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การวิจัยครั้งนี้  มีความมุงหมายในการวิจัย เพ่ือศึกษาการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู

ที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีกลุม
ตัวอยางของรานบูทและรานวัตสันอยางละ 200 ชุด รวมทั้งหมดจํานวน 400 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คา
รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สวนสถิติที่ใชทดสอบแบบสมมติฐาน ไดแกการวิเคราะห
ความแตกตางดวยคาทีและการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว โดยใชโปรแกรม SPSS/PC for 
windows ผลการวิจัยพบวา 

1. สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 23-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท  

2.   ความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจอยู
ในระดับปานกลาง และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑและ
ดานการบริการของพนักงาน อยูในระดับปานกลาง ดานราคาของรานบูทอยูในระดับคอนขางนอย 
แตรานวัตสันอยูในระดับปานกลาง สวนดานการสงเสริมการตลาดของรานบูทอยูในระดับปานกลาง 
แตรานวัตสันอยูในระดับคอนขางมาก 

3. ผู ที่ ม า ใชบริการ เลื อกซื้ อยา ในแผนกยาของร านบู ทกับร านวัตสัน  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกตางกัน พบวา รานบูทมีความพึงพอใจในดานสวนประสมทาง
การตลาดโดยรวมแตกตางกัน แตรานวัตสันไมแตกตางกัน และรายดาน พบวา รานบูทมีความพึง
พอใจดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงานแตกตางกัน แตดาน
ราคาไมแตกตางกัน สวนรานวัตสันมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน แตดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน 

4. ผู ที่ ม า ใชบริการ เลื อกซื้ อยา ในแผนกยาของร านบู ทกับร านวัตสัน  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกตางกัน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึง
พอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน แตดานการบริการของ
พนักงานของรานบูทมีความพึงพอใจแตกตางกัน สวนรานวัตสันไมแตกตางกัน 

5. ผู ที่ ม า ใชบริการ เลื อกซื้ อยา ในแผนกยาของร านบู ทกับร านวัตสัน  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน พบวา รานบูทมีความพึงพอใจในดานสวนประสม
ทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน แตรานวัตสันไมแตกตางกัน และรายดาน พบวา รานบูทมีความ
พึงพอใจในดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงานแตกตาง แตดาน



ผลิตภัณฑของรานบูทมีความพึงพอใจไมแตกตางกัน สวนรานวัตสันมีความพึงพอใจในดาน
ผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน แตดานราคาและดานการบริการของพนักงานมี
ความพึงพอใจไมแตกตางกัน 

6. ผู ที่ ม า ใชบริการ เลื อกซื้ อยา ในแผนกยาของร านบู ทกับร านวัตสัน  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกตางกัน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน  และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึง
พอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันแตดานบริการของ
พนักงานของรานบูทมีความพึงพอใจแตกตางกัน สวนรานวัตสันมีความพึงพอใจไมแตกตางกัน  

7. ผู ที่ ม า ใชบริการ เลื อกซื้ อยา ในแผนกยาของร านบู ทกับร านวัตสัน  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดแตกตางกัน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึง
พอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงาน
แตกตางกัน  

8. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัต
สันมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการของ
พนักงานแตกตางกัน  

9. เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูท
และรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมมากกวารานบูท และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความ
พึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดมากกวารานบูท แตดานการ
บริการของพนักงาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจมากกวารานวัตสัน 
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 The purpose of this research was to study the comparison of customer satisfaction 
in buying medicine between boot shop and Watson shop in Bangkok area. The sample 
consisted of 200 customers from Boot’s and 200 customers from Watson’s. The tools used 
as research instrument to collect data included percentage, mean, standard deviation, t-test, 
One-Way ANOVA and Least Significant Difference which were analyzed by using.  
 

The results from this research were as follows:      
1. Most of the customers were female, age between 23-30 years old, working as 

the private business company with bachelor degree educational background and average 
monthly income between 10,001 - 20,000 Baht. 
 

2. Overall satisfaction of customers  buying medicine at Boot shop and Watson 
shop in Bangkok area were at middle level. When considering each aspects, satisfaction of 
customers at Boot shop and Watson shop in the aspects of product and people were at 
middle level. Satisfaction of customers at Boot shop in the aspect of price was at low level 
but Watson shop was at middle level. For the aspect of promotion, satisfaction of customers 
at Boot shop were at low level but Watson shop at high level. 
 

3. Customers of Boot shop in Bangkok area with different gender had different 
satisfaction in term of overall marketing mix. Customers of Watson shop in Bangkok area 
with different gender had indifferent satisfaction in term of overall marketing mix. For each 
aspects, customers of Boot shop had different satisfaction in the aspects of product, 
promotion and service but had indifferent satisfaction in the aspect of price. Customers of 
Watson shop had different satisfaction in the aspect of promotion but had indifferent 
satisfaction in the aspects of product, price and people. 
 

4. Customers of Boot shop and Watson shop in Bangkok area with different age 
had different satisfaction in term of overall marketing mix. When considering each aspects, 
customers of Boot shop and Watson shop had different satisfaction in the aspects of 



product, price and promotion. For the aspect of people, customers of Boot shop had 
different satisfaction but customers of Watson shop had indifferent satisfaction. 
 

5. Customers of Boot shop in Bangkok area with different educational level had 
different satisfaction in term of overall marketing mix. Customers of Watson shop in 
Bangkok area with different educational level had indifferent satisfaction in term of overall 
marketing mix. For each aspects, customers of Boot shop had different satisfaction in the 
aspects of price, promotion and people but had indifferent satisfaction in the aspect of 
product. Customers of Watson shop had different satisfaction in the aspects of product and 
promotion but had indifferent satisfaction in the aspects of price and people. 
 

6. Customers of Boot shop and Watson shop in Bangkok area with different 
occupation had different satisfaction in term of overall marketing mix. When considering 
each aspects, customers of Boot shop and Watson shop had different satisfaction in the 
aspects of product, price and promotion. For the aspect of people, customers of Boot shop 
had different satisfaction but customers of Watson shop had indifferent satisfaction. 
 

7. Customers of Boot shop and Watson shop in Bangkok area with different 
average monthly income had different satisfaction in term of overall marketing mix. For each 
aspects, customers of Boot shop and Watson shop had different satisfaction in the aspects 
of product, price, promotion and people. 
 

8. Customers with different shops between Boot shop and Watson shop in 
Bangkok area had different satisfaction in term of overall marketing mix. For each aspects, 
customers of Boot shop and Watson shop had different satisfaction in the aspects of 
product, price, promotion and people. 
 

9. Comparing of customer satisfaction in buying medicine between Boot shop and 
Watson shop in Bangkok area, customers of Watson shop had higher overall satisfaction of 
marketing mix than Boot shop. For each aspects, customers of Watson shop had higher 
satisfaction in the aspects of product, price and promotion than Boot shop. But in the aspect 
of people, customers of Boot shop had higher satisfaction more than Watson shop. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ภูมิหลัง 
 
 ยารักษาโรค นับเปนปจจัยสี่ที่มีความสําคัญและจําเปนอยางยิ่งในการดํารงชีวิตของมนุษย 
เน่ืองจากการเจ็บปวยเปนสิ่งที่มนุษยทุกคนไมสามารถหลีกเลี่ยงได นับตั้งแตอดีต มีสถานบริการ
ทางดานการรักษาโรคตั้งแตโรงพยาบาล สถานพยาบาล สถานีอนามัย และนอกจากนี้ยังสามารถหาซื้อ
ยาไดจากรานขายยาเพราะในปจจุบัน คนไทยมีความรูทางดานยาเพ่ือรักษาโรคมากขึ้น ดังน้ันรานขาย
ยาจึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งในการรักษาโรคบางโรคที่ไมมีอันตรายถึงชีวิตได และมีกฎหมายควบคุมความ
ปลอดภัยของผูซื้อยาโดยการบังคับใหภายในรานขายยาตองมีเภสัชกรประจํารานเพื่อสามารถให
คําปรึกษาและแนะนําเกี่ยวกับยาแกลูกคาได  
 ซึ่งใน ปจจุบัน ธุรกิจรานขายยามีการพัฒนาเขาไปในธุรกิจคาปลีกขนาดใหญที่มีการขายสินคา
แบบครบวงจรในรูปแบบของแผนกยาเน่ืองจากการเขามาของนักธุรกิจตางชาติ ทั้งที่รวมทุนกับคนไทย 
หรือเขามาลงทุนเอง เชน รานบูท (Boot Shop) เขาสูประเทศไทยครั้งแรกและเปนประเทศแรกในเอเชีย
เม่ือป พ.ศ. 2539 โดยในแผนกยาใชกลยุทธในการเนนการบริการซึ่งที่รานจะมีเภสัชกรประจํารานเพื่อ
บริการและใหขอมูลเกี่ยวกับยาแกลูกคา สรางใหลูกคาเกิดความไววางใจและเชื่อถือตราสินคาโดยไมมี
การเฝาดูหรือคอยเดินตามใหเกิดความอึดอัดเม่ือลูกคาเดินดูสินคาภายในราน มีการออกสินคาใหมๆ
อยางตอเน่ืองโดยสวนใหญเปนสินคาดานสุขภาพและความงามภายใตตราสินคาของรานบูทเอง 
เชนเดียวกับ รานวัตสัน (Watson’s Shop) เปดตัวครั้งแรกเม่ือป พ.ศ.2539  (ซึ่งเปนปเดียวกับรานบูท) 
โดยในแผนกยาใชกลยุทธในการเนนรูปแบบการตกแตงรานที่สะดุดตา ไมซ้ําใคร การจัดโปรโมชั่น
สงเสริมการขาย การสรรหาสินคาที่มีความหลากหลาย รวมถึงสินคาสุขภาพและความงาม ซึ่งมีเภสัชกร
ประจํารานเชนเดียวกับรานบูท ตั้งอยูในทําเลที่สะดวกสบายงายตอการไปจับจายซื้อสินคาและการ
ใหบริการที่ประทับใจ วัตสันจึงเปนผูนําในธุรกิจคาปลีกครบวงจรอยางรวดเร็วในภาคพื้นเอเชีย  
 เน่ืองจาก แผนกยาของทั้งรานบูทและรานวัตสันซึ่งมักจะตั้งอยูในทําเลที่ตั้งเดียวกันหรือ
ใกลเคียงกัน มีสินคาที่ใกลเคียงกันจึงมีการแขงขันกันอยางรุนแรงในหลายๆดานของสวนประสมทาง
การตลาด และในขณะนี้ ลูกคามีทางเลือกซื้อสินคาและบริการมายมาย โดยเลือกสินคาและบริการที่
สามารถตอบสนองความตองการของตนเองไดดีที่สุดจึงทําใหเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง ดังน้ัน 
ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
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ระหวางรานบูท กับ รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะไดนําขอมูลมาใชเปนแนวทางในการ
กําหนดแผนการดําเนินงาน บริหารงานและกลยุทธตางๆทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการ
ของผูบริโภคและตอบสนองใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งกอใหเกิดการปรับปรุงและพัฒนาในทุกๆดาน
ของรานบูทกับรานวัตสันซึ่งกําลังแขงขันกันและทวีความรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ อันจะสงผลดีตอความมั่นคง
และเจริญกาวหนาของบริษัทฯ ตอไป. 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาทางดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร 

3. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพ่ือใหทราบถึงความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของทั้งรานบูทและ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถนําขอมูลมาใชในการกําหนดแผนการดําเนินงาน 
บริหารงานและกลยุทธตางๆทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาและตอบสนองใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งกอใหเกิดการปรับปรุงและพัฒนาในทุกๆดานเพื่อใหเกิดความไดเปรียบในเชิง
แขงขัน 

2. เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาคนควาสําหรับผูที่สนใจทั่วไปในเรื่องยาของรานบูทและรานวัต
สัน ไดใชประโยชนในการศึกษาคนควาตอไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตของเนื้อหา 

 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอความพึง
พอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวาง รานบูทกับรานวัตสันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ทางดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด และการใหบริการของพนักงาน 
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การกําหนดประชากรและกลุมตวัอยาง 
 ประชากร  คือ ผูที่มาใชบริการในแผนกยาที่รานบูทหรือรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร
  
 กลุมตัวอยาง คื อ  ผู ที่ ม า ใช บ ริ การ ในแผนกยาของร านบู ทหรื อ ร านวั ตสั น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร และใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางโดยพิจารณาตามความสะดวก(Convennience 
Sampling) เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและเลือกแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง 
ตามขนาดของกลุมตัวอยางซึ่งกําหนดจํานวนของกลุมตัวอยางจากสูตรในการคํานวณหาประชากรได
เปนจํานวน 385 คน ผูวิจัยขอเพ่ิมเปน 400 คนเพื่อเปนตัวแทนของประชากร 
 
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
    1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ประชากรศาสตร รานบูทและรานวัตสัน  
   2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  คือ ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานตางๆ ดังนี้ 
   2.1 ผลิตภัณฑยา 
  2.2 ราคายา 
    2.3 การสงเสริมการตลาด 
  2.4 การใหบริการของพนักงาน 
    
นิยามศัพทเฉพาะ 

1. รานบูทและรานวัตสัน  หมายถึง ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่จัดอยูในประเภทรานคาเฉพาะ
อยางที่ขายสินคาประเภทเพื่อความงามและสุขภาพ  

2. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ความรูสึกพึงพอใจ ชอบ สนใจ
และอยากรูจักสินคาในดานของผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด และการบริการของพนักงาน ซึ่ง
เปนกลยุทธทางการตลาดที่นําเสนอสินคาหรือบริการตอผูบริโภค ในที่สุดก็ซื้อสินคาหรือบริการนั้นไปใช
ประโยชนตอไป ซึ่งแบงเปน 4 ดาน ไดแก 

 3.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความหลากหลายยี่หอใหเลือกซื้อไดอยางครบถวน มีการ
จัดหมวดหมูอยางเปนระเบียบและถูกตอง ใชวัสดุที่ไดมาตรฐานและปลอดภัย กลองหรือบรรจุภัณฑอยู
ในสภาพดี ไมบุบ เสียหาย และไมจําหนายยาที่ใกลหมดอายุหรือจําหนายยากอนวันหมดอายุมากกวา 6 
เดือน 
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 3.2 ดานราคา หมายถึง เปนราคามาตรฐานตามราคาทองตลาด ราคาถูกกวาขางกลอง 
รานขายยา ดิสเคารสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี เปนตน  

 3.3 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การรับรูขาวสารดานการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธในดานตางๆ เชน แผนพับ หนังสือพิมพ โทรทัศน เปนตน การใหสวนลดจากราคาปกติ 
การจัดโปรโมชั่นโดยการลดราคาพิเศษตามเทศกาลตางๆ การลดราคาต่ํากวาราคาของดิสเคารสโตร 
เชน โลตัส บิ๊กซี เปนตน การแจกคูปองสวนลดหรือคูปองสงชิงโชคของรางวัลตางๆ เชน รถยนต บาน 
เปนตน  

 3.4 ดานการบริการของพนักงาน หมายถึง พนักงานยิ้มแยม เต็มใจในการบริการ แตง
กายสะอาดดูดี สุภาพ มีมารยาท รวดเร็วในการบริการ ตอนรับ ดูแลอยางทั่วถึง และมีเภสัชกรคอยให
รายละเอียดหรือใหคําปรึกษากับลูกคาเกี่ยวกับยาไดอยางถูกตองและชัดเจน 

4. ยา หมายถึง วัตถุที่รับรองไวในตํารายาที่รัฐมนตรีประกาศหรือวัตถุที่มุงหมายสําหรับใชใน
การวินิจฉัย บําบัด บรรเทา รักษา หรือปองกันโรค หรือความเจ็บปวยของมนุษย หรือวัตถุที่เปนเภสัช
เคมีภัณฑกึ่งสําเร็จรูป หรือวัตถุที่มุงหมายสําหรับใหเกิดผลตอสุขภาพ โครงสราง หรือการกระทําหนาที่
ใดๆของรางกายของมนุษย รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม วิตามินตางๆ ที่มีขายอยูในแผนก
ยาของรานบูทและรานวัตสัน 

5. แผนกยาภายในรานบูทและรานวัตสัน หมายถึง พ้ืนที่ที่จัดไวสําหรับจําหนายยา รวมถึง
เวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม วิตามินตางๆ ที่มีขายอยูภายในรานบูทและรานวัตสัน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 ในการวิจัยเรือ่ง การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ระหวาง รานบูท กับ รานวตัสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 
 

              ตัวแปรตน                                                            ตัวแปรตาม 

 
 

ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ทางดานสวนประสมการตลาด 

•  ผลิตภัณฑ 

•  ราคา 

• การสงเสริมการตลาด 

•  การบริการของพนักงาน 

     ประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 

      3. ระดับการศึกษา 
      4. อาชีพ 
      5. รายได 

 

 
      ผูที่มาใชบริการ 

1. รานบูท 
2. รานวัตสัน 

 
 

ภาพประกอบ1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
1. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึง

พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
2. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
3. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี

ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
4. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
5. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
6. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึงพอใจดาน

สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 
 

 



บทที่ 2 
 

เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยไดศกึษาคนควา  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดับดังตอไปน้ี 

 
1.  ทฤษฏีทีเ่กี่ยวของกับความพึงพอใจ 

 2.   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 3.  ประวัติและขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับรานบูทและวัตสัน 
          4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1.  ทฤษฏีที่เก่ียวของกับความพึงพอใจ 
 มีนักทฤษฎีหลายทานไดกลาวถึงทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ ดังนี้ 
 Kotler (1999 : 36) กลาวถึงความพึงพอใจของลูกคา วา เปนการตัดสินใจที่มีตอการนําเสนอ
คุณคาทางการตลาดและทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อน้ัน จะเกี่ยวของกับรูปแบบของสินคาที่นําเสนอออกมา 
และเชื่อมโยงไปถึงความคาดหวังของลูกคา โดยลูกคาแตละรายอาจจะมีระดับความพึงพอใจที่แตกตาง
กัน โดยถารูปแบบที่นําเสนอสินคามีความคาดหวังที่ต่ํา ลูกคาจะไมพึงพอใจ แตถาเพิ่มความคาดหวังเขา
ไป ลูกคาจะพอใจมากขึ้น อยางไรก็ตาม ความคาดหวังยังขึ้นอยูกับประสบการณการซื้อในอดีตของลูกคา 
ความคิดเห็นของเพื่อนและผูที่เกี่ยวของ รวมทั้งขอมูลของนักการตลาดและคูแขงขันที่นําเสนอหรือ
สัญญาไว นักการตลาดจะตองระมัดระวังความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ 
 ศิริวรรณ  และคณะ  (2546 : 90)  หมายถึง ความรูสึกของลูกคาวาพึงพอใจหรือไมซึ่งเปน
ผลลัพธจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑกับความคาดหวังของลูกคา  
(Kotler.2003 : 61)  ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑต่ํากวาความคาดหวังลูกคาก็จะไมพึงพอใจ  ถาผล
การทํางานของผลิตภัณฑเทากับความคาดหวังลูกคาจะเกิดความพึงพอใจและถาผลการทํางานของ
ผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวังลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจอยางมาก 
 ดิเรก  ฤกษสาหราย (2527 : 35)  กลาววา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ทัศนคติในทางบวกของ
บุคคลที่มีตอสิ่งหนึ่งซึ่งจะเปลี่ยนแปลงไปเปนความพึงพอใจการปฏิบัติตอสิ่งนั้น 
 วรรณา  จันทรวงษ  (2537 : 17)  ความพึงพอใจ  เปนความรูสึกที่เกิดขึ้นเม่ือไดรับผลสําเร็จ
ตามความมุงหมายหรือเปนความรูสึกขั้นสุดทาย  (End-state in feeling)  ที่ไดรับผลสําเร็จตาม
วัตถุประสงค 
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เคร่ืองมือในการติดตามและการวัดความพึงพอใจของลูกคา  (Tools for tracking and 
measuring customer satisfaction) เปนวิธีการที่จะติดตามวัด และคนหาความตองการของลูกคาโดยมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  บริษัทที่ยึดปรัชญาหรือแนวความคิดทางการตลาดที่มุง
ความสําคัญที่ลูกคาจะมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  ซึ่งการสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคามีปจจัยที่ตองคํานึงถึง คือ  
 1.   การสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา)  หรือการเพิ่มบริการและ
จุดเดนของสินคา  ซึ่งจะมีผลทําใหกําไรของบริษัทลดลง   
 2.  บริษัทจะตองสามารถสรางกําไรโดยวิธีใดวิธีหน่ึง  เชน  ลงทุนในการผลิตมากขึ้น  หรือมีการ
วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการ (R&D) เหลานี้ถือวามีผลกระทบทั้งรายไดของบริษัทและตนทุนของ
สินคา   
 3.  บุคคลที่เกี่ยวของกับบริษัทประกอบดวย  ผูถือหุน  พนักงาน  ผูขายปจจัยการผลิต  และคน
กลาง  การเพิ่มความพึงพอใจใหกับลูกคาจะมีผลกระทบตอความพึงพอใจของคนเหลานี้ดวย 
 
 วิธีการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกคา สามารถทําได 4 วิธี  ดังน้ี 

1. ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complaint and suggestion systems)  เปนการหา
ขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ  การทํางานของบริษัท  ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และการทํางาน  รวมทั้งขอเสนอแนะตางๆ  ที่ธุรกิจนิยมใช  ไดแก  ธนาคาร  โรงแรม  โรงพยาบาล 
ภัตตาคาร  หางสรรพสินคา ฯลฯ  ธุรกิจเหลานี้จะจัดเตรียมกลองรับความคิดเห็นจากลูกคา 

2. การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction surveys)  ในกรณีนี้จะเปนการ
สํารวจความพึงพอใจของลูกคา  ซึ่งดีกวาวิธีแรกที่มักพบปญหาวา  ลูกคาสวนใหญไมคอยใหความ
รวมมือและมักเปลี่ยนไปซ้ือสินคาจากผูขายรายอื่นแทน  เปนผลใหบริษัทตองสูญเสียลูกคาไป  เครื่องมือ
ที่นิยมใชมากคือ  การวิจัยตลาด  วิธีนี้บริษัทจะตองเตรียมแบบสอบถามเพื่อคนหาความพึงพอใจของ
ลูกคา เทคนิคตางๆ  ที่ใชในการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา มีดังนี้   
  2.1  การใหคะแนนความพึงพอใจของลูกคา  (Rating customer satisfaction)  ที่มีตอ
ผลิตภัณฑหรือบริการ  โดยอยูรูปของการใหคะแนน  เชน  ไมพอใจอยางยิ่ง  ไมพอใจ  ไมแนใจ  พอใจ  
พอใจอยางยิ่ง   
  2.2  การถามวาลูกคาไดรับความพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม อยางไร   
  2.3  การถามใหลูกคาระบุปญหาจากการใชผลิตภัณฑหรือบริการและเสนอแนะประเด็น
ตางๆ  ที่จะแกไขปญหานั้นเรียกวา  การวิเคราะหปญหาของลูกคา (Problem analysis)   
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  2.4  เปนการถามลูกคาเพื่อใหคะแนนคุณสมบัติตางๆ และการทํางานของผลิตภัณฑ
และบริการ เรียกวาเปนการใหคะแนนการทํางานของผลิตภัณฑ (Pro performance rating)  วิธีนี้จะชวย
ใหทราบถึงจุดออน  จุดแข็งของผลิตภัณฑ   
  2.5  เปนการสํารวจความตั้งใจในการซื้อซํ้าของลูกคา (Repurchase intention) 

3. การเลือกซื้อโดยกลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย  (Ghost shopping)  วิธีนี้จะเชิญบุคคลที่คาดวา
จะเปนผูซื้อที่มีศักยภาพ ใหวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการซื้อสินคาของบริษัทและคูแขงขัน  พรอม
ทั้งระบุปญหาเกี่ยวกับสินคาหรือบริการของบริษัท 

4. การวิเคราะหถึงลูกคาที่สูญเสียไป (Lost customer analysis)   ในกรณีนี้จะวิเคราะหหรือ
สัมภาษณลูกคาเดิมที่เปลี่ยนไปใชตราสินคาอ่ืน  เชน IBM  ไดใชกลยุทธนี้เพ่ือทราบถึงสาเหตุตางๆ  ที่
ทําใหลูกคาเปลี่ยนใจ  เชน  ราคาสูงเกินไป บริการไมดีพอ  ผลิตภัณฑไมนาเชื่อถือ  รวมทั้งอาจจะศึกษา
ถึงอัตราการสูญเสียลูกคาดวย 
 
2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง  การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ
ลูกคากลุมเปาหมายได  ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได  และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุม  
รวมถึงมีการจัดจําหนวยกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหา  เพ่ือใหความสะดวกแก
ลูกคา  ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง ซึ่งสวน
ประสมทางการตลาด ประกอบดวย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. 2541 : 35-36) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  สิ่งที่นําเสนอขายโดยธุรกิจ  เพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย  
สินคา  บริการ ความคิด  สถานที่  องคกร  หรือบุคคล  โดยที่ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (value) ในสายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได  เชน ถวยกาแฟ คุณภาพของ
เมล็ดกาแฟ เทคนิคการชงกาแฟ เปนตน  ซึ่งทั้งหมดนี้ถือไดวาเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ  
 แนวคิดดานผลิตภัณฑ  (Product  concept)  เปนคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่สามารถ  
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค  ผลิตภัณฑของบริษัทตองมีความชัดเจนวา  เปนแชมพูกันรังแค  
น้ําผลไมไรน้ําตาล แชมพูทูอินวัน น้ํายาปรับผานุม รถยนตขนาดเล็กเพ่ือใชในเมือง  รถขนาดกลาง
สําหรับครอบครัว ฯลฯ  ผลิตภัณฑสถานที่ขายสินคา  บริการหรือแนวคิดตองกําหนดลงใหแนชัด 
 คุณสมบัติผลิตภัณฑ  (Product  Attribute)  จะตองทาบวาผลิตภัณฑนั้นผลิตมาจากอะไร  มี
คุณสมบัติอยางไร  ลักษณะทางกายภาพ  ฟสิกส  เคมี  ชีวะ  ขนาด  ความดี  ความงาม  ความคงทน
ดานรูปราง  รูปแบบผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 
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 คุณสมบัติเดนของสินคา (Product  Feature)  คือการนําสินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบกับ
สินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน  และจะตองรูวาสินคาของเรามีลักษณะอะไรเดนเปน
พิเศษกวาสินคาอ่ืน  เพ่ือดึงดูดลูกคาใหใชสินคาเรา  จุดเดนน้ันเราเรียกวา ลักษณะเดน  (Feature)  ใน
ความเปนจริงสินคาที่ผลิตออกมานั้นเม่ือนําไปตรวจสอบโดยการเปรียบเทียบกับกลุมเปาหมายแลว
จะตองหาลักษณะเดน (Feature)  ไมได เพราะสินคาไมมีลักษณะเดนยากจะเปนผูนําหรือผูทาชิงได  แต
กลายเปนเพียงผูตาม 
 ประโยชนของผลิตภัณฑ (Product  Benefit)  เม่ือพิจารณาวาสินคามีลักษณะเดนอยางไรแลว  
ตองพิจารณาอีกวาสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาไดบาง  ระหวางการใหสัญญากับลูกคา  (Proof)  นี้
แตกตางกัน  เวลาที่ใหสัญญากับลูกคาเราใหที่ประโยชนของสินคา  (product  benefit)  และเราพิสูจน
ดวยลักษณะเดน  หลายคนสับสนกันโดยเอาลักษณะเดนมาเปนจุดขายแทนขอสัญญา  ซึ่งจริงๆ แลว
ไมใชลักษณะเดนแตเปนเพียงจุดสนับสนุนจุดขายใหนาเชื่อถือเทานั้น 
 2. ราคา (Price) หมายถึง   คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือราคาเปนตนทุน (Cost) ที่ลูกคา
จายเงินไปเพื่อใหไดรับสินคาหรือบริการนั้นมา โดยที่จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ
กับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น 

โดยขั้นตอนการวางแผนดานราคา  มีดังนี้ 
2.1 การแบงตลาด  (Market  segment) 

การเนนราคาสําหรับตลาดที่เนนราคา  (Price  sensitive  market)  เปนตลาดที่กลุมเปาหมาย
ไมสนใจกับประเด็นอ่ืน ๆ เชน  บริการหรือประโยชนทางออม  แตสนใจเรื่องราคา  อาจจะเปนเพราะวา
ในเร่ืองภาพพจน  ชื่อเสียง บริการหรืออะไรก็ตามที่เปนปจจัยใหราคาสินคาสูงขึ้น  ไมมีความสําคัญใน
สายตาผูบริโภค  เพราะฉะน้ันในการที่บริษัทจะสรางกลยุทธการตลาดนั้นสิ่งแรกจะตองพิจารณาวา
บริษัทอยูในตลาดกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา  กลยุทธการตลาด  คือ  พยายามทําใหตนทุนสินคาต่ํา
ที่สุด  ถาตนทุนการผลิตต่ําก็สามารถใชนโยบายการตั้งราคาใหแตกตางกัน  (Price  discrimination)  
กับลูกคาได  เพราะกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคาบริษัทจําเปนที่จะตองมีราคาต่ําเพื่อการแขงขัน  
(Competitive  price)  หรือใชราคาที่เรียกวาตลาดที่คนทั่วไปกําลังใชกันอยู (Ongoing  price)  เชน
ขาวสารกิโลกรัมละกี่บาทเหลานี้ตองใชราคาตลาด  ถาราคาสินคาของบริษัทมากกวาคูแขงขันก็ไม
สามารถขายได  สวนใหญแลวตลาดนี้จะเปนตลาดนี้จะเปนตลาดซึ่งผูบริโภครูจักสินคามาก มีความรู
เกี่ยวกับ สินคามาก  มีความรูเกี่ยวกับสินคาหลายยี่หอ  สินคาไมมีความแตกตางกัน  ไมมีความรีบรอน
ในการซื้อ  เน่ืองจากซื้อไปกักตุนไวได  หรือสามารถที่จะรอเวลาซื้อไดอยางนี้เปนตน 

การตั้งราคาสําหรับตลาดที่เนนภาพพจน  (Image  sensitive  market)  ตัวอยางเชน  สินคาที่มี
ชื่อเสียงยี่หอหรือลายเซ็นของเจาของเปนยี่หอ  (Name  brand  or  signature  brand)  เชนหลุยวิกตอง  
กุชชี่  อามารนี่  โรเล็กซ  คาเทียร  ลูกคาซื้อเพราะใชเสริมบุคลิกมากกวาอรรถประโยชนในตัวของสินคา
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ที่แทจริงความสําเร็จของสินคาประเภทนี้อยูที่วา  ถาสามารถสรางภาพพจนในตัวสินคาไดดีราคาแพง
กวาคนก็ซื้อ  เชน  เสื้อผา  เครื่องเสียง  รถยนต  กระเปา  กลยุทธการตลาด  ก็คือสินคาคุณภาพดีกวา  
ราคาสูงกวา  อาศัยการทําโฆษณา  อยางตอเน่ืองเปนเอกลักษณเฉพาะตัว  การตั้งราคาสําหรับสินคา
ประเภทนี้ยังสามารถแบงออกเปนอีก  2 กรณี  คือตลาดที่ตั้งราคาโดยเนนภาพพจน (Image  sensitive)  
และตลาดในแงคุณภาพ (Quality  sensitive)  ซึ่งทั้ง 2 ตลาดไมไดคํานึงถึงราคา  (Non-price  
sensitive)  

การตั้งราคาสําหรับเนนคุณภาพ (Quality sensitive market) หมายถึง เห็นคุณภาพของสินคา มี
คุณภาพมองเห็นไดอยางชัดเจน ดังนั้นจึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง ใหไดอยางชัดเจน
สามารถดึงดูดใจผูบริโภคใหเห็นวาคุมคากับราคาที่จายแพงกวา 

2.2 กลยุทธดานราคา  (Price  strategy) จะตองพิจารณาดังนี้ 
-ตั้งราคาตามตลาด (On going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price) 
-สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง (Premium price) หรือราคามาตรฐาน (Standard) หรือ
ตราสินคาเพื่อการแขงขัน (Fighting brand)   

-การตั้งราคาเทากันหมด (One price) หรือราคาแตกตางกัน (Discriminate price) 
-การขยายผลิตภัณฑ (Line extension) 
-การขยับซื้อสูงขึ้น (Trading up) การขยับขึ้นซื้อต่ําลง (Trading down) 
-การใชกลยุทธดานขนาด (Size) 

 3. การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง  โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย  สถาบันและ
กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมายก็คือ  สถาบันตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย  การขนสง  
การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน  ดังน้ันสถานที่ตั้งของรานกาแฟสด  ที่มีการ
คมนาคมสะดวกใกลแหลงชุมชน  เชน สยามสแควร  อนุสาวรียประชาธิปไตย  อนุสาวรียชัย ฯลฯ  จะ
เปนแหลงที่ตั้งของรานกาแฟสดที่มีชื่อเสียงหลายแหง 
 
 กลยุทธการจัดจําหนายหรือกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  จะตองพิจารณาถึง
รายละเอียดดังน้ี 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผลิต
หรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซึ่งอาจจะผานคนกลางก็ไดโดยจะตองพิจารณาวา ชองทางการ
จําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไม ตองการที่จะปรับชองทางใหมหรือไม ฉะนั้นในแงของการ
วางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาจะตองวางแผนโดยพิจารณาวาใชชองทางการจําหนาย
แบบใดจึงจะเหมาะสม 
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3.2 ประเภทของรานคา  (Outlets)  ในทุกวันน้ีจะพบวาวิวัฒนาการของการจัดจําหนายนั้นเปน
สิ่งเจริญเติบโตมาก ประเภทของรานคามีมากมาย จนแทบจะตามไมทัน 

3.3 จํานวนคนกลางในชองทางการ (Number of intermediaries) หรือความหนาแนนของคน
กลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of distribution) 

3.4 การจําหนายแบบเจาะจง (Exclusive distribution) เปนการเลือกรานคาเพียงไมกี่รานเพื่อ
ขายสินคาของบริษัท เปนรานเฉพาะตัวของบริษัท สินคาจะเปนประเภทเจาะจงซื้อตั้งใจเลือกยี่หออยูแลว 
ดังนั้นเราจะไปลงที่ไหนอยางไร ลูกคาก็จะตามไปซื้อ 

3.5 การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (Market  logistics)  เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานผูผลิต  แลวกระจายไป
ยังผูบริโภค  เราจะจัดทําเลของสื่อที่เปนองคประกบของธุรกิจอยางไร  เชน  สํานักงานอยูที่ไหน  
คลังสินคาอยูที่ไหน  โรงงานผลิตอยูทีไหน  แหลงวัตถุดิบอยูที่ไหน  การดําเนินการขนสงเปนอยางไร  
เพราะในธุรกิจบางครั้งแพชนะกันไดในเรื่องนี้ เชน  คูแขงขันของเราตั้งโรงงานอยูใกลทาเรือ  ทําใหเขา
ขนสงไดสะดวกกวาเรา 

3.6 ทําเลที่ตั้งศูนยจําหนาย  (Location) จะพิจารณาเกี่ยวกับสถานที่วาขายสินคา ณ  ที่ใดถา
สถานที่ไดเปรียบมีโอกาสมากกวาคูแขง 

3.7  การบริหารสินคาคงคลัง  (Inventory control) ซึ่งเปนสวนหนึ่งของการกระจายสินคา 
หลักการของการบริหารสินคาคงคลัง คือ 

-ตองไมทําใหสินคาขาดตลาด 
-ตองไมทําใหของสินคาคงคลังตกคางกลายเปนภาระทางการเงิน  และยังตองเสียคาใชจายใน

การจัดเก็บสินคา 
3.8  การบริหารสินคา  (Merchandizing) ประกอบดวย 
-การจัดสรรสต็อก 
-การนําเสนอสินคา   หรือการจัดแสดงสินคา  (Display) 
3.9  การขนสง (Transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา จัดการเดินรถ

อยางไร มีจํานวนกี่คัน จึงจะทําใหเราสามารถบริการลูกคาไดอยางดีที่สุด สินคาไดกระจายอยางทั่วถึง
และทันเวลา 

3.10  การกําหนดเครือขายประสานงาน  (Communication network) โดยการกําหนดราคา
ติดตอประสานงาอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพเพราะการประสานงานไมดีพอ 

คําวาการจัดจําหนาย  (Place)  ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้น  แตหมายความรวมไปถึงการ
ควบคุมปริมาณสินคา  การขนสง  การติดตอสื่อสาร แมกระทั่งเร่ืองประเภทของราน  จํานวนราน  โกดัง  
การกระจายทางกายภาพ  วิธีการกระจายสินคาปจจุบันนิยมใชหลากชองทาง  (Multiple  channel)  นั้น
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คือการกระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลายประเภท  เพราะวิธีการ
ขายพัฒนาขึ้นมามากจากเดิมที่เปนการขายปลีก  (Retail)  การขายหนาราน และอาจจะมีการขายโดย
บุคคล (Direct  sales)  แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกเพียงอยางเดียวก็แยกเปนหลายประเภทมากมาย  
เชน  ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ  (Vending  machine)  รานสะดวกซื้อ  (Convenience  store)  
หางสรรพสินคา  (Department  store)  และรานประเภทตาง ๆ  อีกมากมาย 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชบุคคลก็ได เครื่องมือ
ติดตอสื่อสารมีหลายรูปแบบอาจเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบผสมผสานกัน (Integrated Marketing 
Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสาร เกี่ยวกับองคกร 
หรือผลิตภัณฑ บริการ   หรือความคิดเห็น ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

การกําหนดยุทธวิธีการโฆษณา    ตองอาศัยคําถาม  6 ประการดังนี้ 
-ทําโฆษณาไปทําไม  (Why do we advertising?) 
-ใครคือกลุมเปาหมาย  (Who is the target group?) 
-ใชจุดขายอะไร (What is the   selling point?) 
-จะใหการสนับสนุนอยางไร (How should we support the selling?) 
-บุคลิกภาพตราสินคาเปนอยางไร (What is the brand personally?) 
-โอกาสจากการสื่อสารเปนอยางไร (What is the media opportunity?) 
4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ

จูงใจตลาดโดยใชบุคคลซึ่งยอดขายของสินคาจะไดมากหรือนอยขึ้นยูกับการขายของบุคคลนั้น ๆ 
4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมที่นอกเหนือจากงานโฆษณาการ

ขายโดยใชพนักงาน และการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ ซึ่ง
ไดแก   การลด แลก แจก แถม ซึ่งทางรานกาแฟมักใชกลยุทธในการสะสม Point ถาครบตามที่กําหนดก็
จะไดทานฟรี หนึ่งแกว 

ความจําเปนที่ตองทําการสงเสริมการขาย  มีรายละเอียดดังนี้ 
-การนําสินคาใหมออกมาครั้งแรก(Launching new product) 
-สกัดกั้นคูแขงที่กําลังจะออกสินคาใหมไมใหประสบความสําเร็จ (Offset competitors) 
-การนําสินคาเขาสูตลาดใหมอีกครั้ง (Rebalancing) 
-การสรางความภักดีที่ตอเน่ือง (Building brand loyalty) 
-ดึงใหผูบริโภคกลุมเปาหมายดูโฆษณา (Ship) 
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-ชวยการตัดสินใจของผูบริโภค ณ จุดขาย  มีสินคาหลายอยางที่ผูบริโภคมักจะไมไดตัดสินใจ
กอนที่จะไปซื้อสินคา 

-เพ่ิมยอดขายในวาระตางๆ 
-ลดราคาสินคาที่ใกลจะลาสมัย (Dead stock) 
-พยายามขายสินคาที่ขายไดนอยควบคูไปกับสินคาที่ทํากําไร 

 4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาวสารเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอโครงการใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 

เครื่องมือการประชาสัมพันธประกอบดวย 

- การเผยแพรขาวสาร 
- สื่อมวลชนสัมพันธ 
- ชุมชนสัมพันธ 
- กิจกรรมสาธารณะ 
- รัฐบาลสัมพันธ 
- การจัดกิจกรรมพิเศษ 
- การพัฒนาบุคลากร 
- กาบริหารขาวเชิงยุทธ 
- การบริหารภาวะวิกฤต 
 
5. บุคลากร  (People)  จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา  “Inseparability”  บุคลากร

เปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและการใหบริการ  ในปจจุบันซึ่งสถานการณการแขงขัน
รุนแรงขึ้น  บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับธุรกิจ  โดยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา
ซึ่งทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน  โดยคุณภาพในการใหบริการตองแตกตางเหนือคูแขง  
ดังนั้น พนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน  มีทัศนคติที่ดี  มีบุคลิกภาพและการแตงกายที่ดี
เพ่ือสรางความนาเชื่อถือ  มีมนุษยสัมพันธ  มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา  เพ่ือสรางความรูสึก
ประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม  สามารถตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา  มี
ความริเริ่ม และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
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6. กระบวนการใหบริการ  (Process)  เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ  ความซับซอน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงขั้นตอน
ความตอเน่ืองของงานในกระบวนการ  เชน  ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ  สวนในดานของความ
หลากหลาย  ตองพิจารณาถึงความอิสระ  และความยืดหยุน  เชน สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือ
ลําดับการทํางานได 

7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence  & Presentation)  
หมายถึง  ภาพลักษณ  หรือสิ่งที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่สื่อให
ผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย  เชน  สภาพแวดลอมของสถานที่
ใหบริการ  การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร  ความมีระเบียบภายใน
สํานักงาน  การจัดวางอุปกรณสํานักงาน  ความสะอาดของอาคารสถานที่  ความนาเชื่อถือของตัวอาคาร
สถานที่  การนําอุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน 
 
3. ประวัติและขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับรานบูทและวัตสัน  

รานบูท (Boot Shop) เริ่มตนจากรานขายสมุนไพรเล็กๆในประเทศอังกฤษ ตอมาไดพัฒนา
เวชภัณฑพ้ืนฐานและตั้งเปน Boot Pure Drug จํากัด และเขามาในประเทศไทยครั้งแรกเม่ือป ค.ศ.1997 
หรือ พ.ศ. 3539 (ซึ่งเปนปเดียวกับรานวัตสัน) โดยบริษัท บูท รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด รวมลงทุนกับ
บริษัท ไมเนอร คอรปอเรชั่น จํากัด (ประเทศอังกฤษ) และบริษัท บูท แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด โดยกลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมผูหญิงทํางาน อายุ 18-39 ป และกลุมเปาหมายรอง คือ กลุม
แมบานและเด็ก รวมไปถึงกลุมผูชาย โดยสวนใหญอยูในเขตกรุงเทพฯ รูปแบบการขยายตัวทั้งที่เขาไป
อยูในสวนของพลาซา และรานคาแยกเปนเอกเทศ 

จุดเดนของราน คือ การบริการ ที่รานจะมีเภสัชกรประจํารานเพ่ือใหบริการลูกคาตลอดเวลา
รวมทั้งจุดเดนในเรื่องสินคาที่มีการออกแบบสินคาใหมอยูอยางตอเน่ืองเพ่ือรองรับกลุมเปาหมายที่ชอบ
ความเปลี่ยนแปลงและทันสมัย โดยทุกปจะมีการนําสินคาใหมเขารานคิดเปน 20 % ของสินคาทั้งหมด 
และพบวา สินคาประมาณ 50 % จะเปนตราสินคาของบูทเองและมีจําหนายเฉพาะในรานเทานั้น เชน 
เครื่องสําอาง No.7 เปนตน และบูทคอนขางจะเลือกสินคาเพื่อใหเปนผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพและความ
งามอยางแทจริง  

กลยุทธที่สําคัญ คือ บูท จะคอยๆสรางใหลูกคาเกิดความไวใจและเชื่อถือในตราสินคาของราน 
นอกจากนี้ยังพยายามทําใหบรรยากาศในรานดูเปนกันเอง ดูดี และทําใหลูกคารูสึกวาอยากเดินเขามา
เลือกซื้อสินคาในรานโดยไมมีการเฝาดูหรือคอยเดินตามใหลูกคารูสึกเกิดความอึดอัด นอกจากนี้ บูท ยัง
เปนผูนําดานบริการบันทึกประวัติการใชยาที่แผนกเภสัชกรรมในรานโดยระบบคอมพิวเตอร ซึ่งจะเก็บ
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ขอมูลของสมาชิกไวในไฟลสวนตัวและสามารถคนหาขอมูลสวนตัวออนไลนตลอดเวลา ซึ่งประโยชนที่
ผูบริโภคจะไดรับ ไดแก การรับคําแนะนําเกี่ยวกับยาและตรวจสอบประวัติการใชยาไดอยางรวดเร็วและ
ถูกตอง อีกทั้งยังเพ่ิมบริการพิเศษตางๆ เชน จดหมายขาว การรวมสัมมนาฟรี การตรวจเช็คไขมัน และ
ตรวจวัดมวลกระดูกฟรี เปนตน  

ขณะน้ี รานบูท ยังมีการสงเสริมการตลาดโดยการโฆษณาทางสื่อทางโทรทัศนเพ่ือเปนการ
แนะนําใหผูบริโภคไดรูจัก โดยเนนที่ความหลากหลายของสินคาเพื่อสุขภาพและความงามที่มีขายภายใน
รานและมีกิจกรรมอ่ืนตามเทศกาลตางๆตอเน่ืองกันตลอดป 

 
รานวัตสัน (Watson’s Shop) เริ่มตนจากบริษัท A.S. Watson & Co.,Ltd. เปนหน่ึงในธุรกิจที่มี

ชื่อเสียงในทวีปเอเชีย ดําเนินธุรกิจคาปลีกดานการผลิตและจัดจําหนายที่ตอบสนองความตองการของ
ลูกคาในแถบทวีปเอเชีย  และเขามาในประเทศไทยครั้งแรกเม่ือป ค.ศ.1997 หรือ พ.ศ. 3539 (ซึ่งเปนป
เดียวกับรานบูท) โดยบริษัท A.S. Watson & Co.,Ltd. ในเครือฮัทจิสันวัมเปาของมหาเศรษฐีชาวฮองกง 
รวมลงทุนกับบริษัท เซ็นทรัล รีเทล คอรปอเรชั่นจํากัด (ซีอารซี) โดยกลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมลูกคา
ในเมืองที่มีวิถีชีวิตที่เรงรีบ และกลุมเปาหมายรอง คือ กลุมนักชอปปงตามแหลงชุมชนหรือสํานักงาน
ตางๆ โดยสวนใหญอยูในเขตกรุงเทพฯ  

จุดเดนของราน คือ การบริการ ที่รานจะมีเภสัชกรประจํารานเพ่ือใหบริการลูกคาตลอดเวลา
รวมทั้งจุดเดนในเรื่องสินคาที่มีการออกแบบสินคาใหมภายใตตราสินคาของวัตสันเอง โดยเนนการผลิต
สินคาเพื่อใชสวนตัว เชน แชมพู  ครีมนวดผม เครื่องสําอาง รวมถึงผลิตภัณฑดูแลผิว ของใชสําหรับเด็ก 
เปนตน ภายในรานแบงออกเปนแผนกตางๆ 7 แผนก ไดแก แผนก ยา สินคาเพื่อสุขภาพ ของใช
ประจําวัน สินคาตามสมัยนิยม ของเลนเด็ก อาหารและเครื่องดื่ม ของขวัญ และเครื่องสําอาง 

กลยุทธที่สําคัญ คือ การขยายธุรกิจคาปลีกที่เนนของใชสวนตัวโดยเลือกสรรเฉพาะสินคาที่มี
คุณภาพและใหบริการที่ มีประสิทธิภาพ ภายในรานจัดแบงพื้นที่อยางชัดเจน ตั้งอยู ในทําเลที่
สะดวกสบายตอการจับจายสินคา การตกแตงรานที่สะดุดสายตา มีสินคาที่หลากหลาย และอีกประการ
หนึ่งที่สําคัญที่ทําใหวัตสันประสบความสําเร็จ คือ การจัดแคปเปญโปรโมชั่นที่ตอเน่ืองตลอดปโดยการขอ
ความรวมมือกับตัวแทนจําหนายหรือซัพพลายเออรรวมรายการสินคาราคาพิเศษ แมวาสินคาแตละ
รายการจะมีกําไรนอย แตหากขายไดจํานวนมากก็ชวยใหตัวแทนจําหนายหรือซัพพลายเออรมีผลกําไรที่
เพ่ิมขึ้นดวย  

ปจจุบัน วัตสัน ยังคงขยายกิจการตอไปดวยการเปดสาขาเพิ่มขึ้นอีกทั่วประเทศ และทําการ
ปรับปรุงตกแตงรานใหดูทันสมัยและแตกตางจากเดิม พรอมกับการยึดหลักการสรางคุณคาเงินใหกับ
ลูกคาดวยการสรรหาสินคาที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา รวมทั้งการสงเสริมประสิทธิภาพการใหบริการ
ลูกคาอยางจริงจังเพ่ือนําไปสูความประทับใจและความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา 
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4.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 วิมลมาศ ตันสถาวีรัฐ (2544 : บทคัดยอ) เปนการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอราน
วัตสันที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง ลูกคาสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-29 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน 
รายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท และจํานวนครั้งเฉลี่ยของการมาใชบริการ 1-2 ครั้ง
ตอสัปดาห มีความพึงพอใจตอรานวัตสันที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคาโดยทั้งดานทําเลที่ตั้ง ความ
หลากหลายและคุณภาพของสินคา การจัดโปรโมชั่น การตกแตง/จัดแสดงราน และดานการบริการของ
พนักงานในระดับพอใจ และจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และจํานวนครั้ง
ของการใชบริการ พบวา ลูกคาที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกันมีความพึงพอใจดานความหลากหลายและคุณภาพของสินคาและ
การจัดโปรโมชั่นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดาน
ทําเลที่ตั้ง ความหลากหลายและคุณภาพของสินคา การจัดโปรโมชั่น และการตกแตง/จัดแสดงรานที่
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ลูกคาที่มีรายไดแตกตางกันมีความพึงพอใจดานความหลากหลาย
และคุณภาพของสินคา การจัดโปรโมชั่น การจัดตกแตง/จัดแสดงราน และการบริการของพนักงาน
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สําหรับลูกคาที่มีเพศตางกันและจํานวนครั้งเฉลี่ยของการมาใช
บริการตางกัน พบวา มีความพึงพอใจในทุกดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิต 
 
 มารวิน หวั่นทอก (2544 : บทคัดยอ) เปนการวิจัยเร่ือง ปจจัย และความคาดหวังที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อยาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 6,500-11,799 บาท มีความคาดหวังในการซื้อยาดานบุคลากร ดานการใชยาอยูใน
ระดับสูง มีเหตุผลหลักคือเพ่ือรักษาอาการเจ็บปวยในเบื้องตนในรูปของยาแกปวด ลดไข ผานทางราน
ขายยาแบบรานเดี่ยวและตัวผูบริโภคเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อยาและเวชภัณฑตางๆในรานขายยา
มากที่สุดโดยมีความถี่ 1-3 ครั้งตอเดือนและมีคาใชจายหรือจํานวนเงินที่ใชในการซื้อยาและเวชภัณฑ
เฉลี่ย 30-319 บาทตอครั้ง และพบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การคาปลีกอยูในระดับดี และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
คาปลีก ดานสถานที่ อุปกรณ และสิ่งสนับสนุนบริการ ดานความหลากหลายและความพรอมของยาที่จัด
ไวจําหนาย ดานจุดยืน และจรรยาบรรณของผูประกอบการรานขายยา ดานความปลอดภัยจากการใชยา 
ดานราคา และดานบุคลากร อยูในระดับดี และมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการคาปลีก ดานบริการ
ขอมูล ดานทําเลที่ตั้งและความสะดวกดานเวลา และดานการสื่อสารการตลาดอยูในระดับปานกลาง 
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  ศิริวรรณ รัตนธนารักษ (2545 : บทคัดยอ) เปนการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานบูทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 22-25 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายไดตอเดือน 5,000-10,000 
บาท มีสถานภาพโสด วัตถุประสงคหลักคือมีสินคาภายในรานหลากหลายและสินคามีคุณภาพดี 
พฤติกรรมการซ้ือเฉลี่ย 1 ครั้งตอเดือน สินคาที่นิยมคือของใชสวนตัว และมีแนวโนมที่จะมาซื้อในครั้ง
ตอไป ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และสถานภาพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน และจากการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาพบวา ดานผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมในการมาซื้อสินคาในรานครั้งตอไป 
 
 จิรภัทร คงสวัสดิ์วรกุล (2548 : บทคัดยอ) เปนการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใชบริการของ
ผูบริโภคที่มีตอรานขายยาภายในและภายนอกหางสรรพสินคา เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภค
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 25-44 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 
6,501-12,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษัท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดดานทําเลที่
ตั้งอยูในระดับดีที่สุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาและรายไดแตกตางกัน จะมี
พฤติกรรมในการใชบริการรานขายยาในดานความถี่ในการใชบริการ และจํานวนเงินที่ใชในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเฉลี่ยตอครั้งแตกตางกัน พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานขายยาในดานความถี่ในการใช
บริการมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํากับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการ
ขายและมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับที่คอนขางต่ํากับสวนประสมทางการตลาดดาน
พนักงานประจําราน พฤติกรรมดานจํานวนเงินที่ใชในการซื้อผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยตอครั้ง มีความสัมพันธ
กันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํากับสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการ
ขายอยางมีนัยสําคัญ และมีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํากับสวนประสมทางการตลาด
ดานเภสัชกรอยางมีนัยสําคัญ ความจงรักภักดีตอรานคาในดานความพึงพอใจในรานขายยาที่ใชบอย
ที่สุด ดานการใชบริการรานขายยาเดิมตลอดไป และดานการแนะนําใหคนรู จักมาใชบริการ มี
ความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดาน
การสงเสริมการขาย ดานเภสัชกร ดานพนักงานประจําราน ดานบริการ และดานรูปแบบการจัดรานอยาง
มีนัยสําคัญ โดยมีความสัมพันธระดับต่ํา ระดับคอนขางต่ํา และระดับปานกลาง ผูบริโภคที่เลือกใชบริการ
รานขายยาที่แตกตางกัน(ภายในและภายนอกหางสรรพสินคา) มีอายุ การศึกษา อาชีพ และรายได
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ หากตองการเปดรานขายยาภายในหางสรรพสินคา ลูกคาสวนใหญเปน
ลูกคาที่มีระดับการศึกษาและรายไดสูง จึงควรเนนที่การบริการครบวงจรและการมีเภสัชกรประจําราน
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ตลอดเวลา และหากตองการเปดรานขายยาภายนอกหางสรรพสินคา ควรเนนที่ราคาของสินคาที่ขายใน
ราน เชน การเนนการขายยาที่ทําการผลิตในประเทศมากกวายาที่ผลิตจากตางประเทศ เปนตน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
3. ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะห 

 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 

ประชากรที่ทําการศึกษาคนควาสําหรับการวิจัยครั้งน้ี คือ ประชากรที่มาใชบริการในรานบูทหรือ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 การวิจัยครั้งน้ี กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาคนควาสําหรับการวิจัยครั้งน้ี คือ ลูกคาที่มาใชบริการ
ทั้งรานบูทและวัตสันในเขตกรุงเทพมหานคร และใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางโดยพิจารณาตามความ
สะดวก(Convennience Sampling) เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและเลือกแจก
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางตามขนาดของกลุมตัวอยางซึ่งกําหนดจํานวนของกลุมตัวอยางจากสูตร
ในการคํานวณหาประชากรไดเปนจํานวน 385 คน ผูวิจัยขอเพิ่มเปน 400 คนเพื่อเปนตัวแทนของ
ประชากร และกําหนดคาระดับความเชื่อม่ัน 95%  (กัลยา     วานิชยบัญชา 2545 : 25-26) ซึ่งเปนสูตร
ในการคํานวณหาจํานวนประชากร  จะไดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาดังนี้ 
  

n  =   2
2

e4
z
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เม่ือ n แทน  จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
 Z แทน  คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ัน ที่ผูวิจัยกําหนดไว คือ 95 %  

      ฉะน้ันจะมีคา Z1 - α /2 = Z.975 = 1.96 
 e    แทน  คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได  
      โดยกําหนดให คาความคลาดเคลื่อน 5 % = 0.05 
 
 โดยแทนคาจะได 

   ( )
( )

16.384
05.04

96.1
2

2

==n หรือ 385  คน  

   
วิธีการสุมกลุมตัวอยาง 
ใชการสุมตัวอยางอยางและเลือกแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางโดยพิจารณาตามความ

สะดวก (Convenience Sampling) โดยแยกเปนผูที่มาใชบริการในรานบูทและรานวัตสัน จํานวนอยางละ 
200 ชุด รวมเปนทั้งหมด 400 ชุด 
 
เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี  ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูล  ซึ่งแบงเน้ือหาของแบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้   

 
สวนที่ 1   เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ   รายไดตอเดือน   มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Close-Ended 
Questions) โดยคําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบ(Multiple Choice)ไดเพียงคําตอบเดียว  จํานวน
ทั้งสิ้น  5 ขอ  ไดแก 

 
ขอที่ 1   เพศ  เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
ขอที่ 2    อายุ  ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ  
ขอที่ 3   ระดับการศึกษา  ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ  
ขอที่ 4    อาชีพ  ใชการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  
ขอที่ 5    รายได  ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ       
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 สวนที่ 2    เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความพึงพอใจของลูกคาที่มาเลือกซื้อยาของ
รานบูทหรือวัตสัน  จํานวน 4 ขอ   ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคาตอบ        
(Likert Scale) แบงเปน 5 ระดับคือ ความพึงพอใจมากที่สุด ความพึงพอใจคอนขางมาก ความพึงพอใจ
ปานกลาง ความพึงพอใจคอนขางนอย และความพึงพอใจนอยที่สุด โดยใหคาคะแนนหรือ Rating Scale 
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546 : 153) ซึ่งเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น “ Interval 
Scale ” โดยมีหลักเกณฑในการใหคะแนนดังนี้  
 

ระดับความพึงพอใจมากที่สุด เทากับ    5 คะแนน    
ระดับความพึงพอใจคอนขางมาก เทากับ    4 คะแนน 
ระดับความพึงพอใจปานกลาง เทากับ    3 คะแนน  
ระดับความพึงพอใจคอนขางนอย เทากับ    2 คะแนน  
ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด เทากับ    1 คะแนน  

 
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความกวาง
ของอันตรภาคชั้น (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2542 : 110) ดังนี้ 
 
 จากสูตร ความกวางของอันตรภาคชั้น   = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
                             จํานวนชั้น 
 
                    =    5 – 1   
                                                                     5 
         =    0.8 
 

จากนั้นนําเกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจตอเลือกซื้อยาของ
รานบูทหรือ  วัตสัน ดังนี้ 

 
  คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความพึงพอใจคอนขางมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความพึงพอใจคอนขางนอย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความพึงพอใจนอยที่สุด 
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สวนที่ 3   เปนแบบสอบถามลักษณะปลายเปด (Open-Ended Questions) แบบไมมีโครงสราง  
(Unstructured Questions) เปนการแสดงความคิดเห็นในเรื่องปญหาและขอเสนอแนะอื่นๆ จํานวน 1 ขอ 
เพ่ือรับทราบปญหาขอบกพรองและขอเสนอแนะเพิ่มเติมจากผูตอบแบบสอบถาม 

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยดังน้ี 
1. ศึกษาคนควาจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัว

แปรที่จะศึกษา เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
2. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวของกับปจจัยตาง ๆ ที่สงผลตอความพึงพอใจใน

การเลือกซื้อยาของรานบูทหรือวัตสันโดยแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาจะตองมีความสอดคลองกับ
วัตถุประสงค นิยามศัพท และกลุมตัวอยาง 

3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกตอง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข 

4. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขในขั้นที่ 3 เสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง
ตามเนื้อหา (Content validity) 

5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญจากนั้นนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา
สารนิพนธตรวจสอบอีกครั้ง เพ่ือปรับปรุงแกไขครั้งสุดทายกอนนําไปทดลองใช (Try Out) โดยการนํา
แบบสอบถามฉบับสมบูรณนั้นไปทดลองใชกับประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน เพ่ือหาคา
ความเชื่อม่ัน ( Reliability ) โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาใชสูตรของ ครอนบัค (Cronbach ’s alpha) 
(กัลยา วานิชยบัญชา.2546:144) โดยคาแอลฟา = 0.746 ที่ไดจะแสดงถึงระดับของความคงที่ของ
แบบสอบถาม 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยเก็บทําการเก็บรวบรวมขอมูลของผูตอบแบบสอบถามโดยทําการ
แจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางตามสถานที่ตั้งของรานบูทและรานวัตสันในเขตกรุงเทพมหานคร 
แลวรอรับคืนดวยตนเอง 

การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 

ขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมจะนํามาดําเนินการวิเคราะห   ดังนี้ 
1. นําไปวิเคราะหขอมูลดวยวิธีทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS/PC  (Statistical   

Package   For  The  Social  Sciences  , Version /PC) 
2.  นําขอมูลที่ไดมาจําแนกตามหมวดหมูและแจงนับความถี่  (Frequency   Distribution) 
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3. วิเคราะหเกี่ยวกับดานสวนประสมทางการตลาด 4 P’s ที่มีความสําคัญตอความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มีผลตอการเลือกซื้อยาของรานบูทหรือวัตสันโดยหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard    Deviation  :  S.D.) 

4. วิเคราะหขอมูลจากการสํารวจขอมูลดานความพึงพอใจในแตละดานของสวนประสมทาง
การตลาด 4 P’s ในการเลือกซื้อยาของรานบูทหรือวัตสัน จะใชการทดสอบคาที (t-test)และ One way 
ANOVA หากมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงใช Least Significant Difference (LSD) 
ตรวจสอบความแตกตางระหวางกลุม  

 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
     การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาคนควาครั้งน้ี   ผูวิจัยใชการวิเคราะหดวยเครื่องคอมพิวเตอรในการ
ประมวลผล   โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS/PC  for  Windows  เพ่ือหาคาสถิติดังนี้ 
 1.  คาสถิติพ้ืนฐาน   ไดแก 
       1.1   การหาคารอยละ   (Percentage)  เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม 
       1.2  การหาคาคะแนนเฉลี่ย    (Mean)   เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลดานตาง ๆ     
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542  :  255)                          
                                                       
                                                                                   

                X    = Σ X 
       N 
   
   เม่ือ      X แทน     คาเฉลี่ย   

                    ΣX แทน      ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
                       N แทน     ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 
      1.3   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน    (Standard    Deviation   หรือ   S.D.) เพ่ือใชแปล
ความหมายของขอมูลดานตาง ๆ   (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542  :  255) ใชสูตร (ชูศรี   
วงศรัตน.  2541 : 65) 
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    S. D. =     nΣx2  -  (Σx) 2

√ n  (n-1)  
  เม่ือ S แทน    คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 

        (Σx)  แทน     ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

                          Σx 2 แทน     ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
n แทน     ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 2.  สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของแบบสอบถาม   ไดแก 
 
  2.1  หาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหารคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α ) 
Coefficient ของ ครอนบัค (Cronbach)  (กัลยา  วานิชยบัญชา 2546:449) โดยใชสูตรดังนี้ 
 

                 α  = 
ianceariancek

ianceariancek
var/cov)1(1

var/cov
−+

 

 
       เม่ือ   k          แทน  จํานวนคําถาม 
      covariance      แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ  
       variance        แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
 3.   สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  3.1 สถิติ t-test  เพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระกัน  โดยใชสถิติ Independent Sample t-test  (กัลยา วานิชยบัญชา.  
2544 : 135)  ใชสูตรดังนี้ 

    
           
 

 
  =                x1 2  

                                                S1
2 + S2

2  
                                       n1        n2

                                 t -  x

( Oij – Eij )2 

       Eij 

     c r 
X2 = Σ Σ 

     i=1 j=1  
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โดยที่          t  แทนคา คาสถิติที่ใชพิจารณาใน  t-distribution 

      คา  ตามลําดับ 

คะแนนของกลุมตัวอยางที่ 1  

n

 ําดับ 

 3.2 ียว
โดยทดสอ เฉล สถิติวิเคราะหจากคา 
ANOVA(F) ส ส ัก นิชย
บัญชา. 25

                     X1 , X2 แทน  คาเฉลี่ยของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2

                   S 2 , S 2    แทนคา คาความแปรป ขรวน อง1 2

           และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลําดับ 

                     n1  ,   2   แทนคา ขนาดของกลุมตัวอยางในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

        ตามล

 คา One-way Analysis of Variance ANOVA หรือการวิเคราะหความแปรปรวนทางเด
บความแตกตางของคะแนน ี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม โดยใช

เพ่ือทด อบ มมติฐานล ษณะทางประชากรศาสตร (ยกเวนดานเพศ)   (กัลยา วา
44 : 142)  ใชสูตรดังนี้ 

  
ตาราง   1    การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One–Way ANOVA)   
 

   แหลงความแปรปรวน      df                ss   MS   F 
_____________________________________________________________________________ 

                k – 1       MS b

  

     
 

T

ระหวางประชากร     k – 1     SS b  MS b =    SS b 

              
                            MS w  

SS  ภายในประชากร    n – k    SS w  MS w =     w
                n - k 

 รวม    n – 1     SS 

 
 

ลุมของตัวอยางทีน่ํามาทดสอบสมมติฐาน 

  n  แทนคา  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
เม่ือ k  แทนคา  จํานวนก
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  F  แทนคา   คาสถิตทิี่ใ ิจารณาใน F-distribution 

  SS b      แทนคา  ผลรวมกํา างกลุม 

 ลุม (Within Sum of Square) 

 

  ระหวางกลุม  

     

 

      

 
 กรณ ีนัยส างเปนรายคู ที่
ระดับนัยส ับ มวิธี Least Significant 
Differenc คาเฉ  : 333)  ใชสูตร
ดังนี้  

ชในการพ

ลังสองระหว

  k – 1 แทนคา   ชั้นแหงความเปนอิสระระหวางกลุม 

         SSw     แทนคา  ผลรวมกําลังสองภายในก

         n – k   แทนคา  ชั้นแหงความอิสระภายในกลุม  

         MS b   แทนคา  คาประมาณของความแปรปรวน

                              (Mean Square Between Groups) 

         MS w       แทนคา   คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

                                (Mean Square Within Groups)

ีพบความแตกตางอยางม ําคัญทางสถิติจะทําการตรวจสอบความแตกต
ําคัญทางสถิติที่ .05 หรือระด ความเชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตรตา

e (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบ ลี่ยกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544

LSD  = 
⎥
⎥
⎦⎢

⎢
⎣

+
−−

ji
1 nnMSEt

kn/2;α
 

 

⎥
⎤

⎢
⎡

11

โดยที่    ni  nj 

    df w  = n-k 
 
เม คา   ผลตางนัยสําคัญท ํานวณไดสําหรับกลุม ตัวอยาง กลุมที่ i 

และ j 
า   w) 

ลุมของตัวอยางที่ใชทดสอบ 
งกลุมตัวอยาง 

α

≠  

ื่อ LSD แทน ี่ค

    MSE แทนค Mean Square Error (MS 
k  แทนค จํา  า   นวนก

  n  แทนคา   ขนาดขอ

    แทนคา   ความเชื่อม่ัน 
 

 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลของงานวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มา

ใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทและวัตสัน ในการวิเคราะหและนําเสนอขอมูล  ผูวิจัยได
กําหนดสัญลักษณ และอักษรยอในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
              X   แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Correlation) 
 Prob แทน คาความนาจะเปนที่คาสถิติที่ใชทดสอบจะตกอยูในชวงปฏิเสธหรือ  
     ยอมรับสมมติฐาน 
 Sig   แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในการสรุปผลการทดสอบ 
     สมมติฐาน 
 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 **        แทน    มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null  Hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative  Hypothesis) 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการศึกษาคนควา
ครั้งนี้ ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลแบงเปน 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามของรานบูทและวัตสัน  โดย
จําแนกตามเพศ อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได   
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการแผนกยาของงรานบูทและ
วัตสันที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครในดานตางๆ  ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการสงเสริม
การตลาด และดานการบริการของพนักงาน   
 ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  โดยจําแนกตามเพศ อายุ  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ และรายได   
ตาราง 2 การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามของรานบูทและรานวัตสัน  โดยจําแนกตาม

เพศ อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได  โดยวิเคราะหความถี่และรอยละ ดังปรากฏในตาราง
จํานวนและรอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 
ขอมูล รานบูท รานวัตสัน รวม 

  จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

เพศ             

1. ชาย 56 28 72 36 128 32 

2. หญิง 144 72 128 64 272 68 

รวม 200 100 200 100 400 100 

อายุ             

1. นอยกวา 23 ป 48 24 45 22.5 93 23.25 

2. 23 – 30 ป 92 46 111 55.5 203 50.75 

3. 31 – 40 ป 24 12 37 18.5 61 15.25 

4. มากกวา 40ปขึ้นไป 36 18 7 3.5 43 10.75 

รวม 200 100 200 100 400 100 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

ขอมูล รานบูท รานวัตสัน รวม 

  จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

อาชีพ             

1. พนักงานบริษัทเอกชน 140 70 141 70.5 281 70.25 

2. รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4 2 26 13 30 7.5 

3. ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 40 20 20 10 60 15 

4.  อื่นๆ  16 8 13 6.5 29 7.25 

รวม 200 100 200 100 400 100 

รายได             

1. นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  4 2 26 13 30 7.5 

2. 10,001 – 20,000 บาท 80 40 111 55.5 191 47.75 

3.  20,001 – 30,000 บาท 48 24 41 20.5 89 22.25 

4.  30,001 – 40,000 บาท 40 20 11 5.5 51 12.75 

5.  มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 28 14 11 5.5 39 9.75 

รวม 200 100 200 100 400 100 

 
 จากตาราง 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสนั สวน

ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 23 – 30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชพีพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได 10,001 – 20,000 บาท  
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลความพงึพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาของรานบูทและวตัสันที่อยูใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดาน 
 
ตาราง 3 การวิเคราะหขอมูลความพงึพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาของรานบูทและวตัสันที่อยูใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดาน ซึ่งพิจารณาจากคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่
ปรากฏดังตารางตอไปน้ี 

 

รานบูท รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา  SD. ความพึงพอใจ  SD. ความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.16 0.51 ปานกลาง 3.27 0.36 ปานกลาง 
2. ดานราคา 2.43 0.45 คอนขางนอย 2.71 0.46 คอนขางมาก 
3. ดานการสงเสริมการตลาด 2.67 0.35 ปานกลาง 3.51 0.46 ปานกลาง 
4. ดานการบริการของพนักงาน 3.31 0.64 ปานกลาง 3.14 0.37 ปานกลาง 
รวม 2.89 0.37 ปานกลาง 3.16 0.32 ปานกลาง 

X X

 
 จากตาราง 3 พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของ
รานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจรายดาน 
พบวา มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการของพนักงานอยูใน
ระดับปานกลาง และดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย  

และความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจรายดาน พบวา มีความ
พึงพอใจดานราคาอยูในระดับคอนขางมาก และดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการ
บริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง 
 
 
 
 
 
 

 



 32

ตาราง 4 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของผูที่มาใชบริการแผนกยาของรานบูทและ
วัตสันที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพิจารณาจากคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่ปรากฏดัง
ตารางตอไปน้ี 

 

รานบูท 
 

รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการ
เลือกซื้อยาในแผนกยา  

(ดานผลิตภัณฑ)         SD    ความพึงพอใจ         SD.    ความพึงพอใจ X X

1. มี หล ากหลายยี่ ห อ ใ ห
เลือกซื้อไดอยางครบถวน 

2.96    0.69       ปานกลาง 3.48    0.66      คอนขางมาก  
  

2. มีการจัดหมวดหมูอยาง
เปนระเบียบ 

3.14    0.67       ปานกลาง 3.13    0.61        ปานกลาง 
  

3. มีบรรจุภัณฑที่ใชวัสดุที่มี
มาตรฐานและปลอดภัย 

3.24   0.59       ปานกลาง 3.17    0.40        ปานกลาง 
  

4. มีปายฉลากแสดวราคาที่
เห็นไดชัดเจน ครบถวนดี 

3.12   0.71       ปานกลาง 3.32    0.54        ปานกลาง 
  

5. อยู ใ น สภ าพดี  ไ ม บุ บ 
เสียหาย 

3.20   0.67       ปานกลาง 3.15    0.45        ปานกลาง 
  

6. ก า ร ไ ม จํ า ห น า ย
ผลิตภัณฑที่ใกลหมดอายุ
หรือจําหนายยากอนวัน
ห ม ด อ า ยุ ม า ก ก ว า  6 
เดือน 

3.28   0.70        ปานกลาง 3.37    0.55       ปานกลาง 
  
   
   

 
รวม 3.16   0.51        ปานกลาง 3.27   0.36        ปานกลาง 

 
จากตาราง 4 พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน

แผนกยาของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาระดับความพึง
พอใจรายดาน พบวา มีความพึงพอใจทุกดานอยูในระดับปานกลาง 
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และความพึงพอใจดานผลิตภัณฑโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของราน
วัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจรายดาน
พบวา มีความพึงพอใจทุกดานอยูในระดับปานกลาง ยกเวนดานมีหลากหลายยี่หอใหเลือกซื้อไดอยาง
ครบถวนอยูในระดับคอนขางมาก 
 
ตาราง  5 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานราคาของผูที่มาใชบริการแผนกยาของรานบูทและวัตสัน

ที่อยูในเขตกรงุเทพมหานคร ซึ่งพิจารณาจากคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่ปรากฏดังตาราง
ตอไปน้ี 

 

รานบูท รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา   

(ดานราคา)         SD.        แปลผล         SD.       แปลผล X X

   
1. เปนราคามาตรฐานตาม

ราคาทองตลาด 
2.64    0.69        ปานกลาง 2.78    0.53      ปานกลาง 
  

2. ราคาถูกกวารานขายยา 2.02    0.68     คอนขางนอย 2.15    0.78    คอนขางนอย 
   

3. ราคาถูกกว าดิส เคาร
สโตร เชน โลตัส บิ๊กซี 
เปนตน 

2.42    0.57     คอนขางนอย 2.54    0.77    คอนขางนอย 
  
  

4. ราคาถูกกวาที่แสดงไว
ขางกลองยา 

2.62    0.56        ปานกลาง 3.35    0.56       ปานกลาง  
 

รวม 2.43    0.45     คอนขางนอย 2.71   0.46        ปานกลาง 
  

 
จากตาราง 5 พบวา ความพึงพอใจดานราคาโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนก

ยาของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับคอนขางนอย และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจ
รายดาน พบวา มีความพึงพอใจดานเปนราคามาตรฐานตามราคาทองตลาดและดานราคาถูกกวาที่
แสดงไวขางกลองยาอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาถูกกวารานขายยาและถูกกวาดิสเคารสโตรอยู
ในระดับคอนขางนอย 
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และความพึงพอใจดานราคาโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจรายดาน พบวา มี
ความพึงพอใจดานเปนราคามาตรฐานตามราคาทองตลาดและดานราคาถูกกวาที่แสดงไวขางกลองยาอยู
ในระดับความพึงพอใจปานกลาง สวนดานราคาถูกกวารานขายยาและถูกกวาดิสเคารสโตรอยูในระดับ
ความพึงพอใจคอนขางนอย 

 
ตาราง 6 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดของผูที่มาใชบริการแผนกยาของ

รานบูทและวตัสันที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพิจารณาจากคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่
ปรากฏดังตารางตอไปน้ี 

 

รานบูท รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา   
(ดานการสงเสริมการตลาด)         SD.        แปลผล         SD.        แปลผล X X

   
1. การรับรูขาวสารดานการ

โ ฆ ษ ณ า แ ล ะ
ประชาสัมพันธ ในดาน
ตางๆ เชน แผนพับ 
หนังสือพิมพ โทรทัศน 
เปนตน 

2.72    0.67     ปานกลาง 3.28    0.54       ปานกลาง 
  
  
  
  
  

2. การใหสวนลดจากราคา
ปกติ 

2.38    0.59    คอนขางนอย 2.96    0.58       ปานกลาง 
  

3. การจัดโปรโมชั่นโดยลด
ราคาพิเศษตามเทศกาล
ตางๆ 

2.68    0.55       ปานกลาง 3.10    0.54       ปานกลาง 
  
  

4. ก า ร ล ด ร า ค า ต่ํ า ก ว า
ราคาดิสเคารสโตร เชน 
โลตัส บิ๊กซี เปนตน 

2.44    0.61    คอนขางนอย 2.74    0.73       ปานกลาง  
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

รานบูท รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา   
(ดานการสงเสริมการตลาด)         SD.        แปลผล         SD.        แปลผล X X

   
5. การแจกคูปองสวนลด

หรือคูปองสงชิงโชคของ
รางวัลตางๆ เชน รถยนต 
บาน เปนตน 

2.36    0.48      คอนขางนอย 2.95    0.36       ปานกลาง     
  
  
  

6. การชําระเงินดวยบัตร
เครดิตหรือเดบิตแทนเงิน
สดได 

3.42    0.88      คอนขางมาก 3.30    0.65       ปานกลาง 

รวม 2.67    0.35        ปานกลาง 3.51   0.46      คอนขางมาก 

 
จากตาราง 6 พบวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมของผูที่มาใชบริการ

เลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณา
ระดับความพึงพอใจรายดาน พบวา มีความพึงพอใจดานการชําระเงินดวยบัตรเครดิตหรือเดบิตแทนเงิน
สดไดอยูในระดับความพึงพอใจคอนขางมาก ดานการรับรูขาวสารดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ
และการจัดโปรโมชั่นโดยลดราคาพิเศษตามเทศกาลตางๆ อยูในระดับความพึงพอใจปานกลาง สวนการ
ใหสวนลดจากราคาปกติ การลดราคาต่ํากวาราคาดิสเคารสโตรและการแจกคูปองสวนลดหรือคูปองสงชิง
โชคของรางวัล อยูในระดับความพึงพอใจคอนขางนอย 

และความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนก
ยาของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับคอนขางมาก และเม่ือพิจารณาระดับความพึง
พอใจรายดาน พบวา มีความพึงพอใจทุกดาน อยูในระดับความพึงพอใจปานกลาง  
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ตาราง  7 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานการบริการของพนักงานของผูที่มาใชบริการแผนกยา
ของรานบูทและวัตสันที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพิจารณาจากคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ที่ปรากฏดังตารางตอไปน้ี 

 

รานบูท 
 

รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการ
เลือกซื้อยาในแผนกยา  

(ดานการบริการของพนักงาน)         SD.       แปลผล         SD.       แปลผล X X

   
1. การยิ้มแยมและเต็มใจใน

การใหบริการ 
3.19    0.58     ปานกลาง 3.22     0.70      ปานกลาง 
  

2. การแตงกายสะอาด สุภาพ
และดูดี 

3.17    0.40     ปานกลาง 3.38    0.66       ปานกลาง 
  

3. การตอนรับและดูแลอยาง
ทั่วถึง 

3.13    0.42     ปานกลาง 3.32    0.71       ปานกลาง 
  

4. ก า รมี ม า ร ย าทแล ะ ใ ช
คําพูดที่สุภาพ 

3.15    0.39     ปานกลาง 3.36    0.66       ปานกลาง 
  

5. ค ว า ม ร ว ด เ ร็ ว ใ น ก า ร
ใหบริการ 

3.11    0.45     ปานกลาง 3.18    0.71       ปานกลาง 
  

6. ก า ร มี เ ภ สั ช ก ร ใ ห
ร า ย ล ะ เ อี ย ด ห รื อ ใ ห
คํ า ป รึ ก ษ า กั บ ลู ก ค า
เกี่ยวกับยาไดอยางชัดเจน 

3.10    0.41     ปานกลาง 3.40    0.80       ปานกลาง 
  
  
  

  
รวม 3.31     0.64      ปานกลาง 3.14     0.37     ปานกลาง 
  

 
จากตาราง 7 พบวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมของผูที่มาใชบริการ

เลือกซื้อยาในแผนกยาของทั้งรานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับคอนขางมาก 
และเม่ือพิจารณาระดับความพึงพอใจรายดาน พบวา มีความพึงพอใจทุกดาน อยูในระดับความพึงพอใจ
ปานกลาง 
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ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
สมมุติฐานในการวิจัย 

1. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจ
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

2. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจ
ในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

3. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

4. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

5. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

6. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
สมมุติฐานขอที่ 1.1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจ
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 8 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมและรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงาน ในแผนกยาของรานบูท จําแนกตามเพศ 
 

เพศชาย 
N = 56 

เพศหญิง ความพึงพอใจของผูที่มาใช
บริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา

ของรานบูท 

T P 
N = 144 Value 

        SD.              SD.      X X

     
 -4.963** 1. ดานผลิตภัณฑ 2.83     0.63     3.28     0.39 .000 

2. ดานราคา 2.23     0.48 2.50     0.42    -3.896 .526 
3. ดานการสงเสริมการตลาด 2.37     0.35 2.78     0.28 -7.949** .000 
4. ดานการบริการของ

พนักงาน 
3.15     0.81 3.37     0.54 -1.836* .031 
    

  -7.097**     รวม 2.45     0.05 2.84     0.02 .000 
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05  
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 8 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีเพศตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มี
เพศตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการบริการของพนักงานและดานการสงเสริม
การตลาดแตกตางกัน แตมีความพึงพอใจในดานราคาไมแตกตางกัน  
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
สมมุติฐานขอที่ 1.2 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 9 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมและในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริม

การตลาด และดานการบริการของพนักงาน ในแผนกยาของรานวัตสัน จําแนกตามเพศ 
 

เพศชาย 
N = 72 

เพศหญิง ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการ
เลือกซื้อยาในแผนกยาของ 

T P 
N = 128 Value 

รานวัตสัน         SD.             SD.      X X

     
1. ดานผลิตภัณฑ 3.25     0.39 3.28     0.35 -.697 .345 
2. ดานราคา 2.69     0.52 2.71     0.42 -.403 .500 
3. ดานการสงเสริมการตลาด 3.33     0.39 3.61     0.47   -4.560** .000 
4. ดานการบริการของ

พนักงาน 
3.10     0.31 3.17     0.40 -1.270 .206 
    
    

-2.232     รวม 3.09     0.30 3.19     0.32 .074 
  

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 8 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ พบวา คา Probability เทากับ .074 ซึ่ง
มากกวา .01  ยอมรับ H0 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีเพศ
ตางกัน มีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน  

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สันที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน แตมีความพึงพอใจในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน  
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
สมมุติฐานขอที่ 2.1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจ
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 10 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใช

บริการรานบูท จําแนกตามอายุ 
 

ต่ํากวา 23 ป 
 N = 48 

23-30 ป 
N = 92 

31-40 ป 
N = 24 

มากกวา 40ป ความพึงพอใจของผู
ที่มาใชบริการเลือกซื้อ
ยาในแผนกยาของ

รานบูท 

N = 36 

X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 

     
3.33 .35 ปานกลาง 3.26 .56 ปานกลาง 2.67 .52 ปานกลาง 3.33 .24 ปานกลาง  1. ดานผลิตภัณฑ 
2.43 .42 คอนขางนอย  2.14 .45 คอนขางนอย 2.46 .50 คอนขางนอย 2.75 .00 ปานกลาง 2. ดานราคา 

2.70 .28 ปานกลาง 2.38 .38 คอนขางนอย 3.08 .19 ปานกลาง 3. ดานการสงเสริม 2.70 .25 ปานกลาง 
       การตลาด  
3.52 .73 คอนขางมาก 3.17 .88 ปานกลาง 3.11 .25 ปานกลาง 4. ดานการบริการของ 3.36 .48 ปานกลาง 

    พนักงาน 

รวม 2.47 .41 คอนขางนอย 2.79 .27 ปานกลาง 3.06 .13 ปานกลาง 2.70 .30 ปานกลาง 
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จากตาราง 10 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ  พบวา ผูมีอายุ 23-30 ป, 31-40 ปและมากกวา 
40 ป มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง แตผูมีอายุต่ํากวา 23 ป ความพึงพอใจอยูในระดับคอนขาง
นอย และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• อายุนอยกวา 23 ป พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและดานการบริการของพนักงาน 
อยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับคอนขางนอย 

• อายุ 23-30 ป  พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงาน อยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 

• อายุ 31-40 ป พบวา มีความพึงพอใจในทุกดาน อยูในระดับปานกลาง  

• อายุมากกวา 40 ป พบวา มีความพึงพอใจในดานการบริการของพนักงานอยูในระดับ
คอนขางมาก ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคา
อยูในระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 11 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใช
บริการรานบูท จําแนกตามอายุ 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
3 

196 
199 

 
15.293 
36.353 
51.647 

 
5.098 
.185 

  

 
27.485** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .000 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 5.544 1.848 10.325** .000 

 196 35.081 .179  ภายในกลุม  
 รวม   199 40.625     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 3 8.377 2.792 34.061** 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

16.068 
24.444 

.082 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 3 3.688 1.229 3.139* 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

76.759 
80.447 

.392 
  

  
.026 

  
  

 

รวม ระหวางกลุม 3 6.269 2.090 22.682** .000 
196 18.056 .092   ภายในกลุม 

รวม 199 24.325  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05  
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 11 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอายุตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มี
อายุตางกัน มีความพึงพอใจทุกดานแตกตางกัน  
  
 เ พ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบริการที่ มีชวงอายุตางกันมีความพึงพอใจตอรานบูทในเขต
กรุงเทพมหานครในดานสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
 
ตาราง 12 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร เปน

รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอายุ 
 

ชวงอายุ ตํ่ากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป มากกวา 40ปขึ้นไป  X
2.67 3.33 3.33 3.26 

      
ตํ่ากวา 23 ป 2.67 - -0.66** -0.66** -0.59** 
  (.000) (.000) (.000) 
23-30 ป 3.33 - - 0.07 
31-40 ป 3.33 - 0.07 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 3.26 - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 12 แสดงวา ผูที่มาใชบริการที่มีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวา
ผูมาใชบริการที่มีอายุ 23-30 ป, 31-40 ป  และอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป  
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ตาราง 13 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปนราย
คูดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามอายุ 

 
ตํ่ากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป มากกวา 40ปขึ้นไป ชวงอายุ  X

2.46 2.43 2.75 2.14 

      
ตํ่ากวา 23 ป 2.46 - 0.03 -0.29** 0.32** 
   (.006) (.001) 
23-30 ป 2.43 - -0.32** 0.29** 
  (.001) (.000) 
31-40 ป 2.75 - 0.61** 
  (.000) 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 2.14 - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 13 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปและ 23-30 ปมีความพึงพอใจดานราคานอยกวาผูมีอายุ 
31-40 ปและมีความพึงพอใจมากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป ผูมีอายุ 31-40 ปมีความพึงพอใจดาน
ราคามากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 14 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอายุ 

 
ตํ่ากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป มากกวา 40ปขึ้นไป ชวงอายุ  X

2.38 2.70 3.08 2.70 

      
ตํ่ากวา 23 ป 2.38 - -0.32** -0.70** -0.32** 
  (.000) (.000) (.000) 
23-30 ป 2.70 - -0.38** 0.00 
  (.000)  
31-40 ป 3.08 - 0.38** 
   (.000) 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 2.70  - 
  

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 14 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดนอยกวาผูมี
อายุ 23-30 ป, 31-40 ปและอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป ผูมีอายุ 23-30 ปมีความพึงพอใจดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวาผูมีอายุ 31- 40 ป และผูมีอายุ 31-40 ปมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด
มากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 15 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการบริการของ
พนักงาน เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอายุ 

 
ตํ่ากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป มากกวา 40ปขึ้นไป ชวงอายุ  X

2.47 2.79 3.06 2.70 

      
ตํ่ากวา 23 ป 2.47 - -0.32 -0.59 -0.23** 
    (.012) 
23-30 ป 2.79 - -0.27 0.09 
     
31-40 ป 3.06  - 0.36** 
   (.014) 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 2.70  - 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 15 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงานนอยกวาผู
มีอายุ 23-30 ป, 31-40 ปและอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป ผูมีอายุ 31-40 ปมีความพึงพอใจดานการบริการ
ของพนักงานมากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
สมมุติฐานขอที่ 2.2 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 16 ผลการวิเคราะหขอมูลของความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใช

บริการรานวตัสัน จําแนกตามอายุ 
 

ต่ํากวา 23 ป 
 N = 45 

23-30 ป 
N = 111 

31-40 ป 
N = 37 

มากกวา 40ป ความพึงพอใจของผู
ที่มาใชบริการเลือกซื้อ
ยาในแผนกยาของราน

วัตสัน 

N = 7 

X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 

     
1. ดานผลิตภัณฑ 3.24 .58 ปานกลาง 3.39 .32 ปานกลาง 3.30 .33 ปานกลาง 3.10 .37 ปานกลาง 
2. ดานราคา 2.14. 35 คอนขางนอย 2.82 .65 ปานกลาง 2.80 .39 ปานกลาง 2.47 .29 คอนขางนอย 
3. ดานการสงเสริม

การตลาด 
2.95 .30 ปานกลาง 3.80 .26 คอนขางมาก 3.59 .48 คอนขางมาก 3.16 .28 ปานกลาง 
    

4. ดานการบริการ
ของพนักงาน 

3.05 .72 ปานกลาง 3.13 .16 ปานกลาง 3.17 .39 ปานกลาง 3.10 .38 ปานกลาง 

รวม 2.96 .18 ปานกลาง 3.21 .31 ปานกลาง 3.28 .30 ปานกลาง 2.85 .42 ปานกลาง 
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 จากตาราง 16 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ  พบวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ป, 23-30 
ป, 31-40 ปและมากกวา 40 ป มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจ
รายดาน พบวา 

• อายุนอยกวา 23 ปและอายุมากกวา 40 ป พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูใน
ระดับคอนขางนอย 

• อายุ 23-30 ป และอายุ 31-40 ป พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดาน
การบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับ
คอนขางมาก 
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ตาราง 17 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใช
บริการรานวตัสัน จําแนกตามอายุ 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
3 

196 
199 

 
1.884 

24.154 
26.038 

 
.628 
.123 

  

 
5.096** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .002 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 6.065 2.022 10.997** 

ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

36.030 
42.095 

.184 
  

  
.000 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 3 11.309 3.770 23.325** 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

31.677 
42.986 

.162 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 3 .232 .077 .561 

 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

26.993 
27.224 

.138 
  

  
.641 

  
  
  

รวม ระหวางกลุม 3 3.355 1.118 13.112** .000 
196 16.719 .085  ภายในกลุม 

รวม 199 20.075 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 17 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอย
กวา .01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอายุตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สันที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน 
แตดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน  

  
 เพ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบริการที่มีชวงอายุตางกันมีความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันในรายคู
ใดบาง จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดัง
ตารางตอไป 
 
ตาราง 18 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ 

เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอายุ 
 

ชวงอายุ ต่ํากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป มากกวา 40ปขึ้นไป  X
3.10 3.30 3.39 3.24 

      
ต่ํากวา 23 ป 3.10 - -0.20** -0.29** -0.14 
  (.002) (.000)  
23-30 ป 3.30 - -0.09 0.06 
    
31-40 ป 3.39 - 0.15 
   
มากกวา 40 ปขึ้นไป 3.24 - 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
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ตาราง 18 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวาผูมีอายุ 23-30 
ปและ31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
ตาราง 19 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปน

รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอายุ 
 

ต่ํากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป ชวงอายุ มากกวา 40ปขึ้นไป  X
2.14 2.47 2.80 2.82 

      
ต่ํากวา 23 ป 2.47 - -0.33** -0.35** 0.33 
  (.000) (.000)  
23-30 ป 2.80 - -0.02 0.66** 
    (.000) 
31-40 ป 2.82 - 0.68** 
   (.000) 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 2.14  - 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 19 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานราคานอยกวาผูมีอายุ 23-30 ปและ
31-40 ป สวนผูมีอายุ 23-30 ปและ 31-40 ปมีความพึงพอใจมากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 20 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามอายุ 

 

ต่ํากวา 23 ป 23-30 ป 31-40 ป ชวงอายุ มากกวา 40ปขึ้นไป  X
2.95 3.16 3.59 3.80 

      
ต่ํากวา 23 ป 3.16 - -0.43** -0.64** 0.21 
  (.000) (.000)  
23-30 ป 3.59 - -0.21** 0.64** 
  (.000) (.000) 
31-40 ป 3.80 - 0.85** 
  (.000) 
มากกวา 40 ปขึ้นไป 2.95 - 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 20 แสดงวา ผูมีอายุต่ํากวา 23 ปมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดนอยกวาผูมี
อายุ 23-30 ปและ31-40 ป สวนผูมีอายุ 23-30 ปมีความพึงพอใจนอยกวาผูมีอายุ 31-40 ปและมีความ
พึงพอใจมากกวาผูมีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป สวนผูมีอายุ 31-40 ปมีความพึงพอใจมากกวาผูมีอายุ
มากกวา 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
สมมุติฐานขอที่ 3.1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 21 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใช

บริการรานบูท จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 
 N = 24 

ปริญญาตร ี
N = 140 

สูงกวาปริญญาตรี ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท 

N = 36 
   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล X X X

    
1. ดานผลิตภัณฑ 2.94  .64   ปานกลาง 3.18  .48   ปานกลาง 3.20  .51   ปานกลาง 
2. ดานราคา 2.00  .21  คอนขางนอย 2.48  .48  คอนขางนอย 2.50  .29  คอนขางนอย  
3. ดานการสงเสริม

การตลาด 
2.33  .48  คอนขางนอย 2.68  .27   ปานกลาง 2.83  .39   ปานกลาง 
   

4. ดานการบริการ
ของพนักงาน 

2.67  .96   ปานกลาง 3.38  .48   ปานกลาง 3.48  .65 คอนขางมาก 
 

รวม 2.49  .48  คอนขางนอย 2.93  .30   ปานกลาง 3.00  .40   ปานกลาง 
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จากตาราง 21 พบวา เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบรกิารเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา  พบวา ผูมีระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางนอย แตผูมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูง
กวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• ต่ํากวาปริญญาตรี พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและดานการบริการของพนักงานอยู
ในระดับปานกลาง แตดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขางนอย 

• ปริญญาตรี พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง แตดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 

• สูงกวาปริญญาตรี พบวา มีความพึงพอใจในดานการบริการของพนักงานอยู ในระดับ
คอนขางมาก ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง แตดานราคา
อยูในระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 22 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานบูท จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
2 

197 
199 

 
1.243 

50.404 
51.647 

 
.622 
.256 

  

 
2.429 

  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .091 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 4.939 2.470 13.633** 

ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

35.686 
40.625 

.181 
  

  
.000 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 2 3.695 1.848 17.542** 
ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

20.749 
24.444 

.105 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 2 11.605 5.803 16.605** 

 
ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

68.842 
80.447 

.349 
  

  
.000 

  
  
  

รวม ระหวางกลุม 2 4.603 2.301 19.397** .000 
197 23.374 .119  ภายในกลุม 
199 27.9775  รวม 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 22 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา คา Probability เทากับ .000 
ซึ่งนอยกวา .01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีระดับ
การศึกษาตางกัน มีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของ
รานบูทที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึงพอใจใน ดานราคา การสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงานแตกตางกัน แตดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน  

 
 เพ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาตางกันมีความพึงพอใจตอรานบูท ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงาน (ยกเวน ดาน
ผลิตภัณฑ) แตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู 
โดยใชวธิีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
 
ตาราง 23 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปนรายคู

ดวยวธิี LSD จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ีระดับการศึกษา  X
2.00 2.48 2.50 

     
ต่ํากวาปริญญาตร ี 2.00 - -0.48** -0.50** 
  (.000) (.000) 
ปริญญาตรี 2.48 -         -0.02 
    
สูงกวาปริญญาตร ี 2.50 - 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 23 แสดงวา ผูมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจดานราคานอยกวาผูมี
การศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 24 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวธิี LSD จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ีระดับการศึกษา  X
2.33 2.68 2.83 

     
ต่ํากวาปริญญาตร ี 2.33 - -0.35** -0.50** 
  (.000) (.000) 
ปริญญาตรี 2.68 - -0.15** 
   (.013) 
สูงกวาปริญญาตร ี 2.83 - 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 24 แสดงวา ผูมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวาผูมีการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรีผูมีการศึกษาปริญญาตรีมีความพึง
พอใจนอยกวาผูมีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 60

ตาราง 25 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการบริการของ
พนักงาน เปนรายคูดวยวิธี LSD จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ีระดับการศึกษา  X
2.67 3.38 3.48 

     
ต่ํากวาปริญญาตร ี 2.67 - -0.71** -0.81** 
  (.000) (.000) 
ปริญญาตรี 3.38 -         -0.10 
    
สูงกวาปริญญาตร ี 3.48 - 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 25 แสดงวา ผูมีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงาน
นอยกวาผูมีการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
สมมุติฐานขอที่ 3.2 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึง
พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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ตาราง 26 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานวัตสัน จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 N = 21 
ปริญญาตร ี
N = 175 

สูงกวาปริญญาตรี ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน 

N = 4 

   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล X X X

    
1. ดานผลิตภัณฑ 3.20  .63  ปานกลาง 3.28  .30  ปานกลาง  3.04  .75  ปานกลาง 
2. ดานราคา 3.10  .76  ปานกลาง 2.66  .39  ปานกลาง 2.44  .47 คอนขางนอย 
3. ดานการสงเสริม

การตลาด 
3.54  .62 คอนขางมาก 3.51  .44 คอนขางมาก 3.25  .78  ปานกลาง 
   

4. ดานการบริการ
ของพนักงาน 

3.21  .51  ปานกลาง 3.14  .34  ปานกลาง 3.17  .88  ปานกลาง 
   

        
รวม 3.26  .50  ปานกลาง 3.15  .28  ปานกลาง 2.97  .66  ปานกลาง 

 
 จากตาราง 26 พบวา เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูทีม่าใชบริการเลือกซื้อ

ยาในแผนกยาของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศกึษา  พบวา ทั้งผูมี
การศึกษาระดบัต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจอยูในระดับปาน
กลาง และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• ต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดาน
การบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง แตดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับ
คอนขางมาก 

• สูงกวาปริญญาตรี พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดาน
การบริการของพนักงานอยูในระดับคอนขางมาก แตดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 27 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานวัตสัน จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
2 

197 
199 

 
.345 

25.693 
26.038 

 
.172 
.130 

  

 
1.322 

  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .269 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 3.774 1.887 9.702** 

ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

38.321 
42.095 

.195 
  

  
.000 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 2 .288 .144 .665 
ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

42.698 
42.986 

.217 
  

  
.515 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 2 .097 .049 .352 
ภายในกลุม 
รวม 

197 
199 

 

27.127 
27.224 

 

.138 
  

  
.703 

  
  
  

รวม ระหวางกลุม 2 .370 .185 1.849 .160 
ภายในกลุม 197 19.705 .100 
รวม 199 20.075   

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

จากตาราง 27 พบวา ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา มีคา F-Probability เทากับ .160 ซึ่งมากกวา .05 ยอมรับ 
H0 หมายความวา  ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวตัสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีผล
ตอความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน 
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และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความพึงพอใจในดานราคาแตกตางกัน แตดานผลิตภัณฑ 
การสงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน  

 
 เพ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาตางกันมีความพึงพอใจตอรานวตัสัน ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานราคา แตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนน
เฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวธิีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
 
ตาราง 28 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปน

รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ีระดับการศึกษา  X
3.10 2.66 2.44 

     
ต่ํากวาปริญญาตร ี 3.10 - 0.44** 0.66** 
  (.000) (.007) 
ปริญญาตรี 2.66 - 0.22 
   
สูงกวาปริญญาตร ี 2.44 - 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 28 แสดงวา ผูมีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมี
การศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
สมมุติฐานขอที่ 4.1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจในดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซือ้ยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจในดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 29 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ

รานบูท จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงานบริษัทเอกชน 
 

 N = 140 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

N = 4 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 
N = 40 

อื่นๆ  ความพึงพอใจของผู
ที่มาใชบริการเลือก
ซื้อยาในแผนกยา

ของรานบูท 

 
N = 16 

X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 

     
1. ดานผลิตภัณฑ 2.50 .00 คอนขางนอย 2.80 .72 ปานกลาง 3.00  .00 ปานกลาง 3.34 .33 ปานกลาง 
2. ดานราคา 2.13 .13 คอนขางนอย  2.38 .50 คอนขางนอย 2.75  .00 ปานกลาง 2.46 .45 คอนขางนอย 
3. ดานการสงเสริม

การตลาด 
2.38 .25 คอนขางนอย 2.83  .00 ปานกลาง 2.82 .24 ปานกลาง  2.00 .00 คอนขางนอย 
    

4. ดานการบริการ
ของพนักงาน 

3.50 .63 ปานกลาง 4.00 .00 คอนขางมาก 3.39 .49 ปานกลาง 2.00 .00 คอนขางนอย 
    
     

รวม 3.00 .24 ปานกลาง 3.15  .00 ปานกลาง 2.76 .46 ปานกลาง 2.16 .03 คอนขางนอย 
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 จากตาราง 29 พบวา เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อ
ยาในแผนกยาของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูมีพนักงานบริษัทเอกชน 
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
แตอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางนอย และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• พนักงานบริษัทเอกชน พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 

• รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการ
สงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง สวนดานการบริการของพนักงานอยูในระดับคอนขาง
นอย 

• ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและดานการบริการของ
พนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขาง
นอย 

• อาชีพอ่ืนๆ พบวา มีความพึงพอใจทุกดานอยูในระดับคอยขางนอย 
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ตาราง 30 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานบูท จําแนกตามอาชีพ 
 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
3 

196 
199 

 
16.694 
34.952 
51.647 

 
5.565 
.178 

  

 
31.205** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .000 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 2.179 .726 3.702** 

ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

38.446 
40.625 

.196 
  

  
.013 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 3 13.684 4.561 83.086** 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

10.760 
24.444 

.055 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 3 31.609 10.536 42.284** 

 
 

ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

48.838 
80.447 

.249 
  

  
.000 

  
  
  
  

รวม ระหวางกลุม 3 11.255 3.752 43.972** .000 
ภายในกลุม  196 16.722      .085

  
 

รวม 199 27.977 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 30 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีอาชีพตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มี
อาชีพตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา การสงเสริมการตลาดและดานการบริการของ
พนักงานแตกตางกัน  
 เ พ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบ ริการที่ มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอร านบูท  ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
 
ตาราง 31 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ เปน

รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

  พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของ
กิจการ 

 
อาชีพ อ่ืนๆ  X

   
3.34 3.00 2.80 2.50 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 3.34 - 0.34 0.54** 0.84** 
   (.000) (.000) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.00 - 0.20 0.50* 
  (.035) 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

2.80 - 0.30* 
  (.017) 

อ่ืนๆ 2.50  - 
  

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 

 



 68

ตาราง 31 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมคีวามพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมี
อาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการและอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 สวนผูมีอาชีพ
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและธุรกจิสวนตวั/เจาของกิจการมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวา
ผูมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 
 
ตาราง 32 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปนรายคู

ดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

  พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของกิจการ 

 
อาชีพ อ่ืนๆ  X

   
2.46 2.75 2.38 2.13 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 2.46 - -0.29 0.08 0.33** 
    (.004) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

2.75 - 0.37 0.62** 
   (.012) 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

2.38  - 0.25 
    

อ่ืนๆ 2.13   - 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 32 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจมีความ
พึงพอใจดานราคามากกวาผูมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01  
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ตาราง 33 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 

 
พนักงาน

บริษัทเอกชน 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของ
กิจการ 

   
อ่ืนๆ   X

   อาชีพ 
2.82 2.83 2.38 2.13 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 2.82 - -.014 0.44** 0.81** 
   (.000) (.000) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

2.83 -. 0.45** 0.70** 
  (.000) (.000) 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

2.38  - 0.25** 
  (.000) 

อ่ืนๆ 2.13  - 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 33 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจมีความ
พึงพอใจดานสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการและอาชีพอ่ืนๆ สวนผูมี
อาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการมีความพึงพอใจดานสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 34 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการบริการของ
พนักงาน เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 

 

  พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของ
กิจการ 

 
อาชีพ อ่ืนๆ   X

  
3.39 4.00 3.50 2.00 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 3.39 - -0.61** -0.11 1.39** 
  (.016)  (.000) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.00 - 0.50 2.00** 
   (.000) 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

3.50  - 1.50** 
   (.000) 

อ่ืนๆ 2.00   - 
   

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 34 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงาน
มากกวาผูมีรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและอาชีพอ่ืนๆ สวนผูมีอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงานมากกวาผูมี
อาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
สมมุติฐานขอที่ 4.2 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ตาราง 35 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ

รานวัตสัน จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงานบริษัทเอกชน ความพึงพอใจของผู
ที่มาใชบริการเลือกซื้อ
ยาในแผนกยาของราน

วัตสัน 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

อื่นๆ  
  

 N = 141 N = 26 N = 20 N = 13 
X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 

     
1. ดานผลิตภัณฑ 3.34  .30  ปานกลาง 3.10  .08  ปานกลาง 3.29  .59 ปานกลาง  2.81  .48  ปานกลาง 
2. ดานราคา 2.65  .41  ปานกลาง 2.67  .12  ปานกลาง 3.28  .70  ปานกลาง 2.54  .29 คอนขางนอย 

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.54  .48 คอนขางมาก 3.46  .15 คอนขางมาก  3.61  .57 คอนขางมาก 3.15  .46  ปานกลาง 
    

4. ดานการบริการของ
พนักงาน 

3.16  .36  ปานกลาง 3.00  .00  ปานกลาง 3.22  .42  ปานกลาง 3.13  .65  ปานกลาง 
    

           
รวม 3.17  .30  ปานกลาง 3.06  .01 ปานกลาง 3.35  .50  ปานกลาง 2.91  .25  ปานกลาง 
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จากตาราง 35 พบวา เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูมีพนักงานบริษัทเอกชน 
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ และอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจอยูในระดับ
ปานกลาง และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• พนักงานบริษัทเอกชน รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ พบวา 
มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปาน
กลาง สวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขางมาก 

• อาชีพอ่ืนๆ พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 36 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานวัตสัน จําแนกตามอาชีพ 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
3 

196 
199 

 
4.273 

21.765 
26.038 

 
1.424 
.111 

  

 
12.826** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .000 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 7.386 2.462 13.903** 

ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

34.709 
42.095 

.177 
  

  
.000 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 3 2.020 .673 3.222* 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

40.966 
42.986 

.209 
  

  
.024 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 3 .687 .229 1.693 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

26.537 
27.224 

.135 
  

  
.170 

 
 

รวม ระหวางกลุม 3 1.833 .611 6.564** 
ภายในกลุม 
รวม 

196 
199 

18.242 
20.075 

.093   
.000 

 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 36 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอย
กวา .01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีอาชีพ
ตางกัน มีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน 
แตดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน   
 เพ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบรกิารที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันในรายคูใดบาง 
จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดังตาราง
ตอไป 
 
ตาราง 37 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ 

เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของกิจการ 

   
อ่ืนๆ อาชีพ  X

    
3.34 3.10 3.29 2.81 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 3.34 - 0.24** .048 0.53** 
   (.001)  (.000) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.10 - -.195* 0.29** 
  (.050) (.012) 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

3.29 - 0.48** 
 (.000) 

อ่ืนๆ 2.81 - 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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ตาราง 37 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมคีวามพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมี
อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและอาชีพอ่ืนๆ  ผูมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิมีความ
พึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวาผูมีอาชพีธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการและมากกวาอาชีพอ่ืนๆ สวนผูมี
อาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมีอาชีพอ่ืนๆ   
 
ตาราง 38 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปน

รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของกิจการ 

   
อ่ืนๆ  อาชีพ  X

   
2.65 2.67 3.28 2.54 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 2.65 - -0.02 -0.63** 0.11 
    (.000)  
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

2.67 - -0.61** 0.13 
  (.000)  

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

3.28 - 0.74** 
  (.000) 

อ่ืนๆ 2.54 - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 37 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจมีความ
พึงพอใจดานราคานอยกวาผูมีอาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการ สวนผูมีอาชีพธุรกิจสวนตวั/เจาของ
กิจการมีความพึงพอใจดานราคามากกวาผูมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01   
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ตาราง 39 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 

 

  พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของกิจการ 

 
อาชีพ อ่ืนๆ  X

   
3.54 3.46 3.61 3.15 

      
พนักงานบริษทัเอกชน 3.54 - 0.08 -0.07 0.39** 
     (.004) 
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.46  - -0.15 .301 
    

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

3.61  - 0.46** 
  (.006) 

อ่ืนๆ 3.15  - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

ตาราง 37 แสดงวา ผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจสวนตัว/เจาของมีความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01   
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท 
สมมุติฐานขอที่ 5.1 :ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีรายไดตางกัน มีผลตอความ
พึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่รายไดตางกัน มีผลตอความพึงพอใจใน
ดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีรายไดตางกัน มีผลตอความพึงพอใจ
ในดานผลิตภัณฑแตกตางกัน 
 
ตาราง 40 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูที่มาใชบรกิาร

รานบูท จําแนกตามรายได 
 

30,0001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,000 
บาทขึ้นไป 

นอยกวาหรือเทากับ 
10,000 บาท 

N = 4 

10,001-20,000 
บาท 

N = 80 

20,001-30,000 
บาท 

ความพึงพอใจ
ของผูที่มาใช

บริการเลือกซื้อยา
ในแผนกยาของ

รานบูท 

N = 40 N = 28  
N = 48 

X X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 

      
3.00 .00 ปานกลาง 3.04 .66 ปานกลาง 3.32 .34 ปานกลาง 1.ดานผลิตภัณฑ 3.29 .33 ปานกลาง 2.76 .61 ปานกลาง 
2.75 .00 ปานกลาง 2.56 .44 คอนขางนอย 2.48 38 คอนขางนอย 2.ดานราคา 2.39 .51คอนขางนอย 2.18 .26คอนขางนอย 
2.83 .00 ปานกลาง 3.ดานการสงเสริม 2.60 .33คอนขางนอย 2.98 .21 ปานกลาง 2.19 .31คอนขางนอย 2.71 .23 ปานกลาง 
    การตลาด     
4.00 .00 คอนขางมาก 4.ดานการบริการ 3.73 .39 คอนขางมาก 3.34 .46 ปานกลาง 3.28 .47 ปานกลาง 2.57 .92คอนขางนอย 

   ของพนักงาน  
 

รวม 3.15 .00 ปานกลาง 2.93 .29 ปานกลาง 2.87 .33 ปานกลาง 3.13 .12 ปานกลาง 2.43 .51คอนขางนอย 
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    จากตาราง 40 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลอืกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได  พบวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 
บาท ผูมีรายได 10,001-20,000 บาท ผูมีรายได 20,001-30,000 บาท และผูมีรายได 30,001-40,000 
บาทมีความพงึพอใจอยูในระดับปานกลาง แตผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึน้ไปมีความพงึพอใจอยู
ในระดับคอนขางนอย และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดาน
การสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง สวนดานการบริการของพนักงานอยูในระดับ
คอนขางมาก 

• 10,001-20,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและ
ดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูในระดับคอนขางนอย 

• 20,001-30,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและดานการบริการของพนักงาน
อยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขางนอย 

• 30,001-40,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานการบริการของพนักงานอยูในระดับ
คอนขางมาก ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคา
อยูในระดับคอนขางนอย 

• มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลาง สวน
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงานอยูในระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 41 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูทีม่าใชบริการ
รานบูท จําแนกตามรายได 

 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานบูท 

แหลงความ
แปรปรวน 

     
Df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
4 

195 
199 

 
7.578 

44.068 
51.647 

 
1.895 
.226 

  

 
8.384** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .000 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 4 3.243 .811 4.229** 

ภายในกลุม 
รวม 

195 
199 

37.382 
40.625 

.192 
  

  
.003 

   
     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 4 10.842 2.710 38.856** 
ภายในกลุม 
รวม 

195 
199 

13.603 
24.444 

.070 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 4 24.477 6.119 21.319** 
ภายในกลุม 
รวม 

195 
199 

55.970 
80.447 

.287 
 

  
.000 

  
  

รวม ระหวางกลุม 4 8.712 2.178 22.045** .000 
 ภายในกลุม  195 19.265 .099  

รวม 199 27.977 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 41 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่มีรายไดตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูท
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทที่
มีรายไดตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงานแตกตางกัน  

  
 เ พ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบ ริการที่ มีรายไดตางกันมีความพึงพอใจตอรานบูท  ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
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ตาราง 42 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ เปน
รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
30,001-

40,000 บาท 
20,001-

30,000 บาท 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

นอยกวา
หรือเทากับ 
10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

  
 X 

  รายไดตอเดือน  
3.04 2.76 3.29 3.32 3.00 

       
0.24 -0.32 -0.04 -0.29 - 3.00 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 

บาท       
0.53** -0.03 0.25** -  3.29 10,001-20,000 บาท 
(.000)  (.004)     
0.28** -0.28** -   3.04 20,001-30,000 บาท 
(.014) (.007)     
0.56** -   3.32 30,0001-40,000 บาท 
(.000)    

- 2.76 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 42 แสดงวา ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมี
รายได 20,001-30,000 บาทและผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 20,001-30,000 บาท
มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาทและมากกวาผูมีรายไดมากกวา 
40,000 บาทขึ้นไป สวนผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากกวาผูมี
รายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 43 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปนรายคู
ดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
 X 

รายไดตอเดือน 
    

2.18 2.48 2.56 2.39 2.75 

       
0.57* 0.27 0.19 0.36 - 2.75 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 

บาท (.016)      
0.21* -0.09 -0.17* -  2.39 10,001-20,000 บาท 
(.030)  (.031)     
0.38** 0.08 -   2.56 20,001-30,000 บาท 
(.000)       
0.03** -   2.48 30,0001-40,000 บาท 
(.007)     

- 2.18 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
  

*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 

 
ตาราง 43 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานราคา

มากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทมีความพึงพอใจดาน
ราคานอยกวาผูมีรายได 20,001-30,000 บาทและมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป สวนผู
มีรายได 20,001-30,000 บาทและผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานราคามากกวาผูมี
รายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
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ตาราง 44 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 
40,000 

บาทขึ้นไป 

30,001-
40,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
  

รายไดตอเดือน X 
    

2.19 2.98 2.60 2.71 2.83 

       
0.64** -0.15 0.23 0.12 - 2.83 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 

บาท (.000)      
0.52** -0.27** 0.11** -  2.71 10,001-20,000 บาท 
(.000) (.000) (.002)     
0.41** -0.38** -   2.60 20,001-30,000 บาท 
(.000) (.000)     
0.79** -  2.98 30,0001-40,000 บาท 
(.000)     

- 2.19 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 44 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานการสงเสริม
การตลาดมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทมีความพึง
พอใจดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีรายได 20,001-30,000 บาท และผูมีรายไดมากกวา 40,000 
บาทขึ้นไปแตนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาท ผูมีรายได 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาทแตมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 
บาทขึ้นไป สวนผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมี
รายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 
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ตาราง 45 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานบูท ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการบริการของ
พนักงาน เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
  

  รายไดตอเดือน X 
    

2.57 3.73 3.28 3.34 4.00 
       

0.27** - 0.72 4.00 1.43** 0.66* นอยกวาหรือเทากับ 10,000 
บาท (.010)    (.000) (.017) 

-0.39**   0.06 3.34 0.77** - 10,001-20,000 บาท 
(.000) -  (.000)    
-0.45**  3.28 0.71**  20,001-30,000 บาท  
(.000)   (.000)    

 3.73 1.16**  30,0001-40,000 บาท - 
 (.000)   

2.57 - มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
 

*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 

 
ตาราง 45 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานการบริการ

ของพนักงานมากกวาผูมีรายได10,001-20,000 บาท ผูมีรายได 30,001-40,000 บาทและผูมีรายได
มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทและผูมีรายได 20,001-30,000 บาทมีความ
พึงพอใจดานการบริการของพนักงานนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาทแตมากกวาผูมีรายได
มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป สวนผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานการบริการของ
พนักงานมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  
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• ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสัน 
สมมุติฐานขอที่ 5.2 :ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานรายไดที่มีอาชีพตางกัน มีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน 
 
ตาราง 46 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูที่มาใชบรกิาร

รานวัตสัน ที่มีรายไดตางกัน 
 

มากกวา 40,000 
บาทข้ึนไป 

30,0001-40,000 
บาท 

20,001-30,000 บาท 10,001-20,000 บาท นอยกวาหรือเทากับ 
10,000 บาท 

ความพึงพอใจของ
ผูที่มาใชบริการ
เลือกซื้อยาใน
แผนกยาของ 

  
N = 11 N = 11 N = 41 N = 111 N = 26 

X X X X X   SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล    SD.   แปลผล 
รานวัตสัน 

      
3.10 .08 ปานกลาง 3.05 .44 ปานกลาง 3.30 .37 ปานกลาง 3.65 .34 คอนขางมาก 3.25 .36 ปานกลาง 1.ดานผลิตภัณฑ 
2.67 .12 ปานกลาง 2.57 .36คอนขางนอย 2.65 .44 ปานกลาง 2.66 .34 ปานกลาง 2.ดานราคา 3.66 .58 คอนขางมาก 

3.46 .15 คอนขางมาก 3.24 .47 ปานกลาง 3.63 .53 คอนขางมาก 3.45 .28 คอนขางมาก 3.ดานการสงเสริม 4.03 .31 คอนขางมาก 
    การตลาด     

3.00 .00 ปานกลาง 3.04 .23 ปานกลาง 2.79 .52 ปานกลาง 4.ดานการบริการ 3.40 .25 ปานกลาง 3.23 .40 ปานกลาง 
   ของพนักงาน 

รวม 3.06 .01 ปานกลาง 3.16 .34 ปานกลาง 3.15 .15 ปานกลาง 3.68 .28 คอนขางมาก 2.91 .40 ปานกลาง 
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 จากตาราง 46 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซือ้ยาในแผนกยา
ของรานวัตสนั ในเขตกรงุเทพมหานคร จําแนกตามรายได  พบวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 
10,000 บาท ผูมีรายได 10,001-20,000 บาท ผูมีรายได 20,001-30,000 บาท และผูมีรายไดมากกวา 
40,000 บาทขึ้นไปมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง แตผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึง
พอใจอยูในระดับคอนมาก และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดาน พบวา 

• ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทและผูมีรายได
20,001-30,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการบริการ
ของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขางมาก 

• ผูมีรายได 30,001-40,000 บาท พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการ
สงเสริมการตลาดอยูในระดับคอนขางมาก สวนดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปาน
กลาง  

• ผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป พบวา มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานการ
สงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนดานราคาอยูใน
ระดับคอนขางนอย 
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ตาราง 47 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมตอผูที่มาใชบรกิาร
รานวัตสัน ที่มีรายไดตางกัน 
 

ความพึงพอใจของผูที่มา
ใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F P 

 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

 
4 

195 
199 

 
3.074 

22.964 
26.038 

 
.768 
.118 

  

 
6.525** 
  
  

  
1. ดานผลิตภัณฑ .000 

   
   
2. ดานราคา ระหวางกลุม 4 10.687 2.672 16.587**  

 195 31.408 .161 ภายในกลุม   .000 
 รวม   199 42.095     

3. ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 4 4.889 1.222 6.256** 
ภายในกลุม 
รวม 

195 
199 

38.097 
42.986 

.195 
  

  
.000 

  
  

   
4. ดานการบริการ

ของพนักงาน 
ระหวางกลุม 4 3.792 .948 7.888** 
ภายในกลุม 
รวม 

195 
199 

23.433 
27.224 

.120 
 

  
.000 

  
  
  

รวม ระหวางกลุม 4 3.988 .997 12.085** .000 
ภายในกลุม 195 16.087 .082  
รวม 199 20.075 

 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
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 จากตาราง 47 พบวา เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาของรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได พบวา คา Probability เทากับ .000 
ซึ่งนอยกวา .01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัตสันที่มี
รายไดตางกัน มีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สันในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได  พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานวัต
สันที่มีรายไดตางกัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานการ
บริการของพนักงานแตกตางกัน  
 
 เพ่ือใหทราบวาผูที่มาใชบริการที่มีชวงอายุตางกันมีความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานครในดานสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันในรายคูใดบาง จึงไดทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีการ LSD ปรากฏผล ดังตารางตอไป 
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ตาราง 48 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ 
เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
  

รายไดตอเดือน X 
    

3.05 3.65 3.25 3.30 3.10 
       

0.05 -0.55** -0.15 -0.20** - 3.10 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 
บาท  (.000)  (.007)   

0.25* -0.35** 0.05 -  3.30 10,001-20,000 บาท 
(.019) (.001) -    
0.20 -0.40**  3.25 20,001-30,000 บาท 

 (.001)   
0.60** - 3.65 30,0001-40,000 บาท 
(.000)   

- 3.05 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 48 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
นอยกวาผูมีรายได 10,001-20,000 บาทและผูมีรายได 30,001-40,000 บาท ผูมีรายได 10,001-20,000 
บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาทและมากกวาผูมีรายได
มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑนอยกวาผูมี
รายได 30,001-40,000 บาท สวนผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
มากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  
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ตาราง 49 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา เปน
รายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

  นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

    
 รายไดตอเดือน X   

    
2.57 3.66 2.66 2.65 2.67 

       
-0.99** 0.01 0.02 - 2.67 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 0.10 
(.000)       
-1.01** -0.01 -  2.65 10,001-20,000 บาท 0.08 
(.000)      
-1.00* -  2.66 20,001-30,000 บาท 0.09 

     
- 3.66 30,0001-40,000 บาท 1.09** 

  (.000) 
2.57 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป - 

  

*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 

 
ตาราง 49 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทและผูมีรายได 10,001-20,000 

บาทมีความพึงพอใจดานราคานอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาท สวนผูมีรายได 30,001-40,000 
บาทมีความพึงพอใจดานราคามากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  
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ตาราง 50 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริม
การตลาด เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
  

รายไดตอเดือน X 
    

3.24 4.03 3.45 3.63 3.46 

       
0.21 -0.57* -0.01 0.17 - 3.46 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 

บาท  (.023)     
0.39 -0.58* -0.18* -  3.63 10,001-20,000 บาท 

 (.019) (.019)     
0.21* -0.58** -  3.45 20,001-30,000 บาท 
(.019) (.000)    
0.79** - 4.03 30,0001-40,000 บาท 
(.000)   

- 3.24 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
  

*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 

 
ตาราง 50 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานการสงเสริม

การตลาดนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาท ผูมีรายได 10,001-20,000 บาทมีความพึงพอใจดาน
การสงเสริมการตลาดนอยกวาผูมีรายได 20,001-30,000 บาทและผูมีรายได 30,001-40,000 บาท ผูมี
รายได 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดนอยกวาผูมีรายได 30,001-
40,000 บาทแตมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความ
พึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
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ตาราง 51 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการบริการ
ของพนักงาน เปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 
มากกวา 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

30,001-
40,000 
บาท 

20,001-
30,000 บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

นอยกวา
หรือเทากับ 

10,000 
บาท 

  
  

 รายไดตอเดือน X 
    

2.79 3.40 3.04 3.23 3.00 
       

0.21 -0.40** -0.04 -0.23** - 3.00 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 
บาท  (.002)  (.003)   

0.44** -0.17 0.19** -  3.23 10,001-20,000 บาท 
(.000)  (.004)     
0.25* -0.36** -  3.04 20,001-30,000 บาท 
(.033) (.003)     
0.61** - 3.40 30,0001-40,000 บาท 
(.000)    

- 2.79 มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
  

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  0.01 
 

ตาราง 50 แสดงวา ผูมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความพึงพอใจดานการบริการ
ของพนักงานนอยกวาผูมีรายได 10,001-20,000 บาทและผูมีรายได 30,001-40,000 บาท ผูมีรายได 
10,001-20,000 บาทมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงานมากกวาผูมีรายได 20,001-30,000 
บาทและผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป ผูมีรายได 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจดานการ
บริการของพนักงานนอยกวาผูมีรายได 30,001-40,000 บาทแตมากกวาผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาท
ขึ้นไป ผูมีรายได 30,001-40,000 บาทมีความพึงพอใจดานการบริการของพนักงานมากกวาผูมีรายได
มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
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สมมุติฐานขอที่ 6 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความ
พึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 
 H0 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึงพอใจ

ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 H1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึงพอใจ

ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 
ตาราง 52 ผลการเปรียบเทียบขอมูลความพึงพอใจโดยรวมและในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ

สงเสริมการตลาด และดานการบริการของผูที่มาใชบริการระหวางรานบูทกับวัตสัน 
  

รานบูท รานวัตสัน ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการ
เลือกซื้อยาในแผนกยา 

t P 
N = 72 N = 128 value 

        SD.              SD.      X X

     
5. ดานผลิตภัณฑ 3.16     0.51 3.27     0.36 -2.546** .000 
6. ดานราคา 2.43     0.45 2.71     0.46   -6.142* .026 
7. ดานการสงเสริมการตลาด 2.67     0.35 3.51     0.46 -20.448* .031 
8. ดานการบริการของ

พนักงาน 
3.31     0.64 3.14     0.37 3.204** .000 
    

         
รวม 2.89     0.37 3.16     0.32 -7.681** .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05  
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 52 เม่ือพิจารณาความพึงพอใจโดยรวมของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของรานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา คา Probability เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01  ยอมรับ H1 หมายความวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน 
มีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

และเม่ือพิจารณาความพึงพอใจรายดานของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของของ
รานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของ
รานบูทและรานวัตสัน มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการบริการของพนักงานและดาน
การสงเสริมการตลาดแตกตางกัน  
 เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทและรานวัต
สัน พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมากกวา
รานบูท และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาดมากกวารานบูท แตดานการบริการของพนักงานที่ผูมาใชบริการรานบูทมี
ความพึงพอใจมากกวารานวัตสัน 

  
   
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมุมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย ศึกษาถึงปจจัยทางดาน
ประชากรศาสตร ที่มีตอความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาด (4 P’s)  ในการเลือกซื้อยาในแผนก
ยาระหวางรานบูทกับวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งขอมูลที่ไดจากการวิจัยครั้งน้ี สามารถนําไปใช
เปนขอมูลในการวางแผนการตลาด ตลอดจนการนําไปใชเพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑและรูปแบบของการ
บริการใหตรงกับความตองการของกลุมลูกคาหรือกลุมเปาหมาย  เพ่ือรักษาฐานลูกคาเดิมและเพ่ิมสวน
แบงตลาดมากขึ้น  
 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาทางดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร 

3. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพ่ือใหทราบถึงความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของทั้งรานบูทและ
รานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถนําขอมูลมาใชในการกําหนดแผนการดําเนินงาน 
บริหารงานและกลยุทธตางๆทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาและตอบสนองใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งกอใหเกิดการปรับปรุงและพัฒนาในทุกๆดานเพื่อใหเกิดความไดเปรียบในเชิง
แขงขัน 

2. เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาคนควาสําหรับผูที่สนใจทั่วไปในเรื่องยาของรานบูทและรานวัต
สัน ไดใชประโยชนในการศึกษาคนควาตอไป 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
1. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มีความพึง

พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
2. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
3. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี

ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
4. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
5. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มีความพึง

พอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
6. ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึงพอใจดาน

สวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตของเนื้อหา 

 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอความพึง
พอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวาง รานบูทกับรานวัตสันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ทางดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด และการใหบริการของพนักงาน 
 
 
 
การกําหนดประชากรและกลุมตวัอยาง 
 ประชากร  คือ ผูที่มาใชบริการในแผนกยาที่รานบูทหรือรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร
  
 กลุมตัวอยาง คื อ  ผู ที่ ม า ใช บ ริ การ ในแผนกยาของร านบู ทหรื อ ร านวั ตสั น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร และใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางโดยพิจารณาตามความสะดวก(Convennience 
Sampling) เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและเลือกแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง 
ตามขนาดของกลุมตัวอยางซึ่งกําหนดจํานวนของกลุมตัวอยางจากสูตรในการคํานวณหาประชากรได
เปนจํานวน 385 คน ผูวิจัยขอเพ่ิมเปน 400 คนเพื่อเปนตัวแทนของประชากร 
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ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
    1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ประชากรศาสตร รานบูทและรานวัตสัน  
   2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  คือ ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานตางๆ ดังนี้ 
   2.1 ผลิตภัณฑยา 
  2.2 ราคายา 
    2.3 การสงเสริมการตลาด 
  2.4 การใหบริการของพนักงาน 
    
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลในระหวางวันที่ 24 กุมภาพันธ 2550 
ถึงวันที่ 25 มีนาคม 2550 โดยขอความรวมมือจากผูที่ใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและ
วัตสันในเขตกรุงเทพมหานคร และนําไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 ผลจากการวิเคราะหขอมูลและเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดดังน้ี 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาระหวางรานบูทและรานวัตสัน
ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม พบวา ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยา
ของทั้งรานบูทและรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับ
ความพึงพอใจปานกลางเทากัน  

2. ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาระหวางรานบูทและรานวัตสัน
ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดาน พบวา 

• ดานสวนประสมการตลาดโดยรวม : ทั้งรานบูทและรานวัตสันอยูในระดับปานกลาง 

• ดานผลิตภัณฑและดานการบริการของพนักงาน : ทั้งรานบูทและรานวัตสันอยูในระดับ
ปานกลาง 

• ดานราคา : รานบูทอยูในระดับคอนขางนอย แตรานวัตสันอยูในระดับปานกลาง 

• ดานการสงเสริมการตลาด : รานบูทอยูในระดับปานกลาง แตรานวัตสันอยูในระดับ
คอนขางมาก 
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      3. ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมุมติฐาน 
สมมุติฐานขอที่ 1 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีเพศตางกัน มี
ความพึงพอใจในดานดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• สวนประสมทางการตลาดโดยรวม : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
แตรานวัตสันไมแตกตางกัน 

• ดานผลิตภัณฑ : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แตรานวัตสันไม
แตกตางกัน  

• ดานราคา : ทั้งรานบูทและรานวัตสันไมแตกตางกัน  

• ดานการสงเสริมการตลาด : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 

• ดานการบริการของพนักงาน : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต 
รานวัตสันไมแตกตางกัน 

 
สมมุติฐานขอที่ 2 : ผูที่มาใชบริการเลอืกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอายุตางกัน มี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• สวนประสมทางการตลาดโดยรวม : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 

• ดานผลิตภัณฑ : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 

• ดานราคา : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

• ดานการสงเสริมการตลาด : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 

• การบริการของพนักงาน : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต รานวัต
สันไมแตกตางกัน 
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สมมุติฐานขอที่ 3 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีระดบัการศึกษา
ตางกัน มีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 แต รานวตัสันไมแตกตางกัน 

• ดานผลิตภัณฑ : รานบูทไมแตกตางกัน แต รานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 

• ดานราคา : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แต รานวัตสันไมแตกตาง
กัน  

• ดานการสงเสริมการตลาด : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แต ราน
วัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

• ดานการบริการของพนักงาน : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต 
รานวัตสันไมแตกตางกัน  

 
สมมุติฐานขอที่ 4 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีอาชีพตางกัน มี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม : ทั้งรานบูทและรานวตัสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 

• ดานผลิตภัณฑ : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 แต รานวตัสัน
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

• ดานราคา : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แต รานวัตสัน แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 

• ดานการสงเสริมทางการตลาด : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 แต 
รานวัตสันไมแตกตางกัน 

• ดานการบริการของพนักงาน : รานบูทแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 แต 
รานวัตสันไมแตกตางกัน 
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สมมุติฐานขอที่ 5 :ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทหรือรานวัตสันที่มีรายไดตางกัน มี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม : ทั้งรานบูทและรานวตัสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 

• ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานการสงเสริมทางการตลาดและดานการบริการของพนักงาน : ทั้ง
รานบูทและรานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 
สมมุติฐานขอที่ 6 : ผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาของรานบูทและรานวัตสันตางกัน มีความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

• ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม : ทั้งรานบูทและรานวตัสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 

• ดานผลิตภัณฑและดานราคา  : ทั้งรานบูทและรานวัตสันแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 

• ดานการสงเสริมทางการตลาดและดานการบริการของพนักงาน : ทั้งรานบูทและรานวัตสัน
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
3. เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทและรานวัต

สัน พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมากกวา
รานบูท และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาดมากกวารานบูท แตดานการบริการของพนักงานที่ผูมาใชบริการรานบูทมี
ความพึงพอใจมากกวารานวัตสัน 
 
อภิปรายผล  

1. ขอมูลลักษณะทั่วไปของผูที่มาใชบริการที่ตอบคําถาม 
 จากการวิเคราะหครั้งน้ี พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามทั้งรานบูทและรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวนรวมทั้งสิ้น 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 23-30 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท สอดคลองกับงานวิจัย
ของ วิมลมาศ ตันสถาวีรัฐ (2544) เปนการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอรานวัตสันที่ตั้งอยูใน
หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง ลูกคาสวนใหญเปนเพศ
หญิง อายุระหวาง 20-29 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน แตรายไดตอ
เดือนนอยกวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท  
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2. ขอมูลความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาระหวางรานบูทและรานวัตสันที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวม พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันอยูในระดับปานกลาง และรายดาน ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงาน เปนดังนี้ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจสูงสุดในดานการ
ไมจําหนายผลิตภัณฑที่ใกลหมดอายุหรือจําหนายยากอนวันหมดอายุมากกวา 6 เดือน และมีความพึง
พอใจนอยที่สุดในดานความหลากหลายยี่หอใหเลือกซื้อไดอยางครบถวน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ศิริวรรณ รัตนธนารักษ (2545) เปนการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานบูทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา รานบูทมีความหลากหลายของสินคา เชน 
เครื่องสําอาง ยา และวิตามินตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อซํ้าในครั้งตอไป หมายความวา 
ผูบริโภคมีความพึงพอใจในดานที่มีหลากหลายยี่หอใหเลือกซื้อไดอยางครบถวน จึงเกิดพฤติกรรมกการ
ซื้อซ้ําในครั้งตอไป ตรงกันขามกับรานวัตสันที่ผูที่มาใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดในดานมีหลากหลาย
ยี่หอใหเลือกซื้อไดอยางครบถวน 

2.2 ดานราคา พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขาง
นอย แตรานวัตสันมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมี
ความพึงพอใจสูงสุดในดานที่มีราคาเปนมาตรฐานตามราคาทองตลาด และมีความพึงพอใจนอยที่สุดใน
ดานราคาถูกกวารานขายยา สวนผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจสูงสุดในดานราคาถูกกวาที่
แสดงไวขางกลองยา และมีความพึงพอใจนอยที่สุดในดานราคาถูกกวารานขายยาเชนเดียวกับรานบูท 
เน่ืองจากรานขายยาสามารถขายยาในราคาที่ถูกกวาเพราะมีอํานาจตอรองในการซื้อสูงกวารานบูทและ
รานวัตสัน โดยเฉพาะรานขายยาที่เปนยี่ปว 

2.3 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง แตผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางมาก ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ วิมลมาศ ตันสถาวีรัฐ (2544) เปนการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาที่มี
ตอรานวัตสันที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ในปจจุบันรานวัตสันให
ความสําคัญกับดานการสงเสริมการตลาดเปนอันมาก จึงไดใชกลยุทธที่สําคัญ คือ การขยายธุรกิจคาปลกี
ที่เนนของใชสวนตัวโดยเลือกสรรเฉพาะสินคาที่มีคุณภาพและใหบริการที่มีประสิทธิภาพ ภายในราน
จัดแบงพ้ืนที่อยางชัดเจน การตกแตงรานที่สะดุดสายตา มีสินคาที่หลากหลาย และอีกประการหนึ่งที่
สําคัญที่ทําใหวัตสันประสบความสําเร็จ คือ การจัดแคปเปญโปรโมชั่นที่ตอเน่ืองตลอดปโดยการขอความ
รวมมือกับตัวแทนจําหนายหรือซัพพลายเออรรวมรายการสินคาราคาพิเศษ แมวาสินคาแตละรายการจะ
มีกําไรนอย แตหากขายไดจํานวนมากก็ชวยใหตัวแทนจําหนายหรือซัพพลายเออรมีผลกําไรที่เพ่ิมขึ้น
ดวย จึงทําใหดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดของรานวัตสันทําใหลูกคามีความพึงพอใจมากกวา
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รานบูท และรายดาน พบวา ทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจสูงสุด คือ การชําระเงินดวยบัตร
เครดิตหรือเดบิตแทนเงินสดได เน่ืองจากในปจจุบัน ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนิยมพกบัตรเครดิต
หรือเดบิตแทนเงินสด มีความสะดวกในการจับจายใชสอยและปลอดภัยกวาการพกเงินสด 

2.4 ดานการบริการของพนักงาน พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึง
พอใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง และรายดาน พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจสูงสุด ใน
ดานการมีเภสัชกรใหรายละเอียดหรือใหคําปรึกษากับลูกคาเกี่ยวกับยาไดอยางชัดเจน สอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศิริวรรณ รัตนธนารักษ (2545) เปนการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานบูทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลยุทธที่สําคัญ คือ รานบูทจะคอยๆสราง
ใหลูกคาเกิดความไวใจและเชื่อถือในตราสินคาของราน นอกจากนี้ยังพยายามทําใหบรรยากาศในรานดู
เปนกันเอง ดูดี และทําใหลูกคารูสึกวาอยากเดินเขามาเลือกซื้อสินคาในรานโดยไมมีการเฝาดูหรือคอย
เดินตามใหลูกคารูสึกเกิดความอึดอัด นอกจากนี้ รานบูท ยังเปนผูนําการมีพนักงานที่เปนเภสัชกรในการ
บริการดานความรู เกี่ยวกับยาและบันทึกประวัติการใชยาที่แผนกเภสัชกรรมในรานโดยระบบ
คอมพิวเตอร ซึ่งจะเก็บขอมูลของสมาชิกไวในไฟลสวนตัวและสามารถคนหาขอมูลสวนตัวออนไลน
ตลอดเวลา ซึ่งประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ ไดแก การรับคําแนะนําเกี่ยวกับยาและตรวจสอบประวัติการ
ใชยาไดอยางรวดเร็วและถูกตอง อีกทั้งยังเพ่ิมบริการพิเศษตางๆ เชน จดหมายขาว การรวมสัมมนาฟรี 
การตรวจเช็คไขมัน และตรวจวัดมวลกระดูกฟรี เปนตน โดยเภสัชกรที่ประจํารานบูท สวนผูที่มาใช
บริการรานวัตสันมีความพึงพอใจสูงสุดในดานการยิ้มแยมและเต็มใจในการใหบริการ 

3. ขอมูลเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการแผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสันที่อยู
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ตามสมมุติฐานการ
วิจัย ดังนี้  

3.1 จําแนกตามเพศ พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจในดานสวนประสมทาง
การตลาดโดยรวมแตกตางกัน และรายดาน พบวา เพศหญิง มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานการบริการของพนักงาน(ยกเวน ดานราคา)มากกวาเพศชาย  สวนของผูที่มา
ใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน และรายดาน 
พบวา ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน แตดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการบริการของ
พนักงานไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ เกศสิริ แตศิลปสาธิต (2538) เปนการวิจัยเร่ือง 
ลักษณะการใชบริการของรานสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคเพศหญิงและเพศชายมี
ความคิดเห็นตอการใหบริการของรานสะดวกซื้อไมแตกตางกัน 

3.2 จําแนกตามอายุ พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจในดาน
สวนประสมทางการตลาดโดยรวม และรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการสงเสริม
การตลาดแตกตางกัน (ยกเวนดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน) สอดคลองกับงานวิจัยของ 
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วิมลมาศ ตันสถาวีรัฐ (2544 : บทคัดยอ) เปนการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอรานวัตสันที่
ตั้งอยูในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูมาใชบริการที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจทุก
ดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคในรานคาปลีกของ 
ไพศาส ริวธงชัย (2542) กลาวไววา สิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในอดีตคือ อิทธพลดาน
ภูมิศาสตร แตปจจุบันไดเปลี่ยนไปเปนอิทธิพลอ่ืนๆ เชน อิทธิพลทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ 
การศึกษา เปนตน  และเน่ืองจากผูบริโภคที่มีอายุมาก สวนใหญจะมีครอบครัว มีบุตร ดังน้ัน จะตอง
คํานึงถึงความประหยัดและคาใชจายในการซื้อสินคา 

3.3 จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจในดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน (ยกเวนดานผลิตภัณฑที่ไมแตกตางกัน) ซึ่งพบวา
ตรงกันขามกับรานวัตสันมีความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดาน ไดแก 
ดานผลิจภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน (ยกเวนดาน
ราคาที่แตกตางกัน) โดยพบวา รานบูท ผูที่มีระดับการศึกษาทั้งระดับต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี และ
สูงกวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในดานราคาคอนขางนอย ตรงกันขามกับรานวัตสัน ผูที่มีระดับ
การศึกษาทั้งระดับต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในดานการ
สงเสริมการตลาดคอนขางมาก สอดคลองกับทฤษฎีตัวแปรที่กออิทธิพลตอการตัดสินใจของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ (2541:68) โดยปจจัยความแตกตางของบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค มีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ
และแบบการใชชีวิต เปนตน  

3.4 จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกัน (ยกเวนดานการบริการของพนักงานไมแตกตางกัน) โดยพบวา ผูที่มาใช
บริการรานบูทที่มีอาชีพทั้งพนักงานบริษัทเอกชน รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ และอ่ืนๆ มีความพึงพอใจในดานราคาคอนขางนอย และพบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันที่มี
อาชีพทั้งพนักงานบริษัทเอกชน รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มี
ความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดคอนขางมาก สอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคใน
รานคาปลีกของ ไพศาล ริวธงชัย (2542:9) กลาวไววา สิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในอดีตคือ 
อิทธพลดานภูมิศาสตร แตปจจุบันไดเปลี่ยนไปเปนอิทธิพลอ่ืนๆ เชน อิทธิพลทางประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ การศึกษา เปนตน   

3.5 จําแนกตามรายได พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมีความพึงพอใจใน
ดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน โดยพบวา ผูที่มาใชบริการรานบูทที่มี
รายไดทั้ง 10,001-20,000 บาท  20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,000 บาท
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ขึ้นไป มีความพึงพอใจในดานราคาคอนขางนอย และพบวา ผูที่มาใชบริการรานวัตสันที่มีรายไดทั้งนอย
กวาหรือเทากับ 10,000 ขึ้นไป  10,001-20,000 บาท  20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท 
มีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดคอนขางมาก สอดคลองกับแนวคิดเรื่องปจจัยสําคัญที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคของ     ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541:68) ที่กลาวไววา ปจจัยดาน
วัฒนธรรม อันไดแก ชั้นทางสังคม เชน รายได ฐานะทางการเงิน เปนตน เปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค เน่ืองจากผูมีรายไดตางๆกันจะมีความพึงพอใจที่แตกตางกันดวย 

3.6 จําแนกตามรานบูทและรานวัตสัน พบวา ผูที่มาใชบริการทั้งรานบูทและรานวัตสันมี
ความพึงพอใจในดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดานแตกตางกัน โดยพบวา ผูที่มาใช
บริการรานบูทมีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด นอยกวาผูที่มาใชบริการรานวัตสัน โดยเฉพาะทางดานราคา
และดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งพบวามีคาเฉลี่ยที่แตกตางกันมาก โดยผูที่มาใชบริการรานวัตสันมี
ความพึงพอใจดานราคาคอนขางมาก สวนผูที่มาใชบริการรานบูทมีความพึงพอใจคอนขางนอย ซึ่ง
สอดคลองกับผูมีรายไดไมเกิน 10,000 บาทหรือผูที่ประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ จึงมีความ
พึงพอใจรานวัตสันมากกวารานบูท และทางดานการสงเสริมการตลาดก็พบวามีคาเฉลี่ยที่แตกตางกัน
มากเชนกัน โดยผูที่มาใชบริการรานวัตสันมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดมากกวารานบูท ซึ่ง
สามารถพบวา รานวัตสันจะมีการจัดการสงเสริมการตลาดไดชัดเจนมากกวารานบูททั้งทางดานการให
สวนลดจากราคาปกติและการลดราคาต่ํากวาราคาของดิสเคารสโตร เชน บิ๊กซี หรือโลตัส เปนตน ซึ่งจะ
แสดงปายราคาที่เปนการสงเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดผูมาใชบริการของวัตสันใหเขามาในรานซึ่งเปนการ
สงเสริมการตลาดที่ใชไดผลเปนอยางดีและสามารถทําไดอยางตอเนื่อง จึงทําใหผูเขามาใชบริการแผนก
ยามีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดมากกวารานบูท 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาใน
แผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

1. กลุมเปาหมายเปนเพศหญิง อายุ  21 - 30  ป  ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน  10,001-20,000 บาท ขึ้นไป  ดังน้ัน จากขอมูลที่ไดรับมา 
ทางรานบูทและรานวัตสันควรมุงเนนที่จะนําสินคาที่เหมาะกับกลุมเปาหมายคือกลุมคนวัยทํางาน มา
จําหนายภายในแผนกยาของราน 

2. ขอเสนอแนะสําหรับรานบูท 
2.1 ภายในรานควรมีสินคาที่หลากหลายชนิดของยา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมและวิตามินตางๆ เพ่ือใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อไดอยางครบถวนและจะเปนการตอบสนองความ
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ตองการของผูบริโภคโดยจะเปนสัญญาณวา หากเขาไปในรานบูทแลวผูบริโภคสามารถซื้อหาสินคาได
อยางแนนอน ดังน้ันจะทําใหผูบริโภคนึกถึงรานบูทกอนเปนอันดับตนๆหากตองการจะหาซื้อ ยา รวมถึง
เวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริมและวิตามินตางๆ 

2.2 ปรับราคาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและควรมีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภัณฑ
ยากับรานวัตสัน โดยอาจจะจัดใหมีการสืบราคายาของรานวัตสันเพื่อนํามาปรับกลยุทธดานราคาเพื่อให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกถึงความคุมคาและเกิดความพึงพอใจดานราคาของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกันดาน
ราคาใหอยูในระดับที่ไมแตกตางกันมากเม่ือเทียบกับดานอ่ืนๆ ซึ่งจากการวิจัย พบวา ความพึงพอใจดาน
ราคาของรานบูทยังคอนขางนอยและแตกตางจากรานวัตสันซ่ึงเปนคูแขงขัน ดังน้ันการปรับราคาหรือหา
กลยุทธทางดานราคา เชน การตอรองราคาการคูคาหรือ supplier ใหมีการซื้อจํานวนมากและราคาถูก
กวาเดิม หรือมีการติดตอใหคูคาจัดทําโปรโมชั่นการสงเสริมการตลาดดานราคา ซื้อและแถมผลิตภัณฑ
ยาในรูปแบบตางๆ เชน ซื้อยาแกทองเสียแถมเกลือแร เปนตน  

2.3 ทางรานบูทควรมีการทําโปรโมชั่นและกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากกวานี้ เน่ืองจาก
คูแขงที่สําคัญเชนรานวัตสัน มีการทําโปรโมชั่นและกิจกรรมทางการตลาดอยูตลอดเวลา อาทิเชน มีการ
ใชแสง สี เสียงและปายราคาที่มีสีสันสะดุดตา และมีปายแสดงราคาที่ชัดเจน ทําใหผูที่มาใชบริการเกิด
ความสนใจในตัวผลิตภัณฑเพ่ิมขึ้น รานบูทควรมีการจัดทําโปรโมชั่นเปนชวงๆในการลดกระหน่ําราคา
สินคาเปนรายการๆไปเพื่อดึงดูดใหผูบริโภคเขามาภายในราน และควรจัดทําโปรโมชั่นดานราคาอยาง
ตอเน่ืองเพ่ือใหสามารถตอสูกับคูแขงขันอยางรานวัตสันได 

2.4 ควรมีการอบรมเรื่อง ทักษะในการขายและการบริการของพนักงาน เนื่องจากจะทําให
สามารถเขาใจผูบริโภควาตองการอะไร และสามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง 

2.5 ควรมีการปรับปรุงทางดานการสงเสริมการตลาดเพื่อใหเหมาะกับกลุมที่มีอายุต่ํากวา 
23 ปและมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี เน่ืองจากทางรานบูทมักจะถูกมองวาเปนรานที่เรียบหรู ดู
เปนสไตรของผูใหญจึงทําใหกลุมเปาหมายดังกลาวมีความพึงพอใจคอนขางนอย โดยอาจจะมีการ
จัดรูปแบบของรานใหม ซึ่งเนนสีสันมากขึ้นเพ่ือใหสะดุดตาและกระตุนใหกลุมดังกลาวมีความสนใจ
อยากจะเขามาซื้อสินคาภายในรานได 
 

3. ขอเสนอแนะสําหรับรานวัตสัน 
3.1 ปรับราคาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดความรูสึกถึงความคุมคาและเกิด

ความพึงพอใจของราคาสินคาใหอยูในระดับที่สูงขึ้นเม่ือเทียบกับดานอ่ืนๆ หรือหากทางรานวัตสันไม
สามารถปรับกลยุทธทางดานราคาไดแลว อาจจะนําการจัดทําโปรโมชั่นเปนชวงๆในการลดกระหน่ําราคา
สินคาเปนรายการๆเพื่อดึงดูดใหผูบริโภคเขามาภายในราน ซึ่งทางรานวัตสันขณะนี้ทําไดดีอยูแลว แต
หากลยุทธในการสงเสริมการตลาด เชน มีการโฆษณาหรือประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เพ่ือเสนอ
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โปรโมชั่นที่ดีที่สุดของราน ทําใหผูบริโภเกิดความสนใจจะเขามาดูสินคาภายในรานกอน ซึ่งจะทําใหเกิด
โอกาสในการซื้อสินคาชิ้นตอๆไปได   

3.2 ควรมีการจัดอบรมดานการบริการของพนักงานรวมถึงภัชกรประจํารานกอนเขามา
ทํางานเพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจ และมีทักษะในการขายเพื่อไมใหผูบริโภคมีความรูสึกวาพนักงาน
บริการไมเปนที่ประทับใจหรือเปนการเฝามองมากกวาคอยดูแลเอาใจใส ดังน้ัน ทางรานควรจัดใหมีการ
อบรมกอนเขาทํางาน และมีการอบรมเปนระยะแบบตอเนื่องเพ่ือใหเกิดความเชี่ยวชาญและชํานาญใน
การบริการมากขึ้น เน่ืองจากการบริการของพนักงานภายในราน 
 
ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 
 สําหรับการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะวา 

1. ควรศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด ในดานอ่ืนๆ 
ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากร และดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพของผูที่มา
ใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือนําผลของการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายและกล
ยุทธทาง การตลาด  ใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายและตรงกับความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด 

2. ควรมีการศึกษาวิจัยเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคระหวางรานขายยาทั่วไป
กับรานคาปลีกครบวงจร เชน รานบูท รานวัตสัน เพ่ือใหทราบถึงความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน
ทั้งสองและทําใหแตละรานกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม 
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แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 



แบบสอบถาม 
 
เร่ือง : ความพึงพอใจของผูที่มาใชบรกิารเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวาง รานบูทกับรานวัตสัน  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
คําชี้แจง 

  

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัย                 
ศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนก
ยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี คือ 

• สวนที่ 1     ขอมูลสวนตัวของผูตอบสอบถาม โดยเลือกตอบระหวาง รานบูทหรือรานวัตสัน 

• สวนที่ 2     ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซื้อยาในแผนกยาระหวางรานบูทกับรานวัตสัน ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

• สวนที่ 3     ขอเสนอแนะอื่น ๆ  
 

 ผูทําวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดีในการตอบแบบสอบถาม คําตอบของ
ทานผูทําวิจัยจะเก็บไวเปนความลับและใชสําหรับเปนขอมูลเพ่ือสรุปผลการวิจัยในลักษณะภาพรวม ดังนั้นคําตอบ
ของทานจะไมมีผลเสียหายตอทานแตประการใด 
 

 ในโอกาสนี้ผูทําวิจัยตองขอขอบคุณทุกทานอยางสูงที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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สวนท่ี 1     ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  

โปรดทําเครื่องหมาย b ลงใน (     ) ที่ตรงกับความคิดเห็นของทานเพียงชองเดียว 

 
            (     )  รานบูท    (     )  รานวัตสัน 

 

1.1) เพศ   

(     )   ชาย    (     )   หญิง 
 

1.2) อายุ   

(     )  ต่ํากวา 23 ป   (     )  23  - 30 ป 
(     )  31  - 40 ป   (     )  มากกวา 40 ปขึ้นไป  
   

1.3) ระดับการศึกษา 

(     )  ต่ํากวาปริญญาตรี     

(     )  ปริญญาตรี     

(     )  สูงกวาปริญญาตรี 
 

1.4). อาชีพ 

 (     )  พนักงานบริษัทเอกชน 

 (     )  รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(     )  ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 
(     )  อื่นๆ  

 

1.5.) รายไดตอเดือน 

 (     )  นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท (     )  10,001 – 20,000 บาท 

 (     )  20,001 – 30,000 บาท   (     )  30,001 – 40,000 บาท 

 (     )  มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
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โปรดทําเคร่ืองหมาย b  ทุกขอในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานเพียงชองเดียว

สวนท่ี 2 ความพึงพอใจของผูที่มาใชบริการเลือกซือ้ยาในแผนกยาระหวาง รานบูทกับรานวัต
สัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการในแตละดาน 

      ระดับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการ มากที่สุด คอนขางมาก ปานกลาง 
คอนขาง
นอย นอยที่สุด 

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

1. ดานผลิตภัณฑ          

1.1 มียา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม            

  วิตามินตางๆหลากหลายยี่หอใหเลือกซื้อได         

  อยางครบถวน               

1.2 มีการจัดหมวดหมูของยา รวมถึงเวชสําอาง         

   ผลิตภัณฑอาหารเสริม วิตามินตางๆ           

  อยางเปนระเบียบและถูกตอง          

1.3 ยา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม            

  
วิตามินตางๆมีบรรจุภัณฑที่ใชวัสดุที่มาตรฐาน
และ          

  ปลอดภัย                 

1.4 ยา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม         

   วิตามินตางๆ มีปายฉลากแสดงราคาที่เห็น         

  ไดชัดเจน ครบถวนดี           

1.5 กลองหรือบรรจุภัณฑยา รวมถึงเวชสําอาง            

  ผลิตภัณฑอาหารเสริม วิตามินตางๆ           

  อยูในสภาพดี ไมบุบ เสียหาย             

1.6 ไมจําหนายยา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑ         

  อาหารเสริม วิตามินตางๆ ที่ใกลหมดอายุหรือ         

  จําหนายยากอนวันหมดอายุมากกวา 6 เดือน           
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ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการในแตละดาน 

      ระดับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการ มากที่สุด คอนขางมาก ปานกลาง 
คอนขาง
นอย นอยที่สุด 

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

2. ดานราคายา                 
2.1 ราคายา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม            

  
วิตามินตางๆเปนราคามาตรฐานตามราคา
ทองตลาด          

2.2 ราคายา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม            
  วิตามินตางๆ ถูกกวารานขายยา             

2.3 ราคายา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม           

  
วิตามินตางๆ ถูกกวาดิสเคารสโตร เชน โลตัส บ๊ิก
ซี           

  เปนตน             
2.4 ราคายา รวมถึงเวชสําอาง ผลิตภัณฑอาหารเสริม            
  วิตามินตางๆ ถูกกวาที่แสดงไวที่ขางกลองยา           

3. ดานการสงเสริมการตลาด               

3.1 การรับรูขาวสารดานการโฆษณาและ             

  ประชาสัมพันธในดานตางๆ เชน แผนพับ          

  หนังสือพิมพ โทรทัศน เปนตน          

3.2  การใหสวนลดจากราคาปกต ิ             

3.3 
การจัดโปรโมชัน่โดยลดราคาพิเศษตามเทศกาล
ตางๆ         

3.4  การลดราคาต่ํากวาราคาของดิสเคารสโตร เชน           

  โลตัส บ๊ิกซี เปนตน               

3.5 การแจกคูปองสวนลดหรือคูปองสงชิงโชคของ         

  รางวัลตางๆ เชน รถยนต บาน เปนตน          

3.6 สามารถชําระเงินดวยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต            

  แทนเงินสดได               
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ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการในแตละดาน 

      ระดับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการ มากที่สุด คอนขางมาก ปานกลาง 
คอนขาง
นอย นอยที่สุด 

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

4. การบริการของพนักงาน          

4.1 พนักงานยิ้มแยมและมีความเต็มใจในการ           

  ใหบริการ         

                 

4.2 พนักงานแตงกายสะอาด สุภาพและดูดี         

            

            

4.3 พนักงานใหการตอนรับและดูแลลูกคาอยาง           

  ทั่วถึง         

                   

4.4 พนักงานมีมารยาทและใชคําพูดที่สุภาพ         

           

             

4.5 พนักงานมีความรวดเร็วในการใหบริการ           

4.6 มีเภสัชกรคอยใหรายละเอียดหรือใหคําปรึกษา            

  กับลูกคาเกี่ยวกับยาไดอยางถูกตองและชัดเจน         

       

 
สวนท่ี3 ปญหาและขอเสนอแนะอื่นๆ 
 
 ปญหาและขอเสนอแนะ ....................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

..................................................................................................................................................... 

 



 
 
 
 
 
 
 

 
 

ประวัติยอผูวิจัย 
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ประวัติยอผูวิจัย 
 
ชื่อ  ชือ่สกุล        นางสาวพชัรินทร  กวางอุเสน 
วันเดือนปเกิด 14 กันยายน 2520 
สถานที่เกิด จังหวัดแพร 
สถานที่อยูปจจุบัน 6 ซอยวิภาวดีรังสิต38 ถนนวิภาวดีรังสิต แขวงลาดยาว  
 เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 10900 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน Supervisor (Bangkok Area) 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท แปซิฟคเฮลทแคร (ไทยแลนด) จํากัด 
ประวติัการศึกษา 

พ.ศ. 2539 มัธยมศึกษา 
 จากโรงเรียนนารีรัตน จังหวัดแพร 
พ.ศ. 2542              วิทยาศาสตรบัณฑติ สาขา ชีววทิยา (วท.บ.) 
                             จากมหาวิทยาลัยศิลปากร 
พ.ศ. 2550                บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด 

  จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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