมเีภสชักรเป็นผูข้าย และยงัสามารถแบ่งแยกยาออกจากขวด
บรรจุแบ่งขาย เป็นลกัษณะยาชุดได ้ซึง่การเปิดรา้นขายยาประเภทน้ีจะไดม้โีอกาสไดก้ําไรจากการ
ขายมากกวา่รา้นขายยาแผนปจจุบนั บรรจุเสรจ็ั  
 2.  รา้นขายยาแผนปจจุบนั บรรจุเสรจ็ ั (ขย.2) ที่ไม่ใช่ยาอนัตราย หรอืยาควบคุมพเิศษ 
ร้านขายยาประเภทน้ีจะได้เฉพาะยาที่ไม่ใช่อนัตราย และไม่มีการแบ่งยาจากภาชนะที่บรรจุ ผู้
ควบคุมรา้นจะเป็นเพยีงคนทีผ่า่นการอบรมตามหลกัสตูรของกระทรวงสาธารณสุขเป็นเวลา 30 วนั
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เท่านัน้ ก็สามารถขายยาได้ เน่ืองจากยาที่นํามาจําหน่ายในร้านจะไม่ยุ่งยากซับซ้อน จึงไม่
จาํเป็นตอ้งใชเ้ภสชักรขาย 
 ขอ้เสยีของรา้นขายยาประเภทน้ี จะเป็นเรื่องผลติภณัฑท์ีม่น้ีอยกว่ารา้นขายยาประเภทอื่น 
ทาํใหไ้ดก้าํไรน้อย 
 
 รปูแบบของร้านขายยาในประเทศไทย (โกวทิย ์โอภาสเจรญิสุข. 2541: 15) แบ่ง
ออกเป็น 3 รปูแบบดว้ยกนั ดงัน้ี 
 1. เชนสโตร ์
  รูปแบบของเชนสโตร์ คือ มีการจัดการบริหารอย่างมีระบบในรูปของบริษัท จะมี
ผูจ้ดัการใหญ่ ฝายจดัซือ้ มโีกดงัเอง เพราะฉะนัน้ การทีม่ตีน้ทุนสงู คา่ใชจ้่ายสงู จะเลอืกตัง้เฉพาะใน่

ทาํเลทีด่ ีเชน่ หา้งสรรพสนิคา้ หรอืที่ๆ  มผีูค้นจาํนวนมากผา่นไปมา  
 2. ผูค้้าสง หรือ่ ย่ีปัว๊ 
  ในประเทศไทยการทาํธุรกจิยงัเป็นระบบครอบครวั และอาศยัความสามารถเฉพาะตวัใน
การประกอบธุรกจิ หน้าที ่คอื ชว่ยบรษิทัยาในการกระจายสนิคา้สูร่า้นขายยา ยีป่วจะมอีาํนาจต่อรองั ๊

สงูมาก เพราะยีป่วมจีาํนวนน้อย จากทีก่ล่าวว่ายอดขายยาทัง้หมด ั ๊ 10,600 ลา้นบาท นัน้ (ปี 2541) 
อยา่งน้อย 2,000 ลา้นบาท อยูท่ีย่ ีป่วไมเ่กนิ ั ๊ 15 เจา้ จงึทาํใหย้ีป่วมอีาํนาจในการต่อรองสงู มคีวามั ๊

ไดเ้ปรยีบในเรือ่งตน้ทุนสนิคา้ต่อหน่วย 
 3. ร้านขายยาทัว่ไป 
  กล่าวคอื เป็นเจา้ของรา้นเอง ทาํงานในรา้นเองทัง้หมด มกีารบรหิารจดัการระบบต่างๆ 
ภายในร้านด้วยตวัเจ้าของเอง ขอ้ดคีอื มตี้นทุนในการบรหิารรา้นไม่สูงมากนัก เน่ืองจากเป็นคน
กาํหนดตน้ทุนต่างๆ เอง สามารถควบคุมคา่ใชจ้่ายได ้แต่ปญหากค็อืการทีไ่มม่รีะบบ ทัง้ระบบสต๊อก ั

ระบบการสัง่สนิคา้ต่างๆ ทาํใหไ้มท่ราบตน้ทุนทีแ่ทจ้รงิ การทีไ่มรู่่ตน้ทุนทาํใหบ้างครัง้แกไ้ขปญหาที่ั

เกดิขึน้ลาํบาก เพราะไมท่ราบวา่จะตอ้งแกไ้ขทีจุ่ดไหน 
 
5. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 ขนิฎฐา กาญจนวสุธ (2556) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องปจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีั

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาละลายเสมหะของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั
พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นั

ช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัดมีาก ส่วนดา้นการส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัด ีผูบ้รโิภคที่มี
อายุ รายได้ต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกนั มีจํานวนเงนิโดยประมาณที่ใช้ซื้อยาละลายเสมหะ
แตกต่างกัน พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้จํานวนเงินในการซื้อยาละลายเสมหะ
ประมาณ 80 บาทต่อครัง้ และมคีวามถีใ่นการซือ้ยาละลายเสมหะประมาณ 2 ครัง้ต่อ 6 เดอืน ปจจยัั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑแ์ละราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาละลาย
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เสมหะของผูบ้รโิภคด้านจํานวนเงนิโดยประมาณที่ใชซ้ื้อยาละลายเสมหะกนั โดยตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่ามาก ปจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นชอ่งทางกาั

จดัจําหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อยาละลายเสมหะของ
ผูบ้รโิภคดา้นความถีใ่นการซือ้ยาละลายเสมหะ มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่ามาก 
 กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2555) ทําการศึกษาวิจยัเรื่องปจจยัทางการตลาดที่มีั

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาในเขตพระนครศรอียุธยา ผลการวจิยัพบว่าระดบั
ความสําคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา พบว่า 
โดยภาพรวมแล้วกลุ่มตวัอย่างเหน็ว่ามอีทิธพิลการตดัสนิใจในระดบัมาก สําหรบัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาจากร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรอียุธยามากที่สุด 
พบว่า ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมา ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา และดา้น
การจดัจาํหน่าย ตามลาํดบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ พบวา่ สนิคา้ทีซ่ือ้จากรา้นขายยา สว่นใหญ่ซือ้ยา
รกัษาโรค โดยตวัเองเป็นผูท้ี่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจ การเขา้ใชร้า้นขายยา 1 ครัง้ /เดอืน ใชเ้วลา
ประมาณ  11  – 20 นาท ีต่อการซื้อ 1 ครัง้ ปจจัั ยสําคญัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อยาจากรา้นขายยา ในเขตจงัหวดัพระนครศรอียุธยา พบว่า ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่ายและดา้นส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นขายยาในเขตพระนครศรอียุธยา โดยปจจยัดา้นราคา ั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นขายยาสงูทีสุ่ด ซึง่สมัประสทิธกิารตดัสนิใจ เท่ากบัรอ้ยละ ์ 37.90 รองลงมาคอืปจจยัดา้นการจดัั

จําหน่าย สมัประสทิธกิารตดัสนิใจ เท่ากบัรอ้ยละ ์ 37.20 ปจจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด สมัประสทิธิั ์
การตดัสนิใจ เทา่กบัรอ้ยละ 27.40 และปจจยัั ดา้นผลติภณัฑ ์สมัประสทิธกิารตดัสนิใจ เท่ากบัรอ้ยละ ์
17.60 ซึง่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจตํ่าทีส่ดุ 
 สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยา 
ของผูบ้รโิภคในอําเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวจิยัพบว่า ในดา้นพฤตกิรรมการ
ซือ้ผูม้อีทิธพิลมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ตนเอง และกลุ่มยาทีซ่ื้อจากรา้นขายยามากทีสุ่ดไดแ้ก่ ยารกัษาโรค 
ประเภทยาแกป้วดลดไข ้เป็นยาสามญัประจาํบา้นซึง่พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็นกลุ่มทีม่รีายไดไ้มส่งู
จึงทําให้ผู้บริโภคเลือกตัดสนิใจเอง ปจจยัส่วนประสมการตลาดในเรื่องการส่งเสริั มการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาและเวชภณัฑใ์นดา้นความถีแ่ละดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชใ้นการซือ้
และเวชภณัฑต่์อครัง้ ดา้นการส่งเสรมิการขายพบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มทีม่รีายไดไ้ม่สงู อยู่
ในเขตโรงงานอุตสาหกรรมการลดแลกหรือแจกผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช้มผีลต่อผู้บรโิภคในการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นนัน้ๆ และในดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้น
ขายยาเพราะผูบ้รโิภคคดิวา่ผลติภณัฑท์ีจ่าํหน่ายอยูใ่นรา้นขายยาไมแ่ตกต่างกบัรา้นขายยารา้นอื่นๆ 
มากนัน้จงึไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิาร 
 ขนิษฐา อุดมอภริตัน์ (2551) ทาํการศกึษาวจิยัเรือ่งทศันคตแิละแนวทางการปรบัตวัในการ
ดําเนินกจิการของรา้นขายยารายย่อยแบบเดมิ เพื่อการแข่งขนักบัหา้งขายยาสมยัใหม่ ผลการวจิยั
พบว่า ผูป้ระกอบการรา้นยารายย่อยแบบเดมิในจงัหวดัสุโขทยัส่วนมากเป็นเพศชาย มสีถานภาพ
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สมรส การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีมยีอดขายเฉลี่ยต่อเดอืน 300,001 – 400,000 บาท 
สว่นมากจะมลีูกคา้เขา้มาใชบ้รกิารเฉลีย่วนัละ 51 คนขึน้ไป มรีะยะเวลาการดาํเนินกจิการ 11 ปีขึน้
ไป และส่วนใหญ่จะจดัตัง้ในรูปแบบเจา้ของคนเดยีว ทศันคตขิองรา้นขายยารายย่อยแบบเดมิเพื่อ
การแขง่ขนักบัหา้งขายยาสมยัใหม ่ในดา้นความรูค้วามเขา้ใจ ผูป้ระกอบการรา้นยารายยอ่ยแบบเดมิ
เหน็ด้วยเกี่ยวกบัองค์ประกอบทศันคติ ด้านความรูค้วามเขา้ใจ โดยที่เหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าสถานที่
จะต้องมีปายแสดงชื่อรูปถ่ายเลขที่ใบประกอบวิชาชีพและเวลาปฏิบัติการของเภสชักรที่กําลัง้

ปฏบิตัิงาน และเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าสถานที่จะต้องมคีวามสะอาด และเหน็ด้วยว่าสถานที่ตัง้ต้องมี
อาณาบรเิวณแยกเป็นสดัส่วน ตามลําดบัในดา้นพฤตกิรรม ผูป้ระกอบการรา้นยารายย่อยแบบเดมิ
เหน็ดว้ยเกี่ยวกบัองคป์ระกอบทศันคตดิา้นพฤตกิรรม โดยทีเ่หน็ดว้ยอย่างยิง่ว่าผูป้ระกอบการรา้น
ขายยาจะต้องไม่มกีารจําหน่ายผลติภณัฑท์ี่บัน่ทอนต่อสุขภาพ เช่นสุรา บุหรี ่อยู่ในบรเิวณรา้นยา
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื เหน็ดว้ยว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยาจะตอ้งปฏบิตัติามกฎและระเบยีบ
รวมทัง้จดัทาํรายงานบญัชยีาเสพตดิ บญัชวีตัถุออกฤทธต่ิอจติประสาทและการจ่ายยาควบคุมพเิศษ ์
และเห็นด้วยว่าผู้ประกอบการร้านขายยาจะต้องไม่จําหน่ายยาที่ไม่ได้รบัอนุญาตให้จําหน่าย 
ตามลําดบั โดยเหน็ด้วยว่าผู้ประกอบการร้านขายยาจะต้องมบีรกิารใหข้อ้มูล แนะนําเรื่องยาและ
สุขภาพใหก้บัชุมชนเป็นอนัดบัสุดทา้ย ทัง้น้ีผูว้จิยัไดส้รุปแนวทางการปรบัตวัในการดําเนินกจิการ
ของผู้ประกอบการร้านขายยารายย่อยแบบเดิม ในด้านสถานที่ ผู้ประกอบการร้านยารายย่อย
แบบเดมิเหน็ดว้ยกบัแนวการปรบัตวัดา้นสถานที ่โดยทีเ่หน็ดว้ยว่าตอ้งมกีารตกแต่งรา้นขายยาใหดู้
สะอาดและทนัสมยั ด้านผลิตภณัฑ์ผู้ประกอบการร้านยารายย่อยแบบเดิมเห็นด้วยกบัแนวการ
ปรบัตวัดา้นผลติภณัฑโ์ดยทีเ่หน็ดว้ยว่าจะตอ้งมปีายทีใ่หค้วามรูเ้กีย่วกบัยาแสดงไวภ้ายในรา้นเป็น้

อนัดบัแรก ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการรา้นยารายย่อยแบบเดมิเหน็ด้วยกบัแนวการปรบัตวัด้าน
บุคลากร โดยที่เห็นด้วยว่าจะต้องมีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถเพื่อสามารถแนะนําให้
คําปรกึษาแก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอนัดบัแรก ดา้นราคา ผูป้ระกอบการรา้นยารายย่อยแบบเดมิเหน็ดว้ยกบั
แนวการปรบัตวัดา้นราคาโดยทีเ่หน็ดว้ยว่าต้อง มกีารส่งเสรมิการขาย เมื่อซือ้ยาในรา้นครบ 200 
บาท จะไดร้บัคปูองสว่นลด 30 บาทในการซือ้ครัง้ต่อไปเป็นอนัดบัแรก  
 จริภทัร คงสวสัดวิรกุล ์ (2548) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องพฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารของ
ผูบ้รโิภคที่มต่ีอร้านขายยาภายในและภายนอกห้างสรรพสนิค้า ในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั
พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้อยูใ่นระดบัดทีีส่ดุ 
รองลงมาคอืดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา และรายไดแ้ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมใน
การใชร้า้นขายยาในดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารและจาํนวนเงนิทีใ่ชใ้นการซือ้ผลติภณัฑโ์ดยเฉลีย่ต่อ
ครัง้แตกต่างกนั ในการเปิดรา้นขายยาภายในหา้งสรรพสนิคา้ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ที่มี
ระดบัการศกึษาและมรีายไดสู้ง จงึควรเน้นที่การบรกิารที่ครบวงจร และการมเีภสชัอยู่ประจํารา้น
ตลอดเวลา และหากต้องการเปิดรา้นขายยานอกหา้งสรรพสนิคา้ควรจะเน้นไปที่ราคาของสนิคา้ที่
ขายในรา้นเป็นหลกั 
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มานิตย ์อมรศลิปชยั (2546) ไดศ้กึษา ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ยาสมุนไพรไทยของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัพระนครศรอียุธยา ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
ต่อเดอืน ผูบ้รโิภคกลุ่มอาการทีท่าํใหใ้ชย้าสมนุไพรไทย ต่างกนัมทีศันคตต่ิอยาสมนุไพรไทยโดยรวม
และรายดา้นแตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยสาํคญัทางสถติ ิเมื่อพจิารณารายดา้นทัง้ 3 ดา้น พบว่า ดา้น
ผลการรกัษา ดา้นระดบัผลขา้งเคยีง และดา้นราคา มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 
 หา้งไทย ใจกวา้ง (2546) ไดศ้กึษา ทศันคตขิองพนกังานการไฟฟาฝายผลติแห่งประเทศ้ ่

ไทย สํานักงานใหญ่ บางกรวย นนทบุรทีี่มต่ีอยาสมุนไพรไทย ผลการศึกษาพบว่า พนักงานที่มี
ทศันคตต่ิอยาสมนุไพรไทยโดยรวมและรายดา้นดมีาก พนกังานทีม่เีพศ อายุต่างกนั มทีศันคตต่ิอยา
สมุนไพรไทยแตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยสําคญัทางสถติทิัง้โดยรวมแต่ละดา้น พนักงานที่มรีะดบัวุฒิ
การศกึษาต่างกนั มทีศันคติต่อยาสมุนไพรไทย โดยรวมแตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยสําคญัทางสถิต ิ
พนักงานที่มรีายไดต่้างกนั มทีศันคตต่ิอยาสมุนไพรไทยโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 พนักงานทีม่รีะดบั ซ ีต่างกนัมทีศันคตต่ิอยาสมุนไพรไทยโดยรวมแตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
แนวคดและทฤษฎีท่ีนํามาใช้ในการวจยัครัง้น้ี ได้แกิ ิ ่ 
 1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ใชท้ฤษฎขีอง ปาณิศา ลญัชา
นนท ์วเิคราะหก์ารแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ (Demographic segmentation) 
เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ อายุ เพศ สถานะภาพ รายได ้
การศึกษา และอาชีพ ซึ่งแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกัน โดยที่ความแตกต่างน้ีจะมีผลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาได ้ ดงันัน้ งานวจิยัน้ีไดนํ้าแนวคดิน้ีมาเป็นแนวทางในการคน้หา
คาํตอบเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 2.  แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อ วาณิช ตนัตวิงศ์วาณิช  (2545 ) ทัง้น้ี
พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการตัดสนิใจซื้อ ผลิตภณัฑ์โดยมี
จุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus)ที่ทําให้เกิดความต้องการสิ่งกระตุ้น ผ่านเข้ามาใน
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buying’ s black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ ซึง่ผูผ้ลติ หรอืผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได้ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อจะได้รบัอทิธิพลจากลกัษณะ ต่างๆ ของผู้ ซื้อและ
ปจจยัดา้นจติวทิยาของผูซ้ื้อทําใหเ้กดิการตอบสนองของผูซ้ื้อ ั (Buyer’s Response) หรอืการ 
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซือ้หรอืไมซ่ือ้ ซือ้ตราสนิคา้อะไร 
ซื้อที่ไหน ซื้ออย่างไรและซื้อเพราะเหตุใด คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บรโิภค คอื 
6Ws และ1H ซึง่ประกอบดว้ย Who, What, Why, When, Where และHow เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 
ประการ ดงันัน้จงึใชแ้นวคดิน้ีโดยใชค้าํถามเพือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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 3.  แนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ผูว้จิยัได้นําทฤษฎีของธนวรรณ 
แสงสุวรรณ (2547) อธบิายว่า กลยุทธก์ารตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร  (Marketing Mix 7P s) ทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยปจจยัดาันผลติภณัฑ ์ั  (Product) ปจจยัดา้นราคา ั

(Price) ปจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายั   (Place) ปจจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด ั  (Promotion) ปจจยัดา้นั

กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ปจจยัดา้นบุคคลากรผูใ้หบ้รกิาร ั (People) ปจจยัดา้นการสร้ั างและ
การนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาถงึ
ปจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในั

จงัหวดัลพบุร ี
 



บทท่ี  3 
วธีการดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 
 การวจิยัเรือ่ง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาปจจยัทีม่วีธิดีาํเนินการศกึษาคน้ควา้ั

ดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีซึง่ไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
  
 กลมุตวัอยาง่ ่  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ี คือ ผู้บรโิภคที่ใช้บรกิารร้านขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึกําหนดขนาดตวัอย่างโดยใชว้ธิคีํานวณ ของ 
นราศร ีไววานิชกุล และ ชศูกัดิ ์อุดมศร ี(2538: 104) โดยการคาํนวณประชากรใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% ค่าความผดิพลาดสงูสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 ค่าสดัสว่นประชากร 0.5 ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 
385 คน และเพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามสมบูรณ์ จงึมกีารเผื่อความผดิพลาดของ
แบบสอบถามไวท้ี ่10% เท่ากบั 400 คน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอย่างสาํหรบังานวจิยัครัง้น้ี เท่ากบั
จาํนวน 400 คน คาํนวณตามสตูรไดด้งัน้ี 
 

  สตูร  
2

2

Z pq
n =

e
  

 

  แทนคา่ n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    P =  คา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
    Q =  1-P 
    E  =  ระดบัของความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้
    Z  =  คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกจงแบบปกตมิาตรฐาน (Z = 1.96) 
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 คาํนวณ 
(1.96)2(0.5)(0.5)  

n  = 
(0.05) 2  

3.8416 (0.25) 
n  = 

(0.0025) 
=  384.16  หรอื 385 ตวัอยา่ง 

 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  
 วธิคีดัเลอืกกลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ย 3 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการเลอืกผูบ้รโิภคทีใ่ช้
บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดัลพบุร ีมทีัง้หมด 11 อําเภอ โดยการจบัฉลากขึน้มา 4 อําเภอ ได้แก่ 
อาํเภอเมอืง อาํเภอโคกสาํโรง อาํเภอหนองมว่ง และอาํเภอสระโบสถ ์ 
 ขัน้ท่ี 2 วธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยกําหนดสดัสว่นทีเ่ท่ากนั
จาํนวน 100 คน ต่ออาํเภอ ดงัน้ี 
   1.  อาํเภอเมอืง 
   2.  อาํเภอโคกสาํโรง 
   3.  อาํเภอหนองมว่ง 
   4.  อาํเภอสระโบสถ ์
 ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอย่างโดยใชต้ามความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็
รวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแจงแบบสอบถามที่ได้จดัเตรยีมไว ้ตามจํานวนกลุ่มตวัอย่างของแต่ละ
เขตทีเ่ลอืกไว ้
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 การวจิยัครัง้น้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการรวบรวมขอ้มลู สาํหรบัการศกึษาคน้ควา้
เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีโดยแบ่งเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามซึง่
ลกัษณะของคาํถามจะเป็นแบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices ) และเลอืกตอบขอ้ทีต่รงกบั
ความเป็นจรงิของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  1.1  เพศ ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญงิ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด เป็นระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
   1.1.1  ชาย 
   1.1.2  หญงิ 
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  1.2  อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงลําดบั 
(Ordinal  Scale ) ารแบ่งช่วงห่างของอายุเป็นช่วงละก 10 ปี มมีาตรฐานการจดักลุ่มอายุของ
สาํนกังานสถติแิหง่ชาตเิป็นหลกัในการพจิารณาเพื่อเป็นมาตรฐานสากลโดยเริม่ตน้ทีอ่าย ุ20 ปี โดย
มกีารกาํหนดชว่งอายดุงัน้ี 
   1.2.1 20 - 29 ปี 
   1.2.2 30 – 39 ปี 
   1.2.3 40 – 49 ปี 
   1.2.4 50 ปีขึน้ไป 
  1.3  ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั(Ordinal Scale) ดงัน้ี 
   1.3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.3.2 ปรญิญาตร ี
   1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.4  อาชพี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) 
   1.4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา 
   1.4.2 ขา้ราชการ หรอื พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.4.5 ธุรกจิสว่นตวั 
   1.4.6 พอ่บา้น / แมบ่า้น 
   1.4.7 อื่นๆ โปรดระบุ………………….. 
  1.5  รายไดต่้อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั(Ordinal Scale) ( ทีม่า: สาํนกังานสถติแิหง่ชาต.ิ 2553) 
   1.5.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
   1.5.2 10,001 - 20,000 บาท 
   1.5.3 20,001 - 30,000 บาท 
   1.5.4 30,001 - 40,000 บาท 
    1.5.6 40,001 – 50,000 บาท 
   1.5.7 มากกวา่ 50,000 บาท 
  
 สวนท่ี ่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอปจจยัส่วนประสมทางั

การตลาดบรกิารของรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีทัง้หมด 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ และด้าน
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กระบวนการ โดยมลีกัษณะแบบสอบถามแบบ Rating Scale เป็นคําถามแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีง
ตวัเลอืกเดยีว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยมเีกณฑก์ารให้
คะแนนระดบัความสาํคญัดงัน้ี  
  5  หมายถงึ  มากทีส่ดุ 
  4  หมายถงึ  มาก 
   3  หมายถงึ  ปานกลาง 
  2  หมายถงึ  น้อย 
  1  หมายถงึ  น้อยทีส่ดุ 
 การวเิคราะหข์อ้มลูจากเกณฑท์ีใ่ชใ้นการแปลความหมาย แบ่งเป็นชว่งได ้5 ระดบั โดย
วธิกีารคาํนวณ ดงัน้ี 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด  
ความกวา้งของชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1 

= 
5 

=  0.8 

 
 จากเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายคะแนนเฉลีย่ของดา้นสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัอยูใ่น
ระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัอยูใ่น
ระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัอยูใ่น
ระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัอยูใ่น
ระดบัน้อยทีส่ดุ 
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 สวนท่ี ่ 3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํนวน 7 ขอ้ มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 แบงเป็นคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก่  ( Multiple Choices Question) 
 ขอ้ที ่1  คําถามเกีย่วกบั บุคคลใดมผีลต่อการซื้อยาจากรา้นขายยา ใชร้ะดบัการวดัการวดั
ขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่4  ช่วงเวลาที่ไปใชบ้รกิารรา้นขายยา ใช้ระดบัการวดัการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่5  เหตุผลในการซือ้ยาในประเดน็ต่างๆ ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่6 สนิคา้ประเภททีท่่านซือ้จากรา้นขายยามากทีสุ่ด ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบ
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่7  ประเภทกลุ่มยาที่ท่านซื้อจากรา้นขายยา ใช้ระดบัการวดัการวดัขอ้มูลแบบนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 
 แบงเป็นคาํถามแบบปลายเปด ่ ิ (Open-ended response question) 
 ขอ้ที ่2  จํานวนทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้ต่อสปัดาห)์ ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มูลแบบ
อตัราสว่น (Ratio Scale) 
 ขอ้ที ่3  คา่ใชจ้า่ยในแต่ละครัง้ทีท่า่นใชบ้รกิารรา้นขายยา ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบ
อตัราสว่น (Ratio Scale) 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสํารวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีซึง่การดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูมดีงัน้ี 
 1.  ข้อมลูปฐมภมู ิ (Primary Data) ขอ้มลูทีใ่ชใ้นการศกึษาน้ีเป็นขอ้มลูปฐมภมูซิึง่เกบ็โดย
ใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน เลอืกกลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรตีาม
วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการเลอืกผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นขาย
ยา ในจงัหวดัลพบุรี มทีัง้หมด 11 อําเภอ โดยการจบัฉลากขึ้นมา 4 อําเภอ ได้แก่ อําเภอเมือง 
อําเภอโคกสําโรง อําเภอหนองม่วง และอําเภอสระโบสถ์ และการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota 
Sampling) จาก 4 อาํเภอทีไ่ดจ้บัสลากขึน้มาในขัน้ที ่1 อาํเภอละ 100 คน และสดุทา้ยหากไมไ่ดค้รบ
ตามจํานวน 400 คน จะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อใหไ้ด้
แบบสอบถามครบตามจาํนวนแบบสอบถาม 400 ชุด 
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 2.  ข้อมูลทุตยภมู ิ ิ (Secondary Data) เป็นการเกบ็ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากงานวจิยัในอดตีที่
เกี่ยวขอ้งกบัร้านขายยา ด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร และพฤติกรรมผูบ้รโิภค รวบรวม
ขอ้มลูจากเอกสารทางวชิาการ หนงัสอื วารสาร สิง่พมิพ ์และขอ้มลูทีเ่ผยแพรท่างอนิเตอรเ์น็ต 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 1.  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้น้ีคือ แบบสอบถาม ซึ่งมีข ัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ
ตามลาํดบัต่อไปน้ี 
 2.  ศกึษาขอ้มูลจากตํารา และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุง่หมายของการวจิยั 
 3.  รวบรวมเน้ือหา ขอ้มูลต่างๆ ทีไ่ดจ้ากเอกสาร ตํารา และงานวจิยัต่างๆ เพื่อนํามาเป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม เกี่ยวกบั ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีสรา้งแบบสอบถาม ทัง้หมด 3 สว่น 
ตามกรอบแนวคดิ คอื 
  สว่นที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
  สว่นที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  สว่นที ่3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 4. นําเสนอต่ออาจารย์เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ขอคําแนะนํา มาปรบัปรุงแก้ไข 
เน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการวจิยั 
 5.  นําแบบสอบถามที่ได้รบัการปรบัปรุงแก้ไขแล้ว ไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความ
ถูกตอ้ง และความเทีย่งตรงของเน้ือหา (Content validity) 
 6.  ปรบัปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ จากนัน้นํามาปรึกษากับ
อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธอ์กีครัง้ เพือ่ปรบัปรงุใหม้คีวามชดัเจน และถูกตอ้งก่อนการนําไปใช ้
 7.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรงุแลว้ ในการไปทดลองใช ้(Try-Out) กบักลุ่มทีไ่มใ่ช่
กลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด โดยการหาความเชื่อมัน่ (Reliability) ที่ 95% โดยวิธีการหาค่า
สมัประสทิธอิลัฟา ์ ่ (α - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) (กลัยา วานิชย์
บญัชา 2546: 449) ซึง่คา่อลัฟาจะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องคาํถาม โดยจะมคี่าระหว่าง ่ 0≤∞≤1 
ค่าที่ใกล้เคียงกบั 1 แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูง โดยกําหนดค่าความเชื่อมัน่ที่ยอมรบัได้ไม่ตํ่ากว่
 0.70 ผลของการทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  คาํถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดค้า่ความเชื่อมัน่ ดงัน้ี 
  ดา้นผลติภณัฑ ์    เทา่กบั 0.780 
   ดา้นราคา      เทา่กบั 0.770 
   ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  เทา่กบั 0.929 
   ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   เทา่กบั 0.706 
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   ดา้นบุคคล      เทา่กบั 0.881 
   ดา้นกายภาพ     เทา่กบั 0.856 
   ดา้นกระบวนการ    เทา่กบั 0.723 
 8. นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
4. การจดักระทาํข้อมูลและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การจดักระทาํข้อมลู 
 1.  หลังจากเก็บข้อมูลแล้ว นําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และคดัแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  นําแบบสอบถามทีส่มบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) ในแบบลงรหสั สําหรบัประมวล
ขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอร ์
 3.  นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผล (Processing) ดว้ยโปรแกรมการ
ประมวลขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 
  
 การวเคราะหข้์อมลูิ  
 1.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะ
เกีย่วกบักลุ่มตวัอยา่งเหล่าน้ี  
  1.1  หาค่าความถี่ (Frequency) สําหรบัวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอ้มูล
เกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่1,3,4,5,6 
และ 7 
  1.2  หาค่ารอ้ยละ (Percentage) สําหรบัวเิคราะหข์อ้มูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอ้มูล
เกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่1,3,4,5,6 
และ 7 
  1.3  หาค่าเฉลี่ย (Mean) สําหรบัวเิคราะหข์อ้มูลแบบสอบถามตอนที่ 2 ปจจยัส่วนั

ประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นขขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไดแ้ก ้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่2 และ 3 
  1.4  หาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) สําหรบัวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามตอนที่ 2 
ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นขขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไดแ้ก ้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นั

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
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กระบวนการ และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่2 
และ 3 
 2.  การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน
การวจิยั เพือ่แสดงถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม เพือ่ทดสอบสมมตุฐิานดงัน้ี  
  2.1  สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา
แตกต่างกนั จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิt-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่ม สําหรบัตวัแปรดา้นเพศ และใชส้ถติ ิONE WAY ANOVA เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่มสําหรบัตวัแปรด้านอายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  2.2  สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
ในจงัหวดัลพบุร ีใชส้ถติวิเิคราะหส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coeffcient) ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
5. สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
 สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั มดีงัน้ี 
 1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  เป็นหลกัการที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล นําเสนอขอ้มูลและหาค่าสถติเิบื้องต้น ซึ่ง
เป็นการอธิบายหรอืบรรยายลกัษณะของข้อมูล ที่เก็บรวบรวม แต่จะไม่สามารถอ้างองิลกัษณะ
ประชากรไดจ้งึเป็นการสรปุถงึลกัษณะของขอ้มลูกลุ่มทีศ่กึษา อนัประกอบดว้ย  
  1.1  การหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายของข้อมูลส่วนตวั ของ
ผูบ้รโิภคในแบบสอบถาม โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 36) 
 

    P = f

n
   100 

 
   เมือ่ P  แทน  คา่สถติริอ้ยละ 
    f  แทน  ความถีข่องขอ้มลู 
    n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
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  2.2  สตูรหาคา่เฉลีย่ (Mean): X  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) ใชส้ตูรดงัน้ี  
 

    X  = ΣX

n
 

 
    เมือ่  X  แทน  คา่เฉลีย่ 

     ΣX  แทน  ผลรวมของขอ้มลูทัง้หมดหรอืคะแนนทัง้หมด 
     n   แทน  จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.3  การหาคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
2548: 38) ใชส้ตูร ดงัน้ี 
   

    S.D. = 
2 2nΣX - (ΣX )

n(n -1)
 

 
    เมือ่  S.D.  แทน คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
     X    แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
     n    แทน  จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
    Σx   แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     )x(

2

  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
 
  1.4  สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม การหาความเชื่อมัน่
ของแบบสอบถามโดยใชว้ดัคา่สมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (Cronbachs’ alpha coefficient) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2549: 35) 
  

    α = Κcovariance / variance

1+ (k -1)covariance / variance
 

 
   เมือ่ α  แทน  คา่สมัประสทิธขิองความเชือ่มัน่์  
     K   แทน  จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 
    covariance   แทน  คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ  
    variance   แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 
 2.  ค่าสถติ ิt-test เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มใน
กรณีทราบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม ที่เป็นอสิระต่อกนั เพื่อใช้ทดสอบ
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สมมุตฐิานจํานวน 1 ขอ้ ในขอ้ที ่1 ในแบบสอบถามสว่นที ่1 ในดา้นเพศ (ชูศร ีวงศร์ตันะ   .2541: 
165) 
  ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั S1

2 ≠ S2
2 ใชส้ตูร 

 

    1 2

2 2
1 1

1 2

X - X
t =

S S
+ +

n n

 

 

    
2 2
1 2

1 2

1 2

S S
df +

n n
n -1 n -1

 
 
 
 
  

 

 
  ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม เทา่กนั S1

2 = S2
2 ใชส้ตูร 

 

    1 2

p
1 2

X - X
t =

1 1
S +

n n

 

 
    2 2

1 2df = n + n  
 
   โดย  df  แทน  คา่องศาอสิระ 
   เมือ่  t  แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    X1  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    X2  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    S1

2 แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
    S2

2 แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
    n1   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
    n2   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
 
  2.1 ค่า F-test ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of 
Variance: ANOVA) โดยทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม 
โดยดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึง่จะใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากสถติ ิ(F) 
หรอืค่า Brown-Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมมุตฐิาน โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2550: 
113) 
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   ใชค้า่ F-test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 

    b

w

MS
F =

MS
 

 
   เมือ่  F   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
     MS b แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  
       (Mean square between groups) 
    MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
       (Mean square between error) 
    df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) ,  
       ภายในกลุ่ม (n-k) 
 
   สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-forsythe () ใชใ้นกรณทีีค่วาม
แปรปรวนแตกต่างกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545) สามารถเขยีนสตูรไดด้งัน้ี 
 

    
MSB

β =
MSW'

 

 

   โดยที ่ 
K

2i
i

i=1

n
MSW' = 1- S

N
 
 
 

  

 
   เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้น Brown Forsythe 
    MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิBrown Forsythe  
    K  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    S2

i  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ี
Least Significant Difference: LSD หรอื Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งใช้
สตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333)  
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 สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลีย่รายคู ่Fisher’s Least Significant Difference (LSD)  
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 

    α
1- ;n-k

i2

2MSE
LSD = t

n
 

 
   โดยที ่ni  ≠  nj 
 
   เมือ่  α

1- ;n-k
2

t  แทน ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่  

       95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม    
    MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw) 
    ni  แทน คา่จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
    nj  แทน คา่จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
 
   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลีย่รายคู ่Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) 
สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 

    D
D

q 2(MSE)
d =

n
 

 
   เมือ่   Dd  แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญั 
    Dq  แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญั 
    MSE  แทน คา่แปรปรวนภายในกลุ่ม 
      n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  2.2  คา่สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 311-312) 
 

    xy 2 2 2 2

n xy - ( x)( y)
r =

[n x - ( x) ][n y - ( y) ]

  

   
 

 

   เมือ่ xyr   แทน สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผลรวมของคะแนน y 
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    2x  แทน ผลรวมของคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และy ทุกคู ่
    n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์จะมคี่าระหว่าง์  -1≤ r ≤ 1 และความหมายของค่า r 
(กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2544: 437) คอื 
 1.  คา่ r เป็นลบ แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มกนั คอื ถา้ X เพิม่ 
Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่ 
 2.  ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ X เพิม่ Y 
จะเพิม่ดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 
 3.  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้ 1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมาก 
 4.  ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมาก 
 5.  ถา้ r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 6.  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้ 0 แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อยมากและมคี่าระดบั
ความสมัพนัธข์องคา่สหสมัพนัธ ์(Salkind. 2000: 208) 
 
 คาระดบัความสมัพนัธ ์่    ระดบัความสมัพนัธ ์
คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ 0.81 – 1.00  แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก (Very Strong) 
คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ 0.61 – 0.80  แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธร์ะดบัคอ่นขา้งสงู (Strong) 
คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ 0.41 – 0.60  แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง (Medium) 
คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ 0.21 – 0.40  แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัคอ่นขา้งตํ่า (Weak) 
คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ 0.01 – 0.20  แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก (Very Weak) 
 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

  

 การวจิยัเรื่องสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีโดยการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของการ
วเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ทีใ่ชแ้ทนความหมายของขอ้มลูและการแปลผล ดงัน้ี 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหแ์ละแปลผลข้อมลูิ   
 P  แทน คา่รอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต ์
 F  แทน ความถีข่องคะแนน 
 N  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Squares)   
 t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t-Distribution 
 F-Ratio   แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา f- Distribution 
 Sig.2 tailed แทน ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ
 LSD แทน Least Significant Difference 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดเ้สนอผลตามความมุง่หมายของการวจิยั โดยแบ่งการนําเสนอ
ออกเป็น 2 สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี 
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 สวนท่ี ่ 1 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงพรรณนาิ ิ  
 ตอนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 ตอนที ่3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 สวนท่ี ่ 2 การวเคราะหข้์อมูิ ลเชงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ  
 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 

ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 สวนท่ี ่ 1 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงพรรณนาิ ิ  
 ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จําแนกตาม
เพศอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวนและ
รอ้ยละ ดงัตาราง 2 
 
ตาราง 2 แสดงจาํนวนและรอ้ยละขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 

ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 155 38.8 
หญงิ 245 61.2 

รวม 400 100.0 
อาย ุ   

20 – 29 ปี  193 42.3 
30 - 39 ปี 
40 - 49 ปี 
50 ปีขึน้ไป 

112 
70 
25 

28.0 
17.5 
6.2 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 2  (ต่อ) 
 

ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี

163 
219 

40.8 
54.8 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 18 4.4 
รวม 400 100.0 

อาชีพ   
นกัเรยีน / นกัศกึษา  65 16.3 
ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 

37 
157 

9.3 
39.3 

เจา้ของกจิการ / ธุรกจิสว่นสว่นตวั 
พอ่บา้น / แมบ่า้น 

105 
36 

26.1 
9.0 

รวม 400 100.0 
รายได้เฉล่ียตอเดือน่    

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 109 27.2 
10,001 – 20,000 บาท 149 37.3 
20,001 – 30,000 บาท 78 19.5 
30,001 – 40,000 บาท 25 6.3 
40,001 – 50,000 บาท 11 2.7 
มากกวา่ 50,001 บาทขึน้ไป 28 7.0 

รวม 400 100.0 
 

 จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
จาํนวน 400 คน พบวา่ 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 245 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.2
รองลงมาเป็นเพศชายจาํนวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 
 อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 20 – 29 ปี จาํนวน 193 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.3 
รองลงมาคอื อายุ 30 – 39 ปี จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28 อายุ 40 – 49 ปี มจีาํนวน 70 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 และอาย ุ50 ปีขึน้ไป จาํนวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.3  
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 219 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.8 รองลงมาคอื มกีารศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
40.8และสงูกวา่ระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.4 
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 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 157 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 39.3 รองลงมาคอื เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั จํานวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.3 
นกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 37 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 และ พอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จํานวน 149 คนคดิเป็นรอ้ยละ 37.3 รองลงมาคอื รายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 
บาท จาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 78 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 50,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 28 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 7 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.3 และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 – 50,000 บาท จาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8  
 จากการวเิคราะหข์อ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า ความถีข่องกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึดาํเนินการจดักลุ่มใหม ่ใหม้จีาํนวนทีเ่หมาะสม ดงัตาราง 3 
 
ตาราง 3  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ทีจ่ดักลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 
อาย ุ   

20 – 29 ปี 
30 – 39 ปี 
40 ปีขึน้ไป  

194 
111 
95 

48.5 
27.7 
23.8 

รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 163 41.0 
ปรญิญาตร ี 237 59.0 

รวม 400 100.00 
รายได้เฉล่ียตอเดือน่    

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 109 27.2 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาทขึน้ไป 

149 
78 
64 

37.3 
19.5 
16.0 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรท์ีจ่ดักลุ่มใหม ่พบวา่ 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 20 - 29 ปี จํานวน 194 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.5 
อาย ุ30 – 39 ปี จาํนวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.7 และอายุ 40 ปีขึน้ไป มจีาํนวน 95 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 23.8 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืสูงกว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59 และมกีารศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 163 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 41 
 รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จาํนวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.3 รองลงมาคอื รายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 
บาท จาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.2 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 78 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 และรายได ้30,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16  
 
 ตอนท่ี 2 การวเคราะห์ิ ข้อมลูเก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการ ได้แก ด้าน่ ่ิ
ผลตภณัฑ ์ ด้านราคา ิ ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ด้านการสงเสรมการตลาด ด้านบคุคล ่ ิ
ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ 
 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้าน
กระบวนการ วเิคราะหโ์ดยการหาคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานดงัน้ี 
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 

สวนประสมทางการ่ ตลาดบรการิ  X  S.D. แปลผล 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.87 0.543 มาก 
ดา้นราคา 3.79 0.666 มาก 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.76 0.662 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.42 0.726 มาก 
ดา้นบุคคล 4.06 0.559 มาก 
ดา้นกายภาพ 4.05 0.754 มาก 
ดา้นกระบวนการ 4.08 0.531 มาก 

สวนประสมทางการตลาดบรการโดยรวม่ ิ  3.86 0.498 มาก 

 
 ตาราง 4 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
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ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบั
มากทุกดา้น โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.08 รองลงมา
คอืดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 4.05 3.87 3.79 3.76 และ 3.42ตามลาํดบั 
 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านผลตภณัฑ์ิ  X  S.D. แปลผล 

1. ตราสนิคา้(ยีห่อ้)ของยาในรา้น 3.97 0.627 มาก 
2. ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา 3.77 0.750 มาก 
3. คุณภาพของยาภายในรา้น 4.03 0.767 มาก 
4. ความหลากหลายของประเภทยา 3.91 0.740 มาก 
5. มผีลติภณัฑอ์ื่นเสรมิใหเ้ลอืกซือ้ได ้ 3.66 0.852 มาก 

ด้านผลตภณัฑโ์ดยรวมิ  3.87 0.543 มาก 

 
 จากตาราง 5 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
ผลิตภณัฑ์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากทุกข้อโดยข้อที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ คุณภาพของยา
ภายในรา้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 รองลงมา คอื ตราสนิคา้(ยีห่อ้)ของยาในรา้น ความหลากหลาย
ของประเภทยา ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา และมผีลติภณัฑ์อื่นเสรมิใหเ้ลอืกซื้อได ้โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.97 3.91 3.77 และ3.66 ตามลาํดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านราคา X  S.D. แปลผล 

ความเหมาะสมของราคายา 3.94 0.783 มาก 
ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมือ่เทยีบกบัรา้นอืน่ 3.83 0.772 มาก 
สามารถต่อรองราคาสนิคา้ได ้ 3.48 1.038 มาก 
มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน้  3.93 0.782 มาก 

ด้านราคาโดยรวม 3.79 0.666 มาก 
 
 จากตาราง 6 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคายา โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 รองลงมาคอื มปีายบอกราคายาชดัเจน ราคาทีจ่ําหน่ายไม่แพงเมื่อเทยีบกบั้

รา้นอื่น และสามารถต่อรองราคาสนิคา้ได ้โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.93 3.83 และ 3.48 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 7 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  X  S.D. แปลผล 

มสีถานทีจ่อดรถ 3.65 0.853 มาก 
ความสะดวกในการเดนิทาง 3.92 0.648 มาก 
เวลาเปิด-ปิดของรา้นขายยา 3.92 0.574 มาก 
มสีาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร 3.57 0.934 มาก 

ด้านชองทางการจดัจาํหนายโดยรวม่ ่  3.76 0.662 มาก 

 
 จากตาราง 7 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.76 เมื่อพจิารณาราย
ขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ 
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ความสะดวกในการเดนิทาง และเวลาเปิด-ปิด ของรา้นขายยา โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.92 รองลงมา
คอื มสีถานทีจ่อดรถและมสีาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.65 และ 3.57 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 8 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ 
     สง่เสรมิการตลาด 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการด้านการสงเสรม่ ่ิ ิ
การตลาด X  S.D. แปลผล 

มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรูเ้รือ่งยา 3.49 0.829 มาก 
มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์นสือ่ต่างๆ เชน่ วทิยชุมุชน 3.39 0.880 ปานกลาง 
มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองใช ้ 3.42 0.914 มาก 
มกีารมอบของสมนาคุณตามโอกาสต่างๆ  3.41 0.969 มาก 
มกีารสะสมยอดซือ้ แลกของรางวลั 3.41 0.954 มาก 

ด้านการสงเสรมการตลาดโดยรวม่ ิ  3.42 0.726 มาก 

 
 จากตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.42 เมื่อพจิารณารายขอ้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัในระดบัมาก โดยขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่ มกีารแจก
แผน่พบัเสรมิความรูเ้รื่องยา โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.49 รองลงมาคอื มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองใช ้
มกีารมอบของสมนาคุณตามโอกาสต่างๆ และมกีารสะสมยอดซื้อ แลกของรางวลั โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.42 3.41และ 3.41ตามลําดบั และผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ใน
ขอ้มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์นสือ่ต่างๆ เชน่ วทิยชุุมชน โดยมคีา่เฉลีย่ 3.39 
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคล 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านบคุคล X  S.D. แปลผล 

ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่งยาแก่ลกูคา้ไดเ้ขา้ใจ 4.00 0.704 มาก 
ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์ 4.07 0.755 มาก 
มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลาทาํการ 4.02 0.769 มาก 
ผูข้ายแต่งกายสภุาพเรยีบรอ้ย 4.06 0.714 มาก 
ผูข้ายมกีรยิาสภุาพออ่นโยน 4.19 0.645 มาก 

ด้านบคุคลโดยรวม 4.06 0.559 มาก 

 
 จากตาราง 9 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคคล
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่ ผูข้ายมกีรยิาสุภาพอ่อนโยน โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 รองลงมาคอื ผูข้ายมคีวามรูค้วามเขา้ใจในผลติภณัฑ ์ผูข้ายแต่งกายสุภาพ
เรยีบรอ้ย มเีภสชักรประจํารา้นตลอดเวลาทําการ และผูข้ายใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจ 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.07 4.06 4.02 และ 4.00 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้น 
     กายภาพ 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านกายภาพ X  S.D. แปลผล 

สภาพแวดลอ้มภายในรา้น 4.05 2.265 มาก 
มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้  4.04 0.644 มาก 
ความสะอาดของอุปกรณ์ในรา้น 4.14 0.664 มาก 
ความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีง ของอุปกรณ์ในรา้น 4.03 0.639 มาก 

ด้านกายภาพโดยรวม 4.05 0.754 มาก 

 
 จากตาราง 10 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กายภาพพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกายภาพ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
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ความสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด ไดแ้ก่ ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้น 
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 รองลงมาคอื สภาพแวดลอ้มภายในรา้น มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้่าย ้

และความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีงของอุปกรณ์ในรา้น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 4.04 และ 
4.03 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     กระบวนการ 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
ด้านกระบวนการ X  S.D. แปลผล 

สามารถจดัยาใหล้กูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ 3.94 0.689 มาก 
สามารถจดัยาใหก้บัลกูคา้ไดถู้กตอ้ง 4.25 0.687 มากทีส่ดุ 
ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ 4.05 0.663 มาก 
มกีารจดัสรรลาํดบัลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน-หลงัได้
อยา่งเหมาะสม 4.13 0.633 มาก 

ด้านกระบวนการโดยรวม 4.08 0.531 มาก 

 
 จากตาราง 11 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน
กระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัขอ้สามารถจดัยาใหลู้กคา้ไดถู้กตอ้งในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.25 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีารจดัลําดบั
ลูกคา้ทีเ่ขา้มาก่อน – หลงัไดอ้ย่างเหมาะสม ความรวดเรว็ในการชําระเงนิ และสามารถจดัยาให้
ลกูคา้ไดถู้กตอ้งโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.13 4.05 และ 3.94 ตามลาํดบั 
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 สวนท่ี ่ 3 การวเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาของิ ิ ิ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบรีุ 
  
ตาราง 12 แสดงคา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
      รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 

พฤตกรรมิ  Max Min X  S.D. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 10 1 2.05 1.63 
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 2500 20 221.55 257.42 

 
 จากตาราง 12 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีพบวา่  
 ความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถีใ่นการใช้
บรกิารรา้นขายยาสงูสดุเป็นจาํนวน 10 ครัง้ต่อเดอืน และใชบ้รกิารรา้นขายยาน้อยทีส่ดุเป็นจาํนวน 1 
ครัง้ต่อเดอืน โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 2.05 ครัง้ต่อเดอืน และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.63  
 คาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) ผูต้อบแบบสอบถามมคี่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา มากทีสุ่ดเป็นจาํนวน 2,500 บาทต่อครัง้ และมคี่าใชจ้่ายตํ่าทีส่ดุเป็นจาํนว
 20 บาทต่อครัง้ โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 221.55 บาทต่อครัง้ และมคี่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
257.42  
 
ตาราง 13 แสดงจาํนวน และรอ้ยละของขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ 
      ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  จาํนวน ร้อยละ 
บคุคลท่ีมีอทธพลตอการซ้ือยาิ ิ ่    

ตนเอง 
เพือ่น 
คูร่กั 

190 
52 
22 

47.5 
13.0 
5.5 

เภสชักร / ผูจ้าํหน่าย 84 21.0 
ครอบครวั 52 13.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 13  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  จาํนวน ร้อยละ 
ชวงเวลาท่ีทานใช้บรการร้านขายยา่ ่ ิ    

28 7.0 07: 00 – 09: 00 น. 
09: 01 – 11: 00 น. 
11: 01 – 13: 00 น. 
13: 01 – 15: 00 น. 
15: 01 – 17: 00 น. 
17: 01 – 19: 00 น. 

74 
33 
36 
50 

179 

18.5 
8.3 
9.0 

12.5 
44.7 

รวม 400 100.0 
เหตผุลในการซ้ือยาแตละครัง้่    

256 
61 
39 

64.0 
15.2 
9.8 

ซือ้เมือ่มอีาการเจบ็ปวย่  
ซือ้เพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้มือ่มอีาการเจบ็ปวย่  
ซือ้เพือ่ปองกนัการเจบ็ปวย้ ่  
ซือ้เพือ่เสรมิสขุภาพและความงาม 44 11.0 

รวม 400 100.0 
ประเภทของสนค้าท่ีซ้ือมากท่ีสดุิ  

ยารกัษาโรค 
 

291 
 

72.8 
ยาวติามนิบาํรงุ / อาหารเสรมิ 
อุปกรณ์การแพทย ์
อุปกรณ์สาํหรบัเดก็ 

98 
5 
6 

24.5 
1.2 
1.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 13  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  จาํนวน ร้อยละ 
กลมุยาท่ีซ้ือมากท่ีสดุในการใช้บรการแตละครัง้่ ่ิ    

ยาแกป้วดเมือ่ย 
ยาแกป้วดลดไข ้
ยาเกีย่วกบัระบบทางเดนิหายใจ 
ยาฮอรโ์มน 
ยาออกฤทธต่ิอหวัใจและหลอดเลอืด์  
ยาโรคทางเดนิอาหาร 
ยาออกฤทธต่ิอระบบประสาท์  
ยารกัษาโรคผวิหนงั 
ยาวติามนิบาํรงุ , อาหารเสรมิต่างๆ  

63 
203 
17 
14 
3 

21 
4 

10 
65 

15.8 
50.8 
4.3 
3.5 
0.8 
5.3 
1.0 
2.5 

16.3 
รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 13 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ี 
 บุคคลท่ีมีอทธพลตอการซ้ือยา ิ ิ ่ พบว่าสว่นใหญ่ คอืตนเอง จาํนวน 190 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 47.5 รองลงมาคอื เภสชักร/ผูจ้าํหน่ายจาํนวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 ครอบครวัจาํนวน 52 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 เพื่อน จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และคู่รกัจาํนวน 22 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.5 ตามลาํดบั 
 ชวงเวลาท่ีทานใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ พบวา่ สว่นใหญ่ใชบ้รกิารรา้นขายยา ช่วงเวลา 17: 
01 – 19: 00 น. จาํนวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.8 รองลงมาคอื ช่วงเวลา 09: 01 – 11: 00 น.
จาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.5 ช่วงเวลา 15: 01 – 17: 00 น. จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
12.5 ช่วงเวลา 13: 01 – 15: 00 น. จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 ช่วงเวลา 11: 01 – 13: 00 
น. จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.3 และช่วงเวลา 07: 00 – 09: 00 น. จาํนวน 28 คน คดิเป็น  
รอ้ยละ 7.0 ตามลาํดบั 
 เหตผุลในการซ้ือยาแตละครัง้ ่ พบวา่ สว่นใหญ่ซือ้เมือ่มอีาการเจบ็ปวด จาํนวน 256 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 64.0 รองลงมาคอื ซือ้เพือ่เกบ็ไวใ้ชเ้มือ่มอีาการเจบ็ปวยจาํนวน ่ 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
15.3 ซือ้เพือ่เสรมิสขุภาพและความงามจาํนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 และซือ้เพือ่ปองกนั้

อาการเจบ็ปวยจาํนวน ่ 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.7 ตามลาํดบั 
 กลุมประเภทสนค้าท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ่ ิ พบว่าส่วนใหญ่ซื้อยารกัษาโรค 
จาํนวน 291 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.8 รองลงมาคอื อาหารเสรมิ วติามนิ จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ย
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ละ 24.5 อุปกรณ์สาํหรบัเดก็จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5 และอุปกรณ์การแพทย ์จาํนวน 5 คดิ
เป็นรอ้ยละ 1.3 ตามลาํดบั 
 กลุมยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ่ พบว่าส่วนใหญ่ซื้อยาแกป้วดลดไข ้จํานวน 203 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.8 รองลงมาคอื อาหารเสรมิ,วติามนิจาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 ยาแก้
ปวดเมื่อย จาํนวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.8 ยาโรคทางเดนิอหาร จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.3 ยาเกีย่วกบัทางเดนิหายใจ จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 ยาฮอรโ์มน จาํนวน 14 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 3.5 ยารกัษาโรคผวิหนัง จํานวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 ยาออกฤทธต่ิอระบบ์
ประสาท จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1 และยาออกฤทธต่ิอหวัใจและหลอดเลอืด จาํนวน ์ 3 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 0.7 ตามลาํดบั 
 
 สวนท่ี ่ 2 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมตุฐานิ ิ ิ  
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั จาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
แตกต่างกนั 
 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ใช้ค่าสถิติการทดสอบโดยใช้กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent t-test) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.(2-tailed) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 อย่างไรก็ตามเน่ืองจากสูตรการคํานวณค่า t มคีวามแตกต่างระหว่างกรณีที่ความ
แปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั และกรณีทีค่วามแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่
เท่ากนั ดงันัน้ ในขัน้แรก จึงต้องทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเท่ากนัของความแปรปรวน
ระหวา่ง 2 กลุ่มประชากรโดยใชส้ถติ ิLevene’s test  
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 
 หากผลการทดสอบสมมตฐิานของค่าความแปรปรวนมคี่า Sig.น้อยกว่า 0.05 กจ็ะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และใชค้่า t กรณีความแปรปรวนของสองกลุ่ม
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ประชากรไมเ่ทา่กนั แต่หากพบวา่คา่ Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 กจ็ะยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรทัง้
สองเทา่กนั 
 
ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีจาํแนกตามเพศ 
 

Levene’s Test for Equality of Variances พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายิ ิ ยาในจงัหวดั
ลพบรีุ จาํแนกตามเพศ F Sig. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 1.36 0.244 
คา่ใชจ้า่ยใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)  9.841** 0.000 
 

**อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 14 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามเพศ พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.244 ซึง่
มากกวา่ 0.05 แสดงวา่คา่ความแปรปรวนของทัง้สองกลุ่มเทา่กนั จงึใชค้า่สถติ ิIndependent 
Sample t-test กรณ ีEqual variances assumed ในการทดสอบ 
 ด้านคาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของเพศทัง้สองกลุ่มไมเ่ท่ากนั จงึใชค้่าสถติ ิIndependent 
Sample t-test กรณ ีEqual variances notassumed ในการทดสอบ 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
      ลพบุรจีาํแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Mean พฤตกรรมการใช้บรการร้านิ ิ
ขายยา 

เพศ 
X  S.D. t df Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (ครัง้/เดอืน) 

ชาย 
หญงิ 

1.99 
2.09 

1.776 
1.533 

-.589 
 

398 
 

0.556 

คา่ใชจ้า่ยใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) 

ชาย 
หญงิ 

195.48 
238.04 

187.170 
292.481 

-1.774 397.939 0.077 
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 จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบวา่ 
 ความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig.เท่ากบั 0.556 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใช้
บริการร้านขายยาไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 คาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) พบว่าม ีค่า Sig.เท่ากบั 0.077 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใช้จ่ายใช้บรกิารไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
แตกต่างกนั 

  
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มโดยจะทําการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า 
Sig.(2-tailed) มคีา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติน้ิอยกวา่ 0.05 
 ทัง้น้ีจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัให้
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า
นยัสาํคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่ จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 โดยทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน
ไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความคา่แปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั    
     ลพบุร ีจาํแนกตามอาย ุ
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  
Levene  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 10.448** 2 397 0.000 
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 0.272 2 397 0.762 

     
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการทดสอบความคา่แปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามอาย ุพบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากนั ดงันัน้ จงึใชส้ถติ ิBrown 
Forsythe ในการทดสอบดงัตาราง 17 
 ด้านคาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา่ ่ ิ  (บาท/ครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.762 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 แสดงว่าความแปรปรวนของประชากรทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ
ทดสอบ ดงัตาราง 19 
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
     ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จาํแนกตามอายดุว้ย  
     Brown-Forsythe 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  
Levene  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 6.387** 2 181.477 0.000 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จําแนกตามอาย ุ
ดว้ย Brown-Forsythe พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) แสดงว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
ดงันัน้ผู้วิจยัจะทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยนําไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย 
      ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เป็นรายคู ่
      โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
20-29ปี 
1.96 

30-39ปี 
1.74 

40 ปีขึน้ไป 
2.58 

20 – 29 ปี 
1.96 - 

0.225 
(0.307) 

-0.615 
(0.060) 

30 – 39 ปี 
1.74   

-0.840** 
(0.005) 

40 ปีขึน้ไป 2.58   - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เป็นรายคู่
โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 40 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มี
พฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาดา้นความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มากกว่า 
ผูบ้รโิภคอาย ุ30-39 ปี โดยผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.840 
 
ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
     ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้
     สถติ ิF-test 
 

พฤตกรรมการใช้ิ
บรการร้านขายยาิ  

แหลงความ่
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 120167.010 2 60083.50 0.906 0.405 
ภายในกลุ่ม 26319871.99 397 66296.90   

คา่ใชจ้า่ยในการใช้
บรกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้)  รวม 26440039.00 399    

 
 จากตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จําแนกตามอายุ โดยใชส้ถติ ิ
F-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.405 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิาร
รา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุร ีไมแ่ตกต่างกนั 
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 H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุร ีแตกต่างกนั 

 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ใช้ค่าสถิติการทดสอบโดยใช้กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent t-test) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.(2-tailed) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 อย่างไรก็ตามเน่ืองจากสูตรการคํานวณค่า t มคีวามแตกต่างระหว่างกรณีที่ความ
แปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั และกรณีทีค่วามแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่
เท่ากนั ดงันัน้ ในขัน้แรก จึงต้องทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเท่ากนัของความแปรปรวน
ระหวา่ง 2 กลุ่มประชากรโดยใชส้ถติ ิLevene’s test  
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 
 หากผลการทดสอบสมมตฐิานของค่าความแปรปรวนมคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 กจ็ะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอบ(H1) และใชค้่า t กรณีความแปรปรวนของสองกลุ่ม
ประชากรไมเ่ทา่กนั แต่หากพบวา่คา่ Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 กจ็ะยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรทัง้
สองเทา่กนั 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

Levene’s Test for Equality of Variances พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาในจงัหวดัิ ิ
ลพบรีุ จาํแนกตามระดบัการศึกษา F Sig. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 0.47 0.492 
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)  8.197** 0.004 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 
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 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.492 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของทัง้สองกลุ่มเท่ากนั จงึใชค้่าสถติ ิIndependent 
Sample t-test กรณ ีEqual variances assumed ในการทดสอบ ดงัตาราง 21 
 คาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของเพศทัง้สองกลุ่มไมเ่ท่ากนั จงึใชค้่าสถติ ิIndependent Sample 
t-test กรณ ีEqual variances notassumed ในการทดสอบ ดงัตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบคา่ความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุรจีาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

t-test for Equality of Mean พฤตกรรมการใช้บรการิ ิ
ร้านขายยา 

ระดบั
การศึกษา 

X  S.D. t df Sig. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) 

ตํ่ากว่
ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตรี
หรอืสงูกวา่ 

2.21 
 

1.93 

1.522 
 

1.695 

1.701 
 

398 
 

0.090 
 

คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) 

ตํ่ากว่
ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตรี
หรอืสงูกวา่ 

192.32 
 
241.86 

192.024 
 
293.128 

-
2.042* 

 

396.7
35 
 

0.042 
 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มี ค่า Sig.เท่ากบั 0.090 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 คาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้)ม ีค่า Sig. เท่ากบั 0.042 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
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ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืสูงกว่าปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาดา้นค่าใชจ้่ายค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
มากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีโดยผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 49.54 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรี
แตกต่างกนั 

 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มโดยจะทําการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า 
Sig.(2-tailed) มคีา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติน้ิอยกวา่ 0.05 
 ทัง้น้ีจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัให้
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า
นยัสาํคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่ จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 โดยทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test 
ดงัต่อไปน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 22 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีจาํแนกตามอาชพี 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  
Levene  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 11.638** 4 395 0.000 
คา่ใชจ้า่ยใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 2.127 4 395 0.077 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความคา่แปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามอาชพี พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากนั ดงันัน้ จงึใชส้ถติ ิ
Brown Forsythe ในการทดสอบดงัตาราง 23 
 ด้านคาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา่ ่ ิ  (บาท/ครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.077 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ความแปรปรวนเทา่กนัจงึใชส้ถติ ิF-test ดงัตาราง 25 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน 
     จงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จาํแนกตามอาชพี ดว้ย  
     Brown-Forsythe 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  Statistic df1 df2 Sig. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 12.043** 4 268.082 0.000 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรี จําแนกตามอาชีพ ด้านความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) ด้วย 
Brown-Forsythe พบวา่มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคูจ่งึจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ดงัตาราง 24 
 
ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ 
     ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จาํแนกตามอาชพี  
     โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 
 

นกั
เรยี

น/
นกั

ศกึ
ษา

 

ขา้
รา
ชก

าร
/พ
นกั

งา
น

รฐั
วสิ

าห
กจิ

 

พน
กัง
าน

เอ
กช

น 

เจ
า้ข
อง
ธุร
กจิ

/ธุร
กจิ

สว่
นต

วั 

พอ่
บา้

น/
แม

บ่า้
น 

อาชีพ X  
 

1.95 1.73 1.59 2.87 2.14 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 1.95 - 0.224 

(0.993) 
0.361 
(0.549) 

-0.913* 
(0.022) 

-0.185 
(0.999) 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 1.73  - 0.137 
(0.999) 

-1.137** 
(0.002) 

-0.409 
(0.756) 

พนกังานบรษิทั เอกชน 1.59   - -1.274** 
(0.000) 

-0.547 
(0.129) 

เจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั 2.87    - 0.728 
(0.161) 

พอ่บา้น/แมบ่า้น 2.14     - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) จาํแนกตาม
อาชพีพบวา่  
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิส่วนตวั มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.022 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ใน
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การใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มพีฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยา ด้านความถี่ในการใช้
บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดือน) น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มอีาชพีเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.913 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิ
สว่นตวั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/
พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา ด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดอืน) น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มอีาชพีเจ้าของ
ธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.137 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนักงานเอกชน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(ครัง้/เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.274 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุรดีา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิ 
     F-test  
 
พฤตกิ รรมการใช้
บรการร้านขายยาิ  

แหลงความ่
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 657147.955 4 164286.989 2.517* 0.041 
ภายในกลุ่ม 25782891.04 395 65273.142   

คา่ใชจ้า่ยในการใช้
บรกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้)  รวม 26440039 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จําแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิ
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F-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.041 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาในจงัหวดัลพบุรี ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ จงึจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ดงัตาราง 26 
 
ตาราง 26 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ 
     ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จาํแนกตาม 
     อาชพีโดยใชว้ธิ ีLSD 
 

นกั
เรยี

น/
นกั

ศกึ
ษา

 

ขา้
รา
ชก

าร
/พ
นกั

งา
น

รฐั
วสิ

าห
กจิ

 

พน
กัง
าน

เอ
กช

น 

เจ
า้ข
อง
ธุร
กจิ

/ธุร
กจิ

สว่
นต

วั 

พอ่
บา้

น/
แม

บ่า้
น 

อาชีพ X  
 

149.08 224.59 215.73 275.81 216.39 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 149.08 - 75.518 

(0.152) 
66.656 
(0.078) 

126.733** 
(0.002) 

67.312 
(0.205) 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 224.59  - 8.862 
(0.850) 

51.215 
(0.295) 

8.206 
(0.891) 

พนกังานบรษิทั เอกชน 215.81   - 60.077 
(0.063) 

0.656 
(0.989) 

เจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั 275.81    - 59.421 
(0.229) 

พอ่บา้น/แมบ่า้น 216.39     - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 26 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จาํแนกตาม
อาชพีพบวา่ 
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 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิส่วนตวั มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิสว่นตวั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้
บรกิารร้านขายยา (บาท/ครัง้) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีผลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 126.733 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดัลพบุร ีแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีแตกต่างกนั 

  
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มโดยจะทําการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า 
Sig.(2-tailed) มคีา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติน้ิอยกวา่ 0.05 
 ทัง้น้ีจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัให้
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า
นยัสาํคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่ จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 โดยทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test 
ดงัต่อไปน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  
Levene  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 9.128** 3 396 0.000 
คา่ใชจ้า่ยใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 17.305** 3 396 0.000 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 แสดงวา่ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 28 
 ด้านคาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 แสดงว่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จงึทําการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Brown-
Forsytheดงัตาราง 28 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนดว้ย Brown-Forsythe 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยาิ ิ  Statistic df1 df2 Sig. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 5.448** 3 188.500 0.001 
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 10.075** 3 188.500 0.000 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดว้ย Brown-Forsythe พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร
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รา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ จึงจะนําไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ดงัตาราง 29 
 ด้านคาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ที่ตัง้ไว้ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ จึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ดงัตาราง 30 
 
ตาราง 29 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีจาํแนกตามรายได ้ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) โดยใชว้ธิ ี 
     Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  X  

ตํ่ากวา่หรื
เทา่กบั 
10,000 
บาท 
2.29 

10,001 – 
20,000 
บาท 

 
1.75 

20,001 – 
30,000 
บาท 

 
1.76 

30,001 
บาทขึน้ไป 

 
 

2.67 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
10,000 บาท 

2.29 - 
0.542* 
(0.022) 

0.537 
(0.112) 

-0.378 
(0.849) 

10,001 – 20,000 บาท 
1.75  - 

-0.005 
(1.000) 

-0.920* 
(0.028) 

20,001 – 30,000 บาท 
1.76   - 

-0.915 
(0.053) 

30,001 บาทขึน้ไป  2.67    - 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 จากตาราง 29 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาในจงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามรายไดด้า้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) พบวา่  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้10,001-20,000 
บาทมคี่า Sig. เท่ากบั 0.022 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กั
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 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้10,001 – 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
ด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้ 10,001-20,000 
บาท มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.542 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 10,001-20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไปมคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.028 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้10,001-20,000 บาท กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายได ้10,000-20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.920 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 30 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั 
     ลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดย 
     ใชว้ธิ ีDunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  X  

ตํ่ากวา่หรื
เทา่กบั  
10,000  
บาท 

160.92 

10,001 – 
20,000 
บาท 

 
171.74 

20,001 – 
30,000 
บาท 

 
282.56 

30,001  
บาทขึน้ไป 

 
 

366.41 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 
บาท 

160.92 - 
-10.828 
(0.988) 

-121.647 
(0.063) 

-205.489** 
(0.000) 

10,001 – 20,000 บาท 171.74  - 
-110.819 
(0.128) 

-194.661** 
(0.000) 

20,001 – 30,000 บาท 282.56   - 
-83.842 
(0.658) 

30,001 บาทขึน้ไป 366.41    - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 



 71 

 จากตาราง 30แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาในจงัหวดัลพบุร ีจาํแนกตามรายได ้ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) พบวา่  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001บาทขึน้
ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กั
 10,000บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/
ครัง้) แตกต่างกนั กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไปอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 205.489 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 10,001-20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้10,001-20,000 บาท กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้
บรกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายได ้10,000-20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้ 30,001 บาทขึ้นไป มผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
194.661 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบไปดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
จาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 H1: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั 
โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร กบั 
     พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิาร 
     รา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านความถ่ีในการใช้ิ ิ
บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

ด้านผลตภณัฑ์ิ      
1. ตราสนิคา้(ยีห่อ้)ของยาในรา้น .075 .135 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

2. ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา .140** .005 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
3. คุณภาพของยาภายในรา้น .125* .012 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
4. ความหลากหลายของประเภทยา
ภายในรา้น 

.101* .043 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

5. มผีลติภณัฑอ์ื่นๆ เสรมิใหเ้ลอืก
ซือ้ได ้ 

-.113* .024 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

รวม .083 .096 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ด้านราคา     
6. ความเหมาะสมของราคายา .093 .064 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
7. ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมือ่เทยีบ
กบัรา้นอื่น 

.132** .008 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

8. สามารถต่อรองราคายาได ้ .139** .005 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
9. มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน้  .005 .924 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .121* .016 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่      

10. มสีถานทีจ่อดรถ .053 .287 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

11. ความสะดวกในการเดนิทาง .070 .165 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

12. เวลาเปิด – ปิดของรา้นขายยา .059 .236 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
13. มจีาํนวนสาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร -.026 .604 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .050 .314 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
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ตาราง 31  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านความถ่ีในการใช้ิ ิ
บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ      
14. มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรู้
เรือ่งยา 

.053 .287 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

15. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ ์
ผา่นสือ่ต่างๆ  

.059 .241 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

16. มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองใช ้ .071 .158 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
17. มกีารมอบของสมนาคุณตาม
โอกาสต่างๆ  

.091 .069 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

18. มกีารสะสมยอดซือ้แลกของ
รางวลั 

.092 .065 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .093 .064 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ด้านบคุคล     
19. ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่ง
ยาแกล่กูคา้ไดเ้ขา้ใจ 

.140** .005 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

20. ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจใน
ผลติภณัฑ ์

.105* .035 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

21. มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลา -.060 .230 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

22. ผูข้ายแต่งกายสภุาพเรยีบรอ้ย .015 .770 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

23. ผูข้ายมคีวามสภุาพออ่นโยน .053 .288 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .063 .208 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ด้านกายภาพ     
24. สภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยา .044 .378 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

25. มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้  .051 .310 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
26. ความสะอาดของอุปกรณ์ภายใน
รา้น 

.157** .002 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
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ตาราง 31  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านความถ่ีในการใช้ิ ิ
บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

27. ความทนัสมยัและความพรอ้ม
เพรยีงของอุปกรณ์ภายในรา้นขายยา 

-.030 .548 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .072 .150 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
ด้านกระบวนการ     
28. สามารถจดัยาใหล้กูคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเรว็ 

.105* .035 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

29. สามารถจดัยาใหก้บัลกูคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง 

.171** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

30. ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ .063 .209 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

31. มกีารจดัสรรลาํดบัของลกูคา้ที่
เขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน-หลงั ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

0.011 .823 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .112* .025 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) พบวา่  
 
 ด้านผลตภณัฑ์ิ  
 ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.096 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสม
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ทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผู้บริโภคในจังหวดัลพบุรี ด้านความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
 ตราสนิคา้ (แบรนด)์ของยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.135 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตราสนิคา้(แบรนด)์ของยา 
ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่น
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.005 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลกัษณะบรรจุภณัฑ์
ของยา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.140 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยามคีวามสวยงามแล
ทนัสมยัของบรรจุภณัฑม์ากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 คุณภาพของยาภายในรา้น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพของยา
ภายในรา้น มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.125 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของยาภายในรา้นมคีุณภาพมากขึน้ จะทํ
ใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ความหลากหลายของประเภทยาภายในรา้นมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.043 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ความหลากหลายของประเภทยาภายในรา้น มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.101 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ความหลากหลายของประเภทยาภายใ
รา้นมมีากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 มผีลติภณัฑอ์ื่นๆ เสรมิใหเ้ลอืกซือ้ได ้อย่างเช่น อุปกรณ์การแพทย ์มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.024 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
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(H1) หมายความว่า มีผลิตภัณฑ์อื่นๆ เสริมให้เลือกซื้อได้ อย่างเช่น อุปกรณ์การแพทย์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการ
ใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั -0.113แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม ในระดบัตํ่
มาก กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคให้ความสําคญักบัภายในรา้นขายยามผีลติภณัฑ์อื่นๆ เสรมิ อย่างเช่น 
อุปกรณ์การแพทยเ์พิม่ขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) ลดลง ในระดบัตํ่ามาก 
   
 ด้านราคา 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์ ์ (r) 
เท่ากบั 0.121 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถ้
ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคามากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ความเหมาะสมของราคายา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.064 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความเหมาะสมของราคา
ยาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคในจงัหวดัลพบุรี ด้าน
ความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่นมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.008 ซึง่มคี่าน้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ราคาที่
จําหน่ายไม่แพงเมื่อเทียบกบัร้านอื่น มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.132 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัราคาที
จําหน่ายไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านอื่นมากขึ้น จะทําให้พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่
มาก 
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 สามารถต่อรองราคายาได ้มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.005 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สามารถต่อรองราคา
ยาได้ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.139 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัสามารถต่อราคายาไดม้ากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรร
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่า 
 มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน ้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.924 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มปีายบอกราคา้

ยาเหน็ชดัเจน ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.314 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิส
ธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวเ้มือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  มสีถานทีจ่อดรถมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.287 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มสีถานที่จอดรถไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการ
ใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความสะดวกในการเดนิทางมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.165 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความสะดวกในการ
เดนิทางไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 เวลาเปิด-ปิดของรา้นขายยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.236 ซึง่มากกว่า0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า เวลาเปิด-ปิดของรา้น
ขายยาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มจีาํนวนสาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.604 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มจีาํนวนสาขาให้
เลือกใช้บรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.064 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธ 
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิการตลาด
โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรูเ้รื่องยามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.287 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีารแจกแผน่พบั
เสรมิความรูเ้รื่องยา ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์า่นสื่อต่างๆ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.241 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีาร
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.158 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีารแจกผลติภณัฑ์
ทดลองไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
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ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั 0.071 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารมอบของสมนาคุณตามโอการต่างๆ มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.069 ซึง่มคีา่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ มี
การมอบของสมนาคุณตามโอการต่างๆ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารสะสมยอดซือ้แลกของรางวลัมคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.065 ซึง่มคีา่มากกวา่ 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ มกีารสะสม
ยอดซือ้แลกของรางวลั ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านบคุคล 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มคีา่ Sig.(2-
tailed) เทา่กบั 0.208 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคล ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน)อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เมือ่พจิารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ 
 ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่งยาแก่ลกูคา้ไดเ้ขา้ใจมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.005 ซึง่มี
ค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูข้ายสามารถใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.140 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบั
ผูข้ายสามารถใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจมากขึน้จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑม์คี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.035 ซึง่มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายมี
ความรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
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ในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.105 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใ
ในผลติภณัฑม์ากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.230 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มเีภสชักรประจาํรา้น
ตลอดเวลา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูข้ายแต่งกายสุภาพเรยีบรอ้ยมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.770 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายแต่งกายสุภาพ
เรยีบรอ้ย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูข้ายมคีวามสุภาพอ่อนโยนมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.288ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายมคีวามสุภาพ
อ่อนโยนไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านกายภาพ 
 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกายภาพโดยรวมกบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยา
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.150 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน)อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
 สภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.378 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สภาพแวดล้อม
ภายในรา้นขายยา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
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ลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.310 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มปีายชื่อรา้นมองเหน็้ ได้
ง่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้นมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 
0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความสะอาด
ของอุปกรณ์ภายในรา้นมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.157 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้นมากขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรร
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีงของอุปกรณ์ภายในรา้นขายยามคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.548 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีงของอุปกรณ์ภายในรา้นขายยาไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านกระบวนการ 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดือน) มคี่า Sig.(2-
tailed) เทา่กบั 0.025 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.112 
แสดงวา่ ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้สว่นประส
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนมากขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก เมื่
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
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 สามารถจดัยาใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.035 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สามารถจดั
ยาใหลู้กคา้ได้อย่างรวดเรว็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.105 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสามารถจดัยาใหลู้กคา้ได้
อย่างรวดเรว็มากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 สามารถจดัยาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่มคี่าน้อย
กว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
สามารถจดัยาใหลู้กค้าได้อย่างถูกต้อง มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.171 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามากกล่าว คอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัสามารถจดั
ยาใหล้กูคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งมากขึน้จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน)เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.209 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความรวดเรว็ในการชาํระ
เงนิไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารจดัสรรลําดบัของลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน - หลงั ไดอ้ย่างถูกตอ้งมคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.823 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มกีารจดัสรรลําดบัของลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน - หลงั ไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานข้อิ ท่ี 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั
โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0)และยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1)นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร กบั 
     พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิาร 
     รา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านคาใช้จายในการิ ิ ่ ่
ใช้บรกิ ารร้านขายยา (บาท/ครัง้) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

ด้านผลตภณัฑ์ิ      

1. ตราสนิคา้(แบรนด)์ของยา .123* .014 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

2. ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา .076 .129 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

3. คุณภาพของยาภายในรา้น .120* .016 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
4. ความหลากหลายของประเภทยา
ภายในรา้น 

-.054 .283 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

5. มผีลติภณัฑอ์ื่นๆ เสรมิใหเ้ลอืก
ซือ้ได ้อยา่งเชน่ อุปกรณ์การแพทย ์

-.058 .246 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .088 .315 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
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ตาราง 32  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านคาใช้จายในการิ ิ ่ ่
ใช้บรการร้านขายยา ิ (บาท/ครัง้) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บริการ Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

ด้านราคา     

6. ความเหมาะสมของราคายา .000 .999 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

7. ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมือ่เทยีบ
กบัรา้นอื่น 

.117* .020 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

8. สามารถต่อรองราคายาได ้ .097 .051 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

9. มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน้  .046 .364 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .085 .089 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่      
10. มสีถานทีจ่อดรถ .044 .380 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

11. ความสะดวกในการเดนิทาง .075 .136 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

12. เวลาเปิด-ปิดของรา้นขายยา -.030 .553 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

13. มจีาํนวนสาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร 0.071 .155 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .050 .315 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ      

14. มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรู้
เรือ่งยา 

-.119* .018 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

15. มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ์
ผา่นสือ่ต่างๆ  

-.042 .402 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

16. มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลอง -.016 .752 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

17. มกีารมอบของสมนาคุณตามโอ
การต่างๆ  

-.021 .675 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

18. มกีารสะสมยอดซือ้แลกของ
รางวลั 

-.112* .025 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

รวม -.076 .128 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
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ตาราง 32  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านคาใช้จายในการิ ิ ่ ่
ใช้บรการร้านขายยา ิ (บาท/ครัง้) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

ด้านบคุคล     
19. ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่ง
ยาแกล่กูคา้ไดเ้ขา้ใจ 

.146** .003 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

20. ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจใน
ผลติภณัฑ ์

.152** .002 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

21. มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลา .179** .000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

22. ผูข้ายแต่งกายสภุาพเรยีบรอ้ย -.001 .992 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

23. มกีารสะสมยอดซือ้แลกของ
รางวลั 

.089 .075 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .147** .003 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ด้านกายภาพ     

24. สภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยา .153** .002 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

25. มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้  -.044 .377 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

26. ความสะอาดของอุปกรณ์ภายใน
รา้น 

.042 .401 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

27. ความทนัสมยัและความพรอ้ม
เพรยีงของอุปกรณ์ภายในรา้นขาย
ยา 

.035 .491 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .122* .015 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ด้านกระบวนการ     
28. สามารถจดัยาใหล้กูคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเรว็ 

.155** .002 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

29. สามารถจดัยาใหก้บัลกูคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง 

.126* .012 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
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ตาราง 32  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการใช้บรการร้านขายยา ด้านคาใช้จายในการิ ิ ่ ่
ใช้บรการร้านขายิ ยา (บาท/ครัง้) 

สวนประสมทางการตลาด่  
บรการิ  Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

30. ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ .019 .709 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

31. มกีารจดัสรรลาํดบัของลกูคา้ที่
เขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน-หลงั ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

0.086 .087 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

รวม .122* .015 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) พบวา่  
  
 ด้านผลตภณัฑ์ิ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารร้านขายยา (บาท/ครัง้) มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.315 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ 
 ตราสนิคา้(แบรนด)์ของยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.014 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎิ
เสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตราสนิคา้(แบรนด)์ของยา มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
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สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.123 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่
มาก กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคให้ความสําคญักบัตราสนิค้า(ยี่หอ้)ของยาภายในรา้นมากขึ้น จะทําให้
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.129 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลกัษณะบรรจุภณัฑ์
ของยาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 คุณภาพของยาภายในรา้น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.016 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพของยา
ภายในรา้น มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.120 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัคุณภาพของยาภายในรา้นมคีุณภาพมากขึน้
จะทําใหพ้ฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บรกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ความหลากหลายของประเภทยาภายในรา้น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.283 ซึง่มคี่า
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ความหลากหลายของประเภทยาภายในรา้น ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผู้บริโภคในจงัหวดัลพบุรี ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  มผีลติภณัฑอ์ื่นๆ เสรมิใหเ้ลอืกซือ้ได ้อย่างเช่น อุปกรณ์การแพทย ์มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.246 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่ามีผลิตภัณฑ์อื่นๆ เสริมให้เลือกซื้อได้ อย่างเช่น อุปกรณ์การแพทย์ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 ด้านราคา 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในนการใช้บรกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)มคี่า Sig.(2-
tailed) เทา่กบั 0.089 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง 
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(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ความเหมาะสมของราคายา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.999 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความเหมาะสมของราคา
ยาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคในจงัหวดัลพบุรี ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่นมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.020 ซึง่มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ราคาที่
จําหน่ายไม่แพงเมื่อเทียบกบัร้านอื่น มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.117 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัราคาที
จาํหน่ายไมแ่พงเมือ่เทยีบกบัรา้นอื่นมากขึน้จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 สามารถต่อรองราคายาได ้มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.051 ซึง่มคีา่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สามารถต่อรองราคายา
ได้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน ้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.364 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มปีายบอกราคา้

ยาเหน็ชดัเจน ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.315 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิส
ธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
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ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  มสีถานทีจ่อดรถมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.380 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มสีถานที่จอดรถไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความสะดวกในการเดนิทางมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.136 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความสะดวกในการ
เดนิทางไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เวลาเปิด-ปิดของรา้นขายยา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.553 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า เวลาเปิด-ปิดของรา้น
ขายยาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มจีาํนวนสาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.155 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามจีาํนวนสาขาให้
เลอืกใชบ้รกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.128 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมไมม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใช้บรกิารร้านขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรูเ้รื่องยามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.018 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีารแจก
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แผ่นพบัเสรมิความรูเ้รื่องยา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั -.119 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางตรงกนัขา้ม ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการไดร้บัการแจกแผน่พั
เสรมิความรูเ้รือ่งยามากขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) ลดลง ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากผูบ้รโิภคเมื่
ไดร้บัแผ่นพบัเสรมิความรูแ้ล้วนัน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคเกดิการวเิคราะหข์อ้มูล และพจิารณาก่อนการ
เลอืกซือ้มากขึน้ 
 มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์า่นสื่อต่างๆ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.402 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีาร
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.752 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีารแจกผลติภณัฑ์
ทดลองไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั -0.016 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารมอบของสมนาคุณตามโอการต่างๆ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.675 ซึง่มคี่า
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มี
การมอบของสมนาคุณตามโอกาสต่างๆ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารสะสมยอดซือ้แลกของรางวลัมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.025 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มกีารสะสม
ยอดซือ้แลกของรางวลั มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั -.112 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
ตรงกนัขา้ม ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมือ่ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการมกีารสะสมยอดซือ้ เพือ่แล
ของรางวลัมากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) ลดลง ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากผูบ้รโิภคตอ้งการทีจ่
ซื้อยาเพื่อรักษาหรือบรรเทาอาการเจ็บปวยให้หายดี ฉะนัน้หากไม่มีอาการเจ็บปวย เราก็ไม่่ ่

จาํเป็นตอ้งซือ้ยามาเพือ่เกบ็ไว ้
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 ด้านบคุคล 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารร้านขายยา (บาท/ครัง้) มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์ ์ (r) 
เท่ากบั 0.147 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื
ถา้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลมากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบั
ตํ่ามาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่งยาแก่ลกูคา้ไดเ้ขา้ใจมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซึง่มี
ค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูข้ายสามารถใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.146 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบั
ผูข้ายสามารถใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจมากขึน้จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑม์คี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่มคี่าน้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายมี
ความรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.152 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัผูข้ายม
ความรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑม์ากขึน้จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มเีภสชักรประจาํ
รา้นตลอดเวลา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
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สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.179 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัมเีภสชักรประจํารา้นตลอดเวลามากขึน้จะทํ
ใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ผูข้ายแต่งกายสุภาพเรยีบรอ้ยมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.992 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายแต่งกายสุภาพ
เรยีบรอ้ย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูข้ายมคีวามสุภาพอ่อนโยนมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.075 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูข้ายมคีวามสุภาพ
อ่อนโยนไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านกายภาพ 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกายภาพโดยรวมกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) มคี่า Sig.(2-
tailed) เทา่กบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกายภาพโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์ ์ (r) 
เท่ากบั 0.122 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื
ถ้าผู้บริโภคให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกายภาพมากขึ้น จะทําให้
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้)เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 สภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สภาพแวดลอ้ม
ภายในรา้นขายยามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.153 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัสภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยามากขึน้ จะ
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ทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.377 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มปีายชื่อรา้นมองเหน็ได้้

ง่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้นมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.401ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความสะอาดของอุปกรณ์
ภายในรา้นไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีงของอุปกรณ์ภายในรา้นขายยามคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.491 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความทันสมัยและความพร้อมเพรียงของอุปกรณ์ภายในร้านขายยา ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 ด้านกระบวนการ 
 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)มคี่า Sig.(2-
tailed) เทา่กบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารร้านขายยา 
(บาท/ครัง้)อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.122 
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคให
ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนมากขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 สามารถจดัยาใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 
0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สามารถจดั
ยาใหลู้กคา้ได้อย่างรวดเรว็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
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จงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.155 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสามารถจดัยาใหลู้กคา้ได้
อย่างรวดเรว็มากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 สามารถจดัยาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่มคี่าน้อย
กว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
สามารถจดัยาใหลู้กค้าได้อย่างถูกต้อง มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.126 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัผูข้าย
สามารถจัดยาให้ลูกค้าได้อย่างถูกต้องมากขึ้นจะทําให้พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่
มาก 
 ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.709 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความรวดเรว็ในการชาํระ
เงนิไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มกีารจดัสรรลําดบัของลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน - หลงั ไดอ้ย่างถูกตอ้งมคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.087 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มกีารจดัสรรลําดบัของลูกค้าที่เขา้มาใช้บรกิาร ก่อน-หลงั ได้อย่าง
ถูกตอ้ง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทาง
ประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั 

 
 
 

 

1.1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทาง
ประชากรศาสตรด์า้นเพศแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั 
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 
- ดา้นคา่ใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 
1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั  
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

One Way 
ANOVA 

-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

One Way 
ANOVA 

1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั  
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 
-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 
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สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้
1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั  
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

One Way  
ANOVA 

- คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน One Way  
ANOVA 

1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั  
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

One Way  
ANOVA 

-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

One Way  
ANOVA 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ประกอบไปดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น
กายภาพ และดา้นกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี   
2.1 สว่นประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
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-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
2.4 สว่นประสมทางการตลาดดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 

-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
   
 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้

-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
2.2 สว่นประสมทางการตลาดดา้นรา
คามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
2.3 สว่นประสมทางการตลาดดา้นชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
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สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้
2.5 สว่นประสมทางการตลาดดา้น
บุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัลพบุร ี
   
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
- ดา้นคา่ใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
2.6 สว่นประสมทางการตลาดดา้น
กายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค 
ในจงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
- ดา้นคา่ใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
2.7 สว่นประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี
- ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (เดอืน/ครัง้) สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 
-ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (บาท/ครัง้) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson’s correlation 

 



บทท่ี  5 
สรปุ อภปรายผล และข้อเสนอแนะิ  

 

 การศึกษาวิจัยครัง้ น้ี ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวัดลพบุรี เพื่อที่
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาจะไดร้บัทราบว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูแ้ละมคีวามรูส้กึอย่างไรบ้าง เมื่อใช้
บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีและเพื่อใหร้า้นขายยาในจงัหวดัลพบุรไีดท้ําการพฒันาปรบัปรุง
คุณภาพ ใหส้ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งตรงความตอ้งการ และเพิม่จาํนวนผูใ้ชบ้รกิารใหม้ากขึน้
ในอนาคตได ้
 
สงัเขปการวจยัิ  
 ความมงุหมายของการวจั่ ิ ย 
 การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุง่หมายเพื่อศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีในประเดน็ต่อไปน้ี 
 1.  เพื่อศกึษาถงึปจจยัทางดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ั

อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
 2.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 
 ความสาํคญัของการวจยัิ  
 1.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อร้านขายยา นําไปใช้ประโยชน์ในการปรบัปรุงแผนงานพฒันา
วางแผนกลยทุธ ์และแนวทางการดาํเนินงานเพือ่ใหธุ้รกจิเป็นไปในแนวทางทีถู่กตอ้ง 
 2.  เป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานต่างๆ เพื่อใช้ในการศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 3.  ผูส้นใจศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรสีามารถ
นําผลวจิยัไปเป็นแนวทางการศกึษาและวจิยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในครัง้ต่อไป 
 
 สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
 1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาแตกต่างกนั 
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 2.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัลพบุร ี
 
 ขอบเขตของการวจยัิ  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีซึง่ไมท่ราบ
จาํนวนทีแ่น่นอน 
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีซึง่
ไม่ทราบจํานวนทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึกําหนดขนาดตวัอย่าง โดยใชสู้ตรของ นราศร ีไววานิชกุล และ  
ชศูกัด ิอุดมศร ี์ (2538: 104) โดยการคาํนวณประชากรใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ความคลาดเคลื่อน 
5% ไดจ้าํนวนตวัอยา่ง 385 คน เพิม่จาํนวนตวัอยา่ง 15 คนรวมจาํนวนตวัอยา่งเทา่กบั 400 คน 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  
 ขัน้ท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการเลอืกผูบ้รโิภคทีใ่ช้
บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรมีที ัง้หมด 11 อาํเภอโดยการจบัฉลากขึน้มา 4 อาํเภอไดแ้ก่ อาํเภอ
เมอืง อาํเภอโคกสาํโรง อาํเภอหนองมว่ง และอาํเภอสระโบสถ ์ 
 ขัน้ท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) จาก 4 อาํเภอทีไ่ดจ้บัสลากขึน้มา
ในขัน้ที ่1 อาํเภอละ 100 คน 
 ขัน้ท่ี 3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)การสุ่มตวัอย่าง
โดยสะดวกใหค้รบตามจาํนวนแบบสอบถาม 400 ชุด 
 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม ซึง่แบ่งเป็น 3 สว่น คอื 
 สวนท่ี ่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ลกัษณะของ
คาํถามจะเป็นแบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices  )โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีวมี
จาํนวน 5 ขอ้ 
 สวนท่ี ่ 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารของรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีมทีัง้หมดจาํนวน 31 ขอ้ โดยแบ่งออกเป็น ดา้น
ผลติภณัฑ ์จํานวน 5 ขอ้ ดา้นราคา จํานวน 4 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย จาํนวน 4 ขอ้ ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด จาํนวน 5 ขอ้ ดา้นบุคคล จาํนวน 5 ขอ้ ดา้นกายภาพ จาํนวน 4 ขอ้ และดา้น
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กระบวนการ จาํนวน 4 ขอ้เป็นลกัษณะการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการให้
คะแนนแบบ Rating โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 
 สวนท่ี ่ 3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีมทีัง้หมดจาํนวน 7 ขอ้ แบ่งเป็นเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended response) 
แบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple choices) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จาํนวน 5 ขอ้ 
และการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) จาํนวน 2 ขอ้ 
 ผูว้จิยัดําเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเอง โดยแจกแบบสอบถามไปจํานวน 400 ฉบบั 
ไดร้บัแบบสอบถามคนืมาสมบรูณ์ 400 ฉบบั คดิเป็น 100% 
 
 การจดัทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 1.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะ
เกีย่วกบักลุ่มตวัอยา่งเหล่าน้ี  
  1.1  ค่าความถี่ (Frequency) สําหรบัวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอ้มูล
เกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่1, 3, 4, 
5, 6 และ 7 
  1.2  ค่ารอ้ยละ (Percentage) สําหรบัวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอ้มูล
เกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน และตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่1, 3, 4, 
5, 6 และ 7 
  1.3  ค่าเฉลีย่ (Mean) สาํหรบัวเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามตอนที ่2 ปจจยัส่วนประสมั

ทางการตลาดบรกิารของรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ตอนที ่3 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่2 และ 3 
  1.4  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) สาํหรบัวเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามตอนที ่2 ปจจยัั

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นขขายยาในจงัหวดัลพบุร ีไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้าน
กระบวนการ และตอนที ่3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีขอ้ที ่2 
และ 3 
 2.  การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน
การวจิยั เพือ่แสดงถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม เพือ่ทดสอบสมมตุฐิานดงัน้ี  
  2.1  สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา
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แตกต่างกนั จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิt-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2กลุ่ม สาํหรบัตวัแปรดา้นเพศ และใชส้ถติ ิONE WAY ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่าง
ของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่มสาํหรบัตวัแปรดา้นอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  2.2  สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัลพบุร ีใชส้ถติวิเิคราะหส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของ เพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coeffcient) ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
สรปุผลการวจยัิ  
 สวนท่ี ่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 245 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.2 และ
เป็นเพศชายจาํนวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 20 - 29 ปี จํานวน 194 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.5 
อาย ุ30 – 39 ปี จาํนวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.7 และอายุ 40 ปีขึน้ไป มจีาํนวน 95 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 23.8 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป จาํนวน 
237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59 และมกีารศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 157 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 39.3 รองลงมาคอื เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั จํานวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.3 
นกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 ขา้ราชการหรอืพนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 
37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 และพอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จาํนวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.3 รองลงมาคอื รายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 
บาท จาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.2 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 78 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 และรายได ้30,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16  
 
 สวนท่ี ่ 2 การวเคราะห์ิ ข้อมลูเก่ียวกบัสวน่ ประสมทางการตลาดบรการ ได้แก ด้านิ ่
ผลตภณัฑ ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหนาย ด้านการสงเสรมการตลาด ด้านบคุคล ด้านิ ิ่ ่
กายภาพ และด้านกระบวนการ 
 ด้านผลตภณัฑ ์ิ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
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ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีา่เฉลีย่สงูสดุ ไดแ้ก่ คุณภาพของ
ยาภายในรา้น มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.03 รองลงมา คอื ตราสนิคา้(แบรนด)์ของยา ความหลากหลายของ
ประเภทยา ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา และมผีลติภณัฑอ์ื่นเสรมิใหเ้ลอืกซือ้ได ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 
3.97 3.91 3.77 และ 3.66 ตามลาํดบั 
 ด้านราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.79 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีา่เฉลีย่สงูสดุ ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของ
ราคายา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 รองลงมาคอื มปีายบอกราคายาชดัเจน ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พง้

เมือ่เทยีบกบัรา้นอื่น และสามารถต่อรองราคาสนิคา้ได ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.93 3.83 และ 3.48 
ตามลาํดบั 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.76 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากทุกข้อ โดยข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเดนิทาง และเวลาเปิด-ปิด ของรา้นขายยา โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.92 รองลงมาคอื มสีถานทีจ่อดรถ และมสีาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.65 
และ 3.57 ตามลาํดบั 
 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.42 เมื่อ
พจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัในระดบัมาก โดยขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 
ไดแ้ก่ มกีารแจกแผ่นพบัเสรมิความรูเ้รื่องยา โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.49 รองลงมาคอื มกีารแจก
ผลติภณัฑ์ทดลองใช้ มกีารมอบของสมนาคุณตามโอกาสต่างๆ และมกีารสะสมยอดซื้อ แลกของ
รางวลั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.42 3.41 และ 3.41 ตามลําดบั และผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัปานกลาง ในขอ้มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์นสื่อต่างๆ เช่น วทิยุชุมชน โดย
มคีา่เฉลีย่ 3.39 
 ด้านบคุคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด ไดแ้ก่ ผูข้าย มกีรยิาสุภาพ
อ่อนโยน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 รองลงมาคอื ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์ผูข้าย
แต่งกายสุภาพเรยีบรอ้ย มเีภสชักรประจํารา้นตลอดเวลาทําการ และผูข้ายใหค้ําแนะนําเรื่องยาแก่
ลกูคา้ไดเ้ขา้ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.07 4.06 4.0 และ 4.0 ตามลาํดบั 
 ด้านกายภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด ไดแ้ก่ ความสะอาด
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ของอุปกรณ์ภายในรา้น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 รองลงมาคอื สภาพแวดลอ้มภายในรา้น มปีาย้

ชื่อร้านมองเห็นได้ง่าย และความทนัสมยั ความพร้อมเพรยีงของอุปกรณ์ในร้าน โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.05 4.04 และ 4.03 ตามลาํดบั 
 ด้านกระบวนการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัขอ้ สามารถจดัยาใหล้กูคา้ไดถ้กูตอ้งในระดบัมากทีส่ดุ โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีาร
จดัลาํดบัลกูคา้ทีเ่ขา้มาก่อน – หลงั ไดอ้ยา่งเหมาะสม ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ และสามารถจดั
ยาใหล้กูคา้ไดถู้กตอ้ง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.13 4.05 และ 3.94 ตามลาํดบั 
 
 สวนท่ี ่ 3 การวเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤตกรรมการใช้บรการจากร้านขายยาของิ ิ ิ
ผูบ้รโภคในจงัหวดัลพบรีุิ  
 ความถ่ีในการใช้บรการร้านขายยา ิ (ครัง้/เดือน) ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถีใ่นการใช้
บรกิารรา้นขายยา โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 2.05 ครัง้ต่อเดอืน หรอืประมาณ 3 ครัง้ต่อเดอืน 
 คาใช้จายในการใช้บรการร้านขายยา ่ ่ ิ (บาท/ครัง้) ผูต้อบแบบสอบถามมคี่าใชจ้่ายใน
การใช้บรกิารรา้นขายยา โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 221.55 บาทต่อครัง้ หรอืประมาณ 222 บาทต่อ
ครัง้ 
 บคุคลท่ีมีอทธพลตอการซ้ือยา ิ ิ ่ พบวา่สว่นใหญ่ คอืตนเอง คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 รองลงมา
คอื เภสชักร/ผูจ้าํหน่ายคดิเป็นรอ้ยละ 21.0 ครอบครวั,เพื่อน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และคู่รกั คดิเป็น
รอ้ยละ5.5  
 ชวงเวลาท่ี่ ทานใช้บรการร้านขายยา ่ ิ พบวา่ สว่นใหญ่ใชบ้รกิารรา้นขายยา ช่วงเวลา 17: 
01 – 19: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 44.8 รองลงมาคอื ชว่งเวลา 09: 01 – 11: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 18.5 
ช่วงเวลา 15: 01 – 17: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 ช่วงเวลา 13: 01 – 15: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 
ช่วงเวลา 11: 01 – 13: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 8.3 และช่วงเวลา 07: 00 – 09: 00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 
7.0 
 เหตุผลในการซ้ือยาแตละครัง้ ่ พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อเมื่อมอีาการเจบ็ปวย คดิเป็นรอ้ยละ ่

64.0 รองลงมาคอื ซือ้เพื่อเกบ็ไวใ้ชเ้มื่อมอีาการเจบ็ปวย คดิเป็นรอ้ยละ ่ 15.3 ซือ้เพื่อเสรมิสุขภาพ
และความงาม คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 และซือ้เพือ่ปองกนัอาการเจบ็ปวย คดิเป็นรอ้ยละ ้ ่ 9.7 
 กลุมประเภทสนค้าท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ่ ิ พบว่า ส่วนใหญ่ซือ้ยารกัษาโรค คดิ
เป็นรอ้ยละ 72.8 รองลงมาคอื วติามนิอาหารเสรมิ คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 อุปกรณ์สาํหรบัเดก็ คดิเป็น
รอ้ยละ 1.5 และอุปกรณ์การแพทย ์คดิเป็นรอ้ยละ 1.3 
 กลุมยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ่ พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อยาแกป้วดลดไข ้คดิเป็นรอ้ย
ละ 50.8 รองลงมาคอื วติามนิอาหารเสรมิ คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 ยาแกป้วดเมื่อย คดิเป็นรอ้ยละ 15.8 
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ยาโรคทางเดนิอาหาร คดิเป็นรอ้ยละ 5.3 ยาเกีย่วกบัทางเดนิหายใจ คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 ยาฮอรโ์มน 
คดิเป็นรอ้ยละ 3.5 ยารกัษาโรคผวิหนงั คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 ยาออกฤทธต่ิอระบบประสาท คดิเป็นรอ้ย์
ละ 1.0 และยาออกฤทธต่ิอหวัใจและหลอดเลอืด คดิเป็นรอ้ยละ ์ 0.7 
 
 สวนท่ี ่ 4 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั จาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุร ีความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) และ ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
(บาท/ครัง้) ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้มกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน)แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มากกว่า 
ผูบ้รโิภคอายุ 30-39 ปี โดยผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.840 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 และผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้มกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้มกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 และผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอื
สูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา 
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(บาท/ครัง้) มากกว่า ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร  ีโดยผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กั
 49.54 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิส่วนตวั มพีฤติกรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มากทีส่ดุ 
 และผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัวมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่ 
 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) มากทีส่ดุ 
 และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 30,001 บาทขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 ด้านผลตภณัฑ์ ิ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการ
ใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ด้านราคา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมี
ค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.121 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นราคามากขึน้ จะมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุรดีา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิ
การตลาดโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา(ครัง้/เดอืน)มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.064 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดี้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านบคุคล พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน)อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านกายภาพ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกายภาพโดยรวม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถีใ่นการ
ใช้บริการร้านขายยา (ครัง้/เดือน)อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ด้านกระบวนการ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถีใ่นการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน)อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.112 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นั
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาด 
บรกิาร ดา้นกระบวนมากขึน้ จะมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
  



 108 

 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 ด้านผลตภณัฑ์ ิ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายใน
การใช้บรกิารร้านขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านราคา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิ
การตลาดโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านบคุคล พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมี
ค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เท่ากบั 0.147 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ด้านบุคคลมากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคในจงัหวดัลพบุรี ด้าน
คา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้)เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านกายภาพ  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกายภาพโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.122 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสว่น 
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกายภาพมากขึ้น จะมพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่า 
มาก 
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 ด้านกระบวนการ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นค่าใชจ้่ายใน
การใช้บริการร้านขายยา (บาท/ครัง้)อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ ์ (r) เท่ากบั 0.122 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัสว่น 
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนมากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านขายยาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ ในระดบัตํ่า 
มาก 
 
อภปรายผลิ  
 ผลการศกึษาวจิยัเรื่องสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีสามารถอภปิรายผลได ้ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
จงัหวดัลพบุรแีตกต่างกนั 
 1.  เพศ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) และดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคทัง้เพศชายและเพศหญิง สามารถเกิดอาการเจ็บปวยหรอืมี่

ความต้องการที่จะซื้อยาเพื่อรกัษา และปองกนัโรคไดเ้หมอืนกนัซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สม้

ประสงค ์แตงพลอย (2553) ทาํการศกึษาวจิยัเรื่องพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยา ของผูบ้รโิภค
ในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการพบว่า ขอ้มลูส่วนบุคคล ดา้นเพศ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ  
 2. อาย ุผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ี
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา(ครัง้/เดอืน) มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
40 ปีขึน้ไป เป็นวยัทีเ่ริม่สงูอายุ ผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ีจะเริม่มคีวามใสใ่จในการดแูลรกัษาสุขภาพตวัเอง
มากกว่ากลุ่มคนวยัรุ่น จงึมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยา (ครัง้/เดือน) มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอื่นๆ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
มานิตย์ อมรศลิปะชยั (2546) ศกึษาทศันคติและพฤติกรรมการซื้อยาสมุนไพรไทยของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัพระนครศรอียุธยา พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤติกรรมและทศันคติเกี่ยวกบัยา
สมนุไพรต่างกนั  ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
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จงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) ไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ในแต่ละครัง้ จะขึน้อยูก่บัอาการของโรคทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจะซือ้ยา ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หา้ง
ไทย ใจกวา้ง (2546)ศกึษาทศันคตขิองพนักงานการไฟฟาฝายผลติแห่งประเทศไทย สาํนักงานใหญ่ ้ ่

บางกรวย นนทบุรี ที่มีต่อยาสมุนไพรไทย พบว่า พนักงานที่มีอายุแตกต่างกันมีทศันคติต่อยา
สมนุไพรไทยโดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
 3.  ระดบัการศึกษา ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ร้านขายยาในจงัหวดัลพบุร ีด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านขายยา (ครัง้/เดอืน) ไม่แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากการเจบ็ปวย่

สามารถเกดิขึน้ได้กบัทุกคน เมื่อมอีาการเจบ็ปวยหรอืต้องการซื้อผลติภณัฑ์ต่าง่ ๆ ในรา้นขายยา 
ผูค้นในทุกระดบัการศกึษาจงึเขา้มาใชบ้รกิารรา้นขายยา ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เนตรพงษ์ กุล
จริาธนโชติ (2545) ศึกษาปจจยัที่มผีลต่อทศันคติและพฤติกรรมการบรโิภคยาสฟีนสมุนไพรของั ั

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการบรโิภคยาสฟีนสมนุไพรั   ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นคา่ใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืสงูกว่าปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/
ครัง้) มากทีส่ดุ เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูมกัจะเลอืกซือ้ยาทีม่คีุณภาพด ีราคาสงูและมี
การระบุยีห่อ้ของผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จริภทัร คงสวสัดวิรกุล ์ (2548) ได้
ศกึษาวจิยัเรื่องพฤติกรรมการเลือกใช้บรกิารของผู้บรโิภคที่มต่ีอร้านขายยาภายในและภายนอก
หา้งสรรพสนิคา้ ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรม
ในการใชร้า้นขายยาในดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชใ้นการซือ้ผลติภณัฑโ์ดยเฉลีย่ต่อครัง้แตกต่างกนั 
 4.  อาชีพ ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดั
ลพบุรดี้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) และด้านค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเจา้ของธุรกจิ/ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้น
ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) และดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/
ครัง้) มากที่สุด เน่ืองจาก กลุ่มอาชพีดงักล่าว มสีภาพคล่องและการหมุนเวยีนทางการเงนิที่สูงกว่า
กลุ่มอาชพีอื่นๆ มกีารตดิต่อคา้ขาย ธุรกจิมรีายรบัเขา้มาทุกวนั ทําใหม้กีําลงัซือ้มากกว่ากลุ่มอื่น อกี
ทัง้กลุ่มอาชพีดงักล่าวน้ี จาํเป็นตอ้งดูแลกจิการของตนเอง เมื่อยามเกดิอาการเจบ็ปวยนัน้ไม่สามารถ่

ทีจ่ะทิง้รา้นคา้ หรอืกจิการแลว้เดนิทางไปโรงพยาบาลไดใ้นทนัท ีและ ไมส่ามารถเบกิสวสัดกิารต่างๆ 
ได ้ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ขนิฎฐา กาญจนวสุธ (2556) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องปจจยัส่วนั

ประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อยาละลายเสมหะของผู้บริโภคในเขต



 111 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มจีํานวนเงนิโดยประมาณทีใ่ชซ้ือ้ยาละลาย
เสมหะแตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของหทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ทาํการศกึษา
วจิยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญั
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
เวชภณัฑ์ยาสามญัด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ด้านความถี่ในการซื้อและด้านเวลาที่ใช้ต่อครัง้
แตกต่างกนั 
 5.  รายได้ ผู้บรโิภคที่มรีายได้แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) และดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา ดา้นความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) และดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) มากทีสุ่ด 
เน่ืองจากเป็นผูท้ีม่รีายไดสู้ง เมื่อมอีาการเจบ็ปวยเพยีงเลก็น้อย กจ็ะเ่ ขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยาทนัท ี
เพื่อซือ้ยามาบรรเทาอาการเจบ็ปวยใหห้ายโดยเรว็ และ ผูท้ีม่รีายไดส้งูมกัใชผ้ลติภณัฑท์ีม่รีาคาสูง ่

หรอืเป็นผลติภณัฑนํ์าเขา้จากต่างประเทศ จงึทาํใหม้คี่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารมาก ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ จริภทัร คงสวสัดวิรกุล ์ (2548) ทาํการศกึษาวจิยัเรื่องพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของ
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นขายยาภายในและภายนอกหา้งสรรพสนิคา้ ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมในการใชร้า้นขายยาในดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารและจาํนวน
เงนิทีใ่ชใ้นการซือ้ผลติภณัฑโ์ดยเฉลีย่ต่อครัง้แตกต่างกนั 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบไปดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ี 
 
 ด้านผลตภณัฑ ์ิ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/
เดือน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามต้องการซื้อยาเพื่อบรรเทาอาการเจ็บปวยของตนเองให้หายด ีจงึไม่ได้่

คํานึงถงึปจจยัอื่นั ๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ทําการศกึษาวจิยั
เรื่องพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยา ของผูบ้รโิภคในอําเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาใน
อาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัลพบุร ีด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารร้านขายยา 
(บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคจะเลอืกทีต่วัสรรพคุณของยานัน้ๆ มากกว่าโดยจะพจิารณากบัความตอ้งการของตวัเอง ว่า
ยานัน้มสีรรพคุณทีจ่ะรกัษาโรคหรอืป้องกนัโรคทีต่นเองตอ้งการไดห้รอืไม่ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยา ของ
ผูบ้รโิภคในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ พบวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมทุรปราการ 
 
 ด้านราคา 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากรา้นขายยาใน
ปจจุบนัมจีํานวนมาก จงึทําใหผู้บ้รโิภคมตีวัเลอืกมากขึน้ ดงันัน้ ผูบ้รโิภคจงึพจิารณาในเรื่องของั

ราคาทีจ่าํหน่ายในแต่ละรา้นก่อนเขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยา ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกกาญจน์ 
โชคกาญจนวฒัน์ (2555) ทําการศึกษาวิจยัเรื่องปจจยัทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจั

เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาในเขตพระนครศรอียุธยา พบว่า ด้านผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านการจดั
จําหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาในเขต
พระนครศรอียธุยา โดยปจจยัดา้นราคา มีั อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายยาสงูทีส่ดุ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากผู้บรโิภค
ต้องการซื้อยาเพื่อใหร้กัษาอาการเจบ็ปวย ไม่ว่าราคาของยานัน้จะมรีาคาเท่าใด ผูบ้รโิภคกจ็ะยอม่

จ่ายเพื่อให้หายจากอาการเจ็บปวยนัน้ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล ่

(2558) ทาํการศกึษาวจิยัเรือ่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านราคา กบัพฤติกรรมการซื้อเวชภณัฑ์ยาสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้าน
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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เน่ืองจากร้านขายยาในจงัหวดัลพบุรนีัน้ สภาพการจราจรไม่ติดขดั ปรมิาณรถไม่หนาแน่น และ
สามารถเดนิทางไดส้ะดวกกว่าในเมอืงหลวง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล 
(2558) ทาํการศกึษาวจิยัเรือ่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย กับพฤติกรรมการซื้อเวชภัณฑ์ยาสามญัของผู้บริโภคในจังหวัด
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
รา้นขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
เน่ืองจากเวลาเข้าใช้บรกิารร้านขายยานัน้ จะใช้เวลาน้อย ไม่เหมอืนกบัการเข้าโรงพยาบาล ที่
จําเป็นต้องมสีิง่อํานวยความสะดวกต่างๆ อย่างเช่น มสีถานที่จอดรถ ความสะดวกในการเดนิทาง 
เวลาเปิด – ปิด มจีํานวนสาขาใหเ้ลอืกใช้บรกิาร เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ 
หยกมงคลสกุล (2558) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (ครัง้/เดอืน) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
เน่ืองจากผลติภณัฑย์าเป็นผลติภณัฑท์ีต่้องใหเ้ภสชักร หรอืผูข้ายแนะนํา อกีทัง้ยาเป็นผลติภณัฑท์ี่
วนัหมดอายุ ไม่สามารถเก็บไว้ได้นาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล 
(2558) ทาํการศกึษาวจิยัเรือ่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อเวชภัณฑ์ยาสามัญของผู้บริโภคในจังหวัด
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยา (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
เน่ืองจากการซื้อยานัน้จะต้องได้รบัคําแนะนําจาก เภสชักร หรอืผู้ขาย และต้องรบัประทานตาม
จํานวนและขนาดทีเ่ภสชั หรอืผูข้ายแนะนํา ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศริ ิแสงบุญเรอืง (2545) 
ทาํการศกึษาวจิยัเรื่องการซือ้ยาใชเ้อง ของประชาชนในเขตชุมชนแออดั พบว่า ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่
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ในชุมชนแออดั ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัราคาของผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด โดยปจจยัดา้นการส่งเสรมิั

การตลาดไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ยาใชเ้อง ของประชาชนในเขตชุมชนแออดั 
 
 ด้านบคุคล 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคล ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) อยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นขายยาในแต่ละครัง้นัน้ จะขึน้อยู่กบัความจําเป็นของผูบ้รโิภคแต่ละราย ว่าจะมอีาการ
เจบ็ปวยเมื่อไหร่ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล ่ (2558) ทําการศกึษาวจิยั
เรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของ
ผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคคล กับ
พฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ 
ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เน่ืองจากในการเขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยาในแต่ละครัง้ เภสชักร 
หรอืผู้ขายจะเป็นผูแ้นะนําในการจ่ายยาใหผู้้บรโิภค ว่าผูบ้รโิภคควรได้รบัยาชนิดใด และปรมิาณ
เท่าไหร่ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นบุคลากร กบัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธก์นั 
 
 ด้านกายภาพ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากการเขา้ใช้
บรกิารของผูบ้รโิภคในแต่ละครัง้นัน้ ผูบ้รโิภคมคีวามจําเป็นที่จะต้องใชย้า เพื่อบรรเทาหรอืรกัษา
อาการเจบ็ปวย ซึง่เมื่อผูบ้รโิภคพบรา้นขายยากจ็ะเขา้ใช้่ บรกิารเพื่อซือ้ยา โดยไม่ไดใ้หค้วามสาํคญั
กบัสิง่แวดลอ้มภายในรา้นเท่าใดนัก ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) 
ทําการศึกษาวิจยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านลักษณะทางกายภาพ กับพฤติกรรมการซื้อยาเวชภัณฑ์ยาสามญัของผู้บริโภคในจังหวัด
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้แต่ละครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกายภาพโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/
ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากรา้นขายยา
ทีม่ลีกัษณะทางกายภาพทีด่นีัน้ จะเป็นทีด่งึดดูลกูคา้ จงึทาํใหก้ารเขา้ใชบ้รกิารในแต่ละครัง้ ผูบ้รโิภคจะ
สามารถเลอืกซื้อผลติภณัฑไ์ดม้ากกว่ารา้นขายยาทีม่ขีนาดเลก็อื่นๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
หทัยรัตน์ หยกมงคลสกุล (2558) ทําการศึกษาวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เวชภณัฑย์าสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤติกรรมการซื้อยาเวชภณัฑ์ยา
สามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธก์นั 
 
 ด้านกระบวนการ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุรดีา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (ครัง้/เดอืน) 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้เน่ืองจากในปจจุบนันัน้ั

รา้นขายยามจีํานวนมาก และกระจายอยู่ทุกบรเิวณ ดงันัน้ผูบ้รโิภคจะใหค้วามสําคญักบัการบรกิาร
ต่างๆ ของรา้นขายยามากขึน้ โดยผูบ้รโิภคมกัจะเลอืกรา้นขายยาทีม่กีารจดัการบรหิารลกูคา้ทีเ่ขา้มา
ใชบ้รกิารไดอ้ย่างเหมาะสม มกีารจดัสรรลําดบัการใหบ้รกิารลูกคา้ไดอ้ย่างถูกต้อง และรวดเรว็ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ทําการศกึษาวจิยัเรื่องส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเวชภณัฑ์ยาสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการ กบัพฤติกรรมการซื้อ
เวชภณัฑ์ยาสามญัของผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อแต่ละครัง้ มี
ความสมัพนัธก์นั 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารรา้นขายยา (บาท/ครัง้) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากการสามารถจดัยา
ใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ สามารถจดัยาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้งมกีารจดัสรรลําดบัของลูกคา้ทีเ่ขา้
มาใช้บรกิาร ก่อน-หลงั นัน้จะทําใหผู้บ้รโิภคที่เขา้มาใชบ้รกิารเกดิการประทบัใจ ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ หทยัรตัน์ หยกมงคลสกุล (2558) ทําการศึกษาวจิยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเวชภัณฑ์ยาสามัญของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการ กบัพฤติกรรมการซื้อ
เวชภณัฑ์ยาสามญัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครัง้ มี
ความสมัพนัธก์นั 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจยัิ  
 จากผลการศกึษาวจิยัเรือ่ง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 1.  ผูป้ระกอบกจิการร้านขายยาควรใหค้วามสําคญัในการทําการตลาดกบัผูบ้รโิภคเพศ
หญงิ อายุ 40 ปีขึน้ไป มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืสูงกว่าปรญิญาตร ีมอีาชพีเจา้ของกจิการ / 
ธุรกจิสว่นตวัและ มรีายได ้30,001 บาทขึน้ไป เน่ืองจากกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูห้ญงิ และมอีาย ุ40 ปีขึน้
ไป จะมกีารหนัมาดูแลใส่ใจสุขภาพมากขึน้ อกีทัง้ยงัเป็นกลุ่มที่มรีายไดสู้ง ดงันัน้ กลุ่มรา้นขายยาจงึ
ควรกาํหนดกลยทุธท์างการตลาดเพือ่กระตุน้ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี  
 2.  ผูป้ระกอบกจิการรา้นขายยาควรมกีารจดัหาเภสชักรมาประจาํตามช่วงเวลาทีผู่ใ้ชบ้รกิาร
มจีํานวนมาก และควรมกีารฝึกอบรมพนักงานขาย / ผูช้่วยเภสชักร ก่อนเริม่ทํางาน และอบรมความรู้
เพิม่เตมิอยูเ่ป็นประจาํอยา่งสมํ่าเสมอ เพือ่ใหพ้นกังานขาย หรอืผูช้ว่ยเภสชักร สามารถใหข้อ้มลูเรือ่งย
แก่ลูกค้าได้เขา้ใจ และคําแนะนํากบัลูกค้าได้อย่างถูกต้อง เพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความเชื่อมัน่ในการ
ใหบ้รกิาร 
 3.  ผูป้ระกอบกจิการรา้นขายยาควรมุง่เน้นพฒันากระบวนการใหบ้รกิารใหไ้ดม้าตรฐาน และ
มีประสิทธิภาพมากขึ้น มีการจ้างพนักงานขาย หรือผู้ช่วยเภสชักรในร้านให้เพียงพอ เพื่อที่จะ
สามารถบรกิาร และจดัยาใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็มากขึน้ มคีวามรวดเรว็ในการชําระเงนิ และมกีาร
จดัสรรลาํดบัของลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร ก่อน-หลงั ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 4.  ผู้ประกอบกิจการร้านขายยาควรปรบัปรุงสภาพแวดล้อมภายในร้านขายยา โดยการ
จดัสรรพืน้ทีใ่หบ้รกิารเป็นโซน เช่น โซนใหค้าํปรกึษา โซนบรกิารตนเอง อกีทัง้ยงัตอ้งจดัแต่งรา้นใหดู้
สะอาด และกวา้งขวาง ตกแต่งรา้นดว้ยสสีวา่ง เพือ่ทาํใหร้า้นขายยาดสูะอาดและเป็นการดงึดดูผูบ้รโิภค
ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารรา้นขายยา 
 5.  ผูป้ระกอบกจิการรา้นขายยาควรสรา้งทางเลอืกใหก้บัผูบ้รโิภค โดยนําเสนอผลติภณัฑย์า
ให้ตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคที่หลากหลาย คือ มีการนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย อย่างเช่น 
ผลิตภัณฑ์ยานําเข้าที่มีประสิทธิภาพสูง หรือผลิตภัณฑ์ที่กินเสริมยาแผนปจจุบัน เช่น วิตามิน ั

สมนุไพรต่างๆ ใหผู้บ้รโิภคมตีวัเลอืกในการซือ้ทีห่ลากหลายเพิม่มากขึน้ เป็นตน้ เพื่อช่วยเพิม่ยอดขาย 
และทาํใหร้า้นขายยามกีลุ่มลกูคา้ใหม่ๆ  เพิม่ขึน้อกีดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 1.  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่อง การสื่อสารการตลาด (Intergrated marketing 
communication) กับเรื่องแรงจูงใจในการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านขายยา เพื่อจะได้ผลวิจัยที่
ครอบคลุม สามารถเข้าใจผู้บริโภคมากขึ้น และนําผลที่ได้ไปใช้วางแผนพฒันาธุรกิจให้ดียิ่งขึ้น 
กาํหนดกลยทุธ ์อกีทัง้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากทีส่ดุ 
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 2.  ควรมกีารศึกษาตวัแปรอื่นๆ เช่น แรงจูงใจของร้านขายยาที่มผีลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร การกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าและการบอกต่อของผูบ้รโิภค เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวจิยัในขอ้มู
เชงิลกึ เพื่อนํามาวางกลยุทธท์างการตลาด นําไปสูก่ารพฒันาองคก์ร สนิคา้และบรกิาร เพื่อสรา้งให้
ลกูคา้เกดิความพงึพอใจสงูสดุ 
 3.  ควรมกีารศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ทีอ่ื่นๆ ดว้ย เช่น จงัหวดัสระบุร ีจงัหวดัสงิหบุ์ร ีจงัหวดันครสวรรค ์เป็นต้น 
หรอืตามเมอืงใหญ่ในต่างจงัหวดั เชน่ จงัหวดัเชยีงใหม ่จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัสงขลาเพือ่จะไดเ้ป็น
แนวทางในการวางกลยทุธข์องรา้นขายยา 
 4.  ในการศกึษาครัง้น้ี ใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามเพยีงอยา่งเดยีว ดงันัน้ เพื่อให้
การวจิยัครัง้ต่อไปมคีวามครบถ้วนสมบูรณ์มากขึน้ ควรทําวจิยัเชงิคุณภาพ หรอืควรใชเ้ทคนิคของ
เครือ่งมอืในการวจิยัอื่นๆ เชน่ การสงัเกต การสมัภาษณ์ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
เรือ่ง “สวนประสมทางการตลาดบรการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการใช้่ ิ ิ

บรการร้านขายยาของผูบ้รโภคในจงัหวดัลพบรีุิ ิ ” 

 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัทําขึน้เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีโดยงานวจิยัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของ
การศกึษาตามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด คณะสงัคมศาสตร ์ 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยแบบสอบถามชุดน้ีแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2  แบบสอบถามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ของรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัลพบุร ีทัง้หมด 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ 
 ตอนที ่3  แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัลพบุร ี
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ตอนท่ี 1 
ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง   ทีท่า่นเลอืกเพยีงคาํตอบเดยีว 
 1.  เพศ 
   1.  ชาย     2.  หญงิ 
 
 2.  อาย ุ
   1.  20 – 29 ปี    2.  30 - 39 ปี 
   3.  40 – 49 ปี    4.  50 ปีขึน้ไป 
 
 3.  ระดบัการศกึษา 
   1.  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี  2.  ปรญิญาตร ี    
   3.  สงูกวา่ปรญิญาตร ี   
 
 4.  อาชพี 
   1.  นกัเรยีน / นกัศกึษา  2.  ขา้ราชการหรอืพนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   3.  พนกังานบรษิทัเอกชน  4.  เจา้ของกจิการ/ ธุรกจิสว่นตวั 
   5.  พอ่บา้น / แมบ่า้น    6.  อื่นๆ โปรด ระบุ…………….. 
 
 5.  รายไดเ้ฉลีย่ / เดอืน 
   1.  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  
   2.  10,001– 20,000 บาท 
   3.  20,001 – 30,000 บาท    
   4.  30,001– 40,000 บาท 
   5.  40,001 – 50,000 บาท    
   6.  มากกวา่ 50,000 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี 2 
ความคดเหน็ของผูบ้รโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดบรการของรา้นขายยาิ ิ ิ่ ่
ของผูบ้รโภคในจงัหวดัลพบรีุ ทั ้ิ งหมด 7 ด้าน ได้แก ด้านผลตภณัฑ ์ด้านราคา ่ ิ  
ด้านการจดัจาํหนาย ด้านการสงเสรมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกายภาพ ่ ่ ิ  

และด้านกระบวนการ 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 

ระดบัความความสาํคญั 
มาก
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสดุ 

ข้อ สวนประสมการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลตภณัฑ์ิ  

1 ตราสนิคา้(ยีห่อ้) ของยา      
2 ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องยา      
3 คุณภาพของยาภายในรา้น      
4 ความหลากหลายของประเภทยา      
5 มผีลติภณัฑอ์ืน่เสรมิใหเ้ลอืกซือ้ได ้เชน่ 

ออกซเิจนถงั,รถเขน็คนไข ้,ไมค้ํ้ายนั 
     

ด้านราคา 
6 ความเหมาะสมของราคายา      
7 ราคาทีจ่าํหน่ายไมแ่พงเมือ่เทยีบกบัรา้นอืน่ๆ       
8 สามารถต่อรองราคาสนิคา้ได ้      
9 มปีายบอกราคายาเหน็ชดัเจน้       

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
10 มสีถานทีจ่อดรถ      
11 ความสะดวกในการเดนิทาง      
12 เวลาเปิด – ปิด ของรา้นขายยา      

13 มจีาํนวนสาขาใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร      
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ระดบัความความสาํคญั 
มาก
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสดุ 

ข้อ สวนประสมการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  

14 มกีารแจกแผน่พบัเสรมิความรูเ้รือ่งยา      
15 การโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์นสือ่ต่างๆ เชน่ 

การโฆษณาทางวทิยชุุมชน 
     

16 มกีารแจกผลติภณัฑท์ดลองใช ้อยา่งเชน่ 
ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิ,ครมีกนัแดด, ยาแตม้สวิ 
เป็นตน้ 

     

17 มกีารมอบของสมนาคุณตามโอกาสต่างๆ 
อยา่งเชน่ การแจกปฎทินิตอนปีใหม ่

     

18 มกีารสะสมยอดซือ้ แลกของรางวลัหรอืบตัร
กาํนลัต่างๆ  

     

ด้านบคุคล 
19 ผูข้ายสามารถใหค้าํแนะนําเรือ่งยาแก่ลกูคา้ได้

เขา้ใจ 
     

20 ผูข้ายมคีวามรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์      

21 มเีภสชักรประจาํรา้นตลอดเวลาทาํการ      

22 ผูข้าย แต่งกาย สภุาพเรยีบรอ้ย      
23 ผูข้าย มคีวามสภุาพออ่นโยน      

ด้านกายภาพ  

24 สภาพแวดลอ้มภายในรา้นขายยา เชน่ การ
ตกแต่งรา้นดว้ยสขีาว เพือ่ใหด้สูะอาด เป็นตน้  

     

25 มปีายชื่อรา้นมองเหน็ไดง้า่ย้       
26 ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้น  

(ทีน่บัยา,กระปองใสย่า เป็นตน้๋ ) 
     

 
27 ความทนัสมยัและความพรอ้มเพรยีงของ

อุปกรณ์ในรา้น 
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ระดบัความความสาํคญั 
มาก
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสดุ 

ข้อ สวนประสมการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านกระบวนการ 

28 สามารถจดัยาใหล้กูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็      
29 สามารถจดัยาใหก้บัลกูคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง      
30 ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ      
31 มกีารจดัสรรลาํดบัของลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร 

ก่อน-หลงั ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
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ตอนท่ี 3 
พฤตกรรมการใช้การซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้รโภคในจงัหวดัลพบรีุิ ิ  

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่น 
 1.  บุคคลใดมผีลต่อการซือ้ยาจากรา้นขายยามากทีส่ดุ 
   1.  ตนเอง     2.  เพือ่น 
   3.  คูร่กั     4.  เภสชักร/คนขายยา 
   5.  ครอบครวั    6.  อื่นๆ โปรดระบุ................ 
  
 2.  ทา่นใชบ้รกิารรา้นขายยาเฉลีย่กีค่ร ัง้.........................................ต่อเดอืน 
 
 3.  คา่ใชจ้า่ยในแต่ละครัง้ทีท่า่นใชบ้รกิารรา้นขายยา.......................บาท/ครัง้ 
  
 4.  ทา่นไปใชบ้รกิาร รา้นขายยา ในชว่งเวลาใด 
   1.  07: 00 - 09: 00 น.   2.  09: 01 - 11: 00 น. 
   3.  11: 01 - 13: 00 น.   4.  13: 01 - 15: 00 น. 
   5.  15: 01 - 17: 00 น.   6.  17: 01 – 19: 00 น. 
 
 5.  ทา่นมเีหตุผลในการซือ้ยาในประเดน็ต่างๆ ต่อไปน้ีอยา่งไร (เลอืกตอบไดเ้พยีงหน่ึงขอ้) 
   1.  ซือ้ยาเมือ่มอีาการเจบ็ปวยเทา่นัน้่       
   2.  ซือ้ยาเกบ็ไวใ้ชเ้มือ่มอีาการเจบ็ปวย่  
   3.  ซือ้ยาเพือ่ปองกนัการเจบ็ปวด้   
   4.  ซือ้ยาเพือ่เสรมิสขุภาพและความงาม 
 
 6.  สนิคา้ประเภทใดทีท่า่นซือ้จากรา้นขายยามากทีส่ดุ (เลอืกตอบไดเ้พยีงหน่ึงขอ้) 
   1.  ยารกัษาโรค      
   2.  อาหารเสรมิ, วติามนิ 
   3.  อุปกรณ์การแพทย ์   
   4.  อุปกรณ์สาํหรบัเดก็ (ขวดนม, จุกนม, นมผงสาํหรบัเดก็) 
   5.  อื่นๆ โปรดระบุ............................... 
 
 
 



 129 

 7.  กลุ่มยาประเภทใดบา้งทีท่า่นซือ้จากรา้นขายยาบ่อยทีส่ดุ (เลอืกตอบเพยีงหน่ึงขอ้) 
   1.  ยาแกป้วดเมือ่ย      
   2.  ยาแกป้วดลดไข ้
   3.  ยาเกีย่วกบัทางเดนิหายใจ  
   4.  ยาฮอรโ์มน (ยาคุม) 
   5.  ยาออกฤทธต่ิอหวัใจและหลอดเลอืด์  
   6.  ยาโรคทางเดนิอาหาร    
   7.  ยาออกฤทธต่ิอระบบประสาท์  
   8.  ยารกัษาโรคผวิหนงั   
    9.  ยาวติามนิบาํรงุ ,อาหารเสรมิต่างๆ  
 

____________________________________________________ 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
  
  รายช่ือ      ตาํแหนงและสถานท่ี่  
 
1. รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์  ประธานโครงการบรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  
        คณะสงัคมศาสตร ์ 
        มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา  หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ  
        คณะสงัคมศาสตร ์
        มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 

ชื่อ ชื่อสกุล      นายอภริาม คาํนุช 
วนัเดอืนปีเกดิ     26 พฤษภาคม 2533 
สถานทีเ่กดิ      กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั     215 ซอยออ่นนุช 24 ถนนสขุมุวทิ 77 แขวงบางจาก  
       เขตพระโขนง กรงุเทพฯ 10260 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานในปจจุบนัั  ธุรกจิสว่นตวั 
 
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ. 2554    บรหิารธุรกจิบณัฑติ สาขาการจดัการ 
        จาก  มหาวทิยาลยัรงัสติ 
 พ.ศ. 2559    บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (สาขาวชิาการตลาด) 
       จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 134 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

