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และเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ี
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This research was aims to study the correlation of product mix factors, marketing 
communication tools and purchasing behaviors at Tsuruha Drug Stores in the Bangkok 
metropolitan area by using the questionnaire as a tool to collect statistical data from four hundred 
samples. The descriptive statistics consisted of frequency, percentage, arithmetical mean and 
standard deviation. The hypotheses were tested with on independentt- test, One Way ANOVA 
analysis of variance and Pearson’s Correlation Coefficient  

The results of hypotheses testing were as followed: 
Respondents of different genders had different purchasing behaviors in terms of 

purchasing time and selection on each visit. Respondents withdifferent financial status also 
showed a concern about price on their selection. Furthermore, consumers of different ages 
showed different concerns with price and purchasing time for each visit. Lastly, consumers with a 
different average income per month have different purchasing behaviors in price selection for 
each visit. 

In terms of the product marketing mix factors, product quality correlated with purchasing 
behavior in terms of frequency, product costs and amounts of popular products on each visit. In 
addition, product appearance correlated with purchasing behavior in terms of frequency and the 
product costs. 

In terms of marketing communication tools, advertisements correlated with purchasing 
behaviors in terms of product costs and the number of products bought on each visit. Organizing 
a press release and utilizing sales staffs were also associated with the shopping habits of 
purchasing frequency, concern with price and the number of products bought on each visit. 
Direct marketing is related to the purchasing behavior frequency of purchases, concern about 
price, purchasing time for each visit and the number of popular products bought per visit. 
Promotional tools were also related to purchasing behavior in terms of purchasing frequency, the 
number of popular products bought on each visit and the cost of the product.  
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 สารนิพนธ์ฉบบันีสํ้าเร็จลลุว่งด้วยดี อนัเน่ืองมาจากความกรุณาและความช่วยเหลือเป็นอย่าง
ยิ่งจากอาจารย์ ดร.ธนภูมิ อติเวทิน อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีได้เสียสละเวลาอันมีค่าเพ่ือให้
คําแนะนํา และข้อเสนอแนะท่ีดีในการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ อนัเป็นประโยชน์ในการทําสาร
นิพนธ์ครัง้นี ้ตัง้แต่เร่ิมต้นดําเนินการจนเสร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสงูไว้ ณ 
โอกาสนี ้
 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุในความอนุเคราะห์ของอาจารย์ ดร.ไพบูลย์ อาชารุ่งโรจน์ และ
อาจารย์ นาฏอนงค์ นามบดุดี ท่ีได้ให้ความอนเุคราะห์เป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์ รวมทัง้กรุณาเป็น
ผู้ เช่ียวชาญในการตรวจสอบคณุภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นีเ้ป็นอยา่งดี 
ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์โครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตทกุท่าน ท่ีได้ประสิทธ์ิประสาท
วิชาความรู้ ตลอดจนประสบการณ์ท่ีดี พร้อมทัง้ให้ความเมตตาด้วยดีเสมอมา 
 ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาและครอบครัวตลอดจนเพ่ือนนิสิตทุกท่านท่ีคอย
ห่วงใยและให้ความช่วยเหลือในทกุๆ ด้าน รวมทัง้ยงัเป็นกําลงัใจตอ่การทําสารนิพนธ์ฉบบันีใ้ห้สําเร็จได้
ด้วยดี 
 ผู้วิจยัขอขอบคณุเจ้าหน้าท่ีโครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต เจ้าหน้าท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจ
คณะสงัคมศาสตร์ และบณัฑิตวิทยาลยัทกุท่าน ท่ีได้ให้ความช่วยเหลือ ประสานงานและอํานวยความ
สะดวกเป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาการศกึษาของผู้วิจยั 
ผู้วิจยัขอขอบพระคณุ ผู้ตอบแบบสอบถาม และผู้บริโภคท่ีซือ้สินค้าท่ีร้านยาซูรูฮะทุกท่าน ท่ีกรุณาให้
ความอนุเคราะห์ ในการตอบแบบสอบถามด้วยความเต็มใจ จนทําให้สารนิพนธ์ฉบบันีสํ้าเร็จลลุ่วงไป
ด้วยดี 
 

 คณุค่าและประโยชน์ของสารนิพนธ์ฉบบันี ้ผู้ วิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคณุอนัยิ่งใหญ่
ของบิดา มารดา ผู้ ให้ความรัก ความเมตตา และสนบัสนนุให้ได้รับการศกึษาเป็นอย่างดีมาโดยตลอด 
รวมทัง้พระคณุของครูบาอาจารย์ทกุท่านท่ีได้อบรมสัง่สอนประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้อนัเป็นพืน้ฐาน 
ตลอดจนครอบครัวของผู้วิจยัเองท่ีสนบัสนนุและให้กําลงัใจแก่ผู้วิจยั อนัก่อให้เกิดผลสําเร็จในการทํา
สารนิพนธ์ครัง้นี ้
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภมูิหลัง 
 การเข้าสู่ประชาคมอาเซียน ในปี พ.ศ.2558(อ้างอิงจาก www.thai-aec.com/930ในหวัข้อ 
10 ปัจจัยสู่ความสําเร็จการค้า-ลงทุนในอาเซียน1) ส่งผลให้สินค้า บริการ การลงทุน เงินทุน และ
แรงงานต่างๆ มีทักษะท่ีสูงขึน้ และสามารถเคลื่อนย้ายกันไปมาระหว่างประเทศในกลุ่มประเทศ
อาเซียนด้วยกนัได้อย่างเสรี ด้วยเหตนีุเ้อง ทําให้ผู้ประกอบธุรกิจในประเทศไทยต้องเผชิญหน้ากบัการ
แข่งขนัทางการค้าท่ีมาจากการมาลงทุนเพ่ือการค้าของประเทศเพ่ือนบ้านสูงขึน้ ซึ่งกลุ่มประเทศใน
ประชาคมอาเซียน ประกอบด้วยประเทศบรูไน ประเทศกัมพูชา ประเทศอินโดนีเซีย ประเทศลาว 
ประเทศมาเลเซีย ประเทศเมียนมาร์ ประเทศฟิลิปปินส์ ประเทศสิงคโปร์ ประเทศเวียดนาม และ
ประเทศไทย 
 ธุรกิจยารักษาโรค เป็นธุรกิจหนึง่ท่ีมีผู้ประกอบธุรกิจเป็นจํานวนมาก ตัง้แตเ่ป็นผู้ประกอบการ
ผลิตเองหรือนําเข้ายาจากต่างประเทศ ซึ่งผู้ประกอบการร้านยาทัว่ประเทศในปัจจุบนัมีมากกว่า 1.9 
หม่ืนร้าน จากข้อมลูในปี 2557 มีจํานวนมากกว่า 15,359 ร้านค้า แบง่เป็นเขตกรุงเทพฯ 4,794 ร้าน 
และตา่งจงัหวดั 10,565 ร้าน โดยเปิดเป็นร้าน Chain store ประมาณ 1,400 ร้าน โดยมีสดัสว่นของ
ร้านยาเดี่ยวต่อร้าน Chain store คือ 80:20 (http://m.prachachat.net/news_detail.php?newsid= 
1440825141 และข้อมลูจากสํานกังานอาหารและยา กระทรวงสาธารณสขุปี 2557)และในปัจจุบนั 
ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ศนูย์การค้า และร้านสะดวกซือ้ ได้มีการเปิดกิจการร้านขายยาเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าท่ีมีเพิ่มมากขึน้ และภายหลงัจากการเปิดเสรีทางการค้าในปี 2558 ทําให้มี
ผู้ประกอบการตา่งชาตเิข้ามาเปิดธุรกิจร้านยารูปแบบร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนั โดยให้การ
จําหน่ายยาและอาหารเสริมเพิ่มขึน้จํานวนมาก และถ้าหากผู้ประกอบการเป็นร้านยารูปแบบร้านค้า
ยอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนั ดงักลา่ว อาจใช้อํานาจท่ีเหนือตลาดของเครือข่ายการค้าปลีก ก็อาจจะ
ส่งผลกระทบกับผู้ประกอบการผลิตหรือนําเข้ายาได้ และผู้ประกอบการร้านยารายย่อยของไทยเองก็
อาจจะเสียเปรียบจากอํานาจท่ีมีการตอ่รองท่ีน้อยกวา่ได้ และต้องล้มเลกิกิจการไปในท่ีสดุ 
 จากอดีตถึงปัจจบุนัรูปแบบการจําหน่ายยาได้เปล่ียนแปลงไปตามพฤติกรรมการบริโภคของ
ผู้บริโภคจากร้านยาค้าปลีกทั่วไป โดยเปลี่ยนไปเร่ิมเป็นการจัดตัง้ในรูปแบบบริษัท และเร่ิมมีการ
ขยายตวัของสาขาร้าน จนถึงปี 2539 บริษัทต่างชาติท่ีดําเนินธุรกิจร้านยาค้าปลีกสมยัใหม่รูปแบบ
ร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั ได้เข้ามาดําเนินธุรกิจ และจดัตัง้ร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่
ภายใต้บริษัทเดียวกนั ขึน้ในประเทศไทย และมีการพฒันาร้านยาในรูปแบบของร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้
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บริษัทเดียวกนั ขึน้ ดงันัน้ร้านยาในรูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั จึงได้เร่ิมมีบทบาทท่ี
ชัดเจนมากขึน้ และมีการพฒันาอย่างต่อเน่ืองถึงปัจจุบนั และในปี 2555 ก็ได้มีมีร้านยาในรูปแบบ
ร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั เพิ่มอีก 18 บริษัท จํานวน 1,082 ร้านค้า (แบ่งเป็นบริษัทของ
ผู้ประกอบการในประเทศไทย 13 บริษัท และเป็นบริษัทตา่งชาตท่ีิเข้ามาลงทนุในประเทศไทย 5 บริษัท) 
ร้านยาในรูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั แบ่งได้ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ร้านยา
รูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั ท่ีเป็นร้านค้าเด่ียวท่ีตัง้อยู่ในห้างค้าปลีกขนาดใหญ่หรือ
ในศนูย์การค้า ประกอบด้วยร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนัของไทยและตา่งชาต ิ
อาทิเช่น บู๊ทส์ (จากประเทศองักฤษ) วตัสนั (ในเครือเซน็ทรัล) ฟาสซโิน (ของประเทศไทย) ร้านบาลานซ์ 
(ในเครือสหพฒัน์) ร้านซูรูฮะ (ในเครือสหพฒัน์ร่วมทนุกบัญ่ีปุ่ น) ร้านกรุงเทพดรักส์สโตร์ (ของประเทศ
ไทย) ร้านหมอยาพลาซ่า (ของประเทศไทย) เป็นต้น และกลุ่มท่ี 2 ร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่
ภายใต้บริษัทเดียวกันท่ีเป็นของห้างค้าปลีกขนาดใหญ่หรือเป็นของศูนย์การค้าหรือร้านสะดวกซือ้ 
ได้แก่ ร้าน Pure (ของห้างบิ๊กซี) ร้าน Tesco Pharmacy (ของห้างเทสโก้) ร้าน eXta Plus (ของบริษัท  
ซีพีออลล์) นอกจากนี ้ยงัมีร้านยาในรูปแบบร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนั ท่ีเป็นการร่วมทนุกบั
ต่างชาติซึง่อยู่ในระยะเร่ิมต้นการดําเนินการ ได้แก่ ญ่ีปุ่ นกบับจ.โอสถสภาและเครือสหพฒัน์ การร่วม
ลงทุนของบจ.เบอร์ล่ียคุเกอร์กบัญ่ีปุ่ น โดยญ่ีปุ่ นจะลงทนุด้าน Know how กบับจ.คอสเวย์ (ประเทศ
ไทย) ซึง่อยู่ภายใต้ บจ.Berjaya (มาเลเซีย) มีการปรับธุรกิจร้านสะดวกซือ้ของตนเองในปี 2555 จน
กลายมาเป็นธุรกิจ 3 อย่าง 2 ระบบในร้านเดียวกนั คือ รวมเอาร้านขายยา เคร่ืองสําอางท่ีขายในห้าง
ชัน้นําต่างประเทศ และสินค้าของบริษัทไว้ในร้านเดียว และมีช่ือร้านว่า Cosway pharmacy (อ้างอิง
จาก http://www.jarern.com/2014/08/drug-convenient-store/) 
 เม่ือพิจารณาสดัส่วนผู้ประกอบการร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกันมี
เพียงร้อยละ 6.19 ของผู้ประกอบการร้านยาทัง้หมด (17,463 ร้านค้า) ซึง่ถือว่าเป็นสดัส่วนท่ีน้อยมาก 
และนอกจากนีม้ลูค่าการจําหน่ายยาทัง้หมดในปี 2555 มีมลูค่า 112,100 ล้านบาท (เป็นการจําหน่าย
ในโรงพยาบาล 86,877 ล้านบาท และในร้านยาทัว่ประเทศ 25,223 ล้านบาท) ซึง่มลูค่าการจําหน่าย
ยาในร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกันมีมลูค่าเพียง 5,719 ล้านบาท หรือร้อยละ 
22.67 ของมูลค่าการจําหน่ายยาในร้านยาทั่วประเทศ (25,3223 ล้านบาท) จะเห็นได้ว่า มูลค่าการ
จําหน่ายยาในร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนันัน้มีมลูคา่เพียงเล็กน้อย เม่ือเทียบ
กบัมลูคา่การจําหน่ายยาทัง้หมด และเม่ือคํานวณสว่นแบง่ตลาดของร้านยาในรูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่
ภายใต้บริษัทเดียวกันแล้ว จะเห็นว่าไม่มีผู้ประกอบการร้านยารูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัท
เดียวกนัรายใด ท่ีเป็นผู้ มีอํานาจเหนือตลาดยาเลย (http://otcc.dit.go.th/pdf/know10.pdf ) ดงันัน้จึง
เป็นเหตใุห้ธุรกิจร้านยาแบบร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนันัน้มีการเพิ่มสินค้าท่ีมีช่ือเสียงท่ีขาย
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อยูใ่นห้างสรรพสนิค้าชัน้นําในตา่งประเทศหรือสนิค้านําเข้าในกลุม่เวชสําอาง กลุม่เคร่ืองสําอางท่ีมีตรา
สินค้ามีช่ือเสียงและขายท่ีห้างสรรพสินค้าชัน้นําและนําเข้าจากเกาหลีและญ่ีปุ่ นเข้ามา รวมถึงนําเข้า
ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวและอาบนํา้เข้ามา นอกจากนีย้งัมีผลิตภณัฑ์เช็ดล้างทําความสะอาดเคร่ืองสําอาง
เข้ามา เพ่ือเตมิเตม็ให้มากกวา่คําวา่ร้านยาเพ่ือเป็นการดงึดดูลกูค้าและเพิ่มช่องทางการขายของร้านได้
มากขึน้ ดงันัน้แม้ยอดขายท่ีมาจากการขายยาจะไม่ได้มากแต่ก็ยงัมีรายได้และกําไรท่ีได้จากการขาย
สินค้าอ่ืนได้มากพอควรจนทําให้ธุรกิจประเภทนีมี้การขยายตวัและเกิดการร่วมทุนมากขึน้ระหว่าง
บริษัทข้ามชาติและบริษัทของคนไทย จึงจะเห็นได้ว่าธุรกิจแบบนีมี้อตัราการขยายตวัและเพิ่มขึน้อย่าง
ตอ่เน่ืองโดยดไูด้จากสาขาท่ีเพิ่มขึน้ของแตล่ะบริษัทท่ีทําธุรกิจร้านยาในรูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้
บริษัทเดียวกนัท่ีมีตราสินค้าแตกต่างกนันัน้และผู้ ค้ารายใหม่ๆ ท่ีก้าวเข้ามาขยายสาขาในทุกๆ ปีและ
แนวโน้มท่ีจะเติบโตในตลาดต่างจังหวดัด้วย จะเห็นได้จากสาขาต่างๆ ท่ีมีการขยายไปตามจังหวัด
ใหญ่ๆ หรือโซนท่องเท่ียว เช่น พทัยา ภเูก็ต เชียงใหม ่เป็นต้น จะเห็นได้วา่ธุรกิจร้านยาจะมีบทบาทมาก
ขึน้ในปัจจุบนัทัง้ในเร่ืองของการรักษาเบือ้งต้นโดยเภสชักรแล้ว การปรับตวัให้เข้ากบัยุคสมยัท่ีมีการ
แข่งขนัสงูโดยเพ่ิมธุรกิจด้านอ่ืนๆ เข้ามาลงในร้านเพื่อเพิ่มโอกาสทางการขาย ไม่ว่าจะเป็นเวชสําอาง 
สินค้าอุปโภคบริโภค เวชภัณฑ์ต่างๆ รวมไปถึงเคร่ืองสําอางและอาหารเสริมนัน้ ทัง้ผลิตภัณฑ์ของ
ประเทศไทยเองและผลติภณัฑ์นําเข้าจากตา่งประเทศ เช่น ญ่ีปุ่ น เกาหลี เยอรมนั หรือ ฮ่องกง ซึง่ตา่งก็
ตอบสนองผู้บริโภคอย่างดีเย่ียมโดยเห็นได้จากมูลค่าและอัตราการเติบโตของธุรกิจมีมากขึน้ทุกปี
โดยเฉพาะพวกร้านยาร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั บริษัทยกัษ์ใหญ่ท่ีทําธุรกิจร้านสะดวกซือ้
อย่างเซเว่นอีเลฟเว่นเองก็ให้ความสนใจเข้ามาทําธุรกิจในรูปแบบร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัท
เดียวกนัด้วยเช่นกนั ภายใต้ช่ือแบรนด์ eXta Plus & 7-Eleven (อ้างอิงจาก www.thaifranchise 
center.com /show. php?fcID=f000002535) และต้นแบบของความสําเร็จนัน้สว่นใหญ่จะมาจาก
ร้านยา ร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนัท่ีเป็นการร่วมทนุจากตา่งชาติ และผู้วิจยัได้สงัเกตเห็นถึง
นกัท่องเท่ียวคนไทยเวลาไปตา่งประเทศโดยเฉพาะญ่ีปุ่ น จะชอบท่ีจะซือ้สนิค้ามาจากร้านร้านค้าย่อยท่ี
อยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนัจากหลายสาขาในประเทศญ่ีปุ่ นนัน้เช่น ร้านยาซูรูฮะท่ีมีอยู่ทัว่ญ่ีปุ่ น มากกว่า 
1,000 สาขา อาจเพราะเหตผุลเร่ืองของการจดัร้าน สินค้ามีความหลากหลายทัง้ยา เคร่ืองสําอาง และ
เวชภณัฑ์ ทําให้นักท่องเท่ียวโดยเฉพาะคนไทยมกัจะเลือกซือ้สินค้าสินค้าจากร้านเหล่านีแ้ละมีการ
นําเข้ามาเป็นทัง้ของฝากหรือขายต่อเพ่ือทํากําไร โดยเฉพาะพวกครีม และเคร่ืองสําอางจากผู้ผลิตท่ีมี
ตราสินค้ามีช่ือเสียงและขายอยู่ในห้างสรรพสินค้าชัน้นําของญ่ีปุ่ นกลบัมาเป็นของฝากอย่างมาก และ
ในตอนนีเ้องร้านยาซูรูฮะท่ีเป็นร้านสาขาจากประเทศญ่ีปุ่ นก็เข้ามาตัง้ในเมืองไทย ทําให้ผู้วิจยัอนมุาน
เองว่าน่าจะขายดีเป็นท่ีนิยมเหมือนสาขา ท่ีญ่ีปุ่ น เพราะมีการนําสินค้าในแบบเดียวกันเข้ามาขาย 
ผู้บริโภคสามารถหาซือ้ได้โดยไม่ต้องเดินทางไปซือ้ถึงประเทศญ่ีปุ่ น ทําให้ผู้ วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะ
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ศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเป็นตลาดหลกัท่ี
ผู้ บริโภคส่วนใหญ่มีกําลังซือ้อยู่มาก และมีสัดส่วนไม่ว่าจะเป็นจํานวนสาขา หรือการแข่งขันทาง
การตลาดของแต่ละบริษัทเองก็สงูกว่าทุกๆ จงัหวดัในประเทศไทย โดยจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีผลต่อต่อ
การซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ ซึง่จากการศึกษานีเ้ราเลือกท่ีจะสนใจปัจจยัด้านส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ปัจจยัด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด และปัจจยัด้านสว่นประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ และผล
จากการวิจยันีเ้อง ผู้วิจยัคาดวา่น่าจะได้ประโยชน์ในเร่ืองของการวางกลยทุธ์ทางการขายของร้านซูรูฮะ
เพ่ือเพิ่มยอดขายและสาขาของร้านให้มากขึน้ นอกจากนีย้งัช่วยเป็นแนวทางให้กบันกัธุรกิจท่ีสนใจใน
ธุรกิจนีไ้ด้เข้ามาร่วมทุนกบัร้านยาท่ีมีรูปแบบเป็นร้านค้าย่อยท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกนั หรือแม้แต่ใน
กรณีท่ีจะเปิดเองเป็นบริษัทใหมก็่จะทําให้เห็นโอกาสมากขึน้ และการศกึษานีย้งัอาจเอือ้ประโยชน์ไปถึง
ผู้ประกอบการรายย่อยท่ีคิดจะนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศมาฝากขาย ตลอดจนผู้ผลิตรายย่อยท่ี
อยากหาช่องทางทางการตลาดโดยอาศยัหน้าร้านจากร้านยาซรููฮะตอ่ไป 
 
ความมุ่งหมายของการวจิัย 
 1. เพ่ือศกึษาปัจจยัลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคท่ีประกอบไปด้วย เพศ สถานภาพสมรส 
อาย ุระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ
ของผู้บริโภค 
 2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์ประกอบด้วย คณุภาพ
ผลิตภณัฑ์ รูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ตราสินค้า วตัถดุิบท่ีมาทําผลิตภณัฑ์ คณุค่าของผลิตภณัฑ์ 
และความหลากหลายของผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 3. เพ่ือศึกษาความสมัพันธ์ทางเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดประกอบด้วย การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ์ การใช้พนกังานขาย การตลาดทางตรง และเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย กบัพฤตกิรรม
การซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 
ความสาํคัญของการวจิัย 
 1. เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผู้ ท่ีสนใจศึกษาเร่ืองปัจจยัทางลกัษณะส่วนบคุคล เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาด และส่วนประสมของผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าสามารถนําไปใช้
ประโยชน์ในการศกึษาและการทําวิจยัได้ในอนาคต 
 2. เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกบัร้านยา โดยเฉพาะร้านยาท่ีเป็นรูปแบบ
ร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนั ท่ีจะทราบถึงพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถนําไปวิจัยปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือวางแผนพัฒนา
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ผลติภณัฑ์หรือปรับปรุงกลยทุธ์ในการนําเข้าสินค้าจากตา่งประเทศมาขายให้ตรงกบัความต้องการของ
ผู้บริโภค พร้อมทัง้ปรับกลยทุธ์การแขง่ขนักบัคูแ่ขง่ขนัได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 
 
ขอบเขตของการวจิัย 
 การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตการศกึษาดงันี ้
 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้
สนิค้าจากร้านยาซรููฮะเฉพาะสาขาในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย  กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีซือ้หรือเคย
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรููฮะ เฉพาะสาขาในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
จงึกําหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่ง โดยคํานวณจากสตูรท่ีไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน 5% ได้ขนาดตวัอยา่งทัง้สิน้ จํานวน 385 คน และเก็บเพิ่มเตมิไว้ 15 
คน รวมขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีเ้ป็น จํานวน 400 คน โดยมีขัน้ตอนการสุม่ตวัอยา่งดงันี ้
 ขัน้ท่ี 1  การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย โดยการจบัฉลากร้านจํานวน 10 สาขา จาก 14 สาขาใน
พืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร สาขาท่ีเลือกมาได้แก่ 
   สาขาอาคารอิตลัไทย เพชรบรีุ  จํานวน 40 คน 
   สาขาอาคารยไูนเตด็เซน็เตอร์ สีลม จํานวน 40 คน 
   สาขาสยามสแควร์ ซอย 9   จํานวน 40 คน 
   สาขาอาคารญาดา BTS ศาลาแดง จํานวน 40 คน 
   สาขาอาคารมิดทาวน์ อโศก   จํานวน 40 คน 
   สาขาเกตเวย์เอกมยั    จํานวน 40 คน 
   สาขายเูน่ียนมอลล์    จํานวน 40 คน 
   สาขาสาทรซตีิท้าวเวอร์    จํานวน 40 คน 
   สาขาวนัอดุมสขุ BTS อดุมสขุ   จํานวน 40 คน 
   สาขาศนูย์การค้าแฟชัน่ไอแลนด์  จํานวน 40 คน 
 ขัน้ท่ี 2 การสุ่มแบบใช้โควตาโดยเก็บแบบสอบถามจากสาขาของร้านยาซูรุฮะในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกมา 10 สาขาๆ ละ 40 คน รวมทัง้หมด 400 คน 
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ตวัแปรที่ใช้ในการศกึษา 
 1. ตวัแปรอิสระ ได้แก่ 
  1.1 ลกัษณะสว่นบคุคล 
   1.1.1 เพศ 
    1) ชาย 
    2) หญิง 
   1.1.2 สถานภาพสมรส 
    1) โสด 
    2) สมรส 
    3) มา่ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
   1.1.3 อาย ุ
    1) ต่ํากวา่ หรือ เท่ากบั 20 ปี 
    2) 21-30 ปี 
     3) 31-40 ปี 
     4) 41-50 ปี 
    5) 51 ปี ขึน้ไป 
   1.1.4 ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
    1) ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
    2) ปริญญาตรี 
    3) สงูกวา่ปริญญาตรี 
   1.1.5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
    1) ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท 
    2) 15,001 – 30,000 บาท 
    3) 30,001 – 45,000 บาท 
    4) มากกวา่ 45,000 บาท ขึน้ไป 
   1.1.6 อาชีพ 
    1) ไมไ่ด้ประกอบอาชีพประจํา เช่น นกัเรียน นกัศกึษา แมบ้่าน เกษียณอาย ุ
    2) ธุรกิจสว่นตวั 
    3) อาชีพอิสระ 
    4) อาชีพท่ีมีรายได้ประจํา 
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  1.2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ 
   1.2.1 คณุภาพของผลติภณัฑ์ 
   1.2.2 รูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 
   1.2.3 ตราสนิค้า 
   1.2.4 วตัถดุบิท่ีมาทําผลติภณัฑ์ 
   1.2.5 คณุคา่ของผลติภณัฑ์ 
   1.2.6 ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 
  1.3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
   1.3.1 การโฆษณา 
   1.3.2 การประชาสมัพนัธ์ 
   1.3.3 การใช้พนกังานขาย 
   1.3.4 การตลาดทางตรง 
   1.3.5 เคร่ืองมือสง่เสริมการขาย  
 2. ตวัแปรตาม ได้แก่ พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ ท่ีซือ้และได้รับบริการ ไม่มีการจํากดัเพศ อาย ุ สถานภาพ การศึกษา 
และรายได้ตอ่เดือนท่ีได้รับ(อ้างอิงจากพจนานกุรมไทย ราชบณัฑิตยสถาน) สําหรับงานวิจยันีจ้ะต้องมี
การซือ้สนิค้าหรือเคยซือ้สนิค้าจากร้านยาซรููฮะในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
 สินค้า คือ ของซือ้ของขาย หรือผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถนําเอาไปเป็นกรรมสิทธ์ิได้ โดยใช้
เงินตราเป็นการแลกเปลี่ยน ในงานวิจัยนีจ้ะหมายถึงผลิตภัณฑ์ท่ีจําหน่ายในร้านซูรูฮะได้แก่ 
เคร่ืองสําอาง อาหารเสริม ยารักษาโรค เคร่ืองอปุโภคบริโภค ทัง้ท่ีผลติในประเทศหรือนําเข้ามาเพ่ือขาย
จากตา่งประเทศ  
 พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง สิ่งท่ีผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นความถ่ีในการซือ้สินค้า 
ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อครัง้ เวลาในการเลือกซือ้ จํานวนรายการสินค้าท่ีเลือกซือ้ ประเภทของ
สนิค้าท่ีเลือกซือ้ ทําเลท่ีตัง้ของร้าน และเหตผุลท่ีเลือกมาใช้บริการร้านยาซรููฮะ โดยมีจดุเร่ิมต้นจากการ
มีสิ่งกระตุ้นต่างๆ ท่ีทําให้เกิดความต้องการและจะมีการตอบสนองหรือมีการตดัสินใจของผู้ซือ้ ในท่ีนี ้
จะหมายถึงการซือ้หรือเคยซือ้สนิค้าของผู้บริโภคในร้านยาซรููฮะ 
 ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ หมายถึง กลุม่ของสนิค้าหรือผลติภณัฑ์ท่ีมีองค์ประกอบหลาย
อยา่งท่ีรวมกนัแล้วสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ซือ้ ให้เกิดความพอใจจากการใช้หรือ
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ผลตอบแทนใดๆ ท่ีผู้ซือ้คาดวา่จะไดรับจากผลติภณัฑ์นัน้ๆ ในท่ีนีจ้ะหมายถงึ กลุม่ของสนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะ โดยในงานวิจยันีจ้ะศกึษาสว่นประสมของผลติภณัฑ์ในด้านคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ 6 อยา่ง
จาก 15 อยา่ง จากร้านยาซรููฮะ ดงันีคื้อ  
 - คณุภาพของผลติภณัฑ์  
 - รูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์  
 - ตราสนิค้า  
 - วตัถดุบิท่ีมาทําผลติภณัฑ์ 
 - คณุคา่ของผลติภณัฑ์ 
 - ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 
 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดหมายถึง สิง่ท่ีช่วยในกระบวนการสง่สารหรือสง่ข้อมลูให้กบั
ผู้บริโภคหรือผู้ ท่ีซือ้สินค้าเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายด้วยคําพดู รูปภาพ สญัลกัษณ์ กลิ่นหรือเสียง โดยจะ
นิยมใช้เคร่ืองมือดงันี ้การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การใช้พนกังานมาช่วยขาย การทําการตลาด
ทางตรงและเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย ในท่ีนีจ้ะหมายถึงเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีทําให้ผู้บริโภค
เกิดพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรููฮะ  
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

ตวัแปรอสิระ  ตวัแปรตาม 
ลักษณะส่วนบุคคล 

- เพศ 

- สถานภาพ 

- อาย ุ

- ระดบัการศกึษา 

- รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

- อาชีพ 

 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 
ในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภค 

 

  
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ 
- คณุภาพของผลติภณัฑ์ 

- รูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 

- ตราสนิค้า 

- วตัถดุบิท่ีมาทําผลติภณัฑ์ 

- คณุคา่ของผลติภณัฑ์ 

- ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 

 

  
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด 
- การโฆษณา 

- การประชาสมัพนัธ์ 

- การใช้พนกังานขาย 

- การสื่อสารการตลาดทางตรง 

- เคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 

 

 
ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิในการวิจยั 
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สมมตฐิานในการวจิัย 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการ ศกึษา รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
 2.  ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ 6 ด้าน ได้แก่ คณุภาพของผลิตภณัฑ์ รูปร่าง
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า วัตถุดิบท่ีมาทําผลิตภัณฑ์ คุณค่าของผลิตภัณฑ์และ ความ
หลากหลายของผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 3.  เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด 5 ด้าน ได้แก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การใช้
พนักงานขาย การสื่อสารการตลาดทางตรง และเคร่ืองมือส่งเสริมการขายะมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



 

 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเ ร่ืองพฤติกรรมการซื อ้สินค้าในร้านยาซู รูฮะของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ศกึษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และได้นําเสนอตาม
หวัข้อตอ่ไปนี ้
 1. แนวคดิและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
 2. แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ 
 3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด 
 4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 5. ข้อมลูทัว่ไปของร้านยาซรููฮะ 
 6. งานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์(Demography) มีความหมายคือ วิชาท่ีศกึษาเก่ียวกบัด้านประชากร ทัง้นี ้
เพราะคําว่า “Demo” หมายถึง “People” ซึ่งแปลว่า “ประชาชน” หรือ “ประชากร” ส่วนคําว่า 
“Graphy” หมายถึง “Writing Up” หรือ “Description” ซึง่แปลว่า “ลกัษณะ” ดงันัน้ ถ้าจะแยก
พิจารณาจากรากศพัท์ คําว่า “Demography” ก็น่าจะมีความหมายตามท่ีกล่าวมาข้างต้น คือ วิชาท่ี
เก่ียวกบัประชากรนัน่เอง (ชยัวฒัน์ ปัญจพงษ์ และณรงค์ เทียนสง่ (2521: 2) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 47) ได้กลา่วว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จะหมายถึงสถิติท่ี
เก่ียวข้องกับลกัษณะของผู้บริโภค ได้แก่ อายุ รายได้ อาชีพ เพศ เชือ้ชาติ ลกัษณะครอบครัว และ
การศกึษาเป็นต้น โดยลกัษณะเหล่านีจ้ะสามารถวดัออกมาในเชิงปริมาณโดยง่าย นอกจากนีล้กัษณะ
ด้านประชากรศาสตร์เหลา่นีม้กัเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมในการแบง่สว่นของตลาด ซึง่เป็นลกัษณะท่ีสําคญัและ
ทางด้านสถิติท่ีวดัได้ของประชากรเองก็จะช่วยกําหนดตลาดเป้าหมายให้ได้ชดัเจนขึน้ ในขณะท่ีด้าน
จิตวิทยา สงัคม และวฒันธรรมจะช่วยอธิบายความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ    
เสรีรัตน์; และคณะ. 2539: 41-42) 
 ยบุล เบ็ญจรงค์กิจ (2542: 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดทางด้านประชากรศาสตร์นีว้่า
เป็นทฤษฎีท่ีใช้หลกัการของความเป็นเหตเุป็นผล กล่าวคือพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์เกิดจะขึน้ตาม
แรงบงัคบัจากแรงภายนอกท่ีมากระตุ้น เป็นความเช่ือท่ีวา่ คนท่ีมีคณุสมบตัิทางประชากรท่ีแตกตา่งกนั
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จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันด้วย ซึ่งแนวความคิดนีต้รงกับทฤษฎีกลุ่มสงัคม (Social Categories 
Theory) ของ Defleur; & Ball-Rokeach (1996) ท่ีอธิบายว่าพฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกบั
ลกัษณะต่างๆ ของบคุคล หรือลกัษณะทางประชากร ซึง่ลกัษณะเหล่านีส้ามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆ ได้ 
คือ บคุคลท่ีมีพฤตกิรรมคล้ายคลงึกนัมกัจะอยูใ่นกลุม่เดียวกนั ดงันัน้ บคุคลท่ีอยู่ในลําดบัชัน้ทางสงัคม
เดียวกนัจะเลือกรับและตอบสนองตอ่เนือ้หาข่าวสารในแบบเดียวกนั และทฤษฎีความแตกตา่งระหว่าง
บคุคล (Individual Differences Theory) ซึง่ทฤษฎีนีไ้ด้รับการพฒันาจากแนวความคิด สิ่งเร้าและการ
ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมัยก่อน ได้นํามา
ประยุกต์ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารว่า ผู้ รับสารท่ีมีคณุลกัษณะท่ีแตกต่างกัน จะมีความสนใจต่อ
ขา่วสารท่ีแตกตา่งกนั 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112-118) ได้อธิบายคณุสมบตัิเฉพาะของตน ซึง่แตกตา่งกนัในแต่
ละคน คณุสมบตัิเหล่านีจ้ะมีอิทธิพลต่อผู้ รับสารในการทําการส่ือสาร อย่างไรก็ตามในการส่ือสารใน
สถานการณ์ต่างๆ กันนัน้ จํานวนของผู้ รับสารก็มีปริมาณแตกต่างกันด้วย การวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีมี
จํานวนน้อยคนนักมักไม่ค่อยมีปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีมีจํานวนมาก 
เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจํานวนน้อย เราสามารถวิเคราะห์ผู้ รับสารทกุคนได้ แตใ่นการวิเคราะห์คน
จํานวนมาก เราไมส่ามารถวิเคราะห์ผู้ รับสารแตล่ะคนได้ เพราะมีผู้ รับสารจํานวนมากเกินไป นอกจากนี ้
ผู้ส่งสารยงัไม่รู้จกัผู้ รับสารแต่ละคนด้วย ดงันัน้ วิธีการท่ีดีท่ีสดุในการวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีประกอบไป
ด้วยคนจํานวนมากก็คือ การจําแนกผู้ รับสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลกัษณะประชากร (Demographic 
Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพ
สมรส เป็นต้น ซึง่คณุสมบตัเิหลา่นีล้้วนแล้วแตมี่ผลตอ่การรับรู้ การตีความ และการเข้าใจในการส่ือสาร
ทัง้สิน้ (กิตมิา สรุสนธิ, 2541: 15-17) 
 1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกันทัง้ในด้านสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ
อารมณ์ จากงานวิจัยทางด้านจิตวิทยาทัง้หลายได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างอย่างมากในเร่ือง
ความคิด คา่นิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคมได้กําหนดบทบาท และกิจกรรมของคน
ทัง้สองไว้แตกตา่งกนั 
 2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์ 
เน่ืองจากอายุจะเป็นตวักําหนดหรือเป็นสิ่งท่ีบ่งบอกเก่ียวกับการมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ ของ
บคุคล ดงัคํากล่าวท่ีว่าผู้ ใหญ่อาบนํา้ร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์น้อย
กวา่เดก็เม่ือวานซืน เป็นต้น สิง่เหลา่นีล้้วนแล้วแตเ่ป็นเคร่ืองบง่ชีห้รือแสดงความคิด ความเช่ือ ลกัษณะ
การโต้ตอบตอ่เหตกุารณ์ตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้ของบคุคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายเุพิ่มขึน้ ประสบการณ์สงูขึน้ 
ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากขึน้ วิธีคดิและสิง่ท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปด้วย 
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 3. การศกึษา (Education) การศกึษาหรือความรู้ เป็นลกัษณะอีกประการหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอ่
ผู้ รับสาร การท่ีคนได้รับการศกึษาท่ีต่างกนั ในยคุสมยัท่ีต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีต่างกนั จึงย่อมมี
ความรู้สกึนกึคดิ อดุมการณ์ และความต้องการท่ีแตกตา่งกนั คนทัว่ๆ ไป มกัจะสนใจหรือยดึแนวคิดใน
แนวสาขาของตนเป็นสําคญั และบคุคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบง่ชีถ้ึงพืน้ฐานการศกึษา
หรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบันการศึกษาเป็นสถาบันท่ีอบรมกล่อมเกลาให้บุคคลมี
บุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกัน ทางด้านครูผู้ สอนท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดของผู้ เรียนโดยการ
สอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้ เรียน ดังนัน้การศึกษาจึงเป็นตัวกําหนดในกระบวนการ
เลือกสรรของผู้ รับ 
 4.  สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อนัได้แก่ เชือ้ชาติ และ
ชาติพนัธุ์ ถ่ินฐานภมูิลําเนา พืน้ฐานของครอบครัว อาชีพ รายได้และฐานะทางการเงิน ปัจจยัเหล่านีมี้
อิทธิพลอย่างสําคญัตอ่ผู้ รับ ซึง่ในการวิจยัทางด้านนิเทศศาสตร์ได้ชีใ้ห้เห็นว่าสถานภาพทางสงัคมและ
เศรษฐกิจของผู้ รับสารมีอิทธิพลอยา่งสําคญัตอ่ปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีตอ่ผู้สง่สาร และสถานภาพทาง
สงัคมและเศรษฐกิจทําให้คนมีวฒันธรรม มีประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยม และเป้าหมายท่ีตา่งกนั 
 5. ศาสนา (Religion) การนบัถือศาสนาเป็นลกัษณะอีกประการหนึ่งของผู้ รับสารท่ีมีอิทธิพล
ต่อตวัผู้ รับสาร ทัง้ทางด้านทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาได้มีส่วนเก่ียวข้องกับคนและ
กิจกรรมตา่งๆ ในชีวิตคนตลอดทัง้ชีวิต (ใน ปรมะ สตะเวทิน. 2546: 7; อ้างอิงจาก Child  n.d.) ได้สรุป
ถึงอิทธพลของศาสนาท่ีมีต่อบคุคลไว้ 3 ด้าน ได้แก่คณุธรรม ศีลธรรม ความเช่ือทางจรรยาบรรณของ
บคุคล ด้านการเมืองและด้านเศรษฐกิจ 
 ปัจจยัทางด้านประชากรนัน้ยงัมีลกัษณะอ่ืนๆ อีกซึง่สามารถนํามาวิเคราะห์เพ่ือทําความรู้จกั
กับการส่ือสารได้ โดยอยู่ภายใต้แนวความคิดท่ีว่า ถ้าบุคคลมีปัจจัยเหล่านัน้ท่ีแตกต่างกันส่งผลให้
ความคิดและการกระทํามีแนวโน้มแตกต่างกันด้วย ซึ่งแนวความคิดนีส้ามารถนําไปใช้อธิบายปัจจยั
ของประชากรทางด้านอ่ืนๆ ได้ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผู้ วิจัยได้นํากรอบแนวคิดนีม้าใช้เป็นแนวทางในการตัง้
คําถามในแบบสอบถามส่วนท่ี1 ซึ่งเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ 
  
2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ 
 ความหมายของผลิตภณัฑ์ 
 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 123) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดก็ตามท่ีเสนอให้แก่
ตลาด เพ่ือสร้างความสนใจ การเป็นเจ้าของ การใช้ หรือ การบริโภค โดยจะต้องตอบสนองความ
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ต้องการและความจําเป็น อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์มิได้หมายถึงเพียงแค่สินค้าท่ีจับต้องได้ แต่
ผลติภณัฑ์จะหมายถึง วตัถทุางกายภาพ บริการ เหตกุารณ์ บคุคล สถานท่ี องค์การ แนวความคิด หรือ
สิง่ตา่งๆ ข้างต้นรวมกนั 
 สดุาดวง เรืองรุจิระ (2541: 109) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง องค์ประกอบหลายๆ อย่าง
ท่ีรวมกันแล้วสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ ซือ้ ให้เกิดความพอใจบางประการจากการใช้
ผลติภณัฑ์นัน้ หรือผลตอบแทนใดๆ ท่ีผู้ซือ้คาดวา่จะได้รับจากการซือ้ผลติภณัฑ์นัน้ๆ  
 ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550: 259) ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง คณุคา่ท่ีเป็นไปได้ท่ี
สง่มอบให้กบัตลาดเป้าหมายเพ่ือสร้างผลประโยชน์ท่ีเกิดความพงึพอใจ ซึง่ผลิตภณัฑ์จะรวมถึงสิ่งของ
บริการ องค์การ สถานท่ี บคุคล และความคิด (Cravens and Piercy. 2004: 310) หรือเป็นกลุม่ของสิ่ง
ท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตนท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้ซือ้ ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุภณัฑ์ สี 
ราคา คณุภาพ และตราสินค้า ตลอดจนบริการและช่ือเสียงของผู้ขาย (Etzel, Walker; & Stanton. 
2001: G-9) หรือเป็นสิง่ท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือความต้องการของผู้บริโภค
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจ โดยผู้บริโภคจะต้องจ่ายเงินหรือสิง่มีคา่อ่ืนเป็นการแลกเปลี่ยน  
 อาร์มสตรอง และคอทเลอร์ (Armstrong; & Kotler. 2009: 616) กลา่วไว้ว่า สว่นประสม
การตลาดในด้านผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขายสูต่ลาดนัน้ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้เช่น บรรจุ
ภณัฑ์ สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขายผลิตภณัฑ์ โดยอาจเป็นสินค้า บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ซึ่งตวัผลิตภัณฑ์อาจมีตวัตนหรือไม่มีตัวตน แต่ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) หรือมีคณุค่า(Value) ในสายตาของลกูค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การ
กําหนดกลยทุธ์ทางด้านผลติภณัฑ์ต้องคํานงึถึงปัจจยัตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  Product Differentiation คือ ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ หรือ Competitive 
Differentiation (ความแตกตา่งทางการแขง่ขนั) 
 2.  Product Component คือ องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ เช่นประโยชน์ขัน้พืน้ฐาน รูปร่าง
ลกัษณะ คณุภาพ บรรจภุณัฑ์ และตราสนิค้า เป็นต้น 
 3.  Product Positioning คือ การกําหนดตําแหน่งของผลิตภณัฑ์เพ่ือแสดงในตําแหน่งท่ี
แตกตา่งกนั และมีคณุคา่ในจิตใจตรงกบัลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 
 4.  Product Development คือ การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีดีขึน้โดย
นกึถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ดีขึน้กวา่เดมิ 
(5) Product Mix Strategy คือ กลยทุธ์เก่ียวกบัสว่นประสมผลติภณัฑ์ 
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 ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ 
 มีมิตท่ีิสําคญั 6 มิต(ิKotler. 2000: 396)ประกอบด้วย 
 1.  Product line: สายผลิตภณัฑ์ จะหมายถึงการจดักลุม่ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสมัพนัธ์กนั
อย่างใกล้ชิดทางด้านลกัษณะ หน้าท่ี และช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีคล้ายคลึงกันและมีกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเดียวกนั เช่นเสือ้ผ้า รองเท้า และเคร่ืองประดบั 
 2.  Product item: รายการผลติภณัฑ์ จะหมายถึงลกัษณะของหน่วยผลิตภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั
ภายในตราสินค้า หรือภายในสายผลิตภณัฑ์ในแง่ของขนาด ราคา รูปแบบ หรือคณุสมบตัิอย่างหนึ่ง
อย่างใด เช่น ชาเขียวโออิชิ มีหลากหลายรสชาติ หรือ ขนาดของนํา้ด่ืมตราสิงห์ ท่ีมีตัง้แต่ถงัขนาด 40 
ลติร จนเลก็ลงไปถึงขวดเลก็สดุขนาด 500 มิลลลิติร 
 3.  Product width: ความกว้างของผลติภณัฑ์ จะหมายถึงจํานวนสายผลิตภณัฑ์ ของกิจการ
หนึง่ท่ีมาเสนอขายให้ทัง้หมด เช่น ผลติภณัฑ์ในบริษัทเอวอน ซึง่จะเป็นกลุม่เคร่ืองสําอางทัง้หมด 
 4.  Product depth: ความลกึของสายผลิตภณัฑ์ จะหมายถึงจํานวนรายการในแต่ละสาย
ของผลิตภัณฑ์ท่ีกิจการมาเสนอขาย เช่น มาม่ามีบะหม่ีรสต้มยํากุ้ งและเส้นเล็กต้มแซ่บ ท่ีผลิตอยู่
ภายใต้บริษัทเดียวกนั 
 5.  Product length: ความยาวของผลิตภณัฑ์ จะหมายถึงจํานวนรายการผลิตภณัฑ์ทัง้หมด
ท่ีกิจการเสนอขายให้แก่ผู้ บริโภค เช่น นํา้หอมกลามัวร์ มีหลายกลิ่น หลายรุ่น หลายแบบ และมี
ลกัษณะของบรรจภุณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนัไป เช่น แบบสเปรย์ แบบขวด และแบบเจล 
 6.  Product line consistency: จะหมายถึงความสอดคล้องกนัของผลิตภณัฑ์ของกลุ่มใน
ด้านการผลิต การจดัจําหน่าย หรือลกัษณะของผลิตภณัฑ์ในด้านอ่ืนๆ ท่ีสมัพนัธ์กนัหรือสอดคล้องกนั
ในเร่ืองของกรรมวิธีการผลติ และใช้ช่องทางการจดัจําหน่ายท่ีคล้ายกนั  
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รูปลกัษณ์และคณุภาพของผลติภณัฑ์ 
(Product features and quality) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ราคาโดยเกณฑ์คณุคา่ท่ีลกูค้ารับรู้สว่นประสมและคณุภาพบริการ 

(Value-based prices)(Services mix and quality) 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงองค์ประกอบของสิง่ท่ีนําเสนอตอ่ตลาด (ลกูค้า) (Components of the Market  
       (customer) offering) 
 
 ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. (2550).  การจดัการและพฤติกรรมองค์กร.  หน้า 261,  

 
 องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) 
 องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ หมายถึง การพิจารณาถึงคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถ
จงูตลาดได้ โดยถือเกณฑ์คณุสมบตั ิ3 ประการ คือ (1) รูปลกัษณะและคณุภาพของผลติภณัฑ์ (2) สว่น
ประสมและคณุภาพบริการ (3) ราคาโดยถือเกณฑ์คณุคา่ท่ีลกูค้ารับรู้ ซึง่องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ 3 
ประการรวมกนัจะกลายเป็นความสามารถจงูใจตลาดของผลติภณัฑ์ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการกําหนด
นโยบายผลติภณัฑ์ 

ความสามารถ 
จงูใจของสิง่ท่ีนําเสนอตอ่ตลาด 

(Attractiveness of the Market offering) 
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 1.  รูปลกัษณะและคณุภาพของผลิตภณัฑ์ (Product features and Quality) ลกัษณะ (ท่ีจบั
ต้องได้) และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีนําเสนอต่อตลาดจะต้องสามารถตอบสนองความจําเป็นและ
ความต้องการของลกูค้าได้เป็นอยา่งดี และต้องดีกวา่คูแ่ขง่ขนัด้วย 
 2.  ส่วนประสมและคุณภาพบริการ (Service mix and quality: ปัจจัยสนับสนุน 
(Supporting elements) นอกจากจะต้องคํานึงถึงรูปลกัษณะและคณุภาพของผลิตภณัฑ์แล้ว จะต้อง
คํานึงว่าจะจัดบริการเสริมอะไรให้กับลูกค้าได้บ้าง เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเลือกใช้
ผลติภณัฑ์ของบริษัทอีก 
 3.  ราคาโดยถือเกณฑ์คณุค่าท่ีลกูค้ารับรู้ (Value-based prices) ในการตัง้ราคานัน้จะต้อง
คํานึงถึงคณุค่าท่ีลกูค้ารับรู้ (Perceived value) ในผลิตภณัฑ์เป็นหลกั เพราะเป็นสิ่งจําเป็นท่ีจะต้อง
สร้างมลูค่าเพิ่ม (Value added) ให้กบัผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้ลกูค้ากลุ่มเป้าหมายยอมรับในผลิตภณัฑ์ท่ี
นําเสนอ 
 
 ระดบัของผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels)  
 ระดบัของผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels) หมายถึง ลกัษณะด้านตา่งๆ 5 ประการ
ของผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย (1) ประโยชน์หลกั (2) รูปลกัษณะของผลิตภณัฑ์ หรือผลิตภณัฑ์พืน้ฐาน 
(3) ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (4) ผลิตภณัฑ์ควบ (5) ศกัยภาพเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ซึ่งผลิตภณัฑ์ทุกชนิด
จะต้องมีลกัษณะอยา่งน้อย 2 ประการ คือ ประโยชน์หลกั และรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 
 1. ประโยชน์หลกั (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีผู้ผลิตเสนอ
ขายให้กบัผู้บริโภค ซึง่อาจเป็นเร่ืองของประโยชน์ใช้สอย การแก้ปัญหาให้ลกูค้า ความปลอดภยั ความ
สะดวกสบาย 
 2. รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ (Tangible product) หรือผลิตภณัฑ์พืน้ฐาน (Basic product) 
หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีผู้บริโภคสมัผสั หรือรับรู้ได้ เป็นสว่นท่ีทําให้ผลติภณัฑ์หลกัทําหน้าท่ีได้
สมบูรณ์ขึน้ หรือเชิญชวนให้ใช้มากขึน้ประกอบด้วย (1) คุณภาพ (Quality) (2) รูปร่างลักษณะ 
(Feature) (3) รูปแบบ (Style) (4) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) (5) ตราผลิตภัณฑ์ (Brand) (6) 
ลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ซึง่สามารถรับรู้ได้ด้วยสว่นประสาทสมัผสัทัง้ 5 คือ รูป รส กลิน่ เสียง สมัผสั 
 3. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) กลุ่มของคณุสมบตัิและเง่ือนไขท่ีผู้ซือ้
คาดหวงัวา่จะได้รับและใช้เป็นข้อตกลงจากการซือ้ผลติภณัฑ์คํานงึถึงความพงึพอใจของลกูค้าเป็นหลกั 
 4.  ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีผู้ซือ้ได้รับเพิ่มเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์หลัก และผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวตน หรือบริการท่ีผู้ ซือ้จะได้รับควบคู่กับการซือ้
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ผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย (1) การติดตัง้ (Installation) (2) การขนส่ง (Transportation) (3) การ
รับประกนั (Insurance) (4) การให้สนิเช่ือ (Credit) (5) การให้บริการอ่ืนๆ (Services) 
 5.  ศกัยภาพเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ (Potential Product) หมายถึง คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ใหม่
ท่ีมีการเปลี่ยนแปลง หรือพฒันาไปเพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าในอนาคต ผลิตภณัฑ์บาง
ชนิดผู้บริโภคให้ความสนใจในเร่ืองรูปลกัษณ์ สว่นสินค้าอตุสาหกรรมผู้บริโภคจะให้ความสนใจในเร่ือง
ผลติภณัฑ์ควบเป็นพิเศษ ดงัภาพประกอบ  
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงระดบัผลติภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels) 
 

ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2550).   การจดัการและพฤติกรรมองค์กร.  หน้า 262. 
 

 คุณสมบัตทิี่สาํคัญของผลิตภณัฑ์ 
 คณุสมบตัท่ีิสําคญัของผลติภณัฑ์ ท่ีนกัการตลาดจะต้องคํานงึถึง มีรายละเอียดดงันี ้
 1.  คณุภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทํางานและวดัความคงทนของ
ผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคณุภาพถือหลกัความพึงพอใจของลกูค้าและคณุภาพท่ีเหลือกว่าคู่แข่งขนั
ถ้าสนิค้าคณุภาพต่ํา ผู้ซือ้จะไมซ่ือ้ซํา้ ถ้าสนิค้าคณุภาพสงูเกินอํานาจซือ้ของผู้บริโภค สินค้าก็ขายไม่ได้ 
นกัการตลาดต้องพิจารณาสินค้าควรมีคุณภาพระดบัใดบ้าง และต้นทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของ
ผู้บริโภค รวมทัง้คุณภาพของสินค้าต้องสม่ําเสมอและมีมาตรฐาน เพ่ือท่ีจะสร้างการยอมรับความ
เช่ือถือท่ีมีตอ่สินค้าทกุครัง้ท่ีซือ้ ดงันัน้ผู้ผลิตจึงต้องมีการควบคมุคณุภาพสินค้า (Quality Control) อยู่
เสมอ 

ประโยชน์หลกั 
ผลติภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 

ผลติภณัฑ์ควบ 
ศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ 

รูปลกัษณะของผลติภณัฑ์ 
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 2.  ลกัษณะทางกายภาพของสินค้า (Physical Characteristics of goods) เป็นรูปร่าง
ลกัษณะท่ีลกูค้ามองเห็นได้ และสามารถรับรู้ได้ด้วยประสาททัง้ 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง สมัผสั เช่น 
รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ บรรจภุณัฑ์ ตราสนิค้าเป็นต้น 
 3.  ราคา (Price) หมายถึง เป็นจํานวนเงินท่ีบคุคลจ่ายเพ่ือซือ้สินค้าหรือบริการ ซึง่แสดงเป็น
มลูคา่ (Value) ท่ีผู้บริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้าหรือบริการ (Kotler ; & 
Armstrong. 1999: G-T) ซึ่งราคานัน้จะมีส่วนสําคญัในการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคด้วยการ
ตดัสินใจตัง้ราคานัน้ต้องสอดคล้องกบัปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) การ
ตัดสินใจด้านราคาไม่จําเป็นว่าจะราคาสูงหรือต่ํา เป็นราคาท่ีผู้ บริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า 
(Perceived Value) คือ ถ้าผู้บริโภคมองเห็นว่าสินค้ามีคณุค่า เราสามารถตัง้ราคาสงูได้ และการปรับ
ราคาขึน้หรือลดราคา จะต้องพิจารณาถึงความอ่อนไหวด้านราคาของผู้บริโภคด้วย อย่างไรก็ตามตาม
แนวความคดิด้านราคาก็ยงัสอดคล้องกบัแนวความคดิด้านการตลาดอยู ่
 4.  ช่ือเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา (Term) สญัลกัษณ์ 
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส่วนประสมของสิ่งดงักล่าว เพ่ือระบุถึงสินค้าและบริการของ
ผู้ขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุ่มของผู้ขายเพ่ือแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคูแ่ข่งขนั (Kotler. 2000: 
404) ตราสินค้าเป็นส่วนหนึ่งท่ีสําคญัของผลิตภณัฑ์ เพราะเก่ียวข้องกบัความรู้สกึด้านจิตวิทยาของผู้
ซือ้ด้วย การตดัสินใจของผู้บริโภคต่อผลิตภณัฑ์บางชนิดนัน้ขึน้อยู่กบัช่ือเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า 
โดยเฉพาะสินค้าท่ีเจาะจงซือ้ (Specialty Goods) ซึง่เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ด้วยเหตผุลด้าน
จิตวิทยา ไม่ใช่เหตผุลทางด้านเศรษฐกิจหรือประโยชน์ท่ีได้รับ เช่น ตดัสินใจซือ้เพราะต้องการเป็นท่ี
ยอมรับในสังคม เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เป็นตัวชีส้ถานภาพของผู้ ใช้ ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการด้าน
จิตวิทยา ด้วยเหตนีุน้กัการตลาดจึงต้องมีการพฒันาคณุคา่ตราสินค้า (Brand Equity) กลา่วคือ ต้องมี
การใช้เคร่ืองมือการตลาดไมว่า่จะเป็นผลติภนัณ์หรือการส่ือสารการตลาดตา่งๆ เพ่ือเพิ่มคณุคา่ (Value 
Added) ให้กบัผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้ลกูค้าเกิดการรับรู้ (Perceive value) คณุคา่ตราสินค้านัน้ๆ จึงเป็นสิ่ง
ท่ีสําคญัอยา่งยิ่งท่ีนกัการตลาดจะต้องคํานงึถึง เพ่ือพฒันาตราสนิค้าให้มีคณุคา่ตอ่สนิค้า 
 5.  บรรจภุณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องในการออกแบบ และการผลิตสิ่ง
บรรจหุรือสิ่งห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ (Elzel, Walker ; & Stanton. 1997 G-10) บรรจภุณัฑ์เป็นตวัทําให้เกิด
การรับรู้ คือ การมองเห็นสินค้าเม่ือลกูค้าเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ ก็นําไปสู่แรงจูงใจในการเกิด
ความต้องการซือ้และเกิดการตดัสนิใจซือ้ในท่ีสดุ 
 6.  การออกแบบผลิตภณัฑ์ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวข้องกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบ
ห่อ ซึ่งปัจจัยเหล่านีจ้ะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค ดังนัน้การออกแบบจึงมี
ความสําคญัมากสําหรับสินค้าต่างๆ ผู้ผลิตท่ีมีความเช่ียวชาญด้านการออกแบบจึงต้องศึกษาความ



 

 

20 

ต้องการของผู้บริโภค เพ่ือออกแบบสินค้าให้เป็นท่ีสนใจและให้เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค นอกจากนี ้
การออกแบบยงัใช้เป็นเกณฑ์ทําให้ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่างกัน (Product Differentiation) โดย
คํานงึถึงเหตจุงูใจให้ลกูค้าทัง้ด้านเหตผุลและอารมณ์ 
 7.  การรับประกัน (Warranty) และการประกันสินค้าหรือบริการ (Guarantee) ความหมาย
ตา่งกนัดงันี ้  
  7.1  การรับประกนั (Warranty) เป็นเอกสารซึง่มีข้อความท่ีระบถุึงการรับประกนัสินค้า ซึง่
ผู้ผลิตหรือผู้ขายจะชดเชยให้กบัผู้ซือ้ เม่ือผลิตภณัฑ์ไม่สามารถทํางานได้ในระยะเวลาท่ีกําหนดไว้ การ
รับประกนัเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแขง่ขนั โดยเฉพาะสนิค้าประเภทเคร่ืองใช้ในบ้าน เพราะเป็นการ
ลดความเส่ียงจากการซือ้ของลูกค้า รวมทัง้การสร้างความเช่ือมั่น นัน้นักการตลาดจึงเสนอการ
รับประกันป็นลายลักษณ์อักษรหรือด้วยคําพูด โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุประเด็นสําคัญ 3 
ประเด็น คือ 1) การรับประกันต้องให้ข้อมลูท่ีสมบูรณ์ว่า ผู้ซือ้จะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร อย่างไร เม่ือ
สินค้ามีปัญหา 2) การรับประกนัจะต้องให้ผู้บริโภครู้ล่วงหน้าก่อนการซือ้ 3) การรับประกนัจะต้องระบุ
เง่ือนไขการรับประกนัทางด้านระยะเวลาและขอบเขตความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ ด้วยเหตผุลนี ้
การรับประกันเป็นส่วนท่ีสร้างความแตกต่าง ของผลิตภัณฑ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง และนําไปสู่ความพึง
พอใจแก่ลกูค้ามากขึน้ และยอดขายจะมากขึน้ด้วย 
  7.2  การรับประกันสินค้าหรือบริการ (Guarantee) เป็นข้อความท่ียืนยันว่าผลิตภัณฑ์
สามารถทํางานได้เป็นท่ีพงึพอใจ หรือมีการประกนัสนิค้าใช้ไมไ่ด้ผลยินดีคืนเงิน 
 8. สี (Color) สีของผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งท่ีเชิญชวนและจูงใจให้เกิดการซือ้ เพราะสีทําให้เกิด
อารมณ์ด้านจิตวิทยา หรือแม้กระทัง่การโฆษณาส่งเสริมการขายต่างๆ ก็ใช้สีเข้ามาช่วยดึงให้เกิดการ
รับรู้ (Perception) ทําให้โดดเด่นเป็นลกัษณะความต้องการด้านจิตวิทยาของมนษุย์ ท่ีว่าสินค้าแต่ละ
ชิน้มีการตดัสินใจจากการเลือกสี นวัตกรรมด้านสี (Coloring Innovation) นอกจากนีสี้ยังส่ือถึง
ตําแหน่งผลติภณัฑ์ (Product Positioning)  
 9.  การให้บริการ (Servicing) การตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค บางครัง้ก็ขึน้อยู่กับนโยบาย
ให้บริการแก่ลกูค้าของผู้ขายหรือผู้ผลิต ในปัจจบุนัผู้บริโภคมกัจะซือ้สินค้ากบัร้านค้าท่ีให้บริการดีและ
ถกูใจ และมีแนวโน้มจะเรียกร้องบริการจากผู้ขายมากขึน้ เช่น บริการส่งของ ในการผลิตสินค้าผู้ผลิต
อาจให้บริการเองหรือผา่นคนกลาง โดยคํานงึถึงความสมดลุระหว่างต้นทนุและการควบคมุระดบัความ
พอใจท่ีจะให้แก่ลกูค้า  
 10. วตัถดุิบ (Raw Material) หรือวสัดท่ีุใช้ในการผลิต (Material) ผู้ผลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้
วตัถดุิบหรือวสัดหุลายอย่างในการผลิต สามารถใช้วตัถดุิบท่ีแตกต่างกนัได้ ซึ่งในการตดัสินใจเร่ืองนี ้
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ผู้ผลิตต้องคํานึงถึงความต้องการของผู้บริโภคว่าพอใจแบบใด ตลอดจนต้องพิจารณาถึงต้นทนุในการ
ผลติ และความสามารถในการจดัหาวตัถดุบิด้วย 
 11. ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ์ (Product 
Liability) เป็นประเด็นท่ีสําคญัมากท่ีธุรกิจต้องเผชิญ และยงัเป็นประเด็นปัญหาด้านจริยธรรมทัง้ธุรกิจ
และผู้ บริโภค ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ปลอดภัยทําให้ผู้ ผลิตหรือผู้ ขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็น
สมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีทําให้เกิดการทําลาย หรือเป็นอนัตรายสําหรับผู้ผลิต ท่ีต้องรับผิดชอบ ซึ่ง
ในประเด็นนีเ้ป็นสาเหตใุห้ธุรกิจต้องมีการรับประกัน (Product Warranty) ขึน้ และสินค้าบางชนิด
ความปลอดภยัเป็นเร่ืองสําคญัมาก เช่น รถยนต์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองทํานํา้ร้อน เคร่ืองเป่าผม ฯลฯ 
สินค้าเหล่านีถ้้าออกแบบไม่ปลอดภยั หรือให้รายละเอียดวิธีการใช้ไม่เพียงพอจะมีผลต่อช่ือเสียงของ
บริษัทผู้ ผลิต จึงต้องให้ความสําคัญต่อการออกแบบ และการทดสอบความปลอดภัยก่อนนํา
ออกจําหน่าย ในปัจจบุนัผู้ผลติมีความต่ืนตวัในเร่ืองนีม้าก เพราะมีองค์การท่ีให้ความรู้แก่ผู้บริโภค เช่น 
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค กระทรวงสาธารณสขุจะให้ข่าวสารเตือนเก่ียวกบัสินค้าและตราสินค้า
ท่ีไมป่ลอดภยั 
 12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดขึน้ จะต้องคํานึงถึงประโยชน์และ
มาตรฐานของเทคโนโลยี ผลิตภณัฑ์จํานวนมากในตลาด เช่น เครือข่ายการส่งข้อมลู วิทยุ โทรทัศน์ 
คอมพิวเตอร์ และโทรศพัท์ จะต้องมีการออกแบบท่ีได้มาตรฐาน มาตรฐานเหล่านีมี้การควบคมุโดย
สมาคมผู้ประกอบอาชีพ และหน่วยงานรัฐบาลทัง้ในระดบัประเทศและระดบัโลก 
 13.ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความ
คาดหวงัของลกูค้า และสามารถนําไปใช้ได้ดีในทางปฏิบตัโิดยไมเ่กิดปัญหาในการใช้ 
 14.คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจากการใช้
ผลติภณัฑ์ ซึง่ผู้บริโภคต้องเปรียบเทียบระหวา่งคณุคา่ท่ีเกิดจากความพงึพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีสงู
กวา่ต้นทนุ (ราคาสนิค้า) ท่ีผู้บริโภคซือ้ 
 15.ความหลายหลายของสินค้า (Variety) ผู้ซือ้ส่วนมากพอใจท่ีจะเลือกซือ้สินค้าท่ีมีให้เลือก
มากในรูปของสี กลิน่ รส ขนาด การบรรจหีุบห่อ แบบ ลกัษณะ และคณุภาพ เน่ืองจากผู้บริโภคมีความ
ต้องการท่ีแตกต่างกัน ดังนัน้ ผู้ จําหน่ายจําเป็นต้องมีสินค้าให้เลือกมากมายเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนัได้ดียิ่งขึน้ 
 จากคุณสมบัติท่ี สําคัญของผลิตภัณฑ์ทัง้หมดนี  ้ผู้ วิจัยได้เลือกเอาเร่ืองของคุณภาพ
ผลติภณัฑ์ ลกัษณทางกายภาพของสินค้าช่ือเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า วตัถดุิบหรือวสัดท่ีุใช้ในการ
ผลิต คณุค่าของผลิตภณัฑ์ และความหลากหลายของสินค้า มาศึกษาหาความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
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การซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัท่ีจะศกึษา
ในเลม่นี ้
  
 ลักษณะของระดบัผลิตภณัฑ์ (Product Hierarchy) 
 ลักษณะของระดับผลิตภัณฑ์เป็นการจําแนกลักษณะผลิตภัณฑ์ตามประโยคท่ีสินค้าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยจะเร่ิมจากประโยชน์ขัน้พืน้ฐานจนถึงประโยชน์
เฉพาะ ซึง่สามารถจําแนกลกัษณะของระดบัผลติภณัฑ์ออกเป็น 7 ระดบั ดงันี ้
 1. ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ (Need Family) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานของตระกูล
ผลติภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 2. ตระกลูผลิตภณัฑ์ (Product Family) หมายถึง ระดบัของชัน้ผลิตภณัฑ์ทัง้หมดท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ไมว่า่จะมากหรือน้อย 
 3. ระดบัของผลิตภัณฑ์ (Product Class) หมายถึง กลุ่มของผลิตภณัฑ์ภายในตระกูล
ผลติภณัฑ์ ซึง่ทําหน้าท่ีเฉพาะอยา่งใดอยา่งหนึง่ 
 4. สายผลิตภณัฑ์ (Product Line) หมายถึง การจบักลุม่ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสมัพนัธ์กนั
อย่างใกล้ชิดประกอบด้วย (1) มีลกัษณะคล้ายคลงึกนั (2) มีการใช้งานคล้ายคลงึกนั (3) ขายให้ลกูค้า
กลุม่เดียวกนั (4) มีช่องทางการจดัจําหน่ายเหมือนกนั (5) มีขอบเขตราคาใกล้เคียงกนั (Kotler. 2000: 
396) หรือเป็นผลิตภณัฑ์ภายในระดบัชัน้ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสมัพนัธ์ใกล้ชิดกันในแง่ของการใช้
ร่วมกนั การทําหน้าท่ีท่ีคล้ายกนั การขายให้ลกูค้ากลุม่เดียวกนั การจดัจําหน่ายโดยใช้โครงสร้างการจดั
จําหน่ายอยา่งเดียวกนัหรืออยูภ่ายในช่วงราคาท่ีกําหนดไว้ 
 5. ชนิดของผลิตภณัฑ์ (Product Type หรือ Categories) หมายถึง รายการผลิตภณัฑ์
ทัง้หลายท่ีอยูใ่นสายผลติภณัฑ์ ซึง่แสดงถึงลกัษณะใดลกัษณะหนึง่ หรือหลายลกัษณะของผลติภณัฑ์ 
 6. ตราสนิค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา (Term) สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ 
(Design) หรือส่วนประสมของสิ่งดงักล่าว เพ่ือระบถุึงสินค้าและบริการของผู้ขายรายใดรายหนึ่ง หรือ
กลุม่ของผู้ชาย เพ่ือแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั (Armstrong and Kotler. 2003: G-1)  
 7. รายการผลิตภณัฑ์ (Product Item) หมายถึง ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในตรา
สนิค้า หรือภายในสายผลติภณัฑ์ในแง่ของขนาด ราคา รูปร่าง หรือคณุสมบตัอ่ืินๆ อยา่งใดอยา่งหนึง่  
 ดงันัน้ผลิตภณัฑ์จะหมายถึง สินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิดท่ีเสนอขายให้กับ
ตลาดเพ่ือความสนใจ การจดัหา การใช้ หรือการบริโภคได้ ท่ีจะสามารถทําให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจ 
(Armstrong; & Kotler. 2009: 616) จะประกอบไปด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจภุณัฑ์ 
สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ดงันัน้ผลิตภณัฑ์จะต้องมีประโยชน์และมี
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คณุค่าในสายตาลกูค้า จึงจะทําให้ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ สามารถขายได้ โดยการกําหนดกลยทุธนัน้ จะต้อง
คํานงึปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้
 1.ความแตกตา่งกนัของผลติภณัฑ์ หรือความแตกตา่งกนัด้านการแขง่ขนั 
 2.องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ 
 
3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาด 
 การส่ือสารเกิดจากแนวคิดท่ีว่า การสื่อสารเป็นกระบวนการแลกเปลี่ยนโดยมีสาระสําคญั
ท่ีว่า ผู้ ท่ีส่ือสารจะต้องทําหน้าท่ีเป็นทัง้ผู้ส่งสารและเป็นผู้ รับสารในเวลาเดียวกนั แต่ไม่สามารถระบวุ่า
การสื่อสารนัน้จะเร่ิมต้นและสิน้สุด ณ ท่ีจุดใด เพราะถือว่าการส่ือสารมีลกัษณะเป็นวงกลมท่ีไม่มีท่ี
สิน้สุดของทัง้ผู้ รับและผู้ ส่งข่าวสาร นอกจากจะทําหน้าท่ีในการเข้ารหัสและถอดรหัสแล้ว ยังเป็น                  
ผู้ ก่อกําเนิดขา่วสาร และกําหนดพฤตกิรรมอีกด้วย 
 แบลโลว์ กิลสนั และโอดิออร์น (Bellows.R.; Gilson. & Odiorne.G. 1962) กลา่วว่า การ
ตดิตอ่และการสื่อสารขององค์กรจะหมายถึง การแลกเปล่ียนคําพดู ตวัอกัษร สญัลกัษณ์ ข้อความหรือ
ข่าวสาร ภายในองค์กร เพ่ือให้สมาชิกในองค์กรได้เข้าใจความหมายและสามารถเข้าใจผู้ อ่ืนท่ีอยู่
ภายในองค์กรได้ ซึ่งถ้าจะพิจรณาในทางการบริหารขององค์กร ก้อาจจะกล่าวได้ว่า การติดต่อส่ือสาร
คือ การกระจายหรือส่ือความหมายท่ีเก่ียวกับนโยบาย หรือคําสัง่ส่งลงไปยังเบือ้งล่าง พร้อมกับรับ
ข้อเสนอหรือชีแ้นะความเห็นและความรู้สกึตา่งๆ กลบัมา 
 ชแรมม์ (Schramm. 1973) ได้อธิบายถึงกระบวนการติดต่อส่ือสารท่ีเป็นวงจรในการ
แลกเปล่ียนข่าวสารระหว่างบุคคลสองคน โดยกระบวนการสื่อการจะเร่ิมตัง้แต่การแปลความหมาย 
การถ่ายทอดในขา่วสารซึง่กนัและกนั ซึง่เป็นกระบวนการท่ีจะเกิดขึน้ซํา้ไปเร่ือยๆ จนกระทัง่ทัง้สองฝ่าย
จะเข้าใจซึง่กนัและกนั กลา่วโดยสรุปวา่ ไมมี่คําจํากดัความของการส่ือสารเพียงแคอ่ย่างใดอย่างหนึ่งท่ี
จะนําไปใช้กบัการส่ือสารทกุรูปแบบได้ แตคํ่าจํากดัความนัน้จะมีวตัถปุระสงค์ และผลท่ีเกิดขึน้แตกตา่ง
กนัไป จึงทําให้ความหมายของการส่ือสารนัน้กว้างมาก ส่วนการท่ีจะนําไปใช้ในสถานการณ์ต่างๆ กนั
นัน้ การพิจรณาความหมายของการส่ือสารจะต้องเลือกให้มนัเหมาะสมกับกิจกรรมท่ีจะส่ือสารเป็น
กรณีไป ดงันัน้การส่ือสารจึงเก่ียวกบัองค์ประกอบท่ีสําคญั 3 ส่วน คือ ผู้ ท่ีส่งข่าวสาร (Sender) ผู้ ท่ีรับ
ข่าวสาร(Receiver) และตวัท่ีเป็นข่าวสารเอง (Message) เม่ือนําทัง้ 3 ตวัมารวมกนั เราถึงจะเรียกว่า
การสื่อสาร 
 โรเจอร์ (M. Rogers. 1976) ได้ให้ความหมายของการติดตอ่ส่ือสารว่าเป็นการถ่ายทอดและ
แลกเปล่ียนข้อเท็จจริง ความคิด ความรู้สึก หรือการกระทําต่างๆ โดยมีเจตนาท่ีจะเปล่ียนพฤติกรรม
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ของบคุคล ซึ่งพฤติกรรมในท่ีนีไ้ด้หมายถึง การเปล่ียนความรู้ความเข้าใจ เปล่ียนทศันคติ และเปล่ียน
พฤตกิรรมท่ีแสดงออกไปอยา่งเปิดเผย 
 แลมบ์ แฮร์ และแม็คคาเนียล (Lamb,Hair; & McDaniel. 1992: 424) ให้ความหมายของ
การส่ือสารไว้ว่า การสื่อสารคือ กระบวนการแลกเปล่ียนในความหมาย หรือได้มีการสร้างความหมาย
ขึน้ท่ีเป็นความหมายร่วมกนัของบคุคล โดยใช้สญัลกัษณ์ตา่งๆ ท่ีเข้าใจกนัได้โดยทัว่ไปเพ่ือเป็นส่ือกลาง
ในการส่ือสารกบับคุคลอ่ืนๆ และมีการสร้างความหมายร่วมกนัเพ่ือแสดงความรู้สึกนึกคิด ข้อเท็จจริง 
รวมไปถึงทศันคตริะหวา่งกนัด้วย 
 การส่ือสารนอกจากจะมีประโยชน์ในการส่ือสารเพ่ือให้มนษุย์เราเข้าใจความหมายท่ีตรงกนั
แล้ว ในทางการตลาดยคุปัจจบุนัเอง การสื่อสารเข้ามามีบทบาทอยา่งมากในแง่ของการชว่ยดําเนินงาน
ทางการตลาดสมยัใหม่ให้ประสบความสําเร็จยิ่งขึน้ เพราะคอยเป็นตวักลางในการเช่ือมโยงระหว่างผู้
ซือ้และผู้ขาย โดยการติดต่อส่ือสารท่ีจะมีประสิทธิภาพนัน้ จะต้องสามารถโน้มน้าวพฤติกรรมของผู้ รับ
สารได้ เพ่ือสง่ผลให้เกิดการยอมรับและปฏิบตัิตาม ด้วยเหตนีุ ้นกัการตลาดจึงมีความจําเป็นอย่างยิ่งท่ี
ต้องมีความเข้าใจในทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารเพ่ือนํามาใช้เก่ียวกบัการตลาดในรูปแบบของการพฒันา
และเปล่ียนแปลงทัง้ในด้านของผลิตภณัฑ์และบริการ โดยเพ่ือมุ่งหวงัให้เกิดการเพิ่มขึน้ของยอดขาย 
โดยผ่านเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีจดัทําขึน้ไปยงักลุ่มเป้าหมายต่างๆ เราจึงเรียกว่า “การสื่อสาร
การตลาด” หรือ “Marketing communications” หรือเรียกสัน้ๆ ว่า marcom  (Bovee,Houston; & 
Thill. 1995: 526-618) 
 ดงันัน้กล่าวโดยสรุปในความหมายของการส่ือสารการตลาดคือ กิจกรรมทัง้หมดทัง้มวลท่ี
นกัการตลาดได้กระทําขึน้เพ่ือไว้ส่ือสาร ชกัจูงใจ หรือกระตุ้นให้ผู้ รับสารหรือผู้บริโภคนัน้ ได้ทราบถึง
ความหมายและความเข้าใจตรงกนักบัท่ีอยากส่ือความหมายออกไป โดยผ่านส่ือตา่งๆ เพ่ือให้ไปถึงยงั
กลุม่เป้าหมายท่ีต้องการ ซึง่จะข้องเก่ียวกบัสินหรือบริการก็เป็นได้ เพ่ือให้ผู้ รับสารหรือผู้บริโภคเกิดการ
ยอมรับและตดัสินใจซือ้ หรืออาจมีการแสดงพฤติกรรมการตอบสนองออกมาอย่างใดอย่างหนึ่งท่ีผู้ส่ง
สารได้มุ่งหวังไว้ออกมาดังนัน้ประโยชน์ของการส่ือสารท่ีจัดว่าเป็นกิจกรรมท่ีไม่อยู่น่ิงและมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา มีความยุ่งยากและซบัซ้อน ซึง่การเรียนรู้รูปแบบต่างๆ ในการสื่อสารก็เพ่ือ
เหตผุลดงันี ้
 1. เพราะว่าการส่ือสารไม่มีรูปแบบเพียงอย่างใดอย่างหนึ่งท่ีจะส่ือสารหรือจะส่งสารมาเพ่ือ
ใช้กับข้อมูลต่างๆ เพ่ือให้เกิดการส่ือสารได้อย่างสมบูรณ์ ดังนัน้จึงช่วยให้มีโอกาสในการได้เลือก
กระบวนการ และปัจจยัตา่งๆ เอง เพ่ือไปช่วยให้กิจกรรมในการสื่อสารนัน้ได้เกิดอยา่งสมบรูณ์ 
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 2. การสื่อสารจะมีประสิทธิภาพมากขึน้เพราะรูปแบบในการส่ือสารต่างๆ ในแต่ละกิจกรรม
นัน้ จะเกิดขึน้ตามแตล่ะสภาพของการท่ีจะส่ือสาร ดงันัน้จะทําให้เราสามารถคาดการณ์ถึงเหตกุารณ์ท่ี
เก่ียวกบัการส่ือสารในครัง้นีไ้ด้วา่ผลลพัธ์จะออกมาเป็นเช่นไร 
 3. ทําให้ค้นพบความจริงใหม่ๆ เกิดขึน้ได้ เพราะการส่ือสารแต่ละรูปแบบย่อมก่อให้เกิด
ปัญหาท่ีแตกตา่งกนัได้ ดงันัน้หลงัจากแก้ปัญหาได้เราก็จะได้ความจริงใหม่ๆ  ท่ีเกิดขึน้ 
 4.  ช่วยหาวิธีใหม่ๆ มาวดัปัจจยัและกระบวนการในการส่ือสารต่างๆ ได้ เพราะรูปแบบของ
การส่ือสารแต่ละอย่างมักจะมีลกัษณะพิเศษท่ีเป็นตวัของตวัเองในเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับช่องทางการ
ส่ือสาร หรือวิธีการท่ีจะสง่ขา่ว ซึง่จะสามารถวดัข้อมลูท่ีจะสง่ออกไปได้  
 มมุมองทางธุรกิจเอง ด้านการส่ือสารทางการตลาด หรือ Marketing Communication นัน้
จะต้องใช้เคร่ืองมือต่างๆ เข้ามาช่วยในการสื่อสารกบัผู้บริโภคเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายและส่ือสารกนัได้
อย่างเข้าใจนัน้ ไม่ว่าจะเป็นการส่ือสารด้วยคําพูด รูปภาพ สญัลกัษณ์ กลิ่น หรือเสียง ซึ่งเคร่ืองมือท่ี
นิยมใช้ คือ 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นเป็นขา่วสารท่ีปรากฏตามส่ือตา่งๆ ซึง่ถกูกําหนดและออก
คา่ใช้จ่ายโดยองค์กรธุรกิจหรือสถาบนัโดยให้มีปรากฏตามส่ือตา่งๆ ตอ่กลุม่เป้าหมายโดยเฉพาะ โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือเพิ่มโอกาสให้แก่การเกิดพฤติกรรม หรือความเช่ือ ตามความมุ่งหมายของนกัโฆษณา 
โดยอาศยัส่ือมวลชนในการส่งข่าวสารและต้องมีการจ่ายเงินเพ่ือเป็นค่าอปุถมัภ์รายการ จากคํากล่าว
ของวิลเล่ียม เอ็ม เวลเบเชอร์ (Weilbacher, 1984,p.1) เช่น บิลบอร์ด (วิลเล่ียม เอช โดนลัด์สนั และ
เจมส์ เอช เฮนเนแกน: 1894, ประวตัจิากวิกิพีเดีย; สืบค้น 22 ตลุาคม 2559) 
 2. การประชาสมัพนัธ์ (Public relations หรือ PR) คือ การทํางานในการจดัการการสื่อสาร
ระหว่างองค์กรและสาธารณะ การประชาสมัพนัธ์นัน้จะช่วยทําให้องค์กรหรือบคุคลได้แสดงออกสูผู่้ชม 
ผู้ ฟังและผู้อ่าน โดยใช้เร่ืองกําลงัเป็นท่ีสนใจของสาธารณะ และใช้เป็นการรายงานข่าวโดยไม่ต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายโดยตรง กิจกรรมโดยทัว่ไปท่ีจดั เช่น การพดูในงานชมุชน การทํางานร่วมกบัแหล่งข่าว จาก 
Grunig, James E. and Hunt, Todd. Managing Public Relations (Orlando, FL: Harcourt Brace 
Jovanovich, 1984), 6e. และ Answers.com Marketing dictionary: Public relations. Retrieved 
August 7,2008 
 3. การใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการขายโดยใช้บคุคล โดยท่ีผู้ขายติดตอ่กบัผู้
ซือ้ท่ีมุง่หวงัให้คนหนึง่คนหรือมากกวา่นัน้ โดยมีจดุมุง่หมายในการเสนอขายสนิค้าหรือบริการ เพ่ือตอบ
ข้อซกัถามและเพ่ือให้ได้รับใบสัง่ซือ้สนิค้า (Kotler. 1997:604) 
 4. การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) เป็นเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารท่ีมุง่เน้นการส่ือสารไปยงัแตล่ะคนแบบเป็นตวัตอ่ตวั เพ่ือการนําเสนอรายละเอียดของสินค้าและ
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บริการ พร้อมทัง้ตอบคําถาม การสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบนีจ้งึไมจํ่าเป็นต้องมีสํานกังานขาย แต่
จะมีรูปแบบทางการส่ือสารมาหลายๆ รูปแบบ เช่น จดหมาย โทรศพัท์ หรืออีเมล์ (สนุนัทา เสถียรมาศ, 
2551:ออนไลน์) 
 
4. ทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
 พฤตกิรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมซึง่ผู้บริโภคทําการ
ค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความ
ต้องการของเขา (Schiffman; & Kanuk,1994)  
 คอลเลต และแบลคเวลล์ (Collat; & Blackwell, 1968) ได้ให้คําจํากดัความของพฤติกรรม
ผู้บริโภคไว้ว่า การกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการได้รับและการใช้สินค้าหรือบริการ รวมไปถึง
กระบวนการตดัสนิใจท่ีมีอยูส่ว่นก่อนและมีสว่นในการกําหนดให้มีการกระทําดงักลา่ว 
 Engel และผู้ ร่วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระทําของ
บคุคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมี
อยูก่่อนและมีสว่นในการกําหนดให้มีการกระทําดงักลา่ว 
 ชิฟแมน และคานคุ (Schiffman; & Kanuk. 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค
ว่าเป็นพฤติกรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออก ไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซือ้ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภค
ผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่างๆ ซึง่ผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้
เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคได้เป็นการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทัง้คน เวลา และกําลังเพ่ือ
บริโภคสินค้าและบริการตา่งๆ อนัประกอบไปด้วย ซือ้อะไร ทําไมต้องซือ้ ซือ้เม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน และ
บอ่ยแคไ่หน 
 แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat; & Blackwell, 1968) ได้ให้ความหมาย
พฤตกิรรมผู้บริโภควา่ หมายถึง การกระทําของบคุคลใดบคุคลหนึ่งซึง่เก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้
ได้มากและการจดัใช้ซึง่สินค้าและบริการ ทัง้นีห้มายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว 
และซึง่มีสว่นในการกําหนดให้มีการกระทําดงักลา่ว 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้ บริโภคต้องมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้ บริโภคต้องการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือค้นหาหรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึง
ลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภคคําตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาด
สามารถตดักลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม 
คําถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบด้วย WHO?WHAT? 
WHY? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ ซึง่ ประกอบด้วย 
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 1.  ใครอยู่ในตลาดกลุม่เป้าหมาย (Who in the market?) เป็นคําถามเพ่ือทราบลกัษณะของ
กลุม่เป้าหมายท่ีบริโภคอาหารชีวจิต ซึง่เก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร์ และพฤตกิรรมการซือ้ 
 2.  ผู้บริโภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เก่ียวกบัสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้
ต้องการได้จากผลติภณัฑ์ ซึง่เก่ียวกบัคณุสมบตัหิรือประโยชน์ของอาหารชีวจิต 
 3.  ทําไมผู้บริโภคจึงซือ้ (Why does the consumer buy?) วตัถปุระสงค์ในการซือ้ของ
ผู้บริโภควา่จะซือ้เพ่ืออะไร เช่น ต้องการรักษาสขุภาพ บริโภคตามญาตหิรือเพ่ือนๆ  
 4.  ใครมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุม่
ตา่งๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบด้วย ผู้ ริเร่ิม ผู้ มีอิทธิพล ผู้ตดัสนิใจซือ้ ผู้ใช้ 
 5.  ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซือ้ เช่น ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
 6.  ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ช่องทางหรือแหลง่ผู้บริโภคไปทํา
การซือ้ เช่น ร้านสะดวกซือ้ 
 7.  ผู้บริโภคซือ้อย่างไร (What does the consumer buy?) ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้
ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมลู การประเมินทางเลือก ตดัสินใจซือ้ การรู้สกึภายหลงัการ
ซือ้ 
 

 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior model) เป็นการศกึษาถึงเหตจุงูใจท่ีทําให้
เกิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท่ีทําให้เกิดความ
ต้องการสิง่กระตุ้นท่ีผา่นเข้ามาในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้จะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะตา่งๆ ของผู้ซือ้ 
และจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผู้ ซือ้ (Buyer’s purchase 
decision) 
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ภาพประกอบ 4 แสดงรูปแบบพฤตกิรรมการซือ้และปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 
 ท่ีมา: Kotler, Philip.  (1997).  Marketing Management Analysis, Planning, 
Implementation and Control.   P.172. 
 
 จากภาพประกอบ 4 แสดงให้เห็นว่าจดุเร่ิมต้นของโมเดลนีอ้ยู่ท่ีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิด
ความต้องการก่อน แล้วทําให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนัน้โมเดลนีจ้ึงอาจเรียกว่า S-R 
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงันี ้
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึน้เองจากภายในร่างกายและสิ่งกระตุ้นจาก
ภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
ผลิตภณัฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตจุูงใจให้เกิดการซือ้สินค้าซึ่งอาจใช้เหตจุงูใจซือ้ด้านเหตผุล และใช้
เหตจุงูใจให้ซือ้ด้านจิตวิทยาหรืออารมณ์ก็ได้ สิง่กระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 สว่นคือ 

  1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึน้ เป็นสิ่งกระตุ้ นท่ีเ ก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย 

   1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพ่ือ
กระตุ้นความต้องการ 
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   1.1.2 สิ่งกระตุ้ นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลติภณัฑ์ โดยพิจารณาลกูค้าเป้าหมาย 
   1.1.3 สิง่กระตุ้นด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น การจดั
จําหน่ายผลติภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือวา่เป็นการกระตุ้นความต้องการซือ้ 
   1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใช้ความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบับคุคล
ทัว่ไปเหลา่นีถื้อวา่เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการซือ้ 
  1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองค์การซึง่บริษัทควบคมุไมไ่ด้ สิง่กระตุ้นเหลา่นี ้ได้แก่ 
   1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภค
มีอิทธิพลตอ่ความต้องการของบคุคล 
   1.2.2 สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) 
   1.2.3 สิง่กระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 
   1.2.4 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) 
  1.3 ลักษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผู้ซือ้มีอิทธิพลจากปัจจยั
ตา่งๆ คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และปัจจยัด้านจิตวิทยา 
  1.4 กระบวนการตดัสินใจของผู้ซือ้ (Buyer decision process) ประกอบด้วย ขัน้ตอน
การรับรู้ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ 
 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer’s black box) ความรู้สกึนึกคิดของผู้
ซือ้ท่ีเปรียบเสมือนกลอ่งดํา (Black Box) ซึง่ผู้ผลติหรือผู้ขายไมส่ามารถทราบได้ จงึต้องพยายามค้นหา
ความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้ ความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผู้ซือ้ และกระบวนการ
ตดัสนิใจของผู้ซือ้ 

 3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคหรือผู้
ซือ้ ผู้บริโภคจะมีการตดัสนิใจในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้ 
  3.1  การเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้า มีทางเลือกคือ นมสดชนิด
บรรจใุสก่ลอ่ง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปัง 
  3.2  การเลือกตราสนิค้า เช่น ถ้าผู้บริโภคเลือกนมสดกลอ่ง จะเลือกย่ีห้อโฟรโมสต์ ฯลฯ 
  3.3  การเลือกผู้ขาย เช่น ผู้บริโภคจะเลือกห้างสรรพสนิค้าใด หรือ ร้านค้าใกล้บ้านร้านใด 
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  3.4 การเลือกเวลาในการซือ้ เช่น ผู้บริโภคจะเลือกเวลา เช้า กลางวนั หรือเย็น ในการซือ้
นมสดกลอ่ง 
  3.5  การเลือกปริมาณซือ้ เช่น ผู้บริโภคเลือกวา่จะซือ้หนึง่กลอ่งหรือหนึง่โหล 
 จากความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภคในหลายๆ ด้าน ทําให้สรุปได้ว่าคําจํากัดความ
ของพฤตกิรรมผู้บริโภควา่ หมายถึง พฤตกิรรมท่ีผู้บริโภคมีขัน้ตอน และมีปัจจยัหลายปัจจยัในการเลือก
ซือ้ ประเมินสนิค้าและบริการ จนทําให้สามารถตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจได้ 
 
5. ข้อมูลทั่วไปของร้านยาซูรุฮะ (ประเทศไทย) 
 “ซูรูฮะ” เร่ิมก่อตัง้ในปี ค.ศ.1929 จากร้านค้าเล็กๆ พืน้ท่ีแค่ 29.7 ตารางเมตร และเร่ิมได้รับ
ความไว้วางใจจากลกูค้ามากขึน้เร่ือยๆ ซูรูฮะยงัคงยึดมัน่ท่ีจะสร้างร้านสะดวกซือ้ท่ีมีคณุภาพ เพ่ือให้
เกิดความพึงพอใจสงูสดุกบัลกูค้าในท้องท่ี โดยยึดกบัสโลแกนหลกัของซูรูฮะ “ลกูค้าสําคญัท่ีสดุ การ
บริการด้วยใจคือสิง่สําคญั ความเช่ือมัน่คือสิง่สําคญั” จากการยดึมัน่ในคตหิลกัของบริษัทฯ ทําให้ซรููฮะ
เป็นร้านขายยาชัน้นําของญ่ีปุ่ น อย่างไรก็ตาม เรายงัไม่เคยคิดท่ีจะหยดุเดิน แต่ยงัคงจะดําเนินต่อไป
เร่ือยๆ พร้อมกบัขยายสาขาอีกมากมาย เพ่ือท่ีจะรองรับลกูค้าแต่ละคนในแต่ละพืน้ท่ี ในอนาคตเรามี
ความเช่ือว่าสงัคมข้างหน้ามีความต้องการท่ีสงูขึน้ ทัง้ในเร่ืองความงามและสขุภาพ ดงันัน้เราพร้อมท่ี
จะให้คําแนะนําทางด้านความงามและสุขภาพจากผู้ เช่ียวชาญให้กับลูกค้า พร้อมทัง้เพิ่มความ
สะดวกสบายในด้านบริการ ซรููฮะมุง่เน้นท่ีจะขยายสาขา 1,000 สาขาไปในหลายๆ พืน้ท่ี เพ่ือเพิ่มความ
สะดวกสบายและใกล้ชิดกบัลกูค้ามากขึน้ ซูรูฮะยดึมัน่ในการท่ีจะตอบแทนสงัคม และดําเนินหลกัการ
ภายใต้ปรัชญาการดําเนินธุรกิจของซรููฮะ(ประเทศญ่ีปุ่ น) 
 “ซูรูฮะ” เป็นบริษัทดรักสโตร์สไตล์ญ่ีปุ่ นท่ีมี 1,000 สาขาในประเทศญ่ีปุ่ น ซึ่งจดัเป็นลําดบั
ต้นๆ ของดรักสโตร์ประเทศญ่ีปุ่ น และมุ่งท่ีจะได้เป็นอันดับ 1 ของดรักสโตร์ในประเทศญ่ีปุ่ น โดย
ปรัชญาการดําเนินธุรกิจ คือ “ลกูค้าสําคญัเป็นท่ีหนึ่ง” มุ่งเน้นไปท่ีการเอาใจใส่ความสวยความงาม 
และสร้างเสริมสขุภาพให้แก่ผู้บริโภคทุกคน ในปีพ.ศ.2554 ซูรูฮะได้เร่ิมขยายการลงทุนมาท่ีประเทศ
ไทยโดยร่วมทนุกบัเครือสหพฒัน์ เพ่ือธุรกิจร้านค้าปลีกในประเทศไทย รวมถึงแผนงานท่ีจะขยายไปยงั
ตลาดอาเซียน ปัจจบุนั ซูรูฮะ ซุปเปอร์ ดรักสโตร์ ได้เปิดให้บริการในประเทศไทย จํานวน 24 และยงัคง
เดินหน้าเพิ่มสาขาใหม่อย่างต่อเน่ือง โดยเน้นทําเลไปยงักลุ่มช้อปปิง้เซ็นเตอร์และย่านธุรกิจใจกลาง
เมืองใหญ่ นําเสนอสินค้าและบริการคุณภาพท่ีมีให้เลือกมากว่า 10,000 รายการ ตอบโจทย์ทุกไลฟ์
สไตล์ของลกูค้าครบคลมุทกุเพศทกุวยั เพ่ือรองรับการขยายฐานลกูค้าท่ีเตบิโตอยา่งตอ่เน่ือง 
ซูรูฮะ ซุปเปอร์ ดรักสโตร์ ถือเป็นผู้ นําธุรกิจค้าปลีกรูปแบบใหม่จากประเทศญ่ีปุ่ น ภายใต้คอนเซ็ปต์ 
“On Stop Shopping” จดัจําหน่ายสินค้าประเภทเคร่ืองสําอางและเวชภณัฑ์ซึง่เป็นหมวดสินค้าท่ี
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จําเป็นต้องให้ข้อมลูสินค้าแก่ลกูค้าได้อย่างชดัเจน การบริการในร้านซูรูฮะเป็นข้อแตกตา่งอย่างเดน่ชดั
กับร้านค้าปลีกทั่วไป เน้นความใกล้ชิดและให้ความสําคญักับลกูค้าท่ีมาใช้บริการเสมอ เพ่ือท่ีจะให้
คําปรึกษาเก่ียวกับความงามและสุขภาพได้อย่างเหมาะสมท่ีสุดกับผู้บริโภค จนได้ขึน้ช่ือว่า “ซูรูฮะ
บริการจากใจเป็นท่ีหนึง่ (อ้างอิงจาก www.tsuruha.co.th/about-us ในหน้าเก่ียวกบัซรููฮะ) 
 
6. งานวจิัยอ่ืนที่เก่ียวข้อง  
 จนัฑิสา ศิริสนุทร (2559) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่พฤติกรรม
การซือ้นํา้ด่ืมบรรจขุวดของผู้บริโภคในจงัหวดันนทบรีุ” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืมบรรจุขวด โดยเพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืมบรรจุ
ขวด อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ซึง่ปัจจยัด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
มากท่ีสดุถึง 8 พฤติกรรม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืม
บรรจขุวด โดยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืมบรรจขุวดของผู้บริโภค 
จงัหวดันนทบรีุ ด้านท่านมีการซือ้นํา้ด่ืมบรรจขุวด โดยปกตคิรัง้ละก่ีขวด 
 พนิดา โสธนาสมบรูณ์ (2558) ได้ศกึษาเร่ืองความรู้ความเข้าใจและทศันคติด้านผลิตภณัฑ์ท่ี
มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ยาช่ือสามญัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคท่ี
ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะอยู่ในช่วงอาย ุ 24-32 ปี ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงโสดท่ีมีจบปริญาตรีแล้ว 
และมีอาชีพส่วนใหญ่เป็นลูกจ้างหรือพนักงานบริษัทเอกชนเป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะมี
แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ยาสามญัในอนาคต การแนะนําให้ผู้ อ่ืนรู้จกัซือ้ยาช่ือสามญัและมีแนวโน้ม
พฤติกรรมการซือ้ยาช่ือสามญัแทนยาต้นแบบท่ีเป็นตวัเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์กนักบัทศันคติด้าน
ผลติภณัฑ์ในด้านราคาเพิ่มขึน้ระดบัต่ําโดยมีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ เม่ือผู้บริโภค
มีทศันคติด้านผลิตภณัฑ์ในด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านคุณภาพ ด้านคณุค่าผลิตภณัฑ์และด้าน
ราคา จะทําให้แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ยาช่ือสามญัแทนยาต้นแบบท่ีเป็นยาตวัเดียวกนัเพิ่มขึน้อยา่งมี
นยัสําคญั 
 อลิสา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสานและ
สว่นผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจนวาย ในร้านวตัสนั
ในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั ในด้านระยะเวลาโดยเฉล่ียใน
การซือ้สินค้าภายในร้านวตัสนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และรายได้แตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านวัตสันในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกัน ในด้าน
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ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าภายในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และส่วนผสม
ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ด้านจํานวนครัง้ท่ีซือ้สินค้าในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และพบว่า
การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานด้านการให้ข่าวสาร และด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลด้านจํานวนครัง้ท่ีซือ้สินค้า 
ด้านค่าใช้จ่ายและด้านระยะเวลาในการซือ้สินค้าภายในร้านวตัสนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
 ขนิษฐา กนัหาไชย (2558) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของสารกลูต้าไธโอนของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ตอ่พฤติกรรมการเลือก
ซือ้อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของสารกลตู้าไธโอนของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑ์ 
 เชิดชยั ดวนใหญ่ (2557) ศกึษาเร่ืองทศันคติด้านสว่นประสมการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เวชสําอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เวชสําอางรักษาสิว
ย่ีห้อยเูซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้แตกตา่งกนั
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ และการท่ีผุ้บริโภคมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์เวชสําอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านมลูคา่ต่อครัง้ในการซือ้แตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ และพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เวช
สําอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านในด้าน
ปริมาณการซือ้มีความสมัพนัธ์กับทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหนา่ยและด้านสง่เสริมการตลาด อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ินอกจากนีพ้ฤตกิรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์เวชสําอางรักษาสิวย่ีห้อยเูซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร
ด้านมูลค่าในการซือ้ผลิตภัณฑ์เวชสําอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินของผู้ บริโภคต่อครัง้นัน้มีความ
ความสมัพนัธ์กบัทศันคตด้ิานสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ด้านราคาอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ
อาภัสรา เหล่าตระกูล (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมและความ
จงรักภกัดีของผู้บริโภคในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านภฟู้าในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคชาย
และหญิงมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านภฟู้าด้านความถ่ีในการซือ้โดยเฉลี่ยแตกต่างกนั และ
ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านภฟู้าด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้โดยเฉล่ีย 
ด้านความถ่ีในการซือ้โดยเฉล่ีย และด้านประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซือ้ในแต่ละหมวดแตกต่างกนั และ
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พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซือ้ผลิตภณัฑ์จาก
ร้านภฟู้าตามประเภทของผลติภณัฑ์ท่ีเลือกซือ้ด้วย นอกจากนีพ้ฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์จากร้านภฟู้า 
ด้านคา่จ่ายในการซือ้โดยเฉล่ียโดยรวม และตามประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซือ้ทกุด้าน พบว่ามีความสมัพนัธ์
กบัความจงรักภกัดีในตราสนิค้าร้านภฟู้าด้วย 
 อานนท์ ศรีพงษ์ (2556) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “พฤตกิรรมการซือ้ยาจากร้านยา ของผู้บริโภค
ในอําเภอวงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแก้ว” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า อายมีุผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาจากร้าน
ยาของผู้บริโภคในอําเภอวงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแก้ว ด้านเวลาโดยเฉลี่ยท่ีใช้ในการซือ้ยาจากร้านขาย
ยาในแตล่ะครัง้ 
 ศริินภา สระทองหน (2555) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมและความพงึพอใจของ
ผุ้บริโภคต่อการใช้บริการร้านวตัสนั ใขเขตกรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคท่ีรายได้แตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การซือ้สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั ในด้านค่าใช้จ่ายในการ
ซือ้สินค้าภายในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่าทศันคติด้านสว่นประสม
ทางการตลาดโดยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดบัดี และ
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านวตัสนัพบว่าซือ้ผลิตภณัฑ์ดแูลผิวกายมากท่ีสดุ ประเภทการ
สง่เสริมการตลาด คือ โปรโมชัน่วตัสนั มิดเยียร์ เซลล์ โดยมีสว่นลดสงูสดุ 50% และวตัถปุระสงค์เข้าใช้
บริการเพ่ือซือ้ผลติภณัฑ์ โดยสาเหตท่ีุมาใช้บริการเพราะมีผลิตภณัฑ์ท่ีต้องการครบถ้วน สว่นบคุคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซือ้คือตวัเองและเลือกท่ีจะใช้บริการร้านวตัสนัท่ีตัง้อยู่ในห้างสรรพสินค้าในช่วงเวลา 
18:01-20:00 น. และความถ่ีในการใช้บริการตอ่เดือนเฉล่ีย 2 ครัง้ตอ่เดือน โดยมีคา่ใช้จ่ายเฉล่ียในการ
ซือ้ตอ่ครัง้351.38 บาท ผู้บริโภคมีความพงึพอใจท่ีมาใช้บริการร้านวตัสนัโดยรวมอยู่ในระดบัพอใจมาก 
และดรูายข้อพบว่าความพงึพอใจโดยรวมตอ่ร้านวตัสนันัน้ ผุ้บริโภคมีความพงึพอใจตอ่ผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีได้รับเม่ือเทียบกบัความคาดหวงั ความพงึพอใจโดยรวมตอ่โปรโมชัน่ตา่งๆ เม่ือเทียบกบัความ
คาดหวังอยู่ในระดับมาก ในด้านทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีจัดจําหน่าย 
สามารถทํานายพฤติกรรมด้านความถ่ีในการใช้บริการต่อเดือนของร้านวตัสนัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติพยากรณ์ได้ท่ีร้อยละ6.4ด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร 
สามารถทํานายพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายการซือ้ผลิตภัณฑ์ในแต่ละครัง้ของร้านวัตสันในเขต
กรุงเทพมหานครได้อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติพยากรณ์ได้ท่ีร้อยละ2.2 ในแง่อตัลกัษณ์ตราสินค้าด้าน
การส่งมอบการทํางานของร้านวตัสนั สามารถทํานายพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้
บริการเฉล่ียต่อเดือนอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติพยากรณ์ได้ท่ีร้อยละ1.7และอตัลกัษณ์ตราสินค้าด้าน
การส่งมอบการทํางานของร้านวตัสนั สามารถทํานายพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
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ผลิตภณัฑ์ในแตล่ะครัง้อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติพยากรณ์ได้ท่ีร้อยละ3.1 พฤติกรรมการใช้บริการร้าน
วตัสนัด้านความถ่ีในการใช้บริการเฉลี่ยต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีได้รับเม่ือเทียบกับความคาดหวงั ความพึงพอใจต่อโปรโมชั่นต่างๆ ของร้านวตัสนัเทียบกับ
ความคาดหวงัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิโดยมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต่ําในทิศทางเดียวกนั 
 พรพรรณ พรศิริประเสริฐ (2555) ได้ศกึษาเร่ืองอิทธิพลของลกัษณะประชากรและความเป็น
กลุ่มอ้างอิงของศิลปินเกาหลีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จาก
การศกึษาพบว่าเพศมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครด้านจํานวน
ครัง้ ด้านสถานท่ีในการซือ้เคร่ืองสําอาง และด้านประเภทของเคร่ืองสําอางท่ีจะซือ้โดยมีความสมัพนัธ์
กนัระดบัต่ํา อายขุองผู้บริโภคกบัอาชีพของผู้บริโภค ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ทัง้ในด้านจํานวนครัง้ 
ด้านจํานวนเงินโดยเฉล่ียท่ีซือ้เคร่ืองสําอางตอ่ครัง้ ด้านสถานท่ีในการซือ้เคร่ืองสําอาง และด้านประเภท
ของเคร่ืองสําอางท่ีจะซือ้ ส่วนรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคจะมีความสําพันธ์เชิงบวกกับการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครระดบัต่ํา 
 ศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกความงามและผิวพรรณ วฒุิ-ศกัดิ ์คลนิิก ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกความงามและผิวพรรณ วฒุิ-ศกัดิ์ คลินิก ด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
คา่ใช้จ่ายเฉล่ียตอ่ครัง้แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 คลุกิา วฒันสวุกลุ (2555)ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้ ความพึงพอใจ และความตัง้ใจซือ้ซํา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสนั” ซึ่ง
ผลการวิจัย พบว่า ลูกค้าท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
เวชภณัฑ์โดยเฉลี่ยตอ่ครัง้แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และลกูค้าท่ีมีรายได้ต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้เวชภณัฑ์โดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ 
ด้านจํานวนครัง้ในการซือ้ตอ่ 3 เดือน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิท่ีระดบั 0.05 
 รังสิยา พวงจิตร (2555) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บรูณาการท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้และความภกัดีตอ่ตราสินค้าของเคร่ืองสําอาง Oriental Princess 
ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึง่ผลการวิจยั พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด
ด้านการโฆษณา มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางOriental Princess ด้านงบประมาณ
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ในการซือ้ และด้านจํานวนท่ีซือ้ โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 
 ศรีสกลุ พนัธุสนุทร (2551) ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
เวชสําอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เวชสําอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานครด้านปริมาณการซือ้
ต่อครัง้ เหตผุลท่ีเลือกใช้ ผลิตภณัฑ์ คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ประเภทของผิว และผู้ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ท่ีแตกต่างกันย่อมส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เวชสําอางในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งออกไปด้วย 
 



 

 

บทที่ 3 
วธีิการดาํเนินการวจิัย 

 
 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ดําเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้
 1. การกําหนดประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3, การเก็บรวบรวมข้อมลู 
 4. การจดักระทําและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ ท่ีเคยซือ้หรือซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะในเขตกรุงเทพ  
มหานคร  ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี  ้คือ ผู้ ท่ีซือ้หรือเคยซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานครซึง่ไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึงกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างโดยคํานวณจาก
สตูรท่ีไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ, 2549: 177-178; อ้างอิงจาก 
Cochran, 1953) โดยกําหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดไมเ่กิน 5% ดงันี ้
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 เม่ือ n  =  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
   p  =  คา่เปอร์เซน็ต์ท่ีต้องการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
   q  =  1-p 
   e  =   ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้ 
   Z  =   คา่ปกตมิาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน ( Z = 1.96) 
    แทนคา่ออกมาได้ดงันี ้
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n = 
(1.96)2 (0.55)(0.50)  

(0.05)2  
 

n = 384.16 หรอื 385 ราย 
 
 ได้จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน และเก็บเพิ่มเติมไว้ 15 คน ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% 
ผิดพลาดไมเ่กิน 5% ฉะนัน้ กลุม่ผู้วิจยัจงึกําหนดกลุม่ตวัอยา่งไว้ท่ี 400 คน ได้แก่ 
 ขัน้ท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบไมเ่จาะจง โดยการจบัฉลากมา 10 สาขา จาก 14 สาขาในเขต
กรุงเทพ มหานคร เลือกเก็บสาขาละ 40 ชดุ รวมทัง้สิน้ 400 ชดุ สาขาท่ีเลือกมา ได้แก่ 
 - สาขาอาคารอิตลัไทย เพชรบรีุ  จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารยไูนเตด็เซน็เตอร์ สีลม  จํานวน 40 คน 
 - สาขาสยามสแควร์ ซอย 9     จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารญาดา BTS ศาลาแดง  จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารมิดทาวน์ อโศก    จํานวน 40 คน 
 - สาขาเกตเวย์เอกมยั     จํานวน 40 คน 
 - สาขายเูน่ียนนมอลล์    จํานวน 40 คน 
 - สาขาสาทรซตีิท้าวเวอร์     จํานวน 40 คน 
 - สาขาวนัอดุมสขุ BTS อดุมสขุ   จํานวน 40 คน 
 - สาขาศนูย์การค้าแฟชัน่ไอแลนด์  จํานวน 40 คน 
 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลูครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) มี 5 สว่นคือ  
 ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเก่ียวกบัข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ตอ่เดือน และอาชีพ จํานวน 5 ข้อเป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ 
(Check list)โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) ได้แก่ อาย ุระดบั
การศกึษา และรายได้ตอ่เดือน 
 ลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ 
 1.  เพศ ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  1.1 ชาย 
  1.2  หญิง 
 



 

 

38 

 2.  สถานภาพ (Nominal Scale) 
  2.1  โสด 
  2.2  สมรส 
  2.3 มา่ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 
 3.  อาย ุ(Ordinal Scale) 
  3.1  15- 20 ปี  
  3.2 21-30 ปี 
  3.3  31-40 ปี 
  3.3  41-50 ปี 
  3.4  51 ปีขึน้ไป 
 4.  ระดบัการศกึษาสงูสดุ ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) (อญัญา   
สศุรีวรพฤฒิ. 2545) 
  4.1  ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
  4.2  ปริญญาตรี 
  4.3  สงูกวา่ปริญญาตรี 
 5.  รายได้เฉล่ียตอ่เดือน (Ordinal Scale) 
  5.1  ต่ํากวา่หรือเทียบเทา่ 15,000 บาท 
  5.2  15,001-30,000 บาท 
  5.3  30,001-45,000 บาท 
  5.4  มากกวา่ 45,000 บาท ขึน้ไป 
 6.  อาชีพ (Nominal Scale) 
  6.1  ไมไ่ด้ประกอบอาชีพประจํา เช่น แมบ้่าน เกษียณอาย ุอยูร่ะหวา่งรอเปลี่ยนงาน 
  6.2  ธุรกิจสว่นตวั เจ้าของกิจการ 
  6.3  นกัเรียน นกัศกึษา 
  6.4  อาชีพอิสระ เชน่ ตวิเตอร์ เทรนเนอร์ฟิตเนส ธุรกิจขายตรง 
  6.5  อาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เช่น ข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน 
  6.6  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ............................... 
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 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของผลติภณัฑ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะมีคําถามแบบปลายปิด 18 ข้อ โดยลกัษณะคําถามเป็นแบบ 
Likert Scaleมีระดบัการวดัข้อมลูเป็นอนัตรภาค (Interval Scale) มีคะแนน 4 ระดบั โดยกําหนดการ
ให้คะแนน ดงันี ้  
 4 คะแนน หมายถงึ เห็นด้วยอยา่งยิง่ 
 3 คะแนน หมายถงึ เห็นด้วย 
 2 คะแนน หมายถงึ ไมเ่ห็นด้วย 
 1 คะแนน หมายถงึ ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
 การวดัข้อมลูในสว่นท่ี 3 จะใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
ระดบัเกณฑ์การให้คะแนน ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลโดยคํานวณได้ ดงันี ้  
  

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ = 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ  

จํานวนชัน้  
= 0.75  

 
 สรุปเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนตามทศันคตใินแบบสอบถามสว่นท่ี 3 สามารถ
กําหนดได้ดงันี ้
 คะแนนเฉลีย่    ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภค    
 3.26 – 4.00   ความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัดีมาก   
 2.51 – 3.25   ความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัดี    
 1.76 – 2.50   ความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัไมดี่    
 1.00 – 1.75   ความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัไมดี่มาก 
 
 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะท่ีมี
คําถามปลายปิด 15 ข้อ โดยมีลกัษณะของแบบสอบถามแบบ Likert Scale มีระดบัการวดัข้อมลูเป็น
อนัตรภาค (Interval Scale) คําถามคลอบคลมุดงันี ้ 
 ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการใช้พนกังานขายสินค้า ด้านการตลาด
ทางตรงของสนิค้า และด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขายของสนิค้าในร้านยาซรููฮะมีอยา่งละ 3 ข้อ เป็นการ
วดัและให้คะแนนแบบ Likert (Summary Rating Method: the Likert Scale) โดยแบง่ออกเป็น 4 
ระดบั เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ซึง่จะใช้คําถามท่ีมีความหมายเชิง
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บวก (ถ้าในกรณีท่ีเป็นคําถามเชิงลบ การคํานวณค่าทางสถิติจะต้องมีการกลบั Scale ด้วย) โดย
กําหนดเกณฑ์การให้คะแนนดงันี ้
 

ระดบัความคดิเหน็ คะแนน 

เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 4 

เห็นด้วย 3 

ไมเ่ห็นด้วย 2 

ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิง่ 1 

 
 ผู้วิจยัใช้เกณฑ์คา่เฉล่ียในการแปลผลซึง่ผลจากการคํานวณโดยใช้สตูรความกว้างของอนัตร
ภาคชัน้ดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 35) ดงัตอ่ไปนี ้
 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ = 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ  

จํานวนชัน้  
= 0.75  

 
 จากหลกัเกณฑ์ดงักลา่วสามารถแปลความหมายของคา่คะเนได้ดงันี ้
 คะแนนเฉลีย่  ระดบัความรับรู้ 
 3.26 – 4.00  ความคดิเห็นด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอยูใ่นระดบัดีมาก  
 2.51 – 3.25  ความคดิเห็นด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัดี 
 1.76 – 2.50  ความคดิเห็นด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอยูใ่นระดบัไมดี่  
 1.00 – 1.75  ความคดิเห็นด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอยูใ่นระดบัไมดี่มาก 
 
 ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภค มี
จํานวน 7 ข้อ โดย 4 ข้อแรกเป็นแบบสอบถามท่ีมีคําถามปลายปิด(Close – Ended Mutually 
Exclusive) ให้เลือกเพียงคําตอบเดียว ถามเร่ืองความถ่ีในการซือ้สินค้าจากร้านยาซูรูฮะ ถามเร่ือง
คา่ใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรููฮะตอ่ครัง้ ถามเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าในแตล่ะ
ครัง้ และถามจํานวนรายการสินค้าท่ีนิยมซือ้ในแต่ละครัง้ มีระดับการวัดข้อมูลเป็นนามบัญญัติ
(Nominal Scale) 
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 คําถามข้อท่ี 5-7 เป็นคําถามปลายเปิด มีระดบัการวดัข้อมลูเพ่ือใช้ในการหาความสมัพนัธ์ใน
การวดัข้อมลูแบบเชิงคณุภาพ เป็นการถามประเภทของสินค้าในร้านยาซูรูฮะท่ีผู้บริโภคนิยมซือ้มาก
ท่ีสดุ ถามทําเลท่ีตัง้การใช้บริการของร้านยาซรููฮะ และสาเหตท่ีุผู้บริโภคเลือกใช้บริการท่ีร้านยาซรููฮะ 
  
 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  
 ผู้วิจยัได้ดําเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ดงันี ้ 
 1. ศกึษาค้นคว้าจากตําราเอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือ
กําหนดของเขตการวิจยั 
 2.  ศกึษาการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือกําหนดขอบเขตและเนือ้หาของ
แบบสอบถามให้มีความชดัเจนยิง่ขึน้ 
 3. ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผู้วิจยัได้ดําเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัดงันี ้
 1. ศกึษาค้นคว้าจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือ
กําหนดขอบเขตของการวิจยั 
 2. ศกึษาการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือกําหนดขอบเขตและเนือ้หาของ
แบบสอบถามให้มีความชดัเจนยิง่ขึน้ 
 3. สร้างแบบสอบถามความคดิเห็นทัง้หมด 5สว่น แบง่เป็น 
  สว่นท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   สว่นท่ี 2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ 
   สว่นท่ี 3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
  สว่นท่ี 4 พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 4. นําแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบความถกูต้องของเนือ้หา
และแนะนําข้อเสนอแนะเพิม่เตมิเพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไข 
 5. นําแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปให้ผู้ เช่ียวชาญ 3 ท่านเพ่ือตรวจสอบความ
เท่ียงตรงตามเนือ้หา (Content validity) 
 6. ปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญ นําเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสาร
นิพนธ์พิจารณาตรวจสอบอีกครัง้ แล้วนํามาแก้ไขให้สมบรูณ์ 
 7. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วนําไปทดสอบความเช่ือมัน่ โดยนําไปทดสอบ (Try out) 
เพ่ือหาคณูภาพของแบบสอบถามกบักลุม่ท่ีไมใ่ช่ตวัอยา่งจํานวน 30 ชดุ เพ่ือนําผลไปหาคา่ความ
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เช่ือมัน่ (Reliability) โดยใช้วธีิหาคา่ สตูรครอนบคัอลัฟ่า (Cronbach’s Alpha) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์.
2538: 125-126)  คา่แอลฟาท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม   
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
  ผลการวิเคราะห์หาคา่ความเช่ือมัน่จากแบบสอบถามท่ีผา่นการคดัเลือก ผลท่ีได้จะแสดง
ถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหวา่ง0<a<1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มาก แสดงวา่มี
ระดบัความเช่ือมัน่สงู และคา่ท่ีเช่ือถือได้คือคา่ท่ีมากกวา่ 0.70 ถือวา่แบบสอบถามมีความเช่ือมัน่และ
ได้คณุภาพ 
  เกณฑ์การแปลผลคา่ความเช่ือมัน่ (เกียรตสิดุา ศรีสขุ: 144) มีดงันี ้
  0.00 – 0.20  หมายถึง มีความเช่ือมัน่ต่ํามาก / ไมมี่เลย 
  0.21 – 0.40  หมายถงึ มีความเช่ือมัน่ต่ํา 
  0.41 – 0.70  หมายถงึ มีความเช่ือมัน่ปานกลาง 
  0.71 – 1.00  หมายถงึ มีความเช่ือมัน่สงู 
  คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม หรือคา่สมัประสทิธ์ิแอลฟ่า (α – Coefficient)  
ของครอนบคั (Cronbach) ท่ียอมรับจะต้องมีคา่มากกวา่หรือเท่ากบั 0.70 ขึน้ไป โดยมีคา่ดงัตอ่ไปนี ้ 
 8. นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปใช้สอบถามกบักลุม่ตวัอยา่ง 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ท่ีสง่ผลตอ่พฤตกิรรมและความจงรักภกัดี
ของผู้บริโภคในการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร โดยแหลง่ใน
การรวบรวมข้อมลูมีด้วยกนั 2 แหลง่ใหญ่ๆ ดงันี ้
 1. แหลง่ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นแหลง่ข้อมลูท่ีได้จากการศกึษาค้นคว้าและ
รวบรวมข้อมลูจากหนว่ยงานของรัฐและเอกชนดงันี ้
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  1.1  ข้อมลูทางอินเตอร์เน็ต 
  1.2  หนงัสือและนิตยสารตา่งๆ  
  1.3  หนงัสือทางวิชาการ วทิยานิพนธ์ และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 2.  แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) เป็นข้อมลูท่ีได้มาจากการใช้แบบสอบถาม เก็บ
ข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่งจํานวน 400 คน โดยมีขัน้ตอนดําเนินงานดงันี ้
  2.1  ผู้วิจยัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกบัจํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 
  2.2  นําแบบสอบถามซึง่มีเนือ้หาสมบรูณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมลู ไปขอความร่วมมือ
จากกลุม่ผู้บริโภคท่ีซือ้ผลติภณัฑ์อาหารแชแ่ข็งพร้อมรับประทานตามแหลง่พืน้ท่ีท่ีกําหนดไว้ โดยผู้วิจยั
ได้ชีแ้จงให้กลุม่ตวัอยา่งเข้าใจถึงวตัถปุระสงค์และอธิบายวิธีตอบแบบสอบถามให้กลบักลุม่ตวัอยา่ง
ก่อนเร่ิมให้ตอบแบบสอบถาม จากนัน้เก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง 
 
การจัดกระทาํข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วจิยัได้จดัทําและดําเนินการวิเคราะห์ข้อมลู 
ดงันี ้
 1.  การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบจํานวน ความถกูต้อง และความสมบรูณ์
ของการตอบแบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้กําหนด
ไว้ลว่งหน้า 
 3.  การประมวลผลข้อมลูโดยนําข้อมลูท่ีลงรหสัแล้วมาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้โปรแกรม
ประมวลผลทางคอมพิวเตอร์ในการช่วยวิเคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 
สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  คา่สถิตเิชิงพรรณา (Descriptive statistic) ประกอบด้วย 
   1.1  คา่ร้อยละ (Percentage) (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 65) 
 

    100
n

f
P   

 
   เม่ือ  P  แทนคา่ร้อยละ 
    F  แทนความถ่ีของคะแนน 
     N  แทนขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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  1.2  คา่เฉลี่ย (Arithmetic mean) ใช้สตูร (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 48) 
 

    
n

x
X i
  

 
   เม่ือ  X   แทน คา่เฉลี่ยของคะแนนของข้อมลู 
     ix  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n   แทน จํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.3  คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2545: 72) 

    
1n

)(x-x
S.D.

2
i




  

 
   เม่ือ S.D.   แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง 
    ix   แทน คะแนนในแตล่ะตวัในกลุม่ตวัอยา่ง 
    x   แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง 
     n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
   การหาคา่ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใช้วิธีหาคา่
สมัประสทิธ์ิอลัฟ่า ( -Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545:  50) 
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่สมัประสทิธ์ของความเช่ือมัน่ 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
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 2.  การวิเคราะห์สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Analysis) หรือสถิตท่ีิใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิาน 
  2.1  สถิตวิิเคราะห์คา่ที เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 
2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนัโดยใช้สตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2544: 165-166) 
    2.1.1  กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ตวัอยา่ง เท่ากนั 2

1(S = 2
2S ) 
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   เม่ือ  t   แทน คา่แจกแจงใช้พิจารณาใน t-distribution 
     1X  แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  
    2X  แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
    2

1S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
    2

2S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
    1n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
    2n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2  
 
   2.1.2 กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 ลุม่ตวัอยา่งไมเ่ท่ากนั 2
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   โดยใช้คา่ Degree of freedom (df) ดงันี ้
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   เม่ือ  t   แทน  คา่สถิตท่ีิจะใช้เปรียบเทียบคา่วิกฤตจากการแจงแจงแบบ t- 
       test เพ่ือทราบความมีนยัสําคญั 
    1X  แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
     2X  แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
    2

1S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
    2

2S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
    1n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
    2n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
    df  แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 
  2.2  สถิตวิิเคราะห์ความแปรแปรวนแบบทางเดียว (One – way Analysis of Variance 
หรือ One Way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 
กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั ในการทดสอบสมมตฐิานข้อ 1 ได้แก่ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้ อาชีพ และ
สถานภาพแบง่ออกเป็น F-test สําหรับกรณีความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั โดยใช้สตูร  
(ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2546: 165-236) 
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   เม่ือ  F  แทน  คา่การแจกแจงใช้พิจารณาใน F-distribution  
    (B)MS   แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean Square  
       Between Groups) 
    (W)MS  แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean Square  
       Within Groups) 
   กรณีผลการการทดสอบพบว่ามีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ต้องทํา
การตรวจสอบความแตกต่างรายคู่ เพ่ือดวู่ามีคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใช้สตูรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) (กลัยา    
วานิชย์บญัชา. 2545: 332-333) 
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   โดยท่ี  ji nn   

   เม่ือ  LSD แทน  ผลตา่งนยัสําคญัท่ีคํานวณได้สําหรับกลุม่ตวัอยา่ง กลุม่ท่ี i  
        และ j 
      

kn;
2

α
-1
t


 แทน คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ท่ีระดบั 

        ความเช่ือมัน่ 95% และชัน้ห่างเป็นอิสระภายในกลุม่ = n-k 
     MSE แทน  Mean Square Error (MS w ) 
     k  แทน  จํานวนกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ทดสอบ  
     α  แทน  คา่ความคาดเคลื่อน 
     ni   แทน  จํานวนกลุม่ตวัอยา่งของกลุม่ i 
     nj  แทน  จํานวนกลุม่ตวัอยา่งของกลุม่ j 
 
  2.3  สถิต ิBrown-Forsythe ใช้สําหรับกรณีความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
โดยใช้สตูร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2554: 135) 
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   เม่ือ WMS  แทน คา่การแจกแจงท่ีใช้พิจารณาใน Brown-Forsythe 
    k   แทน จํานวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
     in   แทน จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
     N   แทน ขนาดของประชากร 
    2

1S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
 
    กรณีผลการทดสอบพบวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิต้องทําการ
ตรวจสอบความแตกตา่งรายคู ่เพ่ือดวูา่มีคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
หรือระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% โดยใช้สตูรตามวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตสุงิห์. 2543: 116) 
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   เม่ือ  t   แทน  คา่การแจกแจงท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
    WMS   แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean 
       Squarewithingroup) สําหรับ Dunnett’s T3 
    iX   แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
    jX   แทน  คา่เฉลี่ยตวัอยา่งของกลุม่ j 
    in   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี i 
    jn   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j 
 
  2.4  Pearson Product Moment Correlation Coefficient เพ่ือทดสอบความสมัพนัธ์ของ
ตวัแปร 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั ในการทดสอบสมมตุฐิานข้อ 2 โดยใช้สตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ.  2544: 
314) 
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   เม่ือ XYr  แทน สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์  
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผมรวมของคะแนน y 
    2x  แทน ผลรวมของชดุคะแนน x แตล่ะตวัยกกําลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของชดุคะแนน y แตล่ะตวัยกกําลงัสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทกุคู ่
     n   แทน จํานวนคนหรือกลุม่ตวัอยา่ง 
 
 โดยท่ีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์จะมีคา่ระหวา่ง -1 < r < 1 ซึง่หมายความของคา่ r เป็นดงันี ้
(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 437) 
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 1.  ถ้าr เป็นลบ แสดงวา่คา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัข้าม คือ ถ้า X เพิ่ม 
Y จะลด แตถ้่า X ลด Y จะเพิ่มขึน้ 
 2.  ถ้าr เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนัในทางทิศทางเดียวกนั คือ ถ้า X เพิ่ม 
Y จะเพิ่มด้วยแตถ้่า X ลด Y จะลดด้วยเชน่กนั 
 3.  ถ้า r มีคา่เข้าใกล้ 1 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และ มี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 
 4.  ถ้าคา่ r มีคา่เข้าใกล้ -1 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัข้ามและมี
ความสมัพนัธ์กนัในระดบัมาก 
 5.  ถ้าคา่ r เท่ากบั 0 แสดงวา่ X และ Y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 
 6.  ถ้าคา่ r เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนัน้อย 
 
 เกณฑ์การแปลความหมายคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์มีดงันี ้
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.91- 1.00 มีความสมัพนัธ์กนัระดบัสงูมาก 
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.71 - 0.90 มีความสมัพนัธ์กนัระดบัสงู 
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.31 - 0.70 มีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลาง 
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.01 - 0.30 มีความสมัพนัธ์กนัระดบัต่ํา 
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์เท่ากบั 0 ไมมี่ความสมัพนัธ์ในเชิงเส้นตรง 
 

 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ในการศึกษาเร่ือง “ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้าน
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพ 
มหานคร” ทําการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิต ิซึง่กําหนดสญัลกัษณ์ตา่งๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 df   แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 t  แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน คา่ท่ีใช้พจิารณาใน F-distribution 
 r   แทน คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 
 Ho  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 Sig แทน ระดบันยัสําคญัทางสถิตใินการทดสอบสมมตฐิานด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  
 *  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
 **   แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูของการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยั
ได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยการแบง่การนําเสนอเป็น 2 ตอน 
ดงันี ้
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วยคา่ร้อยละ (Percentage) 
คา่เฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยแบง่ผลการวิเคราะห์ข้อมลู
ออกเป็น 4 สว่นดงันี ้
 สว่นท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุ
ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ 
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 สว่นท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
อานผลิตภณัฑ์ของร้านยาซูรูฮะ แบ่งออกเป็น 6 ด้าน ได้แก่ ด้านคุณภาพผลิตภณัฑ์ ด้านรูปร่าง
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ด้านตราสินค้า ด้านวตัถดุิบท่ีนํามาทําผลิตภณัฑ์ ด้านคณุค่าผลิตภณัฑ์ และ
ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะ แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสมัพนัธ์ ด้านการใช้พนกังานขาย ด้านการสื่อสารการตลาดทางตรง และด้านเคร่ืองมือสง่เสริม
การขาย 
 สว่นท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน ดงันี ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบั
การ ศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ
แตกตา่งกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ตอนที่1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุ
ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ นําเสนอในรูปแบบการแจกแจงจํานวนความถ่ี และคา่
ร้อยละ 
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ตาราง 1 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละเก่ียวกบัข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคในเขต 
      กรุงเทพมหานคร 
 

ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 130 32.50 
หญิง 270 67.50 

รวม 400 100.00 

2. สถานภาพ   

โสด 274 68.50 
สมรส / อยูด้่วยกนั  106 26.50 
หยา่ร้าง / หม้าย /แยกกนัอยู ่ 20 5.00 

รวม 400 100.00 
 3. อายุ   

15 - 20 ปี 20 5.00 
21 - 30 ปี 148 37.00 
31 - 40 ปี 164 41.00 
41 - 50 ปี 54 13.50 
51 ปีขึน้ไป 14 3.50 

รวม 400 100.00 
4. ระดบัการศึกษา   

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 59 14.75 
ปริญญาตรี 238 59.50 
สงูกวา่ปริญญาตรี 103 25.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1  (ตอ่) 
 

ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค จาํนวน (คน) ร้อยละ 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดอืน   

ต่ํากวา่หรือเทียบเทา่ 15,000 บาท 75 18.75 
15,001 - 30,000 บาท 120 30.00 
30,001 - 45,000 บาท 75 18.75 
มากกวา่ 45,000 บาทขึน้ไป 130 32.50 

รวม 400 100.00 
6. อาชีพ   

ไมไ่ด้ประกอบอาชีพ เช่น แมบ้่าน เกษียณอาย ุ 14 3.50 
ธุรกิจสว่นตวั เจ้าของกิจการ 51 12.75 
นกัเรียน นกัศกึษา 42 10.50 
อาชีพอิสระ เชน่ ตวิเตอร์ เทรนเนอร์ฟิตเนส  28 7.00 
อาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เชน่ ข้าราชการ พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน 

261 65.25 

อ่ืนๆ เชน่ พนกังานรายชัว่โมงและพนกังานขายตรง 4 1.00 
รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 1 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดงันี ้
 เพศ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ เป็นเพศหญิง จํานวน 270 คน คดิเป็นร้อยละ 
67.50 รองลงมาเป็นเพศชาย มีจํานวน 130 คน คดิเป็นร้อยละ 32.50 ตามลําดบั 

 สถานภาพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีสถานภาพโสด โดยมีอยูถ่งึ 274 คน คดิ
เป็นร้อยละ 68.50 รองลงมา คือ สมรส / อยูด้่วยกนั จํานวน 106 คน คดิเป็นร้อยละ 26.50 และสําหรับ
ผู้ ท่ีหยา่ร้าง / หม้าย /แยกกนัอยู ่จะมีอยูเ่พียง 20 คน คดิเป็นร้อยละ 5.00 ตามลําดบั 
 อายุ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ มีอายอุยูใ่นช่วง 31 - 40 ปี จํานวน 164 คน 
คดิเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา คือ อายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี จํานวน 148 คน คดิเป็นร้อยละ 37.00 อายุ
ในช่วง 41 - 50 ปี จํานวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ13.50 อายใุนชว่ง 15 - 20 ปี จํานวน 20 คน คดิเป็น
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ร้อยละ 5.0และมีอายตุัง้แต ่51 ปีขึน้ไป จํานวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 3.50 ของจํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 
 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ จบการศกึษาในระดบัปริญญาตรี
ซึง่มีอยูจํ่านวน 238 คน คดิเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมา คือ จบการศกึษาในระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 
จํานวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.75 และจบการศกึษาระดบัต่ํากวา่ปริญญาตรี อยูจํ่านวน 59 คน 
คดิเป็นร้อยละ 14.75 ตามลําดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดอืน พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
มากกวา่ 45,000 บาทขึน้ไป ซึง่มีอยูจํ่านวน 130 คน คดิเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา คือ มีรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน อยูใ่นช่วง 15,001 - 30,000 บาท จํานวน 120 คน คดิเป็นร้อยละ 30.00 มีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือน 30,001 -45,000 บาท และต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท อยูจํ่านวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 
18.75 ของจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 อาชีพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ ประกอบอาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เชน่ 
ข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีอยูจํ่านวน 261 คน คดิเป็นร้อยละ 65.25 
รองลงมาประกอบธุรกิจสว่นตวั หรือเป็นเจ้าของกิจการ จํานวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 12.75 เป็น
นกัเรียนนกัศกึษา อยูจํ่านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.50 ประกอบอาชีพอิสระ เชน่ ตวิเตอร์ 
เทรนเนอร์ฟิตเนส จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 7.00 ไมไ่ด้ประกอบอาชีพ เช่น แมบ้่าน เกษียณอาย ุ
จํานวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 3.50 และประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น พนกังานรายชัว่โมง และพนกังานขาย
ตรงอยูจํ่านวน 4 คน คดิเป็นร้อยละ 1.00 ของจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 เน่ืองจากมีบางอนัตรภาคชัน้ของอาย ุและอาชีพ มีความถ่ีน้อยกวา่เกณฑ์ท่ีกําหนดไว้ ผู้วจิยั
จงึได้ทําการแบง่กลุม่ของข้อมลูใหม ่เพ่ือท่ีจะสามารถนําไปทําการทดสอบสมมตฐิาน ซึง่สามารถ
แสดงผลการจดักลุม่ของข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลใหมใ่นรูปของคา่ความถ่ี และร้อยละ ดงัตาราง
ตอ่ไปนี ้
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ตาราง 2  แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูอาย ุและอาชีพ รวมชัน้ใหม ่
 

ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. อายุ   

15 - 20 ปี 20 5.00 
21 - 30 ปี 148 37.00 
31 - 40 ปี 164 41.00 

41 ปีขึน้ไป 68 17.00 
รวม 400 100.00 

2. อาชีพ   
ธุรกิจสว่นตวั เจ้าของกิจการ 51 12.75 
นกัเรียน นกัศกึษา 42 10.50 
อาชีพอิสระ เชน่ ตวิเตอร์ เทรนเนอร์ฟิตเนส  28 7.00 
อาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เชน่ ข้าราชการ พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน 
261 65.25 

อ่ืนๆ เชน่พนกังานรายชัว่โมง พนกังานขายตรงแมบ้่าน 
และเกษียณอาย ุ 

18 4.50 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 2 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูอาย ุและอาชีพของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพ มหานครจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดงันี ้
 อายุ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ มีอายอุยูใ่นช่วง 31 - 40 ปี จํานวน 164 คน 
คดิเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา คือ อายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี จํานวน 148 คน คดิเป็นร้อยละ 37.00 มี
อายตุัง้แต ่41 ปีขึน้ไป จํานวน 68 คน คดิเป็นร้อยละ17.00 และมีอายอุายใุนชว่ง 15 - 20 ปี จํานวน 20 
คน คดิเป็นร้อยละ 5.0ของจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 อาชีพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ ประกอบอาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เชน่ 
ข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีอยูจํ่านวน 261 คน คดิเป็นร้อยละ 65.25 
รองลงมาประกอบธุรกิจสว่นตวั หรือเป็นเจ้าของกิจการ จํานวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 12.75 เป็น
นกัเรียนนกัศกึษา อยูจํ่านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.50 ประกอบอาชีพอิสระ เชน่ ตวิเตอร์ 
เทรนเนอร์ฟิตเนส จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 7.00 และประกอบอาชีพอ่ืนๆ เชน่ แมบ้่าน 
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เกษียณอาย ุเป็นพนกังานรายชัว่โมง และพนกังานขายตรง อยูจํ่านวน 18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.50 ของ
จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ แบง่ออกเป็น 6 ด้าน ได้แก่ ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ ด้านรูปร่าง
ลกัษณะของผลติภณัฑ์ ด้านตราสนิค้า ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ และ
ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ โดยแจกแจงคา่เฉล่ียเลขคณิต สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
แปรผลข้อมลูดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 3 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
      การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านคุณภาพผลิตภณัฑ์ 
   

1. สนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามาจําหนา่ย ผา่นการรับรอง
มาตรฐานผลติภณัฑ์ทัง้ในและตา่งประเทศ 

3.26 0.508 ดีมาก 

2. สนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามาจําหนา่ยมีการแสดงรายละเอียด
ตา่งๆ ท่ีชดัเจนบนบรรจภุณัฑ์ เชน่ ราคา, สว่นประกอบ 
ท่ีสําคญั, วิธีใช้ และวนัหมดอาย ุ

3.29 0.554 ดีมาก 

3. สนิค้าสว่นใหญ่มีนโยบายในการรับคืนสนิค้า หากใช้ 
แล้วไมไ่ด้ผลตามท่ีระบเุอาไว้ เพ่ือเป็นการรับรอง
คณุภาพของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย 

2.98 0.709 ดี 

รวมด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 3.18  0.473 ดี 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ในด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความ
คดิเห็น โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.18  
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เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีมาก ได้แก่ สนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามา
จําหน่ายมีการแสดงรายละเอียดตา่งๆ ท่ีชดัเจนบนบรรจภุณัฑ์ เชน่ ราคา, สว่นประกอบท่ีสําคญั, วิธีใช้ 
และวนัหมดอาย ุและในข้อสนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามาจําหน่าย ผา่นการรับรองมาตรฐานผลติภณัฑ์ทัง้ใน 
และตา่งประเทศ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.29 และ 3.26 ตามลําดบั สว่นข้อท่ีมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบั
ดี คือ สนิค้าสว่นใหญ่มีนโยบายในการรับคืนสนิค้า หากใช้ แล้วไมไ่ด้ผลตามท่ีระบเุอาไว้ เพ่ือเป็นการ
รับรองคณุภาพของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.98 
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
      การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านรูปร่างลักษณะของผลิตภณัฑ์ 
   

4. สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์สีสนัสวยงามนา่
ใช้ 

3.29 0.523 ดีมาก 

5. สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์ท่ีมีความแข็งแรง 
ทนทาน และพกพาได้สะดวก 

3.18 0.554 ดี 

6. สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่ายมีให้เลือกหลากหลายขนาด 3.25 0.613 ดี 

รวมด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 3.24  0.469 ดี 

 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ของร้านยาซูรูฮะ ในด้านรูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มี
ความคดิเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.24  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก คือ สินค้าท่ีเลือกมา
จําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์สีสนัสวยงามน่าใช้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.29 ส่วนข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัดี ได้แก่ สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่ายมีให้เลือกหลากหลายขนาด และในข้อสินค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย 
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มีบรรจุภัณฑ์ท่ีมีความแข็งแรง ทนทาน และพกพาได้สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.25 และ 3.18 
ตามลําดบั 
 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
      การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านตราสนิค้า 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านตราสินค้า    
7. ตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 3.10 0.635 ดี 
8. ตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย เป็นท่ียอมรับของ
บคุคลทัว่ไป 

3.16 0.589 ดี 

9. สนิค้าแตล่ะชนิดมีให้เลือกหลากหลายตราสินค้า 3.23 0.589 ดี 
รวมด้านตราสนิค้า 3.16  0.508 ดี 

 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ในด้านตราสนิค้า พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคดิเห็น
โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.16 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อสนิค้าแตล่ะ
ชนิด มีให้เลือกหลากหลายตราสินค้า ตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่ายเป็นท่ียอมรับของบคุคล
ทัว่ไป และในข้อตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.23, 
3.16 และ 3.10 ตามลําดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
       การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านวัตถุดบิที่นํามาทาํผลิตภณัฑ์    
10. สนิค้าท่ีนํามาจําหนา่ยมีการนําสว่นผสมใหม่ๆ  ท่ี

น่าสนใจมาใช้กบัผลติภณัฑ์ เช่น เมือกหอยทาก, สเตม็
เซลล์จากพืช, สาหร่ายหิมะสีแดง และสารสกดัจาก
ดอกกล้วยไม้ 

3.13 0.562 ดี 

11. สนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามาจําหน่ายทําจากวตัถดุบิท่ีมา
จากธรรมชาต ิ

3.11 0.612 ดี 

12. สนิค้าท่ีนํามาจําหนา่ยมีการแสดงรายละเอียดและ
อธิบายคณุประโยชน์ของวตัถดุบิแตล่ะชนิดท่ีนํามา ใช้
ทําผลติภณัฑ์ 

3.23 0.587 ดี 

รวมด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 3.16  0.475 ดี 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ในด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มี
ความคดิเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.16 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อสนิค้าท่ีนํามา
จําหน่ายมีการแสดงรายละเอียด และอธิบายคณุประโยชน์ของวตัถดุบิแตล่ะชนิดท่ีนํามาใช้ทํา
ผลติภณัฑ์ สนิค้าท่ีนํามาจําหนา่ยมีการนําสว่นผสมใหม่ๆ  ท่ีน่าสนใจมาใช้กบัผลติภณัฑ์ เชน่ เมือกหอย
ทาก, สเตม็เซลล์จากพืช, สาหร่ายหิมะสีแดง และสารสกดัจากดอกกล้วยไม้ และในข้อสนิค้าสว่นใหญ่
ท่ีนํามาจําหนา่ยทําจากวตัถดุบิท่ีมาจากธรรมชาต ิโดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.23, 3.13 และ 3.11 
ตามลําดบั 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
      การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านคุณค่าผลิตภณัฑ์    
13. สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะ มีความคุ้มคา่เหมาะสม

กบัราคา 
3.14 0.503 ดี 

14. สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะมีคณุสมบตั ิและสามารถ
ใช้ประโยชน์ได้ตามท่ีระบไุว้ในบรรจภุณัฑ์ 

3.20 0.512 ดี 

15. ทา่นมีความพงึพอใจเม่ือได้ใช้สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้าน
ยาซรููฮะ 

3.18 0.555 ดี 

รวมด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 3.17  0.445 ดี 

 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ในด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคดิเห็น
โดยรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.17 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อสนิค้าท่ีซือ้ไป
จากร้านยาซรููฮะมีคณุสมบตั ิและสามารถใช้ประโยชน์ได้ตามท่ีระบไุว้ในบรรจภุณัฑ์ ท่านมีความพงึ
พอใจเม่ือได้ใช้สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะ และในข้อสนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะ มีความคุ้มคา่
เหมาะสมกบัราคา โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.20, 3.18 และ 3.14 ตามลําดบั 
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม 
     การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 
 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านความหลากหลายของผลิตภณัฑ์    
16. มีสนิค้าให้เลือกหลากหลายประเภททัง้ยา เวชภณัฑ์ 
อาหารเสริม เคร่ืองสําอาง และสนิค้าเบด็เตลด็ 

3.29 0.579 ดีมาก 

17. มีสนิค้าให้เลือกทัง้แบบนําเข้าและท่ีผลติในประเทศ 3.29 0.533 ดีมาก 
18. มีสนิค้าท่ีหลากหลายและครอบคลมุมากกวา่ร้านอ่ืน 3.01 0.670 ดี 

รวมด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 3.20  0.492 ดี 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ ในด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ 
มีความคดิเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.20 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีมาก ได้แก่ มีสนิค้าให้เลือก
หลากหลายประเภททัง้ยา เวชภณัฑ์ อาหารเสริม เคร่ืองสําอาง และสนิค้าเบด็เตลด็ และในข้อมีสนิค้า 
ให้เลือกทัง้แบบนําเข้าและท่ีผลติในประเทศ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กนัท่ี 3.29 สว่นข้อท่ีมีความคดิเห็น อยู่
ในระดบัดี คือ มีสนิค้าท่ีหลากหลายและครอบคลมุมากกวา่ร้านอ่ืน โดยมีคา่เฉลี่ยเทา่กบั 3.01 
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 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ใน 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 
ด้านการใช้พนกังานขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย โดยแจกแจง
คา่เฉลี่ยเลขคณิต สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปรผลข้อมลูดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 9 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือ 
      ส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการโฆษณา 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านการโฆษณา    
1. ทางร้านใช้การโฆษณาผา่นทางส่ือสิง่พิมพ์ เชน่ 
หนงัสือพมิพ์ นิตยสาร หรือแผน่พบั ใบปลวิท่ีดงึดดูความ
สนใจได้ดี 

2.77 0.709 ดี 

2. ทางร้านใช้การโฆษณาผา่นส่ือ Out-of-home Media 
เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส รถโดยสารประจําทาง ส่ือ
สอดแทรก ในภาพยนตร์/ละคร ป้ายโฆษณาท่ีดงึดดู
ความสนใจได้ดี 

2.68 0.752 ดี 

3. ทางร้านใช้การโฆษณาผา่นส่ือทางอินเทอร์เนต เช่นการ
โฆษณาผา่นเว็บไซต์ตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัความงาม 
สขุภาพ หรือการลงโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เชน่ 
เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี 

2.72 0.783 ดี 

รวมด้านการโฆษณา 2.72  0.671 ดี 

 
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการโฆษณา พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคดิเห็นโดยรวม อยูใ่น
ระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.72 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านใช้การ
โฆษณาผา่นทางส่ือสิง่พิมพ์ เช่น หนงัสือพมิพ์ นิตยสาร หรือแผน่พบั ใบปลวิท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี
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ทางร้านใช้การโฆษณาผา่นส่ือทางอินเทอร์เนต เชน่ การโฆษณาผา่นเว็บไซต์ตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัความ
งาม สขุภาพ หรือการลงโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ท่ีดงึดดูความสนใจ
ได้ดีและในข้อทางร้านใช้การโฆษณาผา่นส่ือ Out-of-home Media เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส รถโดยสาร
ประจําทาง ส่ือสอดแทรกในภาพยนตร์/ละคร ป้ายโฆษณาท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี โดยมีคา่เฉลี่ย
เท่ากบั 2.77, 2.72และ 2.68 ตามลําดบั 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือ 
      ส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์    
4. มีการจดับธูตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมายเพ่ือ
ประชาสมัพนัธ์ให้กลุม่เป้าหมายรู้จกัร้านยาซรููฮะและ
ประเภทของสนิค้าท่ีจําหนา่ย ได้อยา่งนา่สนใจ 

2.73 0.731 ดี 

5. การจดังานแถลงขา่วเปิดตวัผลติภณัฑ์ใหม่ๆ  ของทาง
ร้าน ทําได้อยา่งน่าสนใจ 

2.68 0.728 ดี 

6. การให้สมัภาษณ์ของผู้บริหารร้านยาซรููฮะ ผา่นบทความ
ทางนิตยสารหรือหนงัสือพิมพ์ตา่งๆ รวมถงึส่ือออนไลน์
ทําให้มีความสนใจท่ีจะเข้ามาใช้บริการกบัทางร้าน 

2.65 0.788 ดี 

รวมด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 2.69  0.678 ดี 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มี
ความคดิเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.69 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อมีการจดับู
ธตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมาย เพ่ือประชาสมัพนัธ์ให้กลุม่เป้าหมายรู้จกัร้านยาซรููฮะ และ
ประเภท ของสนิค้าท่ีจําหนา่ยได้อยา่งนา่สนใจ การจดังานแถลงขา่วเปิดตวัผลติภณัฑ์ใหม่ๆ  ของทาง
ร้านทําได้อยา่งนา่สนใจ และในข้อการให้สมัภาษณ์ของผู้บริหารร้านยาซรููฮะ ผา่นบทความทาง
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นิตยสารหรือหนงัสือพมิพ์ตา่งๆ รวมถึงส่ือออนไลน์ ทําให้มีความสนใจท่ีจะเข้ามาใช้บริการกบัทางร้าน 
โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.73, 2.68 และ 2.65 ตามลําดบั 
 
ตาราง 11 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือ 
      ส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการใช้พนกังานขาย 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านการใช้พนักงานขาย    
7. พนกังานมีความสามารถในการแนะนําหรือสาธิตการใช้
งานผลติภณัฑ์แตล่ะประเภท 

2.99 0.629 ดี 

8. พนกังานมีภาพลกัษณ์ท่ีสอดคล้องและสามารถสง่เสริม
กบัภาพลกัษณ์ของสนิค้าท่ีจําหน่าย 

2.99 0.625 ดี 

9. เภสชักรท่ีจําหน่ายยา มีความรู้ความเข้าใจในสรรพคณุ
ยาหรือผลติภณัฑ์เสริมอาหารแตล่ะชนิดเป็นอยา่งดี 

3.20 0.542 ดี 

รวมด้านการใช้พนกังานขาย 3.06  0.510 ดี 

 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการใช้พนกังานขาย พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคดิเห็น
โดยรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.06 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อเภสชักรท่ี
จําหน่ายยา มีความรู้ความเข้าใจในสรรพคณุยาหรือผลติภณัฑ์เสริมอาหารแตล่ะชนิดเป็นอยา่งดี 
พนกังานมีความ สามารถในการแนะนําหรือสาธิตการใช้งานผลติภณัฑ์แตล่ะประเภท และในข้อ
พนกังานมีภาพลกัษณ์ ท่ีสอดคล้องและสามารถสง่เสริมกบัภาพลกัษณ์ของสนิค้าท่ีจําหน่าย โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.20, 2.99และ 2.99 ตามลําดบั 
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ตาราง 12 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือ 
      ส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการตลาดทางตรง 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านการตลาดทางตรง    
10. ทางร้านมีการแนะนําสนิค้าใหมป่ระจําเดือนผา่นทาง

ใบปลวิท่ีแจกตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมายอยู่
เสมอ 

2.87 0.726 ดี 

11. ทางร้านมีการแนะนําสนิค้าใหม่ๆ  แจ้งขา่วสารและมอบ
สว่นลดพเิศษตา่งๆ ให้กบัสมาชิก ผา่นทาง Email หรือ 
SMS เป็นประจํา 

2.76 0.753 ดี 

12. ทางร้านมีการแนะนําสนิค้าใหม่ๆ  แจ้งขา่วสาร และ
มอบสว่นลดพเิศษตา่งๆ ให้กบัสมาชิก ผา่นทาง 
application line เป็นประจํา 

2.83 0.793 ดี 

13. ทางร้านมีการจดักิจกรรมออกบธูตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมี
กลุม่เป้าหมาย เพ่ือแนะนําสนิค้าหรือให้ทดลองสนิค้า 

3.01 0.835 ดี 

รวมด้านการตลาดทางตรง 2.87 0.559 ดี 

 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านการตลาดทางตรง พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคดิเห็น
โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.87 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านมีการ
จดักิจกรรมออกบธูตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมาย เพ่ือแนะนําสนิค้าหรือให้ทดลองสนิค้า ทางร้าน
มีการแนะนําสนิค้าใหมป่ระจําเดือนผา่นทางใบปลวิท่ีแจกตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมายอยูเ่สมอ 
ทางร้านมีการแนะนําสนิค้าใหม่ๆ  แจ้งขา่วสาร และมอบสว่นลดพเิศษตา่งๆ ให้กบัสมาชิก ผา่นทาง
application line เป็นประจํา และในข้อทางร้านมีการแนะนําสนิค้าใหม่ๆ  แจ้งขา่วสารและมอบสว่นลด
พิเศษตา่งๆ ให้กบัสมาชิกผา่นทาง Email หรือ SMS เป็นประจํา โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.01, 2.87, 
2.83และ 2.76 ตามลําดบั 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉลี่ย สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือ 
      ส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
ระดบัความคดิเห็น 

  S.D. แปลผล 

ด้านเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย    
14. ทางร้านมีการแจกสนิค้าทดลองรุ่นใหม่ๆ  ท่ีสวยงาม 

และน่าใช้ให้กบัลกูค้า 
2.79 0.801 ดี 

15. ทางร้านมีการจดัรายการสง่เสริมการขายท่ีนา่สนใจ 
เช่น ซือ้ชิน้ท่ี 2 ในราคาพิเศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ี
ประหยดักวา่ หรือการจบัคปูองลุ้นของรางวลั 

3.06 0.707 ดี 

16. ทางร้านมีการมอบสทิธิพิเศษท่ีนา่สนใจให้กบัสมาชิก 
เช่น การสะสมแต้มเพ่ือแลกเป็นสนิค้า หรือสว่นลดเงิน
สดท่ีจงูใจให้เกิดการซือ้สนิค้า 

3.04 0.689 ดี 

รวมด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 2.97  0.633 ดี 

 
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความ
คดิเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.97 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านมีการ
จดัรายการสง่เสริมการขายท่ีน่าสนใจ เชน่ ซือ้ชิน้ท่ี 2 ในราคาพเิศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ีประหยดักวา่
หรือการจบัคปูองลุ้นของรางวลั และในข้อทางร้านมีการแจกสนิค้าทดลองรุ่นใหม่ๆ  ท่ีสวยงามและน่าใช้
ให้กบัลกูค้า โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.06, 3.04 และ 2.79 ตามลําดบั 
 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร นําเสนอในรูปแบบของการแจกแจงความถ่ี คา่ร้อยละ การหาคา่ต่ําสดุ คา่สงูสดุ 
คา่เฉลี่ยเลขคณิต และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้ 
 การวิเคราะห์ข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ในข้อความถ่ีในการซือ้สนิค้าจาก
ร้าน ซรุูฮะ คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะ
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ครัง้ และข้อจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ นําเสนอผลการวิเคราะห์โดยการหาคา่ต่ําสดุ 
คา่สงูสดุ คา่เฉล่ียเลขคณิต และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สําหรับการวเิคราะห์ข้อมลูพฤตกิรรมในข้อ
ประเภท ของสนิค้าในร้านยาซรุูฮะท่ีท่านนิยมซือ้มากท่ีสดุ ท่านใช้บริการร้านยาซรุูฮะท่ีตัง้อยูใ่นทําเลใด
มากท่ีสดุ และในข้อท่านเลือกมาใช้บริการท่ีร้านยาซรููฮะเน่ืองจากสาเหตใุด นําเสนอผลการวิเคราะห์
โดยการแจกแจงความถ่ี และคา่ร้อยละ 
 
ตาราง 14 แสดงคา่ต่ําสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลี่ยเลขคณิต และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการ 
       ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ Min Max X  S.D. 
1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ 1 10 1.78 1.047 
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ แต่

ละครัง้ 
30 5,000 563.91 568.251 

3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 1 120 22.85 14.820 
4. จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 1 15 2.91 1.752 

 

 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดงันี ้
 ความถ่ีในการซือ้สินค้าจากร้านซูรุฮะ (ครัง้ต่อเดือน) พบว่า มีความถ่ีในการซือ้สินค้า
จากร้านยาซรุูฮะต่ําสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน สงูสดุ 10 ครัง้ตอ่เดือน และมีคา่เฉลี่ยประมาณ 2 ครัง้ ตอ่เดือน 

 ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้ พบวา่ ต่ําสดุอยูท่ี่จํานวน 30 บาท 
ตอ่ครัง้ และสงูสดุท่ีจํานวน 5,000 บาทตอ่ครัง้ คดิเป็นคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าเฉลี่ยอยูท่ี่จํานวน 
563.91บาทตอ่ครัง้ 
 เวลาที่ใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ พบว่า ต่ําสดุอยู่ท่ี 1 นาที สงูสดุอยู่ท่ี 120 นาที 
และคดิเป็นระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าโดยเฉลี่ยอยูท่ี่ประมาณ 23 นาที 
 จาํนวนรายการสินค้าที่นิยมซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า ต่ําสดุอยู่ท่ี 1 ชิน้ สงูสดุอยู่ท่ีจํานวน 

15 ชิน้ และมีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ โดยเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 3 ชิน้ 
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ตาราง 15 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
      เขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. ประเภทของสินค้าในร้านยาซูรุฮะที่ท่านนิยมซือ้มากที่สุด   
ประเภทสนิค้าเบด็เตลด็ เช่น สบู ่ยาสีฟัน แชมพ ู 137 34.25 
ประเภทยา เวชภณัฑ์ และอาหารเสริม 96 24.00 
ประเภทขนมและเคร่ืองด่ืม 41 10.25 
ประเภทเคร่ืองสําอาง 126 31.50 

รวม 400 100.00 

2. ท่านใช้บริการร้านยาซูรุฮะที่ตัง้อยู่ในทาํเลใดมากที่สุด   

ใกล้บ้าน 79 19.75 
ใกล้ท่ีทํางาน 122 30.50 
ในห้าง 199 49.75 

รวม 400 100.00 
3. ท่านเลือกมาใช้บริการที่ร้านยาซูรูฮะเน่ืองจากสาเหตุใด   
มีผลติภณัฑ์ท่ีต้องการครบถ้วน 132 33.00 
มีการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ท่ีนา่สนใจ 69 17.25 
ทําเลท่ีตัง้ของร้านสะดวกในการมาใช้บริการ 137 34.25 
ภาพลกัษณ์ของร้านมีความน่าเช่ือถือ 42 10.50 
การให้บริการท่ีดีของทางร้าน 18 4.50 
อ่ืนๆ (เดนิผา่นพอดี, อยากลองเข้าไปสํารวจสนิค้า) 2 0.50 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 15 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดงันี ้
 ประเภทของสินค้าในร้านยาซูรุฮะที่ท่านนิยมซือ้มากที่สุด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม
โดยสว่นใหญ่นิยมซือ้สนิค้าประเภทเบด็เตลด็ เช่น สบู ่ยาสีฟัน แชมพ ูมากท่ีสดุ โดยมีอยูจํ่านวน 137 
คน คดิเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมาท่ีนิยมซือ้คือ สนิค้าประเภทเคร่ืองสําอาง มีอยูจํ่านวน 126 คน คดิ
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เป็น ร้อยละ 31.50 ผู้ ท่ีซือ้ประเภทยา เวชภณัฑ์ และอาหารเสริม มีอยูจํ่านวน 96 คน คดิเป็นร้อยละ 
24.00 และสําหรับผู้ ท่ีซือ้สนิค้าประเภทขนมและเคร่ืองด่ืม จํานวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 10.25 
ตามลําดบั 
 ท่านใช้บริการร้านยาซูรุฮะที่ตัง้อยู่ในทาํเลใดมากที่สุด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่ใช้บริการร้านยาซรุูฮะท่ีตัง้อยูใ่นห้างมากท่ีสดุ โดยมีอยูจํ่านวน 199 คน คดิเป็นร้อยละ 49.75 
รองลงมานิยมใช้บริการร้านยาซรุูฮะท่ีตัง้อยูใ่กล้ท่ีทํางาน มีอยูจํ่านวน 122 คน คดิเป็นร้อยละ 30.50 
และใช้บริการท่ีสาขาใกล้บ้าน อยูจํ่านวน 79 คน คดิเป็นร้อยละ 19.75 ตามลําดบั 
 ท่านเลือกมาใช้บริการที่ร้านยาซูรูฮะเน่ืองจากสาเหตุใด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มาใช้บริการท่ีร้านยาซรููฮะเน่ืองจาก ทําเลท่ีตัง้ของร้านสะดวกในการมาใช้บริการมากท่ีสดุ 
โดยมีอยูจํ่านวน 137 คน คดิเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมามีสาเหตมุาจาก มีผลติภณัฑ์ท่ีต้องการ
ครบถ้วน มีอยูจํ่านวน 132คน คดิเป็นร้อยละ 33.00 มาใช้บริการท่ีร้านยาซรููฮะ เน่ืองจากมีการสง่เสริม
การตลาด (Promotion)ท่ีนา่สนใจ อยูจํ่านวน 69 คน คดิเป็นร้อยละ 17.25 มาใช้บริการเน่ืองจาก
ภาพลกัษณ์ของร้านมีความน่าเช่ือถือ จํานวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.50 มาใช้บริการ เน่ืองจากการ
ให้บริการท่ีดีของทางร้านอยูจํ่านวน 18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.50 และสําหรับผู้ ท่ีมาใช้บริการด้วยเหตผุล
อ่ืนๆ (เดนิผา่นพอดี, อยากลองเข้าไปสํารวจสนิค้า) จะมีอยูเ่พียง 2 คน คดิเป็นร้อยละ 0.50 ของจํานวน
ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
  
 ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 ส่วนที่ 5 การนําเสนอผลการทดสอบสมมตฐิาน ซึง่ประกอบไปด้วย ผลการทดสอบ
สมมตฐิานทัง้หมด 3 ข้อ โดยแบง่การนําเสนอผลการวิเคราะห์ดงันี ้

 1.  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการ ศกึษา รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
 2.  สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมตฐิานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบั
การศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยทางสถิตไิด้ดงันี ้
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 สมมตฐิานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั  
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ คือ การทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลี่ยของประชากร 
2 กลุม่ โดยท่ีทัง้ 2 กลุม่เป็นอิสระตอ่กนั (Independent samples t-test) ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ ระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิได้ มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้  
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบคา่แปรปรวนของแตล่ะกลุม่เพศ โดยใช้ Levene's test 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ Levene Statistic Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 2.831 0.093 

2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 0.140 0.709 

3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 9.297* 0.002 

4. ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 0.351 0.554 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เพศ พบวา่ พฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้ตอ่เดือน) มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.093 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่
ความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั (Equal 
variances assumed)  
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.709 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่
ความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั (Equal 
variances assumed)  
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 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.002 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
เพศ ทัง้ 2 กลุม่ไมเ่ท่ากนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั (Equal variances 
not assumed) 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.554 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวน
ของเพศทัง้ 2 กลุม่เทา่กนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances 
assumed) 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 17 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค  
      ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
t-test for equality of means 

เพศ  S.D. t df Sig. 
1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ  ชาย 1.65 .843 -1.746 398 0.082 
(ครัง้/เดือน) หญิง 1.84 1.128    
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยา  ชาย 536.45 478.091 -0.670 398 0.503 
ซรุูฮะแตล่ะครัง้ หญิง 577.13 607.298    
3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้า ชาย 18.30 10.907 -4.946* 352.070 0.000 
แตล่ะครัง้ หญิง 25.04 15.934    
4. จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ ชาย 2.77 1.378 -1.115 398 0.265 
ในแตล่ะครัง้ หญิง 2.98 1.905    

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ โดยใช้สถิต ิIndependent samples t-test สามารถ
วิเคราะห์ได้ดงันี ้ 
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 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.082 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมแ่ตกตา่งกนั
ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.503 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ไมแ่ตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้แตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเป็นเพศชาย มีระยะเวลาท่ีใช้ใน
การเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง โดยมีผลตา่งคา่เฉลีย่เท่ากบั 6.737 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.265 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพ มหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้าน
ยาซรููฮะแตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวน ของแตล่ะกลุม่ก่อน ถ้าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจาก
ตาราง F-test แตถ้่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ถ้าสมมตฐิานข้อ
ใดสรุปวา่ ปฎิเสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อย
หนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนัจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธีิทดสอบแบบ 
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Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่ คา่เฉลีย่คูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่จะ
ทําการตัง้สมมตฐิานดงันี ้ 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ 
       ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่สถานภาพ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 0.354 2 397 0.702 
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 7.082* 2 397 0.001 
3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 0.277 2 397 0.758 
4. จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 0.761 2 397 0.468 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่สถานภาพ พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.702 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่สถานภาพมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงั
ตาราง 19 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
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แปรปรวนของแตล่ะกลุม่สถานภาพไมเ่ท่ากนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
แสดงดงัตาราง20 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.758 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
แตล่ะกลุม่สถานภาพมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 19 

 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.468 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่สถานภาพมีคา่เทา่กนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 19 
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
       เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านเวลาท่ีใช้ในการ 
       เลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ จําแนกตาม 
       สถานภาพ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ใน
ร้านยาซรููฮะ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า ระหวา่งกลุม่ 1.579 2 0.790 0.720 0.488 
 ภายในกลุม่ 435.618 397 1.097   
 รวม 437.198 399    
2. ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก ระหวา่งกลุม่ 86.929 2 43.464 0.197 0.821 
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 87540.769 397 220.506   
 รวม 87627.698 399    
3. ด้านจํานวนรายการสนิค้า  ระหวา่งกลุม่ 4.472 2 2.236 0.727 0.484 
ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 1220.288 397 3.074   
 รวม 1224.760 399    

 
 จากตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพโดยใช้สถิต ิF-test พบวา่  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.488 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคใน
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เขตกรุงเทพ มหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไม่
แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.821 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่ง
กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.484 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่ง
กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
       เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตาม 
       สถานภาพ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
แหลง่ของความ
แปรปรวน 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจาก 
     ร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 

Brown-
Forsythe 

5.406* 2 155.231 0.005 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิต ิBrown-
Forsythe พบวา่  
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
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ครัง้แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงันัน้ผู้วิจยัจะทําการทดสอบความแตกตา่งรายคูต่อ่ 
โดยใช้สถิตDิunnett’s T3 ซึง่ได้ผลลพัธ์ดงัตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
      เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตาม 
      สถานภาพเป็นรายคู ่
 

สถานภาพ   โสด สมรส / อยูด้่วยกนั 
หยา่ร้าง / หม้าย /

แยกกนัอยู ่
โสด 507.65 - -204.322*  

(0.027) 
-42.350 
(0.942) 

สมรส / อยูด้่วยกนั 711.97  - 161.972 
(0.346) 

หยา่ร้าง / หม้าย /
แยกกนัอยู ่

550.00   - 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั .05 

 
 จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนก
ตามสถานภาพเป็นรายคู ่ด้วยวธีิ Dunnett’s T3 พบวา่  
 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กบัผู้บริโภคท่ีสมรส / อยูด้่วยกนั มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.027 ซึง่น้อย
กวา่0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีสมรส / อยูด้่วยกนั อยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิต ิท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีสมรส / อยูด้่วยกนั โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ีย
เท่ากบั 204.322 บาท 
 สําหรับคูอ่ื่นๆ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งไมมี่นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 สมมตฐิานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวน ของแตล่ะกลุม่ก่อน ถ้าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจาก
ตาราง F-test แตถ้่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ถ้าสมมตฐิานข้อ
ใดสรุปวา่ ปฎิเสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อย
หนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนัจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธีิทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่ คา่เฉลีย่คูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่จะ
ทําการตัง้สมมตฐิานดงันี ้ 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ 
       ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่อาย ุ
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 1.450 3 396 0.228 
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 5.461* 3 396 0.001 
3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 1.509 3 396 0.212 
4. ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 0.347 3 396 0.792 

 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 
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 จากตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่อาย ุพบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.228 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่อายมีุคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 
23 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่อายไุมเ่ทา่กนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดง 
ดงัตาราง 25 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.212 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
แตล่ะกลุม่อายมีุคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 23 

 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.792 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่อายมีุคา่เทา่กนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านเวลาท่ีใช้ในการ
เลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ จําแนกตามอาย ุ

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ใน
ร้านยาซรููฮะ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า ระหวา่งกลุม่ 7.484 3 2.495 2.299 0.077 
 ภายในกลุม่ 429.714 396 1.085   
 รวม 437.198 399    
2. ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก ระหวา่งกลุม่ 2297.230 3 765.743 3.554* 0.015 
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 85330.467 396 215.481   
 รวม 87627.697 399    
3. ด้านจํานวนรายการสนิค้า  ระหวา่งกลุม่ 15.972 3 5.324 1.744 0.157 
ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 1208.788 396 3.052   
 รวม 1224.760 399    

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายโุดยใช้สถิต ิF-test พบวา่  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.077 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพ มหานครท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไม่
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้แตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงันัน้ผู้วิจยัจะทําการทดสอบความแตกตา่งรายคูต่อ่ โดยใช้สถิต ิLSD 
ซึง่ได้ผลลพัธ์ดงัตาราง 24 
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 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.157 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 
ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
       เขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ จําแนกตามอายเุป็นรายคู ่
 

อาย ุ   15 - 20 ปี 21 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 ปีขึน้ไป 
15 - 20 ปี 21.75 - -1.426 

(0.684) 
1.024 

(0.768) 
-5.824 
(0.120) 

21 - 30 ปี 23.18  - 2.450 
(0.142) 

-4.398* 
(0.042) 

31 - 40 ปี 20.73   - -6.848* 
(0.001) 

41 ปีขึน้ไป 27.57    - 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ จําแนกตามอายเุป็น
รายคู ่ด้วยวิธี LSD พบวา่  
 ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 21 - 30 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.042 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 
41 ปีขึน้ไปอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี มีพฤตกิรรม
การซือ้สนิค้า ในร้านยาซรููฮะ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายุ
ในช่วง 41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลีย่เท่ากบั 4.398 นาที 
 ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 31 - 40 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.001ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
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ร้านยาซรููฮะ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 
41 ปีขึน้ไปอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี มีพฤตกิรรม
การซือ้สนิค้า ในร้านยาซรููฮะ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายุ
ในช่วง 41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลีย่เท่ากบั 6.848 นาที 
 สําหรับคูอ่ื่นๆ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งไมมี่นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
      เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตามอาย ุ
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
แหลง่ของความ
แปรปรวน 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจาก
ร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 

Brown-
Forsythe 

6.016* 3 174.809 0.001 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาย ุโดยใช้สถิต ิBrown-Forsythe 
พบวา่  
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้
แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงันัน้ผู้วิจยัจะทําการทดสอบความแตกตา่งรายคูต่อ่ โดย
ใช้สถิตDิunnett’s T3 ซึง่ได้ผลลพัธ์ดงัตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
      เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตามอายเุป็น 
      รายคู ่
 

อาย ุ   15 - 20 ปี 21 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 ปีขึน้ไป 
15 - 20 ปี 267.50 - -217.014* 

(0.004) 
-327.360* 

(0.000) 
-481.765* 

(0.000) 
21 - 30 ปี 484.51  - -110.346 

(0.285) 
-264.751 
(0.057) 

31 - 40 ปี 594.86   - -154.405 
(0.606) 

41 ปีขึน้ไป 749.26    - 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนก
ตามอายเุป็นรายคู ่ด้วยวธีิ Dunnett’s T3 พบวา่  
 ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 15 - 20 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 
30 ปีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 21 - 30 
ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเทา่กบั 217.014 บาท 
 ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 15 - 20 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 
40 ปีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 31 - 40 
ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเทา่กบั 327.360 บาท 
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 ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนชว่ง 15 - 20 ปี กบัผู้บริโภคท่ีมีอายตุัง้แต ่41 ปีขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอายตุัง้แต ่41 ปี
ขึน้ไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้า ในร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายตุัง้แต ่41 ปี
ขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลีย่เท่ากบั 481.765 บาท 
 สําหรับคูอ่ื่นๆ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งไมมี่นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะไม่
แตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวน ของแตล่ะกลุม่ก่อน ถ้าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจาก
ตาราง F-test แตถ้่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ถ้าสมมตฐิานข้อ
ใดสรุปวา่ ปฎิเสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อย
หนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนัจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธีิทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่ คา่เฉลีย่คูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่จะ
ทําการตัง้สมมตฐิานดงันี ้ 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 26 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ 
      ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 1.250 2 397 0.288 
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 0.834 2 397 0.435 
3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 0.259 2 397 0.772 
4. ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 0.563 2 397 0.570 

  
 จากตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้าน
ยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยม
ซือ้ ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.288, 0.435, 0.772 และ 0.570 ตามลําดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
แตล่ะกลุม่ระดบัการศกึษามีคา่เทา่กนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวน
รายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ จําแนกตามระดบัการศกึษา  

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ใน
ร้านยาซรููฮะ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า ระหวา่งกลุม่ 0.691 2 0.345 0.314 0.731 
 ภายในกลุม่ 436.507 397 1.100   
 รวม 437.198 399    
2. ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 1.091×106 2 5.458×105 1.696 0.185 
สนิค้า ภายในกลุม่ 1.277×108 397 3.218×105   
 รวม 1.288×108 399    
3. ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก ระหวา่งกลุม่ 803.539 2 401.769 1.837 0.161 
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 86824.159 397 218.701   
 รวม 87627.698 399    
4. ด้านจํานวนรายการสนิค้า  ระหวา่งกลุม่ 12.230 2 6.115 2.002 0.136 
ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 1212.530 397 3.054   
 รวม 1224.760 399    

 
 จากตาราง 28 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดบัการศกึษาโดยใช้สถิต ิF-test 
พบวา่  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.731 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
มีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.185 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
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ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้าน
ยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ไมแ่ตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.161 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไม่
แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.136 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ไม่
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
H0: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ไมแ่ตกตา่ง
กนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวน ของแตล่ะกลุม่ก่อน ถ้าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจาก
ตาราง F-test แตถ้่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ถ้าสมมตฐิานข้อ
ใดสรุปวา่ ปฎิเสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อย
หนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนัจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธีิทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่ คา่เฉลีย่คูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่จะ
ทําการตัง้สมมตฐิานดงันี ้ 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 29 
 
ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ 
       ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 1.364 3 396 0.253 

2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

3.044* 3 396 0.029 

3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 0.989 3 396 0.398 

4. ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 1.685 3 396 0.170 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 29 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.253 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
แสดงดงัตาราง 30 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.029 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนไมเ่ทา่กนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตาราง31 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.398 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
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แตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 
30 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.170 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงั
ตาราง 30 
 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านเวลาท่ีใช้ในการ
เลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ จําแนกตามรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ใน
ร้านยาซรููฮะ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า ระหวา่งกลุม่ 2.408 3 0.803 0.731 0.534 
 ภายในกลุม่ 434.789 396 1.098   
 รวม 437.197 399    
2. ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก ระหวา่งกลุม่ 1400.885 3 466.962 2.145 0.094 
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 86226.813 396 217.744   
 รวม 87627.698 399    
3. ด้านจํานวนรายการสนิค้า  ระหวา่งกลุม่ 22.521 3 7.507 2.473 0.061 
ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 1202.239 396 3.036   
 รวม 1224.760 399    

 
 จากตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดยใช้สถิต ิF-test 
พบวา่  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.534 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
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มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.094 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 
ไมแ่ตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.061 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไม่
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน 
      เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตามรายได้ 
      เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
แหลง่ของความ
แปรปรวน 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจาก
ร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 

Brown-
Forsythe 

5.089* 3 318.267 0.002 

 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 31 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe พบวา่  
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุู
ฮะแตล่ะครัง้แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 ดงันัน้ผู้วิจยัจะทําการทดสอบความแตกตา่ง
รายคูต่อ่ โดยใช้สถิตDิunnett’s T3 ซึง่ได้ผลลพัธ์ดงัตาราง 32 
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ตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนกตามรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู ่

 

อาย ุ   

ต่ํากวา่
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
45,000 บาท 

มากกวา่ 
45,000 บาท

ขึน้ไป 
ต่ํากวา่เทา่กบั 
15,000 บาท 

381.97 - -137.943 
(0.385) 

-334.147* 
(0.004) 

-239.704* 
(0.043) 

15,001 -30,000 
บาท 

519.92  - -196.203 
(0.075) 

-101.760 
(0.565) 

30,001 -45,000 
บาท 

716.12   - 94.443 
(0.866) 

มากกวา่ 45,000 
บาทขึน้ไป 

621.68    - 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จําแนก
ตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนเป็นรายคู ่ด้วยวธีิ Dunnett’s T3 พบวา่  
 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนในช่วง 30,001 - 45,000 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
ในช่วง30,001 - 45,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิค้า แตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนในชว่ง 30,001 - 45,000 บาท โดยมี
ผลตา่งคา่เฉลีย่เทา่กบั 334.147 บาท 
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 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ีย ตอ่เดือนมากกวา่ 45,000 บาทขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.043 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนมากกวา่45,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ย
ตอ่เดือนต่ํากวา่หรือเทียบเทา่ 15,000 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายใน
การซือ้สนิค้า แตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกวา่ 45,000 บาทขึน้ไป โดยมี
ผลตา่งคา่เฉลีย่เทา่กบั 239.704 บาท 
 สําหรับคูอ่ื่นๆ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งไมมี่นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวน ของแตล่ะกลุม่ก่อน ถ้าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจาก
ตาราง F-test แตถ้่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั จะทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ถ้าสมมตฐิานข้อ
ใดสรุปวา่ ปฎิเสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ มีคา่เฉลี่ยอยา่งน้อย
หนึง่คูท่ี่แตกตา่งกนัจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธีิทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่ คา่เฉลีย่คูใ่ดบ้างท่ี
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่จะ
ทําการตัง้สมมตฐิานดงันี ้ 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 32 
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ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ 
       ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่อาชีพ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 0.281 4 395 0.890 
2. คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 1.602 4 395 0.173 
3. เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 1.494 4 395 0.203 
4. ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 0.656 4 395 0.623 

  
 จากตาราง 33 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุม่อาชีพ พบวา่ 
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้าน
ยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยม
ซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.890, 0.173, 0.203 และ 0.623 ตามลําดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของ
แตล่ะกลุม่อาชีพมีคา่เท่ากนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 34 
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ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ และด้านจํานวน
รายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ จําแนกตามอาชีพ 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ใน
ร้านยาซรููฮะ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า ระหวา่งกลุม่ 0.552 4 0.138 0.125 0.973 
 ภายในกลุม่ 436.645 395 1.105   
 รวม 437.198 399    
2. ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 2.523×106 4 6.308×105 1.972 0.098 
สนิค้า ภายในกลุม่ 1.263×108 395 3.198×105   
 รวม 1.288×108 399    
3. ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก ระหวา่งกลุม่ 803.792 4 200.948 0.914 0.456 
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 86823.906 395 219.807   
 รวม 87627.698 399    
4. ด้านจํานวนรายการสนิค้า  ระหวา่งกลุม่ 16.626 4 4.156 1.359 0.248 
ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ภายในกลุม่ 1208.134 395 3.059   
 รวม 1224.760 399    

 
 จากตาราง 34 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิต ิF-test พบวา่  
 ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.973 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพ มหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไม่
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.098 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแต่
ละครัง้ไมแ่ตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
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 ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.456 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.248 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
 สมมตฐิานข้อที่ 2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ในสว่นของสมมตฐิานข้อท่ี 2 สามารถแบง่ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ได้ดงันี ้
 สมมตฐิานข้อที่ 2.1 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ 
(ครัง้/เดือน) สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 
 H1: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้
สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 

 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 0.125* 0.013 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 0.127* 0.011 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านตราสนิค้า 0.076 0.131 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 0.188** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 0.213** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 0.086 0.086 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า
จากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.013 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.125 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุภาพผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้ความถ่ีในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.127 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
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ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านตราสนิค้า มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.131 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัด้านตราสนิค้า ไมมี่
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีในการซือ้สนิค้า จากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.188 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.213 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้ความถ่ีในการซือ้
สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.086 ซึง่มีคา่มากกวา่ 
0.05นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัด้าน
ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า จากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) อยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 สมมตฐิานข้อที่ 2.2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้าน
ยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้  
 H1: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กบั

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จา่ยในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 

 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 0.172** 0.001 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 0.144** 0.004 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านตราสนิค้า 0.164** 0.001 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 0.159** 0.001 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 0.148** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 0.203** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 36 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถ
อธิบายรายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.172 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุภาพผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.144 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านตราสนิค้า มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.164 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านตราสนิค้าเพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้า
จากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มีความ 
สมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.159 
แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมี
ความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มีความสมัพนัธ์
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กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.148 แสดงวา่ 
มีความ สมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคดิเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุู
ฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 
นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มี
ความ สมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.203แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภค
มีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จ่าย
ในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 สมมตฐิานข้อที่ 2.3 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะ
ครัง้สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้  
 H1: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการ
เลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 

 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 0.033 0.516 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 0.126* 0.012 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านตราสนิค้า 0.027 0.584 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 0.097 0.052 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 0.129* 0.010 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 0.173** 0.001 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.516 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัด้านคณุภาพ
ผลติภณัฑ์ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 
 ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.126 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
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ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
ระยะเวลาท่ีใช้ ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านตราสนิค้า มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.584 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัด้านตราสนิค้า ไมมี่
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.052 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัด้านวตัถดุบิท่ี
นํามาทําผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 
 ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.010 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มีความสมัพนัธ์
กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.129 แสดงวา่ 
มีความ สมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคดิเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะ
ครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 
นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มี
ความ สมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.173 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
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 สมมตฐิานข้อที่ 2.4 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแต่
ละครัง้ สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้  
 H1: สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กบั

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการ
สนิค้าท่ีนิยมซือ้ ในแตล่ะครัง้ 

 

สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 0.120* 0.016 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ 0.155** 0.002 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านตราสนิค้า 0.114* 0.023 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ 0.150** 0.003 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ 0.166** 0.001 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 0.124* 0.013 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 38 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ี
นิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.016 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.120 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุภาพผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการ
สนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.155 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์เพิม่สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านตราสนิค้า มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.114 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านตราสนิค้าเพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ี
นิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มีความ 
สมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.150
แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมี
ความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการ
สนิค้า ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มีความสมัพนัธ์
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กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.166 แสดงวา่ 
มีความ สมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคดิเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะ
ครัง้เพิ่มขึน้ ในระดบัต่ํา 
 ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.013 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 
นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรดงักลา่ว มี
ความ สมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.124 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทําให้
จํานวนรายการสนิค้า ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ในสว่นของสมมตฐิานข้อท่ี 3 สามารถแบง่ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ได้ดงันี ้
 สมมตฐิานข้อที่ 3.1 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ 
(ครัง้/เดือน) สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน)  
 H1: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซู
รุฮะ(ครัง้/เดือน) 

 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านการโฆษณา 0.074 0.140 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 0.122* 0.015 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านการใช้พนกังานขาย 0.194** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
4. ด้านการตลาดทางตรง 0.182** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 0.114* 0.022 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 39 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้า
จากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านการโฆษณา มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.140 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด
ด้านการโฆษณา ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ
ระดบั 0.05 
 ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.122 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์เพิ่ม
สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
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 ด้านการใช้พนกังานขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.194 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการใช้พนกังานขายเพิ่มสงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการตลาดทางตรง มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.182 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการตลาดทางตรงเพิม่สงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.022 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้นมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.114 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขายเพิ่มสงูขึน้ 
จะสง่ผลทําให้ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 3.2 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุู
ฮะแตล่ะครัง้ สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้  
 H1: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 40 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการ

ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจาก
ร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ 

 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านการโฆษณา 0.179** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 0.211** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านการใช้พนกังานขาย 0.141** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
4. ด้านการตลาดทางตรง 0.399** 0.000 มีความสมัพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 0.138** 0.006 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 40 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถ
อธิบายรายละเอียด แตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านการโฆษณา มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.179 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาเพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทํา
ให้คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
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เท่ากบั0.211 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์เพิ่ม
สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการใช้พนกังานขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.141 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการใช้พนกังานขายเพิ่มสงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการตลาดทางตรง มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.399 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการตลาดทางตรงเพิม่สงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.006 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.138 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขายเพิ่มสงูขึน้ 
จะสง่ผลทําให้คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
 
 สมมตฐิานข้อที่ 3.3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะ
ครัง้ สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้  
 H1: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ 



 109

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการ 
      ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้า 
      แตล่ะครัง้ 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านการโฆษณา -0.010 0.837 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ -0.004 0.944 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
3. ด้านการใช้พนกังานขาย 0.039 0.438 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 
4. ด้านการตลาดทางตรง 0.126* 0.012 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย -0.049 0.330 ไมมี่ความสมัพนัธ์ - 

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือก
ซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านการโฆษณา มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.837 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด
ด้านการโฆษณา ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.944 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 ด้านการใช้พนกังานขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.438 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดด้านการใช้พนกังานขาย ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 
 ด้านการตลาดทางตรง มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.012 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.126 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการตลาดทางตรงเพิม่สงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.330 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ อยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 สมมตฐิานข้อที่ 3.4 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้
สนิค้า ในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะ
ครัง้สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
 H0: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรูู
ฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้  
 H1: เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ 
 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบคา่ทางสถิต ิสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
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สมมตฐิานโดยการพิจารณาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถ้ามีคา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 42 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการ

ซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้
ในแตล่ะครัง้ 

 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ด้านการโฆษณา 0.132** 0.008 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ 0.114* 0.023 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
3. ด้านการใช้พนกังานขาย 0.118* 0.018 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
4. ด้านการตลาดทางตรง 0.280** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย 0.109* 0.030 มีความสมัพนัธ์ต่ํา เดียวกนั 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 42 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ี
นิยมซือ้ ในแตล่ะครัง้ โดยใช้สถิตสิมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั สามารถอธิบาย
รายละเอียด แตล่ะด้านได้ดงันี ้
 ด้านการโฆษณา มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.008 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.132 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาเพิ่มสงูขึน้ จะสง่ผลทํา
ให้จํานวนรายการสนิค้า ท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
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 ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั0.114 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์เพิ่ม
สงูขึน้ จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการใช้พนกังานขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.018 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.118 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการใช้พนกังานขายเพิ่มสงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 
 ด้านการตลาดทางตรง มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่วข้างต้น มี
ความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.280 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการตลาดทางตรงเพิม่สงูขึน้ จะ
สง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย มีคา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.030 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองดงักลา่ว
ข้างต้น มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.109 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า
ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขายเพิ่มสงูขึน้ 
จะสง่ผลทําให้จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต่ํา 
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ตาราง 43 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั 
1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
1.2 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม การซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
1.3 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-
Forsythe 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 
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ตาราง 43  (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

1.5 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-
Forsythe 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

1.6 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
3. ด้านตราสนิค้า   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยา ซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ด้านการโฆษณา   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
3. ด้านการใช้พนกังานขาย   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

4. ด้านการตลาดทางตรง   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบั ปานกลาง/

ทิศทางเดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 43 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

 
 
 
 



 

 

บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจยัครัง้นีมุ้ง่ศกึษาถึง “ความสมัพนัธ์ของสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์และปัจจยั
ด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานคร” ผู้วิจยัได้สรุปผลการวิจยัดงันี ้ 
 

สังเขปการวจิัย 
 ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 1.  เพ่ือศกึษาปัจจยัลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคท่ีประกอบไปด้วย เพศ สถานภาพสมรส 
อาย ุระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ 
ของผู้บริโภค 
 2.  เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย คณุภาพ
ผลิตภณัฑ์ รูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ตราสินค้า วตัถดุิบท่ีมาทําผลิตภณัฑ์ คณุค่าของผลิตภณัฑ์
และความหลากหลายของผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 3.  เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ทางเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ์ การใช้พนกังานขาย การตลาดทางตรง และเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย กบัพฤตกิรรม 
การซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภค 
 

 ความสาํคัญของการวิจัย 
 1.  เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผู้ ท่ีสนใจศึกษาเร่ืองความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลติภณัฑ์และปัจจยัด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยา สามารถ
นําไปใช้ประโยชน์ในการศกึษาและการทําวิจยัได้ในอนาคต 
 2.  เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกบัร้านยา โดยเฉพาะร้านยาท่ีเป็นรูปแบบ
ร้านค้ายอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้บริษัทเดียวกนั ท่ีจะทราบถึงพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถนําไปวิจัยปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือวางแผนพัฒนา
ผลติภณัฑ์หรือปรับปรุงกลยทุธ์ในการนําเข้าสนิค้าจากตา่งประเทศมาขาย ให้ตรงกบัความต้องการของ
ผู้บริโภค พร้อมทัง้ปรับกลยทุธ์การแขง่ขนักบัคูแ่ขง่ขนัได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 
 

 สมมตฐิานในการวิจัย 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการ ศกึษา รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
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 2.  ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้ ท่ีเคยซือ้หรือซือ้สินค้าร้านยาซูรูฮะ เฉพาะสาขาในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้ ท่ีซือ้หรือเคยซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึงกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยคํานวณจากสูตรท่ีไม่ทราบ
จํานวนประชากรท่ีแน่นอน (Cochran,1953, อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2549: 177-178) 
โดยกําหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดไมเ่กิน 5%  
 จากการคํานวณจะได้จํานวนกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 คน และเก็บเพิ่มเติมไว้ 15 คน ดงันัน้
ผู้วิจยัจงึกําหนดกลุม่ตวัอยา่งไว้ท่ีจํานวน 400 คน 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ผู้วิจยัได้ดําเนินการสุม่ตวัอย่างแบบไม่เจาะจง โดยการจบัฉลากมา 10 สาขา จาก 14 สาขา
ในเขตกรุงเทพมหานคร เลือกเก็บสาขาละ 40 ชดุ รวมทัง้สิน้ 400 ชดุ สาขาท่ีเลือกมา ได้แก่ 
 - สาขาอาคารอิตลัไทย เพชรบรีุ  จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารยไูนเตด็เซน็เตอร์ สีลม  จํานวน 40 คน 
 - สาขาสยามสแควร์ ซอย 9     จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารญาดา BTS ศาลาแดง  จํานวน 40 คน 
 - สาขาอาคารมิดทาวน์ อโศก    จํานวน 40 คน 
 - สาขาเกตเวย์เอกมยั     จํานวน 40 คน 
 - สาขายเูน่ียนมอลล์     จํานวน 40 คน 
 - สาขาสาทรซตีิท้าวเวอร์     จํานวน 40 คน 
 - สาขาวนัอดุมสขุ BTS อดุมสขุ   จํานวน 40 คน 
 - สาขาศนูย์การค้าแฟชัน่ไอแลนด์  จํานวน 40 คน 
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สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 จากการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั “ความสมัพนัธ์ของสว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์และ
ปัจจยัด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคใน
พืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลได้ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุ
ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ นําเสนอในรูปแบบของการใช้คา่ความถ่ี และร้อยละ  
 เพศ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ เป็นเพศหญิง จํานวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.50 รองลงมาเป็นเพศชาย มีจํานวน 130 คน คดิเป็นร้อยละ 32.50 

 สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีสถานภาพโสด โดยมีอยู่ถึง 274 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.50 รองลงมา คือ สมรส / อยูด้่วยกนั จํานวน 106 คน คดิเป็นร้อยละ 26.50  
 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามโดยสว่นใหญ่ มีอายอุยู่ในช่วง 31 - 40 ปี จํานวน 164 คน 
คดิเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา คือ อายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี จํานวน 148 คน คดิเป็นร้อยละ 37.00  
 ระดบัการศึกษา พบวา่ โดยสว่นใหญ่ จบการศกึษาในระดบัปริญญาตรี ซึง่มีอยูจํ่านวน 238 
คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมา จบการศกึษาในระดบัสงูกว่าปริญญาตรี จํานวน 103 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.75  
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
มากกว่า 45,000 บาทขึน้ไป ซึง่มีอยู่จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา มีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนในช่วง 15,001 - 30,000 บาท จํานวน 120 คน คดิเป็นร้อยละ 30.00  
 อาชีพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ประกอบอาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เช่น ข้าราชการ
พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีอยู่จํานวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.25 รองลงมา
ประกอบธุรกิจสว่นตวั หรือเป็นเจ้าของกิจการ จํานวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 12.75  
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ของร้านยาซูรูฮะ นําเสนอในรูปแบบของการแจกแจงค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

 ด้านคุณภาพผลิตภณัฑ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ได้แก่ สินค้าส่วนใหญ่ท่ีนํามา
จําหน่ายมีการแสดงรายละเอียดตา่งๆ ท่ีชดัเจนบนบรรจภุณัฑ์ เช่น ราคา, สว่นประกอบท่ีสําคญั, วิธีใช้ 
และวนัหมดอาย ุและในข้อสินค้าส่วนใหญ่ท่ีนํามาจําหน่าย ผ่านการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ทัง้ใน 
และต่างประเทศ ส่วนข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คือ สินค้าส่วนใหญ่มีนโยบายในการรับคืน
สนิค้า หากใช้ แล้วไมไ่ด้ผลตามท่ีระบเุอาไว้ เพ่ือเป็นการรับรองคณุภาพของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย  



 

 

124

 ด้านรูปร่างลักษณะของผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวม
อยูใ่นระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีมาก คือ สนิค้าท่ีเลือกมา
จําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์สีสนัสวยงามน่าใช้ สว่นข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ได้แก่ สินค้าท่ีเลือกมา
จําหน่ายมีให้เลือกหลากหลายขนาด และในข้อสนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์ท่ีมีความแข็งแรง 
ทนทาน และพก พาได้สะดวก  
 ด้านตราสินค้า พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทุกข้อ ทัง้ในข้อสินค้าแต่ละชนิด มีให้เลือก
หลากหลายตราสินค้า ตราสินค้าของสินค้าท่ีนํามาจําหน่ายเป็นท่ียอมรับของบุคคลทัว่ไป และในข้อ
ตราสนิค้า ของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  
 ด้านวัตถุดบิที่นํามาทาํผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่
ในระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อสินค้าท่ีนํามา
จําหน่ายมีการแสดงรายละเอียด และอธิบายคุณประโยชน์ของวัตถุดิบแต่ละชนิดท่ีนํามาใช้ทํา
ผลติภณัฑ์ สนิค้าท่ีนํามาจําหนา่ยมีการนําสว่นผสมใหม่ๆ  ท่ีน่าสนใจมาใช้กบัผลติภณัฑ์ เช่น เมือกหอย
ทาก, สเต็มเซลล์จากพืช, สาหร่ายหิมะสีแดง และสารสกดัจากดอกกล้วยไม้ และในข้อสินค้าสว่นใหญ่
ท่ีนํามาจําหน่ายทําจากวตัถดุบิท่ีมาจากธรรมชาต ิ 
 ด้านคุณค่าผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทุกข้อ ทัง้ในข้อสินค้าท่ีซือ้ไปจากร้าน
ยาซูรูฮะมีคณุสมบตัิ และสามารถใช้ประโยชน์ได้ตามท่ีระบุไว้ในบรรจภุณัฑ์ ท่านมีความพึงพอใจเม่ือ
ได้ใช้สินค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซูรูฮะ และในข้อสินค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซูรูฮะ มีความคุ้มค่าเหมาะสม
กบัราคา  
 ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ได้แก่ มี
สนิค้าให้เลือกหลากหลายประเภททัง้ยา เวชภณัฑ์ อาหารเสริม เคร่ืองสําอาง และสินค้าเบ็ดเตล็ด และ
ในข้อมีสินค้า ให้เลือกทัง้แบบนําเข้าและท่ีผลิตในประเทศ ส่วนข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คือ มี
สนิค้าท่ีหลากหลายและครอบคลมุมากกวา่ร้านอ่ืน  
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะ นําเสนอในรูปแบบของการแจกแจงค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

 ด้านการโฆษณา พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านใช้การโฆษณาผ่าน
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ทางส่ือสิ่งพิมพ์เช่น หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร หรือแผ่นพบั ใบปลิวท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี ทางร้านใช้การ
โฆษณาผ่านส่ือทางอินเทอร์เนต เช่น การโฆษณาผ่านเว็บไซต์ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัความงาม สขุภาพ 
หรือการลงโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี และในข้อ
ทางร้านใช้การโฆษณาผ่านส่ือ Out-of-home Media เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส รถโดยสารประจําทาง ส่ือ
สอดแทรกในภาพยนตร์/ละคร ป้ายโฆษณาท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี 
 ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวม
อยู่ในระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อมีการจดับู
ธตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักร้านยาซูรูฮะ และ
ประเภท ของสินค้าท่ีจําหน่ายได้อย่างน่าสนใจ การจดังานแถลงข่าวเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ของทาง
ร้านทําได้อย่างน่าสนใจ และในข้อการให้สัมภาษณ์ของผู้ บริหารร้านยาซูรูฮะ ผ่านบทความทาง
นิตยสารหรือหนงัสือพิมพ์ตา่งๆ รวมถึงส่ือออนไลน์ ทําให้มีความสนใจท่ีจะเข้ามาใช้บริการกบัทางร้าน  
 ด้านการใช้พนักงานขาย พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั
ดีเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อเภสชักรท่ีจําหน่ายยามี
ความรู้ความเข้าใจในสรรพคณุยาหรือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารแต่ละชนิดเป็นอย่างดี พนกังานมีความ 
สามารถในการแนะนําหรือสาธิตการใช้งานผลิตภณัฑ์แตล่ะประเภท และในข้อพนกังานมีภาพลกัษณ์ 
ท่ีสอดคล้องและสามารถสง่เสริมกบัภาพลกัษณ์ของสนิค้าท่ีจําหน่าย  
 ด้านการตลาดทางตรง พบว่า ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านมีการจดักิจกรรม
ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือแนะนําสินค้าหรือให้ทดลองสินค้า ทางร้านมีการ
แนะนําสินค้าใหม่ประจําเดือนผ่านทางใบปลิวท่ีแจกตามสถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมายอยู่เสมอ ทาง
ร้านมีการแนะนําสินค้าใหม่ๆ แจ้งข่าวสาร และมอบส่วนลดพิเศษต่างๆ ให้กับสมาชิก ผ่านทาง
application lineเป็นประจํา และในข้อทางร้านมีการแนะนําสินค้าใหม่ๆ แจ้งข่าวสารและมอบสว่นลด
พิเศษตา่งๆ ให้กบัสมาชิกผา่นทาง Email หรือ SMS เป็นประจํา  
 ด้านเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัดีเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีในทกุข้อ ทัง้ในข้อทางร้านมีการจดั
รายการสง่เสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ซือ้ชิน้ท่ี 2 ในราคาพิเศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ีประหยดักว่า 
หรือการจบัคปูองลุ้นของรางวลั และในข้อทางร้านมีการแจกสนิค้าทดลองรุ่นใหม่ๆ  ท่ีสวยงามและน่าใช้
ให้กบัลกูค้า  
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 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร นําเสนอในรูปแบบของการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ การหาค่าต่ําสดุ ค่าสงูสดุ 
คา่เฉลี่ยเลขคณิต และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 ความถ่ีในการซือ้สินค้าจากร้านซูรุฮะ (ครัง้ต่อเดือน) พบว่า มีความถ่ีในการซือ้สินค้า
จากร้านยาซรุูฮะต่ําสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน สงูสดุ 10 ครัง้ตอ่เดือน และมีคา่เฉลี่ยประมาณ 2 ครัง้ ตอ่เดือน 

 ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้ พบว่า ต่ําสดุอยู่ท่ีจํานวน 30 บาท
ต่อครัง้ และสูงสุดท่ีจํานวน 5,000 บาทต่อครัง้ คิดเป็นค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าเฉลี่ยอยู่ท่ีจํานวน 
563.91บาทตอ่ครัง้ 
 เวลาที่ใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ พบว่า ต่ําสดุอยู่ท่ี 1 นาที สงูสดุอยู่ท่ี 120 นาที 
และคดิเป็นระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าโดยเฉลี่ยอยูท่ี่ประมาณ 23 นาที 
 จาํนวนรายการสินค้าที่นิยมซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า ต่ําสดุอยู่ท่ี 1 ชิน้ สงูสดุอยู่ท่ีจํานวน 

15 ชิน้ และมีจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ โดยเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 3 ชิน้ 

ประเภทของสินค้าในร้านยาซูรุฮะที่ท่านนิยมซือ้มากที่สุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยส่วน
ใหญ่นิยมซือ้สินค้าประเภทเบ็ดเตล็ด เช่น สบู่ ยาสีฟัน แชมพู มากท่ีสดุ โดยมีอยู่จํานวน 137 คนคิด
เป็นร้อยละ 34.25 รองลงมาท่ีนิยมซือ้คือ สินค้าประเภทเคร่ืองสําอาง มีอยู่จํานวน 126 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 31.50  
 ท่านใช้บริการร้านยาซูรุฮะที่ตัง้อยู่ในทาํเลใดมากที่สุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่ใช้บริการร้านยาซูรุฮะท่ีตัง้อยู่ในห้างมากท่ีสุด โดยมีอยู่จํานวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 
รองลงมานิยมใช้บริการร้านยาซรุูฮะท่ีตัง้อยูใ่กล้ท่ีทํางาน มีอยูจํ่านวน 122 คน คดิเป็นร้อยละ 30.50  
 ท่านเลือกมาใช้บริการที่ ร้านยาซูรูฮะเน่ืองจากสาเหตุใด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มาใช้บริการท่ีร้านยาซูรูฮะเน่ืองจาก ทําเลท่ีตัง้ของร้านสะดวกในการมาใช้บริการมากท่ีสดุ 
โดยมีอยู่จํานวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมามีสาเหตุมาจาก มีผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการ
ครบถ้วน มีอยูจํ่านวน 132คน คดิเป็นร้อยละ 33.00  
 
 ส่วนที่  5 การนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งประกอบไปด้วย ผลการทดสอบ
สมมตฐิานทัง้หมด 3 ข้อ ดงันี ้
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ตารางสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะ
แตกตา่งกนั 
1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน t-test 
1.2 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม การซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 
1.3 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-
Forsythe 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 
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ตาราง  (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

1.5 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-
Forsythe 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

1.6 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะแตกตา่งกนั 
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 

ANOVA 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะ
ครัง้ 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน One Way 
ANOVA 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 2 สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้าน
ยาซรููฮะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

2. ด้านรูปร่างลกัษณะของผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
3. ด้านตราสนิค้า   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

4. ด้านวตัถดุบิท่ีนํามาทําผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
5. ด้านคณุคา่ผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

6. ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
สมมตฐิานข้อท่ี 3 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยา ซรููฮะ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ด้านการโฆษณา   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

2. ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
3. ด้านการใช้พนกังานขาย   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

4. ด้านการตลาดทางตรง   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบั ปานกลาง/

ทิศทางเดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติ ิ
5. ด้านเคร่ืองมือสง่เสริมการขาย   
ด้านความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะ (ครัง้/เดือน) สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี

ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง
เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

ด้านจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน(มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา /ทิศทาง

เดียวกนั) 

Pearson 
Correlation 

 
การอภปิรายผล 
 ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านเคร่ืองมือ
ส่ือสารทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร” มีประเด็น
สําคญัท่ีสามารถนํามาอภิปราย ตามผลการทดสอบสมมติฐานได้ดงันี ้
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้แตกต่างกันท่ีระดับ
นยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ี
เป็นเพศหญิง ซึ่งน่าจะมีสาเหตุมาจาก ผลิตภัณฑ์โดยส่วนใหญ่ท่ีวางจําหน่ายในร้านยาซูรูฮะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ี
เก่ียวข้องกบัสขุภาพและความงาม เช่น พวกเคร่ืองสําอาง เป็นสว่นใหญ่ ซึง่ผลติภณัฑ์เหลา่นี ้จะเก่ียวข้องกบัเพศหญิง
โดยตรง และไม่มีความจําเป็นมากนกัสําหรับเพศชาย ประกอบกบัเพศชาย อาจสนใจเร่ืองเก่ียวกบัสขุภาพน้อยกว่า
เพศหญิง จงึสง่ผลทําให้ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ของเพศชาย ต่ํากว่าของผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง 
ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกับผลการวิจัยของอลิสา อังศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การสื่อสารทาง
การตลาดแบบผสมผสานและสว่นผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจนวาย 
ในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั ในด้านระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ภายในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และนอกจากนีผ้ลการทดสอบสมมติฐานท่ีได้ ยงัสอดคล้อง
กบัแนวความคิดด้านประชากรศาสตร์ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550:47) ท่ีได้กลา่วไว้ว่าเพศหญิงและเพศชาย มีความ
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แตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคม กําหนดบทบาท และ
กิจกรรมของคนสองเพศไว้ตา่งกนั 
 2.  ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้แตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ ด้านค่าใช้จ่าย
ในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีสมรส / อยู่ด้วยกนั ซึง่น่าจะมีสาเหตมุาจากผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด ยงั
ไมมี่คูส่มรสและบตุร การซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้ จึงมกัเป็นการซือ้เพ่ือใช้เองเพียงคนเดียว สว่นผู้บริโภคท่ี
สมรส / อยู่ด้วยกนั การซือ้สินค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้ อาจมีการซือ้ไปให้สมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว ค่าใช้จ่าย
ในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้จงึสงูกวา่ ซึง่ผลการศกึษาท่ีได้สอดคล้องกบัผลการวิจยัของศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) ท่ีได้
ทําการศกึษาเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงาม
และผิวพรรณ วฒุิ-ศกัด์ิ คลินิก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามและผิวพรรณ วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก ด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้
แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผลการวิจยัของคลุิกา วฒันสวุกลุ (2555)ท่ีได้ทําการศกึษา
เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ ความพึงพอใจ และความตัง้ใจซือ้ซํา้ 
กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสนั” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า ลกูค้าท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซือ้เวชภณัฑ์โดยเฉล่ียตอ่ครัง้แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 3.  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละ
ครัง้แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าใน
ร้านยาซรููฮะ ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ ต่ํากวา่ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 
31 - 40 ปี และผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป ซึง่น่าจะมีสาเหตมุาจากการผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี ยงั
เป็นนกัเรียน นกัศึกษา ท่ียงัไม่มีรายได้ประจําเป็นของตนเอง จึงส่งผลทําให้ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํา
กว่าผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วงอ่ืนๆ ท่ีมีรายได้จากการทํางาน ซึง่ผลการศกึษาท่ีได้สอดคล้องกบัผลการวิจยัของศิริวรรณ 
พิชิตชาตรี (2555) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกความงาม และผิวพรรณ วฒุิ-ศกัด์ิ คลินิก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 และนอกจากนีผ้ลการทดสอบสมมติฐานท่ีได้ ยงัสอดคล้องกับแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ
ประชากรศาสตร์ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549: 41) ท่ีได้กลา่วไว้ว่า “อายเุป็นปัจจยัท่ีทําให้คน มีความแตกต่างกนัใน
เร่ืองของความคิดและพฤติกรรม” 
 4.  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี มีระยะเวลาท่ีใช้ ในการเลือกซือ้
สนิค้าแต่ละครัง้ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป และผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี มีระยะเวลาท่ีใช้ใน
การเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป น่าจะมีสาเหตมุาจากการตดัสินใจในการซือ้
สินค้าแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป ซึ่งเป็นวยัท่ีมีประสบการณ์ในการเลือกซือ้สินค้า จะต้องใช้
เหตผุลประกอบการการตดัสนิใจซือ้คอ่นข้างมาก สนิค้าท่ีจะซือ้ต้องสามารถใช้ประโยชน์หรือสามารถตอบสนองความ
ต้องการของตนเองได้อย่างแท้จริง จึงส่งผลทําให้ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ นานกว่าผู้บริโภค
ในช่วงอายอ่ืุน สว่นสาเหตท่ีุมําให้ผู้บริโภค ท่ีมีอายใุนช่วง 21 - 30 ปี มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้
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ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วงอ่ืนๆ น่าจะมีสาเหตมุาจากการท่ีผู้บริโภคในกลุ่มนี ้ยงัอยู่ในช่วงวยัรุ่นท่ีเร่ิมทํางาน การ
ตดัสินใจในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้มักใช้อารมณ์และความชอบในการตดัสินใจซือ้มากกว่าเหตุผล จึงส่งผลทําให้
ระยะเวลา ท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ น้อยกว่าผู้บริโภคในช่วงอายุอ่ืน ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของอานนท์ ศรีพงษ์ (2556) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “พฤติกรรมการซือ้ยาจากร้านยา ของผู้บริโภคในอําเภอ
วงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแก้ว” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า อายมีุผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาจากร้านยาของผู้บริโภคในอําเภอ
วงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแก้ว ด้านเวลาโดยเฉล่ียท่ีใช้ในการซือ้ยาจากร้านขายยาในแตล่ะครัง้  
 5.  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจาก
ร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือ
เทียบเทา่ 15,000 บาท มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001 - 
45,000 บาท และผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท มีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่
ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาทขึน้ไป ซึง่น่าจะมีสาเหตมุาจากการผู้บริโภคท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาท เป็นกลุม่ท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีค่อนข้างสงู จึงมีความสามารถในการ
ซือ้สินค้าท่ีเก่ียวข้องกับสขุภาพและความงามได้มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอ่ืนๆ ท่ีอาจต้องนํารายได้ท่ีมี ไปใช้ในการซือ้
สินค้าอปุโภคบริโภคท่ีมีความจําเป็นในการดํารงชีวิต จึงทําให้ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจากร้านยาซูรุฮะแต่ละครัง้ต่ํา
กว่า ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกบัผลการวิจยัของอลิสา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารทาง
การตลาด แบบผสมผสานและส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจน
วาย ในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า รายได้แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซือ้สนิค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตา่งกนั ในด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สินค้าภายในร้าน
วตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการวิจัยของศิรินภาสระทองหน (2555) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมและความพงึพอใจของผู้บริโภคตอ่การใช้บริการร้านวตัสนัในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึง่
ผลการวิจยั พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่าย
ในการซือ้ผลิตภณัฑ์โดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการวิจยัของคลุิกา วฒัน
สวุกลุ (2555)ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ ความพงึพอใจ 
และความตัง้ใจซือ้ซํา้ กรณีศกึษาแผนกยาของร้านวตัสนั” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า ลกูค้าท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมการซือ้ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้เวชภณัฑ์โดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 6.  ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ พบวา่  
  ความถ่ีในการซือ้สินค้าจากร้านซูรุฮะ (ครัง้/เดือน) จะเพ่ิมขึน้ในระดบัต่ํา ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ รูปร่างลกัษณะของผลิตภัณฑ์วตัถุดิบท่ีนํามาทําผลิตภัณฑ์ และคุณค่าผลิตภัณฑ์เพิ่ม
สงูขึน้ ซึ่งน่าจะมีสาเหตมุาจาก ผลิตภณัฑ์โดยส่วนใหญ่ท่ีวางจําหน่ายในร้านยาซูรูฮะ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้องกบั
สขุภาพและความงาม เช่น พวกเคร่ืองสําอางซึง่ผลติภณัฑ์เหลา่นีแ้ตล่ะชนิด มีให้เลือกอยูห่ลายสตูร ประกอบกบัการท่ี
แต่ละสูตรให้ผลลัพธ์ท่ีแตกต่างกัน และเหมาะกับผู้ ใช้ท่ีแตกต่างกัน ดังนัน้ผู้ บริโภคโดยส่วนใหญ่จะทดลองซือ้
ผลิตภณัฑ์ไปใช้ก่อน และเม่ือใช้แล้วพบว่าคณุภาพ, รูปร่างลกัษณะ รวมไปถึงวตัถดิุบท่ีนํามาทําผลิตภณัฑ์ มีคณุค่า
ตามท่ีตนเองได้ประเมินเอาไว้ ก็จะกลบัมาซือ้ซํา้ ความถ่ีในการซือ้จงึเพิ่มขึน้ในท่ีสดุ ซึง่ผลการศกึษาท่ีได้สอดคล้องกบั
ผลการวิจยัของอลิสา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานและส่วนผสม
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ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจนวายในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล” ซึง่ผลการวิจยั พบวา่ สว่นผสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านวตั
สนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ด้านจํานวนครัง้ท่ีซือ้สินค้าในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ผลการวิจยัของคลุกิา วฒันสวุกลุ (2555) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ ความพึงพอใจและความตัง้ใจซือ้ซํา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสนั” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ ด้านจํานวนครัง้ในการซือ้ต่อ 3 เดือน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 
  ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า และจํานวนรายการสินค้าท่ีนิยมซือ้ในแต่ละครัง้ จะเพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา ถ้า
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ รูปร่างลักษณะของผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า วัตถุดิบท่ีนํามาทํา
ผลิตภณัฑ์ คณุค่าผลิตภณัฑ์ และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ ซึ่งน่าจะมีสาเหตมุาจากการท่ีผู้บริโภค
โดยส่วนใหญ่ เม่ือมีความเข้าใจท่ีถกูต้องเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ทัง้ในสว่นของรูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ วตัถดิุบท่ี
นํามาทําผลิตภณัฑ์ ว่ามีคณุสมบติัครบถ้วนตามท่ีตนเองต้องการหรือไม่ก็จะทดลองซือ้ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไปลองใช้
ดกู่อน และเม่ือใช้แล้วได้ผลลพัธ์ตามท่ีตนเองต้องการ ก็จะกลบัมาซือ้ซํา้อีก และซือ้ในปริมาณท่ีมากขึน้กว่าเดิม และ
อาจซือ้สินค้าประเภทอ่ืนๆ ของตราสินค้าดงักลา่วเพิ่มเติม เพราะผู้บริโภคเร่ิมมีความมัน่ใจในคณุภาพของผลิตภณัฑ์ 
ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าจากร้านยา ซูรุฮะแต่ละครัง้จึงเพิ่มสูงขึน้ในท่ีสุด ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของขนิษฐา กันหาไชย (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสมของสารกลตู้าไธโอนของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึง่ผลการวิจยั 
พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของสารกลตู้าไธโอน
ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซือ้ผลิตภัณฑ์ และผลการวิจัยของจันฑิสา ศิริสนุทร 
(2559) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคใน
จงัหวดันนทบรีุ” ซึง่ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้นํา้ด่ืมบรรจขุวดของ
ผู้บริโภค จงัหวดันนทบรีุ ด้านทา่นมีการซือ้นํา้ด่ืมบรรจขุวด โดยปกติครัง้ละก่ีขวด 
  ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแต่ละครัง้ จะเพ่ิมขึน้ในระดับต่ํา ถ้าผู้ บริโภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกับรูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ คณุค่าผลิตภัณฑ์ และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพิ่มสงูขึน้ซึ่งน่าจะมี
สาเหตมุาจากการท่ีผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ เม่ือเล็งเห็นถึงคณุค่าในตวัผลิตภณัฑ์ ว่าสามารถใช้แล้วได้ผลลพัธ์ตามท่ี
ตนเองต้องการ ก็จะมาถึงขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคจะต้องเลือกสตูรของผลิตภณัฑ์ท่ีจะซือ้ ไปใช้ และเน่ืองจากผลิตภณัฑ์แต่
ละชนิดท่ีวางจําหน่ายภายในร้านยาซูรูฮะมีอยู่หลากหลายสูตรและขนาด ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ จึงต้องใช้
ระยะเวลาในการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด ถึงจะสามารถซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองต้องการได้ โดยการสอบถาม
จากพนักงานขายของทางร้าน และอาจศึกษาจากฉลากข้างกล่องบรรจุภัณฑ์ จึงส่งผลทําให้ระยะเวลาท่ีใช้ในการ
เลือกแต่ละครัง้เพิ่มขึน้ ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกบัผลการวิจยัของอลิสา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง 
“การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานและส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภค
ในช่วงอายุเจนวาย ในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า ส่วนผสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลด้าน
ระยะเวลาในการซือ้สนิค้าในร้านวตัสนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั0.01 
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 7.  ปัจจยัด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด พบวา่  
  ความถ่ีในการซือ้สินค้า ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า และจํานวนรายการสินค้าท่ีนิยมซือ้ในแต่ละครัง้จะ
เพ่ิมขึน้ในระดบัต่ํา ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเหน็เก่ียวกบัการโฆษณา การให้ข่าวและประชาสมัพนัธ์ การใช้พนกังานขาย 
การตลาดทางตรง และเคร่ืองมือสง่เสริมการขายเพิ่มสงูขึน้ ซึง่น่าจะมีสาเหตเุร่ิมมาจากการท่ีร้านยาซูรุฮะเป็นท่ีรู้จกัใน
กลุ่มผู้บริโภค ผ่านการโฆษณาในช่องทางต่างๆ เช่น ทางส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือ Out-of-home Media เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส 
รวมไปถึงส่ือทางอินเทอร์เนตผ่านเว็บไซต์ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัความงามสขุภาพ กระบวนการต่อมาผู้บริโภคเร่ิมได้รับ
ความรู้และข้อมลูท่ีถกูต้องเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองสนใจ ผ่านช่องทางต่างๆ ท่ีทางร้านยาซูรุฮะเลือกใช้ อาทิเช่น 
การออกบธูตามสถานท่ีตา่งๆ การแจ้งข่าวสารให้กบัสมาชิกผา่นทาง Email SMS และทาง application line รวมไปถึง
การแนะนําของพนกังานขาย ในขณะท่ีผู้บริโภคเข้ามาซือ้สินค้าภายในร้าน ประกอบกับการจดัรายการส่งเสริมการ
ขายท่ีน่าสนใจ อาทิเช่น การซือ้ชิน้ท่ี2 ในราคาพิเศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ีประหยดักว่า หรือการจบัคปูองลุ้นของ
รางวลั ปัจจยัทัง้หมดดงักลา่วนี ้จงึเป็นตวักระตุ้นให้ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการท่ีร้านบ่อยขึน้ ซือ้ผลิตภณัฑ์ในปริมาณท่ี
มากขึน้กว่าเดิม และจํานวนรายการสินค้าท่ีนิยมซือ้ในแต่ละครัง้เพิ่มสงูขึน้ในท่ีสดุ ซึ่งผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกบั
ผลการวิจยัของอลิสา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานและส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจนวายในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล” ซึ่งผลการวิจยั พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานด้านการให้ข่าวสาร และด้านการสง่เสริม
การขาย มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลด้านจํานวนครัง้ท่ีซือ้
สนิค้า และด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าภายในร้านวตัสนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผลการวิจยัของ
รังสยิา พวงจิตร (2555) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้และความภักดีต่อตราสินค้าของเคร่ืองสําอาง Oriental Princess ของผู้ บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร” ซึ่งผลการวิจัย พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดด้านการโฆษณา มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางOriental Princess ด้านงบประมาณในการซือ้ และด้านจํานวนท่ีซือ้ โดยมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้จะเพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ด้านการตลาดทางตรงเพิ่มสงูขึน้ ซึ่งน่าจะมีสาเหตุมาจากการ ท่ีการตลาดทางตรง 
เป็นช่องทางในการส่ือสารจากร้านยาซูรูฮะไปยังผู้บริโภคโดยตรง โดยไม่ผ่านตวักลางใดๆ จึงส่งผลทําให้ผู้บริโภค
สามารถได้รับข้อมลูข่าวสารท่ีถกูต้องและครบถ้วน โดยไม่ถกูลดทอนข้อมลูใดๆ ดงัเช่น การส่ือสารทางการตลาดใน
รูปแบบอ่ืน จงึสง่ผลทําให้ในการซือ้ผลติภณัฑ์แตล่ะครัง้ ผู้บริโภคจงึมีประเด็นท่ีจะต้องตดัสินใจเลือกอยู่หลายประเด็น 
ระยะเวลาท่ีใช้ในการตดัสนิใจเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้จงึเพิ่มขึน้ในท่ีสดุ ซึง่ผลการศกึษาท่ีได้สอดคล้องกบัผลการวิจยั
ของอลสิา องัศิริ (2558) ท่ีได้ทําการศกึษาเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานและสว่นผสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าของผู้บริโภคในช่วงอายเุจนวายในร้านวตัสนัในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
ซึ่งผลการวิจัย พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านวัตสันในพืน้ท่ี
กรุงเทพ มหานคร และปริมณฑลด้านระยะเวลาในการซือ้สินค้าภายในร้านวตัสนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01  
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ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวจิัย 
 1.  จากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมด้านเวลาท่ีใช้เลือก
สินค้าแตกต่างกนั และจากการศึกษานีจ้ะพบว่าผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิงจะใช้เวลาในการเลือกสินค้า
น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ซึ่งเป็นเร่ืองดีท่ีจะมีโอกาสในการเพิ่มความถ่ี ด้านค่าใช้จ่าย และ
จํานวนรายการสินค้าท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ ทําให้ร้านสามารถทํายอดขายได้เพิ่มขึน้ ดงันัน้จึงเสนอให้มี
ทําการศึกษาเพิ่มเติมในรายละเอียดประเภทของสินค้าท่ีผู้บริโภคท่ีเป็นหญิงสนใจมากขึน้เพ่ือเป็น
ช่องทางให้ร้านได้นําเข้ามาขายเพิ่มเตมิเพ่ือให้เกิดการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะมากขึน้ 
 2.  จากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้าน
ยาซูรูฮะ ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีสมรส / อยู่ด้วยกนั การท่ีร้านยาซูรู
ยะจะสามารถเพิ่มค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการได้นัน้ ทางร้าน
จะต้องเน้นไปท่ีผู้บริโภคท่ีสมรสหรือมีครอบครัวแล้ว เน่ืองจากผู้บริโภคกลุม่นี ้มีค่าใช้จ่ายในการซือ้แต่
ละครัง้ท่ีค่อนข้างสงู และเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการซือ้สินค้าเพิ่มเติมจากทางร้านได้ โดยอาจเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์ท่ีกลุม่ผู้บริโภคท่ีสมรสหรือมีครอบครัวแล้วให้ความสนใจ เข้ามาขายภายในร้านเพิ่มมากขึน้ 
อาทิเช่น ผลติภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้องกบัเดก็ หรือสนิค้าเบด็เตลด็ท่ีต้องใช้ภายในบ้าน เป็นต้น 
 3.  จากการศกึษาครัง้นี ้พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าใน
ร้านยาซูรูฮะ ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุในช่วง 21 - 30 ปี 
ผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี และผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป นอกจากนีย้งัพบว่า ผู้บริโภค
ท่ีมีอายใุนช่วง21 - 30 ปี มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแตล่ะครัง้ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 
41 ปีขึน้ไปและผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 31 - 40 ปี มีระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สินค้าแตล่ะครัง้ ต่ํา
กว่าผู้ บริโภคท่ีมีอายุในช่วง 41 ปีขึน้ไป ดังนัน้การท่ีร้านยาซูรูยะจะสามารถเพิ่มค่าใช้จ่าย และ
ระยะเวลาท่ีใช้ในการซือ้สินค้าแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการได้นัน้ ทางร้านจะต้องเน้นไปท่ี
ผู้บริโภคกลุม่ท่ีมีอายใุนช่วง 41 ปีขึน้ไป เน่ืองจากผู้บริโภคกลุม่นี ้มีคา่ใช้จ่ายและระยะเวลาในการซือ้
แตล่ะครัง้สงูกวา่ผู้บริโภคในกลุม่อ่ืนๆ และเป็นกลุม่ท่ีมีศกัยภาพในการซือ้สนิค้าเพิ่มเตมิจากทางร้านได้ 
โดยอาจเพิ่มผลิตภณัฑ์ทีเก่ียวข้องกบัผู้บริโภควยัผู้ ใหญ่ เช่น อาหารเสริมเพ่ือสภุาพ เข้ามาขายภายใน
ร้านเพิ่มเติม สว่นผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี ซึง่จากการศกึษา พบว่า ยงัมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้
สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคในกลุ่มอ่ืน แต่ทางร้านยาซูรูยะ อาจไม่สามารถท่ีจะเพิ่มค่าใช้จ่ายใน
การซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้จากผู้บริโภคในกลุม่นี ้ซึง่ยงัอยูใ่นช่วงวยัรุ่นได้ ถึงแม้ว่าจะมีการเพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ี
ผู้บริโภคในกลุม่นีใ้ห้ความสนใจเข้ามาขายภายในร้านก็ตามเน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีอายใุนช่วง 15 - 20 ปี 
ยงัเป็นนกัเรียน นกัศกึษา ท่ียงัไมมี่รายได้ประจําเป็นของตนเองหรือเป็นผู้ ท่ีมีรายได้น้อยนัน่เอง  
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 4.  จากการศกึษาครัง้นี ้พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต่ํากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 
บาท มีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ ต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001 - 
45,000 บาท และต่ํากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกว่า 45,000 บาท ดงันัน้การท่ีร้านยาซูรู
ยะจะสามารถเพ่ิมค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการได้นัน้ ทางร้าน
จะต้องเน้นไปท่ีผู้บริโภค ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกว่า 45,000 บาท ซึง่เป็นกลุม่ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนท่ีค่อนข้างสงู จึงมีความสามารถในการซือ้สินค้าท่ีเก่ียวข้องกบัสขุภาพและความงามได้มากกว่า
ผู้บริโภคกลุ่มอ่ืนๆ โดยทางร้านอาจมีการนําผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงูท่ีทํามาจากวตัถุดิบชนิดพิเศษ 
เช่น เมือกหอยทาก, สเต็มเซลล์จากพืช, สาหร่ายหิมะสีแดง และสารสกัดจากดอกกล้วยไม้ เข้ามา
จําหน่ายเพิ่มเตมิ เน่ืองจากผู้บริโภค ในกลุม่นี ้ไมมี่ข้อจํากดัทางด้านราคามากนกั ถ้าผลิตภณัฑ์ท่ีนํามา
จําหน่ายมีคณุภาพดีเหมาะสมกับราคา และสามารถใช้ประโยชน์ได้จริงตามท่ีระบุเอาไว้ ผู้บริโภคใน
กลุม่นีก็้พร้อมท่ีจะจ่ายเพ่ือให้ได้ผลติภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงูกวา่ 
 5.  ปัจจยัด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ 
  การท่ีร้านยาซรููยะจะสามารถเพิ่มความถ่ี และคา่ใช้จ่ายในการซือ้สินค้า รวมไปถึงจํานวน
รายการสนิค้าท่ีผู้บริโภคนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ได้นัน้ ทางร้านจะต้องเน้นไปท่ีการสร้างความรู้ความเข้าใจ
ท่ีถูกต้องเก่ียวกับตวัผลิตภณัฑ์ท่ีทางร้านนํามาจําหน่าย ทัง้ในส่วนของรายละเอียดของสินค้า วิธีใช้ 
และวนัหมดอาย ุนอกจากนีส้นิค้าท่ีนํามาจําหน่ายควรได้รับการรับรองมาตรฐานทัง้ในและตา่งประเทศ
จากสถาบนัท่ีเป็นท่ียอมรับ และมีนโยบายการรับคืนสินค้าหรือการันตีในคณุภาพของสินค้าว่าหาก
ผู้บริโภคใช้แล้วไม่ได้ผล ในตวัสินค้าทีเ้ลือกเข้ามาจะต้องมีให้เลือกหลากหลายประเภทคลอบคลมุกว่า
ร้านอ่ืน และต้องมีทัง้แบบผลิตในประเทศหรือนําเข้า นอกจากนีค้วรให้ความสําคญักบัรูปร่างลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ์ ทัง้ในเร่ืองของบรรจุภณัฑ์ท่ีมีสีสนัสวยงาม แข็งแรงทนทาน พกพาสะดวก มีให้เลือก
หลายขนาดหลายตราสนิค้า และมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของคนทัว่ไป หรือนําสินค้าท่ีมีการนําสว่นผสม
ใหม่ๆ  ท่ีน่าสนใจ เช่น เมือกหอยทาก สเตม็เซลล์ หรือสารสกดัตา่งๆ ท่ีได้จากธรรมชาตเิข้ามา โดยมีการ
แสดงรายละเอียดคณุประโยชน์ของวตัถดุิบแตล่ะชนิดไว้ด้วย และการท่ีสินค้าท่ีซือ้ไปจากร้านซูรูฮะนัน้
ทําให้ลกูค้ารับรู้ได้ถึงคณุค่าของสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ ว่ามีคณุสมบตัิและใช้ประโยชน์ได้ตามท่ีระบุไว้ 
ทําให้รู้สึกคุ้มค่าคุ้มราคาและมีความพึงพอใจในการซือ้สินค้า เม่ือผู้บริโภคมีความเข้าใจในประเด็น
ต่างๆ เหล่านีอ้ย่างถูกต้องแล้ว ก็จะส่งผลต่อความถ่ี ค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า รวมไปถึงจํานวน
รายการสนิค้าท่ีผู้บริโภคนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้ได้ในท่ีสดุ 
 6.  ปัจจยัด้านเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด 
  การท่ีร้านยาซรููยะจะสามารถเพิ่มความถ่ี และคา่ใช้จ่ายในการซือ้สินค้า รวมไปถึงจํานวน
รายการสินค้าท่ีผู้ บริโภคนิยมซือ้ในแต่ละครัง้ได้นัน้ ในขัน้นีอ้ยากให้ทางร้านให้ความสําคัญกับ
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การตลาดทางตรงมากท่ีสุด โดยใช้ช่องทางต่างๆ ท่ีน่าสนใจในการแนะนําสินค้า การออกบูธตาม
สถานท่ีต่างๆ เพ่ือแนะนําหรือให้สินค้าทดลองใช้ การแจ้งข่าวสารและมอบส่วนลดช่องทางต่างๆ เช่น 
การแจ้งข่าวสารให้กับสมาชิกผ่านทาง Email SMS การแจกใบปลิวตามสถานท่ีต่างๆ และทาง 
application line จะเป็นช่องทางหลกัในการตดิตอ่ส่ือสารกบักลุม่ผู้บริโภค เน่ืองจากเป็นช่องทางในการ
ส่ือสารจากร้านยา ซรููฮะไปยงัผู้บริโภคโดยตรง โดยไมผ่า่นตวักลางใดๆ จึงสง่ผลทําให้ผู้บริโภคสามารถ
ได้รับข้อมูลข่าวสาร เพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจท่ีถูกต้องเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์ท่ีทางร้านนํามา
จําหน่ายก็จะชว่ยเพิ่มคา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้า ได้มากขึน้ รวมไปถึงจํานวนรายการสนิค้าและความถ่ีท่ี
ผู้บริโภคซือ้ในแตล่ะครัง้ได้ สว่นในด้านการใช้พนกังานในการขาย และการใช้เคร่ืองมือสง่เริมการขายท่ี
น่าสนใจ เช่น การสะสมแต้มเพ่ือแลกสว่นลดหรือสินค้า การแจกสินค้าขนาดทดลอง หรือซือ้ชิน้ท่ี 2 ใน
ราคาพิเศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ีประหยดักว่า หรือการจบัคปูองลุ้นของรางวลั องค์ประกอบต่างๆ 
เหลา่นีจ้ะเป็นปัจจยัสําคญัท่ีจะช่วยเพิ่มความถ่ี คา่ใช้จ่ายและจํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ได้ในท่ีสดุ 
 
ข้อเสนอแนะในงานวจิัยครัง้ต่อไป  
 1.  ควรท่ีจะมีการศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะ
โดยการเพิ่มตวัแปรอิสระ ท่ีคาดว่าน่าจะมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะเข้าไปพิจารณา
ประกอบด้วย เช่น ปัจจยัด้านสภาวะเศรษฐกิจและสงัคม ปัจจยัด้านจิตวิทยา หรือ ปัจจยัด้านรูปแบบ
การดําเนินชีวิต เป็นต้น 
 2.  ควรท่ีจะมีการศกึษาถึงระดบัความพงึพอใจของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ภายหลงั
จาก ท่ีได้ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านยาซูรูฮะไปใช้แล้ว ในด้านต่างๆ ว่ามีความพึงพอใจภายหลงั
จากท่ีได้ตดัสินใจซือ้ไปแล้วอยู่ในระดบัใด เพ่ือท่ีทางร้านยาซูรูฮะ จะสามารถนําไปใช้ในการวางแผน
เพ่ือท่ีจะสามารถสร้างความพงึพอใจสงูสดุให้กบัผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการได้ตอ่ไปในอนาคต 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  

ความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดและด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดกับ
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามนี ้เป็นสว่นหนึง่ของการศกึษาในหลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวิโรฒ โดยข้อมลูท่ีทา่นตอบในแบบสอบถามนี ้จะถกูเก็บเป็นความลบัและจะนํามาใช้
ประโยชน์ตอ่การศกึษาในเร่ืองนีเ้ท่านัน้ ผู้วิจยัขอขอบพระคณุอยา่งสงูท่ีสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามนี ้
 
 แบบสอบถามประกอบด้วยคาํถาม 4 ส่วนดงันี ้
 สว่นท่ี 1 ข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 2 ความคดิเห็นท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ของร้านยาซรููฮะ 
 สว่นท่ี 3 ความคดิเห็นท่ีมีตอ่เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซรููฮะ 
 สว่นท่ี 4 พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านยาซรููฮะของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที่ 1 
ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
คาํชีแ้จง โปรดให้รายละเอียดเก่ียวกบัตวัท่าน โดยทําเคร่ืองหมาย () ลงใน  ตามความเป็นจริง 
 สําหรับตวัท่าน 

 1.  เพศ  
   1. ชาย      
   2. หญิง 
 2.  สถานภาพ 
   1.โสด      
   2. สมรส / อยูด้่วยกนั 
   3. หยา่ร้าง / หม้าย /แยกกนัอยู ่
 3.  อาย ุ
   1. 15 - 20 ปี       
   2. 21 - 30 ปี 
   3. 31 - 40 ปี     
   4. 41 - 50 ปี 
   5. 51 ปีขึน้ไป 
 4.  ระดบัการศกึษา 
   1. ต่ํากวา่ปริญญาตรี     
   2. ปริญญาตรี 
   3. สงูกวา่ปริญญาตรี 
 5.  รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
   1. ต่ํากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท   
   2. 15,001 - 30,000 บาท 
   3. 30,001 - 45,000 บาท     
   4. มากกวา่ 45,000 บาทขึน้ไป 
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 6.  อาชีพ 
   1. ไมไ่ด้ประกอบอาชีพ เช่น แมบ้่าน เกษียณอาย ุอยูร่ะหวา่งรอเปล่ียนงาน 
   2. ธุรกิจสว่นตวั เจ้าของกิจการ    
   3. นกัเรียน นกัศกึษา 
   4. อาชีพอิสระ เช่น ตวิเตอร์ เทรนเนอร์ฟิตเนส ธุรกิจขายตรง     
   5. อาชีพท่ีมีรายได้ประจํา เช่น ข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
       พนกังานบริษัทเอกชน 
   6. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ............................... 
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ส่วนที่ 2 
ความคดิเหน็ที่มีต่อส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ของร้านยาซูรูฮะ 

 
คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย () ลงในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสดุ เพียงคําตอบ 
 เดียว 
 

ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ของร้านยาซูรูฮะ 

ระดบัของความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

(4) (3) (2) (1) 
ด้านคุณภาพผลิตภณัฑ์     
1. สินค้าส่วนใหญ่ท่ีนํามาจําหน่าย ผ่านการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ทัง้ใน
และตา่งประเทศ 

    

2. สินค้าส่วนใหญ่ท่ีนํามาจําหน่ายมีการแสดงรายละเอียดต่างๆ ท่ีชดัเจนบน
บรรจภุณัฑ์ เช่น ราคา, สว่นประกอบท่ีสําคญั, วิธีใช้ และวนัหมดอาย ุ

    

3. สนิค้าสว่นใหญ่มีนโยบายในการรับคืนสินค้า หากใช้แล้วไม่ได้ผลตาม ท่ีระบุ
เอาไว้ เพ่ือเป็นการรับรองคณุภาพของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย 

    

ด้านรูปร่างลักษณะของผลิตภณัฑ์     
4. สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์สีสนัสวยงามน่าใช้     
5.สินค้าท่ีเลือกมาจําหน่าย มีบรรจภุณัฑ์ท่ีมีความแข็งแรง ทนทาน และพกพา
ได้สะดวก 

    

6.สนิค้าท่ีเลือกมาจําหน่ายมีให้เลือกหลากหลายขนาด     
ด้านตราสินค้า     
7. ตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั     
8. ตราสนิค้าของสนิค้าท่ีนํามาจําหน่าย เป็นท่ียอมรับของบคุคลทัว่ไป     
9. สนิค้าแตล่ะชนิดมีให้เลือกหลากหลายตราสินค้า     
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ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ของร้านยาซูรูฮะ 

ระดบัของความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

(4) (3) (2) (1) 
ด้านวัตถุดบิที่นํามาทาํผลิตภณัฑ์     
10. สินค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีการนําส่วนผสมใหม่ๆ ท่ีน่าสนใจมาใช้กับ

ผลติภณัฑ์ เช่น เมือกหอยทาก, สเตม็เซลล์จากพืช, สาหร่ายหิมะสีแดง และ
สารสกดัจากดอกกล้วยไ 

    

11. สนิค้าสว่นใหญ่ท่ีนํามาจําหน่ายทําจากวตัถดิุบท่ีมาจากธรรมชาติ     
12. สินค้าท่ีนํามาจําหน่ายมีการแสดงรายละเอียดและอธิบายคณุประโยชน์

ของวตัถดิุบแตล่ะชนิดท่ีนํามาใช้ทําผลติภณัฑ์ 
    

ด้านคุณค่าผลิตภณัฑ์     
13. สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะมีความคุ้มคา่เหมาะสมกบัราคา     
14. สินค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซูรูฮะมีคุณสมบติัและสามารถใช้ประโยชน์ได้

ตามท่ีระบไุว้ในบรรจภุณัฑ์ 
    

15. ทา่นมีความพงึพอใจเม่ือได้ใช้สนิค้าท่ีซือ้ไปจากร้านยาซรููฮะ     
ด้านความหลากหลายของผลิตภณัฑ์     
16. มีสินค้าให้เลือกหลากหลายประเภททัง้ยา  เวชภัณฑ์  อาหารเสริม 

เคร่ืองสําอาง และสนิค้าเบด็เตลด็ 
    

17. มีสนิค้าให้เลือกทัง้แบบนําเข้าและท่ีผลติในประเทศ     
18. มีสนิค้าท่ีหลากหลายและครอบคลมุมากกวา่ร้านอ่ืน     
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ส่วนที่ 3 
ความคดิเหน็ที่มีต่อเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะ 

 
คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย () ลงในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสดุ เพียงคําตอบ 
 เดียว 
 

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะ 

ระดบัของความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

(4) (3) (2) (1) 
ด้านการโฆษณา     
1. ทางร้านใช้การโฆษณาผ่านทางส่ือสิ่งพิมพ์ เช่น หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร หรือ

แผน่พบั ใบปลวิท่ีดงึดดู ความสนใจได้ดี 
    

2. ทางร้านใช้การโฆษณาผ่านส่ือ Out-of-home Media เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส 
รถโดยสารประจําทาง ส่ือสอดแทรก ในภาพยนตร์/ละคร ป้ายโฆษณาท่ี
ดงึดดูความสนใจได้ดี 

    

3. ทางร้านใช้การโฆษณาผา่นส่ือทางอินเทอร์เนต เช่น การโฆษณาผ่านเว็บไซต์
ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับความงาม สขุภาพ หรือการลงโฆษณาผ่านส่ือสงัคม
ออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ท่ีดงึดดูความสนใจได้ดี 

    

ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์     
4. มีการจัดบูธตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือประชาสมัพนัธ์ให้

กลุ่มเป้าหมายรู้จกัร้านยาซูรูฮะ และประเภทของสินค้าท่ีจําหน่าย ได้อย่าง
น่าสนใจ 

    

5. การจัดงานแถลงข่าวเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ของทางร้าน ทําได้อย่าง
น่าสนใจ 

    

6. การให้สมัภาษณ์ของผู้บริหารร้านยาซูรูฮะผ่านบทความทางนิตยสารหรือ
หนังสือพิมพ์ต่างๆ รวมถึงส่ือออนไลน์ทําให้มีความสนใจท่ีจะเข้ามาใช้
บริการกบัทางร้าน 
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เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของร้านยาซูรูฮะ 

ระดบัของความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

(4) (3) (2) (1) 
ด้านการใช้พนักงานขาย     
7. พนกังานมีความสามารถในการแนะนําหรือสาธิตการใช้งานผลิตภณัฑ์แต่ละ

ประเภท 
    

8. พนกังานมีภาพลกัษณ์ท่ีสอดคล้องและสามารถส่งเสริมกบัภาพลกัษณ์ของ
สนิค้าท่ีจําหน่าย 

    

9. เภสชักรท่ีจําหน่ายยา มีความรู้ความเข้าใจ ในสรรพคณุยาหรือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารแตล่ะชนิด เป็นอยา่งดี 

    

ด้านการส่ือสารการตลาดทางตรง     
10. ทางร้านมีการแนะนําสินค้าใหม่ประจําเดือนผ่าน ทางใบปลิว ท่ีแจกตาม

สถานท่ีตา่งๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมายอยูเ่สมอ 
    

11. ทางร้านมีการแนะนําสินค้าใหม่ๆ แจ้งข่าวสารและมอบสว่นลดพิเศษต่างๆ 
ให้กบัสมาชิก ผา่นทาง Email หรือ SMS เป็นประจํา 

    

12. ทางร้านมีการแนะนําสินค้าใหม่ๆ แจ้งข่าวสารและมอบสว่นลดพิเศษต่างๆ 
ให้กบัสมาชิก ผา่นทาง application line เป็นประจํา 

    

13. ทางร้านมีการจดักิจกรรมออกบธูตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีกลุม่เป้าหมาย เพ่ือ
แนะนําสนิค้าหรือให้ทดลองสนิค้า 

    

ด้านเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย     
14. ทางร้านมีการแจกสนิค้าทดลองรุ่นใหม่ๆ  ท่ีสวยงามและน่าใช้ให้กบัลกูค้า     
15. ทางร้านมีการจดัรายการสง่เสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ซือ้ชิน้ท่ี 2 ในราคา

พิเศษ, ซือ้เป็นแพคในราคาท่ีประหยดักวา่ หรือการจบัคปูองลุ้นของรางวลั 
    

16. ทางร้านมีการมอบสิทธิพิเศษท่ีน่าสนใจให้กบั สมาชิก เช่น การสะสมแต้ม
เพ่ือแลกเป็นสนิค้า หรือสว่นลดเงินสดท่ีจงูใจให้เกิดการซือ้สนิค้า 
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ส่วนที่ 4 
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านยาซูรูฮะของผู้บริโภคในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 

 
คาํชีแ้จง: โปรดให้รายละเอียดเก่ียวกบัตวัท่าน โดยทําเคร่ืองหมาย () ลงใน □ หรือเตมิคําตอบลงใน 
 ช่องวา่ง ตามความเป็นจริงสําหรับตวัท่าน 
 
 1.  ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านซรุูฮะประมาณ ……………. ครัง้ตอ่เดือน 
 2.  คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าจากร้านยาซรุูฮะแตล่ะครัง้โดยเฉลี่ย....................... บาทตอ่ครัง้ 
 3.  เวลาท่ีใช้ในการเลือกซือ้สนิค้าแตล่ะครัง้ประมาณ ............................. นาที  
 4.  จํานวนรายการสนิค้าท่ีนิยมซือ้ในแตล่ะครัง้เฉลี่ย............................. รายการ 
 5.  ประเภทของสนิค้าในร้านยาซรุูฮะท่ีท่านนิยมซือ้มากท่ีสดุ 
   1. ประเภทสนิค้าเบด็เตลด็ เช่น สบู ่ยาสีฟัน แชมพ ู  
   2. ประเภทยา เวชภณัฑ์ และอาหารเสริม 
   3. ประเภทขนมและเคร่ืองด่ืม     
   4. ประเภทเคร่ืองสําอาง 
 6.  ท่านใช้บริการร้านยาซรุูฮะท่ีตัง้อยูใ่นทําเลใดมากท่ีสดุ 
   1. ใกล้บ้าน       
   2. ใกล้ท่ีทํางาน 
   3. ในห้าง 
 7.  ท่านเลือกมาใช้บริการท่ีร้านยาซรููฮะเน่ืองจากสาเหตใุด 
   1. มีผลติภณัฑ์ท่ีต้องการครบถ้วน    
   2. มีการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ท่ีน่าสนใจ 
   3. ทําเลท่ีตัง้ของร้านสะดวกในการมาใช้บริการ    
   4. ภาพลกัษณ์ของร้านมีความน่าเช่ือถือ 
   5. การให้บริการท่ีดีของทางร้าน    
   6. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ............................. 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผู้เชียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคุณภาพเคร่ืองมือการวิจัย 
 

 รายช่ือ     ตาํแหน่งและสถานที่ทาํงาน 
1. อ.ดร.ไพบลูย์ อาชารุ่งโรจน์   อาจารย์ประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ  
        คณะสงัคมศาสตร์  
         มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
2. อ.ดร.ธนภมูิ อตเิวทิน     อาจารย์ประจําภาควิชาบริหารธุนกิข 
        คณะสงัคมศาสตร์  
         มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
3. อาจารย์นาฏอนงค์ นามบดุดี   อาจารย์ประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
        คณะสงัคมศาสตร์  
         มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัตย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 
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