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 การวิจยัครัง้นีมี้จุดประสงค์เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ในร้านขายยา4 ประเภท คือ 1) ร้านขายยาที่มี
เภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการ (ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และ
มีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา2) ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดใน
การสั่งซือ้ยา3) ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้าน
ขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาและ 4) ร้านขายยาที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้
ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาซ่ึงในการวิจยัครัง้นีว้ดัพฤติกรรมการซือ้จากยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อ
เดือนของร้านขายยานัน้ ๆประชากรในงานวิจยัครัง้นี  ้ คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มาจ ากดัในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้หมด 1,142คนเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดัซึ่งผู้วิจยัพฒันาขึน้เอง โดยแบบสอบถาม
ประกอบด้วยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย โดยผู้วิจยัได้มอบหมายให้ผู้แทนยาเป็นผู้จดัเก็บข้อมูลในเขต
ที่ตวัผู้แทนยาผู้นัน้รบัผิดชอบดูแลอยู่ ในช่วงระหว่างเดือนมกราคม ถึงเดือนกุมภาพนัธ์พ.ศ. 2557
พบว่า ได้รบัแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์ทัง้หมด 753 ชุด คิดเป็นอตัราการตอบกลับร้อยละ 
65.94 
 ผลการวิเคราะห์ในภาพรวม พบว่าปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายตามล าด ับ และ
ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
 ส าหรบักลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา พบว่า ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านรองลงมาคือปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้

 



ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านราคา ผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(r=.51 , p=.00) และ
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.66 , p=.00)มีสหสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน และ
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด(p=.00)และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(p=.00)มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยา
เฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 1 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
(R2=.46, p=.00) 
 ส าหรบักลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา พบว่า ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านราคา รองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ตามล าดบัและปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่ สุด คือ 
ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัด้านราคา (r=59 , p=.00) และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (r=50 , p=.00)มีสหสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัด้านราคา
(p=.00)และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด(p=.00)มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือ
สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 2 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (R2=.54, p=.00) 
 ส าหรบักลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัที่มีคะแนนสูงที่สุด รองลงมาคือ
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านราคา ตามล าดบัและปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้
ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.22 , 
p=.01) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.47 , p=.00) มีสหสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ีย
ต่อเดือน และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด(p=.00)และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(p=.01)มีผลต่อยอด
การสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 3 ได้อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (R2=.24, p=.01) 
 ส าหรบักลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา พบว่า ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัที่มีคะแนนสูงที่สุด 
รองลงมาคือปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
(r=.24 , p=.00) ปัจจยัด้านราคา (r=.34 , p=.00) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (r=.28 , p=.00) และ
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.37 , p=.00) มีสหสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน และ
ปัจจยัด้านราคา(p=.00) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(p=.02) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด(p=.00)มี



ผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่4 ได้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (R2=.19, p=.02) 
 ผลการวิจยัสามารถสรุปได้ว่า ควรใช้กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดเป็นหลัก กบัร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรเป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา แต่ส าหรบั
ร้านขายยาท่ีมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ควรใช้กลยุทธ์การตลาดด้าน
การส่งเสริมการตลาดและด้านราคา เป็นหลัก  
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 The purpose of this research is to study the influence of drugstore’s marketing mix 
on purchasing behavior to T.ManPharmaco.,ltd.’s medical products.The drugstores are 
divided into four groups: 1) drugstores which have pharmacist's operating time 80 percent 
or more of the daily operating hours and have a pharmacist authorized to order medicines,  
2) drugstores which have pharmacist's operating t ime 80 percent or more of the daily 
operating hours and have other professionals authorized to order medicines, 3) drugstores 
which have pharmacist's operating time less than 80 percent of the daily operating hours 
and have a pharmacist authorized to order  medicines, 4)drugstores which have 
pharmacist's operating time less than 80 percent of the daily operating hours and have 
other professionals authorized to order medicines. The purchasing behavior was measured 
by the average monthly order (volume in Thai baht) of the drugstore. The population in this 
study is the authorized persons ordering the medicines from T.ManPharma which are 1,142 
in Bangkok. Questionaire was developed to measure factors affecting the purchasing 
behavior to T.ManPharmaco.,ltd. ‘s products. The marketing mix is composed of 4 P’s; 
product, price, place, and promotion factors. Pharmaceutical representatives collected the 
data between January to February, 2014. The total of 753questionaires was returned, 
representing 65.94 percent response rate. 
 Factor affecting the purchasing behavior most was promotion factor, followed by 
price and place,respectively. Product was the least influencial factors.  
 For the first group, drugstores which have pharmacist's operating time 80 percent 
or more of the daily operating hours and have a pharmacist authorized to order medicines, 
the result shows that factor affecting the purchasing behavior most was product, fol lowed by 
promotion ,place, and price, respectively. Product factor ( r=.51, p=.00)and promotion 
factors (r=.66, p=.00) correlated with the purchasing behavior. The promotion factor 



(p=.00)and product factor (p=.00) significantly affected the 1st group’s purchasing 
behavior(R2=.46, p=.00). 
 For the second group,drugstores which have pharmacist's operating time 80 
percent or more of the daily operating hours and have other professionals authorized to 
order medicines, the most influencial factors were price, promotion, product, and place, 
respectively. Price (r=59, p=.00) and promotion factors (r=50, p=.00) correlated with the 
average monthly orders. In addition, price factor (p=.00)and promotion factor(p=.00)had an 
effect on and were able to forecast the 2nd group’s purchasing behavior, 
significantly(R2=.54,p=.00). 
 The third group, drugstores which have pharmacist's operating time less than 80 
percent of the daily operating hours and have a pharmacist authorized to order medicines, 
the influencial factors to the purchasing behavior were product factor, promotion factor, 
price factor, and and place factor, respectively. Product ( r=.22, p=.01)and promotion 
factors (r=.47, p=.00)correlated with the average monthly orders. Promotion (p=.00)and 
product factors (p=.01)had an effect on and could be used to forecast the 3 rd group’s 
purchasing behavior, significantly (R2=.24, p=.01). 
 The fourth group, drugstores which have pharmacist's operating time less than 80 
percent of the daily operating hours and have other professionals authorized to order 
medicines, the most influencial factors to the purchasing behavior were place factor, price 
factor, promotion factor, and product factor, respectively. All product factor( r=.24, 
p=.00),price factor(r=.34, p=.00),place factor(r=.28, p=.00), and promotion factor (r=.37, 
p=.00)correlated with the average monthly orders. Price (p=.00), product (p=.02), and 
promotion factors(p=.00)had an effect on and could be used to forecast the 4 th group’s 
purchasing behavior, significantly (R2=.19, p=.02). 
 In summary, the study results indicate that T.ManPharma should mainly emphasize 
product and promotion strategies in its marketing to drugstores where there is a pharmacist 
authorized to order medicines. However, promotion and price strategies should be used 
with drugstores where other professionals are authorized to order medicines.  
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ประกาศคุณูปการ 

 
 สารนิพนธ์ฉบบันีส้ าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีเป็นเพราะผู้วิจยัได้รับความอนุเคราะห์อย่าง ย่ิงจาก       
รองศาสตราจารย์ ดร.กญัญดา อนุวงศ์ อาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ ที่ได้สละเวลาอนัมีค่าในการให้
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 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ
องค์กรเภสัชกรรมทุกท่าน ท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ต่างๆ ซ่ึงเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในการต่อ
ยอดความรู้เพื่อน าไปใช้ในการพฒันาตนเองของผู้วิจ ัย ตลอดจนขอบคุณคณะเจ้าหน้าที่และผู้มีส่วน
เก่ียวข้องต่อหลักสูตรทุกท่านที่อ านวยความสะดวกในด้านการติดต่อประสานงานท าให้การวิจยัราบร่ืน
เป็นอย่างดี 
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บทท่ี  1 
บทน า 

 

ภูมิหลัง 
 ในปัจจุบนั (พ.ศ. 2554) มูลค่ารวมของตลาดยาแผนปัจจุบนัในประเทศ มีมูลค่าสูงถึง
ประมาณ 1.2 แสนล้านบาท โดยแบ่งออกเป็นยาน าเข้าหรือยาที่ผลิตจากต่างประเทศร้อยละ 65 
และยาทีผ่ลิตภายในประเทศไทยร้อยละ 35หรือนัน่คือ มูลค่าของตลาดยาที่ผลิตภายในประเทศไทย 
มีประมาณ 42,000 ล้านบาท (จุรินทร์ ลักษณวิศิษฏ์; รฐัมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุข. 2554;
ศูนย์สารสนเทศเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. 2555) โดยช่องทางในการ
จดัจ าหน่าย หรือกระจายยาจากองค์กรที่ผลิตยาภายในประเทศไทยไปยงัผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 3 
ช่องทางหลัก ๆ คือ โรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยาแผนปัจจุบนัส าหรบัมูลค่าของตลาดยาของ
โรงพยาบาล และคลินิกนัน้มีส่วนแบ่งการตลาดรวมกนัสูงถึงร้อยละ 76 ในขณะที่ร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัมีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 24แต่อย่างไรก็ตาม ในส่วนของร้านขายยาแผนปัจจุบนันัน้
มีการแข่งขนัที่สูง และมีแนวโน้มที่จะมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วในระยะเวลาอีกไม่ก่ีปีข้างหน้า 
(อุทยัสุข วิวฒัน์ศิริกุล. 2554) และยงัมีความหลากหลายของพฤติกรรมการซือ้ยาซึ่งสั่งซือ้โดยผู้มี
อ านาจในการสั่งซือ้ยาของร้านขายยามากกว่าพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาของผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยา
ในช่องทางอ่ืน เนื่องด้วยผู้ที่มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาของแต่ละร้านขายยามีความเป็นปัจเจก มี
ทศันคติ แนวคิดที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการสั่งซือ้ยา และพฤติกรรมการซือ้
แตกต่างกนัไปตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งพฤติกรรมการซือ้ยานัน้ส่งผลต่อยอดขายของ
บริษัทผู้จดัจ าหน่ายยาโดยตรง ดงันัน้จึงเป็นที่น่าสนใจในการศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมในการซือ้ยาของผู้ที่มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาเพื่อให้บริษัทผู้จดัจ าหน่ายยา
เลือก และปรบัใช้กลยุทธ์ในการท าตลาดผ่านช่องทางร้านขายยานี ้

 จากการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของร้านขายยาในงานวิจยัของพิริยะ 
สีหะกุลัง (2536), วิบูลย์ อสัมภินพงศ์ (2543), อลงกรณ์ ลีละอุปธิกานต์ (2547), จิตราภรณ์ วนัใจ 
(2548), อดิศร กาญจนโสภา (2550), และภิวาภรณ์ เนืองนนัท์ (2551) พบว่า ปัจจยัด้านลักษณะ
ของร้านขายยา ได้แก่ วิชาชีพของผู้ประกอบการ ขนาดของร้านขายยา ท าเลที่ต ัง้ของร้านขายยา 
จ านวนเวลาที่เปิดร้านต่อวนั ระยะเวลาที่ด าเนินกิจการมาจนถึงปัจจุบัน และระยะเวลาที่มีการซือ้
ขายกบัองค์กรที่ผลิตหรือจดัจ าหน่ายยามีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยา และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ส าหรบัตวัแปรวิชาชีพของผู้ทีมี่อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาเข้ามาจ าหน่ายในร้านขาย
ยา และจ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้านนัน้ ยงัไม่พบว่ามีผู้ท าการศึกษามาก่อน 
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ดงันัน้ในงานวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัจึงเลือกศึกษาตวัแปรวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
ซึ่งบุคคลผู้นีอ้าจจะเป็นเจ้าของร้าน หรือไม่ได้เป็นเจ้าของร้านก็ได้ โดยจะแบ่งออกเป็น 2วิชาชีพคือ 
มีวิชาชีพเป็นเภสัชกร หรือไม่ได้มีวิชาชีพเป็นเภสัชกรโดยในร้านขายยาที่มีวิชาชีพของผู้ที่มีอ านาจ
สิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาแตกต่างกนั จะมีผลต่อแนวคิด พฤติกรรม และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการสั่งซือ้ยาที่แตกต่างกนั และส าหรบัตวัแปรจ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกร
ประจ าร้านนัน้โดยตามกฎหมายพระราชบญัญัติยา การขอใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั ต้องมี
เภสัชกรที่มีใบประกอบโรคศิลป์ เป็นผู้ปฏิบตัิการ และเภสัชกรผู้ปฏิบตัิการ จะต้องประจ าอยู่ ณ 
สถานที่ขายยา ตลอดเวลาเปิดท าการ เพื่อคอยควบคุมการขาย และส่งมอบยาแต่อย่างไรก็ตาม ภก.
ภาณุโชติ ทองยงั รองผู้อ านวยการวิทยาลัยการคุ้มครองผู้บริโภคด้านยาและสุขภาพแห่งประเทศ
ไทย (2555) กล่าวว่า ในปัจจุบนัยงัมีช่องโหว่ท าให้ร้านขายยาบางร้านมีเภสัชกรปฏิบตัิการประจ า
อยู่แค่บางช่วงเวลาท าการของร้านเท่านัน้ดงันัน้ท าให้สามารถแบ่งร้านขายยาโดยใช้เกณฑ์จ านวน
เวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรได้เป็น 2 ประเภท คือ ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการตลอดเวลาท า
การของร้าน กบัร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตักิารอยู่เพียงแค่บางช่วงเวลาท าการของร้าน ซึ่ง ผู้วิจยั
คาดว่าร้านขายยาทัง้ 2 กลุ่มนี ้จะมีแนวคิด พฤติกรรม และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
สั่งซือ้ยาที่แตกต่างกนั 

 ในงานวิจยัที่ผ่านมานัน้ได้มีการศึกษาพฤติกรรมการซือ้โดยศึกษาโดยใช้ตวัแปร คือ 
ปริมาณครัง้หรือความถ่ีในการสั่งซือ้ต่อเดือน และมูลค่าในการสั่งซือ้ต่อครัง้เท่านัน้ ซึ่งเป็นการศึกษา
ตวัแปรทางอ้อมจึงสามารถอธิบายพฤติกรรมการซือ้ได้เพียงบางส่วนเท่านัน้ ยงัไม่พบงานวิจยัที่
ศึกษาพฤติกรรมการซือ้ด้วยตวัแปรยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือน ซึ่งเป็นตวัแปรทางตรงที่สามารถ
สรุปพฤติกรรมการซือ้ได้อย่างชดัเจน โดยในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัจะท าการศึกษาในตัวแปรยอดการ
สั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือน โดยเก็บข้อมูลจากยอดการสั่งซือ้ยาของบริษัทที.แมนฟาร์ม่า ย้อนหลังในรอบ 
12 เดือนล่าสุด 

 ดงันัน้ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัจึงมุ่งเน้นศึกษาในประเด็นของอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มาจ ากดั โดยศึกษาในร้านขายยาที่
มีลักษณะของร้านขายยาแตกต่างกนั คือ มีจ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้านและ
วิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาที่แตกต่างกนัโดยแบ่งเป็นร้านขายยาที่มีช่วงเวลา
ปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้านเต็มเวลาหรือต ัง้แต่ร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านกบั
ร้านที่มีช่วงเวลาปฏิบตัิการน้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านและวิชาชีพของผู้ที่มี
อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาที่เป็นเภสัชกรกบัเป็นวิชาชีพอ่ืนโดยผลการวิจยัครัง้นี ้ สามารถ
น าไปใช้ในการพฒันากลยุทธ์ในการท าการตลาดยาของบริษัทยาผ่านช่องทางร้านขายยาแผน
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ปัจจุบนัที่มีความแตกต่างกนัในประเด็นของ จ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้าน และ
วิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาได้ โดยผู้วิจยัคาดหวงัว่างานวิจยัครัง้นีจ้ะเป็น
ประโยชน์ต่อองค์กรที่ผลิตยาหรือจดัจ าหน่ายยาที่มีการจดัจ าหน่ายยาผ่านช่องทางร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั โดยเฉพาะบริษัทที.แมน ฟาร์มาจ ากดั 
 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ต ัง้ความมุ่งหมายเพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการตลอดระยะเวลาท าการของร้าน กบัร้านขายยา
ที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการไม่เต็มช่วงระยะเวลาท าการของร้าน และระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกร กบั
ร้านขายยาที่มีผู้ประกอบวิชาชีพอ่ืนๆ ที่ไม่ใช่เภสัชกรเป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ที่มีต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 
 

ความส าคัญของการวิจัย 
 1. สามารถน าผลความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการ
ซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการตลอดระยะเวลาท า
การของร้าน กบัร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการไม่เต็มช่วงระยะเวลาท าการของร้านและระหว่าง
ร้านขายยาที่มีเภสัชกร กบัร้านขายยาที่มีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยามา
ปรบัปรุง ประยุกต์ พฒันา และเลือกใช้กลยุทธ์ในการท าตลาดกบัร้านขายยาที่มีลักษณะแตกต่าง
กนัได้อย่างเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 
 2. สามารถจดัสรรทรพัยากรที่มีอยู่อย่างจ ากดัของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ซึ่งเป็น
บริษัทผลิตและจดัจ าหน่ายเวชภณัฑ์ยา ในการเลือกใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
ลูกค้าโดยส่วนใหญ่ของบริษัท ซึ่งกลยุทธ์นีเ้ป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลท าให้ให้ผลประกอบการของบริษัท
ออกมาดีที่สุดได้ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 

  ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา
จ ากดัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั พบว่าลูกค้าของ
บริษัทที่เป็นร้านขายยามีทัง้หมด 1,142 ร้าน ดงันัน้ จ านวนประชากรทัง้หมด คือ 1,142 คนซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี ้ จะท าการเก็บข้อมูลจากทุกหน่วยของประชากร 
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 ตัวแปรท่ีศึกษา 
  1.  ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้
   1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
    1.1.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 

  1.1.2 ด้านราคา 
  1.1.3 ด้านการจดัจ าหน่าย 
  1.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   โดยศึกษาในร้านขายยาที่มีลักษณะ 
   1.2 จ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้าน 

    1.2.1 มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั 

    1.2.2 มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั 
   1.3 วิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
    1.3.1 เภสัชกร 
    1.3.2 วิชาชีพอ่ืน ๆ 

 
  2.  ตวัแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมการซือ้ 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. จ านวนเวลาปฏิบัติการของเภสัชกรประจ าร้าน หมายถึง จ านวนเวลาจริงที่เภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ประจ าร้าน โดยในงานวิจยัครัง้นีจ้ะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มร้านขายยาที่มีเภสัช
กรปฏิบตัิการอยู่ประจ าร้านตัง้แต่ร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ (ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั 
และกลุ่มร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ประจ าร้านไม่ถึงร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านต่อวนั ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีจ้ะวดัจากการค านวณอตัราร้อยละระหว่างจ านวนชัว่โมง
ต่อวนัที่เภสัชกรปฏิบตัิงานกบัจ านวนชัว่โมงต่อวนัที่ ร้านเปิดท าการ 
 2. วิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา หมายถึง วิชาชีพหรือสาขาของ
ปริญญาบตัรของผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา หรือผู้ที่เป็นคนสั่งซือ้ยา โดยในงานวิจยัครัง้นี ้
แบ่งวิชาชีพออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ เภสัชกรและวิชาชีพอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เภสัชกร ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีจ้ะ
วดัจากคณะที่ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
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 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง แนวคิดของผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาของ
ร้านขายยาที่มีต่อปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ที่มีอ านาจในการสั่งซือ้ยา
ของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดัในร้านขายยา โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีจ้ะวดัด้วย
แบบสอบถามที่ผู้วิจยัพฒันาขึน้ 

 3.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง แนวคิดของผู้มีอ านาจใน
การสั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่มีต่อปัจจยัทางการตลาดในประเด็นของสินค้า ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีค้ือ 
ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ซึ่งปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์นัน้จะพิจารณาในประเด็นของความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์หรือความแตกต่างในการแข่งขนั องค์ประกอบหรือคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ 
การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ การพฒันาผลิตภณัฑ์ ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ ตราสินค้า และบรรจุ
ภณัฑ์ของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั 

3.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา หมายถึง แนวคิดของผู้มีอ านาจในการ
สั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดในประเด็นของค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า ซึ่งใน
งานวิจยัครัง้นีค้ือ ราคาของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ซึ่งปัจจยัด้านราคานัน้จะพิจารณา
ในประเด็นของส่วนลดและส่วนยอมให้ นโยบายราคาและการต ัง้ราคา และรูปแบบและระยะเวลา
การรบัช าระเงินของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั 

3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย หมายถึง แนวคิดของผู้มี
อ านาจในการสั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดในประเด็นของซึ่งปัจจัยด้านการจดั
จ าหน่ายนัน้จะพิจารณาในประเด็นของช่องทางการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินค้าของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั 

3.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด  หมายถึง แนวคิดของ
ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดในประเด็นของการความ
พยายามที่จะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุเป้าหมายได้ซึ่ง ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดนัน้จะ
พิจารณาในประเด็นของการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและ
การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง ของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั 
 4. พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและการกระท าของผู้มีอ านาจใน
การสั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่ซือ้ผลิตภณัฑ์ ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีผ้ลิตภณัฑ์ที่ซือ้คือ ยาของบริษัท ที.
แมน ฟาร์มา จ ากดั โดยวดัพฤติกรรมการซือ้จาก ยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือนของร้านขายยานัน้ ๆ
ในรอบ12 เดือนล่าสุด คือ ยอดการสั่งซือ้ต ัง้แต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 
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2556 ซึ่งได้รบัข้อมูลอย่างถูกต้องตามกฎหมายจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั โดย
ยอดการสั่งซือ้ดงักล่าวเป็นยอดการสั่งซือ้ที่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 
 5. ร้านขายยาแผนปัจจุบัน หมายถึง สถานที่ท่ีได้รบัอนุญาตตามกฎหมายให้สามารถ
ท าการขายปลีก หรือขายส่งยาแผนปัจจุบนัได้ โดยงานวิจยัครัง้นีจ้ะเลือกศึกษาเฉพาะในร้านขายยา
แผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพฯ ที่มีสาขาไม่เกิน 2 สาขา โดยจะต้องไม่ใช่ร้านขายยาที่เป็นกลุ่มร้านขาย
ยาที่มีหลายสาขาแต่มีชื่อร้านหรือมีเจ้าของเดียวกนั (Chain Store) หรือร้านขายยาที่มีการขยาย
สาขาโดยใช้สิทธิทางการค้า (Business Format Franchising) รวมไปถึงร้านขายยาที่จะเลือกศึกษา
นัน้จะต้องไม่ได้ต ัง้อยู่ในห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้า 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานในการวิจัย 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาซึ่งมีลักษณะจ านวนเวลาปฏิบตัิการของ
เภสัชกรประจ าร้าน และวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาที่แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ของกลุ่มร้านขายยาที่มีลักษณะ 
- จ านวนเวลาที่เภสัชกรอยู่ประจ าร้าน 
- วิชาชีพของผู้ที่มีอ านาจสั่งซือ้ยา 

พฤติกรรมการซือ้ 

- ยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือน 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ศึกษาเอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวข้อง และได้นําเสนอตามหวัข้อ
ต่อไปนี ้
  1.  นิยามของยา และร้านขายยา 
  2.  สภาวการณ์ของตลาดยาในปัจจุบนั 
  3.  แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  4.  พฤติกรรมการซือ้ของผู้ประกอบการหรือผู้จดัจําหน่ายสินค้า 
  5.  ข้อมูลทัว่ไปของบริษัทที.แมน ฟาร์มาจํากดั 
  6.  งานวิจยัที่เก่ียวข้องระหว่างลักษณะของร้านขายยา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมของผู้ประกอบการ 
 

1. นิยามของยา และร้านขายยา 
1.1 ยา 

 ตามพระราชบญัญัติยา พ.ศ. 2510 มาตรา 4 ได้ให้นิยามของยาคือ 
 (1) วตัถุที่รบัรองไว้ในตํารายาที่รฐัมนตรีประกาศ 
 (2) วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการวินิจฉัย บําบดั บรรเทา รกัษา หรือป้องกนัโรค หรือ

ความเจ็บป่วยของมนุษย์หรือสัตว์ 
 (3) วตัถุที่เป็นเภสัชเคมีภณัฑ์ หรือเภสัชเคมีภณัฑ์ก่ึงสําเร็จรูป หรือ 
 (4) วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัให้เกิดผลแก่สุขภาพ โครงสร้าง หรือการกระทําหน้าที่ใด ๆ 

ของร่างกายของมนุษย์หรือสัตว์ 
 โดยไม่หมายความรวมถึง 
 (1) วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการเกษตรหรือการอุตสาหกรรมตามที่รฐัมนตรี

ประกาศ 
 (2) วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัใช้เป็นอาหารสําหรบัมนุษย์ เคร่ืองกีฬา เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้

ในการส่งเสริมสุขภาพ เคร่ืองสําอาง หรือเคร่ืองมือและส่วนประกอบของเคร่ืองมือที่ใช้ในการ
ประกอบโรคศิลปะหรือวิชาชีพเวชกรรม 

 (3) วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในห้องวิทยาศาสตร์สําหรับการวิจยั การวิเคราะห์ หรือ
การชนัสูตรโรคซึ่งมิได้กระทําโดยตรงต่อร่างกายของมนุษย์ 
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 โดยจากพระราชบญัญัติยา พ.ศ. 2510 มาตรา 4 มีนิยามของคําศพัท์ต่าง ๆ ที่

เก่ียวข้องกบัยาดงัต่อไปนี ้
 “ยาแผนปัจจุบนั” หมายความว่า ยาที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการประกอบวิชาชีพเวช

กรรม การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั หรือการบําบดัโรคสัตว์ 
 “ยาแผนโบราณ” หมายความว่า ยาที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการประกอบโรคศิลปะแผน

โบราณ หรือการบําบดัโรคสัตว์ ซึ่งอยู่ในตํารายาแผนโบราณที่รฐัมนตรีประกาศหรือยาที่รฐัมนตรี
ประกาศเป็นยาแผนโบราณ หรือยาที่ได้รบัอนุญาตให้ขึน้ทะเบียนตํารับยาเป็นยาแผนโบราณ 

 “ยาอนัตราย” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่รฐัมนตรีประกาศ
เป็นยาอนัตราย 

 “ยาควบคุมพิเศษ” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่รฐัมนตรี
ประกาศเป็นยาควบคุมพิเศษ 

 “ยาใช้ภายนอก” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่มุ่งหมายสําหรบั
ใช้ภายนอก ทัง้นี ้ไม่รวมถึงยาใช้เฉพาะที่ 

 “ยาใช้เฉพาะที่” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่มุ่งหมายใช้
เฉพาะที่กบัหู ตา จมูก ปาก ทวารหนกั ช่องคลอด หรือท่อปัสสาวะ 

 “ยาสามญัประจําบ้าน” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่รัฐมนตรี
ประกาศเป็นยาสามญัประจําบ้าน 

 “ยาบรรจุเสร็จ” หมายความว่า ยาแผนปัจจุบนัหรือยาแผนโบราณที่ได้ผลิตขึน้เสร็จใน
รูปต่าง ๆ ทางเภสัชกรรม ซึ่งบรรจุในภาชนะหรือหีบห่อที่ปิดหรือผนึกไว้ และมีฉลากครบถ้วนตาม
พระราชบญัญัตินี ้

 “ยาสมุนไพร” หมายความว่า ยาที่ได้จากพฤกษชาติ สัตว์ หรือ แร่ ซึ่งมิได้ผสม ปรุง 
หรือแปรสภาพ 

 “เภสัชเคมีภณัฑ์” หมายความว่า สารอินทรีย์เคมี หรืออนินทรีย์เคมีซึ่งเป็นสารเดี่ยวที่
ใช้ปรุง แต่ง เตรียม หรือผสมเป็นยา 

 “เภสัชเคมีภณัฑ์ก่ึงสําเร็จรูป” หมายความว่า สารอินทรีย์เคมีหรืออนินทรีย์เคมีทัง้ที่
เป็นสารเดี่ยวหรือสารผสมที่อยู่ในลักษณะพร้อมที่จะนํามาใช้ประกอบในการผลิตเป็นยาสําเร็จรูป 

 “การประกอบวิชาชีพเวชกรรม” หมายความว่า การประกอบวิชาชีพเวชกรรมตาม
กฎหมายว่าด้วยวิชาชีพเวชกรรม 
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 “การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั” หมายความว่า การประกอบโรคศิลปะโดยอาศยั
ความรู้อนัได้ศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร์ 

 “การประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ” หมายความว่า การประกอบโรคศิลปะโดยอาศยั
ความรู้จากตําราหรือการเรียนสืบต่อกันมาอนัมิใช่การศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร์ 

 “การบําบดัโรคสัตว์” หมายความว่า การกระทําใด ๆ อนักระทําโดยตรงต่อร่างกายของ
สัตว์เพื่อตรวจ รกัษา ป้องกนั หรือกําจดัโรค 

 “ผลิต” หมายความว่า ทํา ผสม ปรุง หรือแปรสภาพ และหมายความรวมถึงเปล่ียนรูป
ยา แบ่งยาโดยมีเจตนาให้เป็นยาบรรจุเสร็จ ทัง้นี ้จะมีฉลากหรือไม่ก็ตาม 

 “สารออกฤทธ์ิ” หมายความว่า วตัถุอนัเป็นส่วนประกอบที่สําคญัของยาที่สามารถมี
ฤทธ์ิบําบดั บรรเทา รกัษา หรือป้องกนัโรค หรือความเจ็บป่วยของมนุษย์หรือสัตว์ 

 “ความแรงของสารออกฤทธ์ิ” หมายความว่า 
 (1) ความเข้มข้นของยาท่ีมีปริมาณของสารออกฤทธ์ิระบุเป็นนํา้หนกัต่อนํา้หนัก 

นํา้หนกัต่อปริมาตร หรือปริมาณของสารออกฤทธ์ิต่อหน่ึงหน่วยการใช้ หรือ 
 (2) การแสดงฤทธ์ิทางการรกัษาโรคของยาตามท่ีได้มีการทดสอบในห้องปฏิบตัิการ

ด้วยวิธีการที่เหมาะสม หรือได้ผ่านการควบคุมการใช้รกัษาโรคอย่างได้ผลเพียงพอแล้ว 
 “ขาย” หมายความว่า ขายปลีก ขายส่ง จําหน่าย จ่าย แจก แลกเปล่ียนเพื่อประโยชน์

ในทางการค้า และให้หมายความรวมถึงการมีไว้เพื่อขายด้วย 
 “ขายส่ง” หมายความว่า ขายตรงต่อผู้รบัอนุญาตขายยา ผู้รบัอนุญาตขายส่งยา 

กระทรวง ทบวง กรม สภากาชาดไทย องค์การเภสัชกรรม ผู้ได้รบัอนุญาตให้ดําเนินการ
สถานพยาบาล ผู้ประกอบวิชาชีพเวชกรรม ผู้ประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผู้ประกอบวิชาชีพการ
ผดุงครรภ์ ผู้ประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ์ ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั หรือ
ผู้ประกอบการบําบดัโรคสัตว์ 

 “ด่านนําเข้า” หมายความว่า ท่าหรือที่แห่งใดในราชอาณาจกัรที่รฐัมนตรีประกาศใน
ราชกิจจานุเบกษาให้เป็นด่านตรวจสอบยาที่นําหรือสั่งเข้ามาในราชอาณาจักร 

 “ฉลาก” หมายความรวมถึง รูป รอยประดิษฐ์ เคร่ืองหมาย หรือ ข้อความใด ๆ ซึ่งแสดง
ไว้ที่ภาชนะหรือหีบห่อบรรจุยา 

 “เอกสารกํากบัยา” หมายความรวมถึง กระดาษหรือวตัถุอ่ืนใดที่ทําให้ปรากฏ
ความหมายด้วยรูป รอยประดิษฐ์เคร่ืองหมายหรือข้อความใด ๆ เก่ียวกบัยาที่สอดแทรกหรือรวมไว้
กบัภาชนะหรือหีบห่อบรรจุยา 
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 “ตํารบัยา” หมายความว่า สูตรซึ่งระบุส่วนประกอบส่ิงปรุงที่มียารวมอยู่ด้วยไม่ว่าส่ิง
ปรุงนัน้จะมีรูปลักษณะใด และให้หมายความรวมถึงยาที่มีลักษณะเป็นวตัถุสําเร็จรูปทางเภสัชกรรม
ซึ่งพร้อมที่จะนําไปใช้แก่มนุษย์หรือสัตว์ได้ 

 “ผู้ประกอบวิชาชีพเวชกรรม” หมายความว่า ผู้ประกอบวิชาชีพเวชกรรมตามกฎหมาย
ว่าด้วยวิชาชีพเวชกรรม 

 “ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั” หมายความว่า ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั
ในสาขาทนัตกรรม เภสัชกรรม การผดุงครรภ์ หรือการพยาบาลตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมการ
ประกอบโรคศิลปะ 

 “ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ” หมายความว่า ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนโบราณใน
สาขาเวชกรรม หรือเภสัชกรรมตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมการประกอบโรคศิลปะ 

 “เภสัชกรชัน้หน่ึง” หมายความว่า ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนัชัน้หน่ึงในสาขา
เภสัชกรรม 

 “เภสัชกรชัน้สอง” หมายความว่า ผู้ประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนัชัน้สองในสาขา
เภสัชกรรม 

 “ผู้รบัอนุญาต” หมายความว่า ผู้ได้รบัใบอนุญาตตามพระราชบญัญัตินี ้ และในกรณี
นิติบุคคลเป็นผู้ได้รบัใบอนุญาต ให้หมายความรวมถึงผู้จดัการหรือผู้แทนของนิติบุคคลซึ่งเป็นผู้
ดําเนินกิจการด้วย 

 “ผู้อนุญาต” หมายความว่า 
 (1) เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา หรือผู้ซึ่งเลขาธิการคณะกรรมการอาหาร

และยามอบหมาย สําหรบัการอนุญาตผลิตยาหรือการนําหรือสั่งยาเข้ามาในราชอาณาจักร 
 (2) เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา หรือผู้ซึ่งเลขาธิการคณะกรรมการอาหาร

และยามอบหมาย สําหรบัการอนุญาตขายยาในกรุงเทพมหานคร 
 (3) ผู้ว่าราชการจงัหวดั สําหรบัการอนุญาตขายยาในจงัหวดัที่อยู่ในเขตอํานาจ

นอกจากกรุงเทพมหานคร 
 
 1.2 ร้านขายยา 

 ร้านขายยา หรือสถานที่ขายยา คือ สถานที่ท่ีได้รบัอนุญาตให้ทําการขายปลีก ขายส่ง 
จําหน่าย จ่ายแจก หรือแลกเปล่ียนเพื่อประโยชน์ทางการค้า โดยเป็นธุรกิจบริการเฉพาะวิชาชีพ มี
กฏหมายที่เรียกว่า "พระราชบญัญัติยา" ควบคุมการดําเนินงานโดยตรงสามารถแบ่งตามประเภท
ของสถานขายยาที่ผู้รบัอนุญาตได้ขอทําใบอนุญาต แบ่งออกเป็น 4 ประเภท 
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  1.2.1 ประเภทของร้านขายยาตามใบอนุญาต 
 1.2.1.1 ร้านขายยาแผนปัจจุบนั หมายถึง สถานที่ขายยาแผนปัจจุบนัที่เป็นยาที่

มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั เช่น ยา
อนัตราย ยาควบคุมพิษ ยาใช้ภายนอก ยาใช้เฉพาะที่ ยาสามญัประจําบ้าน ฯลฯ โดยผู้ขายต้องมี
ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั และต้องมีเภสัชกรชัน้หน่ึงตามมาตรา 21 (พระราชบญัญัติยา. 
2510) ประจําอยู่ ณสถานที่ขายยาแผนปัจจุบนัตลอดเวลาที่เปิดทําการ 

1.2.1.2 ร้านขายยาแผนปัจจุบนัแบบบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุม
พิเศษ หมายถึง สถานที่ขายยาแผนปัจจุบนัที่ได้ผลิตเสร็จในรูปต่างๆทางเภสัชกร เช่น ยาเม็ด ยาผง 
ยานํา้ ฯลฯ ซึ่งบรรจุในภาชนะหรือหีบห่อที่ปิดหรือผนึกไว้และมีฉลากครบถ้วนตามพระราชบญัญัติ
ยา พ.ศ. 2510 และต้องมีเภสัชกรชัน้หน่ึงหรือเภสัชกรชัน้สอง เป็นผู้มีหน้าที่ปฏิบตัิการและประจํา
อยู่ตลอดเวลาที่เปิดทําการ 

1.2.1.3 ร้านขายยาแผนปัจจุบนัแบบบรรจุเสร็จสําหรบัสัตว์ หมายถึง สถานที่ขาย
ยาที่ได้ผลิตเสร็จในรูปแบบต่างๆ เช่น ยาเคลือบนํา้ตาล ยาเม็ด ยาที่มีลักษณะเป็นขีผึ้ง้ ฯลฯ สําหรบั
สัตว์และบรรจุในภาชนะที่ปิดผนึกและมีฉลากครบถ้วนเพื่อการกระทําใดๆ อนักระทําโดยตรงต่อ
ร่างกายของสัตว์เพื่อตรวจ รกัษาป้องกนั บําบดั หรือกําจดัโรคของสัตว์ โดยที่สถานที่ขายยานัน้
จะต้องมีใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จสําหรับเสร็จ และต้องมีเภสัชกรชัน้หน่ึง
หรือชัน้สอง หรือผู้ประกอบการบําบดัโรคสัตว์ชัน้หน่ึงและชัน้สองปฏิบตัิหน้าที่ประจําอยู่ตลอดเวลา
ที่เปิดทําการ 

1.2.1.4 ร้านขายยาแผนโบราณ หมายถึง สถานที่ท่ีได้รบัอนุญาตให้ขายยาแผน
โบราณที่เป็นยาที่มุ่งหมายสําหรบัใช้ในการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณหรือการบําบดัโรคสัตว์ ซึ่ง
อยู่ในตํารายา แผนโบราณที่ประกาศหรือได้รบัอนุญาตให้ขึน้ทะเบียนตํารบัยาเป็นยาแผนโบราณ 
เช่น ยาสามญัประจําบ้านยาใช้ภายนอก ยาควบคุมพิษ ยาใช้เฉพาะที่ ยาสมุนไพรที่ไม่ใช่ยา
อนัตราย 

 นอกจากนัน้หากใช้เกณฑ์ของรูปแบบดําเนินธุรกิจของร้านขายยา ในปัจจุบนัสามารถ
แบ่งโดยถือเกณฑ์รูปแบบความเป็นเจ้าของได้ 3 รูปแบบ 

1.2.2 ประเภทของร้านขายยาตามเกณฑ์รูปแบบความเป็นเจ้าของ 
1.2.2.1 ร้านขายยาอิสระ (Independent / Single Drugstore) หมายถึง ร้านขาย

ยาที่มีเจ้าของคนเดียว มีการบริหารงานด้วยตนเอง ไม่มีการขยายสาขา หรือขายสิทธ์ิการดําเนินการ
ให้แก่ผู้ใด มีเอกลักษณ์และรูปแบบของตนเอง ไม่ว่าการเลือกทําเลที่ต ัง้ การจดัร้าน การจดัหาสินค้า 
และการให้บริการต่าง ๆ ร้านขายยารูปแบบนีจ้ึงมักขายเฉพาะยารกัษาโรคเป็นส่วนใหญ่ มีสินค้า
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และบริการไม่หลากหลายนกั การดําเนินธุกิจร้านขายยารูปแบบนีมี้มายาวนานจากอดีตจนถึง
ปัจจุบนั ผู้ที่ดําเนินธุรกิจสามารถดําเนินธุกิจของตนในรูปแบบที่ตนเองต้องการได้อย่างอิสระ แต่การ
ที่จะประสบความสําเร็จได้นัน้  จะต้องบริหารร้านขายยาให้สนองตอบต่อความต้องการของ
ผู้รบับริการเป็นสําคญั 

1.2.2.2 ร้านขายยาแบบสาขา (Chain Drugstore) หมายถึง ร้านขายยาที่มีต ัง้แต่ 
2 สาขาขึน้ไป ทุกสาขามีรูปแบบและมาตราฐานเหมือนกนั มีชื่อร้านเดียวกนั ร้านขายยาที่มีหลาย
สาขานี ้ทุกสาขามีเจ้าของเดียวกนั และบริหารโดยกลุ่มบุคคลเดียวกนั แนวทางการดําเนินการใน
ทุกๆ สาขาจะมีแนวความคิดและอยู่ภายใต้การควบคุมจากเจ้าของ 

1.2.2.3 ร้านขายยาที่มีการขยายสาขาโดยใช้สิทธิทางการค้า (Business Format 
Franchising) โดยผู้ซือ้แฟรนไซส์จะได้สิทธิในการกระจายสินค้า และต้องดําเนินธุรกิจในรูปแบบที่
เจ้าของแฟรนไซส์กําหนด ทุกสาขาจึงมีรูปแบบและมาตรฐานเหมือนกนั มีชื่อร้านเดียวกนั ความ
ภกัดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) เป็นหวัใจสําคญัของร้านขายยารูปแบบนี ้
  โดยทัง้ร้านขายยาแบบสาขา (Chain Drugstore) และร้านขายยาแบบแฟรนไซส์ 
(Franchise) มกัต ัง้อยู่ในเขตชุมชน เช่น ในห้างสรรพสินค้า ย่านชุมชนท่ีมีคนพลุกพล่าน มีสินค้า
และบริการที่หลากหลายมากขึน้ โดยมีขายทัง้ยารกัษาโรค และผลิตภณัฑ์เพื่อดูแลสุขภาพและ
ความงาม ร้านขายยาทัง้ 2 รูปแบบนี ้ จะมีความได้เปรียบทางการแข่งขนัที่เหนือกว่าร้านขายยา
อิสระด้วยการลดต้นทุน และเพิ่มคุณภาพ โดยจะมีอํานาจต่อรองกบัผู้ผลิต หรือผู้ขายมากขึน้ 
เนื่องจากการสั่งซือ้จํานวนมาก การทํากิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
ล้วนเกิดการประหยดัต่อหน่วยขึน้ ผู้บริโภครบัรู้ถึงตราสินค้า ทําให้ผู้บริโภคเชื่อถือในการให้บริการ 
เกิดความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

 อย่างไรก็ตามในปัจจุบนัพบว่าโดยมากร้านขายยานัน้จะขออนุญาต และได้รบั
ใบอนุญาตเป็นทัง้ร้านขายยาแผนปัจจุบนัและร้านขายยาแผนปัจจุบนัแบบบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยา
อนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษทัง้สองประเภทในร้านขายยาร้านเดียวกนั โดยในงานวิจยัครัง้นีน้ ัน้
ผู้วิจยัเลือกศึกษาเฉพาะในร้านขายยาแผนปัจจุบนัและร้านขายยาแผนปัจจุบนัแบบบรรจุเสร็จที่
ไม่ใช่ยาอนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษ และเป็นร้านขายยาอิสระเท่านัน้ 
 

2. สภาวการณ์ของตลาดยาในปัจจุบัน 
 จากข้อมูลของกระทรวงสาธารณสุข ในปี พ.ศ. 2549 มูลค่ารวมของตลาดยาในประเทศ
ไทย มีมูลค่าประมาณ 83,000 ล้านบาท ในขณะที่ในปี พ.ศ. 2554 พบว่า มูลค่ารวมของตลาดยาใน
ประเทศไทยเพิ่มขึน้อย่างรวดเร็ว จนมีมูลค่าประมาณ 1.2 แสนล้านบาท หรือคิดเป็นอตัราเติบโตสูง
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ถึงร้อยละ 45 ในระยะเวลาเพียง 5 ปี (จุรินทร์ ลักษณวิศิษฏ์. 2554) โดยจากข้อมูลของศูนย์
สารสนเทศเศรษฐกิจอุตสาหกรรม สํานกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2555) พบว่าในปี พ.ศ. 2549 
นัน้มีมูลค่าของตลาดยาที่ผลิตภายในประเทศไทยประมาณ 23,000 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 
28 และยาที่นําเข้าจากต่างประเทศประมาณ 60,000 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 72 ในขณะที่
มูลค่าของตลาดยาที่ผลิตภายในประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2555 มีประมาณ 42,000 ล้านบาท หรือคิด
เป็นร้อยละ 35 ของมูลค่ารวมของตลาดยา และเป็นยาที่นําเข้าจากต่างประเทศประมาณ 60,000 
ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 65 และมีการคาดการณ์ว่า มูลค่ารวมของตลาดยาจะเติบโตขึน้อีก
ประมาณร้อยละ 18 ต่อปี 
 ในประเด็นของช่องทางในการจดัจําหน่าย หรือช่องทางในการกระจายยาจากองค์กรที่
ผลิตยาในประเทศไปยงัผู้บริโภคสามารถแบ่งออกเป็น 3 ช่องทางหลัก ๆ ได้แก่ โรงพยาบาล คลินิก 
และร้านขายยาแผนปัจจุบนัโดยสัดส่วนมูลค่าของตลาดยาของโรงพยาบาล และคลินิกนัน้มีส่วน
แบ่งการตลาดรวมกนัสูงถึงร้อยละ 76 ในขณะที่ร้านขายยาแผนปัจจุบนัมีส่วนแบ่งทางการตลาด
เพียงร้อยละ 24 เท่านัน้ แต่อย่างไรก็ตาม ในส่วนของร้านขายยาแผนปัจจุบนันัน้มีการแข่งขนัที่สูง 
และมีแนวโน้มที่จะมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วในระยะเวลาอีกไม่ก่ีปีข้างหน้า โดยมีการ
คาดการณ์ว่าจะเพิ่มขึน้ประมาณร้อยละ 6-7 ในทุก ๆ ปี (อุทยั สุขวิวฒัน์ศิริกุล. 2554)  
 จุรินทร์ ลักษณวิศิษฏ์ รฐัมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุข ได้กล่าวในการประชุมชมรม
ร้านขายยาแห่งประเทศไทยประจําปี พ.ศ. 2554 ถึงประเด็นของสภาวการณ์ของร้านขายยาใน
ปัจจุบนั โดยให้ข้อมูลว่าในปี พ.ศ. 2544 ทัว่ประเทศไทยมีร้านขายยาแผนปัจจุบนัทัง้หมด 10,907 
ร้าน ส่วนในปี พ.ศ. 2554 ทัว่ประเทศไทยมีร้านขายยาแผนปัจจุบนัทัง้หมด 13,482 ร้านคิดเป็น
อตัราการเพิ่มขึน้ของร้านขายยาร้อยละ 24 ในรอบ 10 ปี แต่ก็มีการคาดการณ์จากกระทรวง
สาธารณสุขว่าในปัจจุบนันัน้จํานวนร้านขายยาจะเพิ่มขึน้ประมาณร้อยละ 8-10 ต่อปี ซึ่งในปัจจุบนั
มีร้านขายยาแผนปัจจุบนัที่มีเภสัชกรปฏิบตัิงานประจําเต็มเวลาทําการเพียง 2,821 ร้าน ซึ่งอยู่ใน
กรุงเทพฯ 770 ร้านและอยู่ในต่างจงัหวดั 2,051 ร้านโดยกระทรวงสาธารณสุขมีความประสงค์ที่จะ
ให้ร้านขายยาแผนปัจจุบนัทัว่ประเทศมีเภสัชกรประจําร้านเนื่องด้วยประชาชนจะได้สามารถขอ
คําปรึกษาเร่ืองยา และมีการใช้ยาที่มีคุณภาพมากขึน้ 
 

3. แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 อาร์มสตรอง และคอตเลอร์ (Armstrong; & Kotler. 2006) ได้ให้ความหมายของส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไว้ว่า เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ที่องค์กรธุรกิจใช้
ร่วมกนัในการวางกลยุทธ์เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด นัน่คือการตอบสนองความต้องการ
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ของผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดมี 4 ชนิด 
ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2546) ได้อธิบายถึงองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด หรือ 
4P’s  ไว้ดงันี ้  

 
 3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  

  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเป็นหรือความต้องการของ
ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น สินค้า บริการ สถานที่ 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การ
กําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้องพยายามคํานึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้

 3.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เป็นการกําหนดลักษณะผลิตภณัฑ์ให้
แตกต่างจากคู่แข่งขนัและสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้ ซึ่งการสร้างความแตกต่าง
ทางการแข่งขนัสามารถทําได้ด้วยวิธีการต่าง ๆ คือความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ (Product 
Differentiation) ความแตกต่างด้านบริการ (Services Differentiation) ความแตกต่างด้านบุคลากร 
(Personnel Differentiation) และความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) 

3.1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เป็นการ
พิจารณาถึงคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ที่นกัการตลาดต้องนํามากําหนดลักษณะผลิตภณัฑ์ในการ
ตอบสนองความต้องการของตลาด โดยสามารถแบ่งคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ออกเป็น 5 ระดบั โดย
มีรายละเอียด ดงันี ้
   3.1.2.1 ผลิตภณัฑ์หลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานสําหรบั
ผลิตภณัฑ์ที่ผู้บริโภคจะได้รบัจากการซือ้สินค้าโดยตรง 

 3.1.2.2 รูปลักษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product หรือ Formal Product) 
หมายถึงลักษณะทางกายภาพที่ผู้บริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรู้ได้ ซึ่งเป็นส่วนที่เสริมผลิตภณัฑ์ให้
ทําหน้าที่สมบูรณ์ขึน้หรือเชิญชวนให้ใช้ย่ิงขึน้ 



15 
 

 3.1.2.3 ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบตัิ
และเง่ือนไขที่ผู้ซือ้คาดหวงัว่าจะได้รบัและใช้เป็นข้อตกลงเม่ือมีการซือ้สินค้า ในการเสนอผลิตภณัฑ์
ที่คาดหวงัจะคํานึงถึงการเสนอความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลัก (Customer’s Satisfaction) 

 3.1.2.4 ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม
หรือบริการที่ผู้จะได้รบัควบคู่ไปกบัการซือ้สินค้า ประกอบด้วยบริการก่อนและหลังการขายต่าง ๆ 
ส่วนใหญ่บริษัทจะจดัผลิตภณัฑ์ควบโดยมอบให้คนกลางในรูปแบบต่าง ๆ 

3.1.2.5 ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Potential Product) หมายถึงส่วนของ
ผลิตภณัฑ์ควบทัง้หมดที่มีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าใน
อนาคต 

 3.1.3 การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมายมีวิธีการ
ดงันี ้

 3.1.3.1 วิธีการกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ตามราคาและคุณภาพ (Positioning by 
Price and Qualities) 

 3.1.3.2 การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ตามลักษณะผู้ใช้ผลิตภณัฑ์ (Positioning 
by Product User) 

 3.1.3.3 การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ตามคุณสมบตัิและผลประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ์ (Positioning by Attribute and Product Benefit)  

 3.1.3.4 การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ตามการใช้และการนําไปใช้ (Positioning 
by use and Application)  

3.1.4 การพฒันาสินค้า (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลักษณะใหม่
และปรบัปรุงให้ดีขึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดีย่ิงขึน้ ผลิตภณัฑ์ใหม่ (New Product) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ที่มีลักษณะดงันี ้

 3.1.4.1 มีลักษณะริเร่ิมหรือเป็นเอกลักษณ์ (Innovated Product) กล่าวคือ เป็น
ผลิตภณัฑ์ที่มีลักษณะแตกต่างจากผลิตภณัฑ์เดิมที่มีอยู่ โดยสามารถสนองความต้องการเดิมหรือ
ความต้องการใหม่ของผู้ซือ้ได้ 

 3.1.4.2 ผลิตภณัฑ์ใหม่ที่สามารถทดแทนผลิตภณัฑ์เดิม แต่มีลักษณะแตกต่าง
จากผลิตภณัฑ์เดิมอย่างเห็นได้ชดั หรือมีการปรบัปรุงใหม่ (Modified Product) 

 3.1.4.3 ผลิตภณัฑ์เลียนแบบ (Me - too) เป็นผลิตภณัฑ์ที่ใหม่สําหรบับริษัท แต่
เก่าสําหรบัตลาดสินค้านัน้ 
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3.1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ 
(Product Line) การกําหนดกลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ มีดงันี ้

 3.1.5.1 การขยายส่วนผลิตภณัฑ์ (Expansion of Product Mix) เป็นการเพิ่ม
จํานวนสายผลิตภณัฑ์และ (หรือ) เพิ่มความลึกของสายผลิตภณัฑ์ (เพิ่มรายการผลิตภณัฑ์ในแต่ละ
สายผลิตภณัฑ์) จากส่วนประสมผลิตภณัฑ์เดิมที่มีอยู่ ซึ่งสายผลิตภณัฑ์ใหม่ที่เพิ่มขึน้อาจจะ
เก่ียวข้องหรือไม่เก่ียวข้องกับสายผลิตภณัฑ์เดิม 

3.1.5.2 การลดส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Contraction of Product Mix) หมายถึง 
การตดัสายผลิตภณัฑ์ทัง้สายหรือรายการผลิตภณัฑ์ภายในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ที่ขาดทุนหรือมี
กําไรตํ่า 

3.1.5.3 การเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์ที่มีอยู่เดิม (Contraction of Product Mix) 
หมายถึง การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ทัง้หมดและปรบัปรุงสินค้าเก่าให้ทนัสมัยขึน้โดยการเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์หรือโดยการออกแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ (Redesigning) หรือการเปล่ียนแปลงบรรจุหีบห่อ 
(Packaging) 

3.1.5.4 การขยายสู่ตลาดส่วนบนและส่วนล่าง (Trading Up and Trading Down) 
    3.1.5.4.1 การขยายสู่ตลาดส่วนบน (Trading Up) หมายถึง การเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพดีขึน้และในราคาสูงขึน้เข้าไปในสายผลิตภณัฑ์เดิม โดยมีตลาดเป้าหมายที่
สูงขึน้ 
    3.1.5.4.2 การขยายสู่ตลาดส่วนล่าง (Trading Down) หมายถึง การเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์ที่คุณภาพตํ่ากว่าเดิมในราคาตํ่ากว่า โดยมีตลาดเป้าหมายระดบัล่าง 
        3.1.5.5 สายผลิตภณัฑ์ (Product Line) หมายถึง การจดักลุ่มของผลิตภณัฑ์ที่มี
ความสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดประกอบด้วย มีลักษณะคล้ายคลึงกนั มีการใช้งานคล้ายคลึงกนั ขาย
ให้ลูกค้ากลุ่มเดียวกนั มีช่องทางการจดัจําหน่ายเหมือนกนั มีขอบเขตราคาใกล้เคียงกนั 

3.1.6 ตราสินค้า (Brand) หมายถึง ชื่อ คํา สัญลักษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสม
ของส่ิงดงักล่าวที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายกําหนดใช้กบัสินค้าหรือบริการของตนเพื่อแสดงความแตกต่างจาก
คู่แข่งขนัตราสินค้าเป็นตวับ่งบอกถึงผู้ขายหรือผู้ผลิต โดยอาจเป็นชื่อหรือสัญลักษณ์อ่ืน ๆ ภายใต้
กฎหมาย ผู้ขายมีสิทธ์ิแต่เพียงผู้เดียวท่ีจะใช้ตราย่ีห้อตลอดไป ตราสินค้าเปรียบเสมือนคํามัน่
สัญญา หรือภาพลักษณ์ของผู้ขายที่จะจดัสินค้า ผลประโยชน์และบริการให้แก่ผู้ซือ้อย่างแน่นอน 

 3.1.7 บรรจุภณัฑ์ (Pakaging) หมายถึง ส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ในลักษณะ เช่น กล่อง ลัง 
ขวด กระป๋อง ถุง หรือหลอด เป็นต้นโดยบรรจุภณัฑ์สามารถสร้างประโยชน์ให้กบัทัง้ผู้ผลิต ผู้ขาย
สินค้าและผู้ซือ้ เช่น ทําให้การขนส่งสะดวก (กล่อง ลัง) สามารถสร้างความแตกต่างของสินค้าได้ 
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(ตามชนิด ขนาด สี รูปแบบของหีบห่อ) เหมาะสมและสะดวกสําหรบัการซือ้  การใช้  การป้องกนั
การเส่ือมคุณภาพ  ป้องกนัความสกปรก  ป้องกนัการแตกหกั  ตลอดจนสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่
ดีให้กบัสินค้าและช่วยส่งเสริมการตลาด เป็นต้นบรรจุภณัฑ์มีความสําคญัมาก สามารถสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ได้โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ที่มีราคาแพง ประเภทเคร่ืองดื่มที่มีแอลกอฮอล์ 
นํา้หอม ขนมและเคร่ืองประดบัต่าง ๆ ซึ่งโดยทัว่ไปผู้ซือ้จะไม่แยกแยะระหว่างผลิตภณัฑ์กบับรรจุ
ภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์มากมายกลายเป็นตวัผลิตภณัฑ์เสียเองการออกแบบบรรจุภณัฑ์ที่ดีสําหรับ
สินค้าแต่ละชนิดนัน้ต้องให้เหมาะสมกบัสถานะและสภาพของสินค้าตลอดจนสอดคล้องกบัการ
ขนส่ง การใช้ การเก็บรกัษา เช่น ผลิตภณัฑ์ที่สามารถระเหิดหรือระเหยได้ ควรใช้บรรจุภณัฑ์ที่ทํา
จากแก้ว หรือถ้าต้องการให้เกิดความสวยงามและดูมีคุณค่าควรมีการออกแบบเพิ่มเติม เช่น การ
แกะสลักเพิ่มเติม หรือถ้าต้องการกนักระแทกก็ควรใช้บรรจุภณัฑ์ที่แข็งแรงและหนา ซึ่งสามารถกนั
กระแทกได้ดีนอกจากนัน้การออกแบบบรรจุภณัฑ์ ควรออกแบบให้สอดคล้องกบัแนวทางในการ
แก้ไขปัญหามลพิษที่เกิดขึน้ในปัจจุบนั บรรจุภณัฑ์ที่ดีจะต้องทําจากวสัดุที่สามารถนํากลับมาใช้ได้
อีก  สามารถนํามาแปรรูปใหม่ได้ หรืออย่างน้อยต้องสามารถย่อยสลายได้ง่ายตามธรรมชาติ และถ้า
ไม่จําเป็นควรลดการหีบห่อของบรรจุภณัฑ์ลงให้เหลือเพียงเท่าที่มีความจําเป็นเท่านัน้ 

 
3.2 ราคา (Price)  

 หมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์ หรือ
หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที่สองที่เกิดขึน้ถดัจาก Product ราคาเป็น
ต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั ราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ ผู้กําหนดกลยุทธ์
ด้านราคาต้องคํานึงถึงคุณค่าที่รบัรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการ
ยอมรบัของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นัน้ ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่
เก่ียวข้อง การแข่งขนั ปัจจยัอ่ืน ๆ กลยุทธ์ด้านราคา ซึ่งนโยบายและกลยุทธ์การต ัง้ราคา (Price 
Policies and Strategies) แนวทางวิธีการและเทคนิคต่าง ๆ ที่ใช้ในการต ัง้ราคามีมากมายหลายวิธี 
ซึ่งธุรกิจสามารถเลือกใช้ตามความเหมาะสมจากวิธีต่าง ๆ ดงันี ้

 3.2.1 ส่วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) ส่วนลด (Discounts) 
หมายถึง ส่วนที่หกัลดจากราคาที่กําหนดในรายการ ซึ่งผู้ขายลดให้กบัผู้ซือ้ สําหรบัการทําหน้าที่
ทางการตลาดบางอย่างแทนผู้ขาย เช่น ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดการค้า ส่วนลดเงินสด เป็นต้น ส่วน
ยอมให้ (Allowances) หมายถึง ส่วนที่ลดให้กบัผู้บริโภค ลูกค้า หรือคนกลางสําหรบัการกระทํา
บางอย่างที่น้อยกว่าเกณฑ์ปกติ โดยปกติมกัเป็นส่วนลดที่ให้กบัผู้ซือ้เพื่อทําการส่งเสริมการตลาด
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ให้กบัผู้ขาย หรือการยอมรบัสินค้าที่ด้อยคุณภาพของผู้ขาย เช่นส่วนยอมให้สําหรบัผู้ซือ้สําหรบั
สินค้าชํารุดหรือล้าสมยั ส่วนยอมให้สําหรบัการนําสินค้าเก่ามาแลก ส่วนยอมให้สําหรบัการส่งเสริม
การตลาด เป็นต้น 

 โดยประเภทของส่วนลดและส่วนยอมให้ มีดงันี ้
   3.2.1.1 ส่วนลดปริมาณ (Quantity Discounts) 
   3.2.1.2 ส่วนลดการค้า (Trade Discounts) 
   3.2.1.3 ส่วนลดเงินสด (Cash Discounts) 
   3.2.1.4 ส่วนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) 
   3.2.1.5 การลงวนัที่ล่วงหน้า (Forward Discounts) 
   3.2.1.6 ส่วนยอมให้สําหรบัการส่งเสริมการตลาด (Promotional Discounts) 
   3.2.1.7 ใส่วนยอมให้จากการนําสินค้าเก่ามาแลก (Trade-in Allowance)  
   3.2.1.8 ส่วนยอมให้จากการผลักดนัสินค้า (Push Money or Prize Money 
Allowance) 

 3.2.2 นโยบายราคา (Pricing Policy) และการต ัง้ราคา (Pricing)  
   3.2.2.1 การต ัง้ราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) เป็นการต ัง้
ราคาที่ต้องคํานึงถึงค่าขนส่งในการขนย้ายสินค้าจากผู้ขายไปให้กับผู้ซือ้ ซึ่งอยู่ที่ต่าง ๆ กนัตามแนว
ภูมิศาสตร์เนื่องจากค่าขนส่งมีบทบาทสําคญัมากต่อการต ัง้ราคาปัจจุบนั เพราะได้กลายเป็นส่วน
สําคญัของต้นทุนผันแปรทัง้หมด ดงันัน้นโยบายการต ัง้ราคาอาจกําหนดความรับผิดชอบค่าขนส่ง
ดงักล่าวได้ดงันี ้ ผู้ซือ้เป็นผู้รบัภาระทัง้หมด ผู้ขายเป็นผู้รบัภาระทัง้หมด ผู้ซือ้และผู้ขายร่วมกนั
รบัภาระด้วยกนั การพิจารณาว่าใครควรจะรบัผิดชอบค่าขนส่งจะต้องคํานึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้
ข้อจํากดัทางภูมิศาสตร์ของตลาด สถานที่ต ัง้ของส่ิงอํานวยความสะดวกในการผลิต แหล่งของ
วตัถุดิบ ข้อได้เปรียบในการแข่งขนัของบริษัทในพืน้ที่ต่าง ๆ กนั วิธีการต ัง้ราคาตามแนวภูมิศาสตร์
เป็นเกณฑ์มีหลายวิธีด้วยกนั ผู้ผลิตมีทางเลือกในการต ัง้ราคาจากวิธีต่าง ๆ ดงันี  ้
    3.2.2.1.1 การต ัง้ราคาสินค้าแบบ F.O.B. ณ จุดผลิต (F.O.B. Point of 
Production Pricing) 
    3.2.2.1.2 การต ัง้ราคาส่งมอบราคาเดียว (Uniform Delivered Pricing) 
    3.2.2.1.3 การต ัง้ราคาส่งมอบตามเขต (Zone Delivered Pricing) 
    3.2.2.1.4 การต ัง้ราคาแบบผู้ขายรบัภาระค่าขนส่ง (Freight Absorption 
Pricing) 
    3.2.2.1.5 การต ัง้ราคาจากจุดฐานที่กําหนด (Base - Point Pricing) 
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   3.2.2.2 การต ัง้ราคาผลิตภณัฑ์ใหม่ (New Product Pricing Strategy) : การต ัง้
ราคาระดบัสูงและการต ัง้ราคาระดบัตํ่า (Skimming and Penetration Pricing) การต ัง้ราคา
ผลิตภณัฑ์ใหม่นัน้จะต้องคํานึงถึงคุณภาพผลิตภณัฑ์ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า
โดยเปรียบเทียบกับผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั แมทริกซ์ที่แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์ (Quality) (ระดบัสูงและระดบัตํ่า) กบัราคา (Price) (ระดบัสูงและระดบัตํ่า) ได้กลยุทธ์ใน
การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ ซึ่งนําไปสู่ทางเลือกในการต ัง้ราคา 4 ประการ ดงันี ้กลยุทธ์สินค้า
ราคาสูง คุณภาพดี (Premium Strategy) เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์คุณภาพสูงและการต ัง้ราคาสูง 
กลยุทธ์คุณค่าสูง (Good-value Strategy) เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์คุณภาพสูงและการต ัง้ราคา
ตํ่า กลยุทธ์ราคาสูงกว่าคุณภาพ (Overcharging Strategy) เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์คุณภาพตํ่า
และการต ัง้ราคาสูง กลยุทธ์สินค้าราคาประหยดั (Economy Strategy) เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์
คุณภาพตํ่าและตัง้ราคาตํ่า แต่อย่างไรก็ตามกลยุทธ์การต ัง้ราคาผลิตภณัฑ์ใหม่มกัใช้ 2 กรณี ดงันี ้
    3.2.2.2.1 การต ัง้ราคาระดบัสูง (Skim–the–cream Pricing) 
    3.2.2.2.1 การต ัง้ราคาระดบัตํ่าหรือการต ัง้ราคาเพื่อเจาะตลาด (Penetration 
Pricing) 
   3.2.2.3 กลยุทธ์ราคาเดียวและกลยุทธ์หลายราคา (One–price and Flexible–
price Strategies) 
    3.2.2.3.1 กลยุทธ์ราคาเดียว (One-price Strategy) เป็นการกําหนดราคาที่
ผู้ขายคิดจากลูกค้าทุกรายในราคาเท่ากนัสําหรับการซือ้สินค้าในปริมาณที่เท่ากนั กลยุทธ์ราคาเดียว
ไม่ได้หมายความว่าราคาที่ต ัง้ไว้ไม่สามารถเปล่ียนแปลงได้ แต่สามารถเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาที่
ต้องการ ซึ่งเม่ือเปล่ียนแล้วก็ต้องยึดหลักการคิดราคาดงักล่าวกับผู้ซือ้ทุกรายเหมือนกนั 
    3.2.2.3.2 กลยุทธ์หลายราคา (Flexible-price or Variable-price Strategy) 
เป็นการคิดราคาสินค้าของผู้ขายสําหรบัลูกค้าประเภทเดียวกนัในราคาที่ต่างกนัจากการซือ้สินค้าใน
ปริมาณที่เท่ากนั ราคาที่ซือ้ขายกนัจะเป็นเท่าใด 
   3.2.2.4 การแสดงราคาสินค้าต่อหน่วย (Unit Pricing) เป็นกลยุทธ์การให้ข้อมูล
ราคาทางการค้าปลีก โดยติดป้ายแสดงราคาของสินค้าแต่ละชิน้เป็นจํานวนเงินต่อหน่วยปริมาณ
ของสินค้า การให้ข้อมูลราคาสินค้าในรูปต่อหน่วยมีจุดมุ่งหมายเพื่อที่จะให้ผู้ซือ้สามารถพิจารณา
ตดัสินใจอย่างมีเหตุผล โดยการเปรียบเทียบราคากับปริมาณของสินค้าในแต่ละย่ีห้อได้ 
   3.2.2.5 การต ัง้ราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) เป็นการต ัง้ราคา
ที่คํานึงถึงความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคที่มีต่อราคาตามหลักจิตวิทยาโดยถือหลักเกณฑ์ที่ว่า ณ 
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ระดบัราคาที่กําหนดขึน้มานัน้จะสามารถจูงใจผู้ซือ้ได้มากกว่าระดบัราคาอ่ืนๆ ประกอบด้วยวิธี
ย่อยๆ 4 วิธีคือ 
    3.2.2.5.1 การต ัง้ราคาแบบแนวระดบัราคา (Price Lining) 
    3.2.2.5.2 การต ัง้ราคาสินค้าที่แสดงถึงชื่อเสียง (Prestige Pricing) 
    3.2.2.5.3 การต ัง้ราคาตามความเคยชิน (Customary Pricing) 
    3.2.2.5.4 การต ัง้ราคาเลขคี่หรือเลขคู่ (Odd or Even Pricing) 
   3.2.2.6 การต ัง้ราคาอิงตามตลาด (Pricing on Market) เป็นนโยบายการต ัง้ราคา
ที่ต้องเปรียบเทียบกบัระด ับราคาของคู่แข่งขนัหรือระดบัราคาตลาด เพื่อเป็นแนวทางการกําหนด
ราคาสินค้าของกิจการ ซึ่งผู้บริหารมีทางเลือกในการต ัง้ราคาตามระดบัราคาได้ 3แบบคือ 
    3.2.2.6.1 การต ัง้ราคา ณ ระดบัราคาตลาด (Pricing at the Market) 
    3.2.2.6.2 การต ัง้ราคา ณ ระดบัตํ่ากว่าราคาตลาด (Pricing Below the 
Market) 
    3.2.2.6.3 การต ัง้ราคา ณ ระดบัสูงกว่าราคาตลาด (Pricing Above the 
Market) 
   3.2.2.7 การต ัง้ราคาล่อใจ (Leader Price) เป็นวิธีการต ัง้ราคาของธุรกิจ
โดยเฉพาะผู้ค้าปลีก โดยการลดราคาของสินค้าบางตวัลงตํ่ากว่าทุนเป็นการชัว่คราว เพื่อดึงดูด
ความสนใจของลูกค้าให้เข้ามาซือ้สินค้าที่เป็นตวัล่อใจโดยหวงัว่าจะขายสินค้าตวัอ่ืน ๆ ได้ในราคา
ปกติ สินค้าที่เป็นตวัล่อเรียกว่า ตวัยอมขาดทุน (Loss Leader) ซึ่งมกัใช้ได้ผลกบัสินค้าที่ลูกค้ารู้จกั
ดี หรือสินค้าที่ผู้ผลิตเป็นเจ้าของสินค้าทุ่มโฆษณา มีการซือ้ซํา้บ่อย ๆ ผลของการต ัง้ราคาแบบนีจ้ะ
ทําให้ธุรกิจโดยส่วนรวมมียอดขายเพิ่มขึน้ และกําไรรวมก็จะเพิ่มขึน้ด้วย 
   3.2.2.8 การต ัง้ราคาเหย่ือล่อ (Bait Pricing) เป็นการต ัง้ราคาของผู้ค้าปลีกโดยการ
โฆษณาสินค้าใดสินค้าหนึ่งในราคาที่ตํ่ากว่าปกติ หรือตํ่ากว่าคู่แข่งขนัเพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้าร้าน
โดยมีเจตนาหวงัขายสินค้าตวัอ่ืนหรือย่ีห้ออ่ืนที่ราคาสูงกว่าสินค้าที่เป็นเหย่ือล่อเพื่อจะได้กําไรต่อ
หน่วยที่สูงกว่า ไม่ได้ต้องการขายสินค้าที่เป็นเหย่ือล่อ วิธีการต ัง้ราคาแบบนีจ้ะทําให้ชื่อเสียงของ
กิจการที่ใช้การต ัง้ราคาเช่นนีเ้สียหายได้ 
   3.2.2.9 การกําหนดราคาขายปลีกที่แน่นอน (Retail Price Maintenance) เป็น
นโยบายราคาสําหรบัผู้ผลิตบางรายการที่ต้องการควบคุมราคาขายปลีกสินค้าของตนให้เป็นราคาที่
แน่นอนโดยแสดงราคาขายปลีกไว้ที่ตวัสินค้า ซึ่งราคาที่ผู้ผลิตระบุไว้ที่ตวัสินค้าจะเป็นเพียงแนว
ทางการต ัง้ราคาสําหรบัผู้ค้าปลีก ซึ่งเรียกว่าราคาขายปลีกที่ เสนอแนะ (Suggested Retail Price) 
ดงันัน้ถ้าผู้ค้าปลีกต้องการต ัง้ราคาสินค้านัน้ตํ่ากว่าราคาที่ผู้ผลิตกําหนดก็สามารถทําได้ ถ้าผู้ผลิต
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ต้องการให้มีการถือปฏิบตัิตามที่ระบุ ผู้ผลิตต้องเลือกจําหน่ายให้แก่ผู้ค้าปลีกเพียงไม่ก่ีราย และแต่
ละรายต้องการที่จะขายสินค้าของผู้ผลิตมาก เนื่องจากผู้ค้าปลีกเห็นว่าสินค้าของผู้ผลิตเป็นที่รู้จกั
และอยู่ในความต้องการของผู้บริโภค 
  3.2.3 รูปแบบในการรบัชําระเงิน (Payment Method) และระยะเวลาในการรบัชําระ
เงิน (Credit Period) การชําระเงิน หมายถึง กระบวนการส่งมอบหรือโอนส่ือการชําระเงินเพื่อชําระ
ราคา โดยแบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ ชําระทนัที ณ ที่แลกเปล่ียนซือ้ขายสินค้า และมีระเวลา
ในการผ่อนชําระโดยการชําระเงินอาจจะเป็นการชําระเงินด้วยเงินสด หรือชําระเงินด้วยส่ือการชําระ
เงินประเภทอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เงินสดเช่น เช็ค ดร๊าฟท์ ต ัว๋แลกเงิน เป็นต้นซึ่งรูปแบบและเง่ือนไขในการ
ชําระเงินนัน้ ขึน้อยู่กบัการตกลงกนัระหว่างผู้ขายและผู้ซือ้โดยผู้ขายสามารถเป็นผู้กําหนดนโยบาย
ได้ โดยควรกําหนดนโยบายรูปแบบและเง่ือนไขในการชําระเงินให้เหมาะสมกับลักษณะของผู้ซือ้ 

 
3.3 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  

  หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อ
เคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัที่นําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง 
การคลังสินค้า และการเก็บรกัษาสินค้าคงคลัง การจดัจําหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดงันี ้

3.3.1 ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้าย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
ธุรกิจหรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด
ในระบบช่องทางการจดัจําหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต (Produce) ไปยงัผู้บริโภค (Consumer) หรือ
ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) จากผู้ผลิต 
(Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

 3.3.2 การกระจายตวัสินค้า หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวข้องกบัการวางแผนการปฏิบตัิการตาม
แผน และการควบคุมการเคล่ือนย้ายวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยงั
จุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวงักําไร หรือหมายถึง
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายตวัผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินค้าที่สําคญัมีดงันี ้ การขนส่ง (Transportation) การเก็บรกัษาสินค้า 
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(Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory 
Management) 
 
 3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า หรือบริการ หรือ
ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจํา 
(Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อและพฤติกรรมการซือ้ หรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซือ้เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ 
การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ทําการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่
ใช้คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองค์การอาจเลือกใช้
หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสาน  หรือ Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่สําคญั 
มีดงันี ้
  3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถมัภ์รายการกลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวข้องกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธ์ส่ือ (Media Strategy) 

3.4.2 การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกบั
บุคคล เพื่อพยายามจูงใจผู้ซือ้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกค้าซึ่งจะเก่ียวข้องกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling Strategy) การ
บริหารหน่วยงาน (Sales Force Management) 

3.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้น
หน่วยงานขาย (Sales Force) ผู้จดัจําหน่ายหรือผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี
จุดหมายเพื่อให้เกิดการขายในทันทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซือ้ที่ใช้สนบัสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้
โดยลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion) การ



23 
 

กระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)การกระตุ้น
พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 

3.4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ หรือ Publicity and Public Relation (PR) มี
ความหมายดงันี ้ การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา
สินค้า หรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพนัธ์  

 การประชาสัมพนัธ์ หรือ Public Relation (PR) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร
ที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้
เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑ์ของบริษัท 

3.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี ้ การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing หรือDirect Response Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นกัการตลาดใช้
ส่งเสริม ผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ซือ้และทําให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทัง้นีต้้องอาศยัฐานข้อมูล
ลูกค้าและการใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็นข่าวสารการ
โฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รบัฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองโดยตรงไปยงัผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้
จดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่านอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing 
หรือE-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร
ส่งเสริมและขาย ผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดยมุ่งหวงัผลกําไรและการค้าเคร่ืองมือที่สําคญัในข้อนี ้
ประกอบด้วย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การ
ขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลก
ซือ้ 
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4. พฤติกรรมการซือ้ของผู้ประกอบการหรือผู้จัดจ าหน่ายสินค้า 
 4.1ห่วงโซ่อุปทาน และช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 การที่สินค้าชิน้หน่ึงที่ถูกผลิต จะออกสู่ตลาดจะต้องผ่านทุกจุดหรือหน่วยต่างๆ ตลอด
หรือเกือบตลอดทัง้สายของห่วงโซ่อุปทาน(Supply Chain) ดงัแสดงในภาพที่ 1ซึ่งห่วงโซ่อุปทาน
ประกอบด้วยจุดที่สําคญัๆ 5 จุด ได้แก่ 
  4.1.1 ผู้ผลิตวตัถุดิบ (Suppliers) หมายถึงผู้ที่ส่งวตัถุดิบให้กบัโรงงานหรือหน่วย
บริการ เช่น องค์กรที่ผลิตวตัถุดิบในการผลิตยา หรือสารเคมี เพื่อส่งให้กบัโรงงานผู้ผลิตยา 
  4.1.2 โรงงานผู้ผลิต (Manufacturers) หมายถึงผู้ที่ทําหน้าที่ในการแปรสภาพวตัถุดิบ
ที่ได้รบัจากผู้ส่งมอบ ให้มีคุณค่าสูงขึน้ 
  4.1.3 ศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Centers) หมายถึงจุดที่ทําหน้าที่ในการ
กระจายสินค้าไปให้ถึงมือผู้บริโภคหรือลูกค้าที่ศูนย์กระจายสินค้าหนึ่งๆ อาจจะมีสินค้าที่มาจาก
หลายโรงงานการผลิต เช่นศูนย์กระจายสินค้าของบริษัทยาย่ีห้อต่างๆ โดยจะมีสินค้ามาจาก
โรงงานผลิตยาในสถานที่ต่างๆ มารวมกนั 
  4.1.4 ร้านค้าย่อย (Retailers) หมายถึง จุดที่ทําหน้าที่ในการกระจายสินค้าไปให้ถึงมือ
ผู้บริโภคผู้ซึ่งจะเป็นผู้ใช้สินค้าชิน้นัน้ ๆ 
  4.1.5 ลูกค้าหรือผู้บริโภค (Consumers or Customers) คือจุดปลายสุดของโซ่อุปทาน 
ซึ่งเป็นจุดที่สินค้าต่างๆจะต้องถูกใช้จนหมดมูลค่าและโดยที่ไม่มีการเพิ่มคุณค่าให้กบัสินค้าหรือ
บริการนัน้ๆ 
 

ผู้ผลิต
วตัถุดิบ 

 

 
 

โรงงาน
ผู้ผลิต 

 

 
 

ศูนย์กระจาย
สินค้า 

 

 
 

ร้านค้า
ย่อย 

 

 
 

ผู้บริโภค 

 
ภาพประกอบ 1 ห่วงโซ่อุปทาน  

 
 ที่มา: Chen; & Paulraj. (2004). Towards a theory of supply chain management:  
the constructs and measurements. Journal of Operations Management, 22:119-150. 
 
  โดยเส้นทางที่สินค้าจะเปล่ียนมือหรือเปล่ียนความเป็นเจ้าของจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค 
แบ่งได้เป็น 2 เส้นทางได้แก่ 
  1. ช่องทางการจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค (Distribution of Consumer Goods) 
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   โดยช่องทางการจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค โดยทัว่ไปมีอยู่ 5 แนวทาง 
    แนวทางที่ 1 : ผู้ผลิต ผู้บริโภค 
    แนวทางที่ 2 : ผู้ผลิต ผู้ค้าปลีก ผู้บริโภค 
    แนวทางที่ 3 : ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ผู้บริโภค 
    แนวทางที่ 4 : ผู้ผลิต ตวัแทน ผู้ค้าปลีก ผู้บริโภค 
    แนวทางที่ 5 : ผู้ผลิต ตวัแทน ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ผู้บริโภค 
  2. ช่องทางการจําหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม. (Distribution of Industrial Goods) 
   โดยช่องทางการจําหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม โดยทัว่ไปมีอยู่ 4 แนวทาง 
    แนวทางที่ 1 : ผู้ผลิต ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
    แนวทางที่ 2 : ผู้ผลิต ผู้จดัจําหน่ายอุตสาหกรรม ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
    แนวทางที่ 3 : ผู้ผลิต ตวัแทน ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
    แนวทางที่ 4 : ผู้ผลิต ตวัแทน ผู้จดัจําหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม ผู้ใช้ 
        ทางอุตสาหกรรม 
  โดยจากห่วงโซ่อุปทาน สามารถสรุปได้ว่า ร้านขายยานัน้ จดัเป็น ผู้ที่อยู่ตรงกลาง 
เชื่อมต่อกนัระหว่างผู้ผลิตสินค้า และผู้บริโภคสินค้า หรือเรียกได้ว่า เป็นผู้จดัจําหน่าย (Distributor) 
นัน่เองซึ่งการซือ้ของผู้จดัจําหน่าย หรือผู้ประกอบการนัน้มีจุดประสงค์แตกต่างจากการซือ้ของ
ผู้บริโภค โดยการซือ้ของผู้บริโภคนัน้เป็นไปเพื่อจุดประสงค์คือ ใช้หรือบริโภคสินค้าชิน้นัน้ ๆ เป็น
หลัก ในขณะที่การซือ้ของผู้จดัจําหน่ายนัน้มีจุดประสงค์คือ การนําสินค้าชิน้นัน้ ๆ มาจดัจําหน่าย
ต่อไปยงัผู้บริโภคนัน่คือ ผู้จดัจําหน่ายนัน้ไม่ใช่ผู้บริโภคสินค้าตวันัน้ ๆ เช่น เจ้าของร้านขายยา และผู้
มีอํานาจสั่งซือ้ยาก็ไม่ใช่ผู้บริโภคยาตวันัน้ ๆ แต่เป็นผู้ที่ซือ้ยาจากบริษัทยา เพื่อนําเป็นจดัจําหน่าย
ต่อให้ผู้บริโภคต่อไป ดงันัน้ในการศึกษาพฤติกรรมของผู้จดัจําหน่ายซึ่งมีจุดประสงค์ในการซือ้เพื่อ
นําไปจําหน่ายนัน้ ย่อมมีความแตกต่างจากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งมีจุดประสงค์ในการ
ซือ้เพื่อนําไปบริโภค 
 4.2 ความแตกต่างระหว่างปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค กับ
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้จัดจ าหน่าย 

 4.2.1 ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 แบ่งได้เป็น 5 ปัจจยั ได้แก่ 

   4.2.1.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัข ัน้พืน้ฐานที่สุดในการกําหนดความ
ต้องการและพฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเชื่อ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รบั
การยอมรบัภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชัน้ทางสังคม  
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   4.2.1.2 ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ ซึ่ง ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครวั บทบาทและสถานะของผู้ซือ้ 
    4..2.1.2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที่มีการเก่ียวข้องกนั ระหว่างคนใน
กลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั 
     - กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครวั เพื่อนสนิท มกัมีข้อจํากดัในเร่ืองอาชีพ 
ระดบัชัน้ทางสังคม และช่วงอายุ 
     - กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่
บ่อย มีความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
    4.2.1.2.2 ครอบครวั เป็นสถาบนัที่ทําการซือ้เพื่อการบริโภคที่สําคญัที่สุด 
ในทางการตลาดควรพิจารณาครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
    4.2.1.2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเก่ียวข้องกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครวั กลุ่มอ้างอิง ทําให้ บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
   4.2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผู้ซือ้มกัได้รบัอิทธิพลจากคุณสมบตัิ
ส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต วฏั
จกัรชีวิตครอบครวั 
   4.2.1.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซือ้ของบุคคลได้รบัอิทธิพลจากปัจจยัทาง
จิตวิทยา ซึ่งจดัปัจจยัในตวั ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้และใช้สินค้า ปัจจยัทาง
จิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ การรบัรู้ ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของ
ตนเอง 
  4.2.2 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้จดัจําหน่าย 

 แบ่งได้เป็น 6 ปัจจยั ได้แก่ 
   4.2.2.1 ปัจจยัจากตวัผลิตภณัฑ์ ได้แก่ 
    4.2.2.1.1 มูลค่าของผลิตภณัฑ์ ถ้าเป็นผลิตภณัฑ์ สินค้าที่มีราคาสูง ช่อง
ทางการจดัจําหน่ายจะสัน้ แต่ถ้าเป็นสินค้าที่มีราคาตํ่า บริษัทอาจจะใช้ช่องทางการจดัจําหน่ายยาว
ได้ นัน่คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจะนิยมพิจารณาซือ้สินค้าที่มีราคาตํ่ามากกว่าสินค้าที่มีราคา
สูง 
    4.2.2.1.2 สภาพของผลิตภณัฑ์ สินค้าที่เสียง่ายหรือเป็นสินค้าที่ล้าสมยัเร็ว
ได้แก่ สินค้าประเภทแฟชัน่ บริษัทก็ควรจะเลือกช่องทางการจดัจําหน่ายสินค้าสัน้เพื่อให้สินค้าถึงมือ
ผู้บริโภคโดยเร็วสําหรบัผู้ประกอบการร้านค้าปลีกนัน้จะพิจารณาหรือไม่พิจารณาปัจจัยนีข้ึน้อยู่กบั
ปัจจยัสภาพของตลาด และสภาพแวดล้อมประกอบ 
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    4.2.2.1.3 ขนาดของผลิตภณัฑ์ สินค้าที่มีขนาดใหญ่มีต้นทุนในการเก็บรักษา
และ การขนส่งสูง บริษัทก็ควรจะเลือกช่องทางการจําหน่ายสัน้โดยการจดัจําหน่ายตรงถึงผู้บริโภค
เอง ซึ่งผู้ประกอบการร้านค้าปลีกนัน้ก็ไม่นิยมซือ้สินค้าที่มีขนาดใหญ่ มีต้นทุนในการเก็บรกัษาและ 
การขนส่งสูงเช่นกนั 
    4.2.2.1.4 การบริการ สินค้าที่ต้องการการบริการมาก เช่น เคร่ืองปรบัอากาศ 
บริษัทควรจะเลือกช่องทางการจําหน่ายสัน้หรือจําหน่ายเองในขณะที่สินค้าที่ไม่ต้องการการบริการ
มาก เช่น ซือ้ไปแล้วผู้บริโภคสามารถจดัการทุกอย่างได้ด้วยตนเอง นัน้จะเป็นสินค้าที่ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกนิยมซือ้มากกว่า 
   4.2.2.2 สภาพของตลาด 
   สภาพของตลาดนัน้แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภทหลัก ๆ คือ สภาพของตลาดที่มี
ลูกค้าอยู่เฉพาะกลุ่ม กบัสภาพของตลาดที่มีลูกค้าหลากหลาย โดยหากสภาพของตลาดเป็น
ลักษณะที่มีลูกค้าอยู่เฉพาะกลุ่มเท่านัน้ เช่น ตลาดอุตสาหกรรม ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกก็จะมี
พฤติกรรมการซือ้เฉพาะสินค้าบางประเภทเท่านัน้ ในทางตรงกนัข้ามหากสภาพของตลาดเป็น
ลักษณะที่มีลูกค้าหลากหลาย หรือมีการกระจายของปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภค เช่น ตลาด
ผู้บริโภคทัว่ไป ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกก็จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าที่หลากหลายประเภท
มากกว่า 
   4.2.2.3 คู่แข่งขนั 
   คู่แข่งขนันัน้ หมายถึง บริษัทผู้ผลิตที่มีหลากหลายบริษัท มิใช่จํานวนร้านค้าปลีก 
หรือผู้จดัจําหน่ายที่มีหลากหลาย โดยข้อดีของการทําตลาดสินค้าที่มีคู่แข่งขนัอยู่หลายราย คือ 
สามารถกระทําได้ง่ายและ ผู้บริโภคก็ยอมรบัอยู่แล้ว แต่ก็มีข้อเสีย คือ มกัจะมีสินค้าประเภท
เดียวกนัเป็นจํานวนมากโดยผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจะพิจารณาถึงข้อมูลต่าง ๆ ของบริษัทผู้ผลิต
แต่ละบริษัทว่าบริษัทใดเหมาะสมกบัลักษณะธุรกิจของตนมากกว่า ดงันัน้ถ้าบริษัทต้องการ จะ
หลีกเล่ียงสภาพทางการแข่งขนั บริษัทก็จะหนัไปใช้ช่องทางการจดัจําหน่ายแบบอ่ืนแทน 
   4.2.2.4 คนกลางหรือตวัแทนจําหน่าย 
   ในประเด็นนี ้ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจะพิจารณาว่า 
    4.2.2.4.1 คนกลางสามารถให้บริการได้ดีหรือไม่ 
    4.2.2.4.2 คนกลางมีความสามารถในการสนบัสนุนการหาตลาด หรือลูกค้าได้
เพิ่มเติมอีกหรือไม่ 
    4.2.2.4.3 คนกลางสามารถในการสนบัสนุนการจําหน่ายสินค้าได้มากน้อย
เพียงไร 
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    4.2.2.4.4 ประวตัิการทํางานของคนกลางเป็นอย่างไร 
    4.2.2.4.5 คนกลางได้ให้ความร่วมมือในการจดัจําหน่ายมากน้อยเพียงใด 
    4.2.2.4.6 คนกลางมีข้อเรียกร้องอะไร หรือไม่ 
   4.2.2.5 ตวับริษัท ได้แก่ 
    4.2.2.5.1 ขนาดของธุรกิจ โดยทัว่ไปผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจะเลือกซือ้
ผลิตภณัฑ์จากธุรกิจขนาดใหญ่มากกว่าธุรกิจขนาดเล็ก 
    4.2.2.5.2 ชื่อเสียงของธุรกิจ ธุรกิจที่มีชื่อเสียงดีย่อมมีโอกาสที่ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกจะเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์มากกว่าธุรกิจที่ไม่มีใครรู้จ ัก 
    4.2.2.5.3 ฐานะทางการเงิน ธุรกิจที่มีฐานะทางการเงินมัน่คงย่อมจะมีโอกาส
ที่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจะเลือกทําธุรกิจด้วยมากกว่า 
    4.2.2.5.4ประสบการณ์และความสามารถของฝ่ายบริหาร บริษัทที่มีผู้บริหาร 
ที่มีประสบการณ์และความสามารถสูง อาจจะสามารถทําให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์ง่ายมากขึน้ 
    4.2.2.5.5 วตัถุประสงค์และนโยบายของบริษัท บริษัทที่มีนโยบายตรงกบั
นโยบายของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ย่อมทําให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกมีการซือ้ที่ดีกว่า 
   4.2.2.6 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
   สภาพทางเศรษฐกิจที่ตกตํ่าเป็นสาเหตุหนึ่งที่ทําให้พฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกเปล่ียนไป โดยอาจจะมีการซือ้น้อยลง เนื่องจากมีการจําหน่ายสินค้าได้
น้อยลง และสินค้าที่มีราคาตํ่ากว่ามกัจะเป็นสินค้าที่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกเลือกซือ้มากกว่า 
เพราะสามารถจําหน่ายสินค้าในราคาตํ่าแก่ผู้บริโภคได้ง่ายกว่าสินค้าที่มีราคาสูงกว่า 

  จากข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค
โดยมากมาจากปัจจยัส่วนบุคคลของตวัผู้บริโภค หรือเป็นปัจจยัที่เกิดจากตวัผู้บริโภคเอง ในขณะที่
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้จดัจําหน่าย โดยมากเป็นปัจจยัที่มาจ ากสภาพแวดล้อม 
หรือมาจากปัจจยัต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อผู้บริโภคอีกทีหน่ึง ไม่ได้มาจากตวัผู้จดัจําหน่าย 
 อย่างไรก็ตาม พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค และพฤติกรรมการซือ้ของผู้จดัจําหน่ายนัน้ 
สามารถใช้ทฤษฎีของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการทํานายได้เช่นเดียวกนั แต่มีประเด็นที่
แตกต่างกนั คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผลมีต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคนัน้ จะต้อง
พิจารณาในมุมมองของการซือ้สินค้าไปเพื่อบริโภค และมองถึงปัจจยัภายในตวับุคคลต่าง ๆ ในขณะ
ที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผลมีต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ประกอบการนัน้ จะต้องพิจารณา
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ในมุมมองของการซือ้สินค้าเพื่อนําไปขายต่อ มิใช่พิจารณามุมมองของการบริโภคเหมือนกบั
พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคทั่วไป 
 โดยในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัจะวดัผลของพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านขายยาจาก 
พฤติกรรมการซือ้ หรือจาก ยอดการสั่งซือ้ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จํากดั เฉล่ียต่อเดือนของร้าน
ขายยานัน้ ๆ ในรอบ 12 เดือนล่าสุด 
 
5. ข้อมูลทั่วไปของบริษัทที.แมน ฟาร์มาจ ากัด 
 บริษัท ที.แมน ฟาร์มา จดทะเบียนเป็นนิติบุคคล เม่ือวนัที่ 24 สิงหาคม พ.ศ. 2515 โดย
คุณธีรวฒัน์  ฐานะโชติพนัธ์ (ประธานบริษัท) โดยเร่ิมแรกจากการเป็นผู้แทนจําหน่ายยาร่วม 10 ปี 
และได้เล็งเห็นความเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมผลิตยาภายในประเทศ รวมถึงการมีเจตนารมณ์
ในการผลิตยาที่มีคุณภาพและความปลอดภยัในระดบัสากล แต่ราคายุติธรรมต่อคนไทย จึงได้ก่อต ัง้
โรงงานผลิตยาแผนปัจจุบนั ภายใต้ชื่อ ห้างหุ้นส่วนจํากดั ที.วี ฟาร์มาซูติคอล จากนัน้ได้มีการ
เปล่ียนชื่อ เป็นห้างหุ้นส่วนจํากดั ที.แมน ฟาร์มา ในปี พ.ศ. 2536 และกลายมาเป็น บริษัท ที.แมน 
ฟาร์มา จํากดั (ที.แมน กรุ๊ป) ในปัจจุบนั (พ.ศ.2556) ซึ่งประกอบไปด้วย   
 1. โรงงานผลิตยาแผนปัจจุบนั ต ัง้อยู่ในเขตพระรามที่ 2 และได้รบัการรบัรองมาตราฐาน
การผลิตยาที่ดี  (Good Manufacturing Practice : GMP) จากกระทรวงสาธารณสุขอย่างต่อเนื่อง
จนถึงปัจจุบนั และได้รบัการรบัรองระบบมาตราฐานคุณภาพ ISO 9001 : 2000 
 2. โรงงานผลิตยาสมุนไพรและยาแผนโบราณที่ได้รบัรองมาตราฐานจากกระทรวง
สาธารณสุข ต ัง้อยู่ในเขตปทุมธานี  ซึ่งทําการผลิตยาแผนโบราณ, ยาสมุนไพร ในรูปแบบของ
ผลิตภณัฑ์สําเร็จรูปและเป็นผู้ผลิตสารสกดัสมุนไพรส่งออกไปหลายประเทศทั่วโลก 
 3. บริษัทนําเข้าเวชภณัฑ์ยา และเคร่ืองมือแพทย์จากต่างประเทศ โดยทําหน้าที่เป็น
ตวัแทนจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์จากบริษัทผู้ผลิตยาจากต่างประเทศ โดยครอบคลุมตัง้แต่ ระบบการ
ขึน้ทะเบียน, วางแผนการตลาดการขยายและการจดัการระบบการขนส่งสินค้าให้กบัคู่ค้า 
 บริษัท ที.แมน ฟาร์มา จํากดั มีนโยบายการดําเนินธุรกิจที่ชดัเจน และยึดมัน่ในการมุ่งมัน่
คิดค้น  พฒันาเวชภณัฑ์ยาที่ดีมีคุณภาพที่ได้มาตราฐานสากล ตลอดจนการเป็นโรงงานที่ได้รบั
ความไว้วางใจจากธุรกิจร้านขายยา คลินิค โรงพยาบาลภาครฐั และเอกชน ด้วยความซื่อสัตย์ทัง้ใน
ด้านผลิตภณัฑ์ และการซือ้ขายระหว่างกนั นอกจากนัน้บริษัท ที.แมน ฟาร์มา จํากดั ยงัมีอุดมการ
ในการพฒันาและขยายฐานการผลิตอย่างต่อเนื่อง และต่อยอดธุรกิจให้ครอบคลุมในทุกๆด้านของ
อุตสาหกรรมยาภายในประเทศ ซึ่งในปัจจุบนัสามารถแบ่งกลุ่มผลิตภณัฑ์ที่ทางบริษัทผลิตและจดั
จําหน่าย คือ 



30 
 

 1.กลุ่มยาแผนปัจจุบนั และเคร่ืองมือแพทย์ (Pharmaceutical line) ได้แก่ ยาแผนปัจจุบนั 
ประกอบด้วยยาเม็ดยาแคปซูลยานํา้ยาครีมยาฉีด และกลุ่มเคร่ืองมือแพทย์ ซึ่งมีจํานวนรายการ
สินค้าในปัจจุบนัประมาณ 350 รายการ 

 2.กลุ่มยาแผนโบราณ และยาสมุนไพร (Heaven-herb line) ได้แก่ กลุ่มยาแผนโบราณ 
และยาสมุนไพร ในรูปแบบยาเม็ดยาแคปซูลยานํา้ยาครีม รวมไปถึงสารสกดัจากสมุนไพรไทยและ
ต่างประเทศ 

 3.กลุ่มอาหารเสริม (Nutrition line) ได้แก่กลุ่มอาหารเสริมวิตามินเกลือแร่ที่ไม่จดัขึน้
ทะเบียนเป็นยารกัษาโรค โดยมุ่งเน้นเป็นสินค้า เพื่อการบรโภคโดยทัว่ไปของผู้บริโภค (consumer 
product)   

 4.กลุ่มเคร่ืองสําอางและผลิตภณัฑ์บํารุงผิว (Derma-care line) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เพื่อการ
บํารุงรกัษาดูแลผิวทัง้ผิวกายและผิวหน้า ภายใต้การควบคุมและแนะนําจากแพทย์ผิวหนงัโดยตรง  
 ในปัจจุบนับริษัท ที.แมน ฟาร์มาจํากดั มีสํานกังานใหญ่ต ัง้อยู่ที่ 69 ซอยบางขุนเทียน 14 
แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน กรุงเทพ 10150 โทร 02-415-1007 โดยมีพนกังานทัง้สิน้ 652 คน ซึ่ง
ปฏิบตัิหน้าที่ในส่วนของฝ่ายโรงงานได้แก่ฝ่ายผลิต ฝ่ายวิจยัและพฒันา ฝ่ายวิจยัและประกนั
คุณภาพจํานวน 460 คน  ในส่วนของฝ่ายบริษัทได้แก่ฝ่ายสนบัสนุนงานขาย ฝ่ายบญัชีและการเงิน 
ฝ่ายจดัซือ้ ฝ่ายคลังสินค้า ฝ่ายขนส่งและฝ่ายการตลาด จํานวน 112 คน นอกจากนัน้เป็นฝ่ายขาย
หรือผู้แทนยาจํานวน 80 คน ซึ่งคลอบคลุมทัว่ประเทศไทยในช่องทางการจดัจําหน่ายทัง้โรงพยาบาล 
คลินิกและร้านขายยา 
 
6. งานวิจัยที่เก่ียวข้องระหว่างลักษณะของร้านขายยา ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมของผู้ประกอบการ 

 6.1 งานวิจัยในกลุ่มท่ีศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะของร้านขายยา กับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  พิริยะ สีหะกุลัง (2536) ได้ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาที่มี
เภสัชกรเป็นเจ้าของ ในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยศึกษาเปรียบเทียบลักษณะที่เหมือนและ
แตกต่างกนัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่างร้านขายยาที่ต ัง้อยู่ในชุมชนใหญ่ ซึ่งเป็น
บริเวณที่มีประชากรหนาแน่น หรือมีประชาชนผ่านไปมาจํานวนมาก ได้แก่ ตลาด ศูนย์การค้า และ
ร้านขายยาที่ต ัง้อยู่ในชุมชนย่อย ซึ่งเป็นบริเวณที่ประชากรอาศัยหนาแน่นปานกลาง ได้แก่ บ้าน
จดัสรร ที่พกัอาศยั หรือที่นอกเหนือจากชุมชนใหญ่ โดยศึกษากบัเจ้าของร้านขายยาแผนปัจจุบนัที่มี
เภสัชกรเป็นเจ้าของร้าน ในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ทุกร้าน จํานวน 46 ร้าน 
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 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ที่เหมือนกนั ได้แก่ สัดส่วนระหว่างยาแผน
ปัจจุบนัและยาแผนโบราณ และการนําผลิตภณัฑ์ใหม่เข้ามาจําหน่าย ในขณะที่ปัจจยัที่แตกต่างกนั 
ได้แก่ ประเภทของสินค้า ซึ่งร้านในชุมชนใหญ่ มีเคร่ืองอุปโภคบริโภคจําหน่ายด้วย และการเลือกยา
เข้ามาจําหน่ายภายในร้าน โดยร้านในชุมชนใหญ่เลือกพิจารณายาที่ขายง่ายติดตลาด ส่วนร้านใน
ชุมชนย่อยเลือกพิจารณายาที่นิยม และมีผลในการรกัษา 

 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่ายนัน้ ทุกปัจจยัมีความแตกต่างกนั ได้แก่ ลักษณะ
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกนั นอกจากนัน้โดยร้านในชุมชนใหญ่มีการสั่งซือ้ยาเป็นจํานวน
ครัง้มากกว่า มีจํานวนสินค้าหมุนเวียนต่อเดือนมากกว่า และมีจํานวนร้านขายยาคู่แข่งมากกว่า 

 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดที่เหมือนกัน ได้แก่ ขนาดป้ายชื่อร้าน จํานวนโฆษณา
ยาในร้าน และจํานวนลูกค้าที่มาปรึกษาและขอคําแนะนํา ในขณะที่พบว่า ในร้านที่ต ัง้อยู่ในชุมชน
ใหญ่แล้ว คําแนะนําของเภสัชกรต่อยาที่โฆษณามีผลต่อการขาย และมีการลดราคาให้ลูกค้าที่ใช้
บริการเป็นประจํา  ในขณะที่ร้านขายยาที่ต ัง้อยู่ในชุมชนย่อยไม่มี 

 และสําหรบัปัจจยัด้านราคาพบว่า ทัง้ร้านในชุมชนใหญ่และย่อยไม่แตกต่างกนั คือ ต ัง้
ราคายาตามกล่องที่กําหนด และขึน้ราคายาเม่ือมีการขึน้ราคาจากผู้ผลิตหรือผู้จดัส่ง  

 วิบูลย์ อสัมภินพงศ์ (2543) ได้ทําการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านขาย
ยาต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจจดัหน่ายผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไทย
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านขายยาทัง้หมดในอําเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 112 คน
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัที่ผู้ประกอบการร้านขายยาให้ความสําคญัมาก
ที่สุด โดยมีปัจจยัย่อยที่สําคญั คือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ และการเปล่ียนคืนสินค้าหมดอายุ
และสินค้าชํารุดอย่างไรก็ตามปัจจยัด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ก็เป็นปัจจยัที่ผู้ประกอบการร้านขายยาให้ความสําคญัในระดบัสูงโดยปัจจัยย่อยด้าน
ราคาที่สําคญั ได้แก่ ราคาที่เหมาะสมใกล้เคียงกบัผลิตภณัฑ์คู่แข่งที่มีในร้าน การให้ร้อยละของกําไร
ที่สูง และการซือ้ขายระบบเครดิตปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจดัจําหน่ายที่สําคญั ได้แก่ ความ
สะดวกในการสั่งซือ้ บริษัทจดัส่งสินค้ารวดเร็ว พนกังานขายบริการถึงร้าน และมีเบอร์โทรฟรีเพื่อสั่ง
ยาหรือให้คําแนะนําลูกค้าและปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดที่สําคญั ได้แก่ พนกังานขายมี
ความรู้ในผลิตภณัฑ์ที่ขาย การให้ความรู้เก่ียวกับสมุนไพรผ่านส่ือต่าง ๆการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ 
แผ่นพบัที่มีสีสันสวยงามเก่ียวกบัประโยชน์ของสมุนไพร การจดัประชุมให้ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพร
แก่ร้านค้าโดยผู้เชี่ยวชาญ และพนกังานให้บริการดี 
 



32 
 

 6.2 งานวิจัยในกลุ่มท่ีศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
กับพฤติกรรมการซือ้ของผู้ประกอบการ 

 อลงกรณ์ ลีละอุปธิกานต์ (2547) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมการซือ้ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาจากบริษัท บางกอกดรกั จํากดั โดยศึกษาตวัแปร
อิสระ คือ ทําเลที่ต ัง้ของร้านขายยา ระดบัการศึกษาของผู้ประกอบการ วิชาชีพของผู้ประกอบการ 
รูปแบบของร้านขายยา รายได้จากการขายยาเฉล่ียต่อเดือน ขนาดของร้านขายยา จํานวนชัว่โมงที่
เปิดร้านต่อวนั ระยะเวลาที่ดําเนินกิจการถึงปัจจุบนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และศึกษา
ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซือ้ยา ซึ่งวดัผลจาก จํานวนครัง้ที่ซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน มูลค่ายาที่ซือ้
เฉล่ียต่อครัง้ และจํานวนรายการยาที่ซือ้เฉล่ียต่อครัง้งานศึกษาครัง้นี ไ้ด้ทําศึกษาใน ผู้ประกอบการ
ร้านขายยาที่ซือ้หรือเคยซือ้ยาจากบริษัท บางกอกดรกั จํากดัจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า
ทําเลที่ต ัง้ของร้านขายยา รายได้จากการขายยาเฉล่ียต่อเดือน รูปแบบของร้านขายยา ขนาดของ
ร้านขายยา และระยะเวลาที่ดําเนินกิจการถึงปัจจุบนัที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ยาจากบริษัท 
บางกอกดรกั จํากดั แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ .01 นอกจากนัน้ยงัพบว่าปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์ทิศทางบวก ในระดบัตํ่า กบัพฤติกรรมการซือ้ยาจากบริษัท บางกอกดรกั จํากดั และ
ปัจจยัด้านราคามีความสัมพนัธ์ทิศทางบวก ในระดบัปานกลาง กบัพฤติกรรมการซือ้ยาจากบริษัท 
บางกอกดรกั จํากดั 

 จิตราภรณ์ วนัใจ (2548) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจจดัจําหน่ายยาสมุนไพรไทยของผู้ประกอบการร้านขายยา จงัหวดัเชียงราย และศึกษา
ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจจดัจําหน่ายยา
สมุนไพรไทยของผู้ประกอบการร้านขายยา จงัหวดัเชียงราย โดยศึกษาในความแตกต่างของ
ประเภทของร้านขายยาและระยะเวลาเปิดกิจการ โดยศึกษาในผู้ประกอบการร้านขายยา จํานวน 
146 ร้านผลการศึกษาพบว่า ในภาพรวมแล้ว ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจจดัจําหน่ายยาสมุนไพรไทย ที่ผู้ประกอบการร้านขายยาให้ความสําคญัมากที่สุด คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้านการช่องทางจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 
ตามลําดบัปัจจยัย่อยของด้านผลิตภณัฑ์ที่สําคญัได้แก่ ตวัยามีความปลอดภยั มีเคร่ืองหมายรบัรอง
จากสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมีขนาดยาให้เลือกหลายชนิดปัจจยัย่อยของ
ด้านราคา ที่สําคญั ได้แก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าที่ได้รบัจากผลิตภณัฑ์ มีราคาเดียวกนัหรือ
ใกล้เคียงกบัราคาสินค้าอ่ืนในท้องตลาด และราคาไม่สูงกว่าราคาสินค้าอ่ืนในท้องตลาดปัจจัยย่อย
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ที่สําคญั ได้แก่ รกัษาคุณภาพสินค้าระหว่างการจดัส่ง มีการสั่งซือ้
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สะดวก และมีบริการสั่งยาทางอินเตอร์เน็ต ปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด ที่สําคญั ได้แก่ 
การขายโดยใช้พนกังานขายที่มีมนุษยสัมพนัธ์ดี การขายโดยใช้พนกังานขายที่มีการแก้ไขปัญหา
ให้กบัลูกค้าเป็นที่น่าพอใจ และการส่งเสริมการขายให้แก่ร้านค้า ซึ่งจดัให้มีการประชุมเพื่อให้ความรู้
และรบัฟังปัญหาของผู้จดัจําหน่ายอย่างไรก็ตามพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกจดัจําหน่ายยาสมุนไพรไทยของร้านขายยาที่มีประเภทของร้านขายยา และระยะเวลา
เปิดกิจการที่แตกต่างกนั 

 อดิศร กาญจนโสภา (2550) ได้ศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตดัสินใจเลือกซือ้
เวชภณัฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ คือ สาขาวิชาของผู้ประกอบการ ระยะเวลาเปิดดําเนินการ ภาวการณ์แข่งขนัในพืน้ที่ 
ลักษณะการขาย และการมีเภสัชกรประจําอยู่ที่ร้านโดยทําการศึกษาจากผู้ประกอบการร้านขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 363 ราย พบว่า ในภาพรวมแล้วผู้ประกอบการร้านขายยา ให้
ความสําคญักบั ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรกรองลงมาด้านราคาด้านช่องทางการจดั
จําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลําดบั 

 สําหรบัการศึกษาในแต่ละด้านพบว่า ในด้านผลิตภณัฑ์มีปัจจยัที่สําคญั คือมีฉลาก
และคําอธิบายวิธีใช้โดยละเอียดและเข้าใจง่ายคุณภาพของผลิตภณัฑ์โดยดูจากแหล่งวตัถุดิบและ
โรงงานผู้ผลิตรูปแบบการบรรจุหีบห่อสวยงามคงทนบริษัทที่มีชื่อเสียงและมัน่คงและชื่อเสียงของ
ผลิตภณัฑ์และตราสินค้า ตามลําดบั 

 ในด้านราคาพบว่าปัจจยัที่สําคญั คือสามารถนําไปขายทํากําไรได้มากสามารถต่อรอง
ราคาได้มีการติดป้ายราคาขายไว้ชดัเจนมีส่วนลดในการสั่งซือ้จํานวนมากและราคาถูกกว่าย่ีห้ออ่ืน 
ตามลําดบั 

 ในด้านช่องทางการจดัจําหน่ายพบว่าปัจจัยที่สําคญั คือ คุณภาพในการจดัส่งสินค้า
คงสภาพเดิมไม่ชํารุดเสียหายระยะเวลาในการจดัส่งสินค้ารวดเร็วสะดวกสบายในการสั่งซือ้สามารถ
สั่งสินค้าทางโทรศพัท์หรือจดหมายมีพนกังานขายเข้าพบสม่ําเสมอและมีตวัแทนจําหน่ายทั่วไปทํา
ให้หาซือ้ได้ง่าย ตามลําดบั 

 และในด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจยัที่สําคญั คือมีการจดัรายการให้ส่วนลดพิเศษมี
การจดัรายการแจกของสมนาคุณมีการโฆษณาทางโทรทศัน์วิทยุและมีการประชาสัมพนัธ์ออกงาน
แสดงสินค้า ตามลําดบั 

 นอกจากนัน้ยงัพบว่า ผู้ประกอบการที่จบการศึกษาในคณะหรือสาขาวิชาที่ เรียนมา
ต่างกนัมีปัจจยัการเลือกซือ้เวชภณัฑ์ยาในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 ผู้ประกอบการที่มีระยะเวลาเปิดดําเนินการต่างกันผู้ประกอบการที่มีภาวการณ์แข่งขนัในพืน้ที่
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ต่างกนัผู้ประกอบการที่มีลักษณะการขายต่างกนัและผู้ประกอบการที่มีเภสัชกรประจําอยู่ประจํา
ร้านช่วงเวลาต่างกนัมีปัจจยัการเลือกซือ้เวชภณัฑ์ยาในภาพรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 

 ภิวาภรณ์ เนืองนนัท์ (2551) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลในการ
ตดัสินใจสั่งซือ้ยากลุ่มลดไขมนัในเลือดที่ผลิตในประเทศของร้านขายยา ที่อยู่ในจงัหวดัเชียงรายโดย
ทําการศึกษาใน ผู้ประกอบกิจการร้านขายยาในจงัหวดัเชียงราย 150 คนศึกษาในตวัแปรอิสระ 
ได้แก่ อายุของผู้ประกอบการ ระดบัการศึกษาของผู้ประกอบการ ขนาดของร้านขายยา และทําเล
ที่ต ัง้ของร้านขายยาผลการศึกษาในภาพรวมพบว่า ปัจจยัที่สําคญัต่อการตดัสินใจสั่งซือ้ยากลุ่มลด
ไขมนัในเลือดที่ผลิตในประเทศ ได้แก่ ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของบริษัทยาแหล่งที่มาของ
วตัถุดิบที่บริษัทยานํามาใช้ในการผลิตยา ความรวดเร็วในการจดัส่งผลิตภณัฑ์ยา ความสํานึกต่อ
หน้าที่และปฏิบตัิงานของพนกังานบริษัทยาการแจกของแถม (Gimmick) จากบริษัทยา และชื่อหรือ
ตราผลิตภณัฑ์ของยาที่ผลิตภายในประเทศมีความคล้ายคลึงกบัยาต้นแบบ ตามลําดบัและยงัพบว่า
ร้านขายยาที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ผู้ประกอบการ และลักษณะของร้านขายยา ได้แก่ อายุ
ของผู้ประกอบการ ระดบัการศึกษาของผู้ประกอบการ ขนาดของร้านขายยา และทําเลที่ต ัง้ของร้าน
ขายยาที่แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วประสมทาการตลาดที่มีผลในการตดัสินใจสั่งซือ้ยากลุ่มลดไขมนัใน
เลือดที่ผลิตในประเทศแตกต่างกนัไปด้วย 

 จากการศึกษางานวิจยัที่ผ่านมา ในหวัเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของ
ร้านขายยาสามารถสรุปได้ว่า ปัจจยัด้านลักษณะทัว่ไปของร้านขายยา ได้แก่ วิชาชีพของ
ผู้ประกอบการ ขนาดของร้านขายยา ทําเลที่ต ัง้ของร้านขายยา จํานวนเวลาที่เปิดร้านต่อวนั 
ระยะเวลาที่ดําเนินกิจการมาจนถึงปัจจุบนั และระยะเวลาที่มีการซือ้ขายกบัองค์กรที่ผลิตหรือจดั
จําหน่ายยามีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการซือ้ยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดก็มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาด้วยเช่นกนั 

 ดงันัน้ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัจึงมีความมุ่งหมายเพื่อที่จะศึกษาในประเด็นของอิทธิพล
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มาจํากดั โดย
ศึกษาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัที่มีลักษณะของร้านขายยาแตกต่างกนั คือ มีจํานวนเวลา
ปฏิบตัิการของเภสัชกรประจําร้านและวิชาชีพของผู้ท่ีมีอํานาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาท่ีแตกต่างกนั
โดยแบ่งเป็นร้านขายยาที่มีช่วงเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจําร้านเต็มเวลาหรือต ัง้แต่ร้อยละ 80 
ของระยะเวลาทําการของร้าน กบัร้านที่มีช่วงเวลาปฏิบตัิการน้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาทํา
การของร้านและวิชาชีพของผู้ท่ีมีอํานาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาท่ีเป็นเภสัชกรกบัเป็นวิชาชีพอ่ืน
และได้ต ัง้สมมติฐานงานวิจยัครัง้นีว่้า 
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 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาซ่ึงมีลักษณะจ านวนเวลาปฏิบติัการ
ของเภสัชกรประจ าร้าน และวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซ้ือยาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 
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บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 

 ในการวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
 1.  การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
 2.  การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 
 3.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4.  การจดักระท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา
จ ากดัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั พบว่าลูกค้าของ
บริษัทที่เป็นร้านขายยามีทัง้หมด 1,142 ร้าน ดงันัน้ จ านวนประชากรทัง้หมด คือ 1,142 คนซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี ้ จะท าการเก็บข้อมูลจากทุกหน่วยของประชากร 
 

 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

 ใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากประชากร คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มาจ ากดัในเขตกรุงเทพมหานครทุกคน หลังจากนัน้จึงแยกข้อมูลเพื่อน าไปวิเคราะห์เป็น 4 กลุ่ม
ดงันี ้
   1. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไประยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   2. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การ (ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   3. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนัและมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   4. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

 1. ผู้วิจยัศึกษาเอกสาร บทความ หนงัสือ และงานวิจยัที่เก่ียวข้องกบัปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาของร้านขายยา 

 2. น าปัจจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น
ข้อกระทงต่างๆ จ านวน 44 ข้อ โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้
   ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ตอนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซือ้ยา 
   ตอนที่ 3 ยอดซือ้รวมในเดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 
 
 วิธีการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 1. น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้ เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และผู้เชี่ยวชาญ
เพื่อตรวจสอบคุณภาพของตรวจสอบคุณภาพและความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา ( IOC : Index of Item 
Objective Congruence) โดยก าหนดเกณฑ์การพิจารณา  คือ   
   เห็นว่าสอดคล้อง  ให้คะแนน  +1 
   ไม่แน่ใจ    ให้คะแนน   0 
   เห็นว่าไม่สอดคล้อง ให้คะแนน  -1 

 หลังจากนัน้จึงท าการปรบัปรุง แก้ไข ถ้อยค า ความหมาย และการเรียงล าดบัข้อ
กระทงใหม่ 

 2. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแล้ว ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างในขัน้ตอน
การสร้างเคร่ืองมือจ านวน 32 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อกระทง ด้วยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ระหว่างข้อกระทงแต่ละข้อกบัคะแนนรวมของข้อกระทงข้ออ่ืน ๆ (Corrected Item-Total 
Correlation; CITC) และวิเคราะห์ค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ด้วยสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha 
Coefficient) ของ ครอนบาช (Cronbach) โดยแบบสอบถามท่ีได้จะต้องมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของแต่ละส่วนไม่น้อยกว่า .70 

 3. หากแบบสอบถามที่ได้มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาน้อยกว่า .70 ผู้วิจยัจะท าการ
คดัเลือกข้อกระทงที่มีค่า CITC น้อยท่ีสุดออก และวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาใหม่ และ
กระท าซ า้จนกว่าค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของแบบสอบถามในแต่ละหวัข้อจะไม่น้อยกว่า .70 

4. ผลการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัแสดงในภาคผนวก ก และภาคผนวก ค และ
แบบสอบถามที่ใช้ในงานวิจยัครัง้นีด้งัแสดงในภาคผนวก ข 
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 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sample) โดยแบ่งตวัอย่าง

ออกเป็น 4 กลุ่มตามเง่ือนไข กลุ่มละ 8 คน รวมกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 32 
คน 
   1. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การ (ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   2. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การ (ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   3. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
   4. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. ผู้วิจยัอธิบายถึงวิธีการเก็บข้อมูลกบัผู้แทนยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั โดย
ผู้วิจยัมอบหมายให้ผู้แทนยา เป็นผู้คดักรอง และเป็นผู้น าแบบสอบถามตอนที่ 1 และ 2 ไปส่งให้กบั
ผู้ที่มีอ านาจสิทธิขาดในการสั่งซือ้ยาของร้านยาในเขตที่ตวัผู้แทนยาผู้นัน้รบัผิดชอบดูแลอยู่ 

 2. ผู้แทนยาติดต่อกบัร้านขายยา และขอความร่วมมือกบัผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้
ยาของร้านขายยานัน้ ๆ ในการตอบแบบสอบถามที่ผู้วิจยัพฒันาขึน้ โดยผู้วิจยัได้มอบหมายให้
ผู้แทนยาเก็บข้อมูลในเดือนมกราคม ถึงกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2557 โดยผู้ที่มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาของ
ร้านขายยานัน้ ๆ สามารถทัง้ตอบแบบสอบถามและส่งคืนให้กบัผู้แทนยาทนัที หรือเก็บ
แบบสอบถามไว้ แล้วจึงส่งคืนแบบสอบถามที่ตอบแล้วกบัผู้แทนยา หรือทีมงานของบริษัท เช่น ทีม
ขนส่งสินค้า ทีมเก็บบิลหรือทีมจดัส่งเอกสาร ภายในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 

 3.ผู้วิจยัมอบหมายให้ผู้แทนยา เป็นผู้เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่กลุ่มตวัอย่างตอบแล้ว 
โดยน าส่งคืนผู้วิจยัภายในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 
 
การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. ผู้วิจยัท าการคดัเลือกแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์เข้าสู่การวิจยัและท าการน า
ข้อมูลยอดการสั่งซือ้ของร้านขายยาที่มีการตอบแบบสอบถามอย่างสมบูรณ์ โดยเป็นยอดสั่งซือ้
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ตัง้แต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 จากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มาจ ากดั มาควบรวมกบัข้อมูลจากแบบสอบถามที่ เก็บรวบรวมมา 

 2. ผู้วิจยัท าการคดัแยกกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 4 กลุ่ม ตามเง่ือนไข คือ การมีจ านวนเวลา
ปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้านและวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาท่ีแตกต่างกนั 
ดงัที่กล่าวไปแล้วในข้างต้น 

 3. ผู้วิจยัน าข้อมูลทัง้หมดมาท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานของ
การวิจยัที่ระดบันยัส าคญั .05 โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์วิเคราะห์ข้อมูลสถิติ  

 4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.1 การวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) 
  4.2 การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ด้วยวิธี Stepwise 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัครัง้นี ้ มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการตลอดระยะเวลาท าการของร้าน กบัร้านขายยาที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการไม่เต็มช่วงระยะเวลาท าการของร้าน และระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกร กบัร้านขายยาที่
มีผู้ประกอบวิชาชีพอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่เภสัชกรเป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ซึ่งวดัพฤติกรรมการซือ้จาก ยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือนของ
ร้านขายยานัน้ ๆ ในรอบ 12 เดือนล่าสุด คือ ยอดการสั่งซือ้ต ัง้แต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง 
เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 โดยผู้วิจยัได้ก าหนดสัญลักษณ์ต่างๆ และอกัษรย่อของตวัแปรที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดงันี ้

 n   แทน จ านวนตวัอย่าง 
 N   แทน จ านวนประชากร 
 x̄   แทน ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาด 
 SD   แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Diviation) 
 r   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
 B    แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ 
 Std.Error แทน ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสัมประสิทธ์ิการถดถอย 

 β (Beta) แทน ค่าน า้หนกัเบต้าของตวัแปรอิสระ 
 R2   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย 

 α   แทน ความน่าจะเป็นของการเกิดความคลาดเคล่ือนที่ยอมรบัได้ 
 p (Sig.) แทน ความน่าจะเป็นที่ค านวณได้จากเง่ือนไขเร่ิมต้นของสมมติฐาน 
 *   แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

 โดยผู้วิจยัได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอผลการศึกษาเป็น 5ตอนดงันี ้
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามในงานวิจัยครัง้นี ้

 ตอนที่ 2 ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซือ้ยา 
 ตอนที่ 3 ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละกลุ่มใน

ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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 ตอนที่ 4 สหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซือ้
ในแต่ละกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซือ้ในแต่ละกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามในงานวิจัยครั้งนี  ้

 ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั พบว่าลูกค้าของบริษัท
ที่เป็นร้านขายยามีทัง้หมด 1,142 ร้าน ดงันัน้ จ านวนประชากรทัง้หมด คือ 1,142 คนซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัท าการเก็บข้อมูลจากทุกหน่วยของประชากร 

 โดยผู้วิจยัได้มอบหมายให้ผู้แทนยาเป็นผู้น าแบบสอบถามไปส่งให้กับผู้ตอบแบบสอบถาม 
คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานครในเขตที่ตวั
ผู้แทนยาผู้นัน้รบัผิดชอบดูแลอยู่ โดยน าส่งแบบสอบถามในช่วงเดือนมกราคม และเดือนกุมภาพนัธ์ 
พ.ศ. 2557 และให้ผู้แทนยา เป็นผู้เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่ผู้ตอบแบบสอบถามตอบแล้ว น าส่ง
คืนผู้วิจยัโดยเม่ือผู้วิจยัได้รวบรวมแบบสอบถามที่ตอบกลับมาแล้ว พบว่า จากจ านวนประชากร
ทัง้หมด คือ 1,142 คน ผู้วิจยัได้รบัแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์ทัง้หมด 753 ชุด คิดเป็นอตัรา
การตอบกลับร้อยละ 65.94 
 โดยผู้วิจยัสามารถแบ่งกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็น 4 กลุ่ม โดยแบ่งตามร้อยละของ
ระยะเวลาท่ีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ ณ ร้านขายยา และวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้
ยา โดยสามารถแบ่งกลุ่มได้ดงัต่อไปนี ้

 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเจ้าของร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยาซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 212 คน คิดเป็นร้อยละ 28.15 

 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเจ้าของร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดใน
การสั่งซือ้ยาซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 76 คนคิดเป็นร้อยละ 10.09 

 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเจ้าของร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อย
ละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยาซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 144 คนคิดเป็นร้อยละ 19.12 
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กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเจ้าของร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 
80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยาซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 321 คนคิดเป็นร้อยละ 42.63 
 
 ตอนท่ี 2 ผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้ยา 

 ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดัซึ่งผู้วิจยัสร้างขึน้ โดยเม่ือท าการทดสอบกบักลุ่มต ัวอย่างซึ่งเป็นผู้
มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการสร้าง
เคร่ืองมือจ านวน 32 คนแล้ว พบว่ามีค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) หรือค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(Alpha Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) ในส่วนของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เท่ากบั .78 ใน
ส่วนของปัจจยัด้านราคาเท่ากบั .93 ในส่วนของปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายเท่ากับ .71 และในส่วน
ของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายเท่ากับ .71 ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า แบบสอบถามทุกส่วนนัน้มีค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาสูงกว่าเกณฑ์ยอมรบัคือไม่น้อยกว่า .70 (Nunnally. 1978) นัน่คือ แบบสอบถาม
ที่สร้างขึน้นีมี้ความเหมาะสมที่จะน าไปใช้เก็บข้อมูลโดยแบบสอบถามประกอบด้วยปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการขายจ านวนรวมทัง้หมด 45 ข้อกระทงซึ่งมีลักษณะให้เลือกตอบ 5 ช่วงคะแนน 
(1-5) ตามความคิดเห็นว่าปัจจยัเหล่านีมี้ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากน้อยเพียงใด คือ  

เห็นด้วยมากที่สุด  ให้คะแนน 5 คะแนน 
เห็นด้วยมาก   ให้คะแนน 4 คะแนน 
เห็นด้วยปานกลาง ให้คะแนน 3 คะแนน 
เห็นด้วยน้อย   ให้คะแนน 2 คะแนน 
เห็นด้วยน้อยที่สุด  ให้คะแนน 1 คะแนน 

 หลังจากผู้แทนยาซึ่งเป็นผู้เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่ผู้ตอบแบบสอบถามตอบแล้วน า
แบบสอบถามส่งคืนผู้วิจยัแล้ว ผู้วิจยัท าการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของ
ระดบัคะแนนผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของผู้ตอบ
แบบสอบถามรวมซึ่งเป็นความคิดเห็นของผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาของร้านขายยาที่มีต่อปัจจยัทาง
การตลาดในด้านต่าง ๆ ของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=4.21, SD=0.71) หรือ
ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดในประเด็นของความพยายามที่จะส่งเสริมให้การตลาด
บรรลุเป้าหมายได้ รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ( x̄=4.19, SD=0.72) หรือความคิดเห็นท่ีมีต่อ 
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ปัจจยัทางการตลาดในประเด็นของค่าใช้จ่ายในการซือ้ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดัปัจจยั
ด้านการจดัจ าหน่าย (x̄=4.15, SD=0.85) หรือความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดในประเด็น
ของช่องทางในการจดัจ าหน่ายยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=3.98, SD=0.71) หรือความคิดเห็นท่ีมี
ต่อปัจจยัทางการตลาดในประเด็นคุณสมบตัิหรือลักษณะของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 
ตามล าดบั ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 1 และตาราง 2  
 โดยพบว่า ในส่วนของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามาก
ที่สุด ได้แก่ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความสมบูรณ์ 100% ไม่พบความเส่ือมสลายหรือความ
เสียหาย เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของยาเปล่ียน ในทุก ๆ รอบการผลิตของสินค้า( x̄=4.14, SD=0.86) 
ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการรบัประกนั สามารถเปล่ียนหรือ คืนยาได้ เม่ือพบยามีความช ารุด
เสียหาย (x̄=4.13, SD=0.88) และท่านสามารถส่งคืนยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาที่ใกล้หมดอายุ 
ก่อนวนัหมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 เดือนได้ (x̄=4.12, SD=0.88) ตามล าดบั ในขณะที่ปัจจยัย่อยที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด ได้แก่บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ให้ตรง
กบัความต้องการของตลาดอยู่เสมอ (x̄=3.82, SD=1.02) รูปแบบของเม็ดยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
มา มีความหลากหลายทัง้สี ขนาด และรูปร่าง ท าให้ท่านสามารถเลือกซือ้ได้มากกว่ายาในกลุ่ม
เดียวกนัของบริษัทอ่ืน (x̄=3.83, SD=0.90) และตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ท าให้
ท่านรู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพดี (x̄=3.83, SD=0.95) ตามล าดบั 

 ในส่วนของปัจจยัด้านราคา ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด ได้แก่บริษัท 
ที.แมน ฟาร์มามีส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้ในปริมาณมาก (x̄=4.30, SD=0.82) ยาของบริษัท ที.
แมน ฟาร์มามีการก าหนดราคาขายไว้ชดัเจน ท าให้สามารถก าหนดราคาขายปลีกที่แน่นอนได้ (x̄
=4.25, SD=0.82) และยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาไม่มีการปรบัเปล่ียนราคาบ่อยหรือมีการ
ปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย ท าให้ท่านไม่ต้องปรบัราคาขายปลีกบ่อย (x̄=4.25, SD=0.84) ตามล าดบั 
ในขณะที่ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด ได้แก่ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ราคาถูกเม่ือเทียบกับกลุ่มยาประเภทเดียวกนัของบริษัทอ่ืน (x̄=4.03, SD=0.93) ระยะเวลาการ
ช าระเงินในการซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาในปัจจุบนัมีความเหมาะสม (x̄=4.05, SD=0.97) 
และท่านสามารถตัง้ราคาขายปลีกยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาได้สูงกว่าราคาตลาดโดยทัว่ไป จึง
สามารถท าก าไรได้มาก (x̄=4.18, SD=0.84) ตามล าดบั 
 ในส่วนของปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด 
ได้แก่ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจดัส่งให้ท่านมีสภาพเรียบร้อย ไม่มีการช ารุดเสียหายระหว่าง
ขนส่ง (x̄=4.29, SD=0.90) บริษัท ที.แมน ฟาร์มาจดัส่งยาให้ท่านตรงตามก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้
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(x̄=4.20, SD=1.03) และพนกังานขายของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาเข้าพบท่านที่ร้านอย่างสม ่าเสมอ(x̄
=4.18, SD=0.98) ตามล าดบั ในขณะที่ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด ได้แก่
บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีเบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่งสินค้า จึงเพิ่มความสะดวกในการสั่งซือ้สินค้า (x̄
=4.02, SD=1.07) ท่านได้รบัความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อกับบริษัท ที.แมน ฟาร์มา (x̄=4.08, 
SD=1.01) และบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีช่องทางให้ท่านติดต่อสั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท์ โทรสาร อินเตอร์เนต พนกังานขาย (x̄=4.13, SD=0.94) ตามล าดบั 

 ในส่วนของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามาก
ที่สุด ได้แก่บริษัท ที.แมน ฟาร์มามากขึน้ มีการจดัรายการแจกของรางวลัพิเศษ เม่ือยอดซือ้ของท่าน
ครบตามเป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ (x̄=4.39, SD=0.73) บริษัท ที.แมน ฟาร์มามากขึน้ มีการจดัรายการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือในประเทศ เม่ือยอดซือ้ของท่านครบตามเป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ (x̄=4.37, 
SD=0.76) และพนกังานขายบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีบุคลิกภาพและอธัยาศยัดีเป็นกันเอง  (x̄=4.32, 
SD=0.77) ตามล าดบั ในขณะที่ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด ได้แก่บริษัท ที.
แมน ฟาร์มามีการจดัรายการให้เย่ียมชมโรงงานที่ผลิต ท าให้ท่านมัน่ใจในการซือ้ยาของบริษัทมาก
ขึน้(x̄=3.97, SD=0.98) บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการโฆษณาทางวิทยุ ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัท และมีประโยชน์กบัการขายยาของท่าน (x̄=4.08, SD=0.89) และบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
ออกร้านแสดงสินค้าในงานของชมรมร้านขายยาท าให้ท่านได้รับข้อมูลผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ (x̄=4.10, SD=0.93) ตามล าดบัข้อมูลดงัแสดงในตาราง 1 
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ตาราง 1 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมดที่มีต่อปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยา 
ในแต่ละข้อกระทง (n=753) 

 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

1. บริษัท ที.แมน ฟาร์มา มี
ชื่อเสียงที่ดีท าให้ท่านไว้วางใจ
ในคุณภาพยาของบริษัท 

753 3.94 0.94 2 5 

2. บริษัท ที.แมน ฟาร์มาได้
รบัรองมาตรฐาน GMP PICs 2 ปี 
จาก อย.ช่วยให้ท่านเชื่อมัน่ใน
กระบวนการผลิตและจ าหน่าย
ยาของบริษัท 

753 4.06 0.88 2 5 

3. รูปแบบของเม็ดยาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มา มีความ
หลากหลายทัง้สี ขนาด และ
รูปร่างท าให้ท่านสามารถเลือก
ซือ้ได้มากกว่ายาในกลุ่ม
เดียวกนัของบริษัทอ่ืน 

753 3.83 0.90 1 5 

4. ท่านเชื่อว่ายาของบริษัท ที.
แมน ฟาร์มา ให้ผลดีในการ
รกัษาโรคหรืออาการป่วย 

753 4.05 0.89 2 5 

5. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา 
เลือกใช้วตัถุดิบจากแหล่งที่มี
คุณภาพท าให้มัน่ใจได้ว่า ยา
ของบริษัทเป็นยาที่มีคุณภาพสูง 

753 4.06 0.92 2 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มาที่ใกล้
หมดอายุก่อนวนัหมดอายุที่ระบุ
ในฉลาก 6 เดือนได้ 

753 4.12 0.88 2 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

7. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา
มีความสมบูรณ์ 100% ไม่พบ
ความเส่ือมสลายหรือความ
เสียหายเช่น เม็ดยาแตกหกั สี
ของยาเปล่ียน ในทุก ๆล็อตของ
สินค้า 

753 4.14 0.86 2 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา
มีการรบัประกนัสามารถเปล่ียน
หรือ คืนยาได้เม่ือพบยามีความ
ช ารุดเสียหาย 

753 4.13 0.88 2 5 

9. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ใบรบัรองการผลิตยาในแต่
ละล็อตที่ผลิตแนบกบัยาที่จดัส่ง
ท าให้ท่านมัน่ใจในคุณภาพยา
ในทุกล็อตที่ได้รบั 

751 4.02 0.94 2 5 

10. บริษัท ที.แมนฟาร์มามีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้ตรงกบั
ความต้องการของตลาดอยู่
เสมอ 

751 3.82 1.02 1 5 

11. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ผลิตภณัฑ์หลายกลุ่ม 
นอกเหนือจากยาแผนปัจจุบนั 
เช่นผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 
เคร่ืองส าอาง ยาแผนโบราณ
ช่วยให้ท่านเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
ได้หลายกลุ่ม 

753 4.00 0.90 1 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

12. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามียา
แผนปัจจุบนัมากกว่า 300 
รายการช่วยให้ท่านมีโอกาสใน
การเลือกซือ้ยาได้มาก 

751 3.97 0.96 1 5 

13. ยาแต่ละรายการของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มามีหลายขนาด
บรรจุให้เลือกซือ้ 

753 3.89 1.00 1 5 

14. ตราสินค้าของยาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มา เป็นที่จดจ าได้
ง่าย 

753 3.85 0.98 1 5 

15. ตราสินค้าของยาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มาท าให้ท่านรู้สึกว่า
เป็นผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพดี 

753 3.83 0.95 1 5 

16. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ของ
ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มี
ความสวยงาม และคงทน 

748 3.90 0.98 1 5 

17. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
มามีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้ที่
เข้าใจได้ง่าย 

751 4.03 0.89 2 5 

18. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้ใน
ปริมาณมาก 

749 4.30 0.82 2 5 

19. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ส่วนลดพิเศษให้หากมีการช าระ
เป็นเงินสด ภายใน 30 วนั
หลังจากได้รบัสินค้า 

750 4.23 0.84 2 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

20. ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่า
มีราคาถูกเม่ือเทียบกบักลุ่มยา
ประเภทเดียวกนัของบริษัทอ่ืน 

753 4.03 0.93 1 5 

21. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
มามีการก าหนดราคาขายไว้
ชดัเจนท าให้สามารถก าหนด
ราคาขายปลีกที่แน่นอนได้ 

753 4.25 0.82 2 5 

22. ท่านสามารถตัง้ราคาขาย
ปลีกยาของบริษัท ที.แมนฟาร์
ม่าได้สูงกว่าราคาตลาด
โดยทัว่ไป จึงสามารถท าก าไร
ได้มาก 

749 4.18 0.84 2 5 

23. ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่า
ไม่มีการปรบัเปล่ียนราคาบ่อย
หรือมีการปรบัเปล่ียนเพียง
เล็กน้อยท าให้ท่านไม่ต้องปรบั
ราคาขายปลีกบ่อย 

749 4.25 0.84 2 5 

24. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
รูปแบบการรบัช าระเงินที่
หลากหลายแล้วแต่ความสะดวก
ทัง้รบัเป็นเงินสด เช็ค บตัร
เครดิต หรือโอนเงิน 

750 4.24 0.84 1 5 

25. ระยะเวลาการช าระเงินใน
การซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มาในปัจจุบนัมีความ
เหมาะสม 

749 4.05 0.97 1 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

26. บริษัท ที.แมน ฟาร์มา มี
ช่องทางให้ท่านติดต่อสั่งซือ้ยา
ได้หลายช่องทาง เช่นโทรศพัท์ 
โทรสาร อินเตอร์เนต พนกังาน
ขาย 

751 4.13 0.94 1 5 

27. พนกังานขายของบริษัท ที.
แมน ฟาร์มาเข้าพบท่านที่ร้าน
อย่างสม ่าเสมอ 

745 4.18 0.98 1 5 

28. ท่านได้รบัความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อกบับริษัท 
ที.แมน ฟาร์มา 

749 4.08 1.01 1 5 

29. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
เบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่งสินค้า
จึงเพิ่มความสะดวกในการสั่งซือ้
สินค้า 

751 4.02 1.07 1 5 

30. การจดัส่งยาของบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่ามีความถูกต้องใน
เร่ืองรายการยาและจ านวนตรง
ตามใบส่งของ 

748 4.14 1.02 1 5 

31. บริษัท ที.แมน ฟาร์มาจดัส่ง
ยาให้ท่านตรงตามก าหนดเวลา
ที่ตกลงกนัไว้ 

749 4.20 1.03 1 5 

32. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
มาจดัส่งให้ท่านมีสภาพ
เรียบร้อยไม่มีการช ารุดเสียหาย
ระหว่างขนส่ง 

747 4.29 0.90 1 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

33. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
จดัท าแผ่นพบัและเอกสารแจก
เพื่อแนะน าข้อมูลของยาช่วย
สนบัสนุนต่อการขายยาของท่าน
ได้มากขึน้ 

750 4.26 0.83 2 5 

34. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
จดัท าของขวญัส าหรบัแจกให้
ผู้บริโภค 

753 4.12 0.88 1 5 

35. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
โฆษณาทางโทรทศัน์ ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัทและมี
ประโยชน์กบัการขายยาของ
ท่าน 

753 4.14 0.92 1 5 

36. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
โฆษณาทางวิทยุ ท าให้ผู้บริโภค
รู้จกัยาของบริษัทและมี
ประโยชน์กบัการขายยาของ
ท่าน 

750 4.08 0.89 1 5 

37. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท และมี
ประโยชน์กบัการขายยาของ
ท่าน 

747 4.19 0.86 1 5 

38. พนกังานขายบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มามีบุคลิกภาพและ
อธัยาศยัดีเป็นกนัเอง 

751 4.32 0.77 2 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

39. พนกังานขายบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่ามีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ของบริษัทเป็นอย่างดี 
สามารถให้รายละเอียดและตอบ
ข้อซกัถามได้ชดัเจน 

747 4.30 0.76 2 5 

40. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามาก
ขึน้ มีการจดัรายการท่องเที่ยว
ต่างประเทศ หรือในประเทศเม่ือ
ยอดซือ้ของท่านครบตามเป้าซือ้
ที่ตกลงกนัไว้ 

752 4.37 0.76 2 5 

41. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามาก
ขึน้ มีการจดัรายการแจกของ
รางวลัพิเศษเม่ือยอดซือ้ของท่าน
ครบตามเป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ 

746 4.39 0.73 2 5 

42. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ส าหรบัยา
ใหม่ๆ ที่บริษัทจ าหน่ายเม่ือมี
การสั่งซือ้สินค้ากบับริษัท 

744 4.25 0.80 2 5 

43. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
จดัรายการให้เย่ียมชมโรงงานที่
ผลิตท าให้ท่านมัน่ใจในการซือ้
ยาของบริษัทมากขึน้ 

750 3.97 0.98 1 5 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

44. บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการ
ออกร้านแสดงสินค้าในงานของ
ชมรมร้านขายยาท าให้ท่าน
ได้รบัข้อมูลผลิตภณัฑ์และซือ้ยา
ของบริษัทมากขึน้ 

751 4.10 0.93 1 5 

45. บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
ส่งข้อมูลผลิตภณัฑ์ให้ลูกค้า
โดยตรง ผ่าน e-mail และ 
Facebook ช่วยให้ผู้บริโภครู้จกั
ยาของบริษัทมากขึน้ 

752 4.30 0.79 2 5 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
 
ตาราง 2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม

ทัง้หมดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยา (n=753) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คะแนนเฉล่ีย SD 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 3.98 0.71 

ปัจจยัด้านราคา 4.19 0.72 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 4.15 0.85 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 4.21 0.71 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
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 ตอนท่ี 3 ผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละ
กลุ่มในความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผู้วิจยัได้แบ่งกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็น 4 กลุ่ม โดยแบ่งตามร้อยละของระยะเวลา
ท่ีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ ณ ร้านขายยา และวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา โดย
สามารถแบ่งกลุ่มได้ดงัต่อไปนี ้

 กลุ่มที่ 1: กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของ
ร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาซ่ึงมีจ านวนทัง้หมด 212 
คน 

 กลุ่มที่ 2: กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของ
ร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาซ่ึงมีจ านวนทัง้หมด 
76 คน 

 กลุ่มที่ 3: กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้าน
ขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาซ่ึงมีจ านวนทัง้หมด 144 คน 

 กลุ่มที่ 4 : กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้าน
ขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาซ่ึงมีจ านวนทัง้หมด 321 
คน 
 
  3.1 กลุ่มท่ี 1: กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของ
ระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการ
ส่ังซือ้ยา 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้
ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยเม่ือท าการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของคะแนนความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละด้านของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 แล้ว พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=4.36, SD=.49) รองลงมาคือปัจจยัด้าน
การส่งเสริมการตลาด (x̄=4.08, SD=0.52) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (x̄=3.19, SD=0.76) 
ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านราคา ( x̄=3.02, 
SD=0.75) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 3 และตาราง 4 
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ตาราง 3 ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละ
ข้อกระทงของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของ
ระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

1. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ชื่อเสียงที่ดี ท าให้ท่าน
ไว้วางใจในคุณภาพยาของ
บริษัท 

212 4.25 0.75 2 5 

2. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าได้
รบัรองมาตรฐาน GMP 
PICs 2 ปี จาก อย.ช่วยให้
ท่านเชื่อมัน่ในกระบวนการ
ผลิตและจ าหน่ายยาของ
บริษัท 

212 4.47 0.70 2 5 

3. รูปแบบของเม็ดยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ความหลากหลายทัง้สี 
ขนาด และรูปร่างท าให้ท่าน
สามารถเลือกซือ้ได้
มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

212 4.13 0.69 2 5 

4. ท่านเชื่อว่ายาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์ม่า ให้ผลดีใน
การรกัษาโรคหรืออาการ
ป่วย 

212 4.64 0.65 2 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

5. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
ม่า เลือกใช้วตัถุดิบจากแหล่ง
ที่มีคุณภาพท าให้มัน่ใจได้ว่า 
ยาของบริษัทเป็นยาที่มี
คุณภาพสูง 

212 4.67 0.64 2 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าที่ใกล้
หมดอายุก่อนวนัหมดอายุที่
ระบุในฉลาก 6 เดือนได้ 

212 4.67 0.62 2 5 

7. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
ม่ามีความสมบูรณ์ 100% ไม่
พบความเส่ือมสลายหรือ
ความเสียหาย เช่น เม็ดยา
แตกหกั สีของยาเปล่ียน ใน
ทุก ๆล็อตของสินค้า 

212 4.65 0.67 2 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์
ม่ามีการรบัประกนั สามารถ
เปล่ียนหรือคืนยาได้ เม่ือพบ
ยามีความช ารุดเสียหาย 

212 4.63 0.68 2 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

9. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ใบรบัรองการผลิตยา ในแต่
ละล็อตที่ผลิตแนบกบัยาที่
จดัส่งท าให้ท่านมัน่ใจใน
คุณภาพยาในทุกล็อตที่
ได้รบั 

212 4.67 0.66 2 5 

10. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ให้ตรงกบัความต้องการ
ของตลาดอยู่เสมอ 

212 4.03 0.79 2 5 

11. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ผลิตภณัฑ์หลายกลุ่ม
นอกเหนือจากยาแผน
ปัจจุบนั เช่น ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง 
ยาแผนโบราณช่วยให้ท่าน
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ได้หลาย
กลุ่ม 

212 4.28 0.79 2 5 

12. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ยาแผนปัจจุบนัมากกว่า 
300 รายการช่วยให้ท่านมี
โอกาสในการเลือกซือ้ยา
ได้มาก 

212 4.25 0.82 2 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

13. ยาแต่ละรายการของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
หลายขนาดบรรจุให้เลือก
ซือ้ 

212 4.25 0.80 2 5 

14. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า เป็น
ที่จดจ าได้ง่าย 

212 4.09 0.91 2 5 

15. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าท าให้
ท่านรู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่
มีคุณภาพดี 

212 3.95 0.91 2 5 

16. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์
ของยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า มีความสวยงาม 
และคงทน 

212 4.28 0.69 2 5 

17. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีฉลากและ
ค าอธิบายวิธีใช้ที่เข้าใจได้
ง่าย 

212 4.25 0.75 2 5 

18. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้
ในปริมาณมาก 

212 3.08 0.92 1 5 

19. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดพิเศษให้หากมีการ
ช าระเป็นเงินสด ภายใน 30 
วนัหลังจากได้รบัสินค้า 

211 3.00 0.90 1 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

20. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบ
กบักลุ่มยาประเภทเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

212 2.90 0.93 1 5 

21. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการก าหนดราคา
ขายไว้ชดัเจนท าให้สามารถ
ก าหนดราคาขายปลีกที่
แน่นอนได้ 

212 3.09 0.82 1 5 

22. ท่านสามารถตัง้ราคา
ขายปลีกยาของบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่าได้สูงกว่าราคา
ตลาดโดยทัว่ไป จึงสามารถ
ท าก าไรได้มาก 

212 3.00 0.91 1 5 

23. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่าไม่มีการปรบัเปล่ียน
ราคาบ่อยหรือมีการ
ปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย
ท าให้ท่านไม่ต้องปรบัราคา
ขายปลีกบ่อย 

212 2.99 0.88 1 5 

24. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
รูปแบบการรบัช าระเงินที่
หลากหลายแล้วแต่ความ
สะดวกทัง้รบัเป็นเงินสด 
เช็ค บตัรเครดิต หรือโอน
เงิน 

211 3.15 0.85 1 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

25. ระยะเวลาการช าระเงิน
ในการซือ้ยาจากบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่าในปัจจุบนัมี
ความเหมาะสม 

212 2.96 0.99 1 5 

26. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 
มีช่องทางให้ท่านติดต่อ
สั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง 
เช่นโทรศพัท์ โทรสาร 
อินเตอร์เนต พนกังานขาย 

212 3.04 1.02 1 5 

27. พนกังานขายของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าเข้า
พบท่านที่ร้านอย่าง
สม ่าเสมอ 

210 3.14 1.13 1 5 

28. ท่านได้รบัความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อกบั
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 

210 3.18 1.10 1 5 

29. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
เบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่ง
สินค้าจึงเพิ่มความสะดวก
ในการสั่งซือ้สินค้า 

210 3.07 0.98 1 5 

30. การจดัส่งยาของบริษัท 
ที.แมนฟาร์ม่ามีความ
ถูกต้องในเร่ืองรายการยา
และจ านวนตรงตามใบส่ง
ของ 

209 3.34 1.05 1 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

31. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
จดัส่งยาให้ท่านตรงตาม
ก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้ 

210 3.30 1.05 1 5 

32. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่าจดัส่งให้ท่านมี
สภาพเรียบร้อยไม่มีการ
ช ารุดเสียหายระหว่างขนส่ง 

211 3.28 1.04 1 5 

33. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าแผ่นพบัและ
เอกสารแจกเพื่อแนะน า
ข้อมูลของยาช่วยสนบัสนุน
ต่อการขายยาของท่าน
ได้มากขึน้ 

211 3.83 0.99 2 5 

34. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าของขวญัส าหรบั
แจกให้ผู้บริโภค 

210 3.87 1.09 2 5 

35. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัทและมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

211 4.10 0.95 2 5 

36. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางวิทยุ ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
และมีประโยชน์กบัการขาย
ยาของท่าน 

210 3.99 0.98 2 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

37. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัท และมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

211 3.87 1.00 2 5 

38. พนกังานขายบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพ
และอธัยาศยัดีเป็นกนัเอง 

211 4.36 0.92 2 5 

39. พนกังานขายบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่ามีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของ
บริษัทเป็นอย่างดี สามารถ
ให้รายละเอียดและตอบข้อ
ซกัถามได้ชดัเจน 

212 4.37 0.90 2 5 

40. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือ
ในประเทศเม่ือยอดซือ้ของ
ท่านครบตามเป้าซือ้ที่ตกลง
กนัไว้ 

211 4.34 0.94 2 5 

41. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
แจกของรางวลัพิเศษเม่ือ
ยอดซือ้ของท่านครบตาม
เป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ 

211 4.31 0.94 2 5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

42. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ส าหรบั
ยาใหม่ๆ ที่บริษัทจ าหน่าย
เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากบั
บริษัท 

211 4.14 1.06 2 5 

43. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัรายการให้เย่ียมชม
โรงงานที่ผลิตท าให้ท่าน
มัน่ใจในการซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

210 3.76 1.06 2 5 

44. บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามี
การออกร้านแสดงสินค้าใน
งานของชมรมร้านขายยา
ท าให้ท่านได้รบัข้อมูล
ผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

211 3.92 1.13 2 5 

45. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การส่งข้อมูลผลิตภณัฑ์ให้
ลูกค้าโดยตรงผ่าน e-mail 
และ Facebook ช่วยให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
มากขึน้ 

212 4.19 1.01 2 5 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
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ตาราง 4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละปัจจัยของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มี
เภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมี
เภสัชกรเป็นผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา (n=212) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คะแนนเฉล่ีย SD 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 4.36 0.49 

ปัจจยัด้านราคา 3.02 0.75 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 3.19 0.76 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 4.08 0.52 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
 
  3.2 กลุ่มท่ี 2: กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของ
ระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดใน
การส่ังซือ้ยา 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยเม่ือท าการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่ 2 แล้ว พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้าน
ราคา (x̄=4.45, SD=0.44) รองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=3.89, SD=0.41) 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (x̄=3.37, SD=.68) ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อย
ที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ( x̄=3.24, SD=0.88) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 5 และตาราง 6 
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ตาราง 5 ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละข้อกระทงของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของ
ร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

1. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ชื่อเสียงที่ดี ท าให้ท่าน
ไว้วางใจในคุณภาพยาของ
บริษัท 

76 3.64 0.98 2 5 

2. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าได้
รบัรองมาตรฐาน GMP 
PICs 2 ปี จาก อย.ช่วยให้
ท่านเชื่อมัน่ในกระบวนการ
ผลิตและจ าหน่ายยาของ
บริษัท 

76 3.61 0.95 2 5 

3. รูปแบบของเม็ดยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ความหลากหลายทัง้สี 
ขนาด และรูปร่างท าให้ท่าน
สามารถเลือกซือ้ได้
มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

76 3.59 0.91 1 5 

4. ท่านเชื่อว่ายาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์ม่า ให้ผลดีใน
การรกัษาโรคหรืออาการ
ป่วย 

75 3.69 1.00 1 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

5. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า เลือกใช้วตัถุดิบจาก
แหล่งที่มีคุณภาพท าให้
มัน่ใจได้ว่า ยาของบริษัท
เป็นยาที่มีคุณภาพสูง 

76 3.68 0.97 1 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยา
ของบริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าที่
ใกล้หมดอายุก่อนวนั
หมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 
เดือนได้ 

76 3.70 1.01 2 5 

7. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีความสมบูรณ์ 
100% ไม่พบความเส่ือม
สลายหรือความเสียหาย 
เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของ
ยาเปล่ียน ในทุก ๆล็อตของ
สินค้า 

76 3.51 1.01 1 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการรบัประกนั 
สามารถเปล่ียนหรือ คืนยา
ได้เม่ือพบยามีความช ารุด
เสียหาย 

76 3.68 0.94 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

5. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า เลือกใช้วตัถุดิบจาก
แหล่งที่มีคุณภาพท าให้
มัน่ใจได้ว่า ยาของบริษัท
เป็นยาที่มีคุณภาพสูง 

76 3.68 0.97 1 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยา
ของบริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าที่
ใกล้หมดอายุก่อนวนั
หมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 
เดือนได้ 

76 3.70 1.01 2 5 

7. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีความสมบูรณ์ 
100% ไม่พบความเส่ือม
สลายหรือความเสียหาย 
เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของ
ยาเปล่ียน ในทุก ๆล็อตของ
สินค้า 

76 3.51 1.01 1 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการรบัประกนั 
สามารถเปล่ียนหรือ คืนยา
ได้เม่ือพบยามีความช ารุด
เสียหาย 

76 3.68 0.94 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

9. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ใบรบัรองการผลิตยา ในแต่
ละล็อตที่ผลิตแนบกบัยาที่
จดัส่งท าให้ท่านมัน่ใจใน
คุณภาพยาในทุกล็อตที่
ได้รบั 

76 3.38 0.97 1 5 

10. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ให้ตรงกบัความต้องการ
ของตลาดอยู่เสมอ 

76 3.36 0.93 1 5 

11. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ผลิตภณัฑ์หลายกลุ่ม 
นอกเหนือจากยาแผน
ปัจจุบนั เช่นผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง 
ยาแผนโบราณช่วยให้ท่าน
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ได้หลาย
กลุ่ม 

74 3.18 0.94 1 5 

12. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ยาแผนปัจจุบนัมากกว่า 
300 รายการช่วยให้ท่านมี
โอกาสในการเลือกซือ้ยา
ได้มาก 

76 3.14 0.86 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

13. ยาแต่ละรายการของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
หลายขนาดบรรจุให้เลือก
ซือ้ 

76 3.07 0.84 1 5 

14. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า เป็น
ที่จดจ าได้ง่าย 

76 2.96 1.01 2 5 

15. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าท าให้
ท่านรู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่
มีคุณภาพดี 

76 3.00 0.97 1 5 

16. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์
ของยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า มีความสวยงาม 
และคงทน 

76 3.18 0.93 1 5 

17. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีฉลากและ
ค าอธิบายวิธีใช้ที่เข้าใจได้
ง่าย 

76 2.96 0.92 1 5 

18. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้
ในปริมาณมาก 

76 4.49 0.66 3 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

19. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดพิเศษให้หากมีการ
ช าระเป็นเงินสด ภายใน 30 
วนัหลังจากได้รบัสินค้า 

76 4.47 0.68 3 5 

20. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบ
กบักลุ่มยาประเภทเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

76 4.41 0.73 3 5 

21. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการก าหนดราคา
ขายไว้ชดัเจนท าให้สามารถ
ก าหนดราคาขายปลีกที่
แน่นอนได้ 

76 4.63 0.61 3 5 

22. ท่านสามารถตัง้ราคา
ขายปลีกยาของบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่าได้สูงกว่าราคา
ตลาดโดยทัว่ไป จึงสามารถ
ท าก าไรได้มาก 

75 4.64 0.63 3 5 

23. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่าไม่มีการปรบัเปล่ียน
ราคาบ่อยหรือมีการ
ปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย
ท าให้ท่านไม่ต้องปรบัราคา
ขายปลีกบ่อย 

75 4.63 0.63 3 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

24. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
รูปแบบการรบัช าระเงินที่
หลากหลายแล้วแต่ความ
สะดวกทัง้รบัเป็นเงินสด 
เช็ค บตัรเครดิต หรือโอน
เงิน 

76 4.39 0.73 3 5 

25. ระยะเวลาการช าระเงิน
ในการซือ้ยาจากบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่าในปัจจุบนัมี
ความเหมาะสม 

76 3.96 0.70 3 5 

26. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 
มีช่องทางให้ท่านติดต่อ
สั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง 
เช่นโทรศพัท์ โทรสาร 
อินเตอร์เนต พนกังานขาย 

75 3.40 1.05 1 5 

27. พนกังานขายของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าเข้า
พบท่านที่ร้านอย่าง
สม ่าเสมอ 

76 3.29 1.00 1 5 

28. ท่านได้รบัความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อกบั
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 

75 3.25 1.10 1 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

29. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
เบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่ง
สินค้าจึงเพิ่มความสะดวก
ในการสั่งซือ้สินค้า 

76 3.18 1.08 1 5 

30. การจดัส่งยาของบริษัท 
ที.แมนฟาร์ม่ามีความ
ถูกต้องในเร่ืองรายการยา
และจ านวนตรงตามใบส่ง
ของ 

75 3.31 1.14 1 5 

31. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
จดัส่งยาให้ท่านตรงตาม
ก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้ 

76 2.91 0.94 1 5 

32. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่าจดัส่งให้ท่านมี
สภาพเรียบร้อยไม่มีการ
ช ารุดเสียหายระหว่างขนส่ง 

75 3.36 1.06 1 5 

33. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าแผ่นพบัและ
เอกสารแจกเพื่อแนะน า
ข้อมูลของยาช่วยสนบัสนุน
ต่อการขายยาของท่าน
ได้มากขึน้ 

76 4.11 0.79 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

34. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าของขวญัส าหรบั
แจกให้ผู้บริโภค 

76 3.91 0.93 2 5 

35. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัทและมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

76 3.37 0.91 2 5 

36. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางวิทยุ ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
และมีประโยชน์กบัการขาย
ยาของท่าน 

75 3.61 0.99 2 5 

37. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัท และมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

76 4.20 0.78 2 5 

38. พนกังานขายบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพ
และอธัยาศยัดีเป็นกนัเอง 

76 3.86 1.06 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

39. พนกังานขายบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่ามีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของ
บริษัทเป็นอย่างดี สามารถ
ให้รายละเอียดและตอบข้อ
ซกัถามได้ชดัเจน 

76 3.83 1.05 2 5 

40. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือ
ในประเทศเม่ือยอดซือ้ของ
ท่านครบตามเป้าซือ้ที่ตกลง
กนัไว้ 

76 4.16 0.82 2 5 

41. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
แจกของรางวลัพิเศษเม่ือ
ยอดซือ้ของท่านครบตาม
เป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ 

75 4.15 0.75 3 5 

42. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ส าหรบั
ยาใหม่ๆ ที่บริษัทจ าหน่าย
เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากบั
บริษัท 

76 4.25 0.80 2 5 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

43. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัรายการให้เย่ียมชม
โรงงานที่ผลิตท าให้ท่าน
มัน่ใจในการซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

76 3.33 0.99 1 5 

44. บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามี
การออกร้านแสดงสินค้าใน
งานของชมรมร้านขายยา
ท าให้ท่านได้รบัข้อมูล
ผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

75 3.93 0.88 2 5 

45. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การส่งข้อมูลผลิตภณัฑ์ให้
ลูกค้าโดยตรง ผ่าน e-mail 
และ Facebook ช่วยให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
มากขึน้ 

75 3.93 0.98 2 5 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
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ตาราง 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละปัจจัยของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มี
เภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมี
วิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา (n=76) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คะแนนเฉล่ีย SD 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 3.37 0.68 

ปัจจยัด้านราคา 4.45 0.44 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 3.24 0.88 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 3.89 0.41 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
 
  3.3 กลุ่มท่ี 3: กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลา
ท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ที่
มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยเม่ือท าการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่ 3 แล้ว พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ (x̄=4.32, SD=.46) รองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=4.06, SD=0.47) 
ปัจจยัด้านราคา (x̄=3.39, SD=0.67) ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาน้อยที่สุด 
คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ( x̄=2.97, SD=0.82) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 7 และตาราง 8 
 
 
 
 
 



76 
 

ตาราง 7 ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทีม่ีต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละข้อกระทงของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้าน
ขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

1. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ชื่อเสียงที่ดี ท าให้ท่าน
ไว้วางใจในคุณภาพยาของ
บริษัท 

144 4.15 0.96 2 5 

2. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าได้
รบัรองมาตรฐาน GMP 
PICs 2 ปี จาก อย.ช่วยให้
ท่านเชื่อมัน่ในกระบวนการ
ผลิตและจ าหน่ายยาของ
บริษัท 

144 4.12 0.87 2 5 

3. รูปแบบของเม็ดยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ความหลากหลายทัง้สี 
ขนาด และรูปร่างท าให้ท่าน
สามารถเลือกซือ้ได้
มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

144 4.23 0.89 2 5 

4. ท่านเชื่อว่ายาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์ม่า ให้ผลดีใน
การรกัษาโรคหรืออาการ
ป่วย 

144 4.36 0.87 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

5. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า เลือกใช้วตัถุดิบจาก
แหล่งที่มีคุณภาพท าให้
มัน่ใจได้ว่า ยาของบริษัท
เป็นยาที่มีคุณภาพสูง 

144 4.32 0.87 2 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยา
ของบริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าที่
ใกล้หมดอายุก่อนวนั
หมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 
เดือนได้ 

144 4.47 0.67 2 5 

7. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีความสมบูรณ์ 
100% ไม่พบความเส่ือม
สลายหรือความเสียหาย 
เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของ
ยาเปล่ียน ในทุก ๆล็อตของ
สินค้า 

144 4.51 0.70 2 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการรบัประกนั 
สามารถเปล่ียนหรือ คืนยา
ได้เม่ือพบยามีความช ารุด
เสียหาย 

144 4.63 0.69 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

9. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ใบรบัรองการผลิตยา ในแต่
ละล็อตที่ผลิตแนบกบัยาที่
จดัส่งท าให้ท่านมัน่ใจใน
คุณภาพยาในทุกล็อตที่
ได้รบั 

144 4.53 0.72 2 5 

10. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ให้ตรงกบัความต้องการ
ของตลาดอยู่เสมอ 

144 4.40 0.80 2 5 

11. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ผลิตภณัฑ์หลายกลุ่ม 
นอกเหนือจากยาแผน
ปัจจุบนั เช่นผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง 
ยาแผนโบราณช่วยให้ท่าน
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ได้หลาย
กลุ่ม 

144 4.49 0.70 2 5 

12. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ยาแผนปัจจุบนัมากกว่า 
300 รายการช่วยให้ท่านมี
โอกาสในการเลือกซือ้ยา
ได้มาก 

144 4.55 0.72 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

13. ยาแต่ละรายการของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
หลายขนาดบรรจุให้เลือก
ซือ้ 

144 4.41 0.75 2 5 

14. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า เป็น
ที่จดจ าได้ง่าย 

144 4.06 0.84 2 5 

15. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าท าให้
ท่านรู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่
มีคุณภาพดี 

144 4.12 0.83 2 5 

16. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์
ของยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า มีความสวยงาม 
และคงทน 

143 3.93 0.85 2 5 

17. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีฉลากและ
ค าอธิบายวิธีใช้ที่เข้าใจได้
ง่าย 

144 4.10 0.87 2 5 

18. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้
ในปริมาณมาก 

142 3.42 0.89 2 5 

19. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดพิเศษให้หากมีการ
ช าระเป็นเงินสด ภายใน 30 
วนัหลังจากได้รบัสินค้า 

143 3.45 0.94 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

20. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบ
กบักลุ่มยาประเภทเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

144 3.31 0.88 1 5 

21. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการก าหนดราคา
ขายไว้ชดัเจนท าให้สามารถ
ก าหนดราคาขายปลีกที่
แน่นอนได้ 

144 3.35 0.82 2 5 

22. ท่านสามารถตัง้ราคา
ขายปลีกยาของบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่าได้สูงกว่าราคา
ตลาดโดยทัว่ไป จึงสามารถ
ท าก าไรได้มาก 

144 3.38 0.81 2 5 

23. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่าไม่มีการปรบัเปล่ียน
ราคาบ่อยหรือมีการ
ปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย
ท าให้ท่านไม่ต้องปรบัราคา
ขายปลีกบ่อย 

144 3.53 0.89 2 5 

24. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
รูปแบบการรบัช าระเงินที่
หลากหลายแล้วแต่ความ
สะดวกทัง้รบัเป็นเงินสด 
เช็ค บตัรเครดิต หรือโอน
เงิน 

143 3.51 0.86 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

25. ระยะเวลาการช าระเงิน
ในการซือ้ยาจากบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่าในปัจจุบนัมี
ความเหมาะสม 

144 3.15 0.90 1 5 

26. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 
มีช่องทางให้ท่านติดต่อ
สั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง 
เช่นโทรศพัท์ โทรสาร 
อินเตอร์เนต พนกังานขาย 

144 2.98 1.01 1 5 

27. พนกังานขายของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าเข้า
พบท่านที่ร้านอย่าง
สม ่าเสมอ 

143 2.76 1.09 1 5 

28. ท่านได้รบัความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อกบั
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 

144 2.98 1.22 1 5 

29. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
เบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่ง
สินค้าจึงเพิ่มความสะดวก
ในการสั่งซือ้สินค้า 

144 2.90 1.02 1 5 

30. การจดัส่งยาของบริษัท 
ที.แมนฟาร์ม่ามีความ
ถูกต้องในเร่ืองรายการยา
และจ านวนตรงตามใบส่ง
ของ 

143 2.89 1.31 1 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

31. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
จดัส่งยาให้ท่านตรงตาม
ก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้ 

143 2.99 1.39 1 5 

 32. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่าจดัส่งให้ท่านมี
สภาพเรียบร้อยไม่มีการ
ช ารุดเสียหายระหว่างขนส่ง 

144 3.29 1.13 1 5 

 33. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าแผ่นพบัและ
เอกสารแจกเพื่อแนะน า
ข้อมูลของยาช่วยสนบัสนุน
ต่อการขายยาของท่าน
ได้มากขึน้ 

143 4.14 0.75 3 5 

 34. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าของขวญัส าหรบั
แจกให้ผู้บริโภค 

144 3.97 0.81 2 5 

 35. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัทและมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

144 4.06 0.67 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

36. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางวิทยุ ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
และมีประโยชน์กบัการขาย
ยาของท่าน 

143 4.01 0.68 2 5 

37. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัท และมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

144 4.14 0.79 2 5 

38. พนกังานขายบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพ
และอธัยาศยัดีเป็นกนัเอง 

144 4.20 0.67 3 5 

39. พนกังานขายบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่ามีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของ
บริษัทเป็นอย่างดี สามารถ
ให้รายละเอียดและตอบข้อ
ซกัถามได้ชดัเจน 

144 4.12 0.74 3 5 

40. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือ
ในประเทศเม่ือยอดซือ้ของ
ท่านครบตามเป้าซือ้ที่ตกลง
กนัไว้ 

143 4.22 0.69 3 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

41. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
แจกของรางวลัพิเศษเม่ือ
ยอดซือ้ของท่านครบตาม
เป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ 

143 4.20 0.69 3 5 

42. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ส าหรบั
ยาใหม่ๆ ที่บริษัทจ าหน่าย
เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากบั
บริษัท 

143 4.05 0.77 2 5 

43. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัรายการให้เย่ียมชม
โรงงานที่ผลิตท าให้ท่าน
มัน่ใจในการซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

143 3.87 0.86 2 5 

44. บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามี
การออกร้านแสดงสินค้าใน
งานของชมรมร้านขายยา
ท าให้ท่านได้รบัข้อมูล
ผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

142 3.94 0.91 2 5 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

45. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การส่งข้อมูลผลิตภณัฑ์ให้
ลูกค้าโดยตรง ผ่าน e-mail 
และ Facebook ช่วยให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
มากขึน้ 

143 3.90 0.96 2 5 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
 
ตาราง 8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละปัจจยัของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัช
กรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกร
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา (n=144) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คะแนนเฉล่ีย SD 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 4.32 0.46 

ปัจจยัด้านราคา 3.39 0.67 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 2.97 0.82 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.47 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
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  3.4 กลุ่มท่ี 4: กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลา
ท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาออกมาวิเคราะห์ โดยเม่ือท าการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่ 4 แล้ว พบว่า ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ( x̄=4.35, SD=0.68) เป็นปัจจยัที่มี
คะแนนสูงที่สุด รองลงมาคือปัจจยัด้านราคา ( x̄=4.32, SD=0.65) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
(x̄=4.24, SD=0.74) และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=3.92, SD=.73) ตามล าดบั ข้อมูลดงัแสดงใน
ตาราง 9 และตาราง 10 
 
ตาราง 9 ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละข้อกระทงของผู้ตอบ

แบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้าน
ขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

1. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ชื่อเสียงที่ดี ท าให้ท่าน
ไว้วางใจในคุณภาพยาของ
บริษัท 

321 3.91 0.93 2 5 

2. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าได้
รบัรองมาตรฐาน GMP 
PICs 2 ปี จาก อย.ช่วยให้
ท่านเชื่อมัน่ในกระบวนการ
ผลิตและจ าหน่ายยาของ
บริษัท 

321 4.05 0.88 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

3. รูปแบบของเม็ดยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า มี
ความหลากหลายทัง้สี 
ขนาด และรูปร่างท าให้ท่าน
สามารถเลือกซือ้ได้
มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

321 3.76 0.89 1 5 

4. ท่านเชื่อว่ายาของบริษัท 
ที.แมน ฟาร์ม่า ให้ผลดีใน
การรกัษาโรคหรืออาการ
ป่วย 

321 3.99 0.87 2 5 

5. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า เลือกใช้วตัถุดิบจาก
แหล่งที่มีคุณภาพท าให้
มัน่ใจได้ว่า ยาของบริษัท
เป็นยาที่มีคุณภาพสูง 

321 4.01 0.93 2 5 

6. ท่านสามารถส่งคืนยา
ของบริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าที่
ใกล้หมดอายุก่อนวนั
หมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 
เดือนได้ 

321 4.05 0.90 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

7. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีความสมบูรณ์ 
100% ไม่พบความเส่ือม
สลายหรือความเสียหาย 
เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของ
ยาเปล่ียน ในทุก ๆล็อตของ
สินค้า 

321 4.08 0.87 2 5 

8. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการรบัประกนั 
สามารถเปล่ียนหรือ คืนยา
ได้เม่ือพบยามีความช ารุด
เสียหาย 

321 4.05 0.88 2 5 

9. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ใบรบัรองการผลิตยา ในแต่
ละล็อตที่ผลิตแนบกบัยาที่
จดัส่งท าให้ท่านมัน่ใจใน
คุณภาพยาในทุกล็อตที่
ได้รบั 

320 3.93 0.95 2 5 

10. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ให้ตรงกบัความต้องการ
ของตลาดอยู่เสมอ 

320 3.73 1.02 1 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

11. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ผลิตภณัฑ์หลายกลุ่ม 
นอกเหนือจากยาแผน
ปัจจุบนั เช่นผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง 
ยาแผนโบราณช่วยให้ท่าน
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ได้หลาย
กลุ่ม 

321 3.92 0.90 1 5 

12. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ยาแผนปัจจุบนัมากกว่า 
300 รายการช่วยให้ท่านมี
โอกาสในการเลือกซือ้ยา
ได้มาก 

320 3.87 0.96 1 5 

13. ยาแต่ละรายการของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
หลายขนาดบรรจุให้เลือก
ซือ้ 

321 3.80 1.01 1 5 

14. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า เป็น
ที่จดจ าได้ง่าย 

321 3.81 1.00 1 5 

15. ตราสินค้าของยาของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าท าให้
ท่านรู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่
มีคุณภาพดี 

321 3.80 0.97 1 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

16. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์
ของยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่า มีความสวยงาม 
และคงทน 

319 3.89 1.00 1 5 

17. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีฉลากและ
ค าอธิบายวิธีใช้ที่เข้าใจได้
ง่าย 

320 4.03 0.88 2 5 

18. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้
ในปริมาณมาก 

320 4.44 0.74 2 5 

19. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ส่วนลดพิเศษให้หากมีการ
ช าระเป็นเงินสด ภายใน 30 
วนัหลังจากได้รบัสินค้า 

320 4.35 0.76 2 5 

20. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบ
กบักลุ่มยาประเภทเดียวกนั
ของบริษัทอ่ืน 

321 4.15 0.89 2 5 

21. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่ามีการก าหนดราคา
ขายไว้ชดัเจนท าให้สามารถ
ก าหนดราคาขายปลีกที่
แน่นอนได้ 

321 4.40 0.74 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

22. ท่านสามารถตัง้ราคา
ขายปลีกยาของบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่าได้สูงกว่าราคา
ตลาดโดยทัว่ไป จึงสามารถ
ท าก าไรได้มาก 

319 4.31 0.79 2 5 

23. ยาของบริษัท ที.แมน
ฟาร์ม่าไม่มีการปรบัเปล่ียน
ราคาบ่อยหรือมีการ
ปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย
ท าให้ท่านไม่ต้องปรบัราคา
ขายปลีกบ่อย 

319 4.37 0.78 2 5 

24. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
รูปแบบการรบัช าระเงินที่
หลากหลายแล้วแต่ความ
สะดวกทัง้รบัเป็นเงินสด 
เช็ค บตัรเครดิต หรือโอน
เงิน 

320 4.36 0.79 1 5 

25. ระยะเวลาการช าระเงิน
ในการซือ้ยาจากบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่าในปัจจุบนัมี
ความเหมาะสม 

319 4.20 0.91 2 5 

26. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 
มีช่องทางให้ท่านติดต่อ
สั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง 
เช่นโทรศพัท์ โทรสาร 
อินเตอร์เนต พนกังานขาย 

320 4.33 0.79 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

27. พนกังานขายของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่าเข้า
พบท่านที่ร้านอย่าง
สม ่าเสมอ 

317 4.41 0.76 2 5 

28. ท่านได้รบัความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อกบั
บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า 

319 4.26 0.83 2 5 

29. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
เบอร์โทรศพัท์ฟรีในการสั่ง
สินค้าจึงเพิ่มความสะดวก
ในการสั่งซือ้สินค้า 

320 4.23 0.91 2 5 

30. การจดัส่งยาของบริษัท 
ที.แมนฟาร์ม่ามีความ
ถูกต้องในเร่ืองรายการยา
และจ านวนตรงตามใบส่ง
ของ 

319 4.35 0.78 2 5 

31. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
จดัส่งยาให้ท่านตรงตาม
ก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้ 

319 4.43 0.74 2 5 

32. ยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์ม่าจดัส่งให้ท่านมี
สภาพเรียบร้อยไม่มีการ
ช ารุดเสียหายระหว่างขนส่ง 

318 4.44 0.77 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

33. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าแผ่นพบัและ
เอกสารแจกเพื่อแนะน า
ข้อมูลของยาช่วยสนบัสนุน
ต่อการขายยาของท่าน
ได้มากขึน้ 

320 4.26 0.86 2 5 

34. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัท าของขวญัส าหรบั
แจกให้ผู้บริโภค 

321 4.15 0.88 1 5 

35. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัทและมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

321 4.15 0.96 1 5 

36. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางวิทยุ ท าให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
และมีประโยชน์กบัการขาย
ยาของท่าน 

320 4.09 0.93 1 5 

37. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์
ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของ
บริษัท และมีประโยชน์กบั
การขายยาของท่าน 

318 4.21 0.87 1 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

38. พนกังานขายบริษัท ที.
แมน ฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพ
และอธัยาศยัดีเป็นกนัเอง 

320 4.35 0.78 2 5 

39. พนกังานขายบริษัท ที.
แมนฟาร์ม่ามีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของ
บริษัทเป็นอย่างดี สามารถ
ให้รายละเอียดและตอบข้อ
ซกัถามได้ชดัเจน 

318 4.33 0.77 2 5 

40. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือ
ในประเทศเม่ือยอดซือ้ของ
ท่านครบตามเป้าซือ้ที่ตกลง
กนัไว้ 

321 4.41 0.76 2 5 

41. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่า
มากขึน้ มีการจดัรายการ
แจกของรางวลัพิเศษเม่ือ
ยอดซือ้ของท่านครบตาม
เป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้ 

318 4.43 0.74 2 5 

42. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ส าหรบั
ยาใหม่ๆ ที่บริษัทจ าหน่าย
เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากบั
บริษัท 

317 4.29 0.80 2 5 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ข้อกระทง จ านวน (n) คะแนนเฉล่ีย SD 
คะแนน
ต ่าสุด 

คะแนน
สูงสุด 

43. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การจดัรายการให้เย่ียมชม
โรงงานที่ผลิตท าให้ท่าน
มัน่ใจในการซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

320 3.99 1.00 1 5 

44. บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามี
การออกร้านแสดงสินค้าใน
งานของชมรมร้านขายยา
ท าให้ท่านได้รบัข้อมูล
ผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของ
บริษัทมากขึน้ 

320 4.13 0.93 1 5 

45. บริษัท ที.แมน ฟาร์ม่ามี
การส่งข้อมูลผลิตภณัฑ์ให้
ลูกค้าโดยตรง ผ่าน e-mail 
และ Facebook ช่วยให้
ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท
มากขึน้ 

321 4.38 0.73 2 5 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
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ตาราง 10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาในแต่ละปัจจัยของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่
มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมี
วิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา (n=321) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คะแนนเฉล่ีย SD 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 3.92 0.73 

ปัจจยัด้านราคา 4.32 0.65 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 4.35 0.68 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 4.24 0.74 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
 
  3.5 สรุปผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละ
กลุ่มในความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  จากผลในข้อ 2.1 ถึงข้อ 2.4 สามารถสรุปผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละกลุ่มในความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามได้ดงัแสดงในตาราง 11 
 
ตาราง 11 สรุปผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซือ้ยาแต่ละกลุ่มในความ

คิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
  ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านการจัด
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

  M SD M SD M SD M SD 

รวมตัวอย่าง
ทัง้หมด 

3.98 0.71 4.19 0.73 4.15 0.85 4.21 0.71 

กลุ่มท่ี 1 4.36 0.49 3.02 0.75 3.19 0.76 4.08 0.52 

กลุ่มท่ี 2 3.37 0.68 4.45 0.44 3.24 0.88 3.89 0.41 

กลุ่มท่ี 3 4.32 0.46 3.39 0.67 2.97 0.82 4.06 0.47 

กลุ่มท่ี 4 3.92 0.73 4.32 0.65 4.35 0.68 4.24 0.74 
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 ตอนท่ี 4 สหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การซือ้ในแต่ละกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ในงานวิจยัครัง้นีว้ดัพฤติกรรมการซือ้จาก ยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือนของร้านขายยานัน้ๆ 
ในรอบ 12 เดือนล่าสุด คือ ยอดการสั่งซือ้ต ัง้แต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 
2556 โดยจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั พบว่า ยอดการสั่งซือ้ของร้านขายยาของ
ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด อยู่ในช่วง 20,000 บาท ถึง 3,168,300 บาทต่อเดือน โดยมียอดการ
สั่งซือ้เฉล่ียเท่ากบั 164,887.22 บาทต่อเดือน พบว่าในกลุ่มที่ 4 มียอดการสั่งซือ้เฉล่ียสูงสุด คือ 
248,173.51 บาทต่อเดือน ในขณะที่กลุ่มที่ 2 มียอดการสั่งซือ้เฉล่ียต ่าที่สุด เท่ากบั 114,046.32 
บาทต่อเดือน ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 12 
 
ตาราง 12 ยอดการสั่งซือ้ยาต่อเดือนรวม และยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนในแต่ละกลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 

 
จ านวน 
(n) 

ยอดการสั่งซือ้เฉล่ีย  
(บาท/เดือน) 

SD 
ยอดต ่าสุด  
(บาท/เดือน) 

ยอดสูงสุด  
(บาท/เดือน) 

กลุ่มที่ 1 212 113,151.51 78,129.46 20,425.00 686,750.00 

กลุ่มที่ 2 76 114,046.32 65,277.18 20,745.00 442,125.00 

กลุ่มที่ 3 144 82,227.36 154,809.82 20,000.00 1,295,500.00 

กลุ่มที่ 4 321 248,173.51 397,018.93 20,025.00 3,168,300.00 

รวม 753 164,887.22 281,165.99 20,000.00 3,168,300.00 

 
หมายเหตุ :  กลุ่มที่ 1 คือ กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

  กลุ่มที่ 2 คือ กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

  กลุ่มที่ 3 คือ กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

  กลุ่มที่ 4 คือ กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
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ผู้วิจยัได้ท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ซึ่งแสดงด้วยค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's 
correlation) ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ความคิดเห็นต่อผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน โดยแยกวิเคราะห์
สหสัมพนัธ์ในแต่ละกลุ่มของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้ดงัต่อไปนี ้
 
  4.1 สหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 1 (กลุ่มท่ีมีเภสัชกร
ปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมี
เภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 
   ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้
ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านต่อ
พฤติกรรมการซือ้ และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่ม
ที่ 1 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.51, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.66, 
p=.00) มีความสัมพนัธ์กนักบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนในเชิงบวก ข้อมูลดงัแสดงในตาราง13 
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ตาราง 13 สหสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน
ของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท า
การของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

 
คะแนนความคิดเห็น

เฉล่ีย 

ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือน (บาท/เดือน) 

r p 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 4.36 

113,151.51 

.51* .00 

ปัจจยัด้านราคา 3.02 .10 .16 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 3.19 .06 .39 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 

4.08 .66* .00 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
*p<.001 
 
  4.2 สหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 2 (กลุ่มท่ีมีเภสัชกร
ปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมี
วิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์
สันระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน
ต่อพฤติกรรมการซือ้ และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม
กลุ่มที่ 2 พบว่าปัจจยัด้านราคา (r=59, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=50, 
p=.00) มีสหสัมพนัธ์กนักบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนข้อมูลดงัแสดงในตาราง 14 
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ตาราง 14 สหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของ
ระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยา 

 

 
คะแนนความคิดเห็น

เฉล่ีย 

ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือน (บาท/เดือน) 

r p 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 3.37 

114,046.32 

.22 .06 

ปัจจยัด้านราคา 4.45 .59* .00 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 3.24 .15 .20 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 

3.89 .50* .00 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
*p<.001 
 
  4.3 สหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 3 (กลุ่มท่ีมีเภสัชกร
ปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัช
กรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 
  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ที่
มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านต่อ
พฤติกรรมการซือ้ และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่ม
ที่ 3 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.22, p=.01) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.47, 
p=.00) มีสหสัมพนัธ์กนักบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 15 
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ตาราง 15 สหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลา
ท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

 
คะแนนความคิดเห็น

เฉล่ีย 

ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือน (บาท/เดือน) 

r p 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 4.32 

82,227.36 

.22* .01 

ปัจจยัด้านราคา 3.39 .02 .78 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 2.97 .15 .07 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 

4.06 .47** .00 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
*p<.01, **p<.001 
 
  4.4 สหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 4 (กลุ่มท่ีมีเภสัชกร
ปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีวิชาชีพ
อ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์
สันระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน
ต่อพฤติกรรมการซือ้ และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม
กลุ่มที่ 4 พบว่าทัง้ 4 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.24, p=.00) ปัจจยัด้านราคา (r=.34, 
p=.00) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (r=.28, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.37, 
p=.00) มีสหสัมพนัธ์กนักบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 16 
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ตาราง 16 สหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลา
ท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

 
คะแนนความคิดเห็น

เฉล่ีย 

ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือน (บาท/เดือน) 

r p 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 3.92 

248,173.51 

.24* .00 

ปัจจยัด้านราคา 4.32 .34* .00 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 4.35 .28* .00 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 

4.24 .37* .00 

 
หมายเหตุ ความคิดเห็นมีคะแนน 1-5 จากเห็นด้วยน้อยที่สุด ไปเห็นด้วยมากที่สุด 
*p<.001 
 
  4.5 สรุปสหสัมพันธ์ระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนแต่ละกลุ่ม 
  จากผลในข้อ 4.1 ถึงข้อ 4.4 สามารถสรุปผลของสหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้กับยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนแต่ละกลุ่มได้ดงั
แสดงในตาราง 17 
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ตาราง 17 สรุปสหสัมพนัธ์ระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนแต่ละกลุ่ม 

 
  ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้าน
ราคา 

ปัจจัยด้านการจัด
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

กลุ่มท่ี 1 4.36 * 3.02 3.19 4.08 * 

กลุ่มท่ี 2 3.37 4.45 * 3.24 3.89 * 

กลุ่มท่ี 3 4.32 * 3.39 2.97 4.06 * 

กลุ่มท่ี 4 3.92 * 4.32 * 4.35 * 4.24 * 

 
หมายเหตุ * = มีสหสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณระหว่างความคิดเห็นเก่ียวกับผลของ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซือ้ในแต่ละกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้วิจยัได้ท าการการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ระหว่างตวัแปร
อิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ

เดือน ด้วยวิธี Stepwise (α=.05) โดยแยกวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ในแต่ละผู้ตอบแบบสอบถาม ได้
ดงัต่อไปนี ้
 
  5.1 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ังซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 1 
(กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยา
ต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้
ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ 
ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายยอด
การสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มที่ 1 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความ
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แปรปรวนได้ร้อยละ 46 (ค่า Adjusted R2 = .46) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง18และสามารถสร้าง
สมการการถดถอยได้ดงันี ้

 
 ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน  = - 366,348.89 + 81,213.56ปัจจยัด้านการส่งเสริม 
        การตลาด+ 33,933.65  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

 
ตาราง 18 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการ

อยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ที่มี
อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที่ - 366,348.89    37,643.56  
 

-9.73 .00 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

81,213.56 9,032.83 .54 8.99 .00 

ด้านผลิตภณัฑ์     33,933.65      9,573.36  .21 3.54 .00 

 
  5.2 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ังซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 2 
(กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่ตัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยา
ต่อวัน และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ 
ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 พบว่า ปัจจยัด้านราคาและปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายยอดการ
สั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มที่ 2 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ 54 (ค่า Adjusted R2 = .54) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 19 และสามารถสร้าง
สมการการถดถอยได้ดงันี ้
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ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน  = - 532,542.74 + 82,871.54ปัจจยัด้านราคา 

+ 71,278.37 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
 
ตาราง 19 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการ

อยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้
ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที่ - 532,542.74    68,082.97  
 

-7.82 .00 

ด้านราคา     82,871.54    11,708.05  .56 7.08 .00 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

71,278.37 12,369.24 .45 5.76 .00 

 
  5.3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ังซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 3 
(กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อ
วัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 
  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ที่
มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ 
ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายยอด
การสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มที่ 3 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ 24 (ค่า Adjusted R2 = .24) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง 20 และสามารถสร้าง
สมการการถดถอยได้ดงันี ้
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ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน  = - 788,981.95 + 148,067.90ปัจจยัด้านการส่งเสริม 
        การตลาด+ 62,477.33 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

 
ตาราง 20 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการ

อยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ที่มี
อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที่ - 788,981.95    138,897.05  
 

-5.68 .00 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

148,067.90 23,953.80 .45 6.18 .00 

ด้านผลิตภณัฑ์     62,477.33      24,747.05  .19 2.53 .01 

 
  5.4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ังซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มท่ี 4 
(กลุ่มท่ีมีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อ
วัน และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการส่ังซือ้ยา) 

  ผู้วิจยัท าการแยกข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ออกมาวิเคราะห์ โดยผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ 
ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัด้านราคาและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือ
สามารถท านายยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มที่ 4 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และ
สามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 19 (ค่า Adjusted R2 = .19) ข้อมูลดงัแสดงในตาราง21
และสามารถสร้างสมการการถดถอยได้ดงันี ้
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ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน  = - 1,123,594.06 + 132,080.59 ปัจจยัด้านการส่งเสริม 
        การตลาด + 126,151.94ปัจจยัด้านราคา + 67,814.00 
        ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

 
ตาราง 21 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการ

อยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มี
อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 

 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที่ - 1,123,594.06    162,890.69  
 

-6.90 .00 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

132,080.59 30,916.13 .25 4.27 .00 

ด้านราคา      126,151.94      34,193.64  .21 3.69 .00 

ด้านผลิตภณัฑ์         67,814.00      28,742.37  .13 2.36 .02 

 
  5.5 สรุปผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการส่ังซือ้กับยอดการส่ังซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของแต่ละ
กลุ่ม 
  จากผลในข้อ 5.1 ถึงข้อ 5.4 สามารถสรุปผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่าง
ผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือนของแต่ละกลุ่มได้ดงัแสดงในตาราง 22 
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ตาราง 22 สรุปผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณระหว่างผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของแต่ละกลุ่ม 

 
  ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านการจัด
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

กลุ่มท่ี 1 33,933.65 *  NS NS  81,213.56 * 

กลุ่มท่ี 2  NS 82,871.54 * NS  71,278.37 * 

กลุ่มท่ี 3 62,477.33 * NS   NS 148,067.90 * 

กลุ่มท่ี 4 67,814 * 126,151.94 * NS  132,080.59 * 

 
หมายเหตุ  *  =  สามารถท านายยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
  NS = ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
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บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
  ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ต ัง้ความมุ่งหมายเพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการตลอดระยะเวลาท าการของร้าน กบัร้านขายยา
ที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการไม่เต็มช่วงระยะเวลาท าการของร้าน และระหว่างร้านขายยาที่มีเภสัชกร กบั
ร้านขายยาท่ีมีผู้ประกอบวิชาชีพอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่เภสัชกรเป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั ซึ่งในการวิจยัครัง้นีว้ดัพฤติกรรมการซือ้จาก 
ยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือนของร้านขายยานัน้ ๆ ในรอบ 12 เดือนล่าสุด คือ ยอดการสั่งซือ้ต ัง้แต่
เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากฐานข้อมูลของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั พบว่าลูกค้าของบริษัท
ที่เป็นร้านขายยามีทัง้หมด 1,142 ร้าน ดงันัน้ จ านวนประชากรทัง้หมด คือ 1,142 คนซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี ้ ท าการเก็บข้อมูลจากทุกหน่วยของประชากร 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

  ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดัซึ่งผู้วิจยัสร้างขึน้ โดยเม่ือท าการทดสอบกบักลุ่มต ัวอย่างใน
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือจ านวน 32 คนแล้ว พบว่ามีค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) หรือค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของ ครอนบาช (Cronbach) ในส่วนของปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์เท่ากบั .78 ในส่วนของปัจจยัด้านราคามีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากับ .93 ในส่วนของ
ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากับ .71 และในส่วนของปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขายมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากบั .71 ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า แบบสอบถามทุกส่วนนัน้
มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาสูงกว่าเกณฑ์ยอมรบัคือไม่น้อยกว่า .70 นัน่คือ แบบสอบถามที่สร้างขึน้นีมี้
ความเหมาะสมที่จะน าไปใช้เก็บข้อมูล(Nunnally. 1978) โดยแบบสอบถามประกอบด้วยปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
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ด้านการส่งเสริมการขายจ านวนรวมทัง้หมด 45 ข้อกระทงซึ่งมีลักษณะให้เลือกตอบ 5 ช่วงคะแนน 
(1-5) ตามความคิดเห็นว่าปัจจยัเหล่านีมี้ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยามากน้อยเพียงใด คือ 

เห็นด้วยมากที่สุด  ให้คะแนน 5 คะแนน 
เห็นด้วยมาก   ให้คะแนน 4 คะแนน 
เห็นด้วยปานกลาง ให้คะแนน 3 คะแนน 
เห็นด้วยน้อย   ให้คะแนน 2 คะแนน 
เห็นด้วยน้อยที่สุด  ให้คะแนน 1 คะแนน 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  ผู้วิจยัได้มอบหมายให้ผู้แทนยาเป็นผู้น าแบบสอบถามไปส่งให้กบัผู้ตอบแบบสอบถาม คือ 
ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานครในเขตที่ตวัผู้แทน
ยาผู้นัน้รบัผิดชอบดูแลอยู่ โดยน าส่งแบบสอบถามในช่วงเดือนมกราคม และเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 
2557 และให้ผู้แทนยา เป็นผู้เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่ผู้ตอบแบบสอบถามตอบแล้ว น าส่งคืน
ผู้วิจยัโดยเม่ือผู้วิจยัได้รวบรวมแบบสอบถามที่ตอบกลับมาแล้ว พบว่า จากจ านวนประชากรทัง้หมด 
คือ 1,142 คน ผู้วิจยัได้รบัแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์ทัง้หมด 753 ชุด คิดเป็นอตัราการตอบ
กลับร้อยละ 65.94 
 
การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. ผู้วิจยัท าการคดัเลือกแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์เข้าสู่การวิจยัได้ทัง้หมด 753 
ชุดและท าการน าข้อมูลยอดการสั่งซือ้ของร้านขายยาที่มีการตอบแบบสอบถามอย่างสมบูรณ์ โดย
เป็นยอดสั่งซือ้ต ัง้แต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 จากฐานข้อมูลของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดั มาควบรวมกบัข้อมูลจากแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมมา 

 2. ท าการคดัแยกกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 4 กลุ่ม ตามเง่ือนไข คือ การมีจ านวนเวลา
ปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้านและวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาท่ีแตกต่างกนั 

 3. น าข้อมูลทัง้หมดมาท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานของการวิจยั
ที่ระดบันยัส าคญั .05 โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์วิเคราะห์ข้อมูลสถิติ  

 4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน และ

การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ด้วยวิธี Stepwise (α=.05) 
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สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์ในภาพรวม พบว่าปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=4.21, SD=0.71) รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ( x̄=4.19, 
SD=0.72)ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (x̄=4.15, SD=0.85) ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=3.98, SD=0.71) 
 ส าหรบักลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยา ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 212 คน ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้
ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=4.36, SD=.49) รองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด (x̄=4.08, SD=0.52) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (x̄=3.19, SD=0.76) ตามล าดบั และ
ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านราคา ( x̄=3.02, SD=0.75) ผลการ
วิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สันระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 
ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 พบว่า 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.51, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=.66, p=.00) มี
ความสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติและผลการวิเคราะห์
ความถดถอยพหุคูณระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวั
แปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 1 พบว่า ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถ
ท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 1 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ 46 (ค่า Adjusted R2= .46) 
 ส าหรบักลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดใน
การสั่งซือ้ยา ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 76 คน ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้
ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านราคา ( x̄=4.45, SD=0.44) รองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
(x̄=3.89, SD=0.41) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (x̄=3.37, SD=.68) ตามล าดบัและปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (x̄=3.24, SD=0.88) ผลการ
วิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สันระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 
ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 พบ
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ว่าป้จจยัด้านราคา (r=59, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (r=50, p=.00) มี
ความสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และผลการวิเคราะห์
ความถดถอยพหุคูณระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวั
แปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 2 พบว่า ปัจจยัด้าน
ราคาและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถ
ท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 2 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ 54 (ค่า Adjusted R2= .54) 
 ส าหรบักลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อย
ละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยา ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 144 คน ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้
ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x̄=4.32, SD=.46) เป็นปัจจยัที่มีคะแนนสูงที่สุด รองลงมา
คือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=4.06, SD=0.47) ปัจจยัด้านราคา (x̄=3.39, SD=0.67) 
ตามล าดบัและปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ( x̄
=2.97, SD=0.82) ตามล าดบัผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สันระหว่างตวัแปรอิสระ คือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของ
ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 3 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.22, p=.01) และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (r=.47, p=.00) มีความสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ และผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่ 3 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อ
ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 3 ได้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ และสามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 24 (ค่า Adjusted R2= .24) 
 ส าหรบักลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อย
ละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดใน
การสั่งซือ้ยา ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 321 คนผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
ของคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้
ยามากที่สุด คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ( x̄=4.35, SD=0.68) เป็นปัจจยัที่มีคะแนนสูงที่สุด 
รองลงมาคือปัจจยัด้านราคา ( x̄=4.32, SD=0.65 )ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ( x̄=4.24, 
SD=0.74) ตามล าดบั และปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ ปัจจยัด้าน
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ผลิตภณัฑ์ (x̄=3.92, SD=.73) ตามล าดบัผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สันระหว่างตวัแปร
อิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (r=.24, p=.00) ปัจจยัด้านราคา 
(r=.34, p=.00) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (r=.28, p=.00) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด
(r=.37, p=.00) มีความสัมพนัธ์กบัยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และ
ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 
ด้าน และตวัแปรตาม คือ ยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่ 4 พบว่า 
ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อยอดการสั่งซือ้
ยาเฉล่ียต่อเดือน หรือสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มที่ 4 ได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
และสามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 19 (ค่า Adjusted R2= .19) 
 ในงานวิจยัครัง้นี ้สามารถสรุปการทดสอบสมมติฐานของการวิจยัได้คือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านขายยาซึ่งมีลักษณะจ านวนเวลาปฏิบตัิการของเภสัชกรประจ าร้าน และ
วิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของ
บริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัเลือกศึกษาเฉพาะในร้านขายยาแผนปัจจุบนัใน เขตกรุงเทพฯ ที่มี
สาขาไม่เกิน 2 สาขา โดยจะต้องไม่ใช่ร้านขายยาที่เป็นกลุ่มร้านขายยาที่มีหลายสาขาแต่มีชื่อร้าน
หรือมีเจ้าของเดียวกนั (Chain Store) หรือร้านขายยาที่มีการขยายสาขาโดยใช้สิทธิทางการค้า 
(Business Format Franchising) รวมไปถึงร้านขายยาที่จะเลือกศึกษานัน้จะต้องไม่ได้ต ัง้อยู่ใน
ห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้าเนื่องด้วยไม่ให้เกิดปัญหาการน ายอดการสั่งซือ้มารวมกันของหลาย
สาขา หรือการที่ต้องให้สาขาหรือส านกังานใหญ่เท่านัน้ที่เป็นผู้มีอ านาจสั่งซือ้ยา โดยจากจ านวน
ประชากรคือ ผู้มีอ านาจในการสั่งซือ้ยาจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจ ากดัในทุกเขตของ
กรุงเทพมหานครทัง้หมด คือ 1,142 คน ผู้วิจยัได้รบัแบบสอบถามที่มีการตอบสมบูรณ์ทัง้หมด 753 
ชุด คิดเป็นอตัราการตอบกลับร้อยละ 65.94 
 ในงานวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้วดัพฤติกรรมการซือ้จากยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน โดยน า
ข้อมูลของยอดการสั่งซือ้ยาของบริษัทที.แมนฟาร์มา ย้อนหลังในรอบ 12 เดือนล่าสุดมาใช้ ซึ่ง
แตกต่างจากงานวิจยัอ่ืนๆ ที่ผ่านมา เนื่องจากในงานวิจยัอ่ืนๆ นัน้ วดัผลพฤติกรรมการซือ้ยา จาก
จ านวนครัง้ที่ซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือน มูลค่ายาที่ซือ้เฉล่ียต่อครัง้ และ/หรือจ านวนรายการยาที่ซือ้เฉล่ีย
ต่อครัง้ซึ่งเป็นการศึกษาตวัแปรทางอ้อมจึงสามารถอธิบายพฤติกรรมการซือ้ได้เพียงบางส่วนเท่านัน้
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โดยยงัไม่พบว่ามีงานวิจยัใดที่ศึกษาพฤติกรรมการซือ้ด้วยตวัแปรยอดการสั่งซือ้เฉล่ียต่อเดือน ซึ่ง
เป็นตวัแปรทางตรงที่สามารถสรุปพฤติกรรมการซื อ้ได้อย่างชดัเจน นอกจากนัน้ในงานวิจยัครัง้นี ้
ผู้วิจยัทัง้เลือกศึกษาในร้านขายยาที่มีลักษณะของร้านขายยาแตกต่างกนั และท าการแบ่งกลุ่มร้าน
ขายยาที่มีลักษณะแตกต่างกนัออกเป็น 4 กลุ่มอย่างชดัเจน ก่อนท าการวิเคราะห์ต่อไป ซึ่งยงัไม่
พบว่ามีงานวิจยัใดที่ศึกษาแยกกลุ่มของประชากรที่มีความแตกต่างกนัอย่างชดัเจน 
 ในประเด็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัย่อย3 ประเด็นที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความสมบูรณ์ 100% ไม่
พบความเส่ือมสลายหรือความเสียหาย เช่น เม็ดยาแตกหกั สีของยาเปล่ียน เป็นต้น ในทุก ๆ ล็อ
ตของสินค้ายาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการรบัประกนั สามารถเปล่ียนหรือ คืนยาได้ เม่ือพบยามี
ความช ารุดเสียหายและผู้ซือ้สามารถส่งคืนยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาที่ใกล้หมดอายุ ก่อนวนั
หมดอายุที่ระบุในฉลาก 6 เดือนได้ตามล าดบั เนื่องจากทัง้ 3 ประเด็นนี ้ เป็นการปฏิบตัิตามหลัก
มาตรฐานสากล (กระทรวงสาธารณสุข. 2557) และบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ก็ยึดเป็นระบบคุณภาพ
มาตรฐานของบริษัทมาโดยตลอด ไม่ว่าจะเป็นกบัลูกค้ารายใหญ่หรือรายย่อย ก็จะได้รบัการปฏิบตัิ
ตามระบบนีไ้ม่แตกต่างกนั ในทางตรงข้ามปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือ 
บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ให้ตรงกบัความต้องการของตลาดอยู่เสมอ
รูปแบบของเม็ดยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีความหลากหลายทัง้สี ขนาด และรูปร่าง ท าให้ผู้ซือ้
สามารถเลือกซือ้ได้มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกนัของบริษัทอ่ืนและตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มา ท าให้ผู้ซือ้รู้สึกว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพดีตามล าดบั ทัง้นีท้างบริษัทมีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่อยู่เสมอ และมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย แต่การส่ือสารของบริษัทไปยังเจ้าของร้านขาย
ยานัน้ อาศยัการส่ือสารผ่านทางช่องทางหลักคือ ผู้แทนยา โดยบางครัง้ผู้แทนยาอาจไม่สามารถ
ส่ือสารความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ไปยงัเจ้าของร้านยาได้ครบถ้วน และนอกจากนัน้เจ้าของ
ร้านขายยาก็มกัจะซือ้แต่ผลิตภณัฑ์เดิมๆ ไม่ได้มีการพิจารณาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ 
ของบริษัทเช่นกนั จึงส่งผลให้เจ้าของร้านขายยาคิดว่าบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ไม่ได้มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่ หรือมีผลิตภณัฑ์ที่หลากหลายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้มากนัก ส่วนในประเด็น
ของตราสินค้าของยานัน้ ทางเจ้าของร้านขายยาอาจมีเป้าหมายว่าต้องการสินค้าที่สามารถสร้าง
มูลค่าในเชิงธุรกิจได้ หรือเป็นสินค้าที่สามารถสร้างก าไรให้กับทางร้านขายยาได้ ดงันัน้เจ้าของร้าน
ขายยาจึงไม่ได้ให้ความส าคญักบัตราสินค้ามากนัก 

ในประเด็นของปัจจยัด้านราคา ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้ในปริมาณมากยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการ
ก าหนดราคาขายไว้ชดัเจน ท าให้สามารถก าหนดราคาขายปลีกที่แน่นอนได้และยาของบริษัท ที.
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แมน ฟาร์มาไม่มีการปรับเปล่ียนราคาบ่อยหรือมีการปรบัเปล่ียนเพียงเล็กน้อย ท าให้ผู้ซือ้ไม่ต้อง
ปรบัราคาขายปลีกบ่อยตามล าด ับ เนื่องจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีนโยบายด้านราคา และมี
มาตรฐานชดัเจน โดยก าหนดระดบัปริมาณที่จะได้รับส่วนลดอย่างเป็นมาตรฐานชดัเจน เช่น 10 
หน่วย 20 หน่วย 50 หน่วย 100 หน่วย และ 200 หน่วย เป็นต้น เพื่อรองรบัการสั่งซือ้สินค้าของ
ลูกค้าหลากหลายกลุ่ม ทัง้กลุ่มเจ้าของร้านขายส่งขนาดใหญ่ เจ้าของร้านขายยาขนาดเล็ก เจ้าของ
ร้านขายยาที่มีก าลังซือ้สูง และเจ้าของร้านขายยาที่มีก าลังซือ้ต ่า และระดบัปริมาณนัน้ทางบริษัทยงั
ไม่มีนโยบายในการเปล่ียนแปลง และยงัคงใช้ต่อเนื่องต่อไป ในส่วนของนโยบายราคาและการต ัง้
ราคานัน้ ทางบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีนโยบายที่จะไม่เปล่ียนแปลงราคาสินค้าบ่อย เนื่องจากบริษัท
มีการกกัตุนวตัถุดิบไว้ในปริมาณมาก จึงไม่ได้รบัผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจ ในประเด็นของ
การปรบัขึน้ราคาวตัถุดิบจากต่างประเทศ หรือในประเทศแต่อย่างใด ดงันัน้บริษัทจึงไม่จ าเป็นต้องมี
การปรบัราคาสินค้าบ่อย จึงมีผลท าให้ร้านขายยามีความสะดวกใจที่จะท าธุรกิจกบับริษัท ที.แมน 
ฟาร์มา เพราะจะไม่มีผลกระทบต่อเนื่องถึงราคาขายปลีกของร้านขายยาต่างๆ ด้วย ในทางตรงข้าม
ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีราคาถูกเม่ือ
เทียบกบักลุ่มยาประเภทเดียวกนัของบริษัทอ่ืนระยะเวลาการช าระเงินในการซือ้ยาจากบริษัท ที.
แมน ฟาร์มาในปัจจุบนัมีความเหมาะสมและผู้ซือ้สามารถตัง้ราคาขายปลีกยาของบริษัท ที.แมน 
ฟาร์มาได้สูงกว่าราคาตลาดโดยทัว่ไป จึงสามารถท าก าไรได้มากตามล าดบัทัง้นี เ้นื่องมาจากบริษัท 
ที.แมน ฟาร์มา ไม่มีนโยบายขายสินค้าราคาถูก หรือใช้กลยุทธ์การลดราคาสินค้า นอกจากนัน้
บริษัทยงัเน้นในประเด็นของวตัถุดิบที่มีคุณภาพ ท าให้ต้นทุนของวตัถุดิบอาจจะราคาแพงกว่าคู่แข่ง 
ส าหรบัในประเด็นของระยะเวลาการช าระเงินนัน้ บริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีนโยบายที่จะมีระยะเวลา
เครดิตอยู่ที่ 60 วนั ซึ่งจดัว่ามีระยะเวลาเครดิตสัน้กว่าบางบริษัทที่อยู่ที่ 90-120 วนั ส่วนในประเด็น
ของการสามารถตัง้ราคาขายปลีกได้สูงกว่าราคาตลาดนัน้ เนื่องจากปัญหาเร่ืองการที่บริษัท ที.แมน 
ฟาร์มา ไม่มีสินค้าหรือตราสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ ซึ่งสามารถสร้างมูลค่าจากตวัแบรนด์หรือตรา
สินค้าได้ จึงส่งผลให้แม้ผลิตภณัฑ์จะมีคุณภาพดี แต่ยงัไม่สามารถสร้างความแตกต่างอย่างชดัเจน
กบัผลิตภณัฑ์ในกลุ่มเดียวกนัได้ จึงท าให้ไม่สามารถตัง้ราคาขายปลีกได้สูงกว่าราคาตลาดนัน่เอง 
 ในประเด็นของปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามาก
ที่สุด คือยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจดัส่งให้ผู้ซือ้มีสภาพเรียบร้อย ไม่มีการช ารุดเสียหายระหว่าง
ขนส่งบริษัท ที.แมน ฟาร์มาจดัส่งยาให้ผู้ซือ้ตรงตามก าหนดเวลาที่ตกลงกนัไว้และพนกังานขายของ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มาเข้าพบผู้ซือ้ที่ร้านอย่างสม ่าเสมอตามล าดบั เนื่องจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา 
จดัจ้างบริษัทขนส่งสินค้าเป็นคู่ค้าทางธุรกิจ (outsource) หลายบริษัทตามแต่ละภาคของประเทศ
ไทย ซึ่งบริษัทขนส่งสินค้านัน้มีความเป็นมืออาชีพ มีความถนดั และความเชี่ยวชาญในการขนส่ง
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สินค้า ท าให้การส่งสินค้ามีสภาพเรียบร้อย และตรงตามก าหนดเวลา นอกจากนัน้พนกังานขายหรือ
ผู้แทนยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มานัน้ มีจ านวนถึง 3 ทีมต่อ 1 เขต ดงันัน้เจ้าของร้านขายยาจึงมี
โอกาสได้พบกบัผู้แทนยาได้อย่างสม ่าเสมอ แต่อย่างไรก็ตามผู้แทนยา 3 ทีมนัน้ ได้รบัมอบหมายให้
ดูแลผลิตภณัฑ์ยาคนละกลุ่มผลิตภณัฑ์กนั การได้รบัสินค้าตรงตามเวลา ในสภาพที่ดีและการได้พบ
กบัผู้แทนยยาเสมอๆ จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการสั่งซือ้ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ในทางตรงข้าม
ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อยที่สุด คือบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีเบอร์โทรศพัท์ฟรีใน
การสั่งสินค้า จึงเพิ่มความสะดวกในการสั่งซือ้สินค้าผู้ซือ้ได้รบัความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อกับ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มาและบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีช่องทางให้ผู้ซือ้ติดต่อสั่งซือ้ยาได้หลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท์ โทรสาร อินเตอร์เนต พนกังานขายตามล าดบัทัง้นีใ้นความเป็นจริง บริษัท ที.แมน ฟาร์
มา นัน้มีทัง้เบอร์โทรศพัท์ฟรี และมีช่องทางในการติดต่อหลากหลาย ได้แก่ โทรศพัท์ โทรสาร 
อินเตอร์เนต พนกังานขาย รวมถึงสามารถติดต่อผ่านช่องทางโปรแกรมเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น 
ไลน์ หรือเฟซบุคได้ แต่บริษัทขาดการประชาสัมพนัธ์ช่องทางเหล่านี ้ ท าให้เจ้าของร้านขายยาเน้นไป
ที่ช่องทางของพนกังานขายหรือผู้แทนยา เพียงช่องทางเดียวเท่านัน้ นอกจากนัน้เจ้าของร้านขายยา
อาจรู้สึกว่า บริษัทยาอ่ืนๆ ก็ท าการประชาสัมพนัธ์ช่องทางการติดต่อช่องทางต่างๆ เช่นเดียวกนักบั
บริษัท ที.แมน ฟาร์มา ด้วยเหตุผลดงักล่าวส่งผลให้เจ้าของร้านขายยาไม่ได้มีความคิดเห็นว่า
ช่องทางการติดต่อของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีความแตกต่างกบัช่องทางการติดต่อของบริษัทยา
อ่ืนๆ ดงันัน้เจ้าของร้านขายยาจึงไม่ได้ให้ความส าคญักบัช่องทางการติดต่อมากนกั 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยามากที่สุด คือ
บริษัท ที.แมน ฟาร์มามากขึน้ มีการจดัรายการแจกของรางวลัพิเศษ เม่ือยอดซือ้ของผู้ซือ้ครบตาม
เป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้บริษัท ที.แมน ฟาร์มามากขึน้ มีการจดัรายการท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือใน
ประเทศ เม่ือยอดซือ้ของผู้ซือ้ครบตามเป้าซือ้ที่ตกลงกนัไว้และพนกังานขายบริษัท ที.แมน ฟาร์มามี
บุคลิกภาพและอธัยาศยัดีเป็นกนัเองตามล าดบั เนื่องจาก บริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีนโยบายในการ
ดูแลลูกค้าทุกกลุ่มอย่างทัว่ถึง ทัง้ลูกค้าที่มียอดซือ้ขนาดเล็ก ซึ่งจะมีโปรโมชัน่ เช่น สะสมยอดเพื่อรบั
สินค้าฟรี หรือลูกค้าที่มียอดซือ้ขนาดใหญ่ ซึ่งจะมีโปรโมชัน่ เช่น สะสมยอดเพื่อจดัรายการท่องเที่ยว
ต่างประเทศ นอกจากนัน้ผู้แทนยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา นัน้ถูกฝึกอบรมมาอย่างต่อเนื่อง และ
โดยมากมีอายุหลายปี ส่งผลให้มีความสนิทกบัเจ้าของร้านขายยา จึงท าให้เจ้าของร้านขายยารับรู้
ได้ถึงบุคลิกภาพและอธัยาศยัที่ดี ในทางตรงข้ามปัจจยัย่อยที่มีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซือ้ยาน้อย
ที่สุด คือบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการจดัรายการให้เย่ียมชมโรงงานที่ผลิต ท าให้ผู้ซือ้มัน่ใจในการซือ้
ยาของบริษัทมากขึน้บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการโฆษณาทางวิทยุ ท าให้ผู้บริโภครู้จกัยาของบริษัท 
และมีประโยชน์กบัการขายยาของผู้ซือ้และบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการออกร้านแสดงสินค้าในงาน
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ของชมรมร้านขายยาท าให้ผู้ซือ้ได้รบัข้อมูลผลิตภณัฑ์และซือ้ยาของบริษัทมากขึน้ตามล าด ับ ทัง้นี ้
เนื่องจากบริษัท ที.แมน ฟาร์มายงัไม่เปิดเผยระบบ PIC/S (Pharmaceutical Inspection 
Convention and Pharmaceutical Inspection Co-operation Scheme) อย่างเป็นทางการ ท าให้
บริษัทยงัไม่มีนโยบายจดัรายการให้ลูกค้าเย่ียมชมโรงงานผลิต ส าหรบัในประเด็นของการโฆษณา
ทางวิทยุนัน้ ในความเป็นจริงแล้วทางบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการโฆษณาผ่านช่องทางวิทยุ แต่
บริษัทเน้นโฆษณาให้ผู้บริโภครบัฟังโดยตรง ไม่ได้มุ่งเน้นโฆษณาให้เจ้าของร้านขายยารับฟัง ดงันัน้
เจ้าของร้านขายยาจึงอาจไม่เคยได้ยินโฆษณาทางวิทยุแต่อย่างใด และส าหรบัการออกร้านแสดง
สินค้าในงานของชมรมร้านขายยานัน้ บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีนโยบายออกงานของชมรมในเขต
ต่างจงัหวดั แต่มีนโยบายออกงานของชมรมในเขตกรุงเทพมหานครเพียงแค่ 1 ครัง้ต่อปีเท่านัน้ อาจ
ท าให้เจ้าของร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่ทราบถึงประเด็นนี ้
 จากความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
สามารถสรุปได้ว่า เนื่องจากเจ้าของร้านขายยานัน้ก็มีความต้องการที่จะให้มียอดการขายยาของ
ร้านของตนสูงสุด ดงันัน้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา
จึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สูงที่สุด แต่อย่างไรก็ตามบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ก็จ าเป็นที่จะต้อง
เน้นพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ เพื่อให้สอดคล้องกบันโยบายของบริษัท
ที่ต้องการน าเสนอผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพ และเพิ่มการส่ือสารข้อมูลที่เก่ียวข้องไปสู่ลูกค้า โดยจาก
ผลการศึกษาพบว่าบริษัท ที.แมน ฟาร์มาอาจมีปัญหาในประเด็นการส่ือสารประชาสัมพนัธ์เร่ือง
คุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ รวมถึงช่องทางการติดต่อกบับริษัท ซึ่ง
ส่งผลให้เจ้าของร้านขายยาไม่รู้จกัผลิตภณัฑ์บางผลิตภณัฑ์ของบริษัท หรือไม่รู้ว่าบริษัทมีช่องทาง
การติดต่ออ่ืนๆ นอกจากการติดต่อผ่านผู้แทนยา ทัง้เบอร์โทรศพัท์ที่โทรฟรี ไลน์เฟซบุค และโทรสาร 
 เม่ือผู้วิจยัได้แบ่งกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็น 4 กลุ่ม โดยแบ่งตามร้อยละของ
ระยะเวลาท่ีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ ณ ร้านขายยา และวิชาชีพของผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้
ยาพบว่ากลุ่มที่ 1 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ ลักษณะของ
เจ้าของร้านขายยาในกลุ่มนี ้ คือ เภสัชกรเปิดร้านขายยาเอง โดยอาจจะเป็นเภสัชกรที่พึ่งส าเร็จ
การศึกษาแล้วเปิดร้านขายยาเป็นของตนเอง หรืออาจเป็นเภสัชกรที่ได้รบัสืบทอดกิจการร้านขายยา
มาจากครอบครวั หรือเภสัชกรที่ไม่ได้ต้องการท างานในลักษณะงานประจ าแล้วมาเปิดร้านขายยา
เป็นของตนเอง จากผลการศึกษาทัง้จากการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย สหสัมพนัธ์และการถดถอยพหุคุณ 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาดนัน้มีผลต่อ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาของเจ้าของร้านขายยากลุ่มนี ้ โดยจากการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ การถดถอย
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พหุคูณ พบว่า เจ้าของร้านขายยาในกลุ่มนีใ้ห้ความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มากที่สุดรองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากจรรยาบรรณของวิชาชีพ
เภสัชกร นัน้ต้องใส่ใจผลิตภณัฑ์ยาที่จ าหน่ายไปสู่ผู้บริโภคเป็นส าคญัที่สุด ในการประกอบอาชีพนัน้
เน้นประเด็นของข้อมูลทางวิชาการเป็นส าคญัโดยกลุ่มเจ้าของร้านขายยากลุ่มนีน้ ัน้โดยมากจะ
ให้บริการในร้านขายยาตลอดเวลา ดงันัน้จึงมีโอกาสที่ผู้แทนยาจะได้พบกบัเจ้าของร้านขายยา
โดยตรง และบ่อยครัง้เพื่อให้ข้อมูลทางวิชาการ ในการวางกลยุทธ์การท าตลาดกบักลุ่มนี ้ บริษัทจึง
ต้องเน้นไปที่กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภณัฑ์มากที่สุด รองลงมาคือกลยุทธ์การตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
 ในลักษณะเดียวกนั กลุ่มที่ 3 หรือกลุ่มร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อย
ละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวัน และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการ
สั่งซือ้ยานัน้ ลักษณะของเจ้าของร้านขายยากลุ่มนีค้ือ เภสัชกรเป็นผู้เปิดร้านขายยาเอง แต่อาจให้
ญาติ หรือลูกจ้างเป็นผู้ดูแลการให้บริการในร้าน โดยมีการแสดงใบประกอบวิชาชีพตามกฎหมาย 
แต่เภสัชกรไม่ได้เป็นผู้ให้บริการในร้านตลอดเวลา หรือเภสัชกรมีร้านขายยาอยู่หลายสาขา เภสัชกร
จึงดูแลอยู่ที่สาขาอ่ืน แต่ให้ผู้อ่ืนมาดูแลที่สาขานี ้ แต่การตดัสินใจสั่งซือ้ยานัน้ขึน้กบัเภสัชกร พบว่า 
ผลการศึกษาทัง้จากการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย สหสัมพนัธ์และการถดถอยพหุคูณมีความเหมือนกนักับ
กลุ่ม 1 คือ เจ้าของร้านขายยาในกลุ่มนีใ้ห้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มากที่สุดรองลงมาคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดเช่นเดียวกนักับในกลุ่มที่ 1 ในการ
วางกลยุทธ์การท าตลาดกบักลุ่มนี ้ บริษัทต้องเน้นไปที่กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ และข้อมูล
เชิงวิชาการมากที่สุด รองลงมาคือกลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
 อย่างไรก็ตามกลุ่มที่ 1 กบักลุ่มที่ 3 มีความแตกต่างกนั คือ กลุ่มที่ 1 ผู้สั่งซือ้ยากบัผู้ที่จ่าย
ยานัน้เป็นคนเดียวกนั ดงันัน้บริษัทจึงสามารถให้ข้อมูลโดยตรงแก่เจ้าของร้านขายยาในขณะที่กลุ่ม
ที่ 3 นัน้ ผู้สั่งซือ้ยากบัผู้ที่จ่ายยานัน้เป็นคนละคนกนั ส่งผลให้บริษัทต้องให้ข้อมูลแก่ทัง้เภสัชกรผู้ซึ่ง
เป็นผู้สั่งซือ้ยา และผู้ที่ให้บริการในร้าน โดยการให้ข้อมูลแก่เภสัชกรนัน้ บริษัทจะต้องเน้นในเร่ือง
ของข้อมูลเชิงวิชาการมากกว่า ในขณะที่การให้ข้อมูลแก่ผู้ที่ไม่ใช่เภสัชกรนัน้ บริษัทจะต้องเน้นเร่ือง
บริการและการขายยามากกว่า 
 ส าหรบัในกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของ
ระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา
นัน้ ลักษณะของเจ้าของร้านขายยากลุ่มนี ้ คือ นกัลงทุน นกัธุรกิจ หรือผู้ประกอบการที่ประกอบ
วิชาชีพอ่ืนที่ไม่ใช่เภสัชกรแต่มีแนวคิดในการสร้างภาพลักษณ์ของร้านขายยาที่มีมาตรฐานที่
สอดคล้องกบัแนวทางของ องค์การอาหารและยา (อย.) ที่ต้องการให้ร้านขายยาทุกร้านมีเภสัชกร
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เป็นผู้ให้บริการในร้านตลอดเวลาท าการของร้านขายยา แต่อย่างไรก็ตามเนื่องจากเจ้าของร้านขาย
ยาไม่ได้มีวิชาชีพเภสัชกร ดงันัน้เจ้าของร้านจึงอาจมุ่งเน้นที่เป้าหมายทางธุรกิจค่อนข้างมาก โดย
พยายามหาสินค้าที่สามารถสร้างก าไรให้ร้านขายยาได้มากที่สุด ซึ่งสะท้อนได้จากคะแนนความ
คิดเห็นของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านราคาที่สูงกว่าด้านอ่ืน แต่การที่เจ้าของร้านขาย
ยาจดัให้มีเภสัชกรปฏิบตัิการในร้านนัน้ แสดงให้เห็นถึงการที่เจ้าของร้านก็ให้ความส าคญักบั
สุขภาพและความปลอดภยัของผู้รบับริการเช่นกนั ดงันัน้สามารถสรุปได้ว่า ในการวางกลยุทธ์การ
ท าตลาดกบักลุ่มเจ้าของร้านขายยากลุ่มนี ้ บริษัทจะต้องมุ่งเน้นที่การท าธุรกิจของร้านขายยา
มากกว่าข้อมูลเชิงวิชาการ หรือเน้นที่กลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านราคา
มากกว่าด้านผลิตภณัฑ์นัน่เอง 
 และส าหรบักลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลา
ท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ 
ลักษณะของร้านขายยากลุ่มนีแ้บ่งได้เป็น 2 ประเภท โดยประเภทแรก คือ ร้านขายยาแบบดัง้เดิมซึ่ง
เจ้าของร้านไม่ได้เป็นเภสัชกร และไม่มีเภสัชกรอยู่ปฏิบตัิการในร้านตลอดเวลา ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีอยู่ใน
สัดส่วนที่สูง เจ้าของร้านในกลุ่มนีม้กัมีเป้าหมายทางธุรกิจคล้ายกับกลุ่มที่ 2โดยมกัมุ่งเน้นหาสินค้า
ที่สามารถสร้างก าไรให้ร้านขายยาได้มากที่สุด แต่เนื่องจากผู้แทนยามกัจะดูแลเจ้าของร้านกลุ่มนีไ้ด้
ไม่ทัว่ถึง ซึ่งบริษัทก็ทราบถึงปัญหานีจ้ึงมีการประชาสัมพนัธ์ช่องทางการติดต่อต่างๆ ให้เจ้าของร้าน
ขายยาในกลุ่มนีท้ราบ ดงันัน้เจ้าของร้านกลุ่มนีจ้ึงให้ความส าคญักบัปัจจัยด้านการจดัจ าหน่ายหรือ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และประเภทที่ 2 คือ ร้านขายส่ง หรือร้านขายยาขนาดใหญ่ ซึ่งมียอดการ
ซือ้ในปริมาณที่สูงกว่ากลุ่มอ่ืน และยงัเป็นกลุ่มลูกค้าหลักของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา อีกด้วย เจ้าของ
ร้านกลุ่มนีน้ ัน้เนื่องจากมียอดซือ้ที่สูง ดงันัน้เจ้าของร้านจึงมัน่ใจได้ว่าการซือ้ในปริมาณมากนัน้จะได้
ส่วนลดมาก บริษัทจึงต้องให้ความส าคญักบัการนดัหมายกับเจ้าของร้านกลุ่มนีม้าก โดยผู้แทนต้อง
เข้าพบเจ้าของร้านในวนัและเวลาที่ตกลงกนัไว้ ห้ามผิดนดัหรือมาสาย โดยเฉพาะการส่งสินค้านัน้
ต้องตรงเวลาเท่านัน้ เนื่องจากร้านในกลุ่มนีเ้ป็นร้านขายส่ง ซึ่งมีการขายสินค้าต่อให้กบัร้านขาย
ปลีกต่อไปอีกหนึ่งทอด หากมีการผิดนดัอาจส่งผลกระทบต่อการขายสินค้าไปยงัร้านขายปลีกได้ 
และเจ้าของร้านกลุ่มนีเ้น้นไปที่ผลิตภณัฑ์ที่ขายได้ง่ายเท่านัน้ ไม่เน้นข้อมูลเชิงวิชาการมากนกั 
ส าหรบัคะแนนความคิดเห็นเฉล่ียนัน้ พบว่าปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายด้านราคา และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีคะแนนท่ีอยู่ในระดบัสูงและปัจจยัทัง้ 4 ด้านมีสหสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
สั่งซือ้ยา แต่เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณกลับพบว่า ปัจจยัที่มีผลและสามารถท านาย
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาของเจ้าของร้านขายยาในกลุ่มนีไ้ด้นัน้ กลับเป็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดเนื่องจากตวัแปรอิสระทัง้ 4 ตวัแปรอาจมีความสัมพนัธ์กนัเอง 
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และส่งผลท าให้ในการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณนัน้ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายไม่สามารถท านาย
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ หรืออาจจะเพราะเจ้าของร้านขายยาในกลุ่มนี ้
น ัน้มัน่ใจว่าบริษัทจะต้องให้ผู้แทนยาเข้ามาพบอย่างแน่นอน จึงท าให้เจ้าของร้านในกลุ่มขายส่ง
ไม่ได้ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายมากนกั แต่ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่า  
 ผลการวิจยัครัง้นี ้ ท าให้บริษัท ที.แมน ฟาร์มา ทราบว่าผู้ประกอบการร้านขายยาแต่ละ
กลุ่มมีความคิดเห็นและให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดหรือความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้แตกต่างกนั ดงันัน้บริษัทสามารถน าผลวิจยัในครัง้นีไ้ปใช้ในการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้ว่า หากต้องการเพิ่มยอดการสั่งซือ้ยาเฉล่ียต่อเดือนในแต่ละกลุ่ม
นัน้ บริษัทต้องวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และนอกจากนัน้บริษัทยงัควรมุ่งเน้นเพิ่มกล
ยุทธ์การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ให้มากขึน้ รวมทัง้เพิ่มการประชาสัมพนัธ์ส่ือสารข้อมูลทางวิชาการ
และทางธุรกิจไปยงัเจ้าของร้านขายยา โดยเจ้าของร้านขายยาหลายคนไม่ทราบถึงประเด็นต่างๆ ที่
บริษัทต้องการส่ือ นอกจากนัน้ หากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีการประชาสัมพนัธ์ โฆษณา หรือจดั
รายการการส่งเสริมการตลาดที่ส่ือสารตรงไปยงัผู้บริโภคนัน้ ทางบริษัทก็ควรจะมีการประชาสัมพนัธ์
หรือโฆษณาให้กบัเจ้าของร้านขายยาทราบด้วย เพื่อให้ร้านขายยาและผู้บริโภคมีความเข้าใจที่
ตรงกนั 
 อย่างไรก็ตามในงานวิจยัครัง้นีมี้ข้อจ ากดัของงานวิจัย ได้แก่ 
 1. อาจจะมีจ านวนตวัอย่างน้อยเกินไปในการท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
โดยเฉพาะในกลุ่มที่ 2 หรือกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเจ้าของร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการ
อยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มี
อ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ มีจ านวนทัง้หมดเพียง 76 คนเท่านัน้ 
 2. กลุ่มที่ 4 หรือกลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ
ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ มีร้านขายยา
ประเภททัง้ขายส่งและขายปลีกในร้านเดียวกนัอยู่จ านวนหน่ึง ซึ่งร้านขายยาในกลุ่มนีมี้ยอดการ
สั่งซือ้ยาสูงมากกว่าร้านขายยาประเภทขายปลีกอย่างเห็นได้ชดั จึงอาจมีผลท าให้มียอดการสั่งซือ้
สูงกว่าที่ควรได้ 
 3. ค่า Adjusted R2 ของแต่ละกลุ่มมีค่าดงันีก้ลุ่มที่ 1 ค่า Adjusted R2= .46 กลุ่มที่ 2 ค่า 
Adjusted R2= .54 กลุ่มที่ 3 ค่า Adjusted R2= .24 และกลุ่มที่ 4 ค่า Adjusted R2= .19 ซึ่งพบว่า
ค่า Adjusted R2 ของกลุ่มที่ 3 และ 4 นัน้มีค่าค่อนข้างต ่า โดยอาจจะมีตวัแปรหรือปัจจยัอ่ืนที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้ เช่น ความพึงพอใจในการให้บริการของบริษัท ความชอบพอในตวัผู้แทนยา 
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เป็นต้น หรือตวัแปรอิสระในการท าการวิเคราะห์ข้อมูลอาจจะมีความสัมพนัธ์กันเอง ซึ่งในการศึกษา
ครัง้นีไ้ด้ใช้ข้อตกลงเบือ้งต้น (assumption) ว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. บริษัท ที.แมน ฟาร์มา ควรใช้กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสริม
การตลาดเป็นหลัก กบัร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรเป็นผู้มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยาส าหรับร้านขาย
ยาท่ีมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา แต่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 
80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั นัน้ บริษัท ที.แมน ฟาร์มา ควรใช้กลยุทธ์
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านราคา เป็นหลัก และส าหรบัร้านขายยาที่มีเภสัชกร
ปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ 
เป็นผู้ที่มีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยานัน้ บริษัทควรใช้กลยุทธ์การตลาดด้านการจดัจ าหน่ายด้าน
ราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
 2. จากผลการศึกษาที่พบว่าความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดในประเด็นของ
ผลิตภณัฑ์ คุณสมบตัิหรือลักษณะของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดัมีคะแนนเฉล่ียน้อยที่สุด 
ในทางตรงข้ามประเด็นความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดนัน้มีคะแนนเฉล่ียมาก
ที่สุด ดงันัน้หากบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ต้องการที่จะใช้กลยุทธ์ปรบัปรุงจุดอ่อน ก็ควรปรบัแผนกล
ยุทธ์โดยให้มีการน ากลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เข้ามาใช้ในการท าตลาดให้มากขึน้ แต่หาก
บริษัท ที.แมน ฟาร์มา ต้องการที่จะใช้กลยุทธ์เสริมจุดแข็ง ก็ควรปรบัให้มีการน ากลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมาใช้เพิ่มขึน้ไปอีก 
 3. ในการศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัพบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบางปัจจัยที่ไม่สามารถ
สรุปได้ชดัเจนว่า เจ้าของร้านขายยาไม่ทราบว่าบริษัท ที.แมน ฟาร์มาได้จดัให้มีปัจจยัเหล่านัน้ หรือ
เจ้าของร้านขายยาทราบแต่ไม่เห็นว่าเป็นปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ เช่น ช่องทางการติดต่อ
กบับริษัท เป็นต้น ดงันัน้ในการศึกษาครัง้ถดัไป ควรจะมีการศึกษาในประเด็นการรบัรู้ถึงประเด็น
ตา่งๆ ของบริษัท ที. แมน ฟาร์ม่า ก่อน เช่น ศึกษาว่าเจ้าของร้านขายยาทราบหรือไม่ว่าบริษัทมี
ช่องทางการติดต่อผ่านไลน์ เป็นต้น เพราะไม่อาจสรุปได้ชดัเจนว่าเจ้าของร้านขายยาไม่ทราบว่า
บริษัทมีช่องทาง ซึ่งเกิดจากบริษัทยงัขาดการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ไปยงัเจ้าของร้านขายยา หรือ
เจ้าของร้านขายยาทราบว่าบริษัทมีช่องทาง แต่ช่องทางนัน้ๆ ไม่ได้มีความส าคญักบัการตดัสินใจ
สั่งซือ้ยา 
 4. ในการศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
พฤติกรรมการสั่งซือ้ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มา ไปแล้ว ดงันัน้ ในการศึกษาครัง้ถดัไป ควรมี



122 
 

การศึกษาถึงพฤติกรรมการสั่งซือ้ยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการสั่งซือ้ยาใน
ภาพรวมของร้านขายยา หรือไม่จ ากดัว่าจะศึกษาเฉพาะผลิตภณัฑ์ยาของบริษั ท ที.แมน ฟาร์มา
เท่านัน้ แต่ศึกษาผลิตภณัฑ์ยาทัง้หมดที่ร้านขายยานัน้ๆ จดัจ าหน่าย 
 5. ในการศึกษาครัง้ถดัไป ควรมีการเลือกกลุ่มตวัอย่างเฉพาะร้านขายยาที่ไม่ได้ท าการ
ขายส่ง หรือร้านขายยาที่ขายปลีกเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ เนื่องจากในการศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัไม่ได้
คดัแยกกลุ่มตวัอย่างร้านขายยาที่เป็นทัง้ร้านขายส่งและขายปลีกในร้านเดียวกนัออกจากการศึกษา 
จึงอาจมีผลต่อยอดเฉล่ียของการสั่งซือ้ โดยเฉพาะในกลุ่มที่ 4 กลุ่มที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อย
กว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ที่มีอ านาจ
สิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
 6. ในการศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัพบค่า Adjusted R2 ที่ค่อนข้างต ่าในบางกลุ่ม และยงัพบว่า 
ผลจากการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน และผลจากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณนัน้ไม่
ตรงกนั ซึ่งอาจเกิดจากการที่มีตวัแปร หรือปัจจยัอ่ืนเข้ามาเก่ียวข้อง หรือตวัแปรอิสระมี
ความสัมพนัธ์กนัเอง ดงันัน้ในการศึกษาครัง้ถดัไปควรมีการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
อิสระ และศึกษาถึงปัจจยัอ่ืนๆ ที่อาจมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้อ่ืนๆ เพิ่มเติมด้วย 
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ภาคผนวก ก 
ผลการตรวจสอบคุณภาพของตรวจสอบคุณภาพและความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา ( IOC) 
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์           

1 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีช่ือเสียงท่ีดี ท าให้ท่านไว้วางใจในคุณภาพยา +1 +1 +1 1.00   

  ของบริษัท           
2 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าได้รับรองมาตรฐาน GMP PICs 2 ปี จาก อย.

ช่วยให้ท่านเช่ือม่ันใจในกระบวนการผลิตและจ าหน่ายยาของบริษัท 
+1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าได้รับรองมาตรฐาน GMP PICs 2 ปี 

จาก อย.ช่วยให้ท่านเช่ือม่ันในกระบวนการผลติและ 
           จ าหน่ายยาของบริษัท 
3 รูปแบบของเม็ดยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความหลากหลายของ

รูปแบบ ทัง้ใน สี ขนาดและรูปร่างมากกว่ายาในกลุ่มเดียวกัน 
+1 0 +1 0.67 รูปแบบของเม็ดยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความ

หลากหลายทัง้สขีนาด และรูปร่างท าให้ท่านสามารถ 
 ของบริษัทอ่ืน     เลือกซือ้ได้มากกว่ายาในกลุ่มเดียวกันของบริษัทอ่ืน 
4 ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีประสิทธิภาพในการรักษาดีเม่ือท่าน

จ่ายยาให้ลูกค้า 
+1 +1 +1 1.00 ท่านเช่ือว่ายาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาให้ผลดีในการ

รักษาโรคหรืออาการป่วย 

5 ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาเลือกใช้วัตถุดิบจากแหล่งท่ีมีคณุภาพ +1 +1 +1 1.00   

 
ท าให้ม่ันใจได้ว่า ยาของบริษัทเป็นยาท่ีมีคุณภาพสงู           

6 ท่านสามารถส่งคนืยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าท่ีใกล้หมดอาย ุ +1 +1 +1 1.00 
   ก่อนวันหมดอายุท่ีระบุในฉลาก 6 เดือนได้           

7 ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความสมบูรณ์ 100% ไม่พบ +1 +1 +1 1.00 
 

 
ความเสื่อมสลายหรือความเสียหาย เช่นเม็ดยาแตกหัก 

       สีของยาเปลี่ยน ในทุก ๆ  ล็อตของสินค้า           
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

8 ผลิตภัณฑ์ของบริษัทที.แมน ฟาร์มามีการรับประกันสินค้า สามารถ
เปลี่ยนหรือคืนสินค้าได้เม่ือพบสินค้ามีความช ารุดเสียหาย 

+1 +1 +1 1.00 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการรับประกัน สามารถ
เปลี่ยนหรือคืนยาได้ เม่ือพบยามีความช ารุดเสยีหาย 

9 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีใบรับรองการผลิตยา ในแต่ละล็อตท่ีผลติแนบ +1 +1 +1 1.00 

   กับยาท่ีจัดส่งท าให้ท่านม่ันใจในคุณภาพยาในทุกล็อตท่ีได้รับ       
10 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ตรง

กับความต้องการของตลาดอยู่เสมอ 
11 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีผลิตภัณฑ์หลายกลุม่นอกเหนือจากยาแผน

ปัจจุบนั เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เคร่ืองส าอางยาแผนโบราณ 
+1 0 +1 0.67 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีผลิตภัณฑ์หลายกลุม่

นอกเหนือจากยาแผนปัจจุบนั เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
เคร่ืองส าอางยาแผนโบราณช่วยให้ท่านเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์
ได้หลายกลุ่ม 

12 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามียาแผนปัจจุบนัมากกวา่ 300 รายการ +1 +1 +1 1.00 

   ช่วยให้ท่านมีโอกาสในการเลอืกซือ้ยาได้มาก       
13 ยาแต่ละรายการของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีหลายขนาด +1 +1 +1 1.00 ยาแต่ละรายการของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีหลายขนาด 
  บรรจุให้เลือก     บรรจุให้เลือกซือ้ 
14 ตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาเป็นท่ีจดจ าได้ง่าย +1 +1 +1 1.00   
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

15 ตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาส่งความรู้สกึได้ถึง
ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดี 

+1 +1 +1 1.00 ตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาท าให้ท่านรู้สึก
ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพด ี

16 รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ของยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความ
สวยงาม และคงทน 

+1 +1 +1 1.00 
 

17 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้โดยละเอียด 
เข้าใจง่าย 

+1 +1 +1 1.00 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้ท่ี
เข้าใจได้ง่าย 

  ปัจจัยด้านราคา       

1 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้ในปริมาณมาก +1 +1 +1 1.00   

2 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีส่วนลดพิเศษให้หากมีการช าระเป็นเงินสด +1 +1 +1 1.00 

   ภายใน 30 วัน หลังจากได้รับสินค้า       

3 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบกับกลุม่ยาประเภท +1 +1 +1 1.00 

   เดียวกันของบริษัทอ่ืน       

4 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการก าหนดราคาขายไว้ชัดเจน +1 +1 +1 1.00 

   ท าให้สามารถก าหนดราคาขายปลกีท่ีแน่นอนได้       

5 ท่านสามารถตัง้ราคาขายปลีกยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าได้สูงกว่า +1 +1 +1 1.00 

   ราคาตลาดโดยท่ัวไป จึงสามารถท าก าไรได้มาก       
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

6 ราคายาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีความเป็นมาตรฐานไม่มีการ
ปรับเปลี่ยนราคาบอ่ยหรือมีการปรับเปลี่ยนเพยีงเลก็น้อยท าให้ท่านไม่
ต้องปรับราคาขายปลีกบอ่ย 

+1 +1 +1 1.00 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าไม่มีการปรับเปลี่ยนราคาบอ่ย
หรือมีการปรับเปลี่ยนเพียงเลก็น้อยท าให้ท่านไม่ต้องปรับ
ราคาขายปลีกบอ่ย 

7 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีรูปแบบการรับช าระเงินท่ีหลากหลายแล้วแต่
ความสะดวก ทัง้รับเป็นเงินสด เช็ค บตัรเครดิตหรือโอนเงิน 

+1 +1 +1 1.00 
 

8 ระยะเวลาการช าระเงินในการซือ้ยาจากบริษัทที.แมน ฟาร์มา +1 +1 +1 1.00 

   ในปัจจุบนัมีความเหมาะสม       
  ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย       
1 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีช่องทางให้ท่านสามารถติดต่อได้หลาย +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีช่องทางให้ท่านติดต่อสั่งซือ้ยาได้ 
  ช่องทาง เช่น โทรศัพท์ โทรสาร อินเตอร์เนต พนักงานขาย     หลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ โทรสาร อินเตอร์เนต พนักงาน

ขาย 
2 พนักงานขายของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาเข้าพบท่านท่ีร้าน +1 +1 +1 1.00 

   อย่างสม ่าเสมอ       
3 ท่านได้รับความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อกับบริษัทที.แมน ฟาร์มา +1 +1 +1 1.00   
4 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีเบอร์โทรศัพท์ฟรีในการสั่งสินค้า +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีเบอร์โทรศัพท์ฟรีในการสั่งสินค้า 
        จึงเพิ่มความสะดวกในการสั่งซือ้สินค้า 
5 การจัดส่งยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความถูกต้องในเร่ือง +1 +1 +1 1.00 

   รายการยาและจ านวนตรงตามใบส่งของ       
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

6 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าจัดส่งยาให้ท่านไม่ล่าช้าเกินกว่าระยะเวลาท่ีตก
ลงกันไว้ 

+1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าจัดส่งยาให้ท่านตรงตามก าหนดเวลาท่ี
ตกลงกันไว้ 

7 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าจัดส่งให้ท่านมีสภาพเรียบร้อยไม่มีการ
ช ารุดเสียหายระหว่างขนส่ง 

+1 +1 +1 1.00 
 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด       

1 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดท าแผ่นพบัและเอกสารแจกเพือ่แนะน า +1 +1 +1 1.00 

   ข้อมูลของยาช่วยสนับสนุนต่อการขายยาของท่านได้มากขึน้       

2 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดท าของขวัญส าหรับแจกให้ผู้บริโภค +1 +1 +1 1.00   
3 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางโทรทัศน์และวทิยุท าให้

ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัทและมีประโยชน์กับการขายยาของท่าน 
+1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางโทรทัศน์ ท าให้

ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยา
ของท่าน 

      บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการโฆษณาทางวทิยุท าให้ผู้บริโภค 
        รู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยาของท่าน 
4 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางนิตยสารและหนังสอืพิมพ์ท า

ให้ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัทและมีประโยชน์กับการขายยาของท่าน 
+1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการโฆษณาทางสือ่สิ่งพิมพ์ท าให้

ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยา
ของท่าน 

5 พนักงานขายบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพและอัธยาศัยด ี +1 +1 +1 1.00 

   เป็นกันเอง       
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ข้อ ประเด็นการประเมิน 
ความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ 

ค่า IOC รายละเอียดการแก้ไข 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

6 พนักงานขายบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความรู้เร่ืองยาสามารถให้
รายละเอียด และตอบข้อซักถามได้ชัดเจน 

+1 +1 +1 1.00 พนักงานขายบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นอย่างดี สามารถให้รายละเอียด
และตอบข้อซักถามได้ชัดเจน 

7 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามากขึน้มีการจัดรายการท่องเท่ียวต่างประเทศ
หรือในประเทศเม่ือยอดซือ้ของท่านครบตามเป้าซือ้ท่ีตกลงกันไว้ 

0 +1 +1 0.67 
 

8 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามากขึน้ มีการจัดรายการแจกของรางวัลพิเศษ 0 +1 +1 0.67 

   เม่ือยอดซือ้ของท่านครบตามเป้าซือ้ท่ีตกลงกันไว้       
9 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีสินค้าทดลองส าหรับยาใหม่ๆท่ีบริษัท +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีตัวอย่างผลิตภัณฑ์ส าหรับยาใหม่ๆ  
  จ าหน่าย เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากับบริษัท     ท่ีบริษัทจ าหน่าย เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากับบริษัท 
10 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดรายการให้เยีย่มชมโรงงานท่ีผลิต +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดรายการให้เยีย่มชมโรงงานท่ี 
  ช่วยให้ท่านม่ันใจในการซือ้ยาของบริษัท     ผลิตท าให้ท่านม่ันใจในการซือ้ยาของบริษัทมากขึน้ 
11 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการออกร้านแสดงสินค้าในงานของชมรม +1 +1 +1 1.00 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการออกร้านแสดงสินค้าในงานของ 
  ร้านขายยา ท าให้ท่านสนใจและซือ้ยาของบริษัทมากขึน้     ชมรมร้านขายยาท าให้ท่านได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์และซือ้

ยาของบริษัทมากขึน้ 
12 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการส่งข้อมูลผลติภัณฑใ์ห้ลูกค้าโดยตรง +1 +1 +1 1.00 

   ผ่าน e-mail และ Facebook ช่วยให้ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัทมากขึน้           
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามที่ใช้ในงานวิจยัครัง้นี ้
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    ชุดที่..............................  
    เลขที่.............................  

       

แบบสอบถามงานวิจัยเร่ือง 
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากัด 

       
ค าชีแ้จง 

 แบบส ารวจฉบบันี ้ มีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา จ ากดั เพื่อเป็นข้อมูลประกอบโครงการวิจยัในหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
มหาบณัฑิต สาขาการจดัการองค์กรเภสัชกรรมมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ     
 เพื่อให้ผลการวิจยัมีคุณภาพเป็นที่เชื่อถือได้ ผู้วิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน โปรดอ่านค า
ชีแ้จงวิธีการตอบอย่างละเอียด และตอบแบบส ารวจนีต้ามความรู้สึกที่แท้จริงของท่านทุกข้อ ข้อมูล
ทัง้หมดจะใช้เป็นส่วนหน่ึงในโครงการวิจยัครัง้นีเ้ท่านัน้ โดยผู้วิจยัรบัรองว่าค าตอบของท่านจะเป็น
ความลับ และไม่มีผลกระทบใด ๆ กบัตวัท่านทัง้สิน้       
       

 ขอขอบคุณเป็นอย่างสูงส าหรบัความร่วมมือของท่าน  
                  ผู้วิจยั   
       
       
       
      
       
หมายเหตุ
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
....................................................................................................................................................
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ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป 

ค าชีแ้จง : โปรดกาเคร่ืองหมาย X ลงใน  หน้าข้อความที่ตรงกบัสภาพที่เป็นจริงของท่าน 
 
1) คณะที่ท่านส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
 คณะเภสัชศาสตร์ 

คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
คณะในกลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ เช่น สหเวชศาสตร์ พยาบาลศาสตร์ เทคนิคการแพทย์  
คณะในกลุ่มวิทยาศาสตร์กายภาพ ชีวภาพ และเทคโนโลยี 
คณะในกลุ่มทางการแพทย์ เช่น แพทยศาสตร์ ทนัตแพทยศาสตร์ ฯลฯ 
คณะในกลุ่มมนุษยศาสตร์ เช่น มนุษยศาสตร์ อกัษรศาสตร์ ศิลปศาสตร์ ฯลฯ 
คณะในกลุ่มสังคมศาสตร์ เช่น สังคมศาสตร์ นิติศาสตร์ ฯลฯ 
คณะในกลุ่มบริหารธุรกิจ เช่น เศรษฐศาสตร์ พาณิชยศาสตร์และการบญัชี ฯลฯ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………………… 

 
2) ร้านของท่านเปิดท าการ…………..……………….…ช่ัวโมงต่อวัน 

 
3) ร้านของท่านมีเภสัชกรปฏิบตัิงาน……………………ช่ัวโมงต่อวัน 
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ค าชีแ้จง : โปรดพิจารณาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้ยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มาจ ากัดในแต่ละหัวข้อ แล้วท าเคร่ืองหมาย 
X ในช่องระดับความคิดเห็น โดยเลือกระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านในการสัง่ซือ้ยามากท่ีสดุ  

หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็นด้วย 
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

1 บริษัท ที.แมน ฟาร์มา มีช่ือเสียงท่ีดีท าให้ท่านไว้วางใจใน
คุณภาพยาของบริษัท 

5 4 3 2 1 

2 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าได้รับรองมาตรฐาน GMP PICs 2 ปี จาก 
อย. ช่วยให้ท่านเช่ือม่ันในกระบวนการผลติและจ าหน่ายยา
ของบริษัท 

5 4 3 2 1 

3 รูปแบบของเม็ดยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา มีความ
หลากหลายทัง้ส ีขนาด และรูปร่างท าให้ท่านสามารถเลือกซือ้
ได้มากกว่ายาในกลุม่เดียวกันของบริษัทอ่ืน 

5 4 3 2 1 

4 ท่านเช่ือว่ายาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาให้ผลดีในการรักษา
โรคหรืออาการป่วย 

5 4 3 2 1 

5 ยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาเลือกใช้วัตถุดิบจากแหล่งท่ีมี
คุณภาพท าให้ม่ันใจได้ว่า ยาของบริษัทเป็นยาท่ีมีคุณภาพสูง 

5 4 3 2 1 

6 ท่านสามารถส่งคนืยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าท่ีใกล้หมดอาย ุ
5 4 3 2 1 

  ก่อนวันหมดอายุท่ีระบุในฉลาก 6 เดือนได้ 
7 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความสมบูรณ์ 100% ไม่พบ           

  ความเสื่อมสลายหรือความเสียหาย เช่นเม็ดยาแตกหัก 5 4 3 2 1 

  สีของยาเปลี่ยน ในทุก ๆ  ล็อตของสินค้า           

8 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการรับประกัน สามารถเปลี่ยน
หรือคืนยาได้ เม่ือพบยามีความช ารุดเสยีหาย 

5 4 3 2 1 

9 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีใบรับรองการผลิตยาในแต่ละลอ็ตท่ี
ผลิตแนบกับยาท่ีจัดส่งท าให้ท่านม่ันใจในคุณภาพยาใน
ทุกล็อตท่ีได้รับ 

5 4 3 2 1 

10 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ตรงกับ 
5 4 3 2 1 

  ความต้องการของตลาดอยู่เสมอ 
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หัวข้อ 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

11 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีผลิตภัณฑ์หลายกลุม่นอกเหนือจากยา
แผนปัจจุบนั เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เคร่ืองส าอางยาแผน
โบราณช่วยให้ท่านเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ได้หลายกลุ่ม 

5 4 3 2 1 

12 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามียาแผนปัจจุบนัมากกว่า 300 รายการ 
5 4 3 2 1 

  ช่วยให้ท่านมีโอกาสในการเลอืกซือ้ยาได้มาก 

13 ยาแต่ละรายการของบริษัท ที.แมน ฟาร์มามีหลายขนาด 
5 4 3 2 1 

  บรรจุให้เลือกซือ้ 

14 ตราสินค้าของยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา เป็นท่ีจดจ าได้ง่าย 5 4 3 2 1 
15 ตราสินค้าของยาของบริษัท ที.แมน ฟาร์มาท าให้ท่านรู้สึกวา่

เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพด ี
5 4 3 2 1 

16 รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ของยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มา 
5 4 3 2 1 

  มีความสวยงาม และคงทน 

17 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้ท่ี
เข้าใจได้ง่าย 

5 4 3 2 1 

18 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีส่วนลดให้หากมีการสั่งซือ้ในปริมาณ
มาก 

5 4 3 2 1 

19 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีส่วนลดพิเศษให้หากมีการช าระเป็นเงิน
สดภายใน 30 วัน หลังจากได้รับสินค้า 

5 4 3 2 1 

20 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีราคาถูกเม่ือเทียบกับกลุม่ยา
ประเภทเดียวกันของบริษัทอ่ืน 

5 4 3 2 1 

21 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการก าหนดราคาขายไว้ชัดเจน 
5 4 3 2 1 

  ท าให้สามารถก าหนดราคาขายปลกีท่ีแน่นอนได้ 

22 ท่านสามารถตัง้ราคาขายปลีกยาของบริษัทที.แมน ฟาร์มาได้
สูงกว่าราคาตลาดโดยท่ัวไป จึงสามารถท าก าไรได้มาก 

5 4 3 2 1 

23 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าไม่มีการปรับเปลี่ยนราคาบอ่ยหรือ
มีการปรับเปลี่ยนเพียงเลก็น้อยท าให้ท่านไม่ต้องปรับราคาขาย
ปลีกบอ่ย 

5 4 3 2 1 
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หัวข้อ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นด้วย 
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

24 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีรูปแบบการรับช าระเงินท่ี
หลากหลายแล้วแต่ความสะดวก ทัง้รับเป็นเงินสด เช็ค 
บตัรเครดิตหรือโอนเงิน 

5 4 3 2 1 

25 ระยะเวลาการช าระเงินในการซือ้ยาจากบริษัทที.แมน ฟาร์
มาในปัจจุบนัมีความเหมาะสม 

5 4 3 2 1 

26 บริษัท ที.แมน ฟาร์มามีช่องทางให้ท่านติดต่อสั่งซือ้ยาได้
หลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ โทรสาร อินเตอร์เนต 
พนักงานขาย 

5 4 3 2 1 

27 พนักงานขายของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าเข้าพบท่านท่ีร้าน 
5 4 3 2 1 

  อย่างสม ่าเสมอ 
28 ท่านได้รับความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อกับบริษัทที.

แมน ฟาร์มา 
5 4 3 2 1 

29 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีเบอร์โทรศัพท์ฟรีในการสั่งสินค้า 
5 4 3 2 1 

  จึงเพิ่มความสะดวกในการสั่งซือ้สินค้า 
30 การจัดส่งยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความถูกต้องใน

เร่ืองรายการยาและจ านวนตรงตามใบส่งของ 
5 4 3 2 1 

31 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่าจัดส่งยาให้ท่านตรงตามก าหนดเวลา
ท่ีตกลงกันไว้ 

5 4 3 2 1 

32 ยาของบริษัท ที.แมนฟาร์ม่าจัดส่งให้ท่านมีสภาพเรียบร้อย 
5 4 3 2 1 

  ไม่มีการช ารุดเสียหายระหวา่งขนสง่ 
33 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดท าแผ่นพบัและเอกสารแจก

เพื่อแนะน าข้อมูลของยาช่วยสนับสนุนต่อการขายยาของ
ท่านได้มากขึน้ 

5 4 3 2 1 

34 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดท าของขวัญส าหรับแจกให้
ผู้บริโภค 

5 4 3 2 1 

35 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางโทรทัศน์ ท าให้
ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยา
ของท่าน 

5 4 3 2 1 
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หัวข้อ 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

36 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางวิทย ุท าให้ผู้บริโภค
รู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยาของท่าน 

5 4 3 2 1 

37 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพมิพ์ ท าให้
ผู้บริโภครู้จักยาของบริษัท และมีประโยชน์กับการขายยา
ของท่าน 

5 4 3 2 1 

38 พนักงานขายบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีบุคลิกภาพและอัธยาศยั
ดีเป็นกันเอง 

5 4 3 2 1 

39 พนักงานขายบริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นอย่างดี สามารถให้รายละเอียด
และตอบข้อซักถามได้ชัดเจน 

5 4 3 2 1 

40 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามากขึน้ มีการจัดรายการท่องเท่ียว
ต่างประเทศหรือในประเทศเม่ือยอดซือ้ของท่านครบตามเป้า
ซือ้ท่ีตกลงกันไว้ 

5 4 3 2 1 

41 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามากขึน้ มีการจัดรายการแจกของ
รางวัลพิเศษเม่ือยอดซือ้ของท่านครบตามเป้าซือ้ท่ีตกลงกัน
ไว้ 

5 4 3 2 1 

42 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีตัวอย่างผลิตภัณฑ์ส าหรับยาใหม่ๆ ท่ี
บริษัทจ าหน่าย เม่ือมีการสั่งซือ้สินค้ากับบริษัท 

5 4 3 2 1 

43 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการจัดรายการให้เยีย่มชมโรงงานท่ี
ผลิตท าให้ท่านม่ันใจในการซือ้ยาของบริษัทมากขึน้ 

5 4 3 2 1 

44 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการออกร้านแสดงสินค้าในงานของ
ชมรมร้านขายยาท าให้ท่านได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์และซือ้ยา
ของบริษัทมากขึน้ 

5 4 3 2 1 

45 บริษัท ที.แมนฟาร์ม่ามีการส่งข้อมูลผลติภัณฑใ์ห้ลูกค้า
โดยตรงผ่าน e-mail และ Facebook ช่วยให้ผู้บริโภครู้จักยา
ของบริษัทมากขึน้ 

5 4 3 2 1 

 
 
 



142 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) 
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ขัน้ตอนการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 

 เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sample) โดยแบ่งตวัอย่างออกเป็น 4 กลุ่มตาม
เง่ือนไข กลุ่มละ 8 คน รวมกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 32 คน 
  1. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
  2. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่ต ัง้แต่ร้อยละ 80 ขึน้ไปของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
  3. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีเภสัชกรเป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
  4. ร้านขายยาที่มีเภสัชกรปฏิบตัิการอยู่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของระยะเวลาท าการ 
(ชัว่โมง) ของร้านขายยาต่อวนั และมีวิชาชีพอ่ืน ๆ เป็นผู้ท่ีมีอ านาจสิทธ์ิขาดในการสั่งซือ้ยา 
 

เม่ือน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแล้ว ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างในขัน้ตอนการสร้าง
เคร่ืองมือจ านวน 32 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อกระทง ด้วยการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) 
ด้วยสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของ ครอนบาช (Cronbach)พบว่าแบบสอบถามในส่วน
ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีได้มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากบั .78 ในส่วนของปัจจยัด้านราคามีค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากบั .93 ในส่วนของปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากับ 
.71 และในส่วนของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากบั .71 ซึ่งสามารถสรุป
ได้ว่า แบบสอบถามทุกส่วนนัน้มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาสูงกว่าเกณฑ์ยอมรับคือไม่น้อยกว่า .70 นัน่คือ 
แบบสอบถามที่สร้างขึน้นีส้ามารถน าไปใช้ได้จริง 
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 ประวัติย่อผู้ท าสารนิพนธ์ 
 

ชื่อ-ชื่อสกุล       นายธนทั  พลอยดนยั 
วนัเดือนปีเกิด      4 มกราคม 2525 
สถานที่เกิด       กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยู่ในปัจจุบนั     18 ซอยโชคชยั 4 ซอย 30 ถนนโชคชยั 4 
        แขวงลาดพร้าว เขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่งหน้าที่การงานปัจจุบนั  ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
สถานที่ท างานปัจจุบนั    บริษัท ที.แมน ฟาร์มา จ ากดั 

      
ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ. 2548     เภสัชศาสตรบณัฑิต  
                                     จากมหาวิทยาลัยศิลปากร จงัหวดันครปฐม 
พ.ศ. 2558     บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการองค์กรเภสัชกรรม 
                                     จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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