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บทคัดย่อ 

 

การศึกษาอิสระได้จัดทําขึ้ น  เพื่อจุดมุ่งหมายท่ีจะทําการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพล           

ต่อการเลือกใช้บริการของลูกค้า  และเพื่อให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการ     

จากร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ   ในการศึกษาคร้ังน้ี               

ใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงสํารวจ  (Survey  Research)  ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล  ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีพกัอาศยัอยูใ่นอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ  

ซ่ึงเคยใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน  และมีอายุตั้ งแต่ 20 ปีขึ้ นไปจํานวน 410 คน  และ

ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม  SPSS  หาค่าความถ่ี  ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ค่าสถิติ  Chi-square   

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากเป็นเพศชาย  (ร้อยละ 53.4)  มีอายุระหว่าง          

21 – 30 ปี  (ร้อยละ 46.3)  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  (ร้อยละ 47.6)  อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

(ร้อยละ 57.8)  มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 5,001 - 10,000 บาทต่อเดือน  (ร้อยละ 34.4)  สําหรับพฤติกรรม

การเลือกร้านขายยานั้ น  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเข้าร้านประเภทร้านขายยาอิสระ     

(ร้อยละ 57.8)  โดยสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นยา  (ร้อยละ 98.0)  กลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการท่ีจะ

เลือกให้มีเภสัชกรเป็นผูข้ายยาแต่ไม่ทราบว่าร้านใดมีเภสัชกร  (ร้อยละ 53.4)  สําหรับช่วงเวลาท่ี

กลุ่มตัวอย่างใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุดคือช่วง  18.01 – 21.00 น.  (ร้อยละ 49.8)  โดยความถ่ี   

ในการใช้บริการร้านขายยาท่ีมากท่ีสุดคือนาน ๆ คร้ัง  (ร้อยละ 48.8)  และเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่าง    

ใชบ้ริการร้านขายยาคือใกลบ้า้น  (ร้อยละ 42.7)  สําหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั

อ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา  ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจยั

ด้านบุคลากร  (ค่าเฉล่ีย 4.62)  โดยปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาอันดับ 1-10  มีดังน้ี  

อนัดบัท่ี 1 ยามีคุณภาพดี  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา  ผูข้ายมีการแนะนาํการใชย้า  ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจ  
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ร้านยามีความสะอาด  และผูข้ายมีประสบการณ์  (ค่าเฉล่ีย 4.81)  รองลงมาคืออนัดับท่ี 2  มีการ

ซักถามอาการผูป่้วย  (ค่าเฉล่ีย 4.78)  อนัดบัท่ี 3 ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรค  (ค่าเฉล่ีย 4.75)  

อันดับท่ี  4 ยาใหม่อยู่ เสมอ   (ค่าเฉล่ีย 4.70)  อันดับท่ี  5 เดินทางไปได้สะดวกและมีบริการ              

ใหค้าํแนะนาํการใชย้า  (ค่าเฉล่ีย 4.69)  อนัดบัท่ี 6 ร้านอยู่ใกลบ้า้น  (ค่าเฉล่ีย 4.68)  อนัดบัท่ี 7 มีการ

ซักอาการผู ้ป่ วยอย่างละเอียดก่อน จ่ายยา   (ค่ าเฉ ล่ี ย 4.60)  อัน ดับ ท่ี  8 ผู ้ขายมี จริยธรรม            

(ค่าเฉล่ีย 4.54)  อนัดับท่ี 9 ผูข้ายมีความเป็นกันเอง  (ค่าเฉล่ีย 4.52)  และอนัดับท่ี 10  แสงสว่าง

ภายในร้านมีเพียงพอ  (ค่าเฉล่ีย 4.48)   
การทดสอบสมมติฐานทางด้านปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า  ตวัแปรเพศมีความสัมพนัธ์กับ

ความถ่ีในการใช้บริการและพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  ตวัแปรอายุและตวัแปรอาชีพ  

มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

การทดสอบสมมติฐานทางดา้นปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ  พบว่า  ตวัแปรปัจจยั

ด้านราคา ได้แก่  ติดราคาชัดเจน  ต่อรองราคาได้  และราคายาถูกกว่าท้องตลาด  ตัวแปรปัจจัย     

ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่  การให้ ส่วนลดและมีการแถมสินค้าเม่ือซ้ือจํานวนมาก                  

มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา  

  ตวัแปรปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ยามีคุณภาพดี  ซองใส่ยา ถุงยา  เหมาะสม  ยามีความ

ทันสมัย  และยาใหม่อยู่เสมอ  ตัวแปรปัจจัยด้านบุคลากร ได้แก่  มีเภสัชกรประจาํตลอดเวลา       

เปิดร้าน  ผูข้ายมีประสบการณ์  มีจริยธรรม  แต่งกายเหมาะสม  และอธิบายแลว้เขา้ใจง่าย   ตวัแปร

ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการ ได้แก่  การให้บริการรวดเร็ว  ตัวแปรปัจจัยด้านภาพลักษณ์       

ขององคก์ร ไดแ้ก่ ร้านมีความสะอาด  จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่  และมีระบบปรับอากาศ  ตวัแปร

ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการ ไดแ้ก่  มีการซกัอาการผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง  

มีการใช้ ส่ือในการให้ความรู้  บริการชําระเงินด้วยบัตรเครดิต   และบริการให้ค ําปรึกษา               

ทางโทรศัพท์  ตัวแปรปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์  ได้แก่  เคร่ืองสําอาง  อาหารเสริม  หนังสือ

เก่ียวกับสุขภาพ     และเคร่ืองด่ืม   ทั้ งหมดน้ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ          

ร้านขายยา   
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อาจารย์ดร.วิรัตน์   ทองรอด  จึงทําให้การศึกษาอิสระฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์   ผู ้วิจัยขอกราบ

ขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูง 

 ผูวิ้จยัขอกราบขอบคุณ  คุณพ่อ  คุณแม่  ท่ีให้กาํเนิดและเล้ียงดูลูกมาเป็นอย่างดี  พี่สาว  
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 

ยา  เป็นปัจจยัพื้นฐาน  หรือเป็นปัจจยั 4  ท่ีผูบ้ริโภคทุกคนมีความจาํเป็นตอ้งกินต้องใช ้   

ในยามท่ีเจ็บป่วย  เป็นสินคา้ท่ีมีความจาํเป็นโดยไม่ขึ้นกบัภาวะเศรษฐกิจเช่นเดียวกบัสินคา้ชนิดอ่ืน   

ร้านขายยาจดัเป็นธุรกิจขายปลีกขนาดเล็ก  ซ่ึงขายสินคา้เฉพาะอย่าง  (Small  Specialty  

Retail Business)  เป็นร้านท่ีอยู่คู่กับสังคมและวิถีชีวิตของคนไทยมายาวนาน  ร้านขายยามีการ

เปล่ียนแปลงและพัฒนาอย่างต่อเน่ืองเร่ือยมา  ภายใต้การกํากับและควบคุมของทางราชการ        

และการเปล่ียนแปลงไปของสังคม 

ปัจจุบนัมีการแข่งขนักันอย่างรุนแรงมากขึ้นในธุรกิจร้านขายยา  ทั้งในตวัเมืองและตาม

ต่างจงัหวดั  สาเหตุท่ีทาํให้เกิดการแข่งขนักนัสูงในธุรกิจร้านขายยา  คือ  การยกเลิก  “ระบบโควตา้

ร้านขายยา”  เป็นการเปิดโอกาสให้เภสัชกรหรือผูท่ี้มีความสนใจในธุรกิจร้านขายยาสามารถเปิด

ร้านขายยาไดอ้ย่างเสรี  ไม่มีการกาํหนดจาํนวนร้านขายยาในแต่ละเขตหรือแต่ละจงัหวดั  ทาํให ้ 

ร้านขายยามีจาํนวนเพิ่มมากขึ้น  ก่อใหเ้กิดการแข่งขนักนัมากขึ้น 

ในปัจจุบนัร้านขายยามีลกัษณะการดาํเนินงานอยู่หลายประเภท  ไดแ้ก่  ร้านขายยาอิสระ   

มีผู ้ประกอบการคนเดียว  (Independent  Pharmacy)  ร้านขายยาแบบสาขา  (Chain  Pharmacy)     

ซ่ึงแบ่งออกเป็นร้านขายยาหลายสาขาซ่ึงเป็นของคนไทย  และร้านขายยาซ้ือสิทธิการดาํเนินการ  

(Franchise  Pharmacy)  ซ่ึงเป็นของต่างประเทศ  โดยในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัจะทาํการศึกษาเฉพาะ

ร้านขายยาท่ีเป็นร้านขายยาเด่ียวมีผูป้ระกอบการคนเดียว  (Independent  Pharmacy  )  เน่ืองจากเป็น

ร้านขายยาท่ีก่อตั้งอยู่คู่กับสังคมไทยมายาวนาน  และกาํลังเผชิญกับปัญหาการแข่งขันท่ีสูงขึ้น      

ทั้งจากร้านขายยาในประเทศ  และร้านขายยาท่ีซ้ือสิทธิจากต่างประเทศ  

จากผลการสํารวจอนามยัและสวสัดิการ พ.ศ. 2546  ของสํานักงานสถิติแห่งชาติ  สํารวจ

ประชากรท่ีป่วยหรือรู้สึกไม่สบายระหว่าง 1 เดือนก่อนวนัสัมภาษณ์ว่ามีการรักษาพยาบาลโรค       

ท่ีป่วยหรือรู้สึกไม่สบายอย่างไร  พบว่าคร้ังสุดท้ายท่ีป่วย  จะไปรักษาท่ีสถานีอนามัยหรือ

ศูนย์บริการสาธารณสุขมากท่ีสุด  (ร้อยละ 23.1)  รองลงมาคือ ซ้ือยากินเอง (ร้อยละ 21.5)             

ไปโรงพยาบาลชุมชน (ร้อยละ 21.4)  ไปคลินิกเอกชน  (ร้อยละ 14.4)  และไปโรงพยาบาลเอกชน  

(ร้อยละ 5.0 )  ตามลาํดบั  (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ. 2546 : 6) 
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ตารางท่ี 1.1   

การเติบโตตามมูลค่าจริงของค่าใช้จ่ายด้านยา ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพ และผลติภัณฑ์       

มวลรวมภายในประเทศ พ.ศ. 2536 – 2543 (ถือมูลค่า พ.ศ. 2536 = 100) 

 

พุทธศักราช ผลิตภัณฑ์มวลรวมใน

ประเทศ 

ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพ 

 

ค่าใช้จ่ายด้านยา 

 

2536 100 100 100 

2537 108.9 107.8 118.6 

2538 118.6 116.4 144.9 

2539 125.1 123.8 165.8 

2540 119.9 127.0 178.0 

2541 108.4 114.7 148.2 

2542 108.8 118.2 162.6 

2543 113.4 119.8 179.8 

อัตราการเติบโตเฉลี่ยต่อปี 

(ช่วง 8 ปี) 

1.82 2.61 8.74 

 

ท่ีมา : กระทรวงสาธารณสุข   

  

จากตารางท่ี 1.1 แสดงใหเ้ห็นวา่ค่าใชจ่้ายดา้นยามีแนวโนม้ท่ีเพิ่มสูงขึ้น   ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑ์

มวลรวมในประเทศจะมีแนวโน้มท่ีลดลงก็ตาม  สาเหตุเป็นเพราะจาํนวนร้านขายยาท่ีเพิ่มมากขึ้น 

ทาํใหป้ระชาชนสามารถหาซ้ือยากินเองไดส้ะดวกยิง่ขึ้น 

ในปัจจุบนัร้านขายยาจะตอ้งมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงเพื่อให้ตอบสนองกบัยุคสมยัและ

การแข่งขนัท่ีเพิ่มมากขึ้น  เพราะการท่ีธุรกิจจะประสบความสําเร็จในดา้นยอดขายท่ามกลางยุคของ

การแข่งขนัซ่ึงมีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้น  ธุรกิจจะตอ้งมีการเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจน  และมี  

การเตรียมการต่าง ๆ เพื่อให้ธุรกิจของตนสามารถท่ีจะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า         

ไดดี้กว่าคู่แข่งขนั  และรักษากลุ่มลูกคา้เอาไวใ้ห้ได ้ อีกทั้งยงัตอ้งหาหนทางท่ีจะเพิ่มยอดขายโดย

การหากลุ่มลูกคา้ใหม่ให้เพิ่มขึ้น  ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ  เน่ืองจากเป็น

พื้นท่ีท่ีมีประชากรอาศยัอยู่มากท่ีสุดในจงัหวดัสมุทรปราการ  เพื่อนําขอ้มูลท่ีได้ไปใช้เป็นขอ้มูล

เบ้ืองตน้ในการปรับปรุงการดาํเนินงานธุรกิจร้านขายยาสาํหรับผูท่ี้สนใจต่อไป 
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1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย 

 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายในการตดัสินใจเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 

1.3 ขอบเขตในการศึกษา 

 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ  โดยเน้ือหาของการวิจยัจะศึกษาถึงกลุ่มผูบ้ริโภค

ว่ามีปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน  พื้นท่ีในการวิจัยคือเขต  

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ  และกลุ่มตัวอย่าง  ใช้การสุ่มตัวอย่างจากบุคคลทั่วไปท่ีเคย       

ใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน  ซ่ึงมีอายุตั้ งแต่ 20 ปีขึ้นไปและพกัอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

1.4 ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย 

 

1. ตวัแปรตน้  ไดแ้ก่  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

สําหรับตลาดบริการ  และปัจจัย อ่ืน ๆ  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการเพิ่ม เติมท่ีต้องการให้ มี                

ในร้านขายยา   

2. ตวัแปรตาม  ได้แก่  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ   

 

1.5 นิยามคําศัพท์ 

 

1. ร้านขายยาแผนปัจจุบนั  หมายถึงสถานท่ีขายยาท่ีไดรั้บอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั   

2. ผูบ้ริโภค  หมายถึง  ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านขายยา   

3. เภสัชกรผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการ  หมายถึง  เภสัชกรท่ีทาํหนา้ท่ีปฏิบติัการในร้านขายยา 

4. ยาแผนปัจจุบนั  หมายถึง  ยาท่ีมุ่งหมายสําหรับใช้ในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม  

การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั  หรือการบาํบดัโรคสัตว ์
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1.6 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 

1. เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

2. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายในการตดัสินใจเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

3. เพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สาํหรับปรับปรุงการดาํเนินงานของร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

4. เพื่อเป็นแนวทางสาํหรับผูท่ี้สนใจในธุรกิจร้านขายยา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี  2 

 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

2.1  ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมือง  จังหวดัสมุทรปราการ  ใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ      

(The Expanding  Marketing  Mix  for  Service)  เพื่ อกําห น ดส่ วน ป ระก อบ ด้าน ต่าง ๆ  ข อ ง         

ร้านขายยา 

แนวคิดดา้นส่วนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ.  

2541 : 110-123  อา้งถึงใน Roland t. Rust)  กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ

ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  ราคา  สถานท่ี  หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดว่ายงั      

ไม่เพียงพอสําหรับการบริหารการตลาดประเภทตลาดบริการ จึงได้นําเสนอส่วนประสมทาง

การตลาด เพิ่มอีก 3  ด้าน  คือ ด้านบุคลากร  ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ  และด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการโดยมีรายละเอียดดงัน้ีคือ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอเพื่อตอบสนองความจําเป็นและ    

ความตอ้งการของบุคคลใหพ้ึงพอใจ 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน 

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง สถานท่ีใหบ้ริการ ทาํเล  ท่ีตั้ง  หรือช่องทางจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจูงใจให้ลูกคา้

เขา้มาใชบ้ริการ เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ การลดราคา  การโฆษณา  เป็นตน้ 

5. บุคลากร (People) หมายถึง  บุคลากรในองค์กรท่ีคอยให้บริการ ตั้ งแต่ต้นจนจบ

กระบวนการ  ในธุรกิจบริการส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีใช้บริการจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกับพนักงานและ

ประเมินผลความพอใจจากบริการท่ีได้รับ  ดั้ งนั้ นบุคลากรจึงเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัสําหรับ 

ตลาดบริการ 

6. ขั้นตอนการให้บริการ (Process)  หมายถึง  ขั้นตอนต่าง ๆ ของการใหบ้ริการ  ตั้งแต่ตน้

จนจบกระบวนการ เน่ืองจากในธุรกิจบริการลูกคา้จะสัมผสักับกระบวนการให้บริการโดยตรง

ดงันั้นองคป์ระกอบดา้นน้ีจึงมีความสาํคญัเป็นอยา่งมาก 
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7. ภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์ร (Physical Evidence)  หมายถึง  ส่วนประกอบขององคก์ร

ท่ีลูกคา้สามารถสมัผสัไดแ้ละเป็นส่วนท่ีเพิ่มความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 

  องคป์ระกอบของร้านขายยาแยกตามส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้น  ดงัต่อไปน้ี 

 

2.1.1  ผลติภัณฑ์  (Product) 

สาํหรับร้านขายยาจดัแยกผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็น 2  กลุ่ม คือ 

1.  ผลิตภณัฑย์า  สินคา้หลกัท่ีทุกร้านขายยาตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบในแง่ของกระทรวง

สาธารณสุขแล้ว  คุณภาพของยาเป็นส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด  โดยท่ีกระทรวงฯพยายามชักชวนให ้         

ร้านขายยาสั่งซ้ือยาจากผูผ้ลิตท่ีมีมาตรฐานการผลิต  (Good  Manufacturing  Production : GMP)  

ดา้นความหลากหลายของกลุ่มยา  การจดัหมวดหมู่ของยาสามารถแยกยาออกตามระบบต่าง ๆ ของ

ร่างกายท่ียานั้นออกฤทธ์ิ เป็น 19 หมวด ดังต่อไปน้ี  1) ยาท่ีใช้กับระบบทางเดินอาหาร  2) ยาท่ี     

ใชก้บัระบบหัวใจและหลอดเลือด  3) ยาท่ีใชก้บัระบบทางเดินหายใจ  4) ยาท่ีใชก้บัระบบประสาท

และกลา้มเน้ือ  5) ฮอร์โมน  6) ยาคุมกาํเนิด  7) ยาปฏิชีวนะ  8) ยาฆ่าเช้ือแบคทีเรีย  9) ยาท่ีใช้กับ

ระบบปัสสาวะ  10) ยาท่ีใช้กับระบบ metabolism  11) ไวตามินและเกลือแร่  12) โภชนาการ       

13) ยาท่ีใช้กับตา หู และคอ  14) ยาท่ีใช้กับผิวหนัง  15) ยาสลบ  16) ยาหรือเคร่ืองมือสําหรับ

วินิจฉัยโรค  17) ยาท่ีใช้กับระบบภูมิตา้นทาน  18) ยาถอนพิษ  19) ยาท่ีให้ทางหลอดเลือดดาํและ  

ยาฉีด  

นอกเหนือจากน้ีแล้วย ังมียากลุ่มต่าง ๆ ท่ี ร้านขายยาในเมืองไทยมีขาย เช่น ยาไทย             

ยาแผนโบราณ  ยาจีน  เป็นตน้   

2.  ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ใช่ยา  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสุขภาพ  หรืออาจจะมีลูกคา้นิยมซ้ือ

สินคา้เหล่านั้นจากร้านขายยา  เช่น  ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  เคร่ืองมือแพทยท่ี์สามารถใชเ้องได ้เช่น 

ปรอทวดัไข ้ เคร่ืองวดัความดนัโลหิต  แถบวดันํ้ าตาลในปัสสาวะ  แผ่นตรวจการตั้งครรภ์  ไมเ้ทา้  

ช่วยเดิน  นมและอาหารสําหรับทารก  เคร่ืองสําอาง  ซ่ึงสามารถพบเห็นได้ในร้านขายยา                

โดยส่วนใหญ่แลว้บริษทัผูผ้ลิตยาจะเพิ่มรายการสินคา้ท่ีขาย  มาขายสินคา้ท่ีเก่ียวกบัสุขภาพดว้ย       

จึงอาศยัช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่านร้านขายยา  โดยสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายอยูใ่นร้านขายยาจะเป็นสินคา้  

ท่ีอยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่ท่ีอ่ืนและมีราคาสูงกวา่เช่นกนั 
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2.1.2  ราคา  (Price)   

การท่ีร้านขายยาจะคิดราคาของยาจากผูซ้ื้อมีระบบท่ีปฏิบติักนัอยู่ 2  แบบคือ  ราคาขายปลีก

ของยาถูกกาํหนดมาแลว้โดยผูผ้ลิต  มีการติดป้ายแสดงราคาท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน  ส่วนใหญ่จะเป็น

กลุ่มยาท่ีเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคอย่างกวา้งขวาง  เน่ืองมาจากการทาํการตลาดทางดา้นการโฆษณา 

เช่น ทิฟฟ่ี  ดีคอลเจน  เป็นต้น  อย่างท่ีสองคือทางร้านขายยาเป็นผูก้าํหนดเองโดยผูผ้ลิตไม่ได้

กาํหนดราคาขายปลีกมาให้  โดยปัจจยัในการตั้งราคาก็ขึ้นอยู่กบัระดบัของลูกคา้ของทางร้านและ

ระดบัการแข่งขนักนัระหว่างร้านขายยา  ถา้ร้านท่ีอยู่ในชุมชนท่ีมีลูกคา้ระดบัสูงทางร้านก็มีโอกาส 

ท่ีจะขายยาท่ีมีราคาสูงได ้ แต่ถา้ร้านขายยาท่ีมีลูกคา้ในลกัษณะชอบสินคา้ราคาถูก  ชอบการต่อรอง

ราคา  และมีการแข่งขนักนัสูง  ทางร้านก็จะตอ้งลดราคาลงให้ตํ่ากวา่ราคาป้าย  หรือบางร้านอาจจะ

เพิ่มความสะดวกใหก้บัลูกคา้ดว้ยการชาํระเงินโดยบตัรเครดิตไดอี้กดว้ย 

 

2.1.3  สถานท่ีท่ีใช้ขายยา  (Place)  

 ทาํเลท่ีตั้งของร้านนั้นมีความสําคญัมาก  เน่ืองจากการขายปลีกคือการแลกเปล่ียนกนัระหว่าง

ผูข้ายและผูซ้ื้อ  ฉะนั้ นสถานท่ีท่ีจะดาํเนินการแลกเปล่ียนได้ดี  จาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องเป็นท่ีท่ี

สามารถเข้าถึงได้ง่ายสําหรับผู ้ซ้ือ  จุดท่ี เป็นแหล่งรวมการจับจ่ายของผู ้คนก็ได้แก่   ตลาด  

ห้างสรรพสินคา้และแหล่งชุมชนต่าง ๆ ซ่ึงร้านขายยาในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการนั้น 

ก็มีทาํเลท่ีตั้งในหลาย ๆ แบบท่ีแตกต่างกนั  ทั้งร้านขายยาในห้างสรรพสินคา้  ร้านขายยาบริเวณ

ตลาดสด  และร้านขายยาตามแหล่งชุมชนก็มีอยูอ่ยา่งครบถว้น 

  

2.1.4  การส่งเสริมการขาย  (Promotion)  แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ขอ้ คือ 

1.  การโฆษณา  ร้านขายยานั้นใช้งบประมาณในการโฆษณาน้อยมาก  เม่ือเทียบกับธุรกิจ   

อ่ืน ๆ ท่ีเป็นเช่นนั้นเน่ืองมาจาก  ความเข้มงวดทางด้านกฏหมาย  และผูป้ระกอบการยงัไม่เห็น        

ความจาํเป็นในการโฆษณา  เน่ืองจากยาเป็นสินคา้ท่ีมีความจาํเป็น  ผูบ้ริโภคตอ้งกินตอ้งใชใ้นยาม 

ท่ีเจ็บป่วย  ดังนั้ นการโฆษณาท่ีมีอยู่ในธุรกิจร้านขายยาจะอยู่ในรูปของแผ่นพับท่ีทําขึ้นมาเอง     

เพือ่เชิญชวนใหลู้กคา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน  หรือบางร้านอาจจะใชวิ้ธีปากต่อปาก 

2.  การส่งเสริมการขาย  โดยส่วนใหญ่การส่งเสริมการขายของร้านขายยาจะอยู่ในรูปของ 

การลดราคาให้กบัลูกคา้  การจดัรายการเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามท่ีร้านกาํหนดก็จะมีของสมนาคุณให ้ 

การทาํบตัรสมาชิกเม่ือลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านก็จะไดรั้บส่วนลด  หรือการจดัรายการประจาํเดือน 

วา่ในเดือนน้ีมีสินคา้ตวัใดบา้งท่ีลดราคา  เป็นตน้ 
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3.  การประชาสัมพนัธ์  ร้านขายยาควรเนน้ทางดา้นการให้ความรู้ในเร่ืองสุขภาพให้กบัลูกคา้

มากกว่าการท่ีมุ่งจะขายสินคา้เพียงอย่างเดียว  เช่นการจัดบอร์ดให้ความรู้เก่ียวกับยา  สุขภาพ  

โรคติดต่อ  มีบทความท่ีเป็นประโยชน์ในดา้นสุขภาพให้กับลูกคา้  มีการให้คาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้มา   

ใชบ้ริการ  และส่ิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ให้เหมาะสมกบัการให้บริการทางดา้นสุขภาพ  เช่น  

เคร่ืองชัง่นํ้าหนกั  เคร่ืองวดัส่วนสูง  เคร่ืองวดัความดนั  ปรอทวดัไข ้ เป็นตน้ 

 

2.1.5  บุคลากร  (People) 

บุคลากร  หมายถึงบุคลากรภายในร้านขายยา  ท่ีคอยใหบ้ริการลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ภายในร้าน  

ซ่ึงหมายความถึงเภสัชกร  และผูช่้วยเภสัชกรท่ีอยู่ปฏิบติัหน้าท่ีประจาํร้านขายยา  บุคลากรนับว่า

เป็นองคป์ระกอบท่ีสําคญัมากสาํหรับธุรกิจบริการ  เน่ืองจากมีหนา้ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัลูกคา้และ

ความพึงพอใจของลูกคา้ก็ขึ้นอยู่กบัการให้บริการของบุคลากรนัน่เอง  พนกังานขายของร้านขายยา

จดัไดว้่าเป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดและเป็นปัญหามาโดยตลอด  ร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีขายยาอนัตราย

จาํเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้มีเภสัชกรอยู่ประจาํตลอดเวลาทาํการของร้าน  และในโครงการพฒันาและ

รับรองคุณภาพร้านยายงัพยายามช้ีให้เห็นว่า  เภสัชกรท่ีอยู่ประจาํร้านขายยานั้นควรจะมีความรู้

ความสามารถเพียงพอกบัการประกอบวิชาชีพ  และมีจรรยาบรรณอนัดี  ผูช่้วยเภสัชกรก็นบัว่าเป็น

บุคคลท่ีสําคญัอีกกลุ่มหน่ึงในร้านขายยาเพราะจะเป็นผูท่ี้ช่วยทาํงานต่าง ๆ ภายร้านขายยา  เช่น  

ช่วยคิดเงิน  ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้าน  การแต่งกายของบุคลากรภายในร้านควรจะ            

มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  ลูกค้าสามารถแยกออกว่าใครเป็นเภสัชกร  หรือผู ้ช่วยร้าน               

การมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้จะสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้และเกิดเป็นความจงรักภกัดี 

กบัทางร้าน  ทาํใหล้กูคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ท่ีร้านอีก 

 

2.1.6  ข้ันตอนการให้บริการ  (Process) 

ขั้นตอนต่าง ๆ ของการให้บริการตั้งแต่ลูกคา้เขา้มาในร้านจนลูกคา้ซ้ือสินคา้จากทางร้านแลว้  

ขั้นตอนการให้บริการของร้านขายยานั้นควรจะเนน้ไปท่ีการให้ความรู้ทางดา้นสุขภาพ  คาํแนะนาํ

การใชย้าควบคู่ไปกบัการขายสินคา้ 
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2.1.7  ภาพลกัษณ์ขององค์กร  (Physical  Evidence) 

  เป็นส่วนประกอบขององคก์รท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได ้ และเป็นส่วนท่ีเพิ่มความมัน่ใจใหก้บั

ลูกคา้ในการเขา้มาใช้บริการ  สําหรับร้านขายยาควรจะมีป้ายบอกเวลาทาํการของเภสัชกรท่ีเห็น   

ได้เด่นชัด  มีป้ายให้คาํแนะนําเก่ียวกับการใช้ยา  ป้ายข้อความต่าง ๆ ซ่ึงเป็นประโยชน์กับผูม้า       

ใช้บริการ  เช่น  ท่านแพ้ยาชนิดใด  ท่านมีโรคประจําตัวอะไรบ้าง  อยู่ระหว่างตั้ งครรภ์หรือ           

ให้นมบุตรหรือไม่  เป็นตน้  เพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ในการเขา้มาใชบ้ริการของร้านขายยา  

การตกแต่งของร้านขายยาก็เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีสําคัญ  บรรยากาศของร้านเป็นส่ิงท่ีจะสร้าง

ความรู้สึกให้แก่ผูท่ี้พบเห็น  เปรียบเสมือนการแสดงเชิญชวนให้เขา้มาซ้ือสินคา้และรับการบริการ

จากทางร้าน  ร้านขายยาจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการสร้างบรรยากาศเช่นกนั  โดยจะตอ้งมีการแสดงป้าย

ร้านขายยาหน้าร้านอย่างชัดเจน  เพื่อส่ือความหมายให้ผูท่ี้ผ่านไปมาเข้าใจว่าเป็นร้านขายยา     

ภายในร้านจะตอ้งมีพื้นท่ีเพียงพอแก่การจดัหมวดหมู่แยกประเภทของสินคา้  มีตูเ้ยน็เพื่อรักษาสภาพ

ของยาบางชนิดท่ีตอ้งเก็บรักษาในท่ีเยน็  ภายในร้านควรมีแสงสว่างท่ีพอเพียงเพื่อทาํให้บรรยากาศ

ของร้านดูโปร่ง  โล่ง  ไม่ทึบแสง  ควรเน้นสถานท่ีให้สะอาดเน่ืองจากขายสินคา้เก่ียวกับสุขภาพ  

อากาศภายในร้านจะต้องถ่ายเทได้สะดวกโดยอาจมีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศเพื่อสร้างความ     

สดช่ืนให้กบัลูกค้าท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้  และเป็นการเก็บรักษายาอีกด้วย ควรมีการจดัพื้นท่ีสําหรับ    

ใหค้วามรู้แก่ลูกคา้  ใหค้าํปรึกษาการใชย้า หรือความรู้ต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูม้าใชบ้ริการ 

 

2.2 ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค   

  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior)  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา  

การซ้ือ การใช้  การประเมินผล  การใช้สอยผลิตภัณฑ์  และการบริการ  ซ่ึงคาดว่าจะสนอง       

ความตอ้งการของเขา  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ. 2539 : 110-116  อา้งถึงใน Schiffman  and  

Kanuk)     

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model)  เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  หรือบริการ  ในการซ้ือสินคา้ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งมีตวักระตุน้เขา้มา

เก่ียวขอ้ง  ตวักระตุน้นั้นไดแ้ก่ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)  สําหรับผลิตภณัฑ์ยา 

ส่ิ ง ท่ี เป็ นตัวกระตุ้นได้แก่   รูป ลักษณ์   คุณ ภาพ ของยา  และประโยชน์ใช้สอย  ช่องท าง                  

การจดัจาํหน่ายท่ีเข้าถึงได้ง่าย  ราคาท่ีเหมาะสมและมีการส่งเสริมการตลาด  โดยอาจเป็นการ       

ใหค้วามรู้ในการใชย้าควบคู่ไปกบัการขายดว้ย 
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 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลอยู่ท่ีการมีส่ิงกระตุ้น (Stimulus)ให้เกิดความต้องการแลว้ทาํให้เกิด 

การตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงสามารถเรียกวา่ S-R Theory  ดงัแสดงในแผนภูมิท่ี 2.1 

 

แผนภูมท่ีิ 2.1 

รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  (Model  of  Buyer  Behavior) 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ทาง 

การตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

สถานท่ี 

การส่งเสริมการขาย 

การจดัจาํหน่าย 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วฒันธรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2539 : 110) 

 

 

 

 

 

 

กล่องดาํ หรือ

ความรู้สึกนึกคิด

ของผูบ้ริโภค 

การตอบสนองของ

ผูบ้ริโภค 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
        

ลกัษณะของผูซ้ื้อ  
ปัจจยัทางวฒันธรรม 
ปัจจยัทางสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางจิตวิทยา 
 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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S-R Theory    มีรายละเอยีดของทฤษฏีดังนี้ 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดขึ้นจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุ้น

จากภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 

ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2  ส่วน คือ 

1.1 ส่ิ งกระตุ้นทางการตลาดบ ริการ (Service Marketing Stimulus) เป็น ส่ิงกระตุ้น           

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service  Marketing  Mix)  ซ่ึงประกอบดว้ย 

(1) ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เช่น  ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม        

เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

(2)  ส่ิ งก ระตุ้น ด้าน ราค า (Price) เช่ น  ก ารกําห น ดราค าสิ น ค้าให้ เห ม าะส ม               

กบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

(3)  ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดการช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Place) เช่น      

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค  

(4)  ส่ิงกระตุ้นด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่ าเสมอ      

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย  การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้  

1.2   ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other  Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่

ภายนอกท่ีผูด้าํเนินธุรกิจควบคุมไมไ่ด ้ ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่  

(1)  ส่ิงกระตุน้ทางศรษฐกิจ (Economic) เช่น  ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ  รายได้

ของผูบ้ริโภค  เป็นตน้   

 (2)  ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technology) เช่น เทคโนโลยีในการติดต่อส่ือสาร 

เป็นตน้ 

 (3) ส่ิงกระตุน้ทางด้านกฏหมายและการเมือง  (Law and Political)  เช่น  กฏหมาย

เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้  จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 (4)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  เช่น  ขนบธรรมเนียมประเพณีของไทย   

ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black  Box)  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ

ส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลักษณะของผู ้ซ้ือ (Buyer Characteristic)  ซ่ึงลักษณะผู ้ซ้ือได้รับอิทธิพลมาจาก   

ปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นสังคม  เช่น  จากคาํบอกกลา่วของคนในครอบครัว เป็นตน้ 
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2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision  Process) พิจารณาดงัแผนภูมิ

ต่อไปน้ี 

 

แผนภูมิท่ี 2.2   

ข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.3  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ (Buyre’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

ก.  การเลือกผลิตภณัฑ ์ (Product  Choice)  เช่น  เม่ือไม่สบายจะเลือกไปโรงพยาบาล  

หรือไปซ้ือยา  

ข. การเลือกตราสินคา้   (Brand Choice)  เช่น  เม่ือเลือกไปซ้ือยาจะเลือกซ้ือยายีห่อ้ใด 

ค. การเลือกผูข้าย (Dealer  Choice)  เช่น  ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือจากร้านขายยาร้านใด 

ง. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  เช่น  ผู ้บริโภคจะสะดวกไปซ้ือ

ช่วงเวลาใด 

จ. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  เช่น  ผูบ้ริโภคจะซ้ือในปริมาณ

เท่าใด 

 

2.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค  เพื่อทราบถึง

ลักษณะความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ศิริวรรณ์  เสรีรัตน์  และคณะ (2541 : 125)  

คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

ได้อย่างเหมาะสม  ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะอาศัยคาํถามเพื่อค้นหาลักษณะ

การรับรู้

ความ

ตอ้งการ 

การ

คน้หา 
ขอ้มูล 
 

การ

ประเมิน

ทางเลือก 
 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 
 

 
พฤติกรรม

ภายหลงั 
การซ้ือ 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบด้วย Who What Why Who When Where และ 

How เพื่อค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os เก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภค  ซ่ึงประกอบด้วย 

Occupants Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operation ดงัแสดงในตารางท่ี 2.1 

 

ตารางท่ี 2.1 

คําถาม 6Ws และ 1H เพ่ือหาคําตอบเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 7Os 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target   

market ?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants)   

(1)  ทางดา้นประชากรศาสตร์ 

(2)  ภูมิศาสตร์ 

(3)  จิตวิทยา 

(4)  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4P’s)  

ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาดท่ีเหมาะสมกบัการ

ตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร   

(What dose the consumer 

buy ?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ

จากผลิตภณัฑก็์คือ ตอ้งการ

คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ

ความแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่ง 

(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) ประกอบดว้ย 

(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 

(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย 

การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ 

รูปแบบสินคา้ บริการ คุณภาพ 

ลกัษณะนวตักรรม 

(3) ผลิตภณัฑค์วบ  

(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ศกัยภาพ

ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive 

Differentiation) ประกอบดว้ยความ

แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์การบริการ 

พนกังาน และภาพพจน์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  

(Why dose consumer buy ?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้

เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ 

ดา้นร่างกายและจิตใจ ซ่ึงตอ้ง

ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ คือ 

(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยั     

ดา้นจิตวิทยา 

(2) ปัจจยัทางสังคม และ

วฒันธรรม 

(3) ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  

(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) 

 (2)  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย      

การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว 

และการประชาสัมพนัธ์ 

(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 

Strategies)  

(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ             

จดัจาํหน่าย (Distribution Channel 

Strategies) 

  

4.  ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือ  

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 

(Organizations) และมีอิทธิพล

ในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  

(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล  

(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ และ 

(5) ผูใ้ช ้ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์           

การโฆษณา และ(หรือ)                    

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Advertising and Promotion 

Strategies) 

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  

(When does the consumer     

buy ?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง

ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ

เดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส

พิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญั   

ต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เช่น ทาํการส่งเสริม

การตลาดเม่ือใด จึงสอดคลอ้งกบั

โอกาสในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  

(Where does the consumer 

buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี

ผูบ้ริโภคทาํการซ้ือ เช่น 

ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์

เก็ต  

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) 

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย

ในการพิจารณาว่าจะผา่นคนกลาง

อยา่งไร 

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  

(How does the consumer 

buy ?)  

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

(Operations) ประกอบดว้ย 

(1) การรับรู้ปัญหา  

(2) การคน้หาขอ้มูล 

(3) การประเมินผลทางเลือก 

(4) การตดัสินใจซ้ือ และ  

(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดว้ย การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย           

การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และ

การประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง 

เช่น พนกังานขายจะกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายให้สอดคลอ้ง

กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ (2541 : 125) 

 

2.4 ทฤษฏีการบริการ  

 

บริการมีลกัษณะท่ีสําคญั 4  ลกัษณะ  ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดดงัน้ี  

ศิริวรรณ์  เสรีรัตน์  และคณะ (2541 : 211-212)   

1.  ไม่สามารถจบัตอ้งได้  (Intangibility)  บริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิดความรู้สึกท่ี

จะมีการซ้ือ  ตวัอยา่งเช่น  คนไขไ้ปหาจิตแพทยไ์ม่สามารถบอกไดว้่าตนจะไดรั้บบริการในรูปแบบ

ใดเป็นการล่วงหน้า  ดังนั้ นเพื่อลดความเส่ียงของผูซ้ื้อ  ผูซ้ื้อต้องพยายามวางกฏเกณฑ์เก่ียวกับ

คุณภาพและประโยชน์จากการบริการท่ีเขาจะได้รับเพื่อสร้างความมั่นใจในการซ้ือในแง่ของ

สถานท่ี  ตวับุคคล  เคร่ืองมือ  วสัดุท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร  สัญลกัษณ์และราคา  ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิง

ท่ีผูข้ายบริการจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วขึ้น 
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2.  ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ  (Inseparability)  การให้บริการเป็นการผลิตและ  

การบริโภคในขณะเดียวกนั  กล่าวคือ  ผูข้ายหน่ึงรายสามารถให้บริการลูกคา้ในขณะนั้นไดห้น่ึงราย  

เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนไดเ้พราะตอ้งผลิต

และบริโภคในเวลาเดียวกนั  ทาํใหก้ารขายบริการอยูใ่นวงจาํกดัในเร่ืองของเวลา 

3.  ไม่แน่นอน  (Variability)  ลักษณะของบริการไม่แน่นอนขึ้ นอยู่กับว่าผูข้ายบริการ    

เป็นใคร  จะให้บริการเม่ือไร  ท่ีไหน  และอย่างไร  ตวัอย่างหมอผ่าตวัหัวใจ  คุณภาพในการผ่าตดั

ขึ้นอยู่กบัสภาพจิตใจและความพร้อมในการผ่าตดัแต่ละรอบ  อาจารยผ์ูส้อนในชัว่โมงท่ีอารมณ์ดี   

มีการเตรียมตวัดีจะสอนดี  ในชัว่โมงท่ีอารมณ์ไม่ปกติและขาดการเตรียมตวั  คุณภาพในการสอน 

จะตํ่าดงันั้นผูซ้ื้อบริการจะตอ้งรู้ถึงความไม่แน่นอนในบริการและสอบถามผูอ่ื้นก่อนท่ีจะเลือกรับ

บริการ 

4.  ไม่สามารถเก็บไวไ้ด้  (Perishability)    บริการไม่สามารถผลิตเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้

อ่ืนถ้าความต้องการมีสมํ่าเสมอการให้บริการก็จะไม่มีปัญหา  แต่ถ้าลักษณะความต้องการ            

ไม่แน่นอน  จะทาํให้เกิดปัญหาคือบริการไม่ทนัหรือไม่มีลูกคา้  ตวัอย่าง  รถประจาํทางในช่วงเวลา

เร่งด่วนคนจะแน่นต้องใช้จํานวนรถในการให้บริการมากขึ้ น  สถานบันเทิงในวนัศุกร์ เสาร์          

คนจะแน่นทาํใหเ้กิดปัญหาการใหบ้ริการไม่เพียงพอ   

 

2.5 ปัจจัยกาํหนดคุณภาพการบริการ 

 

ปัจจัยกําหนดคุณภาพการบริการ 5 ชนิด  เรียงตามลําดับความสําคัญดังน้ี  ธนวรรณ        

แสงสุวรรณ  และคณะ  (2547 : 592)   

ความเช่ือถือได ้ (Reliability)  ความสามารถในการใหบ้ริการอย่างถูกตอ้งและไวใ้จไดห้รือ

ถูกตอ้งตามพนัธะสัญญา  เช่น  ในธุรกิจร้านขายยา  ผูข้ายจะตอ้งจ่ายยาให้ถูกตอ้งตรงตามอาการ     

ท่ีผูป่้วยเป็น  เป็นตน้ 

1. การตอบสนอง  (Responsiveness)  ความเต็มใจช่วยเหลือลูกค้าและให้บ ริการ          

โดยฉับพลัน  เช่น  การให้บริการผูป่้วยอย่างทันท่วงทีหากอาการเกินกว่าท่ีจะใช้ยาได้  จะต้อง        

มีการส่งต่อผูป่้วยใหไ้ดรั้บการรักษาพยาบาลโดยเร็ว 

2. การสร้างความเช่ือมั่น  (Assurance)  ผู ้ขายมีความรู้  อัธยาศัย  และความสามารถ       

ในการทาํงานดว้ยความซ่ือสัตยแ์ละความเช่ือมัน่ 
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3. ความ เห็ นอกเห็น ใจ  (Empathy)  การให้ค วามเอาใจใส่ และส น ใจดูแลลูกค้า             

เป็นรายบุคคล  เช่น  ลูกคา้ท่ีมาซ้ือยาเป็นประจาํทางร้านควรจาํให้ไดว้่าลูกคา้ท่านน้ีแพย้าชนิดใด  

หรือมีโรคประจาํตวัอะไรบา้ง 

4. ส่ิงท่ีจับต้องได้  (Tangibles)  คุณลักษณะของส่ิงอํานวยประโยชน์ทางกายภาพ  

เคร่ืองมือ  บุคลากร  และวสัดุส่ือสารท่ีปรากฏให้เห็น  เช่น  ทางร้านควรมีอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีจาํเป็น 

เช่น  เค ร่ืองชั่งนํ้ าหนัก   เค ร่ืองวัดส่วนสูง  เค ร่ืองวัดความดันโลหิต  ป้ ายแสดงข้อความ                    

ท่ีเป็นประโยชน์ต่าง ๆ เป็นตน้  

 

2.6 ผลติภัณฑ์และส่วนประสมผลติภัณฑ์ 

  

ผลิตภณัฑ ์ คือส่ิงใด ๆ ท่ีตอ้งการนาํเสนอต่อตลาดเพื่อสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการ  

ธนวรรณ  แสงสุวรรณ  และคณะ  (2547 : 520-523)    ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้ท่ีเป็นรูปธรรม  

บริการ  ประสบการณ์  เหตุการณ์  บุคคล  สถานท่ี  ทรัพยสิ์น  องคก์ร  สารสนเทศ  และความคิด 

ระดับผลิตภัณฑ์  (Product  Levels)  การวางแผนนําข้อเสนอออกสู่ตลาด  นักการตลาด

จาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงระดบัผลิตภณัฑ ์5 ระดบั แต่ละระดบัช่วยเพิ่มคุณค่าให้แก่ลูกคา้มากขึ้น  เรียกว่า  

ระดับชั้ นคุณค่าลูกค้า  (Customer  Value  Hierarchy)  ระดับพื้นฐานท่ีสุดคือ  ประโยชน์หลัก    

(Core  Benefit)  เป็นประโยชน์หรือบริการพื้นฐานสําคญัท่ีลูกคา้ตอ้งการได้รับจากการซ้ือสินคา้

และบริการ เช่น  ลูกคา้มาซ้ือยาเพื่อใชใ้นการรักษาโรค     

ระดับ ท่ี ส อง  นักก ารตลาดต้องเป ล่ียนป ระโยช น์ห ลัก ไป สู่   ผ ลิตภัณ ฑ์ พื้ น ฐาน             

(Basic  Product)  เช่น  ในร้านขายยามียาใหเ้ลือกหลายชนิด  

ระดับ ท่ีสาม  นักการตลาดจัดเตรียมผลิตภัณ ฑ์คาดหวัง  (Expected  Product)  ซ่ึงมี

คุณสมบติัและเง่ือนไขตรงตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัไวต้ามปกติ  เม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น  เช่น  ลูกคา้ของ

ร้านขายยาคาดหวงัวา่จะไดพ้บกบัยาท่ีใหม่อยูเ่สมอ  มียาใหเ้ลือกหลายชนิด  เป็นตน้ 

ระดับท่ีส่ี  นักการตลาดจัดเตรียมผลิตภัณฑ์ควบ  (Augmented  Product)  ซ่ึงอยู่ เหนือ   

ความคาดหวงัปกติของลูกคา้  เช่น  ร้านขายยามียาสําหรับลดไข ้ และนอกจากนั้นยงัมีปรอทวดัไข้

จาํหน่ายดว้ย 

ระดบัท่ีห้า  คือ  ผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปได ้ (Potential  Product)  เป็นผลิตภณัฑท่ี์รวมการขยาย

คุณค่าทั้งหมดท่ีเป็นไปไดแ้ลว้แปลงเพิ่มเขา้ไปเป็นผลิตภณัฑ์หรือขอ้เสนอท่ีอาจเป็นไปในอนาคต  

เช่น  ในร้านขายยามีผลิตภณัฑท์ุกชนิดท่ีเก่ียวกบัสุขภาพจาํหน่ายเช่น  อาหารเสริม  หนงัสือเก่ียวกบั

สุขภาพ  เป็นตน้   
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แผนภูมิท่ี 2.3 

ผลติภัณฑ์ 5 ระดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ธนวรรณ  แสงสุวรรณ  และคณะ (2547 : 521) 

 

2.7  ผลงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

ในการศึกษาและวิจัยคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาได้ทําการศึกษาค้นคว้าและตรวจสอบงานวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้งและสามารถอา้งอิงเพื่อเป็นขอ้มูลช่วยในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ 

  พัชรินทร์  ปคุณวรกิจ  (2546)  ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั

ของผูบ้ริโภคในเขตจอมทอง  กรุงเทพมหานคร  โดยใช้แบบสอบถามสํารวจความคิดเห็นของ

ผูบ้ริโภคในเขตจอมทองจํานวน  100  คน  โดยจากการศึกษาพบว่า  ปัจจัยด้านส่วนประสม        

ทางการตลาดและคุณสมบัติของบุคลากรในร้านขายยา  มีความสําคัญต่อการพิจารณาเลือก         

 

 

Potential  Product 
 

Augmented  Product 
 

Expected  Product 

Basic  Product 

Core  Benefit 
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ร้านขายยาของผูบ้ริโภค  โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑย์ามีความสําคญัมากท่ีสุด  รองลงมาคือคุณสมบติั

ของบุคลากร  การตกแต่งร้าน  การส่งเสริมการตลาด  ราคา  ทาํเล  และผลิตภณัฑไ์ม่ใช่ยาตามลาํดบั  

มีเพียงปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค  ท่ีมีผลต่อการพิจารณา

มูลค่าของสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา  โดยปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อปัจจยัในการเลือกร้านขายยาคือ  

อายุมีผลต่อทาํเล  อาชีพมีผลต่อการตกแต่ง  อายุและอาชีพมีผลต่อราคา  การศึกษาและอาชีพมีผล

ต่อคุณสมบติัของบุคลากร  ดงันั้นในการประกอบธุรกิจร้านขายยาจึงควรมีผลิตภณัฑย์าท่ีมีคุณภาพ

ดี  ราคาไม่แพง  ต่อรองราคาได้  โดยตั้ งร้านขายยาในแหล่งชุมชน  มีป้ายช่ือหน้าร้าน  หรือ

สัญลกัษณ์วา่เป็นร้านขายยา  มีเภสัชกรอยูต่ลอดเวลาเปิดร้าน  และมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 

 ประภาพรรณ  เลาหะวลีสันติ์   (2546)  ได้ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ        

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยใชแ้บบสอบถาม

สํารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  จากกลุ่มตัวอย่าง  จาํนวน 400 ตัวอย่าง      

โดยจากการศึกษาพบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

จากร้านขายยาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ  และปัจจยัทางดา้นราคา  ดงันั้นแนวทางพฒันา

และปรับปรุงกิจการร้านขายยา คือ การพฒันาสินคา้ให้มีความหลากหลาย  มีเภสัชกรประจาํร้าน

ตลอดเวลา  และมีการให้คาํแนะนาํในตวัสินคา้  และวิธีใช้  รวมทั้งจดัให้มีบริการอ่ืน ๆ เพิ่มเติม

นอกเหนือจากการจาํหน่ายยา  ประกอบกบัมีป้ายแสดงราคาสินคาทุกช้ินอยา่งชดัเจน 

 ดนัย  ตันติศิริวัฒน์  (2544)  ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรม  และความพึงพอใจของผูบ้ริโภค   

ท่ี มี ต่อ ก ารใช้บ ริก ารร้าน ข ายยาจังห วัดก รุง เท พ ฯ   มี จุดมุ่ งห ม าย เพื่ อ ศึ ก ษ าพ ฤ ติก รรม                     

และความพึงพอใจของผู ้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการร้านขายยา  เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยใช้บริการร้านขายยา  และมีอายุตั้ งแต่ 15 ปีขึ้ นไป  จํานวน          

285 ตวัอย่าง  โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน  ผลการศึกษาสรุปไดว้่า  กลุ่มตวัอย่าง  

ให้ความสําคัญกับการบริการด้านการให้คาํแนะนําปรึกษาการใช้ยาเป็นอนัดับท่ี 1 และมีความ       

พึงพอใจในร้านขายยาท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจาํในดา้นความรวดเร็ว  และความสะดวกสบายในการบริการ

เป็นอนัดบัท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล  ดา้นการศึกษา  และอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ

ต่อการบริการในร้านขายยา  และการใหค้วามสําคญักบัการบริการดา้นต่าง ๆ ในร้านขายยา  แต่ไม่มี

ความสัมพนัธ์กับการให้ความสําคญักับการบริการด้านต่าง ๆ ในร้านขายยา  การประกอบธุรกิจ  

ร้านขายยาจึงควรเลือกทาํเลของร้านใกล้ท่ีอยู่อาศัย  และจดัให้มีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา  

เพื่อใหค้าํแนะนาํและซักถามอาการอย่างละเอียดก่อนจ่ายยา  ควรทาํป้ายและติดรูปถ่ายของเภสัชกร

ใหช้ดัเจน  เพื่อใหผู้บ้ริโภคทราบวา่มีเภสัชกรประจาํร้าน 
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กิตติศักดิ์  ไท้ทอง  (2547)  ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาจาก

ร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตเทศบาลเมืองสกลนคร  โดยใชแ้บบสอบถามสํารวจความคิดเห็นของ

ผูบ้ริโภค  จากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการจากร้านยาแผนปัจจุบนั  ร้านอาหาร  ร้านคา้  ซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ศูนยร์าชการจงัหวดัสกลนคร  ธนาคาร  สถานีรถบขส.  จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทางการตลาด

ซ่ึงประกอบดว้ย ด้านตวัเภสัชกร  ด้านสถานท่ีตั้งและทาํเลท่ีตั้ง  ด้านราคา  ดา้นผลิตภณัฑ์  และ 

ด้านการบริการของทางร้าน  มีผลอย่างยิ่งต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  ในภาพรวมของปัจจัย    

ทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือยาของผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน     

แต่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และด้านบริการของทางร้านมีผลต่อการตดัสินใจของเพศหญิงมากกว่า    

เพศชาย  ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  แต่เม่ือ

พิจารณาปัจจยัดา้นตวัเภสัชกรมีผลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนัในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั  

ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงสุดต่อเดือนท่ีแตกต่างกันและ

อาศยัอยูใ่นชุมชนท่ีแตกต่างกนั  พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือยาท่ีไม่แตกต่างกนั 

 กานต์  หาวารี  (2544)  ไดท้าํการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือยาของผูบ้ริโภค

ในร้านขายยา  ใช้การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด  โดยการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม

จาํนวน 323 ชุด  ในเขตพญาไท  กรุงเทพมหานคร  เพื่อรวบรวมข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและ     

ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดต่าง ๆ ของร้านขายยา  ซ่ึงสามารถแบ่งปัจจยั

ทางการตลาดของร้านขายยาได ้5 อยา่งดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการมียาและเวชภณัฑต์ั้งแสดง

จาํนวนมาก  การมีหลายยี่ห้อแสดงพร้อมกนั  การมีสินคา้เสริมนอกจากยา  ไดแ้ก่  อุปกรณ์ตรวจวดั

เพื่ อสุขภาพ  ผลิตภัณ ฑ์นมและอาหารเล้ียงทารก  เค ร่ืองด่ืม  สินค้าอุปโภคบริโภค  และ

เคร่ืองสําอางค์  ตามลาํดับ  ในขณะท่ีการเป็นร้านขายยาจากต่างประเทศนั้นไม่มีผลต่อผูบ้ริโภค    

ในการเลือกซ้ือยา 

2. ปัจจยัดา้นราคา  พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัมากกบัการมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน  

ให้ความสําคัญกับการมียาให้เลือกหลายราคา  การจําหน่ายยาราคาตํ่ า  และการท่ีสามารถ        

ต่อรองราคาได ้ รองลงมาตามลาํดบั 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากกบัการจดัร้านให้สะอาด  

สวา่ง  การจดัเรียงสินคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ  และการท่ีร้านตั้งอยูใ่กลบ้า้น  ตามลาํดบั 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่าผู ้บริโภคให้ความสําคัญกับการโฆษณา         

ทั้งร้านขายยาและตวัยาท่ีวางขาย  แต่การส่งเสริมการขายเช่น  การขายสินคา้ควบ  การสะสมแตม้

การใชจ่้ายนั้นผูบ้ริโภคไม่เห็นความสาํคญั 
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5. ปัจจัยด้านการบริการ  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากกับการมีเภสัชกรประจาํ

ตลอดเวลา  กริยาท่าทางของพนักงานในร้าน  การปรึกษาปัญหาสุขภาพฟรี  การแจ้งข่าวสาร       

ทางสุขภาพ  การตรวจวัดสุขภาพฟรี  บริการชําระเงินด้วยบัตรเครดิต  ตามลําดับ  โดยท่ี                

การใหบ้ริการโทรสั่งและจดัส่งถึงบา้น  ผูบ้ริโภคไม่เห็นความสาํคญั 

 จากผลการศึกษาทาํให้ไดข้อ้สรุปว่า  ปัจจยัทางการตลาดท่ีควรจะให้ความสําคญัมากท่ีสุด

คือ  ปัจจยัดา้นการบริการ  โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัมากกบัการท่ีมีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา  

กริยาท่าทางการพูดคุย  การมีบริการให้คาํปรึกษาและตรวจสุขภาพ  และปัจจัยด้านช่องทาง          

การจดัจาํหน่าย  ผูบ้ริโภคเน้นเร่ืองความสะอาดสว่าง  การจดัการท่ีเป็นระเบียบและการบริการ

ตลอด 24 ชั่วโมง  โดยท่ีปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยด้านตัวสินค้า  และปัจจัยในด้านการโฆษณา  

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัรองลงมาตามลาํดบั  ในการตรวจสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล

คือเพศและรายไดต่้อความคิดเห็นต่อปัจจยัการตลาดนั้น  ปรากฏว่า  เพศและรายไดท่ี้ต่างกนัไม่มี

ความแตกต่างต่อความคิดเห็นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 นาตยา  ถีระวงศ์  และคณะ  (2545)  ไดท้าํการสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการให้มี

ในร้านขายยา  เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบจาํลองร้านขายยามาตรฐานท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษามีจาํนวน 900 คน  เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามสํารวจ

ความคิดเห็นต่อปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 6 ด้าน  ดงัน้ี  ดา้นสถานท่ี  ด้านอุปกรณ์การบริการ  

ดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ  ดา้นยา  เภสัชภณัฑ ์ เวชภณัฑแ์ละผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ  ดา้นงานบริการ  

และด้านการพฒันาสุขภาพของชุมชน  จากผลการศึกษาสามารถสรุปเป็นแบบจาํลองร้านขายยา

มาตรฐานท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีนยัสาํคญัไดด้งัน้ี 

1. ด้านส ถ านท่ี   อุป กรณ์ การบ ริการ  และผลิตภัณ ฑ์   ร้านยาควรมี ป้ าย ช่ือ ร้าน               

เป็นเอกลกัษณ์ของร้าน  เป็นร้านขนาดปานกลาง 1 คูหา  และใช้วสัดุเรียบง่ายในการตกแต่งร้าน     

มีการติดตั้ งเคร่ืองปรับอากาศ  ร้านยาควรจัดให้มุมต่าง ๆ เป็นสัดส่วน  มีมุมให้ค ําปรึกษา           

(โดยจดัเป็นมุมท่ีเป็นส่วนตวั)  มีมุมให้ความรู้ทางวิชาการ  และมีมุมติดแผ่นโฆษณายาแยกออก 

จากบริเวณขายยา  จดัเรียงสินคา้ชนิดท่ีผูซ้ื้อสามารถหยิบไดเ้องบางอย่างแยกออกมา  ร้านยาควร  

จัดให้มีอุปกรณ์ อ่ืนให้บริการ  โดยผู ้ใช้บริการไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย  เช่น  เคร่ืองชั่งนํ้ าหนัก    

เคร่ืองวดัส่วนสูง  เคร่ืองวดัความดนัโลหิต  เป็นตน้  และร้านยาควรมีอุปกรณ์อ่ืนอีกท่ีผูใ้ช้บริการ

ยินยอมเสียค่าใช้จ่าย  เช่น  การวดัระดับนํ้ าตาลและไขมันในเลือด  การทดสอบการตั้ งครรภ ์      

เป็นตน้  ร้านยาควรมียาให้เลือกหลากหลายยิ่งมากยิ่งดี  ตวัยาชนิดเดียวกนัควรมีให้เลือก 2-3 ยี่ห้อ

เป็ นอย่างน้อย  และควรมี สินค้าอย่างอ่ืนนอกเหนือจากยาไว้บ ริการในร้านยาด้วย  เช่น       

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  เคร่ืองมือแพทย ์ เช่น  ชุดทาํแผล  ถุงยางอนามยั  เป็นตน้  และผลิตภณัฑ์
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สําหรับทารก  ส่วนเคร่ืองสําอางและสินคา้อุปโภคบริโภคไม่มีนยัสําคญัในการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ

จากร้านขายยา 

2. ดา้นผูใ้ห้บริการ  งานบริการและดา้นการพฒันาสุขภาพของชุมชน  ร้านขายยาควรมี

เภสัชกรประจําร้านตลอดเวลา  และควรแสดงตนโดยการติดป้ายช่ือหรือตําแหน่ง  การติด            

ใบประกอบโรคศิลป์และใบอนุญาตต่าง ๆ เภสัชกรควรมีทกัษะการส่ือสาร  สามารถให้คาํปรึกษา

เร่ืองยาและสุขภาพไดดี้  และเป็นผูมี้ความรู้  ใหข้อ้มูลละเอียดชดัเจน  ดา้นงานบริการต่าง ๆ ท่ีควรมี

ในร้านยาท่ีผูบ้ริโภคต้องการคือ  การซักถามอาการอย่างละเอียด  การจัดยาแต่ละชนิดบรรจุใน      

แต่ละซองแยกกัน  มีฉลากระบุช่ือยา  วิธีใช้  คาํเตือน  ข้อควรระวงัในการใช้ยา  โดยคาํนึงถึง     

ความปลอดภยัของผูบ้ริโภคเป็นหลกั  ตลอดจนคาํแนะนําในการปฏิบติัตวัระหว่างเจ็บป่วย  หรือ

วิธีการรักษาทางเลือกอ่ืนนอกเหนือจากการใชย้า  การจดัหาเอกสารความรู้เร่ืองโรค ยา การป้องกนั

โรค  การดูและสุขภาพไวบ้ริการในร้านยา  การแนะนําให้ไปพบแพทย ์ ด้านการพัฒนาชุมชน  

ผูบ้ริโภคตอ้งการให้เภสัชกรชุมชนเขา้ร่วมกิจกรรมชุมชน เช่น กิจกรรมรณรงคก์ารใชย้าให้ถูกตอ้ง  

การต่อต้านการใช้ส่ิงเสพติด  การป้องกันโรคระบาดในชุมชน  กิจกรรมการคุ ้มครองผูบ้ริโภค    

ดา้นยา  แต่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่กวา่ร้อยละ 90 ไม่เคยเห็นร้านยาเขา้ร่วมกิจกรรมชุมชน  ทาํใหบ้ทบาท

ทางดา้นน้ีของร้านยาไม่เด่นชดั 

 เก็จมาศ  ผดุงกิจ  (2544)  ศึกษาเร่ือง  ความคิดเห็นของผู ้บริโภคท่ีมีต่อร้านขายยา         

แผนปัจจุบนัในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัมหาสารคาม  ความคิดเห็นต่อบริการท่ีไดรั้บจากร้านขายยา   

4 ด้าน  ได้แก่   ด้านรูปแบบการบริการในร้านยา  ด้านคุณ สมบัติของบุคลากรในร้านยา                

ดา้นประเด็นทางกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัร้านยาและจรรยาบรรณแห่งวิชาชีพ  และดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั  ตลอดจนสอบถามความคิดเห็นต่อการบริการท่ีพึงมีใน

ร้านยาในการเป็นสถานบริการสาธารณสุข  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบริการ  

ท่ีได้รับจากร้านยาโดยรวม  มีความเห็นต่อการบริการด้านส่วนประสมทางการตลาด  ได้แก่  

ผลิตภัณฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  ในระดับเห็นด้วย  และ       

ในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกันในเร่ืองเพศ  อายุ  และอาชีพ  มีความคิดเห็นต่อระดับ

ความเห็นด้วย  ต่อบริการด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน  แต่มีความแตกต่างกัน       

ในระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน  มีระดับความเห็นด้วยท่ีไม่แตกต่างกัน  และมีความคิดเห็น         

กบับริการท่ีพึงมีในร้านยาในการเป็นสถานบริการสาธารณสุขเรียงลาํดับตามระดับความคิดเห็น 

จากมากไปน้อยดังน้ีคือ  ควรมีการให้คาํแนะนําปรึกษาเร่ืองยา  ควรมีการให้คาํแนะนําปรึกษา    

ด้านสุขอนามัย  ควรมีการจ่ายยา  จาํหน่ายยาตามอาการผูป่้วย  ควรมีระบบส่งต่อผูป่้วยไปยงั    

สถานบริการสาธารณสุขอ่ืน  ควรเป็นแหล่งกระจายข่าวสารทางสาธารณสุขแก่ชุมชน  ควรมี      
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การเตรียมยาให้ผูป่้วย  ควรมีการตรวจร่างกายเบ้ืองตน้  และควรมีการเฝ้าระวงัและติดตามการใชย้า

ของผูป่้วย 

 กมลนุช  สงวนตระกูล  และคณะ  (2545)  ศึกษาเร่ืองรูปแบบการดาํเนินธุรกิจร้านยา       ใน

ทศวรรษหน้า  โดยผูศึ้กษาใช้เทคนิคเดลฟายในการศึกษา  เพื่อศึกษาอนาคตของร้านยาในจงัหวดั

ขอนแก่น  อีก 10 ปีขา้งหน้าพบว่า  ร้านยาท่ีดาํเนินการอิสระมีแนวโน้มว่าเภสัชกรจะเขา้มาเป็น

เจา้ของกิจการมากขึ้น  ส่วนร้านขายยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จ  (ขย.2)  มีแนวโน้มจะเลิกกิจการ  

ร้านยา  Franchise  และ  Chain  Store  จะมีบทบาทความสําคญัมากขึ้นเม่ือเปรียบเทียบกบัรูปแบบ

ร้านท่ีดาํเนินการอิสระ  ร้านยาเป็นสถานบริการสุขภาพระดบัปฐมภูมิท่ีมีความจาํเป็นต่อชุมชนมาก

ขึ้ น  แต่บทบาทร้านยาในการให้บริการสุขภาพแก่ประชาชนจะลดลงเม่ือเปรียบเทียบกับ

โรงพยาบาลของรัฐหรือโรงพยาบาลเอกชน  และร้านยาจะมีส่วนร่วมในการให้บริการชุมชน      

เพิ่มมากขึ้น  มีโอกาสท่ีร้านยาจะเข้าสู่โครงการประกันสุขภาพทั่วหน้ามากขึ้น  การดาํเนินการ

ให้บริการในร้านยาพบว่า  จะมีมาตรฐานในการดูแลรักษาโรค  การดูแลสุขภาพผูป่้วยในลกัษณะ

องค์รวมของสุขภาพ  การดูแลสุขภาพผูป่้วยท่ีบ้าน  (Home  Health Care)  มากขึ้น  มีการส่งต่อ

ผูป่้วยระหว่างร้านยากับสถานบริการสุขภาพอ่ืน  บทบาทหน้าท่ีในการจ่ายยาโดยเภสัชกรแยก

ชดัเจนกบับทบาทการวินิจฉยัโรคโดยแพทย ์ ประชาชนจะมีส่วนร่วมในการประเมินคุณภาพร้านยา

มากขึ้น  การบริหารจดัการในธุรกิจร้านยาจะมีตน้ทุนสูงขึ้น  ร้านยาจะนาํคอมพิวเตอร์มาใชใ้นดา้น

ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น  การตรวจสอบร้านยาโดยหน่วยงานท่ีรับผิดชอบจะเขม้งวดมากขึ้น 

 

2.8 กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 

ตวัแปรการศึกษาประกอบดว้ย 

 1.  ตวัแปรตน้  ไดแ้ก่  ขอ้มูลส่วนบุคคล   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  เช่น  ผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  สถานท่ีจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  ขั้นตอนการให้บริการ  ภาพลักษณ์   

ต่าง ๆ ขององคก์ร  และปัจจยัอ่ืน ๆ  ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการใหมี้ในร้านขายยา   

2.  ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขต

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ   
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แผนภูมิท่ี 2.4 

กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.9 สมมตฐิานท่ีใช้ในการศึกษา 

 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลอนัไดแ้ก่  เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   ของ

ผู ้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมของผู ้บริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน              

ท่ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัทางการตลาดอนัไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  สถานท่ีจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  

บุคลากร  ขั้นตอนการให้บริการ  ภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร  และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีแตกต่างกัน        

มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีแตกต่างกนั 

ตัวแปรตาม  

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จาก     

ร้านขายยา  ไดแ้ก่ 
พฤติกรรมในการเลือกร้านขายยา 
ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

ตัวแปรต้น 

ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ 

ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
ปัจจยัทางการตลาด  ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
 ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้งร้านขายยา 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นคุณสมบติัของบคุลากร   

ในร้านยา 
ปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการ 

ปัจจยัดา้นการภาพลกัษณ์องคก์ร 
ปัจจยัอ่ืน ๆ  ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการเพ่ิมเติม           

ท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา   
   
 
 



บทท่ี 3 

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

 

3.1 แหล่งข้อมูล 

 

ในการศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภค      

ในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมทุรปราการ  มีวิธีการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ  โดยการใชแ้บบสอบถามความคิดเห็นของผูบ้ริโภค  ในเขตอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ  ซ่ึงเคยใชบ้ริการจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัเป็นผูต้อบแบบสอบถาม 

2.  ข้อมูลทุติยภูมิ  ได้รวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง  หนังสือภาษาไทย    

การศึกษาอิสระ  วารสารทางการแพทย์  และข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต  เพื่อนํามาใช้ประกอบ            

ในการทาํวิจยัคร้ังน้ี 

 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.  ประชากร  สําหรับประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี   คือประชากรท่ีพักอาศัย               

อยู่ในอาํเภอเมือง  จังหวดัสมุทรปราการ  ซ่ึงเคยใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันและมีอาย ุ      

ตั้ งแต่ 20 ปีขึ้ นไป  เม่ือประชากรในอําเภอเมือง  จังหวดัสมุทรปราการมีจํานวน 460,141 คน         

ดงัแสดงในตาราง 
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ตารางท่ี 3.1 

จํานวนประชากรจากการทะเบียน จําแนกตามเพศ เป็นรายอาํเภอ  

และเขตการปกครอง  จังหวัดสมุทรปราการ  พ.ศ. 2548 

 

อําเภอ รวม ชาย หญิง 

ยอดรวม 1,077,523 5,232,247 554,276 

เมืองสมุทรปราการ 460,141 221,877 238,264 

เทศบาลนครสมุทรปราการ 57,046 27,948 29,098 

เทศบาลตาํบลสาํโรงเหนือ 32,797 15,576 17,221 

เทศบาลตาํบลด่านสาํโรง 54,657 26,111 28,546 

เทศบาลตาํบลบางเมือง 96,442 45,854 50,588 

เทศบาลตาํบลแพรกษา 9,198 4,554 4,644 

เทศบาลตาํบลบางป ู 113,800 55,747 58,053 

นอกเขตเทศบาล 96,201 46,087 50,114 

       

ท่ีมา : สาํมะโนประชากรและเคหะ พ.ศ. 2548 จงัหวดัสมุทรปราการ   

สาํนกังานสถิติแห่งชาติ  สาํนกันายกรัฐมนตรี   

 

2.  ก ลุ่ ม ตัวอ ย่าง   ก ลุ่ ม ตัวอย่าง ท่ี ใช้ ใน ก ารศึ ก ษ าค ร้ัง น้ี  คื อ ผู ้บ ริโภ ค ท่ี พัก อ าศัย                     

อยู่ในอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ  ซ่ึงมีจาํนวน 460,141 คน  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95    

โดยกําห นดให้ ระดับ ความ คาดเค ล่ื อน  (e) =  0.05  ตาม สู ตรการห าข นาดตัวอย่างข อง              

TARO  YAMANE  (สุปัญญา. 2543 : 95)   

 สูตร n = N 

                       1+Ne2 

 

 เม่ือ n คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  หรือ  จาํนวนตวัอยา่ง 

  N   คือ  ขนาดประชากร  460,141 คน 

  e คือ  ความน่าจะเป็นของความผิดพลาดท่ียอมใหเ้กิดได ้ =  0.05   

   

 

 



 27 

         แทนค่าในสูตร  n =            460,141 

                              1 + 460,141 (0.05)2 

  n =                  399.65 

 

 ขนาดตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีคืออย่างน้อย 400 ชุด  เพื่อลดความน่าจะเป็นท่ีอาจจะเกิด

ความผิดพลาดในการสุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาจึงใชข้นาดตวัอย่าง 410 คน    ผูวิ้จยัเลือก

วิธีการเลือกตวัอย่างแบบโควตา  (Quota Sampling)  โดยใชวิ้ธีการเลือกการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  

(Convenience   Sampling)  อาศยัวิจารณญาณของผูวิ้จยั  โดยพิจารณาแล้วว่าบุคคลท่ีเลือกขึ้นมา

ทาํการศึกษานั้นมีความเหมาะสม  สามารถให้คาํตอบท่ีดีแก่ผูศึ้กษาได้  ซ่ึงผูวิ้จยัเลือกผูท่ี้สะดวก   

จะตอบแบบสอบถามและมีคุณสมบัติเบ้ืองต้นตามท่ีกําหนดคือ  พักอาศัยอยู่ในอําเภอเมือง    

จังหวัดสมุทรปราการ  เคยใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน  และมีอายุตั้ งแต่ 20 ปีขึ้ นไป       

จาํนวน 410 คน  โดยแบ่งตามสัดส่วนของจาํนวนประชากรเป็นเขตทั้งหมด  7 เขต  ไดแ้ก่   

เทศบาลนครสมุทรปราการ 57,046 / 460,141 = 0.12 × 410 = 49 ตวัอยา่ง 

เทศบาลตาํบลสาํโรงเหนือ 32,797 / 460,141 = 0.07 × 410 = 29 ตวัอยา่ง   

เทศบาลตาํบลด่านสาํโรง  54,657 / 460,141 = 0.12 × 410 = 49 ตวัอยา่ง  

เทศบาลตาํบลบางเมือง  96,442 / 460,141 = 0.21 × 410 = 86 ตวัอยา่ง 

เทศบาลตาํบลแพรกษา    9,198 / 460,141   = 0.02 × 410 = 8   ตวัอยา่ง   

เทศบาลตาํบลบางป ู   113,800 /460,141= 0.25 × 410 = 103 ตวัอยา่ง 
และนอกเขตเทศบาล  96,201 / 460,141 = 0.21 × 410 = 86 ตวัอยา่ง   
รวมทั้งหมด 7 เขต    410  ตวัอยา่ง 

  

3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire)  ท่ีผู ้วิจัย     

สร้างขึ้นโดยใหส้ัมพนัธ์กบัแนวคิดในการวิจยั  ซ่ึงแบบสอบถามประกอบดว้ย  4  ส่วน  คือ   

 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี  3  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี  4  บริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากร้านขายยา 
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 เม่ือสร้างแบบสอบถามแล้ว  จะทําการทดสอบ  (Pre-test)  กับผู ้ท่ี เคยใช้บ ริการ           

จากร้านขายยา  ในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ  จาํนวน 30 คน  เพื่อหาข้อบกพร่อง       

ในแบบสอบถาม  โดยกาํหนดผลการทดสอบตอ้งมีค่าความเช่ือมัน่มากกว่า  0.7  ถา้มีค่าตํ่ากว่า  0.7  

ต้อ งนํ าแ บ บ ส อ บ ถ าม ม าป รับ ป รุงแ ก้ไ ข ก่ อ น จะ นํ าไ ป ใช้ กับ ก ลุ่ ม ตัวอ ย่ างจ ริง ต่ อ ไ ป                         

ผลจากการทดสอบพบวา่แบบสอบถามมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.9302 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ  (Primary  Data)  โดยใชแ้บบสอบถาม

กับ ผู ้บ ริโภ ค ท่ี เค ย ใช้ บ ริก าร ร้าน ข าย ย าแ ผ น ปั จ จุบัน   พัก อ าศัย อ ยู่ ใน เข ต อํา เภ อ เมื อ ง                   

จงัหวดัสมุทรปราการ  และมีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป  ทาํการเก็บข้อมูลในระหว่างวนัท่ี  17 – 31  

ธันวาคม  พ.ศ. 2549  แลว้นําขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล    และขอ้มูล

ทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  ท่ีได้จากการรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ  งานวิจัย  การศึกษาอิสระ  

และการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต     

 

3.5 การแปลความหมายของคะแนน 

 

 ในส่วนของคําถามเก่ียวกับความคิดเห็นหรือระดับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก        

ของลกูคา้แบบ  Likert Scale  โดยตั้งคาํถามใหเ้ลือก 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และ

นอ้ยท่ีสุด  แลว้ให้คะแนนคือ 5 4 3 2 และ 1  แต่เม่ือหาค่าเฉล่ียออกมาแลว้จะมีจุดทศนิยม (ประคอง  

กรรณสูต. 2538 : 77)  จึงทาํการแปลความหมายของคะแนนไวด้งัน้ี 

 ค่าเฉล่ีย  4.51 – 5.00  คือ  กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลกบัปัจจยันั้นในระดบัมากท่ีสุด 

 ค่าเฉล่ีย  3.51 – 4.50  คือ  กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลกบัปัจจยันั้นในระดบัมาก 

 ค่าเฉล่ีย  2.51 – 3.50  คือ  กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลกบัปัจจยันั้นในระดบัปานกลาง 

 ค่าเฉล่ีย  1.51 – 2.50  คือ  กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลกบัปัจจยันั้นในระดบันอ้ย 

 ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.50  คือ  กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลกบัปัจจยันั้นในระดบันอ้ยท่ีสุด   
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3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การประมวลผลขอ้มูลใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์  โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  SPSS 

for Windows  เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติ  โดยนําข้อมูลจากแบบสอบถามทั้ งหมดตรวจดู        

ความสมบูรณ์  และนาํมาทาํการลงรหัส  (Coding)  แลว้นาํเขา้โปรแกรมเพื่อหาค่าความถ่ี  ร้อยละ  

และหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 

 

3.7 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

3.7.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistics)   

ค่าสถิติพื้นฐาน  ไดแ้ก่  ความถ่ี  ร้อยละ  ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนบุคคล  ไดแ้ก่  

เพศ  อาย ุ การศึกษา  อาชีพ  และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ค่าเฉล่ีย  (Mean)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation) ระดบัความคิดเห็น

ของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา  และปัจจยัอ่ืน ๆ  

 

3.7.2  สถิติทดสอบสมมติฐาน  (Hypothesis  Testing)   

การใช้ค่าสถิติ  ไค-สแควร์  (Chi-square)  เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีตั้ งไว้  และเพื่อ

วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรวา่มีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่  โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติท่ี 0.05   
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3.8 ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย 

 

งาน พฤศจิกายน'49 ธันวาคม'49 มกราคม'50 กุมภาพนัธ์'50 

บทท่ี 1                                 

บทท่ี 2 แนวคิด และ                                 

ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง                                 

บทท่ี 2 ผลงานวิจยั                                 

ท่ีเก่ียวขอ้ง                                 

บทท่ี 3 ศึกษากลุ่มต.ย.                                 

บทท่ี 3 ทาํ

แบบสอบถาม                                 

บทท่ี 3 แกไ้ข                                 

แบบสอบถาม                                 

บทท่ี 3 เก็บขอ้มูล                                 

บทท่ี 3 ประมวลผล

ขอ้มูล                                 

บทท่ี 4 วิเคราะห์ขอ้มูล                                 

ดา้นต่าง ๆ                                  

บทท่ี 5 สรุปผล

การศึกษา                                 

จดัทาํรูปเล่ม แกไ้ขรูป                                 

เล่มและเตรียมสอบ                                 

ป้องกนั                                 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4  

 

ผลการศึกษา 

 

การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน         

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ   ผูวิ้จยัได้ทาํการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง

จาํนวน 410 ชุด โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาํนวน 410 ชุด ได้รับคืน จาํนวน 

410 ชุด  โดยท่ีผูวิ้จยันาํเสนอขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี  2  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี  3  บริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี 4  พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

  

4.1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 219 53.4 

หญิง 191 46.6 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง        

โดยเพศชายมีจาํนวน 219 คน  คิดเป็นร้อยละ 53.4 และเพศหญิงมีจาํนวน 191 คน  คิดเป็นร้อยละ 

46.6 
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ตารางท่ี 4.2 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 21 ปี 8 2.0 

21 – 30 ปี 190 46.3 

31 – 40 ปี 119 29.1 

41 – 50 ปี 66 16.2 

51 – 60 ปี 19 4.5 

มากกว่า 60 ปี 8 2.0 

รวม 410 100.0 

ค่าเฉลี่ย     

± ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

   33.86                                           ±  9.52  ปี 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเกือบคร่ึงมีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จาํนวน    

190 คน  คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาคือ  อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี  มีจาํนวน 119 คน  คิดเป็นร้อยละ 

29.1  อายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี  จาํนวน 66 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.2   

 

ตารางท่ี 4.3 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า 34 8.3 

มธัยมศึกษา 80 19.5 

ปวช./ปวส. 91 22.2 

ปริญญาตรี 195 47.6 

สูงกว่าปริญญาตรี 10 2.4 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี 

และระดับ ปวช./ปวส.  กว่าร้อยละ 69.8  รองลงมาคือ ระดับมธัยมศึกษาจาํนวน 80 คน  คิดเป็น  

ร้อยละ 19.5   
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ตารางท่ี 4.4 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

พนกังานบริษทัเอกชน 237 57.8 

ธุรกิจส่วนตวั 105 25.6 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 28 6.8 

นกัเรียนนกัศึกษา 14 3.4 

ขา้ราชการ 5 1.2 

อ่ืน ๆ  21 5.1 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.4 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน    

มากกว่าคร่ึง คือ 237 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 ของกลุ่มตัวอย่าง รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว 

จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6  

 

ตารางท่ี 4.5 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 5,000 บาท 29 7.1 

5,001 - 10,000 บาท 141 34.4 

10,001 - 15,000 บาท 88 21.5 

15,001 – 20,000 บาท 75 18.3 

20,001 – 25,000 บาท 28 6.8 

ตั้งแต่ 25,001 บาทขึ้นไป 49 12.0 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 

5,001 – 15,000 บาทต่อเดือน  โดยมีจาํนวนมากกว่าร้อยละ 55.9  รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

อยู่ในช่วง 15,001 - 20,000 บาท จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 

25,001 บาทขึ้นไป จาํนวน 49 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.0   
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4.2 ข้อมูลด้านปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

 

จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภค 

ในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ  ผูวิ้จยัไดเ้รียงลาํดบัความสําคญัตามค่าเฉล่ีย และประเมิน

ระดบัตามช่วงคะแนนท่ีกาํหนดไว ้โดยแต่ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดผ้ลการศึกษาดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.6 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ยามีคุณภาพดี 

 

348 

(84.9) 

50 

(12.2) 

10 

(24.4) 

2 

(0.5) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

2 ยาใหม่อยูเ่สมอ 

 

314 

(76.6) 

70 

(17.1) 

23 

(5.6) 

3 

(0.7) 

0 

(0.0) 

4.70 มากท่ีสุด 

3 ยามีให้เลือกมากมาย 

 

236 

(57.6) 

136 

(33.2) 

33 

(8.0) 

5 

(1.2) 

0 

(0.0) 

4.47 มาก 

4 ยามีความทนัสมยั 

 

149 

(36.3) 

186 

(45.4) 

57 

(13.9) 

18 

(4.4) 

0 

(0.0) 

4.14 

 

มาก 

5 ซองใส่ยา,ถุงยาเหมาะสม 71 

(17.3) 

186 

(45.4) 

116 

(28.3) 

35 

(8.5) 

2 

(0.5) 

3.70 มาก 

รวม ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

  

4.36 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก

ร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ เร่ืองของยาท่ีมีคุณภาพ  

และยามีความใหม่อยูเ่สมอ   
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ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่  มียาให้เลือกมากมาย        

ยามีความทนัสมยั  และซองใส่ยา  ถุงใส่ยามีความเหมาะสม 

สรุป  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตารางท่ี 4.7 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ติดราคาชดัเจน 

 

176 

(42.9) 

158 

(38.5) 

51 

(12.4) 

24 

(5.9) 

1 

(0.2) 

4.18 มาก 

2 ราคายาถูกกว่า

ทอ้งตลาด 

168 

(41) 

145 

(35.4) 

44 

(10.7) 

42 

(10.2) 

11 

(2.7) 

4.02 มาก 

3 สามารถต่อรองราคาได ้

 

131 

(32.0) 

103 

(25.1) 

68 

(16.6) 

90 

(22.2) 

18 

(4.4) 

3.58 มาก 

รวม ปัจจยัดา้นราคา 

 

 3.93 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ        

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภค  ในปัจจยัดา้นราคา ดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อทุกปัจจยัอยู่ในระดบัมาก ไม่ว่าจะเป็นการติดราคา

ใหเ้ห็นชดัเจน  ราคายาถูกกวา่ทอ้งตลาด  และสามารถต่อรองราคาได ้ ตามลาํดบั 

สรุป  ปัจจยัดา้นราคา  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.8 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านสถานท่ีท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 สามารถเดินทางไปได้

สะดวก 

289 

(70.5) 

114 

(27.8) 

7 

(1.7) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.69 มากท่ีสุด 

2 ร้านอยูใ่กลบ้า้น 292 

(71.2) 

107 

(26.1) 

10 

(2.4) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

4.68 มากท่ีสุด 

3 จดัทางเดินเข้า – ออก

สะดวก 

174 

(42.4) 

179 

(43.7) 

49 

(12.0) 

8 

(2.0) 

0 

(0.0) 

4.27 มาก 

4 มีท่ีจอดรถสะดวก 122 

(29.8) 

142 

(34.6) 

85 

(20.7) 

51 

(12.4) 

10 

(2.4) 

3.77 มาก 

รวม ปัจจยัดา้นสถานท่ี  4.35 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม  ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ       

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั  ในปัจจยัดา้นสถานท่ี ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมากท่ีสุด ได้แก่  ร้านขายยาสามารถ

เดินทางไปไดส้ะดวก  และร้านอยูใ่กลบ้า้น   

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการจดัทางเดินเขา้ – ออก 

ท่ีสะดวก  และมีท่ีจอดรถสะดวก 

สรุป  ปัจจยัดา้นสถานท่ี  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.9 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ให้ส่วนลดเม่ือซ้ือ

จาํนวนมาก 

165 

(40.2) 

117 

(28.5) 

51 

(12.4) 

68 

(16.6) 

9 

(2.2) 

3.88 มาก 

2 แ ถ ม สิ น ค้า เม่ื อ ซ้ื อ

จาํนวนมาก 

146 

(35.6) 

102 

(24.9) 

61 

(14.9) 

86 

(21.0) 

15 

(3.7) 

3.68 มาก 

รวม ปั จ จั ย ด้ า น ก า ร

ส่งเสริมการตลาด 

 3.78 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก

ร้านขายยาแผนปัจจุบนั   ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อทุกปัจจยัอยูใ่นระดบัมาก ไมว่า่จะเป็นการใหส่้วนลด  

และการแถมสินคา้เม่ือมีการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก 

สรุป  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.10 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านบุคลากรท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา 341 

(83.2) 

59 

(14.4) 

10 

(2.4) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

2 ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจ

ไดง้่าย 

336 

(82.0) 

73 

(17.8) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

3 ผูข้ายมีประสบการณ์ 336 

(82.0) 

73 

(17.8) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

7 มีการซกัถามอาการ

ผูป่้วย 

322 

(78.5) 

87 

(21.2) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.78 มากท่ีสุด 

2 ผู ้ข าย มี ค ว าม รู้ เ ร่ื อ ง

อาการของโรค 

322 

(78.5) 

73 

(17.8) 

14 

(3.4) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

4.75 มากท่ีสุด 

3 ผูข้ายมีจริยธรรม 256 

(62.4) 

126 

(30.7) 

23 

(5.6) 

5 

(1.2) 

0 

(0.0) 

4.54 มากท่ีสุด 

4 ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง 245 

(59.8) 

134 

(32.7) 

31 

(7.6) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.52 มากท่ีสุด 

5 มีเภสัชกรอยูป่ระจาํ

ตลอดเวลา 

248 

(60.5) 

77 

(18.8) 

78 

(19.0) 

6 

(1.5) 

1 

(0.2) 

4.38 มาก 

6 ผูข้ายมีการแต่งกาย     

ท่ีเหมาะสม 

141 

(34.4) 

219 

(53.4) 

46 

(11.2) 

2 

(0.5) 

2 

(0.5) 

4.21 มาก 

รวม ปัจจยัดา้นบุคลากร  4.62 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ      

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัดา้นบุคลากร ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา

เป็นอย่างดี  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรคดี  ผูข้ายมีจริยธรรม  ผูข้ายมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้  

ผูข้ายมีการซกัถามอาการของผูป่้วย  ผูข้ายอธิบายแลว้สามารถเขา้ใจไดดี้  และผูข้ายมีประสบการณ์ 
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  ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมาก  ได้แก่  มีเภสัชกรอยู่ประจาํ

ตลอดเวลาเปิดร้าน  และผูข้ายมีการแต่งกายท่ีเหมาะสม   

สรุป  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

  

ตารางท่ี 4.11 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านข้ันตอนการให้บริการท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 มีการแนะนาํการใชย้า 333 

(81.2) 

76 

(18.5) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

2 ให้บริการรวดเร็ว 207 

(50.5) 

174 

(42.4) 

27 

(6.6) 

2 

(0.5) 

0 

(0.0) 

4.43 มาก 

3 มีสินค้าท่ี ลูกค้าหยิบ

เองได ้

70 

(17.1) 

130 

(31.7) 

93 

(22.7) 

103 

(25.1) 

14 

(3.4) 

3.34 ปานกลาง 

4 มีการนําคอมพิวเตอร์

มาใชค้ิดเงิน 

61 

(14.9) 

61 

(14.9) 

116 

(28.3) 

143 

(34.9) 

29 

(7.1) 

2.96 ปานกลาง 

รวม ปัจจยัดา้นขั้นตอน  

การให้บริการ 

 3.88 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม  ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ     

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการ ดงัน้ี 

ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด  ได้แก่  มีการแนะนํา        

การใชย้าใหก้บัลูกคา้ 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่  การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่  มีสินค้าท่ีลูกค้า

สามารถหยบิเองได ้ และทางร้านมีการนาํคอมพิวเตอร์มาใชใ้นการคิดเงิน 
สรุป  ปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการ  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.12 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ต่างๆ ขององค์กรท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ร้านมีความสะอาด 

 

341 

(83.2) 

62 

(15.1) 

7 

(1.7) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

2 แสงสว่างภายในร้าน 

มีเพียงพอ 

210 

(51.2) 

188 

(45.9) 

12 

(2.9) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.48 มาก 

3 มีการจัด เรียงสิน ค้า

เป็นหมวดหมู่ 

216 

(52.7) 

170 

(41.5) 

22 

(5.4) 

2 

(0.5) 

0 

(0.0) 

4.46 มาก 

4 มี ป้ ายช่ือร้าน ขายยา

แสดงชดัเจน 

200 

(48.8) 

169 

(41.2) 

38 

(9.3) 

3 

(0.7) 

0 

(0.0) 

4.38 มาก 

5 มีระบบปรับอากาศ 

 

95 

(23.2) 

171 

(41.7) 

98 

(23.9) 

43 

(10.5) 

3 

(0.7) 

3.76 มาก 

รวม ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์

ขององคก์ร 

 4.38 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ      

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์ร ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ร้านขายยามีความ

สะอาด   

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมาก ได้แก่  มีแสงสว่างภายในร้าน

อย่างเพียงพอ  มีการจดัเรียงสินคา้อย่างเป็นหมวดหมู่  มีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชดัเจน  และการมี

ระบบปรับอากาศภายในร้านขายยา  ตามลาํดบั 

สรุป  ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ          

อยูใ่นระดบัมาก 
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4.3  ข้อมูลด้านบริการเพิม่เติมท่ีผู้บริโภคต้องการจากร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

 

ตารางท่ี 4.13 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิม่เติมท่ีต้องการให้มีท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 บริการใหค้าํแนะนาํ

ปรึกษาการใชย้า 

296 

(72.2) 

103 

(25.1) 

9 

(2.2) 

0 

(0.0) 

2 

(0.5) 

4.69 มากท่ีสุด 

2 มีการซักอาการผู ้ป่วย

อ ย่ า ง ล ะ เอี ย ด ก่ อ น    

จ่ายยา 

273 

(66.6) 

119 

(29.0) 

12 

(2.9) 

5 

(1.2) 

1 

(0.2) 

4.60 มากท่ีสุด 

3 บ ริ ก า ร ชั่ ง นํ้ า ห นั ก     

วดัส่วนสูง 

209 

(51.0) 

136 

(33.2) 

43 

(10.5) 

16 

(3.9) 

6 

(1.5) 

4.28 มาก 

4 บ ริ ก าร วัด ค ว าม ดั น

โลหิต 

95 

(23.2) 

183 

(44.6) 

90 

(22.0) 

35 

(8.5) 

7 

(1.7) 

3.79 มาก 

5 บริการนํ้าด่ืมเม่ือ

ตอ้งการรับประทานยา

ทนัที 

120 

(29.3) 

143 

(34.9) 

76 

(18.5) 

62 

(15.1) 

9 

(2.2) 

3.74 มาก 

6 มีท่ีใหน้ัง่รอเม่ือมากนั

หลายคน 

95 

(23.2) 

148 

(36.1) 

75 

(18.3) 

86 

(21.0) 

6 

(1.5) 

3.59 มาก 

7 บริการตรวจวดัระดบั

นํ้าตาลในเลือด 

59 

(14.4) 

176 

(42.9) 

95 

(23.2) 

72 

(17.6) 

8 

(1.9) 

3.50 ปานกลาง 

8 เปิดบริการ 24 ชัว่โมง 85 

(20.7) 

129 

(31.5) 

64 

(15.6) 

125 

(30.5) 

7 

(1.7) 

3.39 ปานกลาง 

9 มีการใชส่ื้อในการให้

ความรู้ เช่น แผน่พบั 

โปสเตอร์ 

33 

(8.0) 

151 

(36.8) 

106 

(25.9) 

109 

(26.6) 

11 

(2.7) 

3.33 ปานกลาง 

10 มีการทาํประวติั       

การใชย้าของผูป่้วย 

66 

(16.1) 

73 

(17.8) 

91 

(22.2) 

172 

(42.0) 

8 

(2.0) 

3.04 ปานกลาง 

11 บริการใหค้าํปรึกษา

ทางโทรศพัท ์

38 

(9.3) 

117 

(28.5) 

86 

(21.0) 

148 

(36.1) 

21 

(5.1) 

3.00 ปานกลาง 
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ตารางท่ี  4.13  (ต่อ) 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

12 บริการชาํระเงิน      

ดว้ยบตัรเครดิต 

40 

(9.8) 

63 

(15.4) 

91 

(22.2) 

184 

(44.9) 

32 

(7.8) 

2.74 ปานกลาง 

รวม ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการ

เพ่ิมเติม 

 3.64 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม  ให้ความสําคัญต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ     

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา 

ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  มีบริการให้คาํแนะนาํ

ปรึกษาการใชย้า  และมีการซกัถามอาการผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา   

ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่  มีบริการชั่งนํ้ าหนัก         

วดัส่วนสูง  บริการวดัความดันโลหิต  บริการนํ้ าด่ืมเม่ือต้องการรับประทานยาทันที   และมีท่ี         

ใหน้ัง่รอเม่ือมากนัหลายคน   

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่  บริการตรวจวดัระดบั

นํ้ าตาลในเลือด  ร้านเปิดให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง  มีการใช้ส่ือในการให้ความรู้ เช่น แผ่นพบั 

โปสเตอร์  มีการทําประวติัการใช้ยาของผูป่้วย  บริการให้คาํปรึกษาทางโทรศัพท์  และบริการ    

ชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต  ตามลาํดบั 

สรุป  ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา  ผูต้อบแบบสอบถาม   

ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.14 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลติภัณฑ์เพิม่เติมท่ีต้องการให้มีท่ีมีผลต่อ 

การเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 อุปกรณ์ทาง

การแพทย ์เช่น 

ปรอทวดัไข ้

249 

(60.7) 

103 

(25.1) 

37 

(9.0) 

17 

(4.1) 

4 

(1.0) 

4.40 มาก 

2 ผลิตภัณ ฑ์ สํ าห รับ

เด็ก 

154 

(37.6) 

154 

(37.6) 

59 

(14.4) 

41 

(10.0) 

2 

(0.5) 

4.02 มาก 

3 อาหารเสริม 

 

104 

(25.4) 

185 

(45.1) 

82 

(20.0) 

36 

(8.8) 

3 

(0.7) 

3.86 มาก 

4 ห นั ง สื อ เก่ี ย ว กั บ

สุขภาพ 

75 

(18.3) 

148 

(36.1) 

102 

(24.9) 

78 

(19.0) 

7 

(1.7) 

3.50 ปานกลาง 

5 สินคา้อุปโภค 

 

88 

(21.5) 

96 

(23.4) 

69 

(16.8) 

121 

(29.5) 

36 

(8.8) 

3.19 ปานกลาง 

6 เคร่ืองสาํอาง 

 

63 

(15.4) 

85 

(20.7) 

118 

(28.8) 

124 

(30.2) 

20 

(4.9) 

3.11 ปานกลาง 

7 เคร่ืองด่ืม 

 

75 

(18.3) 

78 

(19.0) 

77 

(18.8) 

135 

(32.9) 

45 

(11.0) 

3.01 ปานกลาง 

รวม ปัจจยัอ่ืน ๆ  ดา้น

ผลิตภณัฑเ์พ่ิมเติม 

 3.59 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ      

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา  

ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ การมีอุปกรณ์ทางการแพทย ์

เช่น ปรอทวดัไข ้ ไมเ้ทา้ช่วยเดิน  ผลิตภณัฑส์าํหรับเด็ก  และอาหารเสริม  ขายในร้านขายยา  

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่  การมีหนงัสือเก่ียวกบั

สุขภาพ  สินคา้อุปโภค  เคร่ืองสาํอาง  และเคร่ืองด่ืม  ขายในร้านขายยา 
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สรุป  ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา  ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตารางท่ี 4.15 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการเลือกร้านขายยา 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 บุคลากร 69 

(16.8) 

317 

(77.4) 

24 

(5.8) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.62 มากท่ีสุด 

2 ภาพลกัษณ์ต่างๆ ของ

องคก์ร 

61 

(14.9) 

293 

(71.4) 

55 

(13.5) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

4.38 มาก 

3 ผลิตภณัฑ ์ 54 

(13.2) 

282 

(68.8) 

71 

(17.3) 

3 

(0.7) 

0 

(0.0) 

4.36 มาก 

4 สถานท่ี 86 

(21.0) 

248 

(60.5) 

73 

(17.8) 

3 

(0.7) 

0 

(0.0) 

4.35 มาก 

5 ราคา 89 

(21.7) 

145 

(35.4) 

120 

(29.3) 

50 

(12.1) 

6 

(1.5) 

3.93 มาก 

6 ขั้นตอนการให้บริการ 39 

(9.6) 

153 

(37.2) 

212 

(51.8) 

6 

(1.4) 

0 

(0.0) 

3.88 มาก 

7 การส่งเสริมการตลาด 138 

(33.7) 

115 

(28.1) 

72 

(17.5) 

72 

(17.5) 

13 

(3.2) 

3.78 มาก 

8 ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้น

บริการเพ่ิมเติม 

9 

(2.3) 

84 

(20.5) 

281 

(68.5) 

35 

(8.5) 

1 

(0.2) 

3.64 มาก 

9 ปัจจยัอ่ืน ๆ  ดา้น

ผลิตภณัฑเ์พ่ิมเติม 

3 

(0.7) 

127 

(31.1) 

217 

(53.0) 

61 

(14.8) 

2 

(0.4) 

3.59 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ       

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั  ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  เร่ืองของบุคลากร 
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ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ เร่ืองของภาพลกัษณ์ต่าง ๆ 

ขององค์กร  ผลิตภัณฑ์  สถานท่ี  เร่ืองของราคา  ขั้นตอนการให้บริการ  การส่งเสริมการตลาด  

ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการใหมี้ในร้านขายยา  และปัจจยัอ่ืนๆ  ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม

ท่ีตอ้งการใหมี้ในร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.16 

ความถี่  (ร้อยละ)  ของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการเลือกร้านขายยา (อนัดับ 1-10) 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือก 

ร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

1 ยามีคุณภาพดี 

 

348 

(84.9) 

50 

(12.2) 

10 

(24.4) 

2 

(0.5) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

1 ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา 341 

(83.2) 

59 

(14.4) 

10 

(2.4) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

1 มีการแนะนาํการใชย้า 0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

76 

(18.5) 

333 

(81.2) 

4.81 มากท่ีสุด 

1 ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจ

ไดง้่าย 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

73 

(17.8) 

336 

(82.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

1 ผูข้ายมีประสบการณ์ 0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

73 

(17.8) 

336 

(82.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

1 ร้านมีความสะอาด 

 

341 

(83.2) 

62 

(15.1) 

7 

(1.7) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.81 มากท่ีสุด 

2 มีการซกัถามอาการ

ผูป่้วย 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

87 

(21.2) 

322 

(78.5) 

4.78 มากท่ีสุด 

3 ผู ้ข าย มี ค วาม รู้ เร่ื อ ง

อาการของโรค 

322 

(78.5) 

73 

(17.8) 

14 

(3.4) 

1 

(0.2) 

0 

(0.0) 

4.75 มากท่ีสุด 

4 ยาใหม่อยูเ่สมอ 

 

314 

(76.6) 

70 

(17.1) 

23 

(5.6) 

3 

(0.7) 

0 

(0.0) 

4.70 มากท่ีสุด 

5 สามารถเดินทางไปได้

สะดวก 

289 

(70.5) 

114 

(27.8) 

7 

(1.7) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.69 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 

 

อันดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกร้านขายยา 

ความถี ่ ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความสําคัญ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

5 บริการใหค้าํแนะนาํ

ปรึกษาการใชย้า 

296 

(72.2) 

103 

(25.1) 

9 

(2.2) 

0 

(0.0) 

2 

(0.5) 

4.69 มากท่ีสุด 

6 ร้านอยูใ่กลบ้า้น 292 

(71.2) 

107 

(26.1) 

10 

(2.4) 

0 

(0.0) 

1 

(0.2) 

4.68 มากท่ีสุด 

7 ซั ก อ าก ารผู ้ป่ วยอ ย่าง

ละเอียดก่อนจ่ายยา 

273 

(66.6) 

119 

(29.0) 

12 

(2.9) 

5 

(1.2) 

1 

(0.2) 

4.60 มากท่ีสุด 

8 ผูข้ายมีจริยธรรม 256 

(62.4) 

126 

(30.7) 

23 

(5.6) 

5 

(1.2) 

0 

(0.0) 

4.54 มากท่ีสุด 

9 ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง 245 

(59.8) 

134 

(32.7) 

31 

(7.6) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.52 มากท่ีสุด 

10 แสงสว่างภายในร้านมี

เพียงพอ 

210 

(51.2) 

188 

(45.9) 

12 

(2.9) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.48 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ      

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั  เรียงตามลาํดบั 1-10   ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  ยามีคุณภาพดี  ผูข้าย 

มีความรู้เร่ืองยา  มีการแนะนาํการใชย้า  อธิบายแลว้เขา้ใจไดง้่าย  ผูข้ายมีประสบการณ์  ร้านขายยา 

มีความสะอาด  มีการซักถามอาการผูป่้วย  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรค  ยาใหม่อยู่เสมอ  

เดินทางสะดวก  บริการให้คาํแนะนาํการใชย้า  ร้านอยูใ่กลบ้า้น  มีการซักอาการผูป่้วยอย่างละเอียด

ก่อนจ่ายยา  ผูข้ายมีจริยธรรม  และผูข้ายมีความเป็นกนัเอง 

ปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมาก ได้แก่  แสงสว่างภายในร้าน        

มีเพียงพอ 
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4.4 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค 

ในเขตอาํเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

 

จากการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในเขต 

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ   ผูวิ้จยัไดเ้รียงลาํดบัความสําคญัตามค่าร้อยละ โดยพฤติกรรม

การเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไดผ้ลการศึกษาดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.17 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของร้านขายยาท่ีเลือกเข้า 

 

ประเภทร้านขายยา จํานวน ร้อยละ 

ร้านขายยาอิสระ 237 57.8 

ร้านขายยาประเภทใดก็ได ้ 158 38.5 

ร้านขายยาแบบสาขา 8 2.0 

ร้านขายยาแบบแฟรนไชส์ 7 1.7 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านขายยา 2 แบบ คือ

เลือกกับไม่เลือก  ประเภทท่ีเลือกนั้นผูต้อบแบบสอบถามเลือกเขา้ร้านขายยาประเภทร้านขายยา

อิสระมากท่ีสุด จาํนวน 237  คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 ของกลุ่มตวัอยา่ง รองลงมา คือ ร้านขายยาแบบ

สาขาและร้านขายยาแบบแฟรนไชส์  ประมาณร้อยละ 3.7 ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมไม่เลือก

นั้นคือเขา้ร้านประเภทใดก็ได ้ มีจาํนวน 158 คน  คิดเป็นร้อยละ 38.5 
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ตารางท่ี 4.18 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกซ้ือจากร้านขายยา 

 

ผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ยา 402 98.0 

อาหารเสริม 5 1.2 

ผลิตภณัฑส์าํหรับทารก 3 0.7 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซ้ือยาจากร้านขายยามากท่ีสุด

จาํนวน 402 คน คิดเป็นร้อยละ 98.0  รองลงมาคืออาหารเสริม จาํนวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.2  

และผลิตภณัฑส์าํหรับทารก จาํนวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.7  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.19 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลือกว่าต้องมีเภสัชกรเป็นผู้ขายยา 

 

 เลือกร้านยาท่ีมีเภสัชกร ไม่เลือกร้านยาท่ีมีเภสัชกร รวม 

ทราบว่าร้านใดมี  

เภสัชกร 

96 

(23.4) 

49 

(12.0) 

145 

(35.4) 

ไม่ทราบว่าร้านใดมี

เภสัชกร 

219 

(53.4) 

46 

(11.2) 

265 

(64.6) 

รวม 315 

(76.8) 

95 

(23.2) 

410 

(100.0) 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการเลือกแต่ไม่ทราบว่าร้านใดมีเภสัชกร

มากท่ีสุด จาํนวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 53.4 ของกลุ่มตวัอย่าง รองลงมาคือเลือกว่าตอ้งมีเภสัชกร

เป็นผูข้าย จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4  ไม่เลือกว่าตอ้งมีเภสัชกรเป็นผูข้าย จาํนวน 49 คน   

คิดเป็นร้อยละ 12.0 และไม่เลือกเพราะไม่ทราบว่าร้านใดมีเภสัชกรมีจาํนวนน้อยท่ีสุด 46 คน       

คิดเป็นร้อยละ 11.2 
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ตารางท่ี 4.20 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการร้านขายยา 

 

ช่วงเวลา จํานวน ร้อยละ 

ก่อน 9.00 น. 48 11.7 

09.01 – 12.00 น. 36 8.8 

12.01 – 15.00 น. 18 4.4 

15.01 – 18.00 น. 94 22.9 

18.01 – 21.00 น. 204 49.8 

หลงั 21.00 น. 10 2.4 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการร้านขายยาช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น.  

เป็นจาํนวนมากท่ีสุด จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 ของกลุ่มตวัอย่าง รองลงมาคือช่วงเวลา 

15.01 – 18.00 น. จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 22.9  ช่วงเวลาก่อน 9.00 น. จาํนวน 48 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.7  ช่วงเวลา 09.01 – 12.00 น.  จํานวน 36 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.8  ช่วงเวลา  12.01 – 

15.00 น.  จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4  และหลัง 21.00 น. มีจํานวนน้อยท่ีสุดคือ 10 คน         

คิดเป็นร้อยละ 2.4 

 

ตารางท่ี 4.21 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

 

ความถี ่ จํานวน ร้อยละ 

นาน ๆ คร้ัง 200 48.8 

1 – 2 คร้ังต่อเดือน 164 40.0 

3 – 4 คร้ังต่อเดือน 39 9.5 

มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 7 1.7 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเกือบคร่ึงมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา

แบบนาน ๆ คร้ัง  จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 ของกลุ่มตัวอย่าง รองลงมาคือ 1 – 2 คร้ัง    
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ต่อเดือน จาํนวน 164  คน คิดเป็นร้อยละ 40.0  ใช้บริการ3 – 4 คร้ังต่อเดือน จาํนวน 39 คน คิดเป็น

ร้อยละ 9.5 และใชบ้ริการมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือนมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 

 

ตารางท่ี 4.22 

จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสาเหตุท่ีใช้บริการร้านขายยา 

 

สาเหตุ จํานวน ร้อยละ 

ใกลบ้า้น 175 42.7 

สะดวก 145 35.4 

ประหยดั 45 11.0 

มีประสิทธิภาพในการรักษา 40 9.8 

อ่ืน ๆ  5 1.2 

รวม 410 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามประมาณร้อยละ 78.1 ใช้บริการร้านขายยา

เน่ืองจากใกลบ้า้น  และมีความสะดวก  รองลงมาคือ  ประหยดั  จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0  

มีประสิทธิภาพในการรักษา  จาํนวน 40 คน  คิดเป็นร้อยละ 9.8  และสาเหตุอ่ืน ๆ  มีจาํนวนน้อย

ท่ีสุด จาํนวน 5  คน  คิดเป็นร้อยละ 1.2  ตามลาํดบั 

 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน 

 

 ในการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของขอ้มูลทัว่ไป  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั

อ่ืน  ๆ  ของผู ้ตอบแบบ สอบ ถามกับ ความ ถ่ีในการใช้บ ริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของ              

ผูต้อบแบบสอบถาม  ผูวิ้จยัใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 โดยในการทดสอบสมมติฐานในคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้กําหนดค่านัยสําคัญอยู่ท่ีระดับ 0.05         

ซ่ึงหากค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีคาํนวณไดต้ํ่ากว่า 0.05 หมายความว่า ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กบั

ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา  จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ท่ีตั้งไว ้และหากค่าสถิติท่ีคาํนวณ

ไดสู้งกว่า 0.05 หมายความวา่ ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

จะยอมรับสมมติฐานหลกั H0 
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สมมติฐานท่ี 1 เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : เพศมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.23 

ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน     

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

เพศ 13.618 0.03 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.23 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างเพศกับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยค่านัยสําคัญท่ีคาํนวณได้น้อยกว่า 0.05  

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี   

ในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 2 อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : อายมีุความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.24 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน       

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

อาย ุ 186.527 0.001 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.24 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์
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ระหว่างอายุกับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยค่านัยสําคัญท่ีคาํนวณได้น้อยกว่า 0.05  

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกันมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี   

ในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 3  ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยายา   

H0  : ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธก์บัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.25 

ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน      

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

ระดบัการศึกษา 11.893 0.454 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี 4.25  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างระดบัการศึกษากบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา  โดยค่านยัสาํคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกว่า 

0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 4  อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.26 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน      

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

อาชีพ 44.482 0.000 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.26 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างอาชีพกบัความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดน้้อยกว่า 0.05 

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี

ในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 5  รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.27 

ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้กบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน      

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

รายได ้ 22.895 0.086 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.27 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์
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ระหว่างรายไดก้ับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกว่า 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า รายได้ท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพนัธ์กับ

ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 6 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการ          

ร้านขายยา 

H0  : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.28 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านผลติภัณฑ์กบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

1.  ยามีคุณภาพดี 
 

27.831 0.001 ปฏิเสธ H0 

2.  ยามีให้เลือกมากมาย 25.531 0.002 ปฏิเสธ H0 

3.  ซองใส่ยา,ถุงยา  เหมาะสม 17.662 0.126 ยอมรับH0 

4.  ยามีความทนัสมยั 25.496 0.002 ปฏิเสธ H0 

5.  ยาใหม่อยูเ่สมอ 27.435 0.001 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.28  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

ดังต่อไปน้ี   ยามีคุณภาพดี   ยามีให้ เลือกมากมาย   ยามีความทันสมัย  และยาใหม่อยู่ เสมอ                   

มีความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  ส่วนซองใส่ยา  ถุงยา  เหมาะสมนั้นไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 
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สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : ปัจจยัดา้นราคาไม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.29 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านราคากบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านราคา 

1.  ติดราคาชดัเจน 

 

21.537 0.043 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  สามารถต่อรองราคาได ้ 42.640 0.000 ปฏิเสธ H0 

3.  ราคายาถูกกว่าทอ้งตลาด 41.713 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.29  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจัยด้านราคากับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยปัจจัยด้านราคาดังต่อไปน้ี        

ติดราคาชัดเจน  สามารถต่อรองราคาได ้ และราคายาถูกกว่าทอ้งตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี   

ในการใชบ้ริการร้านขายยา 
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สมมติฐานท่ี 8 ปัจจยัดา้นสถานท่ีไม่มีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : ปัจจยัดา้นสถานท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : ปัจจยัดา้นสถานท่ีมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.30 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านสถานท่ีกบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านสถานท่ี 

1.  สามารถเดินทางไปไดส้ะดวก 

 

13.026 0.043 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  ร้านอยูใ่กลบ้า้น 8.904 0.446 ยอมรับ H0 

3.  มีการจดัทางเดินเขา้-ออกสะดวก 19.434 0.022 ปฏิเสธ H0 

4.  มีท่ีจอดรถสะดวก 12.081 0.439 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.30 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นสถานท่ีกบัความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยปัจจยัดา้นสถานท่ีดงัต่อไปน้ี  

เดินทางไปได้สะดวก  และมีการจดัทางเดินเขา้-ออกสะดวก  มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการ      

ใช้บริการร้านขายยา  ส่วนร้านอยู่ใกลบ้า้น  และมีท่ีจอดรถสะดวก  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี  

ในการใชบ้ริการร้านขายยา 
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สมมติฐานท่ี 9 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการ         

ใชบ้ริการร้านขายยา 

H0  : ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการ       

ร้านขายยา 

H1  : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.31 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

กบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.  มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือจาํนวนมาก 

 

49.363 0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  มีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือจาํนวนมาก 39.843 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.31 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดกับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา  โดยปัจจยัด้าน     

การส่งเสริมการตลาดดังต่อไปน้ี  การให้ส่วนลดเม่ือซ้ือจาํนวนมาก  และมีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือ

จาํนวนมาก  มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 
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สมมติฐานท่ี 10 ปัจจัยด้านบุคลากรไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการ          

ร้านขายยา 

H0  : ปัจจยัดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

H1  : ปัจจยัดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

 

ตารางท่ี 4.32 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านบุคลากรกบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านบุคลากร 

1.  มีการซกัถามอาการผูป่้วย 

 

14.814 0.022 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  มีเภสัชกรอยูป่ระจาํตลอดเวลาเปิดร้าน 18.780 0.094 ยอมรับ H0 

3.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา 15.381 0.017 ปฏิเสธ H0 

4.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรคดี 18.316 0.032 ปฏิเสธ H0 

5.  ผูข้ายมีประสบการณ์ 16.035 0.014 ปฏิเสธ H0 

6.  ผูข้ายมีจริยธรรม 6.832 0.655 ยอมรับ H0 

7.  ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง 7.519 0.275 ยอมรับ H0 

8.  ผูข้ายมีการแต่งกายท่ีเหมาะสม 19.183 0.084 ยอมรับ H0 

9.  ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจไดง้่าย 4.840 0.564 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.32 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นบุคลากรกบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา  โดยปัจจยัดา้นบุคลากรดงัต่อไปน้ี  

มีการซักถามอาการผูป่้วย  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา  ผูข้ายมีประสบการณ์  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการ

ของโรคดี  มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา   ส่วนมีเภสัชกรอยู่ประจํา

ตลอดเวลาเปิดร้าน  ผูข้ายมีจริยธรรม  ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง  ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจไดง้่าย  และ

ผูข้ายมีการแต่งกายท่ีเหมาะสม  ไม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    
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สม ม ติฐาน ท่ี  11 ปั จจัยด้าน ขั้ นตอนการให้บ ริการไม่ มี ความสั ม พันธ์กับ ความ ถ่ี                 

ในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H0  : ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการ       

ร้านขายยา    

H1  : ปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

 

ตารางท่ี 4.33 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านข้ันตอนการให้บริการ กับความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการ  

1.  ให้บริการรวดเร็ว   

 

14.308 0.112 

 

ยอมรับ H0 

2.  มีการแนะนาํการใชย้า 4.141 0.658 ยอมรับ H0 

3.  มีการนาํคอมพิวเตอร์มาใชค้ิดเงิน 37.222 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.  มีสินคา้ท่ีลูกคา้สามารถหยิบเองได ้ 32.727 0.001 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.33  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัด้านขั้นตอนการให้บริการกับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา   โดยปัจจยัด้าน

ขั้นตอนการให้บริการดงัต่อไปน้ี  มีการนําคอมพิวเตอร์มาใช้คิดเงิน  และมีสินคา้ท่ีลูกคา้สามารถ

หยิบเองได้มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา   ส่วนให้บริการรวดเร็ว             

และมีการแนะนาํการใชย้า  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    
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สมมติฐานท่ี 12 ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร ไม่มีความสัมพันธ์กับความถ่ี     

ในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H0  : ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์ร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการ

ร้านขายยา    

H1  : ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใช้บริการ

ร้านขายยา    

 

ตารางท่ี 4.34 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กรกบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา    

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่างๆ ขององค์กร 

1.  มีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชดัเจน 

 

9.043 0.433 

 

ยอมรับ H0 

2.  ร้านมีความสะอาด 7.601 0.269 ยอมรับ H0 

3.  แสงสว่างภายในร้านมีเพียงพอ 12.290 0.056 ยอมรับ H0 

4.  มีการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ 9.102 0.428 ยอมรับ H0 

5.  มีระบบปรับอากาศ 88.261 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.34 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนยัสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์รกบัความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา   โดยปัจจยั

ดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์รทางดา้นการมีระบบปรับอากาศภายในร้านขายยามีความสัมพนัธ์

กบัความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา ส่วนมีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชัดเจน  ร้านมีความสะอาด  

แสงสวา่งภายในร้านมีเพียงพอ  และมีการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี

ในการใชบ้ริการร้านขายยา    
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สมมติฐานท่ี 13  ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยาไม่ มี

ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H0  : ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยาไม่มีความสัมพันธ ์       

กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H1  : ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยามีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี

ในการใชบ้ริการร้านขายยา    

 

ตารางท่ี 4.35 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิม่เติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยา 

กบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิม่เติมท่ีต้องการให้มี 

1.  บริการนํ้าด่ืมเม่ือตอ้งการรับประทานยาทนัที 

 

77.432 0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  บริการวดัความดนัโลหิต 21.654 0.042 ปฏิเสธ H0 

3.  บริการชัง่นํ้าหนกั  วดัส่วนสูง 26.580 0.009 ปฏิเสธ H0 

4.  บริการให้คาํแนะนาํปรึกษาการใชย้า 16.941 0.051 ยอมรับ H0 

5.  บริการตรวจวดัระดบันํ้าตาลในเลือด 6.898 0.864 ยอมรับ H0 

6.  มีท่ีให้นัง่รอเม่ือมากนัหลายคน 24.246 0.019 ปฏิเสธ H0 

7.  มีการซกัอาการผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา 10.879 0.539 ยอมรับ H0 

8.  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง 32.575 0.001 ปฏิเสธ H0 

9.  มีการทาํประวติัการใชย้าของผูป่้วย 16.043 0.189 ยอมรับ H0 

10.  มีการใชส่ื้อในการให้ความรู้เช่น แผน่พบั  36.478 0.000 ปฏิเสธ H0 

11.  บริการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต 18.223 0.109 ยอมรับ H0 

12.  บริการให้คาํปรึกษาทางโทรศพัท ์ 28.027 0.005 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.35  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยากับความถ่ีในการใช้บริการ    

ร้านขายยา    
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โดยปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยาดังต่อไปน้ี   บริการนํ้ าด่ืม             

เม่ือต้องการรับประทานยาทันที   บริการวัดความดันโลหิต   บริการชั่งนํ้ าหนัก   วัดส่วนสูง                

มีท่ีให้นั่งรอเม่ือมากนัหลายคน  เปิดบริการ 24 ชั่วโมง  มีการใช้ส่ือในการให้ความรู้เช่น แผ่นพบั   

และบริการให้คาํปรึกษาทางโทรศัพท์  มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา      

ส่วนบริการให้คาํแนะนําปรึกษาการใช้ยา  บริการตรวจวดัระดับนํ้ าตาลในเลือด  มีการซักอาการ

ผู ้ป่วยอย่างละเอียดก่อนจ่ายยา   มีการทําประวัติการใช้ยาของผู ้ป่วย   และบริการชําระเงิน             

ดว้ยบตัรเครดิต  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

 

สมมติฐานท่ี  14  ปัจจัยอ่ืน  ๆ ด้านผลิตภัณฑ์ เพิ่ม เติมท่ีต้องการให้ มีในร้านขายยา               

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H0  : ปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยาไม่มีความสัมพนัธ ์  

กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

H1  : ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยามีความสัมพันธ ์       

กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

  

ตารางท่ี 4.36 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลติภัณฑ์เพิม่เติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยา 

กบัความถี่ในการใช้บริการร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลิตภณัฑ์เพิม่เตมิท่ีต้องการให้ม ี

1.  เคร่ืองสาํอาง 

 

39.380 0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  อาหารเสริม 27.580 0.006 ปฏิเสธ H0 

3.  หนงัสือเก่ียวกบัสุขภาพ 11.416 0.494 ยอมรับ H0 

4.  ผลิตภณัฑส์าํหรับเด็ก  31.147 0.002 ปฏิเสธ H0 

5.  อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น ปรอทวดัไข ้ 27.818 0.006 ปฏิเสธ H0 

6.  สินคา้อุปโภค 44.108 0.000 ปฏิเสธ H0 

7.  เคร่ืองด่ืม 34.059 0.001 ปฏิเสธ H0 
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จากตารางท่ี 4.36  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยากบัความสัมพนัธ์กบัความถ่ี

ในการใช้บริการร้านขายยา  โดยปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยา

ดงัต่อไปน้ี  เคร่ืองสําอาง  อาหารเสริม  เคร่ืองด่ืม  อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น ปรอทวดัไข ้ สินคา้

อุปโภค   และผลิตภัณฑ์สําหรับเด็ก  มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยา          

ส่วนหนงัสือเก่ียวกบัสุขภาพไม่มีความสัมพนัธ์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา    

 การทดสอบสมมติฐานในการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของขอ้มูลทัว่ไป  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดและปัจจัยอ่ืน ๆ ของผู ้ตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมการเลือกร้านขายยา           

แผนปัจจุบนัของผูต้อบแบบสอบถาม   

 

สมมติฐานท่ี 15 เพศไมมี่ความสัมพนัธ์กบัร้านขายยาท่ีเลือกเขา้ 

H0  : เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.37 

ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน        

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

เพศ 7.988 0.046 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.37 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างเพศกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดน้อ้ยกว่า 0.05 

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกรูปแบบร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี16 อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.38 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน         

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

อาย ุ 107.973 0.911 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.38 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกว่า 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 17  ระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ         

ร้านขายยา   

H0  : ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.39 

ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน        

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

ระดบัการศึกษา 19.586 0.075 ยอมรับ H0 
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จากตารางท่ี  4.39 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณได้

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน   

ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 18  อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.40 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน      

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

อาชีพ 20.426 0.156 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี 4.40  วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยค่านยัสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกวา่ 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ ์         

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 19  รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.41 

ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน        

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square p - value สรุปผล         

การวิจัย 

รายได ้ 21.849 0.112 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.41 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยค่านยัสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกวา่ 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า รายได้ท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ ์        

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 20 ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ   

ร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.42 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านผลติภัณฑ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

1.  ยามีคุณภาพดี 
 

10.545 0.308 ปฏิเสธ H0 

2.  ยามีให้เลือกมากมาย 19.734 0.020 ยอมรับ H0 

3.  ซองใส่ยา,ถุงยา  เหมาะสม 19.587 0.075 ปฏิเสธ H0 

4.  ยามีความทนัสมยั 15.070 0.089 ปฏิเสธ H0 

5.  ยาใหม่อยูเ่สมอ 4.310 0.890 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.42 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์

ดังต่อไปน้ี  ยามีคุณภาพดี  ซองใส่ยา,ถุงยา  เหมาะสม  ยามีความทันสมัย  และยาใหม่อยู่เสมอ         

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  ส่วนยามีให้ เลือกมากมายนั้ น                 

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   
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 สมมติฐานท่ี 21 ปัจจัยด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ          

ร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.43 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านราคากบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านราคา 

1.  ติดราคาชดัเจน 

 

17.479 0.132 

 

ยอมรับ H0 

2.  สามารถต่อรองราคาได ้ 20.321 0.061 ยอมรับ H0 

3.  ราคายาถูกกว่าทอ้งตลาด 15.269 0.227 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.43 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นราคากบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจยัดา้นราคาดงัต่อไปน้ี  

ติดราคาชัดเจน   สามารถต่อรองราคาได้  และราคายาถูกกว่าท้องตลาดไม่มีความสัมพันธ ์             

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   
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 สมมติฐานท่ี 22 ปัจจัยด้านสถานท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ      

ร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัดา้นสถานท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจยัดา้นสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.44 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านสถานท่ีกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านสถานท่ี 

1.  สามารถเดินทางไปไดส้ะดวก 

 

7.441 0.282 

 

ยอมรับ H0 

2.  ร้านอยูใ่กลบ้า้น 2.517 0.980 ยอมรับ H0 

3.  มีการจดัทางเดินเขา้-ออกสะดวก 13.798 0.130 ยอมรับ H0 

4.  มีท่ีจอดรถสะดวก 14.791 0.253 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.44 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจัยด้านสถานท่ีกับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจัยด้านสถานท่ี

ดงัต่อไปน้ี  เดินทางไปไดส้ะดวก  ร้านอยู่ใกลบ้า้น  มีการจดัทางเดินเขา้-ออกสะดวก  มีท่ีจอดรถ

สะดวก  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   
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 สมมติฐานท่ี 23 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา   

 H0  : ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ  

ร้านขายยา   

H1  : ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ      

ร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.45 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.  มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือจาํนวนมาก 

 

12.479 0.408 

 

ยอมรับ H0 

2.  มีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือจาํนวนมาก 12.283 0.423 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.45 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาดดังต่อไปน้ี  การให้ส่วนลดเม่ือซ้ือจาํนวนมาก  และมีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือ

จาํนวนมาก  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   
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 สมมติฐานท่ี 24 ปัจจัยด้านบุคลากรไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ     

ร้านขายยา     

H0  : ปัจจยัดา้นบุคลากรไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจยัดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.46 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านบุคลากรกบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านบุคลากร 

1.  มีการซกัถามอาการผูป่้วย 

 

2.949 0.966 

 

ยอมรับ H0 

2.  มีเภสัชกรอยูป่ระจาํตลอดเวลาเปิดร้าน 29.517 0.003 ปฏิเสธ H0 

3.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา 10.356 0.110 ยอมรับ H0 

4.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรคดี 14.141 0.117 ยอมรับ H0 

5.  ผูข้ายมีประสบการณ์ 9.183 0.027 ปฏิเสธ H0 

6.  ผูข้ายมีจริยธรรม 17.208 0.046 ปฏิเสธ H0 

7.  ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง 5.273 0.509 ยอมรับ H0 

8.  ผูข้ายมีการแต่งกายท่ีเหมาะสม 124.717 0.000 ปฏิเสธ H0 

9.  ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจไดง้่าย 19.725 0.003 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.46 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัด้านบุคลากรกับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจัยด้านบุคลากร

ดงัต่อไปน้ี  มีเภสัชกรอยู่ประจาํตลอดเวลาเปิดร้าน  ผูข้ายมีประสบการณ์  ผูข้ายมีจริยธรรม  ผูข้าย   

มีการแต่งกายท่ีเหมาะสม  และผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจไดง้่าย  มีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา  ส่วนมีการซักถามอาการผูป่้วย  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการ

ของโรคดี  และผู ้ขายมีความเป็นกันเอง  ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ          

ร้านขายยา   
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สมมติฐานท่ี 25 ปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัด้านขั้นตอนการให้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ  

ร้านขายยา   

H1  : ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ     

ร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.47 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านข้ันตอนการให้บริการ กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการ  

1.  ให้บริการรวดเร็ว   

 

30.469 0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  มีการแนะนาํการใชย้า 7.198 0.303 ยอมรับ H0 

3.  มีการนาํคอมพิวเตอร์มาใชค้ิดเงิน 16.131 0.185 ยอมรับ H0 

4.  มีสินคา้ท่ีลูกคา้สามารถหยิบเองได ้ 15.538 0.213 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.47 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการกับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจัย    

ดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการดงัต่อไปน้ี  การใหบ้ริการรวดเร็ว  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา  ส่วนมีการแนะนําการใช้ยา  มีการนําคอมพิวเตอร์มาใช้คิดเงิน  และมีสินค้า      

ท่ีลูกคา้สามารถหยบิเองได ้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

 

 

 

 

 



 73 

สมมติฐานท่ี 26 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์ร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.48 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กรกบัพฤติกรรม 

การเลือกรูปแบบร้านขายยา 

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร 

1.  มีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชดัเจน 

 

8.962 0.441 

 

ยอมรับ H0 

2.  ร้านมีความสะอาด 33.954 0.000 ปฏิเสธ H0 

3.  แสงสว่างภายในร้านมีเพียงพอ 7.242 0.299 ยอมรับ H0 

4.  มีการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ 18.803 0.027 ปฏิเสธ H0 

5.  มีระบบปรับอากาศ 35.556 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.48 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ ขององค์กรกับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา           

โดยปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กรดังต่อไปน้ี  ร้านมีความสะอาด  มีการจดัเรียงสินค้า   

เป็นหมวดหมู่  และมีระบบปรับอากาศ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  

ส่วนมีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชัดเจน  และแสงสว่างภายในร้านมีเพียงพอ  ไม่มีความสัมพันธ ์     

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   
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ส ม ม ติ ฐาน ท่ี  27  ปั จจัย อ่ืน  ๆ  ด้าน บ ริก ารเพิ่ ม เติม ท่ี ต้องก ารให้ มี ใน ร้าน ข ายยา                   

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยาไม่มีความสัมพันธ์        

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H1  : ปัจจัยอ่ืน  ๆ ด้านบริการเพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยามีความสัมพันธ ์            

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.49 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิม่เติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยา 

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านบริการเพิม่เติมท่ีต้องการให้ม ี

1.  บริการนํ้าด่ืมเม่ือตอ้งการรับประทานยาทนัที 

 

8.919 0.710 

 

ยอมรับ H0 

2.  บริการวดัความดนัโลหิต 13.532 0.332 ยอมรับ H0 

3.  บริการชัง่นํ้าหนกั  วดัส่วนสูง 20.001 0.067 ยอมรับ H0 

4.  บริการให้คาํแนะนาํปรึกษาการใชย้า 13.339 0.148 ยอมรับ H0 

5.  บริการตรวจวดัระดบันํ้าตาลในเลือด 18.588 0.099 ยอมรับ H0 

6.  มีท่ีให้นัง่รอเม่ือมากนัหลายคน 15.408 0.220 ยอมรับ H0 

7.  มีการซกัอาการผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา 30.211 0.003 ปฏิเสธ H0 

8.  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง 27.300 0.007 ปฏิเสธ H0 

9.  มีการทาํประวติัการใชย้าของผูป่้วย 14.632 0.262 ยอมรับ H0 

10.  มีการใชส่ื้อในการให้ความรู้เช่น แผน่พบั  71.168 0.000 ปฏิเสธ H0 

11.  บริการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต 30.187 0.003 ปฏิเสธ H0 

12.  บริการใหค้าํปรึกษาทางโทรศพัท ์ 21.072 0.049 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.49 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการเพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยากบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ

ร้านขายยา  โดยปัจจัย อ่ืน  ๆ  ด้านบริการเพิ่ ม เติม ท่ีต้องการให้ มีในร้านขายยาดังต่อไป น้ี                    
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มีการซักอาการผูป่้วยอย่างละเอียดก่อนจ่ายยา  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง  มีการใชส่ื้อในการให้ความรู้

เช่น  แผ่น พับ    บ ริการชําระเงินด้วยบัตรเครดิต   และบ ริการให้ค ําป รึกษาท างโท รศัพ ท ์                       

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา    ส่วนบริการนํ้ าด่ืมเม่ือต้องการ

รับประทานยาทันที  บริการวดัความดันโลหิต  บริการชั่งนํ้ าหนัก  วดัส่วนสูง  มีการทําประวติั     

การใช้ยาของผูป่้วย  บริการตรวจวดัระดับนํ้ าตาลในเลือด  มีท่ีให้นั่งรอเม่ือมากันหลายคน  และ

บริการใหค้าํแนะนาํปรึกษาการใชย้า  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

สมมติฐานท่ี  28  ปัจจัยอ่ืน  ๆ ด้านผลิตภัณ ฑ์ เพิ่ม เติมท่ีต้องการให้ มีในร้านขายยา               

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

H0  : ปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยาไม่มีความสัมพนัธ ์  

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 H1  : ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยามีความสัมพันธ ์       

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

ตารางท่ี 4.50 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลติภัณฑ์เพิม่เติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยา 

กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

Chi - square Tests 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 

Chi - square 

 

p - value สรุปผล          

การวิจัย 

ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้านผลิตภณัฑ์เพิม่เตมิท่ีต้องการให้ม ี

1.  เคร่ืองสาํอาง 

 

23.090 0.027 

 

ปฏิเสธ H0 

2.  อาหารเสริม 47.162 0.000 ปฏิเสธ H0 

3.  หนงัสือเก่ียวกบัสุขภาพ 37.090 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.  ผลิตภณัฑส์าํหรับเด็ก  16.707 0.161 ยอมรับ H0 

5.  อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น ปรอทวดัไข ้ 14.187 0.289 ยอมรับ H0 

6.  สินคา้อุปโภค 14.859 0.249 ยอมรับ H0 

7.  เคร่ืองด่ืม 21.952 0.038 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.50 วิ เคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมั่น          

ในระดับนัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์
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ระหว่างปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมท่ีต้องการให้มีในร้านขายยากับพฤติกรรมการเลือก

รูปแบบร้านขายยา  โดยปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นผลิตภณัฑ์เพิ่มเติมท่ีตอ้งการให้มีในร้านขายยาดงัต่อไปน้ี  

เคร่ืองสําอาง  อาหารเสริม  หนังสือเก่ียวกบัสุขภาพ    และเคร่ืองด่ืม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกรูปแบบร้านขายยา  ส่วนผลิตภณัฑส์ําหรับเด็ก   สินคา้อุปโภค  และอุปกรณ์ทางการแพทย ์  

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา   

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจัยในคร้ังน้ี  เพื่อศึกษาปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน             

ของผู ้บริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ โดยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถาม จํานวน   410 ชุด และนําข้อมูลมาทําการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม SPSS              

เพื่อแสดงผลการศึกษาในรูปแบบค่าเฉล่ีย ร้อยละ รวมทั้งทดสอบสมมติฐานในการวิจัยโดยใช ้   

สถิติไครสแควร์ (Chi - square) เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

5.1  สรุปผลการศึกษา 

 

5.1.1  ส่วนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 410 ชุด  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีลกัษณะ

ดงัน้ี 

กลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศชาย  ร้อยละ 53.4  มีอายุระหว่าง  21 – 30 ปี  ร้อยละ 46.3  

การศึกษาระดับปริญญาตรี  ร้อยละ 47.6  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ร้อยละ 57.8  มีรายได ้      

อยูใ่นช่วง 5,001 - 10,000 บาทต่อเดือน  ร้อยละ 34.4  

 

5.1.2  ส่วนท่ี 2  ด้านปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค 

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  

ปัจจยัดา้นบุคลากร 

ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมากมี 6 ปัจจัยได้แก่ 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององคก์ร  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นสถานท่ี  ปัจจยัดา้นราคา  

ปัจจยัดา้นขั้นตอนการใหบ้ริการ  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ตามลาํดบั 

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการเลือกใช้บริการ  5  อนัดับแรก 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ  ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั  5  อนัดบัแรกคือ 
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1. ยามีคุณภาพดี  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา  ผูข้ายมีการแนะนําการใช้ยา  ผูข้ายอธิบายแล้ว     

เขา้ใจง่าย  ร้านมีความสะอาด  และผูข้ายมีประสบการณ์   

2. มีการซกัถามอาการผูป่้วย   
3. ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรค   
4. ยาใหม่อยูเ่สมอ   

5. เดินทางไปไดส้ะดวกและมีบริการใหค้าํแนะนาํการใชย้า   

 

5.1.3  ส่วนท่ี 3  ด้านบริการเพิม่เติมท่ีผู้บริโภคต้องการจากร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ปั จจัย อ่ืน  ๆ  ด้าน บ ริก ารเพิ่ ม เติม ท่ี ต้องก ารให้ มี ใน ร้าน ข ายยา   แล ะปั จจัย อ่ืน  ๆ                 

ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมท่ีตอ้งการใหมี้ในร้านขายยา  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบั

มาก 

 

5.1.4  ส่วนท่ี 4  ด้านพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค  

สําหรับพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคนั้น  ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลือกเข้าร้านขายยาประเภทร้านขายยาอิสระ  ร้อยละ 57.8  รองลงมาคือ  ร้านขายยา

ประเภทใดก็ได ้ ร้อยละ 38.5 โดยส่วนใหญ่แลว้สินคา้ท่ีซ้ือจะเป็นยา ร้อยละ 98.0  ซ่ึงกลุ่มตวัอย่าง

มีความตอ้งการท่ีจะเลือกให้มีเภสัชกรเป็นผูข้ายยาแต่ไม่ทราบว่าร้านใดมีเภสัชกร  ร้อยละ 53.4  

สาํหรับช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการร้านขายยามากท่ีสุดคือช่วง  18.01 – 21.00 น.  ร้อยละ 49.8 

และ 15.01-18.00 น.  ร้อยละ 22.9  โดยความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยาท่ีมากท่ีสุดคือนาน ๆ คร้ัง  
ร้อยละ 48.8  และ 1-2 คร้ัง/เดือน  ร้อยละ 40.0  และเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้บริการร้านขายยานั้น

ส่วนใหญ่คือใกลบ้า้น  ร้อยละ 42.7  และสะดวก  ร้อยละ 35.4 

 

5.2  สรุปสมมติฐาน 

 

  สมมติฐานการศึกษา คือ  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได้เฉล่ียต่อเดือน        

ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน  มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน      

ท่ีแตกต่างกนั 
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2. ปัจจยัทางการตลาดอนัไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  สถานท่ีจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  

บุคลากร  ขั้นตอนการให้บริการ  ภาพลกัษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร  และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีแตกต่างกัน        

มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีแตกต่างกนั 

การทดสอบสมมติฐานทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า  ตัวแปรเพศมีความสัมพันธ์        

กับความถ่ีในการใช้บริการและพฤติกรรมการเลือกรูปแบบร้านขายยา  ตวัแปรอายุและตวัแปร

อาชีพมีความสัมพนัธก์บัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา 

การทดสอบสมมติฐานทางดา้นปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ  พบว่า  ตวัแปรปัจจยั

ด้านราคา ได้แก่  ติดราคาชัดเจน  ต่อรองราคาได้  และราคายาถูกกว่าท้องตลาด  ตัวแปรปัจจัย    

ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การให้ ส่วนลดและมีการแถมสินค้าเม่ือซ้ือจํานวนมาก                  

มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยา  

  ตัวแปรปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ยามีคุณภาพดี  ซองใส่ยา  ถุงยาเหมาะสม  ยามี      

ความทนัสมยั  และยาใหม่อยู่เสมอ  ตวัแปรปัจจยัดา้นบุคลากร ไดแ้ก่  มีเภสัชกรประจาํตลอดเวลา

เปิดร้าน  ผูข้ายมีประสบการณ์  มีจริยธรรม  แต่งกายเหมาะสม  และอธิบายแลว้เขา้ใจง่าย   ตวัแปร

ปัจจัยด้านขั้นตอนการให้บริการ ได้แก่  การให้บริการรวดเร็ว  ตัวแปรปัจจัยด้านภาพลักษณ์       

ขององคก์ร ไดแ้ก่ ร้านมีความสะอาด  จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่  และมีระบบปรับอากาศ  ตวัแปร

ปัจจยัอ่ืน ๆ ดา้นบริการ ไดแ้ก่  มีการซกัอาการผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง  

มีการใช้ ส่ือในการให้ความรู้  บริการชําระเงินด้วยบัตรเครดิต   และบริการให้ค ําปรึกษา               

ทางโทรศัพท์  ตัวแปรปัจจยัอ่ืน ๆ ด้านผลิตภัณฑ์  ได้แก่  เคร่ืองสําอาง  อาหารเสริม  หนังสือ

เก่ียวกับสุขภาพ     และเคร่ืองด่ืม   ทั้ งหมดน้ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ           

ร้านขายยา   
 

5.3 อภิปรายผล 

  

  จากผลการศึกษาท่ีกล่าวมาข้างต้นน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องในบทท่ี 2  ดังน้ี         

กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านคุณสมบัติของบุคลากร           

ในร้านขายยา  โดยปัจจยัน้ีมีความสําคญัต่อการพิจารณาเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคลอ้ง

กับผลงานวิจัยของ  ดนัย  ตัณติศิริว ัฒน์  (2544)  ซ่ึงกล่าวว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ          

การบริการดา้นการให้คาํแนะนาํปรึกษาการใชย้าเป็นอนัดบัท่ี 1 และมีความพึงพอใจในร้านขายยา 

ท่ีใช้อยู่เป็นประจําในด้านความรวดเร็ว  และความสะดวกสบายในการบริการเป็นอันดับท่ี 1       

และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ  กานต ์ หาวารี  (2544)  ซ่ึงกล่าวว่า  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมาก
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กบัการมีเภสัชกรประจาํตลอดเวลา  กริยาท่าทางของพนกังานในร้าน  การปรึกษาปัญหาสุขภาพฟรี  

การแจง้ข่าวสารทางสุขภาพ  การตรวจวดัสุขภาพฟรี  ตามลาํดบั 

 ในส่วนผลงานวิจยัของ  พชัรินทร์  ปคุณวรกิจ  (2546)  และประภาพรรณ  เลาหะวลีสันต์ิ  

(2546)  นั้ นมีความขัดแยง้กับผลการศึกษา  คือ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล          

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการจากร้านขายยาคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  ซ่ึงสําหรับ

ผลงานวิจัยน้ีกลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร           

มาเป็นอันดับหน่ึง  รองลงมาคือปัจจัยด้านภาพลักษณ์ขององค์กร  และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ 

ตามลาํดบั  ดงันั้นแนวทางการพฒันาและปรับปรุงกิจการร้านขายยา คือ  จดัใหมี้เภสัชกรประจาํร้าน

ตลอดเวลา  เพื่อให้คาํแนะนาํและซักถามอาการอย่างละเอียดก่อนจ่ายยา  ควรทาํป้ายและติดรูปถ่าย

ของเภสัชกรให้ชัดเจน  เพื่อให้ผู ้บริโภคทราบว่ามีเภสัชกรประจําร้าน  ร้านขายยาควรตั้ งอยู ่          

ในเขตชุมชนใกล้กับ ท่ีพักอาศัยของผู ้บ ริโภค  ควรมีการพัฒ นาสินค้าให้ มีคุณ ภาพ และ                     

มีความหลากหลาย  รวมทั้งจดัใหมี้บริการอ่ืน ๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากการจาํหน่ายยา   

 

5.4 ข้อเสนอแนะการศึกษา 

 

จากผลการศึกษาสามารถนาํไปใชว้างแผนทางการตลาดสําหรับร้านขายยาไดโ้ดยแยกเป็น

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ร้านขายยาควรเลือกผลิตภณัฑ์ยาท่ีมีคุณภาพดีมาจาํหน่ายโดยเลือก

บริษัทผูผ้ลิตยาท่ีมีความน่าเช่ือถือ  และมีมาตรฐานรับรองคุณภาพยา  ยาควรมีความทันสมัย       

และใหม่อยู่เสมอ      ควรมียาและเวชภัณฑ์ตั้ งแสดงจาํนวนมาก  มีหลายยี่ห้อให้ลูกค้าได้เลือก    

และซองบรรจุยาควรมีความเหมาะสม 

2. ปัจจยัด้านราคา  ร้านขายยาควรมีการติดราคายาให้ชัดเจนลูกค้าสามารถมองเห็นได้ชัด  

สามารถต่อรองราคาได ้ และราคายาท่ีจาํหน่ายควรถูกกวา่ทอ้งตลาด 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี  ร้านขายยาควรตั้งอยู่ในเขตชุมชนใกลก้บัท่ีพกัอาศยั  สามารถเดินทาง

ไปไดส้ะดวก  มีการจดัทางเดินเขา้-ออกท่ีสะดวก  และควรจดัท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบายสาํหรับลูกคา้ 

4. ปั จจัยด้าน ก ารส่ งเส ริม ก ารตล าด   ค วรมี ก ารให้ ส่ วน ล ดแล ะ แถ ม สิ น ค้าเม่ื อ ซ้ื อ                  

เป็นจาํนวนมาก   

5. ปัจจยัดา้นบุคลากร  ร้านขายยาควรจดัให้มีเภสัชกรอยู่ประจาํตลอดเวลาเปิดร้าน  ควรมีรูป

และป้ายแสดงเวลาปฏิบติังานของเภสัชกร  เพื่อให้ลูกคา้ทราบว่ามีเภสัชกรอยู่  และควรให้ผูข้าย   

ในร้านขายยามีการแต่งกายท่ีเหมาะสม  ลูกคา้สามารถแยกออกไดอ้ย่างชัดเจนว่าผูใ้ดคือเภสัชกร  
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บุ คลากรในร้านขายยาควรมีความ รู้ความส ามารถเก่ียวกับ เร่ืองยา   และอาการของโรค                  

และมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้  ควรมีการซกัถามอาการของผูป่้วยอยา่งละเอียดก่อนจ่ายยา 

6. ปัจจยัดา้นขั้นตอนการ  ควรมีการให้บริการท่ีรวดเร็ว  มีการแนะนาํปรึกษาการใชย้าให้กบั

ลูกคา้  สินคา้บางชนิด เช่น ยาอม ยาหม่องควรจดัใหอ้ยูใ่นท่ีท่ีลูกคา้สามารถหยบิเองได ้

7. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ ขององค์กร  ร้านขายยาควรมีป้ายช่ือร้านแสดงชัดเจน             

ลูกคา้สามารถมองเห็นไดช้ดัและทราบว่าเป็นร้านขายยา  ร้านควรสะอาด  มีแสงสว่างภายในร้าน

อย่างเพียงพอ  มีการจัดเรียงสินค้าอย่างเป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบเรียบร้อย  ควรมีระบบ      

ปรับอากาศภายในร้านขายยา  เพื่อสร้างความสดช่ืนใหก้บัลูกคา้และเป็นการเก็บรักษายาท่ีดี 

 

5.5  ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังต่อไป 

 

1. ควรทาํการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบระหว่างร้านขายยาแต่ละประเภท  ว่าในร้านขายยา     

แต่ละประเภทนั้น  กลุ่มลูกคา้มีความตอ้งการเหมือนหรือแตกต่างกนัอยา่งไร 

2. ควรทําการศึกษาถึงผู ้บริโภคในพื้นท่ี อ่ืน ๆ เพิ่มเติม  เน่ืองจากพฤติกรรมและปัจจัย             

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาต่างพื้นท่ีกนัอาจมีความแตกต่างกนั 

3. ควรมีการสั มภาษณ์ แบ บ เจาะลึกจากผู ้มาใช้บ ริการร้านขายยา  ภายในเขตพื้ น ท่ี                   

ท่ีทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

 

5.6 ข้อจํากดัการศึกษา 

 

1. ทาํการศึกษาเฉพาะในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ  ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างเป็นส่วนนอ้ย

ของจาํนวนประชากรทั้งประเทศ  ขอ้มูลท่ีไดจึ้งอาจแตกต่างกนัไปตามแต่ละพื้นท่ี 

2. การให้ความร่วมมือของผูต้อบแบบสอบถาม  กลุ่มตวัอย่างบางคนมีความเร่งรีบท่ีจะตอ้ง  

ทาํภารกิจของตวัเอง  จึงไม่สะดวกท่ีจะใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

โครงการวิจัยเร่ือง : ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคในเขต   

อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ 

คําชี้แจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของโครงการการศึกษาอิสระ  ของนักศึกษาปริญญาโท  

สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ   

แบบสอบถามฉบบัน้ีประกอบดว้ยคาํถาม 4 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี  2  พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี  3  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

 ส่วนท่ี  4  บริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

กรุณาขีดเคร่ืองหมาย   ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

                                                                                                                                      

ส่วนท่ี 1 :  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ           

  1.  ชาย      2.  หญิง    

2.  อาย ุ ............................  ปี        

3.  ระดบัการศึกษา         

    1.  ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่    2.  มธัยมศึกษา   

    3.  ปวช./ปวส.     4.  ปริญญาตรี   

    5.  สูงกวา่ปริญญาตรี    

4.  อาชีพ                     

    1.  ขา้ราชการ     2.  พนกังานรัฐวิสาหกิจ  

    3.  นกัเรียน/นกัศึกษา    4.  พนกังานบริษทัเอกชน 

    5.  ธุรกิจส่วนตวั     6.อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………  

5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                   

    1.  ตํ่ากวา่  5,000  บาท    2.  5,000 – 10,000  บาท  

    3.  10,001 – 15,000  บาท    4.  15,001 – 20,000  บาท 

    5.  20,001 – 25,000  บาท    6.  ตั้งแต่  25,001  บาทขึ้นไป 
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ส่วนท่ี  2 :  พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

1.  ท่านเลือกเขา้ร้านขายยาประเภทใดบ่อยท่ีสุด                

    1.  ร้านขายยาอิสระ     2.  ร้านขายยาแบบสาขา    

    3.  ร้านขายยาแบบแฟรนไชส์    4.  ร้านขายยาประเภทใดก็ได ้

2.  ท่านเลือกซ้ืออะไรจากร้านขายยามากท่ีสุด                 

    1.  ยา      2.  อาหารเสริม     

    3.  ผลิตภณัฑส์าํหรับทารก     4.  ผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ  

3.  ท่านเลือกหรือไม่วา่ร้านขายยาตอ้งมีเภสัชกรเป็นผูข้าย               

    1.  เลือก     2.  ตอ้งการเลือกแต่ไม่ทราบวา่ร้านใดมีเภสัชกร  

    3.  ไม่เลือก     4.  ไม่เลือกเพราะไม่ทราบวา่ร้านใดมีเภสัชกร 

4.  ท่านใชบ้ริการร้านขายยาในช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด                

    1.  ก่อน 9.00 น.     2.  09.01 – 12.00 น.   

    3.  12.01 – 15.00 น.     4.  15.01 – 18.00 น. 

    5.  18.01 – 21.00 น.     6.  หลงั 21.00 น. 

5.  ท่านใชบ้ริการร้านขายยาบ่อยเพียงใด                 

    1.  นาน ๆ คร้ัง     2.  1 – 2 คร้ังต่อเดือน    

    3.  3 – 4 คร้ังต่อเดือน    4.  มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน  

6.  เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการร้านขายยา                

    1.  ใกลบ้า้น      2.  ประหยดั     

    3.  สะดวก      4.  มีประสิทธิภาพในการรักษา  

                  5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................... 

 

ส่วนท่ี  3 :  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั 

ท่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีความสําคัญต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยามากนอ้ยเพียงใด 

ปัจจัยต่อการตัดสินใจเลือกร้านขายยา มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

1.  ยามีคุณภาพดี           

2.  ยามีให้เลือกมากมาย           

3.  ซองใส่ยา,ถุงยา  เหมาะสม           

4.  ยามีความทนัสมยั           

5.  ยาใหม่อยูเ่สมอ           
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ปัจจัยต่อการตัดสินใจเลือกร้านขายยา มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

6.  ติดราคาชดัเจน           

7.  สามารถต่อรองราคาได ้           

8.  ราคายาถูกกว่าทอ้งตลาด      

9.  สามารถเดินทางไปไดส้ะดวก      

10.  ร้านอยูใ่กลบ้า้น           

11.  มีการจดัทางเดินเขา้-ออกสะดวก           

12.  มีท่ีจอดรถสะดวก           

13.  มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือจาํนวนมาก           

14.  มีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือจาํนวนมาก           

15.  ไม่ค่อยซกัถามอาการผูป่้วย           

16.  มีเภสัชกรอยูป่ระจาํตลอดเวลาเปิดร้าน           

17.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองยา           

18.  ผูข้ายมีความรู้เร่ืองอาการของโรคดี           

19.  ผูข้ายมีประสบการณ์นอ้ย           

20.  ผูข้ายมีจริยธรรม           

21.  ผูข้ายมีความเป็นกนัเอง           

22.  ผูข้ายมีการแต่งกายท่ีเหมาะสม           

23.  ผูข้ายอธิบายแลว้เขา้ใจไดย้าก           

24.  ใหบ้ริการรวดเร็ว           

25.  ไม่ค่อยแนะนาํการใชย้า           

26.  มีการนาํคอมพิวเตอร์มาใชค้ดิเงิน           

27.  มีสินคา้ท่ีลูกคา้สามารถหยิบเองได ้           

28.  มีป้ายช่ือร้านขายยาแสดงชดัเจน           

29.  ร้านมีความสะอาด           

30.  แสงสว่างภายในร้านมีเพียงพอ           

31.  มีการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่           

32.  มีระบบปรับอากาศ           
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ส่วนท่ี 4 :  บริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากร้านขายยา 

ท่านคิดวา่บริการเพิ่มเติมต่อไปน้ีมีความสําคัญต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยามากนอ้ยเพียงใด 

บริการเพิม่เตมิท่ีต้องการให้ม ี มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

1.  บริการนํ้าด่ืมเม่ือตอ้งการรับประทานยา

ทนัที           

2.  บริการวดัความดนัโลหิต           

3.  บริการชัง่นํ้าหนกั  วดัส่วนสูง           

4.  บริการให้คาํแนะนาํปรึกษาการใชย้า           

5.  บริการตรวจวดัระดบันํ้าตาลในเลือด           

6.  มีท่ีให้นัง่รอเม่ือมากนัหลายคน           

7.  มีการซกัอาการผูป่้วยอยา่งละเอียด    

ก่อนจ่ายยา           

8.  เปิดบริการ 24 ชัว่โมง           

9.  มีการทาํประวติัการใชย้าของผูป่้วย           

10.  มีการใชส่ื้อในการให้ความรู้เช่น     

แผน่พบั โปสเตอร์           

11.  บริการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต           

12.  บริการใหค้าํปรึกษาทางโทรศพัท ์           

ผลิตภัณฑ์เพิม่เตมิท่ีต้องการให้ม ี มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

13.  เคร่ืองสาํอาง           

14.  อาหารเสริม           

15.  หนงัสือเก่ียวกบัสุขภาพ           

16.  ผลิตภณัฑส์าํหรับเด็ก            

17.  อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น ปรอทวดัไข ้           

18.  สินคา้อุปโภค           

19.  เคร่ืองด่ืม           

โปรดระบุส่ิงท่ีท่านตอ้งการใหมี้เพิ่มเติมในร้านขายยา 

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

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

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีได้กรุณาสละเวลาในการให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามฉบับนี ้
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ประวัติผู้เขียน 

 

ช่ือ – สกุล   นางสาวชุติมา  ศรีบุญ 

วัน  เดือน  ปีเกดิ  4  กนัยายน  2524 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 201  หมู่  3  ถนนบางพลี  – ตําหรุ  ตําบลแพรกษาใหม่   อําเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ  10280 

E – mail  Address tibzy2003@yahoo.com  

ประวัติการศึกษา   

 พ.ศ.  2547 คณะวิทยาการจัดการ  สาขาการจัดการทั่วไป  มหาวิทยาลัยราชภัฏ     

สวนดุสิต 

 พ.ศ.  2548 ศึกษาต่อระดบัปริญญาโท  หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

   มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

ประวัติการทํางาน กิจการของครอบครัว  ร้านขายยาปิยสินฟาร์มา 
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