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กัญญมาศ ชื่นอารมณ : การศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี. อาจารยที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารยรังสรรค
เลิศในสัตย, 74 หนา.

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันในอําเภอเมือง จังหวัด
นนทบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจในการเลือกรานขายยา
แผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรีและเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือก
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี โดยแยกแยะตามหลัก
ประชากรในดาน เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, อาชีพ, รายได ซึ่งกลุมตัวอยางในการวิจัย
ครั้งนี้เปนกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป หาคาสถิติตางๆ ดังนี้ คาความถ่ี,
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เพื่อหาคาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม, คาความแตกตางระหวาง
คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และ One-Way ANOVA

จากผลการศึกษาพบวา ลักษณะขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% มี
ดังนี้ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานราคา (Price) ไดแก เพศ, อายุ, อาชีพ ดาน
สถานที่ (Place) ไดแก อายุ ดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก อายุ, ระดับการศึกษา, สถานภาพ,
อาชีพ, รายได ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก ระดับการศึกษา, สถานภาพ

พฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% มี
ดังนี้ ปจจัยดานสวน ประสมทางการตลาดในดานราคา (Price) ไดแก บุคคลที่มีสวนชวย
ตัดสินใจในการเลือกรานขายยา, รูปแบบรานขายยาที่เลือกใช ดานสถานที่ (Place) ไดแก
รูปแบบรานขายยาที่เลือกใช ดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก วัตถุประสงคที่เลือกบริการราน
ขายยา, รูปแบบรานขายยาที่เลือกใช ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก ขอมูลจากการ
ใชบริการรานขายยา
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The objective of this study is to understand factors on satisfactions of
consumers in AmphurMueng, Nonthaburi Province to select and buy medicines in
modern pharmacies in the area and also survey behavior on the question why they buy
products from a particular pharmacy in the area. The survey categorizes populations by
genders, ages, marital status, education level, occupation and income level. The
questionnaire is used as methodology to collect the database and handed out to 400
people as sample. Then the SPSS program is used to calculate statistics, such as
frequency, percentage, ratio, average, standard deviation, and the average of variable
T-Test analysis for variation between the average of both samples and also  variation
between average of 2 samples which have more than 95% confidence interval and
One-Way ANOVA.

This study finds out that the different personal information affects on marketing
mix factors of pharmacies as statistically significant factors on the 95% confidence
interval. The marketing mix factors of pharmacies on pricing are genders, ages, and
occupations of consumers while age of consumers is the only one marketing mix factors
of pharmacies on place. The marketing mix factors of pharmacies on product are also
ages, educational level, marital status, occupations and income of consumers. In
addition, the marketing mix factors of pharmacies on promotion are educational level
and marital status of consumers.

The different behavior of consumers on drugstore selection significantly affect
on marketing mix factors of pharmacies on the 95% confidence interval. A person or
people who help consumers to select a pharmacy and type of pharmacies which
consumers choose are marketing mix factors of pharmacies on price, likewise type of
pharmacies is marketing mix factors of pharmacies on place only. Furthermore type of
pharmacies and objectives to choose pharmacy services are marketing mix factors of
pharmacies on product. Similarly information service from pharmacy is marketing mix
factors of pharmacies on promotion.
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กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาและความอนุเคราะหเปน
อยางดีจาก ผูชวยศาสตราจารยรังสรรค เลิศในสัตย อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําแนะนํา
คําปรึกษาและแกไขขอบกพรองตางๆ จนสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จสมบูรณ ผูเขียนกราบขอบพระคุณ
อยางสูงไว ณ โอกาสนี้

ขอขอบ พระคุณคณาจารยคณะบริหารธุรกิจสาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร
สถาบันเทคโนโลยี ไทย - ญ่ีปุน ทุกๆ ทาน ที่ไดใหความรูอันเปนปจจัยสําคัญของความสําเร็จใน
การทําการศึกษาครั้งนี้ และขอขอบคุณเจาหนาที่บริหารงานการศึกษาทุกทานที่คอยชวยเหลือ
อยางเต็มที่และประสานงานดานตางๆ อยางดีเสมอมา

ขอขอบคุณบิดา มารดา ที่ไดสงเสริมและสนับสนุนการศึกษามาโดยตลอด ขอขอบคุณ
พี่ๆ นองๆ เพื่อนๆ ในสาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหารที่เปนกําลังใจ และคอย
ชวยเหลือตลอดเวลาที่ศึกษาอยางดีย่ิงเสมอมา

และสุดทายขอขอบคุณผูที่มีสวนเก่ียวของในงานวิจัยในครั้งนี้ที่ทุกทานๆ ที่ทานเขามา
มีสวนรวมในการดําเนินการศึกษาในครั้งนี้

กัญญมาศ ชื่นอารมณ
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บทที่ 1
บทนํา

สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา
รานขายยาเปนหนวยหนึ่งของระบบสุขภาพที่อยูใกลชิดประชาชน โดยรานขายยาไม

เพียงแตทําหนาที่ดานการกระจายยาเทานั้นแตยังมีบทบาทสําคัญเปรียบเสมือนเปน “ที่พึ่งดาน
สุขภาพของชุมชน” หรืออาจกลาวไดวารานขายยาเปนสถานบริการสาธารณสุขที่สําคัญแหงหนึ่ง
ที่ประชาชนสวนใหญนิยมมาใชบริการ เนื่องจาก โดยสวนมากรานขายยาจะเปดใหบริการตลอด
ทั้งวัน ทําใหประชาชนสามารถเขาถึงบริการสุขภาพจากรานขายยาไดโดยงาย รานขายยาจึง
เปนทางเลือกหนึ่งของประชาชนในการใชบริการเม่ือมีอาการ หรือเจ็บปวย (Common Illness)
จากรายงานของ IMS (Intercontinental Marketing Services) Health (IMS Health; เปนบริษัท
ชั้นนําระดับโลกในดานการจัดหาขอมูลตลาดใหกับอุตสาหกรรมเวชภัณฑ และการดูแลสุขภาพ
โดยดําเนินงานในกวา 100 ประเทศ) พบวาในป พ.ศ.2547 ตลาดยาของประเทศไทย มีมูลคา
ทั้งสิ้น 53,100 ลานบาท และเปนมูลคาการขายในตลาดรานขายยาถึง 13,800 ลานบาท โดยใน
ไตรมาสที่ 3 ของป พ.ศ.2547 ถึง ไตรมาสที่ 2 ของป พ.ศ.2548 รวมเปนระยะเวลา 12 เดือน
ตลาดยามีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 18 รวมมูลคาตลาดยา 58,100 ลานบาท ทั้งนี้สวน
หนึ่งของการเพิ่มมาจากตลาดรานขายยา โดยมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 13 เปน
มูลคา 14,800 ลานบาทหรือคิดเปน 1 ใน 3 ของตลาดยาทั้งหมด (ธีระ ฉกาจนโรดม. 2548 :
39) จึงเห็นไดวาตลาดรานขายยามีแนวโนมของการขยายตัวทางการตลาดและมีมูลคาทาง
การตลาดเพิ่มขึ้น

จากรายงานของสํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม พบวาแนวโนมในป พ.ศ.2556 คาด
วาปริมาณการผลิตและการจําหนายยาในประเทศจะยังขยายตัวจากปกอน เนื่องจากประชาชนมี
ความรูความเขาใจในการดูแลรักษาตัวเอง และตลาดยาในประเทศมีมูลคากวา 100,000 ลาน
บาทสาเหตุสําคัญที่ทําใหตลาดรานขายยามีการขยายตัวเพิ่มขึ้น คือ ประชาชนกวา รอยละ 70
จะซื้อยาจากรานขายยารับประทานเอง เม่ือมีอาการเจ็บปวย เพราะสามารถเขาถึงบริการไดงาย
ไดรับความสะดวกรวดเร็วกวาการรับบริการจากหนวยงานดานสุขภาพอ่ืนๆ ดังนั้นรานขายยาจงึ
เปนแหลงที่ใหคําปรึกษา และดูแลดานสุขภาพเบื้องตนที่ใกลชิดกับประชาชนมากกวาคลินิก
และโรงพยาบาล อีกทั้งนักศึกษาคณะเภสัชศาสตรของทุกมหาวิทยาลัยที่จบการศึกษาต้ังแต
ปการศึกษา 2547 เปนตนมา รัฐบาลไดยกเลิกการทําสัญญาที่นักศึกษาเภสัชศาสตรตองใช
ทุนการศึกษาตามหนวยงานของรัฐบาล จึงมีแนวโนมที่นักศึกษาที่จบการศึกษาจากคณะเภสัช
ศาสตรเหลานี้จะออกมาเปนผูประกอบการรานขายยาเพิ่มมากขึ้น การขยายตัวเพิ่มขึ้นของราน
ขายยาสงผลใหมีการแขงขันดานการตลาดสูงขึ้นเชนกัน
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จังหวัดนนทบุรีเปนจังหวัดหนึ่งในเขตกรุงเทพและปริมณฑลมีประชากรเปนจํานวน
มาก จากสถิติประชากรจังหวัดนนทบุรีใน พ.ศ.2550 มีประชากรจํานวน 1,024,191 คน และใน
พ.ศ.2551 มีประชากรจํานวน 1,141,673 คน เพิ่มขึ้น 117,482 คน คิดเปนรอยละ 11.04 คน
(กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย 2551 : ออนไลน) จึงสงผลใหมีรานขายยาเปนจํานวนมาก
เพื่อรองรับความตองการของประชาชนที่เพิ่มขึ้นโดยเฉพาะในเขตอําเภอเมือง จ.นนทบุรี จาก
การสํารวจเม่ือป พ.ศ. 2551 มีรานขายยาแผนปจจุบันถึง 193 ราน ซึ่งต้ังอยูในหางสรรพสินคา
22 ราน บริเวณตลาดสด 66 ราน รานแบบ Chain Store 17 รานและตามแหลงชุมชน 88 ราน
(ขอมูล ป 2551 สํารวจโดย IMS Health Inc.) ในขณะที่การแขงขันดานการตลาดของรานขาย
ยาสูงขึ้นนั้น สภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหกําลังซื้อของประชาชนจึงลดลงอยางมาก ประกอบ
กับรัฐบาลไดดําเนินนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรค จึงสงผลกระทบตอรานขายยาโดยตรง เชน
การมียอดขายที่ลดลง (พิทยา บาระมีชัย. 2549 : สัมภาษณ) เนื่องจากกลุมลูกคาเดิมของราน
ขายยามีการเปลี่ยนพฤติกรรมการตัดสินใจไปใชบริการของโรงพยาบาลรัฐบาลมากขึ้น

ดังนั้นผูวิจัยจึงตองการศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เพื่อทราบถึงลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค กลาวคือ
ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมาย ลักษณะของสินคาที่ตองการ เหตุผลที่ผูบริโภคเลือกซื้อ กลุมบุคคล
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ สภาพของรานคา ชองทางที่ผูบริโภคเลือกซื้อ
สินคา และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยขอมูลดังกลาวสามารถนํามาใช
ประกอบการตัดสินใจในการดําเนินงาน และพัฒนาปรับปรุงรานขายยา ใหสามารถตอบสนองได
ตรงกับความตองการของผูบริโภคตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี
2. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือ จังหวัดนนทบุรี
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กรอบแนวคิดการวิจัยและตัวแปรที่ศึกษา

ลักษณะขอมูล
สวนบุคคล

เพศ
อายุ
ระดับการศึกษา
สถานภาพ
อาชีพ ดานผลติภัณฑ
รายไดเฉลีย่ตอเดือน ดานราคา

ดานสถานท่ี
พฤติกรรมการเลือก ดานการสงเสริมทางการตลาด

รานขายยา
- ประเภทสินคาท่ีซ้ือจากรานยา
- วัตถุประสงคท่ีเลอืกบริการรานยา
- บุคคลท่ีมีสวนชวยตดัสินใจในการเลอืกรานยา
- รูปแบบรานขายยาท่ีเลอืกใชบริการ
- ขอมูลจากการใชบริการรานยา
- เวลาท่ีเลอืกใชบริการรานยา
- วันท่ีเลอืกใชบริการรานยา

ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรที่มีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไป ที่เคยใช

บริการจากรานขายยา และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี โดยกําหนดกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 400 คน จากประชากรที่มีภูมิลําเนาในอําเภอเมือง จ.นนทบุรี

สมมติฐานของการศึกษา
ลักษณะขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคในอําเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยาแตกตางกัน

ประโยชนที่คาดวาจะได
1. ทราบถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจในการเลือกรานขายยาแผนปจจุบัน

ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี
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2. ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง
จังหวัดนนทบุรี

3. สามารถนําขอมูลไปใชประกอบการตัดสินใจในการดําเนินงาน การปรับปรุงและ
พัฒนาคุณภาพรานขายยาแผนปจจุบันของผูประกอบการ และผูสนใจลงทุนในธุรกิจรานขายยา
เปนแนวทางปรับหรือกําหนดกลยุทธสําหรับรานขายยาในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี

แผนงานระยะเวลาในการดําเนินงาน

ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน
ลําดับ ขั้นตอนการดําเนินงาน เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3

1 จัดทําแผนดําเนินงานขั้นตน

2 ศึกษาขอมูลจากเอกสารทางวิชาการที่
เก่ียวของ

3 ออกแบบและจัดทําแบบสอบถาม
4 ดําเนินการวิจัย
5 วิเคราะหละสรุปผลการวิจัย
6 จัดทํารูปเลมสมบูรณ



บทที่  2
แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

แนวคิดทฤษฎี
ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษาคนควาทฤษฎี แนวคิด เอกสารและงานวิจัยที่

เก่ียวของ เพื่อนํามาประกอบการสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษา และนํามาสนับสนุนผล
การศึกษาเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ไดกําหนดไว ตลอดการเขียนขอเสนอแนะ โดยไดแบง
การศึกษา ดังนี้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรมผูบริโภค
2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
3. งานวิจัยที่เก่ียวของ

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
1.1 ผูบริโภค (Consumer)

ผูบริโภค หมายถึง ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using
Behavior) (เสรี วงษมณฑา. 2549 : 30)

ผูบริโภค หมายถึง ผูซื้อหรือไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ และหมาย
ความรวมถึงผูซึ่งไดรับการเสนอ หรือการชักชวนจากผูประกอบธุรกิจ เพื่อใหซื้อสินคาและ
บริการ (เสถียร วิชัยลักษณ; และสืบวงษ วิชัยลักษณ.  2552 : 5)

1.2 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหา

สําหรับการซื้อ การใช การประเมิน และการจับจายใชสอย ซึ่งรานคาและบริการที่เขาคาดหวังจะ
ทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ (Schiffman; and Kanuk. 2003 : 84)

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการ
ความจําเปนของผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมาย เพื่อวางกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความ
ตองการบริโภคนั้นๆ และเพื่อใหผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุด

นักการตลาดจําเปนตองศึกษาวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพราะพฤติกรรม
ของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถา
กลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค การจะรูวาผูบริโภคซื้ออะไร
ไมใชเรื่องงายนัก คําตอบเหลานี้จะซอนอยูในความคิดของผูบริโภคอยางมิดชิด นักการตลาดจึง
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ตองพยายามหาคําตอบเหลานี้ใหได โดยการใชโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ศึกษาถึงเหตุจูงใจที่
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําให
เกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่ง
เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s
Response) หรือกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ดังแผนภาพ
ตอไปนี้

รูปที่ 1 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 198.

จุดเริ่มตนของโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการ
กอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนี้

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งที่กระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside
Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสรร
สิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ
ซื้อสินคา สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ
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1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) ประกอบดวย

1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการซื้อ

1.1.2 สิ่งกระตุนทางราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

1.1.3 สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน จัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ

1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการโฆษณา
สมํ่าเสมอการใชความพยามยามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความ
สัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ไดแก

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน
การฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคาร
มากขึ้น

1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ

1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนควาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา

2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบ
ดวยขั้นตอน คือ การรับรูปญหา การคนขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ ซึ่งจะ
มีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้
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3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหาร
เชา ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมกลอง จะ
เลือกย่ีหอใด เชน โฟรโมสต หนองโพ เปนตน

3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา
ใดหรือรานคาใกลบานรานใด

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Time) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา
เชา กลางวันหรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวา
จะซื้อหนึ่งกลอง ครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล

ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
การศึกษาถึงปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคมจะชวยนักการตลาดในการจัดสิ่งกระตุนทางการ
ตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่งกระตุนทางการตลาดหรืออ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการ
ตลาดคือ คนหาและเขาใจผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการับรู ซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายนอกและ
การจัดสินใจซื้อของผูซื้อ วาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง
การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะเปนประโยชน สําหรับนักการตลาด คือ ทําให
ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุน
และสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง

ลักษณะของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอก ประกอบดวย ปจจัยดาน
วัฒนธรรมและปจจัยดานสังคม ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546 : 199-204)

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรู
ระหวางความเชื่อ คานิยม และประเพณี ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใด
สังคมหนึ่ง วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคลวัฒนธรรมแบง
ออกเปน

1.1 วัฒนธรรมหลัก (Culture) เปนสัญลักษณหรือสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง หรือเปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมที่เก่ียวของกับ
ความตองการและพฤติกรรม เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรม
ของสังคมไทย ทําใหลักษณะที่คลายคลึงกัน

1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม ซึ่งมี
ลักษณะแตกตางกัน หรือหมายถึงกลุมยอยของวัฒนธรรม ซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความ
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แตกตางจากกลุมอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน ในแตละวัฒนธรรมหลักจะประกอบดวยวัฒนธรรม
กลุมยอยที่มีเอกลักษณเฉพาะสําหรับสมาชิกในกลุมนั้นๆ วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐานของมนุษย

1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกที่อยูในชั้นสังคมที่
แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นของสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได
ทรัพยสิน อาชีพ หรือพื้นที่อยูอาศัย ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภค โดยแตละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง
นักการตลาดศึกษาชั้นสังคมเพื่อจัดสวนประสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของแตละชั้นสังคมไดอยางถูกตองเหมาะสม

2. ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย

2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคลที่มี
อิทธิพลตอทัศนคติ คานิยมและพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน หรือเปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของ
ดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติ ความเห็น และคานิยมของบุคคล
กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ คือ

2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน หรือ เพื่อน
รวมงาน ซึ่งไดมีการพบปะกันอยางตอเนื่องแบบไมเปนทางการ

2.1.2 กลุมทูติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม ศาสนาเพื่อนรวมอาชีพ
รวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคมที่มักจะติดตอกันแบบเปนทางการแตมีความตอเนื่องนอย
กวากลุมปฐมภูมิ

กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรมและรูปแบบ
การดํารงชีวิต ทัศนคติและแนวคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการเปนที่ยอมรับของกลุม
จึงปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นของกลุม

2.2 ครอบครัว (Family) ประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปน
กลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลานี้มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
แตกตางกันในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของ
ตนเองในสังคม
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ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ดังนี้
1. เพศ (Sex) เพศหญิงกับเพศชายมีความแตกตางกันทางดานความคิดคานิยมและ

ทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรม ความตองการ ตลอดจนการตัดสินใจซื้อสินคา เพศจึงเปนตัวแปร
หนึ่งที่มีบทบาทตอพฤติกรรมการบริโภค

2. อายุ (Age) อายุมีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
อายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม และเปนสิ่งกําหนด
ความแตกตางในเรื่องความยากงายในการชักจูงดวย ซึ่งรวมไปถึงความตองการและรสนิยมใน
สินคาและบริการตางๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปตามวัฏจักรของชีวิตดวย

3. อาชีพ (Occupation) คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิดอุดมการณและ
คานิยมตอสิ่งตางๆ แตกตางกันไป ซึ่งรวมไปถึงทัศนคติและความคิดเห็นในการใชสินคาและ
บริการตางๆดวย กลาวคือ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจะเปนผลมาจากอาชีพดวย

4. รายได (Income) เปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับการบริโภค รายไดเปนเครื่อง
กําหนดความตองการของคน ตลอดจนกําหนดความคิดของคน กํากับสิ่งตางๆ และนอกจากนี้
การกําหนดนโยบายดานราคาจะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

5. ระดับการศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า

ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของกับความรูสึกนึก

คิดของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา
1. การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันใหเกิด

พฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย การจูงใจภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัย
ภายนอก ซึ่งทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว แบงระดับความตองการออกเปน 5 ขั้น

1.1 ความตองการทางรางกาย
1.2 ความตองการความปลอดภัยและความม่ันคง
1.3 ความตองการดานสังคม
1.4 ความตองการการยกยอง
1.5 ความตองการความสําเร็จในชีวิต

2. การรับรู (Perception) เปนขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู จัดระเบียบ หรือการกําหนด
ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้ง 5 หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคล
เลือกสรร จัดระเบียบและตีความเก่ียวกับสิ่งกระตุน เพื่อใหเกิดความหมายที่ลอดคลองกัน หรือ
หมายถึงกระบวนการความเขาใจของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู
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3. การเรียนรู (Learning) การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเกิดจากการ
เรียนรูและประสบการณ หรือหมายถึง ขั้นตอนซึ่งบุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใชใน
การตัดสินใจซื้อสินคาและพฤติกรรมการบริโภค หรือหมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
หรือความโนนเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือ
บุคคลไดรับสิ่งกระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response)

4. ความเชื่อ (Believes) ความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือเปน
ความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีตและมีผล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค

5. ทัศนคติ (Attitude) การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคลความรูสึก
ดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึงแนวโนม
ของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือความคิดที่มีลักษณะแสดงความพอใจหรือไม
พอใจ ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ
จะเห็นไดวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน นักการตลาดจึง
ตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไรและเปลี่ยนแปลงอยางไร

6.บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคลซึ่งนําไปสู
การตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่และสอดคลองกัน บุคลิกภาพสามารถใชเปน
ตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคาได ดังนั้นนักการตลาดตอง
พยายามสรางบุคลิกของสินคา (Brand Personality) ใหตรงกับบุคลิกของผูบริโภคที่เปน
กลุมเปาหมายดวย

บุคลิกภาพเปนลักษณะเดนของแตละบุคคลเกิดจากความรูสึกนึกคิด ความ
รับผิดชอบ ความตองการภายใน การจูงใจ การรับรู การเรียนรูของบุคคล และแสดงออกมาเปน
บุคลิกภาพเฉพาะตนตอบสนองตอสิ่งแวดลอมรอบตัวเอง ทฤษฎีของฟรอยดหรือทฤษฎีจิต
วิเคราะห เปนทฤษฎีวิเคราะหบุคลิกภาพโดยตรง ซึ่งเนนเรื่องความจําเปน แรงจูงใจและสิ่ง
กระตุนอันเปนจิตไรสํานึกจะเปนตัวกําหนดบุคลิกภาพของบุคคล ซึ่งเปนลักษณะที่แตกตางกัน
ของบุคลิกภาพ มีดังนี้

6.1 Id เปนบุคลิกภาพที่เกิดจากการควบคุมสิ่งกระตุนอยางหยาบ และความรูสึก
ที่ถูกกระตุนทําใหบุคคลพยายามตอบสนองความพึงพอใจจองเขา เชน ความตองการทางเพศ
การโฆษณางายๆ หยาบๆ ก็สามารถกระตุน Id ได

6.2 Ego เปนบุคลิกภาพที่เกิดจากการควบคุมจิตใตสํานึกของบุคคลจะควบคุม
ความตองการภายในที่เกิดจาก Id ได โดยบุคลิกภาพจะมีลักษณะสอดคลองกับคานิยมในสังคม
และวัฒนธรรม
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6.3 Super Ego เปนบุคลิกภาพที่สะทอนถึงจริยธรรมและศีลธรรมของสังคมมี
พฤติกรรมที่เหมาะสมกับการเปนพลเมืองที่ดี การโฆษณาและการสงเสริมการตลาดจึงควรชี้
ลักษณะบุคลิกภาพเหมาะสมนี้เพื่อใหสอดคลองกับจริยธรรมและคุณธรรมที่ดีของสังคม

7. แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เปนสิ่ง
ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือ
แนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

7.1 แนวคิดที่แทจริงของตนเอง (Real Self) หมายถึง ความคิดที่บุคคลมองตนเอง
แทจริง

7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล
ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิดใน
อุดมคติ

7.3 แนวของตนเองที่ตองกาใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองที่แทจริง หมายถึง
บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอ่ืน มองตนเองที่แทจริงวาเปนอยางไร

7.4 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอ่ืน คิดเก่ียวกับตนเองในอุดมคติ
หมายถึง การที่บุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน คิดถึงเขาในแงใด

2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
แนวคิดสวนประสมทางการคาปลีก (The Retailing Mix)

แนวคิดสวนประสมทางการคาปลีกมีองคประกอบพื้นฐาน 5 ประการ ไดแก
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion)
และภาพลักษณขององคกร (Personality) โดยมีรายละเอียดของแนวคิดตามแผนภาพ (Bolen,
William H. 1988 : 29)
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รูปที่ 2 แผนภาพแสดงตลาดเปาหมายและสวนประสมทางการคาปลีก

ที่มา : Bolen, William H. (1988). Contemporary Retailing. p.29.

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาที่มีขายในราน และบริการที่ทางรานมีไว
บริการ

1.1 ผลิตภัณฑที่มีขายในราน การพิจารณาในสวนประสมของผลิตภัณฑจะตอง
พิจารณาในดานตางๆ คือ ความกวาง ความยาว ความลึก และความสอดคลองกันของสวนประสม
ผลิตภัณฑ (Width, Length, Depth and Consistency of the Product Mix) มีรายละเอียด ดังนี้

1.1.1 ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ (Width of the Product Mix)
หมายถึง จํานวนของสายผลิตภัณฑที่แตกตางกันของบริษัท เชน เครื่องใชไฟฟา อุปกรณกีฬา
ผลิตภัณฑทําความสะอาดหองน้ํา และชุดชั้นในสตรี เปนตน

1.1.2 ความยาวของสวนประสมผลิตภัณฑ (Length of the Product Mix)
หมายถึง จํานวนรายการผลิตภัณฑทั้งหมดในสวนประสมผลิตภัณฑ

1.1.3 ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ (Depth of the Product Mix)
หมายถึงจํานวนรายการผลิตภัณฑที่มีอยูในแตละสายผลิตภัณฑ เชน เครื่องเสียง ประกอบไป
ดวย เครื่องเสียงขนาด ราคา และรูปทรงแตกตางกัน เปนตน

1.1.4 ความสอดคลองของสวนประสมผลิตภัณฑ (Consistency of the Product
Mix) หมายถึง การพิจารณาความเหมาะสมระหวางความกวาง และความลึกของสวนประสม
ผลิตภัณฑ
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1.2 การบริการที่ทางรานมีไวบริการ แยกพิจารณาออกเปน 2 สวน คือ บริการ
กอนการขาย และบริการหลังการขาย

1.2.1 บริการกอนการขาย เชน เวลาเปด/ปดบริการ การบริการจัดสงสินคา
บุคลากรแนะนําสินคาดานเทคนิค การรับประกันสินคา การใหบริการออกแบบสินคา การให
สินเชื่อ และการทดสอบการใชงาน เปนตน

1.2.2 บริการหลังการขาย เชน การแลกคืนสินคา ซอมแซมสินคาโดยไมคิด
คาแรง และบริการฝกอบรม เปนตน

2. ราคา (Price) คือ ราคาของสินคาเม่ือเทียบกับคุณภาพของสินคา ระดับราคามีผล
ตอตลาดเปาหมาย ผูซื้อจะประเมินคุณภาพของสินคาจากราคา ดังนั้นรานคาปลีกควรต้ังราคา
ใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคา และภาวะการณแขงขัน วิธีการต้ังราคาสินคา สามารถกระทําได
ในหลายลักษณะ เชน การต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา การต้ังราคาตามแบบแนวระดับราคา การ
ต้ังราคาแบบเลขค่ี การต้ังราคาสําหรับสินคาขายรวมหอ หรือขายควบ เปนตน

3. การจัดจําหนาย (Place) คือ ทําเลที่ต้ังของราน สถานที่จอดรถ ขนาดของราน
การตกแตงรานทั้งภายนอก และภายใน และการวางผังราน เปนตน

3.1 การเลือกทําเลที่ต้ัง มีปจจัยในการพิจารณาไดแก ลักษณะทางภูมิศาสตร
ขนาดประชากร ลักษณะ และแนวโนมของประชากร ศักยภาพในการซื้อของผูบริโภค จํานวน
รานคาปลีกอ่ืนๆ ที่อยูบริเวณเดียวกัน สาธารณูปโภคพื้นฐาน กฎหมายทองถ่ิน แรงงาน
การจราจร ที่จอดรถ และระบบขนสงมวลชน เปนตน

3.2 การตกแตงภายนอก เปนสิ่งแรกที่สามารถสรางความประทับใจใหแก
ผูบริโภคเม่ือไดพบเห็น และแสดงถึงลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางจากรานอ่ืน ประกอบดวย ชื่อ
รานตรา และสัญลักษณของราน ประตูทางเขา และบริเวณภายนอกรอบๆ ราน เปนตน

3.3 การตกแตงภายใน ควรสอดคลองกับการตกแตงภายนอก ประกอบดวยการ
เลือกและการออกแบบพื้น ผนัง และเพดานของราน เครื่องปรับอากาศ ระบบแสงสวาง การจัด
หมวดหมูของสินคา การจัดวางสินคา เปนตน

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลขาวสาร
ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย

4.1 การโฆษณา เชน การโฆษณาทางวิทยุ รถโฆษณาเคลื่อนที่ แผนพับ ปาย
โฆษณากลางสี่แยก กรจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย เปนตน

4.2 การขายโดยใชพนักงาน
4.3 การสงเสริมการขาย เชน การแจกสินคาตัวอยาง การสาธิตสินคา มีของแถม

และของรางวัล มีการชิงโชคเม่ือซื้อสินคาในจํานวนเงินที่กําหนด เปนตน



15

4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ
4.5 การตลาดทางตรง เชน การใหลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคาจากแผนพับทาง

โทรศัพทได โดยทางรานจะจัดสงสินคาใหถึงบานของลูกคา เปนตน
5. ภาพลักษณขององคกร (Perception) เปนการประสานเขาดวยกันของ ผลิตภัณฑ

ราคาชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เปนเอกลักษณเฉพาะตัวที่แตกตางจาก
รานอ่ืนและไดรับการยอมรับจากลูกคา ภาพลักษณขององคกรตางกับผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด สามารถเปลี่ยนแปลงไดไมยาก และรวดเร็วกวาภาพลักษณขององคกร ซึ่งเปลี่ยน
แปลงไดยาก และตองใชเวลานานในการเปลี่ยนแปลงรานคาปลีกทุกรานประกอบดวยสวน
ประสมทางการคาปลีกซึ่งแตกตางกัน รานคาปลีกที่ประสบความสําเร็จ คือ รานที่มีสวนประสม
ทางการคาปลีกที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย

3. งานวิจัยที่เก่ียวของ
นฤมิตร ภูษา (2540) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยาแผน

ปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานขาย
ยาแผนปจจุบัน ไดแก ปจจัยผลิตภัณฑยา ใหความสําคัญกับความครบของผลิตภัณฑยาในแต
ละกลุมความหลากหลาย และคุณภาพของยา ปจจัยทําเลที่ต้ัง เนนความสะดวก โดยเฉพาะราน
ที่อยูในศูนยการคา ปจจัยดานราคา เนนเรื่องการมีปายราคาที่ชัดเจน ราคาตํ่ากวาทองตลาด
และมีการตอรองราคา ปจจัยดานการตกแตง เนนเรื่องความสะอาด เปนระเบียบ สวยงาม และที่
จอดรถ และปจจัยดานการสงเสริมการขาย เนนเรื่องการมีเภสัชกรที่มีความสามารถ และอยู
ประจําตลอดเวลาทําการ

วิไลวรรณ พุทธันบุตร (2543) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหลูกคาของรานขายยาแบบ
ลูกโซในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาลูกคาซื้อสินคาประเภทรักษาความงามเปน
ประจํามากที่สุด รองลงมาคือ สินคาเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ยา อาหารเสริมและวิตามิน และวัสดุอุปกรณ
เครื่องมือทางการแพทย ตามลําดับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมีดังนี้
ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับการมีคุณภาพของสินคา และการมีสินคาครบตามความ
ตองการ ดานราคา เนนราคาปานกลางถึงราคาตํ่า ดานชองทางการจัดจําหนาย เนนการจัดวาง
สินคาเปนหมวดหมูและรานต้ังอยูในศูนยการคา และดานการสงเสริมการตลาด เนนการมี
สวนลดพิเศษ การลด แลกแจก แถม และการขายโดยมีเภสัชกรและพนักงานขายจํานวนมากที่มี
ความรู มีการใหคําแนะนําและการบริการที่ประทับใจ
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สมประสงค แตงพลอย (2553) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อยาจากรานขายยาของ
ผูบริโภคในอําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ พบวาผูตอบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยาในดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก
ในดานพฤติกรรมการซื้อพบวาผูมีอิทธิพลมากที่สุดไดแก ตนเอง โดยการซื้อยาอยูในชวงเวลา
18.00-22.00 น. เวลาโดยเฉลี่ยที่ซื้อนอยกวา 10 นาที กลุมยาที่ซื้อมากที่สุดไดแก ยารักษาโรค
ประเภทยาแกปวดลดไข และมีพฤติกรมการซื้อซ้ํา

รัชนีวรรณ เถาวอ้ัน (2554) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผน
ปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ พบวารูจักรานขายยาเพราะอยูใกลบาน
ความถ่ีในการใชบริการรานขายยา 1-2 ครั้ง/เดือน วัตถุประสงคที่มาใชบริการรานขายยาเนื่องจาก
ตองการที่จะซื้อยาเพื่อรักษาโรค/ปองกันโรคจากการเจ็บปวย เหตุผลที่ใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันคือมีเภสัชกรประจําการตลอดเวลา บริการที่เคยใชในรานขายยาเปนคําแนะนําเ ก่ียวกับ
การใชยาจากเภสัชกร ลักษณะรานขายยาที่เลือกใชบริการเปน รานขายยาแบบเจาของคนเดียว
แหลงที่เลือกใชบริการรานขายยาคือใกลที่พักอาศัย ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกรานขายยา ในภาพรวมมีการเลือกรานขายยาในระดับมากเรียงลําดับคือ ดานกระบวนการ
ใหบริการ รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานราคา และดานสงเสริมทางการตลาด ตามลําดับ

กนกกาญจน โชคกาญจนาวัฒน (2555) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยาในเขตพระนครศรีอยุธยา พบวาระดับความสํา คัญ
ทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานขายยา โดยภาพรวม
แลวกลุมตัวอยางเห็นวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจในระดับมาก สําหรับสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อยาจากรานขายยาในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยามากที่สุด คือ ดาน
การสงเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมา ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานการจัดจําหนาย
ตามลําดับ ปจจัยสําคัญทางดานสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อยา
จากรานขายยา ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวาดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานขายยาในเขต
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา

คํานิยามเกี่ยวกับประเภทของสินคา
- ยารักษาโรค หมายถึง ยาที่มุงหมายสําหรับรักษาโรค
- เวชภัณฑที่ผลิตจากสมุนไพร หมายถึง สิ่งของเครื่องใชทางการแพทยที่ผลิตจากพืช

ที่มีสรรพคุณในการรักษาโรค
- ผลิตภัณฑเสริมอาหาร หมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชเพื่อเสริมสารอาหารตางๆ ที่เปน

วิตามินหรือแรธาตุ ไมมีสรรพคุณในการรักษาโรค จึงยังไมจัดเปนยา
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- เวชสําอาง (Cosmeceuticals) เกิดการรวมคําของเครื่องสําอาง (Cosmetic) และยา
(Pharmaceutical) เขาดวยกัน ความหมายที่เขาใจกันโดยทั่วไป คือ เครื่องสําอางที่ออกฤทธิ์
หรือทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงที่ผิวหนังได แตยังไมจัดเปนยา

- อุปกรณทางการแพทย หมายถึง อุปกรณที่ใชประกอบการบรรเทา หรือ รักษา
อาการเจ็บปวย (เชน อุปกรณทําแผล, ปรอทวัดไข, ไมเทา เปนตน)



บทที่  3
ระเบียบวิธีวิจัย

ในบทนี้จะกลาวถึงระเบียบวิธีวิจัยที่เก่ียวของโดยครอบคลุมถึงขอบเขตการศึกษาวิธี
การศึกษาประชากรเครื่องมือที่ใชในการศึกษาและสถิติที่ใชในการวิเคราะหโดยมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้

ขอบเขตการศึกษา
1. ขอบเขตเนื้อหา
การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ

ผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีตามแนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคซึ่งไดใช
คําถาม 7 คําถามประกอบดวยตลาดเปาหมายคือใครผูบริโภคซื้ออะไรทําไมจึงซื้อใครมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซื้อซื้อเม่ือใดซื้อที่ไหนและซื้ออยางไรเพื่อชวยในการวิเคราะหคนหาคําตอบ
7 คําตอบ คือ ลักษณะของกลุมเปาหมายสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อวัตถุประสงคในการซื้อผูที่มี
อิทธิพลในการซื้อโอกาสในการซื้อสถานที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อและขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อและ
ความรูสึกหลังการซื้อดวย

2. ประชากร
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือประชากรที่มีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไปที่เคยใชบริการจาก

รานขายยาและอาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีเนื่องจากประชากรที่มีอายุต้ังแต 15 ป
พอมีความรู รายได และสามารถตัดสินใจเลือกรานขายยาดวยตนเองแตเนื่องจากไมทราบ
จํานวนผูใชบริการรานขายยาที่แทจริงจึงเทียบจากจํานวนประชากรในอําเภอเมืองจังหวัด
นนทบุรีซึ่งมีจํานวนทั้งหมด 1,141,673 คน (กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย 2551 :
ออนไลน)

3. ขนาดตัวอยางและวิธีการคัดเลือกตัวอยาง
ในการศึกษาครั้งนี้ใชจํานวนประชากรในอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีจํานวน 1,141,673

คน นําไปเปดตารางขนาดตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และระดับ
ความคลาดเคลื่อน 5% ไดขนาดตัวอยางจํานวน 400 ราย (Yamane Taro, 1967 : 1,088) ใช
วิธีการเลือกตัวอยางแบบการเลือกตามความสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งเปนการ
เลือกกลุมตัวอยางตามความสะดวกของผูเก็บขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามแกผูที่ใชบริการ
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รานขายยาสถานที่ในการเก็บขอมูลคือรานขายยาแผนปจจุบันในอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีที่ต้ัง
ในสถานที่ตางๆ กัน เชน ตลาดสดศูนยการคาและตามแหลงชุมชนตางๆ

วิธีการศึกษา
1. การเก็บรวบรวมขอมูล

1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire)
จากผูที่เคยซื้อสินคาจากรานขายยาแผนปจจุบันในเขตอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีจํานวน 400
ราย โดยกระจายการเก็บขอมูลจากผูบริโภคในบริเวณที่รานขายยาต้ังอยูคือในหางสรรพสินคา
100 ราย บริเวณตลาดสด 150 ราย และตามแหลงชุมชน 150 ราย

1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากเอกสาร
บทความวิชาการซึ่งรวบรวมไดจากหนังสือตําราเอกสารสิ่งพิมพและขอมูลในระบบอินเทอรเน็ต

2. เครื่องมือที่ใชในการศึกษา
เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน คือ
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง

จังหวัดนนทบุรี
สวนที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา

3. การวิเคราะหขอมูล
ขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ที่ไดจะนํามาวิเคราะหประมวลผลทางสถิติ

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวยความถ่ี (Frequency) รอยละ
(Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Independent Sample
t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม สถิติ One Way ANOVA
ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% ในสวนของความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยใน
การตัดสินใจเลือกรานขายยาแผนปจจุบันมีระดับคะแนนตามวิธีการวัดระดับความสําคัญแบบ A
Scale to Measure the Relative Important of Choice Criteria (Nelson, James. E. 1982)
ดังนี้
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ระดับของความสําคัญ คะแนน
มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

เกณฑในการแปลผลทําโดยนําผลคะแนนที่ไดมาวิเคราะหหาคาเฉลี่ยโดยการแปล
ความหมายของคาเฉลี่ยยึดหลักเกณฑดังนี้

คาเฉลี่ย ระดับความความสําคัญ
4.50 - 5.00 มากที่สุด
3.50 - 4.49 มาก
2.50 - 3.49 ปานกลาง
1.50 - 2.49 นอย
1.00 - 1.49 นอยที่สุด

สถานที่ใชในการดําเนินงานวิจัยและรวมรวมขอมูล
รานขายยาแผนปจจุบันในอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรีที่ต้ังในสถานที่ตางๆ เชน ตลาด

ศูนยการคาและรานขายยาแผนปจจุบันที่ต้ังอยูตามแหลงชุมชน



บทที่  4
ผลการวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ใน
อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี โดยใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) กลุม
ตัวอยางที่มีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไป ที่เคยใชบริการจากรานขายยา และอาศัยอยูในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนนทบุรี จํานวน 400 คน เพื่อนํามาประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในโปรแกรม
SPSS โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา
สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอของตัวแปรที่ศึกษา ดังนี้
N หมายถึง จํานวนของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิเคราะห
X หมายถึง คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
SD หมายถึง คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง
t หมายถึง คาทดสอบของนัยสําคัญของคาเฉลี่ย 2 กลุม

(คาสถิติ T-test)
F หมายถึง คาทดสอบของนัยสําคัญของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม

(คาสถิติ F-test)
Sig. หมายถึง ความนาจะเปนสําหรับบอกคานัยสําคัญทางสถิติ
H0 หมายถึง สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)
H1 หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)
* หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ผลการวิเคราะหขอมูล
สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ
เพศ จํานวน (คน) รอยละ

ชาย 191 47.8
หญิง 209 52.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 2 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง
คิดเปนรอยละ 52.3 และเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 47.8

ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ
อายุ จํานวน (คน) รอยละ

15-24 ป 70 17.5
25-34 ป 151 37.8
35-44 ป 79 19.8
45-54 ป 67 16.8
55-64 ป 30 7.5
64 ปขึ้นไป 3 0.8

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 3 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีอายุระหวาง
25-34 ป เปนรอยละ 37.8 รองลงมามีอายุ 35-44 ป คิดเปนรอยละ 19.8 และนอยที่สุดมีอายุ
64 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 0.8
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ตารางที่ 4 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ

ไมเกินมัธยมตน 6 1.5
มัธยมปลาย/ปวช. 122 30.5
อนุปริญญา/ปวส. 66 16.5
ปริญญาตรี 182 45.5
สูงกวาปริญญาตรี 24 6.0

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 4 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมามัธยมปลาย/ปวช. คิดเปนรอยละ 30.5 และนอย
ที่สุดไมเกินมัธยมตน คิดเปนรอยละ 1.5

ตารางที่ 5 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ
สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ

โสด 228 57.0
สมรส 147 36.8
หยาราง 25 6.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 5 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีสถานภาพ
โสด คิดเปนรอยละ 57.0 รองลงมามีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 36.8 และนอยที่สุดมี
สถานภาพหยาราง คิดเปนรอยละ 6.3
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ตารางที่ 6 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 4.5
พนักงานบริษัทเอกชน 173 43.3
เจาของกิจการ 90 22.5
นักเรียน/นักศึกษา 96 24.0
อาชีพอิสระ 19 4.8
อ่ืนๆ 4 1.0

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 6 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมามีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 24.0 และ
นอยที่สุดมีอาชีพอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 1.0

ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได
รายได จํานวน (คน) รอยละ

ไมเกิน 10,000 บาท 36 9.0
10,001-20,000 บาท 97 24.3
20,001-30,000 บาท 87 21.8
30,001-40,000 บาท 103 25.8
40,001 บาทขึ้นไป 77 19.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 7 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีรายได 30,001-
40,000 บาท คิดเปนรอยละ 25.8 รองลงมามีรายได 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 24.3
และนอยที่สุดมีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.0
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สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา

ตารางที่ 8 ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยา
ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยา จํานวน (คน) รอยละ

ยา 94 23.5
เวชภัณฑสมุนไพร 113 28.3
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 15.5
เวชสําอาง 74 18.5
อุปกรณการแพทย 51 12.8
อ่ืนๆ 6 1.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 8 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญซื้อเวชภัณฑ
สมุนไพร คิดเปนรอยละ 28.3 รองลงมาซื้อยา คิดเปนรอยละ 23.5 และนอยที่สุดซื้ออ่ืนๆ คิด
เปนรอยละ 1.5

ตารางที่ 9 คาใชจายตอครั้งที่ซื้อจากรานยา
คาใชจายตอคร้ังที่ซื้อจากรานยา จํานวน (คน) รอยละ

ไมเกิน 100 บาท 28 7.0
100-250 บาท 67 16.8
251-500 บาท 89 22.3
501-1,000 บาท 83 20.8
1,001-1,500 บาท 86 21.5
1,501-2,000 บาท 22 5.5
2,001-2,500 บาท 7 1.8
2,501-3,000 บาท 12 3.0
3,001 ขึ้นไป 6 1.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 9 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีคาใชจายตอ
ครั้งที่ซื้อจากรานยา 251-500 บาท คิดเปนรอยละ 22.3 รองลงมา 1,001-1,500 บาท คิดเปน
รอยละ 21.5 และนอยที่สุด 3,001 ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 1.5



26

ตารางที่ 10 วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา
วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา จํานวน (คน) รอยละ

รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 34.5
ดูแลสุขภาพ/บาํรุงรางกาย 151 37.8
ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 15.8
ตองการของฝาก 35 8.8
อ่ืนๆ 13 3.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 10 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมีวัตถุประสงค
ที่เลือกบริการรานยาเพื่อดูแลสุขภาพ/บํารุงรางกาย คิดเปนรอยละ 37.8 รองลงมาเพื่อรักษาโรค/
อุบัติเหตุ คิดเปนรอยละ 34.5 และนอยที่สุดเพื่ออ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.3

ตารางที่ 11 สวนใหญซื้อสินคาเพื่อใคร
สวนใหญซื้อสินคาเพื่อใคร จํานวน (คน) รอยละ

ซื้อใชเอง 186 46.5
ซื้อใหคนในครอบครัว 131 32.8
ซื้อใหเพื่อน 56 14.0
อ่ืนๆ 27 6.8

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 11 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญซื้อใชเอง คิดเปน
รอยละ 46.5 รองลงมาซื้อใหคนในครอบครัว คิดเปนรอยละ 32.8 และนอยที่สุดอ่ืนๆ คิดเปน
รอยละ 6.8
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ตารางที่ 12 บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยา
บุคคลที่มีสวนชวยตัวสินใจในการเลือกรานยา จํานวน (คน) รอยละ

ตัดสินใจดวยตนเอง 145 36.3
คนในครอบครัว 66 16.5
เพื่อน 60 15.0
เภสัชกร 91 22.8
พนักงานขาย 29 7.3
อ่ืนๆ 9 2.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 12 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญตัดสินใจดวย
ตนเองในการเลือกรานยา คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมาเภสัชกรมีสวนชวยตัวสินใจในการเลือก
รานยา คิดเปนรอยละ 22.8 และนอยที่สุดอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.3

ตารางที่ 13 วันที่เลือกใชบริการรานขายยา
วันที่เลือกใชบริการรานขายยา จํานวน (คน) รอยละ

วันจนัทร-ศุกร 185 46.3
วันเสาร-อาทิตย 208 52.0
อ่ืนๆ 7 1.8

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 13 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเลือกใชบริการ
รานขายยาวันเสาร-อาทิตย คิดเปนรอยละ 52.0 รองลงมาเลือกใชบริการรานขายยาวันจันทร-
ศุกร คิดเปนรอยละ 46.3 และนอยที่สุดอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 1.8
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ตารางที่ 14 ชวงเวลาที่เลือกใชบริการรานขายยา
ชวงเวลาที่เลือกใชบริการรานขายยา จํานวน (คน) รอยละ

08.00-12.00 น. 62 15.5
12.01-15.00 น. 84 21.0
15.01-19.00 น. 111 27.8
19.01-21.00 น. 117 29.3
21.01-23.00 น. 22 5.5
อ่ืนๆ 4 1.0

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 14 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญชวงเวลาที่
เลือกใชบริการรานขายยา 19.01-21.00 น. คิดเปนรอยละ 29.3 รองลงมาชวงเวลา 15.01-19.00 น.
คิดเปนรอยละ 27.8 และนอยที่สุดชวงเวลาอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 1.0

ตารางที่ 15 ความถ่ีโดยเฉลี่ยในการใชบริการรานขายยา
ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบริการรานขายยา จํานวน (คน) รอยละ

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 153 38.3
1-2 ครั้งตอเดือน 156 39.0
3-4 ครั้งตอเดือน 43 10.8
5-6 ครั้งตอเดือน 30 7.5
มากกวา 6 ครั้งตอเดือน 18 4.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 15 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญใชบริการ
รานขายยาโดยเฉลี่ย 1-2 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 39.0 รองลงมานอยกวา 1 ครั้งตอเดือน
คิดเปนรอยละ 38.3 และนอยที่สุดมากกวา 6 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 4.5
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ตารางที่ 16 รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ
รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ

รานขายยาแบบเดี่ยว 138 34.5
รานขายยาแบบมีสาขา 91 22.8
รานขายสง 60 15.0
รานยาในศูนยการคา 96 24.0
อ่ืนๆ 15 3.8

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 16 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเลือกใชบริการ
รานขายยาแบบเดี่ยว คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาเลือกใชบริการรานยาในศูนยการคา คิดเปน
รอยละ 24.0 และนอยที่สุดเลือกใชบริการอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.8

ตารางที่ 17 แหลงที่เลือกใชบริการรานขายยา
แหลงที่เลือกใชบริการรานขายยา จํานวน (คน) รอยละ

บริเวณตลาด 63 15.8
ใกลที่พักอาศัย 158 39.5
ใกลที่ทํางาน 99 24.8
ในหางสรรพสนิคา 52 13.0
ในไฮเปอรมารท 22 5.5
อ่ืนๆ 6 1.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 17 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเลือกใชบริการ
รานขายยาใกลที่พักอาศัย คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมาใกลที่ทํางาน คิดเปนรอยละ 24.8 และ
นอยที่สุดอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 1.5
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ตารางที่ 18 ขอมูลจากการใชบริการรานขายยา
ขอมูลจากการใชบริการรานขายยา จํานวน (คน) รอยละ

คุณภาพยา 67 16.8
ความหลากหลาย 63 15.8
ชนิดของสินคา 64 16.0
ราคาของสินคา 76 19.0
สถานที่ต้ังของราน 42 10.5
การมีเภสัชประจําราน 41 10.3
อัธยาศัยของพนักงาน 39 9.8
อ่ืนๆ 8 2.0

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 18 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญพิจารณาขอมูล
ราคาของสินคา คิดเปนรอยละ 19.0 รองลงมาคุณภาพยา คิดเปนรอยละ 16.8 และนอยที่สุด
อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.0
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สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา

ตารางที่ 19 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยาในภาพรวม และรายดาน

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา

คาเฉลี่ย
( X )

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)

ระดับ
ความสําคัญ

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 3.90 0.46 มาก
ภาพรวมดานราคา 3.64 0.75 มาก
ภาพรวมดานสถานที่ 3.74 0.59 มาก
ภาพรวมดานการสงเสริมทางการตลาด 3.39 0.56 ปานกลาง

ภาพรวม 3.67 0.37 มาก

จากตารางที่ 19 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X =
3.67) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญอยูในระดับมาก ดาน
ราคา มีความสําคัญอยูในระดับมาก ดานสถานที่ มีความสําคัญอยูในระดับมาก และดานการ
สงเสริมทางการตลาด มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง
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ตารางที่ 20 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ดานผลิตภัณฑ

ดานผลิตภัณฑ
คาเฉลี่ย

( X )

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)

ระดับ
ความสําคัญ

ชื่อเสียงของราน 3.51 1.00 มาก
ขนาดของราน 3.44 0.86 ปานกลาง
การตกแตงของราน 3.25 0.86 ปานกลาง
การมีเภสัชประจําราน 4.15 0.92 มาก
การใหคําปรึกษา 4.21 0.79 มาก
การใหบริการของเภสัชและพนักงาน 4.22 0.80 มาก
การมีสินคาหลากหลาย 4.14 0.74 มาก
คุณภาพสินคา 4.33 0.92 มาก

ภาพรวม 3.90 0.46 มาก

จากตารางที่ 120 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญ
อยูในระดับมาก ( X = 3.90) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยคุณภาพสินคา
มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 4.33) รองลงมาเปนการใหบริการของ
เภสัชและพนักงาน และการใหคําปรึกษา ตามลําดับ
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ตารางที่ 21 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ดานราคา

ดานราคา
คาเฉลี่ย

( X )

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)

ระดับ
ความสําคัญ

ราคาเหมาะสม 3.86 1.03 มาก
ชําระเงนิดวยเครดิตได 3.42 1.05 ปานกลาง

ภาพรวม 3.64 0.75 มาก

จากตารางที่ 21 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก (X = 3.64) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยราคาเหมาะสม มีคะแนนสูง
ที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X = 3.86) รองลงมาเปนชําระเงินดวยเครดิตได
ตามลําดับ

ตารางที่ 22 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ดานสถานที่

ดานสถานที่
คาเฉลี่ย

( X )

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)

ระดับ
ความสําคัญ

การมีที่จอดรถสะดวก 3.48 1.18 ปานกลาง
ใกลที่พัก 3.79 0.96 มาก
ใกลที่ทํางาน 3.69 0.92 มาก
ความสะอาดของราน 4.01 0.99 มาก

ภาพรวม 3.74 0.59 มาก

จากตารางที่ 22 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานสถานที่ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยู
ในระดับมาก ( X = 3.74) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยความสะอาดของราน
มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 4.01) รองลงมาเปนใกลที่พัก และใกล
ที่ทํางาน ตามลําดับ
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ตารางที่ 23 คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ดานการสงเสริมทางการตลาด

ดานการสงเสริมทางการตลาด
คาเฉลี่ย

( X )

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)

ระดับ
ความสําคัญ

สวนลด 4.06 1.02 มาก
มีคําแนะนําจากราน 4.18 0.84 มาก
มีแผนผับที่เก่ียวกับโรค 3.53 0.87 มาก
สมาชิกราน 3.25 0.99 ปานกลาง
รับปรึกษาทางโทรศัพท 3.48 0.96 ปานกลาง
บริการชั่งน้าํหนักวัดสวนสูง 2.98 0.99 ปานกลาง
การตรวจความดันโลหิต 2.97 1.05 ปานกลาง
การตรวจวัดมวลกระดูก 2.72 1.21 ปานกลาง

ภาพรวม 3.39 0.56 ปานกลาง

จากตารางที่ 23 ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา ภาพรวม
มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง (X = 3.39) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยมี
คําแนะนําจากราน มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 4.18) รองลงมาเปน
สวนลด และมีแผนผับที่เก่ียวกับโรค ตามลําดับ

สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
ในการทดสอบสมมติฐานครั้งนี้ ผูทําการวิจัยไดทําการวิเคราะหทางสถิติเพื่อวิเคราะห

ปจจัยลักษณะขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคในอําเภอเมือง
จังหวัดนนทบุรี มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยาแตกตางกัน โดยใช
สถิติ Independent Sample T-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
2 กลุม สถิติ One Way ANOVA ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
มากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95%

ในการวิเคราะหกําหนดคาระดับความเชื่อม่ันที่ 95% หรือกําหนดคานัยสําคัญทางสถิติ
() ที่ระดับ 0.05 โดยพิจารณาเงื่อนไขการยอมรับ หรือปฏิเสธ สมมติฐานดังนี้

1. หากคาความนาจะเปนที่คํานวณไดจากโปรแกรม มีคามากกวา คาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ () แสดงวาไมสามารถปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)



35

2. หากคาความนาจะเปนที่คํานวณไดจากโปรแกรม มีคานอยกวา คาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ () แสดงวาสามารถปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)

สมมติฐาน ลักษณะขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1 เพศตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา แตกตางกัน

H0 : เพศตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ไมแตก
ตางกัน

H1 : เพศตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 24 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามเพศ

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด เพศ N X SD t Sig.

ดานผลิตภัณฑ ชาย 191 3.88 0.51 -0.90 0.37
หญิง 209 3.92 0.42

ดานราคา ชาย 191 3.73 0.79 2.32 0.02*
หญิง 209 3.56 0.70

ดานสถานท่ี ชาย 191 3.78 0.59 1.20 0.23
หญิง 209 3.71 0.58

ดานการสงเสริมทางการตลาด ชาย 191 3.44 0.63 1.44 0.15
หญิง 209 3.36 0.48

ภาพรวม ชาย 191 3.71 0.41 1.90 0.06
หญิง 209 3.64 0.33

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 24 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ
รานขายยา จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent Sample T-test ในการทดสอบสมมติฐาน
ผลการทดสอบพบวา ดานราคา มีคา Sig.= 0.02 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ เพศ
ตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา แตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลกับเพศชาย
มากกวาเพศหญิง
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สมมติฐานที่ 2 อายุตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา แตกตางกัน

H0 : อายุตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ไมแตก
ตางกัน

H1 : อายุตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 25 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามอายุ

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

อายุ N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ 15-24 ป 70 4.08 0.49 4.11 0.00*
25-34 ป 151 3.89 0.44
35-44 ป 79 3.84 0.39
45-54 ป 67 3.93 0.48
55-64 ป 30 3.68 0.52
64 ปขึ้นไป 3 3.63 0.25

ดานราคา 15-24 ป 70 3.75 0.76 3.89 0.00*
25-34 ป 151 3.49 0.72
35-44 ป 79 3.88 0.72
45-54 ป 67 3.65 0.70
55-64 ป 30 3.50 0.85
64 ปขึ้นไป 3 3.00 0.00

ดานสถานท่ี 15-24 ป 70 3.83 0.55 2.38 0.04*
25-34 ป 151 3.79 0.61
35-44 ป 79 3.71 0.58
45-54 ป 67 3.68 0.51
55-64 ป 30 3.46 0.71
64 ปขึ้นไป 3 4.08 0.14
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ตารางที่ 25 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามอายุ (ตอ)

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

อายุ N X SD F Sig.

ดานการสงเสริมทางการตลาด 15-24 ป 70 3.48 0.68 1.25 0.29
25-34 ป 151 3.36 0.54
35-44 ป 79 3.42 0.53
45-54 ป 67 3.43 0.50
55-64 ป 30 3.24 0.53
64 ปขึ้นไป 3 3.04 0.58

ภาพรวม 15-24 ป 70 3.78 0.43 4.00 0.00*
25-34 ป 151 3.64 0.37
35-44 ป 79 3.71 0.30
45-54 ป 67 3.67 0.34
55-64 ป 30 3.47 0.39
64 ปขึ้นไป 3 3.44 0.06

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 25 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.00 ดานราคา มีคา Sig.= 0.00
ดานสถานที่ มีคา Sig.= 0.04 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ อายุตางกัน มีผลตอ
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่
แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มี
ผลตอกลุมคนที่มีอายุ 15-24 ป มากที่สุด ปจจัยทางดานราคา มีผลตอกลุมคนที่มีอายุ 35-44 ป
มากที่สุด ปจจัยทางดานสถานที่ มีผลตอกลุมคนที่มีอายุ 15-24 ป มากที่สุด
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สมมติฐานที่ 3 ระดับการศึกษาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : ระดับการศึกษาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา ไมแตกตางกัน

H1 : ระดับการศึกษาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
แตกตางกัน

ตารางที่ 26 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามระดับการศึกษา

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

ระดับการศึกษา N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ ไมเกินมัธยมตน 6 3.75 0.48 1.14 0.34
มัธยมปลาย/ปวช. 122 3.87 0.50
อนุปริญญา/ปวส. 66 3.90 0.38
ปริญญาตรี 182 3.95 0.47
สูงกวาปริญญาตรี 24 3.79 0.41

ดานราคา ไมเกินมัธยมตน 6 3.50 0.77 4.62 0.00*
มัธยมปลาย/ปวช. 122 3.55 0.70
อนุปริญญา/ปวส. 66 3.39 0.80
ปริญญาตรี 182 3.80 0.74
สูงกวาปริญญาตรี 24 3.63 0.65

ดานสถานท่ี ไมเกินมัธยมตน 6 4.17 0.47 1.86 0.12
มัธยมปลาย/ปวช. 122 3.73 0.61
อนุปริญญา/ปวส. 66 3.63 0.66
ปริญญาตรี 182 3.75 0.57
สูงกวาปริญญาตรี 24 3.90 0.39

ดานการสงเสริมทางการตลาด ไมเกินมัธยมตน 6 3.15 0.41 2.97 0.02*
มัธยมปลาย/ปวช. 122 3.43 0.58
อนุปริญญา/ปวส. 66 3.26 0.58
ปริญญาตรี 182 3.46 0.55
สูงกวาปริญญาตรี 24 3.17 0.35
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ตารางที่ 26 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามระดับการศึกษา (ตอ)

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

ระดับการศึกษา N X SD F Sig.

ภาพรวม ไมเกินมัธยมตน 6 3.64 0.31 3.94 0.00*
มัธยมปลาย/ปวช. 122 3.64 0.37
อนุปริญญา/ปวส. 66 3.54 0.40
ปริญญาตรี 182 3.74 0.35
สูงกวาปริญญาตรี 24 3.62 0.28

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 26 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One-Way ANOVA ในการ
ทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานราคา มีคา Sig.= 0.00 ดานการสงเสริมทาง
การตลาด มีคา Sig.= 0.02 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ ระดับการศึกษา ตางกัน มี
ผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา ดานการสงเสริมทาง
การตลาด แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานรา
คามีผลตอการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด ดานการสงเสริมผลิตภัณฑมีผลตอการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 4 สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ
รานขายยา แตกตางกัน

H0 : สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
ไมแตกตางกัน

H1 : สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
แตกตางกัน

ตารางที่ 27 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามสถานภาพ

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ระดับการศึกษา N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ โสด 228 3.99 0.46 12.01 0.00*
สมรส 147 3.81 0.46
หยาราง 25 3.65 0.14

ดานราคา โสด 228 3.65 0.72 1.26 0.29
สมรส 147 3.59 0.79
หยาราง 25 3.84 0.69

ดานสถานท่ี โสด 228 3.78 0.61 1.57 0.21
สมรส 147 3.67 0.55
หยาราง 25 3.75 0.53

ดานการสงเสริมทางการตลาด โสด 228 3.35 0.58 4.33 0.01*
สมรส 147 3.49 0.54
หยาราง 25 3.20 0.30

ภาพรวม โสด 228 3.69 0.38 1.33 0.26
สมรส 147 3.64 0.37
หยาราง 25 3.61 0.25

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 27 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.00 ดานการสงเสริมทาง
การตลาด มีคา Sig.= 0.01 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ สถานภาพตางกัน มีผลตอ
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมทาง
การตลาด แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
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ผลิตภัณฑ มีผลตอสถานภาพโสด มากที่สุด ดานการสงเสริมทางการตลาด มีผลตอสถานภาพ
สมรส มากที่สุด

สมมติฐานที่ 5 อาชีพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา แตกตางกัน

H0 : สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
ไมแตกตางกัน

H1 : อาชีพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตาง
กัน

ตารางที่ 28 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามอาชีพ
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
อาชีพ N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 3.87 0.46 3.08 0.01*
พนักงานบริษัทเอกชน 173 3.84 0.45
เจาของกิจการ 90 3.91 0.49
นักเรียน/นักศึกษา 96 4.05 0.46
อาชีพอิสระ 19 3.82 0.32
อื่นๆ 4 3.66 0.41

ดานราคา รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 4.03 0.61 3.37 0.01*
พนักงานบริษัทเอกชน 173 3.53 0.70
เจาของกิจการ 90 3.74 0.78
นักเรียน/นักศึกษา 96 3.73 0.80
อาชีพอิสระ 19 3.26 0.61
อื่นๆ 4 3.50 0.41

ดานสถานท่ี รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 3.72 0.56 0.85 0.51
พนักงานบริษัทเอกชน 173 3.76 0.60
เจาของกิจการ 90 3.70 0.59
นักเรียน/นักศึกษา 96 3.79 0.59
อาชีพอิสระ 19 3.51 0.54
อื่นๆ 4 3.63 0.52
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ตารางที่ 28 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามอาชีพ (ตอ)
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
อาชีพ N X SD F Sig.

ดานการสงเสริม รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 3.47 0.60 0.47 0.80
ทางการตลาด พนักงานบริษัทเอกชน 173 3.42 0.54

เจาของกิจการ 90 3.36 0.50
นักเรียน/นักศึกษา 96 3.40 0.63
อาชีพอิสระ 19 3.26 0.59
อื่นๆ 4 3.31 0.31

ภาพรวม รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 18 3.77 0.33 2.62 0.02*
พนักงานบริษัทเอกชน 173 3.64 0.34
เจาของกิจการ 90 3.68 0.36
นักเรียน/นักศึกษา 96 3.74 0.43
อาชีพอิสระ 19 3.46 0.39
อื่นๆ 4 3.52 0.26

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 28 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.01 ดานราคา มีคา Sig.= 0.01
ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ อาชีพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตออาชีพนักเรียน/นักศึกษามากที่สุด
ดานราคามีผลตออาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 6 รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน
ขายยา แตกตางกัน

H0 : รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ไม
แตกตางกัน

H1 : รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตาง
กัน

ตารางที่ 29 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามรายได

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

รายได N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ ต่ํากวา 10,000 บาท 36 4.21 0.38 6.91 0.00*
10,001-20,000 บาท 97 3.89 0.46
20,001-30,000 บาท 87 3.99 0.39
30,001-40,000 บาท 103 3.80 0.43
40,001 บาทขึ้นไป 77 3.82 0.54

ดานราคา ต่ํากวา 10,000 บาท 36 3.74 0.82 0.88 0.47
10,001-20,000 บาท 97 3.55 0.85
20,001-30,000 บาท 87 3.70 0.66
30,001-40,000 บาท 103 3.59 0.65
40,001 บาทขึ้นไป 77 3.70 0.78

ดานสถานท่ี ต่ํากวา 10,000 บาท 36 3.83 0.53 0.92 0.45
10,001-20,000 บาท 97 3.70 0.62
20,001-30,000 บาท 87 3.77 0.54
30,001-40,000 บาท 103 3.78 0.59
40,001 บาทขึ้นไป 77 3.65 0.63

ดานการสงเสริม ต่ํากวา 10,000 บาท 36 3.25 0.58 0.72 0.58
ทางการตลาด 10,001-20,000 บาท 97 3.40 0.63

20,001-30,000 บาท 87 3.42 0.53
30,001-40,000 บาท 103 3.39 0.53
40,001 บาทขึ้นไป 77 3.43 0.51
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ตารางที่ 29 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามรายได (ตอ)

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

รายได N X SD F Sig.

ภาพรวม ต่ํากวา 10,000 บาท 36 3.76 0.23 1.27 0.28
10,001-20,000 บาท 97 3.63 0.48
20,001-30,000 บาท 87 3.72 0.31
30,001-40,000 บาท 103 3.64 0.33
40,001 บาทขึ้นไป 77 3.65 0.39

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 29 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.00 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ
0.05 นั่นคือ รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดาน
ผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอผูมีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 7 ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน

H1 : ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 30 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยา

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

ประเภทสินคาทีซ่ื้อ
จากรานยา

N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ ยา 94 3.96 0.41 0.94 0.45
เวชภัณฑสมุนไพร 113 3.90 0.51
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 3.94 0.50
เวชสําอาง 74 3.82 0.40
อุปกรณการแพทย 51 3.89 0.47
อื่นๆ 6 3.77 0.56

ดานราคา ยา 94 3.68 0.71 0.51 0.77
เวชภัณฑสมุนไพร 113 3.56 0.79
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 3.66 0.68
เวชสําอาง 74 3.67 0.79
อุปกรณการแพทย 51 3.70 0.75
อื่นๆ 6 3.42 0.66

ดานสถานท่ี ยา 94 3.73 0.63 1.04 0.39
เวชภัณฑสมุนไพร 113 3.72 0.57
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 3.68 0.61
เวชสําอาง 74 3.79 0.56
อุปกรณการแพทย 51 3.84 0.56
อื่นๆ 6 3.38 0.56
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ตารางที่ 30 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยา (ตอ)

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด

ประเภทสินคาทีซ่ื้อ
จากรานยา

N X SD F Sig.

ดานการสงเสริม ยา 94 3.43 0.53 0.58 0.72
ทางการตลาด เวชภัณฑสมุนไพร 113 3.43 0.57

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 3.40 0.60
เวชสําอาง 74 3.35 0.55
อุปกรณการแพทย 51 3.32 0.54
อื่นๆ 6 3.21 0.47

ภาพรวม ยา 94 3.70 0.35 0.66 0.66
เวชภัณฑสมุนไพร 113 3.65 0.42
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 62 3.67 0.35
เวชสําอาง 74 3.66 0.34
อุปกรณการแพทย 51 3.69 0.39
อื่นๆ 6 3.44 0.11

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 30 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยา โดยใชสถิติ One-Way
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ทุกดานผลิตภัณฑ มีคา Sig. มากกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 8 วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน

H1 : วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 31 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามวัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
วัตถปุระสงคทีเ่ลือก

บริการรานยา
N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.88 0.48 2.93 0.02*
ดูแลสขุภาพ/บํารุงรางกาย 151 3.98 0.45
ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 3.90 0.46
ตองการของฝาก 35 3.76 0.35
อื่นๆ 13 3.66 0.57

ดานราคา รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.63 0.76 0.83 0.51
ดูแลสขุภาพ/บํารุงรางกาย 151 3.57 0.77
ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 3.73 0.75
ตองการของฝาก 35 3.76 0.65
อื่นๆ 13 3.73 0.48

ดานสถานท่ี รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.67 0.64 1.02 0.40
ดูแลสขุภาพ/บํารุงรางกาย 151 3.81 0.55
ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 3.72 0.54
ตองการของฝาก 35 3.73 0.57
อื่นๆ 13 3.77 0.70

ดานการสงเสริม รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.31 0.57 1.95 0.10
ทางการตลาด ดูแลสขุภาพ/บํารุงรางกาย 151 3.42 0.56

ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 3.45 0.59
ตองการของฝาก 35 3.43 0.44
อื่นๆ 13 3.68 0.31
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ตารางที่ 31 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามวัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา (ตอ)
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
วัตถปุระสงคทีเ่ลือก

บริการรานยา
N X SD F Sig.

ภาพรวม รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.62 0.37 0.85 0.50
ดูแลสขุภาพ/บํารุงรางกาย 151 3.69 0.38
ตองการคําแนะนําสุขภาพ 63 3.70 0.39
ตองการของฝาก 35 3.67 0.29
อื่นๆ 13 3.71 0.33

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 31 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามวัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา โดยใชสถิติ One-Way
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.02 ซึ่ง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 โดยที่สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกบริการรานขาย
ยาในเรื่องการดูแลสุขภาพ/บํารุงรางกายมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 9 บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มีผลตอปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน

H1 : บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 32 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามบุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยา
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
บคุคลที่ชวยตัวสินใจใน

การเลือกรานยา
N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ ตัดสินใจดวยตนเอง 145 3.93 0.49 1.04 0.40
คนในครอบครัว 66 3.83 0.46
เพื่อน 60 3.86 0.44
เภสัชกร 91 3.96 0.44
พนักงานขาย 29 3.84 0.43
อื่นๆ 9 4.00 0.50

ดานราคา ตัดสินใจดวยตนเอง 145 3.75 0.77 3.59 0.00*
คนในครอบครัว 66 3.32 0.78
เพื่อน 60 3.74 0.72
เภสัชกร 91 3.59 0.62
พนักงานขาย 29 3.74 0.76
อื่นๆ 9 3.67 0.90

ดานสถานท่ี ตัดสินใจดวยตนเอง 145 3.68 0.57 1.80 0.11
คนในครอบครัว 66 3.66 0.63
เพื่อน 60 3.81 0.56
เภสัชกร 91 3.83 0.61
พนักงานขาย 29 3.69 0.55
อื่นๆ 9 4.08 0.59
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ตารางที่ 32 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามบุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยา (ตอ)
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
บคุคลที่ชวยตัวสินใจใน

การเลือกรานยา
N X SD F Sig.

ดานการสงเสริม ตัดสินใจดวยตนเอง 145 3.43 0.55 1.13 0.34
ทางการตลาด คนในครอบครัว 66 3.26 0.52

เพื่อน 60 3.35 0.56
เภสัชกร 91 3.45 0.57
พนักงานขาย 29 3.43 0.51
อื่นๆ 9 3.36 0.83

ภาพรวม ตัดสินใจดวยตนเอง 145 3.70 0.37 2.80 0.02*
คนในครอบครัว 66 3.52 0.39
เพื่อน 60 3.69 0.33
เภสัชกร 91 3.71 0.36
พนักงานขาย 29 3.67 0.33
อื่นๆ 9 3.78 0.57

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 32 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามบุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยา โดยใชสถิติ
One-Way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานราคา มีคา Sig.= 0.00
ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มี
ผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา แตกตางกัน อยางมี
ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือก
รานขายยาดวยตนเองมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 10 รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน

H1 : รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 33 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามรูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
รูปแบบรานขายยา
ที่เลือกใชบรกิาร

N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ รานขายยาแบบเดี่ยว 138 3.91 0.44 3.39 0.01*
รานขายยาแบบมีสาขา 91 3.90 0.47
รานขายสง 60 3.98 0.43
รานยาในศูนยการคา 96 3.91 0.48
อื่นๆ 15 3.50 0.45

ดานราคา รานขายยาแบบเดี่ยว 138 3.55 0.77 2.50 0.04*
รานขายยาแบบมีสาขา 91 3.60 0.69
รานขายสง 60 3.84 0.87
รานยาในศูนยการคา 96 3.72 0.62
อื่นๆ 15 3.37 0.93

ดานสถานท่ี รานขายยาแบบเดี่ยว 138 3.82 0.62 3.87 0.00*
รานขายยาแบบมีสาขา 91 3.61 0.51
รานขายสง 60 3.76 0.62
รานยาในศูนยการคา 96 3.80 0.58
อื่นๆ 15 3.33 0.32

ดานการสงเสริม รานขายยาแบบเดี่ยว 138 3.37 0.61 1.75 0.14
ทางการตลาด รานขายยาแบบมีสาขา 91 3.40 0.63

รานขายสง 60 3.51 0.60
รานยาในศูนยการคา 96 3.40 0.34
อื่นๆ 15 3.11 0.38
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ตารางที่ 33 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามรูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ (ตอ)
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
รูปแบบรานขายยา
ที่เลือกใชบรกิาร

N X SD F Sig.

ภาพรวม รานขายยาแบบเดี่ยว 138 3.66 0.39 5.14 0.00*
รานขายยาแบบมีสาขา 91 3.63 0.34
รานขายสง 60 3.78 0.39
รานยาในศูนยการคา 96 3.71 0.32
อื่นๆ 15 3.33 0.35

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 33 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามรูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ โดยใชสถิติ One-Way
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.= 0.01 ดาน
ราคา มีคา Sig.= 0.04 ดานสถานที่ มีคา Sig.= 0.00 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ
รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน
ขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดย
ที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอรูปแบบรานขายยาแบบรานขายสงมาก
ที่สุด ดานราคามีผลตอรูปแบบรานขายยาแบบรานขายสงมากที่สุด ดานสถานที่มีผลตอรูปแบบ
รานขายยาแบบเดี่ยวมากที่สุด
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สมมติฐานที่ 11 ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

H0 : ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ไมแตกตางกัน

H1 : ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน

ตารางที่ 34 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามขอมูลจากการใชบริการรานขายยา
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
ขอมูลจากการใชบริการ

รานขายยา
N X SD F Sig.

ดานผลิตภัณฑ คุณภาพยา 67 3.96 0.50 2.05 0.05
ความหลากหลาย 63 3.85 0.46
ชนิดของสนิคา 64 3.84 0.59
ราคาของสินคา 76 3.96 0.43
สถานท่ีตั้งของราน 42 3.96 0.34
การมีเภสัชประจําราน 41 4.00 0.38
อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.81 0.41
อื่นๆ 8 3.50 0.15

ดานราคา คุณภาพยา 67 3.63 0.84 0.64 0.73
ความหลากหลาย 63 3.53 0.77
ชนิดของสนิคา 64 3.77 0.84
ราคาของสินคา 76 3.58 0.74
สถานท่ีตั้งของราน 42 3.65 0.69
การมีเภสัชประจําราน 41 3.72 0.59
อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.59 0.63
อื่นๆ 8 3.75 0.76
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ตารางที่ 34 การวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
จําแนกตามขอมูลจากการใชบริการรานขายยา (ตอ)
ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
ขอมูลจากการใชบริการ

รานขายยา
N X SD F Sig.

ดานสถานท่ี คุณภาพยา 67 3.66 0.56 1.30 0.25
ความหลากหลาย 63 3.70 0.61
ชนิดของสนิคา 64 3.70 0.56
ราคาของสินคา 76 3.77 0.62
สถานท่ีตั้งของราน 42 3.85 0.47
การมีเภสัชประจําราน 41 3.70 0.70
อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.92 0.58
อื่นๆ 8 3.47 0.57

ดานการสงเสริม คุณภาพยา 67 3.43 0.61 3.57 0.00*
ทางการตลาด ความหลากหลาย 63 3.31 0.57

ชนิดของสนิคา 64 3.36 0.45
ราคาของสินคา 76 3.55 0.59
สถานท่ีตั้งของราน 42 3.30 0.57
การมีเภสัชประจําราน 41 3.50 0.50
อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.38 0.50
อื่นๆ 8 2.67 0.43

ภาพรวม คุณภาพยา 67 3.67 0.45 1.54 0.15
ความหลากหลาย 63 3.60 0.35
ชนิดของสนิคา 64 3.67 0.35
ราคาของสินคา 76 3.72 0.39
สถานท่ีตั้งของราน 42 3.69 0.32
การมีเภสัชประจําราน 41 3.73 0.32
อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.68 0.34
อื่นๆ 8 3.35 0.18

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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จากตารางที่ 34 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบมีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา จําแนกตามขอมูลจากการใชบริการรานขายยา โดยใชสถิติ One-Way
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา ดานการสงเสริมทางการตลาด มีคา
Sig.= 0.00 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 นั่นคือ ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน
มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานการสงเสริมทางการตลาด
แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
ทางการตลาดมีผลตอขอมูลการใชบริการรานขายยาในดานคุณภาพของยามากที่สุด

สรุปผล
การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจในการ
เลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือ จังหวัดนนทบุรี และเพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนประชาชนที่มีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไป ที่เคยใชบริการจากราน
ขายยา และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี จํานวน 400 คน โดยกระจายการเก็บ
ขอมูลจากผูบริโภคในบริเวณที่รานขายยาต้ังอยู คือ ในหางสรรพสินคา 100 ราย บริเวณตลาดสด
150 ราย และตามแหลงชุมชน 150 ราย โดยผูทําการวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถาม และ
ไดรับแบบสอบถามคืนมาเปนคิดเปนรอยละ 100 ในการวิเคราะหขอมูลผูทําการวิจัยใชวิธีทาง
สถิติและคํานวณคาตางๆ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยหาคาสถิติ ดังนี้ คาความถ่ี คา
รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ Independent Sample t-test ทดสอบความแตก
ตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม สถิติ One Way ANOVA ทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความ
เชื่อม่ัน 95%

การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง
จังหวัดนนทบุรี สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 52.3 มี

อายุระหวาง 25-34 ป เปนรอยละ 37.8 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 45.5
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.0 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 43.3 และมี
รายได 30,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 25.8
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สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา
จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อเวชภัณฑสมุนไพร คิดเปนรอยละ

28.3 คาใชจายตอครั้งที่ซื้อจากรานยา 251-500 บาท วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาเพื่อดูแล
สุขภาพ/บํารุงรางกาย คิดเปนรอยละ 37.8 ซื้อใชเอง คิดเปนรอยละ 46.5 ตัดสินใจดวยตนเองใน
การเลือกรานยา คิดเปนรอยละ 36.3 เลือกใชบริการรานขายยาวันเสาร-อาทิตย คิดเปนรอยละ
52.0 ชวงเวลาที่เลือกใชบริการรานขายยา 19.01-21.00 น. ใชบริการรานขายยาโดยเฉลี่ย 1-2
ครั้งตอเดือน เลือกใชบริการรานขายยาแบบเดี่ยว คิดเปนรอยละ 34.5 เลือกใชบริการรานขาย
ยาใกลที่พักอาศัย คิดเปนรอยละ 39.5 และพิจารณาขอมูลราคาของสินคา คิดเปนรอยละ 19.0

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน
ขายยา

จากผลการวิจัย พบวา ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ
รานขายยา ในภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 3.67) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน
พบวา ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญอยูในระดับมาก ดานราคา มีความสําคัญอยูในระดับมาก
ดานสถานที่ มีความสําคัญอยูในระดับมาก และดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสําคัญอยู
ในระดับปานกลาง

ดานผลิตภัณฑ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X = 3.90) และเม่ือ
พิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยคุณภาพสินคา มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก (X = 4.33) รองลงมาเปนการใหบริการของเภสัชและพนักงาน และการใหคําปรึกษา
ตามลําดับ

ดานราคา พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 3.64) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา ปจจัยราคาเหมาะสม มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก
(X = 3.86) รองลงมาเปนชําระเงินดวยเครดิตได ตามลําดับ

ดานสถานที่ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X = 3.74) และเม่ือ
พิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยความสะอาดของราน มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญ
อยูในระดับมาก (X = 4.01) รองลงมาเปนใกลที่พัก และใกลที่ทํางาน ตามลําดับ

ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง
(X = 3.39) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยมีคําแนะนําจากราน มีคะแนนสูงที่สุด
โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 4.18) รองลงมาเปนสวนลด และมีแผนผับที่เก่ียวกับโรค
ตามลําดับ
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สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
จากสมมติฐาน ลักษณะขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกรานขายยาของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา แตกตางกัน พบวา

1. เพศตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลกับเพศชาย
มากกวาเพศหญิง

2. อายุตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดาน
ผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ มีผลตอกลุมคนที่มีอายุ 15-24 ป มากที่สุด ปจจัยทางดานราคา มีผลตอกลุมคนที่มี
อายุ 35-44 ป มากที่สุด ปจจัยทางดานสถานที่ มีผลตอกลุมคนที่มีอายุ 15-24 ป มากที่สุด

3. ระดับการศึกษา ตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
ในดานราคา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคามีผลตอการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด ดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากที่สุด

4. สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ใน
ดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ มีผลตอสถานภาพโสด มากที่สุด ดานการสงเสริมทางการตลาด มีผลตอสถานภาพ
สมรส มากที่สุด

5. อาชีพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตออาชีพ
นักเรียน/นักศึกษามากที่สุด ดานราคามีผลตออาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมากที่สุด

6. รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอผูมี
รายไดตํ่ากวา 10,000 บาทมากที่สุด

7. ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา ไมแตกตางกัน

8. วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่สวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกบริการรานขายยาในเรื่องการดูแลสุขภาพ/บํารุงรางกายมาก
ที่สุด
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9. บุคคลที่มีสวนชวยตัวสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกรานขายยาดวยตนเองมากที่สุด

10. รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอรูปแบบรานขายยาแบบรานขายสงมากที่สุด ดานราคามีผลตอ
รูปแบบรานขายยาแบบรานขายสงมากที่สุด ดานสถานที่มีผลตอรูปแบบรานขายยาแบบเดี่ยว
มากที่สุด

11. ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยที่ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดมีผลตอขอมูลการใชบริการรานขายยาในดานคุณภาพ
ของยามากที่สุด

ขอเสนอแนะในการวิจัย
จากผลการวิจัยพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี พบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑ (Product) กลุมสมุนไพรเพื่อ
ดูแลและบํารุงสุขภาพ ดานราคา (Price) ผูบริโภคสวนใหญเลือกผลิตภัณฑที่มีราคาเหมาะสม
ดานสถานที่ (Place) ผูบริโภคใหความสําคัญเรื่องความสะอาดของรานมากที่สุด สําหรับดาน
การสงเสริมการขาย (Promotion) ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญมากที่สุดคือคําแนะนําจาก
ราน

ดังนั้นหากจะเปดรานขายยาแผนปจจุบันควรจะคํานึงถึงผลิตภัณฑที่ครอบคลุม
โดยเฉพาะกลุมสมุนไพร/อาหารเสริม เพื่อการดูแลบํารุงสุขภาพ โดยทางรานตองกําหนดราคา (Price)
ใหเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ สําหรับสถานที่ (Place) รานขายยาควรเปนรานขายยา
แบบเดี่ยวอยูใกลแหลงชุมชนที่พักอาศัยและตองจัดการรานใหสะอาดเรียบรอย ดานการสงเสริม
การขาย (Promotion) รานขายยาควรมีเภสัชกรอยูประจําการตลอดเวลาที่เปดรานเพื่อให
คําแนะนําที่ถูกตองแกผูบริโภค รานขายยาก็จะสามารถใหบริการตอบสนองตรงกับความตองการ
ของผูบริโภคไดเปนอยางดี

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป
ในการศึกษาตอไปควรวิจัยเปรียบเทียบรูปแบบรานขายยาแบบเดี่ยว กับรานยาใน

ศูนยการคา เนื่องจากเปนรูปแบบรานขายยาที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการ เพื่อนําผลมาพัฒนา
และหาขอดีขอเสียตอไป



บทที่  5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอ
เมือง จังหวัดนนทบุรี” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจในการ
เลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือ จังหวัดนนทบุรี และเพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนประชาชนที่มีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไป ที่เคยใชบริการจากราน
ขายยา และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี จํานวน 400 คน โดยกระจายการเก็บ
ขอมูลจากผูบริโภคในบริเวณที่รานขายยาต้ังอยู คือ ในหางสรรพสินคา 100 ราย บริเวณตลาดสด
150 ราย และตามแหลงชุมชน 150 ราย โดยผูทําการวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถาม และ
ไดรับแบบสอบถามคืนมาเปนคิดเปนรอยละ 100 ในการวิเคราะหขอมูลผูทําการวิจัยใชวิธีทาง
สถิติและคํานวณคาตางๆ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยหาคาสถิติ ดังนี้ คาความถ่ี คา
รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ Independent Sample t-test ทดสอบความแตก
ตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม สถิติ One Way ANOVA ทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความ
เชื่อม่ัน 95%

สรุปผล
การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ในอําเภอเมือง

จังหวัดนนทบุรี สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 52.3 มี

อายุระหวาง 25-34 ป เปนรอยละ 37.8 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 45.5
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.0 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 43.3 และมี
รายได 30,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 25.8

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา
จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อเวชภัณฑสมุนไพร คิดเปนรอยละ

28.3 คาใชจายตอครั้งที่ซื้อจากรานยา 251-500 บาท วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาเพื่อดูแล
สุขภาพ/บํารุงรางกาย คิดเปนรอยละ 37.8 ซื้อใชเอง คิดเปนรอยละ 46.5 ตัดสินใจดวยตนเองใน
การเลือกรานยา คิดเปนรอยละ 36.3 เลือกใชบริการรานขายยาวันเสาร-อาทิตย คิดเปนรอยละ
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52.0 ชวงเวลาที่เลือกใชบริการรานขายยา 19.01-21.00 น. ใชบริการรานขายยาโดยเฉลี่ย 1-2
ครั้งตอเดือน เลือกใชบริการรานขายยาแบบเดี่ยว คิดเปนรอยละ 34.5 เลือกใชบริการรานขาย
ยาใกลที่พักอาศัย คิดเปนรอยละ 39.5 และพิจารณาขอมูลราคาของสินคา คิดเปนรอยละ 19.0

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน
ขายยา

จากผลการวิจัย พบวา ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ
รานขายยา ในภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 3.67) และเม่ือพิจารณาในแตละดาน
พบวา ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญอยูในระดับมาก ดานราคา มีความสําคัญอยูในระดับมาก
ดานสถานที่ มีความสําคัญอยูในระดับมาก และดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสําคัญอยู
ในระดับปานกลาง

ดานผลิตภัณฑ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X = 3.90) และเม่ือ
พิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยคุณภาพสินคา มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก (X = 4.33) รองลงมาเปนการใหบริการของเภสัชและพนักงาน และการใหคําปรึกษา
ตามลําดับ

ดานราคา พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 3.64) และเม่ือพิจารณา
ในแตละปจจัย พบวา ปจจัยราคาเหมาะสม มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก
(X = 3.86) รองลงมาเปนชําระเงินดวยเครดิตได ตามลําดับ

ดานสถานที่ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ( X = 3.74) และเม่ือ
พิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยความสะอาดของราน มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความสําคัญ
อยูในระดับมาก (X = 4.01) รองลงมาเปนใกลที่พัก และใกลที่ทํางาน ตามลําดับ

ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา ภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง
(X = 3.39) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยมีคําแนะนําจากราน มีคะแนนสูงที่สุด
โดยมีความสําคัญอยูในระดับมาก (X = 4.18) รองลงมาเปนสวนลด และมีแผนผับที่เก่ียวกับโรค
ตามลําดับ

สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
จากสมมติฐาน ลักษณะขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกรานขายยาของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา แตกตางกัน พบวา

1. เพศตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
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2. อายุตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดาน
ผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

3. ระดับการศึกษา ตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขาย
ยา ในดานราคา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

4. สถานภาพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ใน
ดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

5. อาชีพตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

6. รายไดตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

7. ประเภทสินคาที่ซื้อจากรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา ไมแตกตางกัน

8. วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

9. บุคคลที่มีสวนชวยตัวสินใจในการเลือกรานยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

10. รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

11. ขอมูลจากการใชบริการรานขายยาตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

อภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ใน

อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรีเปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัยที่ต้ังไว ซึ่งสามารถอภิปรายผล
ไดดังนี้

1. ลักษณะขอมูลสวนบุคคลที่ตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ไดแก เพศ มีผลตอปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
อายุ มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา
ดานสถานที่ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 ระดับการศึกษา มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด แตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 สถานภาพ มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน
ขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมทางการตลาด แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ
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0.05 อาชีพ มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และรายได มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

2. พฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคที่ตางกัน มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ไดแก
วัตถุประสงคที่เลือกบริการรานยา มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา
ในดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 บุคคลที่มีสวนชวยตัวสินใจในการ
เลือกรานยา มีผลตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานราคา แตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 รูปแบบรานขายยาที่เลือกใชบริการ มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ แตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และขอมูลจากการใชบริการรานขายยา มีผลตอปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของรานขายยา ในดานการสงเสริมทางการตลาด แตกตางกัน อยางมีระดับ
นัยสําคัญ 0.05

ขอเสนอแนะในการวิจัย
จากผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมทาง

การตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยการเปนสมาชิกราน
รับปรึกษาทางโทรศัพท บริการชั่งน้ําหนักวัดสวนสูง การตรวจความดันโลหิต การตรวจวัดมวล
กระดูก เปนตน ซึ่งมีความสําคัญนอยกวาดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานสถานที่ โดย
กิจกรรมการสงการขายที่ทางรานขายยามีอาจจะไมตอบสนองตอความตองการของผูซื้อ หรือ
กระตุนใหเกิดการมาใชบริการรานยาไดนอย ดังนั้น รานขายยาควรมีการสงเสริมทางการตลาด
ที่ตรงใจและสรางความสนใจใหกับกลุมลูกคาใหมากขึ้น

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป
ในการศึกษาตอไปควรวิจัยเปรียบเทียบรูปแบบรานขายยาแบบเดี่ยว กับรานยาใน

ศูนยการคา เนื่องจากเปนรูปแบบรานขายยาที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการ เพื่อนําผลมาพัฒนา
และหาขอดีขอเสียตอไป
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แบบสอบถาม
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง

จังหวัดนนทบุรี

คําชี้แจงเกี่ยวกับแบบสอบถาม
1. แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 2 สวน คือ

สวนที่ 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา

2. แบบสอบถามนี้เพื่อใชประกอบการศึกษา เพื่อตองการทราบความคิดเห็นของทาน
มากที่สุดโดยมิตองลงชื่อเพื่อเก็บเปนความลับ และเพื่อประโยชนในการวิเคราะห กรุณาตอบ
แบบสอบถามทุกขอใหตรงตามความเปนจริง

3. แบบสอบถามฉบับนี้มุงศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เพื่อนําขอมูลไปใชประกอบการตัดสินใจในการ
ดําเนินงาน การปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพรานขายยาแผนปจจุบัน

กัญญมาศ ชื่นอารมณ
นักศึกษาคณะบริหารธุรกิจ

สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป

1. เพศ
 1. ชาย  2. หญิง

2. อายุ
 1. 15-24 ป  2. 25-34 ป  3. 35-44 ป
 4. 45-54 ป  5. 55-64 ป  6. 65 ปขึ้นไป

3. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด
 1. ไมเกินมัธยมศึกษาตอนตน
 2. มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช.
 3. ปวส.หรืออนุปริญญาตรี
 4. ปริญญาตรี
 5. สูงกวาปริญญาตรี

4. สถานภาพ
 1. โสด  2. สมรส  3. หมาย/หยา

5. อาชีพ
 1. รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  2. พนักงานบริษัทเอกชน
 3. เจาของกิจการ  4. นักเรียน/นักศึกษา
 5. อาชีพอิสระ  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................

6. รายไดตอเดือน
 1. ไมเกิน 10,000 บาท  2. 10,001 - 20,000 บาท
 3. 20,001 - 30,000 บาท  4. 30,001 - 40,000 บาท
 5. 40,001 บาทขึ้นไป
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อยา

1. ทานเคยซื้อสินคาประเภทใดบางจากรานขายยา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
 1. ยารักษาโรค
 2. เวชภัณฑที่ผลิตจากสมุนไพร (เชน ยา สบูสมุนไพร แชมพูสมุนไพร เปนตน)
 3. ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (เชน วิตามิน ผลิตภัณฑควบคุมอาหาร เปนตน)
 4. เวชสําอาง (เชน ผลิตภัณฑปรับเปลี่ยนสีผิว ผลิตภัณฑสําหรับสิวที่มีสวนผสม

ของยาฆาเชื้อ เปนตน)
 5. อุปกรณทางการแพทย (เชน อุปกรณทําแผล ปรอทวัดไข ไมเทา เปนตน)
 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

2. คาใชจายในการซื้อสินคาจากรานขายยาของทานเฉลี่ยตอครั้ง (โดยประมาณ)
 1. ไมเกิน 100 บาท  2. 100 - 250 บาท
 3. 251 - 500 บาท  4. 501 - 1,000 บาท
 5. 1,001 - 1,500 บาท  5. 1,501 - 2,000 บาท
 7. 2,001 - 2,500 บาท  8. 2,501 - 3,000 บาท
 9. 3,001 บาท ขึ้นไป  10. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................

3. วัตถุประสงคที่ทานเลือกใชบริการจากรานขายยา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
 1. ตองการรักษาโรค/ไดรับอุบัติเหตุ
 2. ตองการดูแลสุขภาพ/บํารุงรางกาย
 3. ตองการคําแนะนําเก่ียวกับสุขภาพ/การใชยา
 4. ตองการของฝาก (เชน ผลิตภัณฑเสริมอาหาร/ยา จัดเปนกระเชา)
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

4. สวนใหญแลวทานซื้อสินคาเพื่อใหใคร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
 1. ซื้อใชเอง  2. ซื้อใหคนในครอบครัว
 3. ซื้อใหเพื่อน  4. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

5. บุคคลใดมีสวนชวยในการตัดสินใจเลือกใชบริการจากรานขายยา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
 1. ตัดสินใจดวยตัวเอง  2. คนในครอบครัว
 3. เพื่อน  4. เภสัชกร
 5. พนักงานขาย  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................
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6. ทานเลือกใชบริการจากรานขายยาในวันใดบอยที่สุด
 1. วันจันทร - ศุกร
 2. วันเสาร - อาทิตย
 3. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

7. ทานเลือกใชบริการจากรานขายยาในเวลาใดบอยที่สุด
 1. 08.00 - 12.00 น.  2. 12.01 - 15.00 น.
 3. 15.01 - 19.00 น.  4. 19.01 - 21.00 น.
 5. 21.01 - 23.00 น.  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

8. โดยเฉลี่ยทานเลือกใชบริการจากรานขายยาบอยเพียงใด
 1. นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน  2. 1 - 2 ครั้งตอเดือน
 3. 3 - 4 ครั้งตอเดือน  4. 5 - 6 ครั้งตอเดือน
 5. มากกวา 6 ครั้งตอเดือน

9. สวนใหญแลวทานเลือกใชบริการจากรานขายยาแบบใด
 1. รานขายยาแบบรานเดี่ยว
 2. รานขายยาแบบมีสาขา (Chain Store)
 3. รานขายสง
 4. รานยาในศูนยการคา
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

10. สวนใหญแลวทานเลือกใชบริการจากรานขายยาในแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
 1. บริเวณตลาด
 2. ใกลที่พักอาศัย
 3. ใกลที่ทํางาน
 4. ในหางสรรพสินคา
 5. ในไฮเปอรมารท (Tesco Lotus, Big C)
 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

11. โดยเฉลี่ยทานเลือกใชบริการจากรานขายยาบอยเพียงใด
 1. คุณภาพสินคาที่จําหนาย  2. ความหลากหลายของสินคา
 3. ชนิดของสินคาที่จําหนาย  4. ราคาของสินคา
 5. สถานที่ต้ังของราน  6. การมีเภสัชกรประจํารานตลอดเวลา
 7. อัธยาศัยของพนักงานขาย  8. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................
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ระดับความสําคัญ (มากที่สุด-นอยที่สุด)
รายละเอียด

5 4 3 2 1
ปจจัยทางการตลาด
ปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกรานขายยา
ผลิตภัณฑ
1. ชือ่เสียงของราน
2. ขนาดของราน
3. การตกแตงของราน
4. การมีเภสัชกรประจาํรานตลอดเวลา
5. การมีการใหคําแนะนําปรกึษาเก่ียวกับการ
ใชยาและปญหาดานสุขภาพ
6. การใหบริการของเภสัชกรและพนักงาน
7. การมีสินคาหลากหลาย
8. คุณภาพของสินคา
ราคา
9. ราคาเหมาะสม
10. ชําระเงินดวยบัตรเครดิตได
สถานที่/ทําเลที่ตั้ง
11. การมีที่จอดรถสะดวกสบาย
12. ใกลที่พักอาศัย
13. ใกลที่ทํางาน
14. ความสะอาดและความสวางของราน
การสงเสริมการขาย
15. สวนลด
16. มีการแนะนําสนิคาจากเภสัชกร/พนักงาน
ขาย
17. มีการแจกแผนพับที่เก่ียวกับโรคและการ
ดูแลสุขภาพ
18. มีการสมัครเปนสมาชิกของราน
19. มีการรับปรึกษาทางโทรศัพท
20. การมีบริการชั่งน้าํหนักวัดสวนสูง



73

ระดับความสําคัญ (มากที่สุด-นอยที่สุด)
รายละเอียด

5 4 3 2 1
21. การมีบริการตรวจวัดความดันโลหิต
22. การมีบริการตรวจวัดมวลกระดูก
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