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บทคัดย่อ  
 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันในอ าเภอ
เมือง จังหวัดนนทบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความ
พึงพอใจในการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริ โภคในอ าเภอเมือง 
จังหวัดนนทบุรีและเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน
ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี โดยแยกแยะตามหลักประชากร
ในด้าน เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, อาชีพ, รายได้ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างใน
การวิจัยครั้งนี้เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง และใช้แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป หาค่าสถิติต่างๆ จากผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการเลือกร้าน
ขายยาของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านขายยาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับความเชื่อมั่น 
95% มีดังนี้ ปัจจัยด้านส่วน ประสมทางการตลาดในด้านราคา (Price) ได้แก่ 
บุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านขายยา, รูปแบบร้านขายยาที่
เลือกใช้ ด้านสถานที่ (Place) ได้แก่ รูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านขายยา, รูปแบบ
ร้านขายยาที่เลือกใช้ ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ ข้อมูลจาก
การใช้บริการร้านขายยา 
 
ค าส าคัญ : ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract  
 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. This study finds out that the 
different behavior of consumers on drugstore selection significantly 
affects 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. 
Keywords : Marketing mix factors. 
 
1. บทน า 
 ร้านขายยาเป็นหน่วยหนึ่งของระบบสุขภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชน 
โดยร้านขายยาไม่เพียงแต่ท าหน้าที่ด้านการกระจายยาเท่านั้ นแต่ยังมี
บทบาทส าคัญเปรียบเสมือนเป็น “ที่พึ่งด้านสุขภาพของชุมชน” หรืออาจ
กล่าวได้ว่าร้านขายยาเป็นสถานบริการสาธารณสุขที่ส าคัญแห่งหนึ่งที่
ประชาชนส่วนใหญ่นิยมมาใช้บริการ เนื่องจาก โดยส่วนมากร้านขายยาจะ
เปิดให้บริการตลอดทั้งวัน ท าให้ประชาชนสามารถเข้าถึงบริการสุขภาพจาก
ร้านขายยาได้โดยง่าย สาเหตุส าคัญที่ท าให้ตลาดร้านขายยามีการขยายตัว
เพิ่มขึ้น คือ ประชาชนกว่า ร้อยละ 70 จะซื้อยาจากร้านขายยารับประทาน
เอง เมื่อมีอาการเจ็บป่วย เพราะสามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย ได้รับความ
สะดวกรวดเร็วกว่าการรับบริการจากหน่วยงานด้านสุขภาพอื่นๆ ดังนั้นร้าน
ขายยาจึงเป็นแหล่งที่ให้ค าปรึกษา และดูแลด้านสุขภาพเบื้องต้นที่ใกล้ชิดกับ
ประชาชนมากกว่าคลินิก และโรงพยาบาล [1] 
 จังหวัดนนทบุรีเป็นจังหวัดหนึ่งในเขตกรุงเทพและปริมณฑลมี
ประชากรเป็นจ านวนมาก จากสถิติประชากรจังหวัดนนทบุรีใน พ.ศ.2550 มี
ประชากรจ านวน 1,024,191 คน และใน พ.ศ.2551 มีประชากรจ านวน 
1,141,673 คน เพิ่มขึ้น 117,482 คน คิดเป็นร้อยละ 11.04 [2] จึงส่งผลให้มี
ร้านขายยาเป็นจ านวนมาก เพื่อรองรับความต้องการของประชาชนที่เพิ่มขึ้น
โดยเฉพาะในเขตอ าเภอเมือง จ.นนทบุรี จากการส ารวจเมื่อปี พ.ศ. 2551 มี
ร้านขายยาแผนปัจจุบันถึง 193 ร้าน ซึ่งตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า 22 ร้าน 
บริเวณตลาดสด 66 ร้าน ร้านแบบ Chain Store 17 ร้านและตามแหล่ง
ชุมชน 88 ร้าน ในขณะที่การแข่งขันด้านการตลาดของร้านขายยาสูงขึ้นนั้น 
สภาวะเศรษฐกิจถดถอยท าให้ก าลังซื้อของประชาชนจึงลดลงอย่างมาก 
ประกอบกับรัฐบาลไดด้ าเนินนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรค จึงส่งผลกระทบ
ต่อร้านขายยาโดยตรง เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเดิมของร้านขายยามีการเปลี่ยน
พฤติกรรมการตัดสินใจไปใช้บริการของโรงพยาบาลรัฐบาลมากขึ้น ดังนั้นจึง
ต้องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค ใน



 

 

อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เพื่อทราบถึงลักษณะการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค กล่าวคือลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะของสินค้าที่ต้องการ 
เหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกซื้อ กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ โอกาส
ในการซื้อ สภาพของร้านค้า ช่องทางที่ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้า และขั้นตอน
ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค [3,4] โดยข้อมูลดังกล่าวสามารถน ามาใช้
ประกอบการตัดสินใจในการด าเนินงาน และพัฒนาปรับปรุงร้านขายยา ให้
สามารถตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคต่อไป  
 
2. วิธีการศึกษา 
ขั้นตอนการศึกษา มีดังนี้ 
 1. ประชากรและตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป 
ที่เคยใช้บริการจากร้านขายยา และอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นนทบุรี โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 400 คน จากประชากรที่มี
ภูมิล าเนาในอ าเภอเมือง จ.นนทบุร ี
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ข้อมูลจากแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ที่ได้จะน ามาวิเคราะห์
ประมวลผลทางสถิติ 
 
3. ผลการศึกษา 
3.1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา 
 
ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาในภาพรวม และรายด้าน 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านขายยา 

ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความส าคัญ 

ภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 3.90 0.46 มาก 
ภาพรวมด้านราคา 3.64 0.75 มาก 
ภาพรวมด้านสถานท่ี 3.74 0.59 มาก 
ภาพรวมด้านการส่งเสริมทางการตลาด 3.39 0.56 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.67 0.37 มาก 

 
 จากตารางที่ 1 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในภาพรวมมี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 3.67) และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน 
พบว่า  ด้านผลิตภัณฑ์  มีความส าคัญอยู่ ในระดับมาก  ด้านราคา มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ด้านสถานที่ มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก และ
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความส าคัญ 

ชื่อเสียงของร้าน 3.51 1.00 มาก 
ขนาดของร้าน 3.44 0.86 ปานกลาง 
การตกแต่งของร้าน 3.25 0.86 ปานกลาง 
การมีเภสัชประจ าร้าน 4.15 0.92 มาก 
การให้ค าปรึกษา 4.21 0.79 มาก 
การให้บริการของเภสัชและพนักงาน 4.22 0.80 มาก 
การมีสินค้าหลากหลาย 4.14 0.74 มาก 
คุณภาพสินค้า 4.33 0.92 มาก 

ภาพรวม 3.90 0.46 มาก 

 
 จากตารางที่ 2 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ พบว่า ภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 3.90) 
และเมื่อพิจารณาในแต่ละปัจจัย พบว่า ปัจจัยคุณภาพสินค้ามีคะแนนสูงที่สุด 
โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 4.33) รองลงมาเป็นการ
ให้บริการของเภสัชและพนักงาน และการให้ค าปรึกษา  
 
ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ด้านราคา 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความส าคัญ 

ราคาเหมาะสม 3.86 1.03 มาก 
ช าระเงินด้วยเครดิตได้ 3.42 1.05 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.64 0.75 มาก 

 
 จากตารางที่ 3 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านราคา 
พบว่า ภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 3.64) และเมื่อ
พิจารณาในแต่ละปัจจัย พบว่า ปัจจัยราคาเหมาะสม มีคะแนนสูงที่สุด โดยมี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 3.86) รองลงมาเป็นช าระเงินด้วย
เครดิตได้ 
 
ตารางที่ 4 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ด้านสถานที ่

ด้านสถานที่ ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความส าคัญ 

การมีที่จอดรถสะดวก 3.48 1.18 ปานกลาง 
ใกล้ที่พัก 3.79 0.96 มาก 
ใกล้ที่ท างาน 3.69 0.92 มาก 
ความสะอาดของร้าน 4.01 0.99 มาก 

ภาพรวม 3.74 0.59 มาก 

 
 จากตารางที่ 4 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านสถานที่ 
พบว่า ภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 3.74) และเมื่อ
พิจารณาในแต่ละปัจจัย พบว่า ปัจจัยความสะอาดของร้าน มีคะแนนสูงที่สุด 



 

 

โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mean = 4.01) รองลงมาเป็นใกล้ที่พัก 
และใกล้ที่ท างาน  
 
ตารางที่ 5 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความส าคัญ 

ส่วนลด 4.06 1.02 มาก 
มีค าแนะน าจากร้าน 4.18 0.84 มาก 
มีแผ่นผับที่เกี่ยวกับโรค 3.53 0.87 มาก 
สมาชิกร้าน 3.25 0.99 ปานกลาง 
รับปรึกษาทางโทรศัพท์ 3.48 0.96 ปานกลาง 
บริการช่ังน้ าหนักวัดส่วนสูง 2.98 0.99 ปานกลาง 
การตรวจความดันโลหิต 2.97 1.05 ปานกลาง 
การตรวจวัดมวลกระดูก 2.72 1.21 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.39 0.56 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 5 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
(mean = 3.39) และเมื่อพิจารณาในแต่ละปัจจัย พบว่า ปัจจัยมีค าแนะน า
จากร้าน มีคะแนนสูงที่สุด โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (mea = 4.18) 
รองลงมาเป็นส่วนลด และมีแผ่นผับที่เกี่ยวกับโรค  
 
3.2 สมมติฐาน ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกร้าน
ขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีผลต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 
สมมติฐานที่ 1 วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 H0 : วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา ไม่แตกต่างกัน 
 H1 : วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 6 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านขายยา จ าแนกตามวัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยา 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

วัตถุประสงค์ที่เลือก
บริการร้านยา 

N mean SD F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.88 0.48 2.93 0.02* 
 ดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 151 3.98 0.45     
 ต้องการค าแนะน าสุขภาพ 63 3.90 0.46     
 ต้องการของฝาก 35 3.76 0.35   
 อื่นๆ 13 3.66 0.57   
ด้านราคา รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.63 0.76 0.83 0.51 
 ดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 151 3.57 0.77   
 ต้องการค าแนะน าสุขภาพ 63 3.73 0.75     
 ต้องการของฝาก 35 3.76 0.65   
 อื่นๆ 13 3.73 0.48   

ตารางที่  6 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามวัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยา (ต่อ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการ
ร้านยา 

N mean SD F Sig. 

ด้านสถานท่ี รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.67 0.64 1.02 0.40 
 ดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 151 3.81 0.55     
 ต้องการค าแนะน าสุขภาพ 63 3.72 0.54   
 ต้องการของฝาก 35 3.73 0.57   
 อื่นๆ 13 3.77 0.70   
ด้านการ
ส่งเสริมทาง 
การตลาด 

รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.31 0.57 1.95 0.10 
ดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 151 3.42 0.56   
ต้องการค าแนะน าสุขภาพ 63 3.45 0.59   
ต้องการของฝาก 35 3.43 0.44   
อื่นๆ 13 3.68 0.31   

ภาพรวม รักษาโรค/อุบัติเหตุ 138 3.62 0.37 0.85 0.50 
 ดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 151 3.69 0.38   
 ต้องการค าแนะน าสุขภาพ 63 3.70 0.39   
 ต้องการของฝาก 35 3.67 0.29   
 อื่นๆ 13 3.71 0.33   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 จากตารางที่ 6 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบมีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามวัตถุประสงค์ที่เลือกบริการ
ร้านยา โดยใช้สถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการ
ทดสอบพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig.= 0.02 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ 
0.05 นั่นคือ วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่างกัน 
อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยที่ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
ผลต่อการเลือกบริการร้านขายยาในเรื่องการดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกายมาก
ที่สุด 
 
สมมติฐานที ่2 บุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านยาต่างกัน มีผลต่อ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 H0 : บุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านยาต่างกัน มีผลต่อ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ไม่แตกต่างกัน 
 H1 : บุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 
ตารางที่  7 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามบุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือก
ร้านยา 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

บุคคลที่ช่วยตัวสินใจ
ในการเลือกร้านยา 

N mean SD F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ตัดสินใจด้วยตนเอง 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     

 
 



 

 

ตารางที่ 7 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านขายยา จ าแนกตามบุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านยา 
(ต่อ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

บุคคลที่ช่วยตัวสินใจใน
การเลือกร้านยา 

N mean SD F Sig. 

ด้านราคา ตัดสินใจด้วยตนเอง 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     
ด้านสถานท่ี ตัดสินใจด้วยตนเอง 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     
ด้านการส่งเสริม ตัดสินใจด้วยตนเอง 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 ตัดสินใจด้วยตนเอง 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   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 จากตารางที่ 7 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบมีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามบุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจ
ในการเลือกร้านยา โดยใช้สถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสอบพบว่า ด้านราคา มีค่า Sig.= 0.00 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญ 0.05 นั่นคือ บุคคลที่มีส่วนช่วยตัดสินใจในการเลือกร้านยา
ต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้าน
ราคา แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยที่ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านขายยาด้วยตนเองมากที่สุด 
 
สมมติฐานที ่3 รูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้บริการต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 H0 : รูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้บริการต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา ไม่แตกต่างกัน 
 H1 : รูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้บริการต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่  8 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามรูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้บริการ 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

รูปแบบร้านขายยา 
ที่เลือกใช้บริการ 

N mean SD F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ร้านขายยาแบบเดี่ยว 138 3.91 0.44 3.39 0.01* 
 ร้านขายยาแบบมีสาขา 91 3.90 0.47     
 ร้านขายส่ง 60 3.98 0.43     
 ร้านยาในศูนย์การค้า 96 3.91 0.48   
 อื่นๆ 15 3.50 0.45     
ด้านราคา ร้านขายยาแบบเดี่ยว 138 3.55 0.77 2.50 0.04* 
 ร้านขายยาแบบมีสาขา 91 3.60 0.69   
 ร้านขายส่ง 60 3.84 0.87     
 ร้านยาในศูนย์การค้า 96 3.72 0.62     
 อื่นๆ 15 3.37 0.93   
ด้านสถานท่ี ร้านขายยาแบบเดี่ยว 138 3.82 0.62 3.87 0.00* 
 ร้านขายยาแบบมีสาขา 91 3.61 0.51   
 ร้านขายส่ง 60 3.76 0.62   
 ร้านยาในศูนย์การค้า 96 3.80 0.58   
 อื่นๆ 15 3.33 0.32   
ด้านการสง่เสริม ร้านขายยาแบบเดี่ยว 138 3.37 0.61 1.75 0.14 
ทางการตลาด ร้านขายยาแบบมีสาขา 91 3.40 0.63     
 ร้านขายส่ง 60 3.51 0.60     
 ร้านยาในศูนย์การค้า 96 3.40 0.34   
 อื่นๆ 15 3.11 0.38   
ภาพรวม ร้านขายยาแบบเดี่ยว 138 3.66 0.39 5.14 0.00* 
 ร้านขายยาแบบมีสาขา 91 3.63 0.34   
 ร้านขายส่ง 60 3.78 0.39   
 ร้านยาในศูนย์การค้า 96 3.71 0.32   
 อื่นๆ 15 3.33 0.35   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 จากตารางที่ 8 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบมีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามรูปแบบร้านขายยาที่
เลือกใช้บริการ โดยใช้สถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผล
การทดสอบพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig.= 0.01 ด้านราคา มีค่า Sig.= 
0.04 ด้านสถานที่ มีค่า Sig.= 0.00 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05 นั่นคือ 
รูปแบบร้านขายยาที่เลือกใช้บริการต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยที่ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อรูปแบบร้านขายยาแบบร้านขายส่งมากที่สุด 
ด้านราคามีผลต่อรูปแบบร้านขายยาแบบร้านขายส่งมากที่สุด ด้านสถานที่มี
ผลต่อรูปแบบร้านขายยาแบบเดี่ยวมากที่สุด 
 
สมมติฐานที่ 4 ข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 H0 : ข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา ไม่แตกต่างกัน 
 H1 : ข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยาต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน 
 
 



 

 

ตารางที่ 9 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านขายยา จ าแนกตามข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยา 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ข้อมูลจากการใช้
บริการร้านขายยา 

N mean SD F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพยา 67 3.96 0.50 2.05 0.05 
 ความหลากหลาย 63 3.85 0.46     
 ชนิดของสินค้า 64 3.84 0.59     
 ราคาของสินค้า 76 3.96 0.43   
 สถานท่ีตั้งของร้าน 42 3.96 0.34     
 การมีเภสัชประจ าร้าน 41 4.00 0.38     
 อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.81 0.41   
 อื่นๆ 8 3.50 0.15     
ด้านราคา คุณภาพยา 67 3.63 0.84 0.64 0.73 
 ความหลากหลาย 63 3.53 0.77   
 ชนิดของสินค้า 64 3.77 0.84   
 ราคาของสินค้า 76 3.58 0.74   
 สถานท่ีตั้งของร้าน 42 3.65 0.69   
 การมีเภสัชประจ าร้าน 41 3.72 0.59   
 อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.59 0.63   
 อื่นๆ 8 3.75 0.76   
ด้านสถานท่ี คุณภาพยา 67 3.66 0.56 1.30 0.25 
 ความหลากหลาย 63 3.70 0.61   
 ชนิดของสินค้า 64 3.70 0.56   
 ราคาของสินค้า 76 3.77 0.62   
 สถานท่ีตั้งของร้าน 42 3.85 0.47   
 การมีเภสัชประจ าร้าน 41 3.70 0.70   
 อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.92 0.58   
 อื่นๆ 8 3.47 0.57   
ด้านการส่งเสริม คุณภาพยา 67 3.43 0.61 3.57 0.00* 
ทางการตลาด ความหลากหลาย 63 3.31 0.57     
 ชนิดของสินค้า 64 3.36 0.45     
 ราคาของสินค้า 76 3.55 0.59   
 สถานท่ีตั้งของร้าน 42 3.30 0.57   
 การมีเภสัชประจ าร้าน 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   
 ชนิดของสินค้า 64 3.67 0.35   
 ราคาของสินค้า 76 3.72 0.39   
 สถานท่ีตั้งของร้าน 42 3.69 0.32   
 การมีเภสัชประจ าร้าน 41 3.73 0.32   
 อัธยาศัยของพนักงาน 39 3.68 0.34   
 อื่นๆ 8 3.35 0.18   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 จากตารางที่ 9 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบมีผลต่อปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยา จ าแนกตามข้อมูลจากการใช้บริการร้าน
ขายยา โดยใช้สถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการ
ทดสอบพบว่า ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีค่า Sig.= 0.00 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญ 0.05 นั่นคือ ข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยาต่างกัน มีผล
ต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยที่ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อข้อมูลการใช้
บริการร้านขายยาในด้านคุณภาพของยามากที่สุด 
 
 
 

4. สรุป 
 พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาของผู้บริโภคที่ต่างกัน มีผลต่อปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา แตกต่างกัน อย่างมีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ได้แก่ วัตถุประสงค์ที่เลือกบริการร้านยา มีผลต่อ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านผลิตภัณฑ์ 
แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 บุคคลที่มีส่วนช่วยตัวสินใจในการ
เลือกร้านยา มีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ใน
ด้านราคา แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 รูปแบบร้านขายยาที่
เลือกใช้บริการ มีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา 
ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคัญ 
0.05 และข้อมูลจากการใช้บริการร้านขายยา มีผลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านขายยา ในด้านการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกัน 
อย่างมีระดับนัยส าคัญ 0.05 
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