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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิด (2) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภค และ (3) พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภค  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจประชากร ได้แก่ ผูท่ี้ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดท่ีร้าน

ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยสูตรท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากร 

ท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้จาํนวน 400 คน จาํนวน 400 ตวัอย่าง วิธีการเก็บตวัอย่าง

ด้วยการสุ่มอย่างแบบง่าย และเลือกตัวอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล คือ 

แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษา พบวา่ (1) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

มีอายุระหว่าง 31-40 ปี  การศึกษาระดับปริญ ญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 10,001 –20,000 บาท 

สถานภาพสมรส สมรส/อยูด่ว้ยกนั มีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน (2) ระดบัความสาํคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ ในประสิทธิภาพของยาคุมกาํเนิด ดา้นราคา ราคาท่ีมีความเหมาะสม

กับคุณภาพของยาเม็ดคุมกําเนิด ด้านการจดัจาํหน่าย สถานท่ีจดัจาํหน่าย (ร้านขายยา/คลินิก/

โรงพยาบาล) มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ คาํแนะนําจาก

ผูเ้ช่ียวชาญ (เภสัชกร)  (3) พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือยาเม็ด

คุมกําเนิดยี่ห้อเมอซิลอน มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อการคุมกําเนิด และซ้ือตามคําแนะนํา 

จากแพทย ์หรือเภสัชกร ระยะเวลาในการรับประทาน12 เดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดท่ีร้านขายยา 
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Abstract 
 

 The purposes of this study were to study: (1) personal factors of consumers 
who bought oral contraceptive; (2) the importance level of the marketing mix toward 
the consumer buying behavior for oral contraceptive; and (3) consumer buying 
behavior for oral contraceptive. 
 This study was a survey research. The population was consumers who 
bought oral contraceptive at the drugstore in Bangkok area. The sample size was 
calculated from unknown population formula at 95% confidence level to be 400 
consumers with simple random sampling. The data collection instrument was 
questionnaire and the statistical analysis was frequency, percentage, mean and 
standard deviation. 
 The study results found that: (1) most respondents aged between 31 – 40 
years, hold bachelor’s degree, had income of 10,001 to 20,000 Baht per month, be 
married, and worked as private officers or employees; (2) for the importance level of 
the marketing mix, customers rated the product factor with high level of importance. 
The consumers rated the product factor on the efficacy of oral contraceptives, the 
price factor on the appropriateness with the quality of the product, the place factor 
with the convenient location (Drugstore/clinic/hospital)  and the promotion factor 
with the specialist (pharmacist) recommendation; (3) for consumer buying behavior 
for oral contraceptive, most consumers selected Mercilon brand, for their reason of 
contraception, they bought from pharmacist recommendation, with duration of 12 
month consumption period and most of them bought at the drugstore. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Behavior, Drugstore, Bangkok Area  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 สิทธิและเสรีภาพในการคุมกาํเนิดท่ีตกมาอยูใ่นมือผูห้ญิงดว้ยยาเม็ดแผงเล็กๆ นบัเป็น

การคิดคน้นวตักรรมเภสัชภณัฑ ์เพื่อแกไ้ขปัญหาอตัราการเกิดของประชากรท่ีไม่สามารถควบคุมได้

ในอดีต ยาคุมกําเนิดจึงกลายเป็นเคร่ืองมือสําคัญท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของโครงสร้าง

ประชากรโลก นบัตั้งแต่การเพิ่มข้ึนของประชากรหลายเท่าตวัในยุคเบบ้ีบูมเมอร์ (ท่ีเกิดระหว่างปี 

1946 – 1964) ทั้งยงัเป็นนวตักรรมท่ีส่งผลให้โลกกาํลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายอุยา่งหลีกเล่ียงไดย้าก

ในวนัน้ี 

 ในปี0 1951 ยคุสมยัท่ีการคุมกาํเนิดเป็นเร่ืองซ่ึงถูกควบคุมและหา้มเผยแพร่โดยกฎหมาย 

มาร์กาเร็ต แซนเจอร์0 (Margaret Sanger) นางพยาบาลชาวอเมริกนัผูเ้ติบโตท่ามกลางพี่น้อง0 11 คน 

และเห็นความลาํบากจากการไม่มีเงินมากพอสําหรับดูแลสมาชิกทั้งหมด ไดร่้วมมือกบันกัชีววิทยา 

แคธารีน แมคคอร์มิก0 (Katharine Mc Cormick) เพื่อคน้หาหนทางแกไ้ขปัญหาการมีลูกมาก ดว้ยการ

วิจยัเพื่อหาตวัอย่างและวิธีการคุมกาํเนิดร่วมกับแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญด้านฮอร์โมน เกรกอรี พินคสั

0 (Gregory Pincus) จนให้ผลลัพธ์เป็นยาเม็ดคุมกําเนิดและคลินิกท่ีให้คาํปรึกษาซ่ึงภายหลังคือ

สหพนัธ์วางแผนครอบครัวแห่งอเมริกา0 (Planned Parenthood Federation of America) 

 ปัจจุบนัยาเม็ดคุมกาํเนิดยงัทาํให้เกิดประโยชน์อ่ืนๆ ทางการแพทย ์นอกเหนือจากฤทธ์ิ

การคุมกาํเนิดแลว้ เช่น ทาํใหร้อบประจาํเดือนมาเป็นปกติ ช่วยลดโอกาสเกิดการตั้งครรภน์อกมดลูก 

ลดโอกาสเส่ียงต่อการเกิดมะเร็งของรังไข่และเยื่อบุโพรงมดลูก เป็นต้น  ยิ่งไปกว่านั้ นยาเม็ด

คุมกําเนิดชนิดใหม่ๆ บางชนิด ยงัช่วยลดการเกิดสิว ลดความมันบนใบหน้า ลดอาการขนดก  

ลดอาการไม่สบายตวัก่อนการมีรอบประจาํเดือน และลดอาการบวมนํ้ าระหวา่งรอบประจาํเดือนได้

ดีอีกดว้ย นบัวา่เป็นขอ้ดีของยาเม็ดคุมกาํเนิดในปัจจุบนั ท่ีมีการนาํไปใชล้ดหรือควบคุมสิว ลดผิว

มนั ลดขนดกได ้ซ่ึงถา้สนใจรายละเอียดเร่ืองน้ีสามารถปรึกษาแพทยห์รือเภสัชกร เพื่อให้คาํแนะนาํ

สาํหรับการใชย้าเมด็คุมกาํเนิดท่ีเหมาะสมกบัผูห้ญิงแต่ละคนเป็นรายๆ ไป 
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 ในปี0 2011 มูลค่าผลิตภัณฑ์คุมกาํเนิดในตลาดโลกนั้ นมีมากถึง0 16 พนัล้านเหรียญ

สหรัฐฯ และคาดวา่จะเติบโตมากถึง0 23 พนัลา้นเหรียญฯ ในปี0 2018 โดยสัดส่วนผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วน

แบ่งการตลาดมากท่ีสุด คือ “ยาเมด็คุมกาํเนิด” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  มูลค่าตลาดยาไทย ตน้ปี 2559 

 

 จากภาพท่ี 1.1 จะพบว่ามูลค่าตลาดยาไทยมีขนาด 1.4 แสนลา้นบาท แบ่งตลาดเป็น 2 

กลุ่ม คือ ตลาดโรงพยาบาลมีมูลค่า 100,000 ลา้นบาท และตลาดร้านขายยา มูลค่า 40,000 ลา้นบาท 

จะพบว่ารายช่ือยา 3 รายการแรกของตลาดร้านขายยาท่ีขายดีท่ีสุด ได้แก่ Diane-35 Yasmin และ 

Mercilon ยาทั้ ง 3 รายการน้ี คือช่ือยาเม็ดคุมกําเนิด ทําให้ผูว้ิจยัมีความสนใจศึกษาตลาดยาเม็ด

คุมกาํเนิดในตลาดประเทศไทย เพื่อตอ้งการแบ่งส่วนครองตลาด 

 จากประโยชน์ด้าน อ่ืนๆ ทางการแพทย์ ท่ีผู ้บ ริโภคได้รับจากยาเม็ดคุมกําเนิด

นอกเหนือจากการคุมกาํเนิด ทาํให้พฤติกรรมการเลือกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั

เปล่ียนแปลงไป บางรายซ้ือเพื่อการคุมกาํเนิด บางรายซ้ือเพื่อลดสิว ผิวหนา้มนั หรือบางรายซ้ือเพื่อ

รักษาอาการปวดประจาํเดือน และจากมูลค่าตลาดของยาเม็ดคุมกาํเนิด ผูว้ิจยัมีความสนใจศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภค เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปพฒันาส่วน

ประสมการตลาด ให้ตรงกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค ตรงกลุ่มเป้าหมาย เพิ่มยอดขาย เพิ่มส่วนครอง

ตลาด และวางแผนกลยทุธ์ของบริษทั 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม 

การซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภค 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variable) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. อาย ุ

2. ระดบัการศึกษา 
3. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

4. สถานภาพสมรส 

5. อาชีพ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ตราสินคา้ 
- วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

- หลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือ 

- ระยะเวลาในการรับประทาน 

- สถานท่ีซ้ือ 

- ปริมาณในการซ้ือ 
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4. ขอบเขตงานศึกษา 

 

 4.1 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  4.1.1 ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง อายุระหวา่ง16–41 ปี

ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรโดยรวม ประมาณ 1,078,073 คน (ขอ้มูล ณ เดือนธนัวาคม 2559, 

ท่ีมา: ระบบสถิติทางการทะเบียน) 

  4.1.2 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง อายุระหว่าง 16 – 41 ปี จาํนวนกลุ่ม

ตวัอยา่ง 250 กลุ่มตวัอยา่ง เพื่อเป็นตวัแทนของประชากร 

 4.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  ผู ้ศึกษามุ่งเน้นท่ีจะศึกษารูปแบบพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยอาศยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คือ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน สถานภาพสมรส อาชีพ 

 4.3 ขอบเขตตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

  4.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ปัจจยัส่วนบุคคล 

1) อาย ุ

2) ระดบัการศึกษา 

3) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

4) สถานภาพสมรส 

5) อาชีพ 

  4.3.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง 

ส่ิงท่ีมีส่วนทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

   1) ผลิตภณัฑ ์

   2) ราคา 

   3) การจดัจาํหน่าย 

   4) การส่งเสริมการตลาด 

  4.3.3 ตัวแปรตาม (Dependent variable) พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของ

ผูบ้ริโภค คือ ตราสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ หลกัเกณฑ์ในการซ้ือ ระยะเวลาในการรับประทาน 

สถานท่ีซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 

4.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา ไดแ้ก่ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวจิยั ตั้งแต่วนัท่ี 15 กรกฎาคม  

ถึงวนัท่ี 15 สิงหาคม 2560 
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5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 ยาเม็ดคุมกําเนิด หมายถึง ยาท่ีใช้รับประทานเพื่อป้องกันการตั้ งครรภ์ แบบ

ชัว่คราวประกอบดว้ยฮอร์โมน 2 ชนิด เอสโตรเจน และโปรเจสโตเจน ในรูปแบบ 21 เม็ด และ 28 

เมด็ ผูบ้ริโภคตอ้งรับประทานอยา่งต่อเน่ือง 

 5.2 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้รับประทานยาเม็ดคุมกาํเนิด เพื่อการคุมกาํเนิด เพื่อการปรับ

ฮอร์โมน เพื่อรักษาสิว ผวิหนา้มนั เพือ่รักษาอาการปวดประจาํเดือน หรือเพื่อประโยชน์ในดา้นอ่ืนๆ 

 5.3 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การตอบสนองของกลุ่มเป้าหมาย ในการตดัสินใจซ้ือ

ยาเม็ดคุมกาํเนิดโดยพิจารณาจากตราสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ หลกัเกณฑใ์นการซ้ือ ระยะเวลา

ในการรับประทาน สถานท่ีจดัจาํหน่าย ปริมาณในการซ้ือ 

 5.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 5.5 เขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร มีเขตการ

ปกครอง จาํนวน50 เขต 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 สามารถนาํผลวิจยันาํไปปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมการตลาดของบริษทั เพื่อให้

ตรงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีตอ้งการมากข้ึน 

 6.2 นาํผลวจิยัไปวางแผนกลยทุธ์ของบริษทั เพื่อเพิ่มยอดขาย เพิ่มส่วนครองตลาด และ

แข่งขนัในตลาดยาเมด็คุมกาํเนิดได ้

 

 



บทที ่2 

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดร้วบรวมแนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง นาํมาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา

คร้ังน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการซ้ือ 

2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 

3. ขอ้มูลเก่ียวกบัยาเมด็คุมกาํเนิด 

4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการซ้ือ 

 

1.1 ความหมายของผู้บริโภค 

  ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลหน่ึงหรือหลายคนท่ีแสดงออกซ่ึงสิทธิท่ี

จะตอ้งการและบริโภคผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายในตลาด 

  จากความหมายของผูบ้ริโภคซ่ึงอาจกล่าวได้ว่า ทุกคนคือผูบ้ริโภคและทุกคน 

ไม่จาํเป็นท่ีจะตอ้งการผลิตภณัฑ์เหมือนๆ กนั ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ียงัไม่มีขายในตลาด 

แต่ผูบ้ริโภคจะได้รับความพอใจก็ต่อเม่ือกิจการได้ตระหนักถึงความตอ้งการและผลิตภณัฑ์นั้ น

ออกจาํหน่าย ผูบ้ริโภคอาจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะตอบสนองความตอ้งการของตวัเอง ครอบครัว หรือซ้ือ

สินคา้เพื่อสร้างความพอใจให้กบักลุ่มสังคมท่ีตนอาศยัอยู ่แต่อยา่งไรก็ตามในแง่ของนกัการตลาด

ไม่สามารถจะสรุปว่าทุกคนคือผูบ้ริโภคของกิจการ ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งกาํหนดองค์ประกอบของ

ผูบ้ริโภคท่ีจะกาํหนดเป็นกลุ่มเป้าหมาย ดงัภาพ 
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ภาพท่ี 2.1  องคป์ระกอบของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 

  จากภาพท่ี 2.1 องคป์ระกอบของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 

  1. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายต้องเป็นผูมี้ความต้องการ (Needs) ความ

ตอ้งการท่ีว่าน้ีตอ้งเป็นการตอ้งการขั้นปฐมภูมิ (Primary needs) คือ เป็นความตอ้งการท่ีอยู่ในตวั

ผูบ้ริโภค โดยไม่จาํเป็นตอ้งเห็นตวัผลิตภณัฑ์ก่อน เช่น เวลาหิวไม่จาํเป็นตอ้งเห็นอาหารก่อนจึงจะ

รู้สึกหิว แต่พอถึงเวลาจะมีนํ้ายอ่ยออกมาท่ีกระเพาะอาหารมาก 

  2. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายต้องมีอาํนาจซ้ือผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย

จะตอ้งมีอาํนาจซ้ือ นัน่คือมีเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑม์าสนองความตอ้งการของตนเองได ้การวางแผน

การตลาดของกิจการจะตอ้งทาํการผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบักลุ่มตลาดเป้าหมายซ่ึงเป็นการสร้าง

โอกาสท่ีดีสาํหรับกิจการดว้ย 

  3. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายตอ้งมีพฤติกรรมการซ้ือพฤติกรรมการซ้ือถือ

ว่าเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย นักการตลาดจะตอ้งศึกษาความ

เตม็ใจหรือพอใจจะซ้ือ กิจการจะตอ้งทราบพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือใครเป็นผูซ้ื้อ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอ้ย

เพียงใด ซ้ือบ่อยแค่ไหน ทาํไมจึงซ้ือ อาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภค 

  4. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายตอ้งมีพฤติกรรมการบริโภคเป็นการศึกษาถึง

ลกัษณะการใช้ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค คือ ใครเป็นผูใ้ช้ ใช้เม่ือใด ใช้มากน้อยเพียงใด ใช้ท่ีไหน 

แรงจูงใจการใช ้

 

 

 

ผูบ้ริโภคท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมาย หมายถึง 

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมี 

ความตอ้งการ 

อาํนาจซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

พฤติกรรมการบริโภค 
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 1.2 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ การใช ้

การประเมิน และการกาํจดัสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ท่ีซ้ือสินค่าและบริการไปเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อกินหรือใชภ้ายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้

และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นวา่น้ีรวมกนัเรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความ

แตกต่างกนัในลกัษณะด้านประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุรายได้ระดับ

การศึกษาศาสนาวฒันธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ พฤติกรรมการกินการใช้การซ้ือ 

และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์จึงแตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือการบริโภค

สินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนั นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ 

อีกท่ีทาํใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั (กมลภพ ทิพยป์าละ, 2555) 

  เกียรติศกัด์ิสมนาม (2557, น. 8) ไดก้ล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระทาํใดๆ

ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการเลือกสรรการซ้ือการใช้สินค้าและการบริการรวมถึง

กระบวนการตดัสินใจเพื่อตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้รับความ

พอใจ 

  อรุณสรา บุญญะวินัยกุล (2548, น. 10) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการ

แสดงออกของคนท่ีเก่ียวกับกระบวนการค้นหาความต้องการ ความรู้สึก การรับรู้ต่างๆ ในการ

บริโภค โดยมีกระบวนการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการ การตัดสินใจซ้ือ การใช้และสามารถ

สนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นไดอ้ยา่งไรก็ตาม แมว้า่กระบวนการของพฤติกรรมของคน

จะมีลกัษณะคลา้ยๆ กนั แต่รูปแบบของพฤติกรรมท่ีแสดงออกในเหตุการณ์ต่างๆ มีลกัษณะแตกต่าง

กนัไป ทั้ งน้ี อาจมีสาเหตุมาจากปัจจยัต่างๆ ทั้งปัจจยัภายในได้แก่ตวับุคคล และปัจจยัภายนอก  

ซ่ึงไดแ้ก่สภาพส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งหรือผกูพนักบัตวับุคคล ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีมีผลกระทบ

ต่อการตดัสินใจของบุคคล ทาํใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมออกมาต่างกนั 

  สมประสงค์ แตงพลอย (2553, น. 35) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลักษณะท่ี

สลบัซบัซ้อนการศึกษาทาํความเขา้ใจจึงตอ้งอาศยันกัวิชาการจากหลายสาขาซ่ึงมีมุมมองท่ีแตกต่าง

กันมาร่วมกันศึกษาโดยอาศยัการวิจยัเป็นหลักซ่ึงวิธีหน่ึงในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ

นกัวิจยัคือการศึกษาถึงปัจจยัต่างๆทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการไดรั้บมาของผูบ้ริโภค (Consumer 

acquisition behavior) เช่น การซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคมาใชว้า่มีวธีิการดาํเนินการอยา่งไร

มีอะไรอยูเ่บ้ืองหลงัท่ีมีอิทธิพลต่อการปฏิบติัการเช่นนั้นเป็นตน้ 

 

 

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%e0%b8%9a%e0%b8%97%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b9%88-2-%e0%b8%97%e0%b8%a4%e0%b8%a9%e0%b8%8e%e0%b8%b5%e0%b8%9e%e0%b8%a4%e0%b8%95%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%a3%e0%b8%a1%e0%b8%9c%e0%b8%b9%e0%b9%89/%23_ENREF_1
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  Schiffmanและ Kanuk (2002) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม

ท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน 

(Evaluating) และการกาํจดัทิ้ง (Disposing) ซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่างๆ 

  Assel (1998) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นกระบวนการใน

การซ้ือและการใช้สินคา้เพื่อท่ีจะทาํการตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจให้แก่ตวั

ผูบ้ริโภคเอง โดยผูบ้ริโภคจะมีการใชก้ระบวนการในการตดัสิใจซ่ึงก็คือการประมวลผลขอ้มูลท่ีได้

รับมาเก่ียวกบัตราสินคา้ต่างๆ จากนั้นก็จะทาํการพิจารณาตราสินคา้ท่ีเป็นตวัเลือกแล้วจึงทาํการ

ประเมินผลก่อนท่ีจะทาํการตดัสินใจซ้ือ 

  Wilkie (1990) ยงัได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ 

แสดงออกในการเลือก การซ้ือ และการใชสิ้นคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ

ปรารถนาของตน โดยกิจกรรมเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการทางร่างกาย อารมณ์และจิตใจของ

ผูบ้ริโภค 

  กล่าวโดยสรุปแล้วการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการศึกษาเร่ือง 6W และ 1H 

หมายความว่า เม่ือผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจว่าจะซ้ือดีไหม (Whether) ในแง่ของนกัการตลาดจึงเร่ิม

พิจารณา 6W และ 1H ดงัน้ี 

1. Who      =  ใครเป็นผูซ้ื้อ 

2. What     =  ซ้ือไหร่ 

3. When    = ซ้ือเม่ือไหร่ 

4. Where   = ซ้ือท่ีไหน 

5. Why      = ซ้ือทาํไม 

6. Whom   = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

7. How      =  ซ้ืออยา่งไร 

 

  แนวคิดทีใ่ช้ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคทีใ่ช้ในการศึกษา 

  พฤติกรรมของมนุษยจ์ะเป็นอยา่งไรข้ึนอยูก่บัตวักระตุน้ท่ีเป็นส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีอยูท่ ั้ง

ภายนอกและภายในตวัผูบ้ริโภค ตวักระตุน้ท่ีเป็นส่ิงเร้าบางอย่างเป็นตวักระตุน้ท่ีสามารถเขา้ไป

จดัการและควบคุมได ้แต่มีส่ิงเร้าบางส่วนท่ีไม่สามารถเข้าไปจดัการและไม่สามารถควบคุมได ้ 

เม่ือเขา้มาทาํการกระตุน้ มนุษยซ่ึ์งมีความรู้สึกนึกคิดก็จะทาํการแปลผลส่ิงเร้าและตอบสนองต่อ 

ส่ิงเร้าโดยการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม  
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ภาพท่ี 2.2  แบบจาํลองการกระตุน้-การตอบสนอง Stimulus – Response Model (S-R Model) 

 

  ภาพท่ี 2.2 ตามหลักการของแบบจาํลองการกระตุ้น-การตอบสนอง Stimulus 

Response Model (S-R Model) 

  จาก แน วคิ ดข องแบ บ จําลองนําไป ป ระยุกต์กับ พ ฤ ติก รรม ของผู ้บ ริโภค  

โดยกาํหนดให้กิจกรรมทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีตอ้งการดาํเนินการให้สอดคลอ้งกบั

ส่ิงกระตุน้จากสภาวะแวดลอ้มอ่ืนๆ อาทิ สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม การเมือง

เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคทาํการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ดว้ยดว้ยการซ้ือสินคา้หรือบริการของกิจการ 

  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามทฤษฎีการกระตุน้-การตอบสนอง นาํมาใชใ้นการ

วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยไดป้ระยกุตกิ์จกรรมทางการตลาดซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีสามารถจดัการ

และควบคุมไดใ้ห้เป็นปัจจยัภายนอกและภายในตวัของผูบ้ริโภค โดยกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะ

ดาํเนินการจะตอ้งสอดคลอ้งกบัสภาวะแวดลอ้มอ่ืนๆ ทั้งภายนอกและภายในตวัของผูบ้ริโภค 

 1.3 ความหมายของพฤติกรรมการซ้ือ 

  เกียรติศกัด์ิ สมนาม (2557) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาใน

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได ้

  พฤติกรรมการซ้ือสามารถจาํแนกบทบาทท่ีคนเราอาจตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 

บทบาท 

  1. ผูริ้เร่ิมคือบุคคลแรกท่ีเสนอความคิดเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

  2. ผู ้มี อิทธิพลคือบุคคลท่ีเป็นเจ้าของความคิดหรือข้อแนะนําท่ี มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ 

  3. ผูต้ดัสินใจคือบุคคลท่ีทาํการตดัสินใจในส่วนใดส่วนหน่ึงของการซ้ือท่ีคาํนึงถึง

ส่ิงตอ้งการซ้ือสถานท่ีราคาความเหมาะสมความจาํเป็นเลือกวธีิการซ้ือ 

  4. ผูซ้ื้อคือบุคคลท่ีกระทาํการซ้ือ 

  5. ผูใ้ชคื้อบุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคผลิตภณัฑ ์

 

ส่ิงกระตุน้ 

(Stimuli) 

ความรู้สึกนึกคิด 

ของมนุษย ์

การตอบสนอง 

(Responses) 



11 

  การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการตดัสินใจสามารถ

จาํแนกพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภทตามระดบัของความผกูพนัและ

ระดบัของความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ 

  1. พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีซบัซอ้นเก่ียวกบัการพฒันาความเช่ือของเขากบัผลิตภณัฑ ์

  2. พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีลดการไม่ลงรอยกนัมีตน้เหตุจากคุณสมบติัท่ีไม่พอใจหรือได้

ยนิส่ิงท่ีพอใจของยี่ห้ออ่ืนๆ ผูบ้ริโภคมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือทาํให้เขาเห็น

ความแตกต่างกนัเล็กๆนอ้ยๆในตราสินคา้ 

  3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลายเปล่ียนแปลงตราบ่อย 

  4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัยภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอความผูกพนัตํ่าและ 

ไม่เห็นความแตกต่างลกัษณะเด่นของตราสินคา้ 

 

ส่ิงกระตุ้นจากภายนอก 
 

กล่องดาํ 

 
การตอบสนองของผู้ซือ้ 

 

หรือความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 

 ปัจจยัทาง ปัจจยัสภาพ 

 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพล กระบวนการ 

 

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

การตลาด แวดล้อม 

 

ต่อพฤตกิรรม ตดัสินใจซื้อ 

 

การเลือกตราผลิตภณัฑ ์

หรือกจิกรรม ภายนอกอืน่ๆ 
 

วฒันธรรม   
 

การเลือกผูข้าย 

ทางการตลาด เศรษฐกิจ 

 

สงัคม   

 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

  เทคโนโลย ี

 

ปัจจยัส่วนบุคคล   

 

การเลือกปริมาณการซ้ือ 

  การเมือง 

 

ปัจจยัจิตวทิยา   

 

การเลือกวธีิการชาํระเงิน 

 

ภาพท่ี 2.3  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

 

  จากภาพ 2.3 ส่ิงกระตุน้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกได ้3 

ส่วน คือ 

  1. ส่ิงที่กระตุ้นจากภายนอก (External Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกตวั

ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ ์

แบ่งยอ่ยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

   1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด  ได้แก่ ส่วนประสมการตลาดทั้ ง 4 ด้าน คือ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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   1.2 ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ ส่ิงแวดลอ้มมหภาค ซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์าร เช่น ปัจจยัทาง

เศรษฐกิจ ส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง เป็นตน้ 

  2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นปัจจยัท่ี

อยู่ภายในตวัของผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลต่อการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือ

หรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกบัส่ิงกระตุน้จากภายนอก ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแบ่งย่อย

ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

   2.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบดว้ย วฒันธรรม สังคม 

ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางลกัษณะบุคคล 

   2.2 ปัจจัยด้านกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค กิจการท่ีเขา้ใจผูบ้ริโภคจะ

ตอบสนองต่อลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด

อยา่งไร จะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

  3. การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ 

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกตราผลิตภณัฑ์ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ การเลือก

ปริมาณการซ้ือ และการเลือกวธีิการชาํระเงิน 

 1.4 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

  Schiffman และ Kanuk (2000) ได้กล่าวถึงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคไว ้3 ประการ ไดแ้ก่ 

  1. ค ว า ม พ ย า ย า ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ข อ ง บ ริ ษั ท  (Firm’s Marketing Efforts) 

ประกอบด้วย กลยุทธ์ทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และ 

การส่งเสริมการตลาด เช่น การออกแบบสินคา้ใหมี้ความสวยงาม มีคุณภาพ น่าดึงดูดใจ มีราคายอ่ม

และการใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายสามารถหาซ้ือไดง่้าย 

  2. สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม (Socio-cultural Environment) ไดแ้ก่ 

ครอบครัว แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีไม่เป็นทางการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมิใช่การหวงัผลทางการคา้ 

ชนชั้นทางสังคม วฒันธรรมย่อย และวฒันธรรมหลกัในสังคมผูบ้ริโภค เป็นตน้ ปัจจยัเหล่าน้ีย่อม

สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยไม่เพียงแต่จะมีบทบาทในการสนบัสนุน

ให้ซ้ือสินคา้และบริการเท่านั้น แต่ยงัมีบทบาทในการทาํให้ผูบ้ริโภคหลีกเล่ียงการซ้ือสินคา้และ

บริการได้อีกดว้ย เช่น หากสมาชิกในครอบครัวเป็นพวกอนุรักษ์นิยมและต่อตา้นการซ้ือสินคา้ท่ี

นาํเขา้จากต่างประเทศ ย่อมส่งผลให้ผูบ้ริโภคในครอบครัวนั้นพยายามหลีกเล่ียงการซ้ือสินคา้ท่ี

นาํเขา้จากต่างประเทศดว้ยเช่นกนั 



13 

  3. ลักษณะทางจิตวิทยาของผู ้บริโภค (Psychological Field) หมายถึงลักษณะ

ภายในตวับุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติ ซ่ึงจะ

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 

  Kotler (2003) กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไว ้

4 ประการ ไดแ้ก่ 

  1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) หมายถึง วฒันธรรมหลกั วฒันธรรม

ยอ่ย และชนชั้นทางสังคม 

  2. ปัจจัยทางสังคม (Social Factor) ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบทและ

สถานภาพ 

  3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) หมายถึง อายุและช่วงวงจรชีวิต อาชีพและ

สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบในการดาํเนินชีวติ บุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกบัตนเอง 

  4. ปัจจัยท างด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ได้แก่  แรงจูงใจ การรับ รู้  

การเรียนรู้ ความเช่ือ และทศันคติ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

  จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจกล่าวโดยสรุปไดว้่ามีปัจจยัหลายประการท่ีสามารถส่ง

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สรุปเป็น 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

  1. ปัจจยัภายใน หมายถึง แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ บุคลิกภาพ และ

รูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล 

  2. ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง วฒันธรรม และชนชั้นทางสังคม 

ท่ีลว้นมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 

  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

  การศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคเป็นการช่วยให้ผูว้ิจ ัย

สามารถเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึนอนัจะนาํไปสู่การวางแผนการการตลาดไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ นกัวิชาการส่วนใหญ่ (Fill, 1999; Hawkins และ Mothersbaugh, 2010; Kotler, 2003; 

Solomon, 2002) ไดแ้บ่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ขั้นตอน  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.4  แบบจาํลองการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

การตระหนกั

ถึงปัญหา 

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม 

หลงัการซ้ือ 
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  จากภาพท่ี 2.4  แบบจาํลองการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

  1. การตระหนักถึงปัญหา กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้จาก

การท่ีผูบ้ริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition) ความต้องการน้ี

สามารถเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก ส่ิงกระตุน้ภายในจะเป็นความตอ้งการทาง

ธรรมชาติของมนุษย ์เช่น ความหิว การกระหาย ความตอ้งการทางเพศ เป็นต้น ส่วนส่ิงกระตุ้น

ภายนอก เช่น โฆษณา การส่งเสริมการขาย หรือโปรแกรมทางการตลาดต่างๆ เพื่อกระตุน้ความ

สนใจจากผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

   Solomon (2002) ไดก้ล่าววา่ การตระหนกัถึงปัญหาจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเห็น

ความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีเป็นอยู่ของตน (Actual State) กบัสภาวะท่ีตนปรารถนา (Desired 

State) ซ่ึงการตระหนักถึงปัญหาน้ีสามารถเกิดข้ึนได้หลายแนวทาง เช่น อาจจะเกิดจากสินค้าท่ี 

ใชอ้ยูห่มด หรือการซ้ือสินคา้นั้นไม่สามารถตอบสนองความพึงพอใจได ้หรือมีความตอ้งการใหม่ๆ 

เกิดข้ึน เป็นตน้ 

   กระบวนการทางจิตวิทยาท่ีเกิดข้ึนภายในจากการรับรู้ปัญหาก็คือการจูงใจ  

การจูงใจเป็นปัจจยัท่ีทาํให้เกิดการกระทาํ Belch and Belch (2007) ได้อธิบายการจูงใจจากทฤษฎี

ความจาํเป็นท่ีตอ้งการตามลาํดบัขั้น (Maslow’s Hierarchy of Needs) ของ Maslow และทฤษฎีทาง

จิตวทิยาของ ฟรอยด ์(Freud’s Psychoanalytic Theory) 

  2. การแสวงหาข้อมูล กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาวา่จาํเป็นจะตอ้ง

ซ้ือสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของตนแล้ว ในขั้นต่อมาผูบ้ริโภคจะทาํการค้นหาข้อมูล  

ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้จากการคน้หาขอ้มูลภายใน (Internal Search) นั่นคือ ความทรงจาํระยะยาว 

(Long-term Memory) ในสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคท่ีมาจากประสบการณ์ในอดีต ถา้ขอ้มูลมี

เพียงพอแลว้ผูบ้ริโภคก็ไม่จาํเป็นตอ้งหาขอ้มูลจากภายนอก (External Search) คือ การคน้หาขอ้มูล

สินคา้จากโฆษณา พนักงานขาย หรือการสอบถามจากบุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน หรือสมาชิกใน

ครอบครัว เป็นตน้ แต่ถา้การคน้หาจากขอ้มูลภายในไม่เพียงพอผูบ้ริโภคก็จะทาํการคน้หาจากขอ้มูล

ภายนอกต่อไปเพื่ อนําไป ใช้ในการตัดสินใจต่อไป (SchiffmanและKanuk, 2000) กล่าวคือ  

หากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ประเภทนั้นเป็นคร้ังแรกก็อาจจะตอ้งหาขอ้มูลมากข้ึน แต่ในการซ้ือคร้ัง

ถดัไป การหาขอ้มูลอาจนอ้ยลง แต่อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะทาํการตดัสินใจโดยอาศยั

ทั้งจากขอ้มูลภายในและขอ้มูลภายนอกผสมผสานกนั เช่น ขอ้มูลจากประสบการณ์เดิมของผูบ้ริโภค 

รวมถึงคําแนะนําจากเพื่ อหรือสมาชิกในครอบครัวร่วมกันตัดสินใจซ้ือสินค้าเพื่อให้ เกิด

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด (Engel et al., 1995)  
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   ในการศึกษาวิจยัของ Urbany, Dickson, และ Wilkie (1989) พบวา่การแสวงหา

ขอ้มูลของผูบ้ริโภคนั้นอาจเกิดจากปัจจยั 2 ประการ คือ ความไม่มัน่ใจในความรู้ท่ีตนเองมีอยูข่อง

ผูบ้ริโภค (Knowledge Uncertainty) และความไม่มัน่ใจในการเลือกซ้ือสินคา้ (Choice Uncertainty) 

กล่าวคือ ความไม่มัน่ใจในความรู้ท่ีมีอยูจ่ะเกิดจากความไม่มัน่ใจในลกัษณะสําคญัหรือคุณสมบติั

สินคา้ 

   Belch and Belch (2007) ได้อธิบายว่าผู ้บ ริโภคจะทําการค้นหาข้อมูลและ

สารสนเทศจากทั้งภายใน (ความจาํ) และภายนอกจากแหล่งต่างๆ จากคนใกลชิ้ด จากแหล่งธุรกิจ 

จากสาธารณชนทัว่ไป หรือจากประสบการณ์ของคนอ่ืนๆ ความสัมพนัธ์ระหว่างจิตวิทยาภายใน

ร่วมกบัสารสนเทศท่ีสืบคน้จากกระบวนการรับรู้ ซ่ึงแต่ละคนจะรับหรือเลือกสารสนเทศท่ีตนเอง

สนใจแล้วทาํการแปรออกมาเป็นความหมายท่ีตนเองต้องการกระบวนการเลือกรับรู้ จะทาํให้

ผูบ้ริโภคเลือกรับรู้ข่าวสารการส่งเสริมการตลาดใดท่ีจะเลือกรับรู้ การเลือกความสนใจผูบ้ริโภคจะ

ตีความหมายของข่าวสารตามความเช่ือ ทศันคติ การจูงใจ และประสบการณ์ 

  3. การประเมินทางเลอืก กล่าวคือหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะ

ทาํการประเมินทางเลือกจากพื้นฐานความเช่ือและความรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้เพื่อเลือกทางท่ีเห็น

ว่ามีความเหมาะสม โดยจะพิจารณาจากคุณสมบัติต่างๆ ของแต่ละตราสินค้า โดยผูบ้ริโภคจะ

ประเมินตราสินคา้จากคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่มีความสําคญัท่ีสุด และตรงกบัความตอ้งการของ

ตวัเองมากท่ีสุด (Kotler, 2003) ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบั Schiffman และ Kanuk (2000) ท่ีไดก้ล่าววา่ เม่ือ

ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเพียงพอต่อการตดัสินใจแลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบสินคา้ บริการ และตรา

สินค้าต่างๆ ซ่ึงเป็นตัวเลือกเพื่อท่ีจะทําการเลือก เอาส่ิงท่ีมีความเหมาะสมมากท่ีสุดในการ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  4. การตัดสินใจซ้ือ ภายหลังจากผูบ้ริโภคทาํการประเมินทางเลือกต่างๆ แล้ว 

ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ซ่ึงจะนาํไปสู่ความตั้งใจซ้ือ (Intention to 

Buy) แล ะ ก ารตัด สิ น ใจ ซ้ื อ ใน ท่ี สุ ด  ซ่ึ ง  Berkman, Linquest, แล ะ  Sirgy (1996) ได้ก ล่ าวว่ า  

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เป็นองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมของทศันคติ ท่ีสามารถทาํนาย

พฤติกรรมการซ้ือได้ดีกว่าความเช่ือ (Beliefs) และความรู้สึก (Affective) ขณะท่ี Howard (1994)  

ไดใ้ห้ความหมายของความตั้งใจซ้ือไวว้า่ ความตั้งใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวของกบัจิตใจท่ีบ่ง

บอกถึงการวางแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึง ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

ทั้ งน้ีความตั้งใจซ้ือจะเกิดข้ึนมาจากทัศนคติท่ีมีต่อตราสินค้าของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจของ

ผูบ้ริโภคในการประมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา 
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   Kotler (2003) ไดก้ล่าววา่ มีปัจจยัสําคญั 2 ปัจจยัท่ีอาจเขา้มาแทรกระหวา่งการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

   ปัจจัยแรก คือ ทัศนคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Attitude of Other) ไดแ้ก่ ทศันคติในทางลบของสมาชิกในครอบครัวท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น อาจส่งผลใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้

   ปัจจยัท่ีสอง คือ ปัจจยัทางด้านสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดหมาย (Unanticipated 

Situational Factor) ซ่ึงอาจเขา้มามีอิทธิพลทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงความตั้งใจซ้ือได ้เช่น ในขณะ

นั้นผูบ้ริโภคอาจจะประสบปัญหาเร่ืองการเงินทาํให้ไม่สามารถซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาดงักล่าวได ้

ทั้งๆ ท่ีมีความตั้งใจจะซ้ือไวต้ั้งแต่ตอนแรก หรือในขณะท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะไปซ้ือสินคา้

ตราสินคา้หน่ึงแต่พอไปถึงร้านพบวา่ตราสินคา้ดงักล่าวหมด ทาํให้ผูบ้ริโภคหนัไปซ้ือตราสินคา้อ่ืน

แทน เป็นตน้  

  5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค กล่าวคือ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้นั้นมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ใช้สินคา้

นั้น โดยผูบ้ริโภคจะประเมินว่าสินคา้นั้นสามารถท่ีจะตอบสนองความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ

ไดห้รือไม่ ซ่ึงจะผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป ถา้หากผูบ้ริโภคมีความพึง

พอใจในตราสินคา้นั้น ก็มีแนวโนม้สงท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้นั้นซํ้ าอีกคร้ังหน่ึง ในทางตรงขา้มหาก

สินคา้นั้นไม่สามารถตอบสนองความคาดหวงัและไม่สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคได ้

แนวโน้มการซ้ือตราสินคา้เดิมคร้ังต่อไปก็ยอ่มน้อยลงและมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนไปซ้ือตราสินคา้

อ่ืนแทนเพิ่มมากข้ึน (Kotler, 2003) ในขณะท่ี Schiffmanและ Kanuk (2002) ไดก้ล่าวว่าพฤติกรรม

หลงัการซ้ือน้ีมีความสําคญัต่อผูบ้ริโภค คือจะช่วยลดความไม่มัน่ใจหรือความสงสัยของผูบ้ริโภคท่ี

อาจะเกิดข้ึนไดจ้ากการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการอ่ืนแลว้ 

   Moven (1995) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการของพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค

ไวว้า่ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้หรือซ้ือสินคา้นั้นมาแลว้ (Product Acquisition) ผูบ้ริโภคจะทาํการใช้

หรือบริโภคสินคา้นั้น (Product Usage/Consumption) จากนั้นจะทาํการประเมินหลงัการใชว้า่สินคา้

นั้ นเป็นท่ีพึงพอใจหรือไม่ หากพบว่าสินค้านั้ นเป็นท่ีพึงพอใจหรือเป็นไปตามความคาดหวงั 

(Product Satisfaction) ก็น่าจะนําไปสู่การซ้ือซํ้ าในคร้ังต่อไป อนัน่าจะนําไปสู่ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ (Brand Loyalty) ไดใ้นท่ีสุด แต่หากผูบ้ริโภคประเมินแลว้พบวา่สินคา้นั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจ

หรือไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั (Product Dissatisfaction) ยอ่มจะนาํไปสู่พฤติกรรมการร้องเรียนของ

ผูบ้ริโภค (Consumer Complaint Behavior) ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีอาจมีระดบัตั้งแต่การหลีกเล่ียงท่ีจะ

ไม่ซ้ือสินคา้นั้นซํ้ าอีกในอนาคต การโนม้น้าวให้ผูอ่ื้นไม่ซ้ือสินคา้นั้นตามไปดว้ย การส่งจดหมาย
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ร้องเรียนไปต่อว่ายงับริษทัผูผ้ลิตสินคา้ จนไปถึงการฟ้องร้องตามกฎหมายให้ลงโทษกับผูผ้ลิต

สินคา้และบริการเหล่านั้น เป็นตน้ 

 1.5 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

  ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะแสดงออกถึงผลิตภณัฑ์ท่ีเลือก การเลือกตรา

ผลิตภณัฑ์ การเลือกร้านค้าหรือสถานท่ีจะไปซ้ือ การเลือกเวลาท่ีจะซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ และเลือก

วธีิการชาํระเงิน 

  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้ง

สัมพนัธ์โดยตรงกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือ วา่จะซ้ือผลิตภณัฑอ์ะไร ผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บคุณค่าท่ีทาํ

ใหเ้กิดความพึงพอใจจากการซ้ือผลิตภณัฑก์ารเลือกผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือความ

ตอ้งการน้ีเป็นการสอบถามวา่ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) 

  การเลือกตราผลิตภัณฑ์ (Brand Choice) เป็นการเปรียบเทียบตราผลิตภณัฑ์ท่ีจะ

ซ้ือ ตราผลิตภณัฑ์จะช่วยบ่งบอกถึงความแตกต่างดา้นคุณภาพ ราคา หลงัจากท่ีไดต้ดัสินใจเลือก

ผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือแลว้ ซ่ึงแต่ละตราสินคา้จะมีคุณสมบติัเฉพาะบางอยา่งท่ีแตกต่างกนั รวมทั้งราคาก็

อาจแตกต่างกัน ทั้งน้ีอาจจะข้ึนอยู่กับคุณภาพและภาพลกัษณ์ของแต่ละตราสินค้าในตลาดด้วย 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน้ี เรียกวา่ ผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร (What) 

  การเลือกร้านค้าที่จัดจําหน่าย (Dealer Choice) เป็นการตัดสินใจว่าจะเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์จากร้านคา้ใด หรือจากสถานท่ีใด อาจจะเก่ียวขอ้งกบัความสะดวกในการเดินทาง ร้าน

จําหน่ายอยู่ใกล้บ้าน หรือร้านค้ามีความน่าเช่ือถือ การบริการท่ีดีของร้านค้า หรือร้านค้ามี

สภาพแวดลอ้มท่ีดี หรือร้านคา้อยูใ่นศูนยก์ารคา้มีความสะดวกในการไปใชบ้ริการอ่ืนๆ ดว้ย ในการ

เลือกร้านคา้ท่ีจดัจาํหน่ายจะรวมถึงการเลือกสถานท่ีหรือทาํเลท่ีตั้งของผูจ้ดัจาํหน่ายดว้ย นั่นก็คือ

ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือจากท่ีใด (Where) 

  การเลือกเวลาที่จะซ้ือ (Time Choice) ผู ้บริโภคจะเลือกซ้ือเม่ือใด เช่น การซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศในช่วงฤดูร้อน ซ้ือร่มในฤดูฝน ไปพกัผ่อนชายทะเลในฤดูร้อน เท่ียวภาคเหนือ

ในช่วงฤดูหนาว เป็นตน้ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเม่ือใดเป็นพฤติกรรมในการเลือกเวลาท่ีจะ

ซ้ือ (When) 

  การเลือกจํานวนที่จะซ้ือ (Amount Choice) หากราคาต่อช้ินของผลิตภณัฑ์เท่าๆ 

กนัและสามารถหาซ้ือได้ง่าย สะดวก ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือเท่ากบัจาํนวนท่ีตอ้งการใช้ในขณะนั้น

เท่านั้น การซ้ือเป็นจาํนวนเกินความตอ้งการใชต้อ้งใชเ้งินปริมาณท่ีมากข้ึน และตอ้งหาท่ีเก็บสินคา้

เพื่อรอการใชค้ร้ังต่อไป เวน้แต่จะมีเหตุผลดา้นอ่ืนๆ เช่น ซ้ือเผือ่ใหค้นอ่ืน หรือไม่สะดวกในการไป

ซ้ือบ่อยๆ หรือไดรั้บส่วนลดถา้มีการซ้ือจาํนวนมาก อยา่งไรก็ดีผูบ้ริโภคไม่ประสงคท่ี์จะซ้ือจาํนวน
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ท่ีมากจนเกินไป เพื่อตอ้งการไดส่้วนลดซ่ึงบางคร้ังอาจจะไม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายออกไปหากตอ้งซ้ือ

ไปแลว้เก็บไวน้านๆ 

  ซ้ืออย่างไร (How to Buy) จะชาํระเงินอยา่งไร เป็นเงินสดหรือเงินเช่ือ ผูบ้ริโภคแต่

ละคนมีกาํลงัการซ้ือท่ีแตกต่างกนั สภาพรายไดท่ี้เป็นอยูจ่ะเป็นขอ้จาํกดัสําหรับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง และต้องใช้เงินในการซ้ือต่อคร้ังเป็นจาํนวนมาก การชาํระเป็นเงินสด

ผูบ้ริโภคก็อาจจะไม่สามารถซ้ือในขณะท่ีตอ้งการได ้แต่ถา้มีการผอ่นชาํระก็จะเปิดโอกาสให้ผูท่ี้มี

กาํลงัการซ้ือน้อยสามารถตดัสินใจซ้ือได้ เป็นการแสดงออกพฤติกรรมในการซ้ือว่าซ้ืออย่างไร 

(How) 

  จากพฤติกรรมการซ้ือตามท่ีกล่าวมาแลว้นั้น ประเด็นท่ีควรพิจารณาเพิ่มเติมวา่เป็น

เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ (Who) ตวัจริง และซ้ือเพื่อใครหรือใครท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Whom) 

  ผู้ตัดสินใจซ้ือ (Who) ผูซ้ื้ออาจไม่ไดเ้ป็นผูซ้ื้อท่ีแทจ้ริง จาํเป็นตอ้งศึกษาให้แน่ชดั

ว่าผูซ้ื้อตวัจริงหรือผูท่ี้ทาํหน้าท่ีในการตดัสินใจคือใคร เพื่อท่ีจะได้สร้างส่ิงจูงใจได้ถูกต้องกับ

กลุ่ม เป้ าหมายท่ี เป็ นผู ้บ ริโภคอย่างแท้จริง เช่น  ผู ้ซ้ื อสิ นค้าเค ร่ืองใช้ไฟ ฟ้ า อุปกรณ์ ไอที  

เป็นสุภาพสตรี หรือแม่บา้น ซ่ึงในความเป็นจริงส่วนใหญ่ผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีในการตดัสินใจซ้ือมกัจะเป็น

สภาพบุรุษ 

  ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Whom) ผูซ้ื้อหลายๆ ไม่ไดซ้ื้อ

สินคา้เพื่อตนเอง แต่ซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อผูอ่ื้น เช่น เพื่อลูก เพื่อสามี เพื่อภรรยา เป็นตน้ บ่อยคร้ัง

ผูใ้ชห้รือผูรั้บจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

 

42 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้

และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ

พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้

และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการดาํเนิน

ธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่างๆ มากระทบการทาํงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการดําเนินงานทาง

การตลาด จะมีปั จจัย  2 อย่าง คือ ปัจจัยภายในของกิจการ (Internal Factors) ผู ้บ ริหารหรือ

ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมให้เป็นไปตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด ปัจจยั
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ภายนอก (External Factors) ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการดาํเนินงานของกิจการไม่สามารถควบคุมได ้

ดงันั้น ตอ้งปรับปัจจยัภายในให้สอดคล้องกบัปัจจยัภายนอก เช่น สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 

สังคมการเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และเทคโนโลย ี

 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ท่ีกิจการจะตอ้งใช้

ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หมายถึง ความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน คือ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจ

สามารถควบคุมได ้ตอ้งใช้ร่วมกนัทั้ง 4 อย่าง วตัถุประสงคท่ี์ใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

(ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบด้วย ตัวสินค้า ราคา การจดัจาํหน่าย  

การแจกจ่ายตวัสินคา้และส่งเสริมการตลาด (Boone & Kurtz, 1989, p. 9) 

 ส่วนประสมการตลาดถือเป็นกลยุทธ์หลกัท่ีสําคญัทางการตลาดหรือท่ีนิยมเรียกว่า 

“Marketing Mix” ประกอบดว้ยชุดเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์อง

องค์กรกับตลาดเป้าหมาย ทั้ ง ส้ิน 4 องค์ประกอบ (Kotler& Keller, 2008) ได้แก่  ผลิตภัณ ฑ ์

(Product), ราคา (Price), การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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ภาพท่ี 2.5  องคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด 

 

  จากภาพท่ี 2.5 เป็นการแสดงถึงองคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 

  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีนาํเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของตลาด ผลิตภณัฑ์รวมถึงส่ิงท่ีจบัตอ้งได้และจบัตอ้งไม่ได้ ดงันั้นคาํว่าผลิตภณัฑ์จึงมี

ความหมายรวมถึงสินคา้ (จบัตอ้งได)้ และบริการ (จบัตอ้งไม่ได)้ ผลิตภณัฑจึ์งครอบคลุมถึงรูปแบบ

ของสินค้า สไตล์  ช่ือตราสิ นค้า  บรรจุภัณ ฑ์ ภัณ ฑ์  และการบริการ ซ่ึ ง Kotler (2003) แบ่ ง

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑอ์อกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

   ระดับที่ 1 แก่นของผลิตภณัฑ์ (Core Product) คือ ประโยชน์หลกัท่ีสินคา้และ

บริการเสนอให้กบัผูซ้ื้อ เช่น เม่ือผูซ้ื้อตอ้งการเขา้พกัในโรงแรม แก่นของผลิตภณัฑ์คือการนอน

หลกัพกัผอ่น เป็นตน้ 

ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) 

ผลิตภณัฑ ์

(Product) 

ราคา 

(Price) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Place) 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

รายการราคา 

ส่วนลด 

ส่วนยอมให ้

ระยะเวลาการชาํระเงิน 

เง่ือนไขการใหเ้ครดิต 

 

การโฆษณา 

การส่งเสริมการขาย 

การประชาสมัพนัธ์ 

การตลาดทางตรง 

การขายโดยใชพ้นกังาน 

และอ่ืนๆ 

รูปแบบของสินคา้ 

สไตล ์

ช่ือตราสินคา้ 

บรรจุภณัฑ ์

การบริการ 

 

สถานท่ีตั้ง 

การขนส่ง/ระบบโลจิสติก 

ความครอบคลุม 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การจดัการสินคา้คงเหลือ 
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   ระดับที่ 2 ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน (Basic Product) คือ ส่ิงจาํเป็นพื้นฐานท่ีสินคา้และ

บริการเสนอให้กบัผูซ้ื้อ เช่น เม่ือผูซ้ื้อตอ้งการเขา้พกัในโรงแรม ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน เช่น เตียงนอน 

ผา้ปูท่ีนอนหมอน หอ้งนํ้า และหลอดไฟในหอ้ง เป็นตน้ 

   ระดับที่ 3 ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) คือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั

ในสินคา้หรือบริการ ในระดบัขั้นตํ่าสุดท่ีสินคา้และบริการนั้นควรจะพึงมีเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการโดยทัว่ไปของผูบ้ริโภค เช่น เม่ือผูซ้ื้อต้องการเข้าพกัโรงแรม ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั เช่น 

ห้องนํ้ าท่ีสะอาด เตียงนอนท่ีสะอาด การจัดวางหมอนท่ีเรียบร้อย ผ้าปู ท่ีนอนเรียบตึง และ

เคร่ืองปรับอากาศท่ีทาํงานไดดี้ เป็นตน้ 

   ระดั บ ที่  4 ผ ลิตภัณ ฑ์ ส่ วน เพิ่ ม  (Augmented Product) คื อ  ส่ิ ง ท่ี ผู ้ข าย เพิ่ ม

ประโยชน์ของสินคา้และบริการให้แก่ผูซ้ื้อนอกเหนือไปจากส่ิงท่ีผูซ้ื้อไดรั้บจากสินคา้และบริการ

เกินกว่าท่ีผูซ้ื้อจะคาดหวงัไว ้เช่น เม่ือผูซ้ื้อตอ้งการเขา้พกัโรงแรม ผลิตภณัฑ์ส่วนเพิ่ม เช่น ไดร์เป่า

ผม อ่างนํ้าวน โทรทศัน์พร้อมชุดรีโมทคอนโทร แจกนัพร้อมดอกไมส้ดตกแต่งในหอ้งพกั เป็นตน้ 

   ระดับที่  5 ผลิตภัณฑ์ ท่ี มีศักยภาพ (Potential Product) คือ การท่ีผู ้ซ้ือได้นํา

ผลิตภณัฑ์ส่วนเพิ่มท่ีหลากหลายครอบคลุมทุกรายการเพื่อเสนอให้แก่ผูซ้ื้อในรูปแบบท่ีทนัสมยั 

แปลกใหม่ และดูแตกต่างจากคู่แข่งขนั เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีเกินความคาดหมายใหแ้ก่ผูซ้ื้อ เช่น 

ทางโรงแรมอาจจดัห้องพกัในรูปแบบของห้องสูทท่ีจะมีส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ไวอ้ยา่งครบ

ครันซ่ึงจะมีรูแบบท่ีแตกต่างจากหอ้งพกัธรรมดาทัว่ไป 

   Kotler (2003) แบ่งประเภทของผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ี 

   ประเภทที่ 1 ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Product) เป็นสินคา้ท่ีใช้กบั

ผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็น 4 ประเภทยอ่ย ไดแ้ก่ 

   1.1 สินค้าสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) เป็นสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค

ซ้ือบ่อยท่ีสุด และใช้ความพยายามในการซ้ือน้อยท่ีสุด ส่วนใหญ่มักมีราคาไม่แพง เช่น สบู่ 

หนงัสือพิมพ ์ยาลดไขบ้รรเทาปวด ยาสระผม นํ้าด่ืม นํ้าอดัลม เป็นตน้ 

   1.2 สินค้าเลือกซ้ือ (Shopping Goods) เป็นสินค้าหรือบริการท่ีผูบ้ริโภคจะใช้

ความพยายามมากข้ึนในการซ้ือ โดยจะพิจารณาจากราคาและคุณภาพ เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋า 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 

   1.3 สินค้าเฉพาะเจาะจง (Specialty Goods) เป็นสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคจะ

ใชค้วามพยายามมาเป็นพิเศษในการซ้ือ โดยมกัจะพิจารณาความมีช่ือเสียงและความเช่ียวชาญของ

ช่ือตราสินคา้เป็นหลกั เช่น รถยนต ์นาฬิกา เป็นตน้ 
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   1.4 สินค้าไม่แสวงหา (Unsought Goods) เป็นสินค้าท่ีผู ้ซ้ือโดยปกติจะไม่

แสวงหาสินคา้และบริการเหล่าน้ี แต่จะเกิดความตอ้งการเม่ือพบเห็นในโฆษณาหรือมีพนกังานขาย

มาเสนอขาย เช่น ประกนัภยั ฟิตเนส คอร์สเสริมความงาม เป็นตน้ 

   ประเภทที่  2 ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม  (Industrial Product) เป็นสินค้าท่ีใช้

สําหรับอุตสาหกรรม โดยผูช้ื้อมิไดน้าํสินคา้เหล่าน้ีไปใช้เองแต่จะนาํไปผลิตต่อ ขายต่อ หรือเพื่อ

แปรรูป แบ่งออกเป็น 5 ประเภท (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543) ดงัน้ี 

   2.1 สินค้าเกี่ยวกับการติดตั้ง (Installation) เป็นสินคา้ท่ีเป็นทรัพยสิ์นหลกัของ

บริษทัอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น เคร่ืองจกัรขนาดใหญ่ เคร่ืองบิน เป็นตน้ 

   2.2 สินค้าเคร่ืองมือที่ใช้เป็นอุปกรณ์ (Accessory Equipment) เป็นสินคา้ท่ีมีอายุ

สั้นกวา่ประเภทแรก และมีราคาตํ่ากวา่ เช่น พิมพดี์ด สวา่น เคร่ืองมือต่างๆ เป็นตน้ 

   2.3 ช้ินส่วนและวัสดุใช้เป็นส่วนประกอบ (Fabricated Parts and Material) คือ

อุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์สําเร็จรูป เช่น แบตเตอร่ีสําหรับผลิตรถยนต์ แป้งท่ีตอ้งใช้ทาํ 

ขนมเคก้ เมด็พลาสติกท่ีใชผ้ลิตถุงพลาสติก เป็นตน้ 

   2.4 วัตถุดิบ (Raw Material) คือสินค้าท่ีใช้ในการผลิตสินค้าสําเร็จรูปต่างๆ 

คลา้ยกบัช้ินส่วนและวสัดุใชเ้ป็นส่วนประกอบ แต่จะใชก้บัสินคา้ทางการเกษตรหรือสินคา้ท่ีไดจ้าก

ธรรมชาติ เช่น ขา้ว ฝ้าย ถัว่เหลือง ววั ควาย นม ไข่ ทองแดง เหล็ก โครเมียม ถ่านหิน เป็นตน้ 

   2.5 อะไหล่  (Supplies) คือสินค้าท่ีจ ําเป็นต่อการปฏิบัติงานประจําวนัของ

อุตสาหกรรม มิได้เป็นองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป เช่น หลอดไฟ นํ้ ายาล้างโรงงาน  

ไมก้วาด ท่ีตกัขยะ ดินสอ นํ้ามนัหล่อล่ืน นํ้ามนัเช้ือเพลิง เป็นตน้ 

  2. ราคา (Price) หมายถึง เงินหรือขอ้พิจารณาอ่ืนๆ ท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเจา้ของ

หรือการใช้ประโยชน์จากสินคา้และบริการ ทั้งน้ีในการกาํหนดราคาของสินคา้และบริการ นกัการ

ตลาดจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาถึงนโยบายในการตั้งราคาของบริษทัเสียก่อนว่าบริษทัมีนโยบายใน

การกาํหนดราคาไวอ้ยา่งไร ซ่ึงโดยทัว่ไปมีอยู ่4 ประการดงัน้ี (สุชาวดี ยิม้มี, 2554) 

   2.1 เพือ่ความอยู่รอดขององค์กร (Survival) องคก์รท่ีกาํหนดวตัถุประสงคเ์ช่นน้ี 

จะเป็นองค์กรขนาดใหญ่ อยู่ในสภาวะการแข่งขนัรุนแรง หรืออยู่ในสภาพของความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ดงันั้น กาํไร ยอดขาย และส่วนแบ่งการตลาด จึงไม่ใช่ส่ิง

ท่ีสาํคญัมากไปกวา่ความอยูร่อดขององคก์ร ตราบใดท่ีราคายงัสามารถครอบคลุมตน้ทุนผนัแปรและ

ตน้ทุนคงท่ีได ้

   2.2 เพื่อมุ่งผลกําไรสูงสุด (Maximum Current Profit) องค์กรจะกําหนดราคา

ของผลิตภณัฑท่ี์สูงพอท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคสามารถยอมรับได ้
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   2.3 เพื่อการมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากที่สุด (Maximum Market Share) วิธี

องคก์รจะมีความเช่ือวา่ประมาณยอดขายท่ีสูงจะนาํไปสู่ราคาต่อหน่วยท่ีตํ่าตามกฎของการประหยดั

ขนาดใหญ่ (Economy of Scale) และให้ผลกาํไรสูงสุดในระยะยาว ดงันั้นวิธีน้ีองค์กรจะกาํหนด

ราคาท่ีไม่สูงนกั 

   2.4 เพื่อการเป็นผู้นําด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Maximum Product-quality 

Leadership) องค์กรจะตั้งราคาค่อนขา้งสูงเพื่อเจาะกลุ่มตลาดบน เพื่อสะทอ้นบุคลิกภาพของตรา

สินคา้และภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีดูดี มีระดบั และท่ีสาํคญัเพื่อสะทอ้นถึงคุณภาพผลิตภณัฑ ์

  3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Channel of Distribution) เพื่อท่ีจะให้ สินค้าผ่านออกจากผู ้ผลิตตกไปอยู่ในการครอบครอง

กรรมสิทธ์ิหรือความเป็นเจ้าของของผูบ้ริโภค หรือกล่าวได้ว่า เพื่อท่ีจะก่อนให้เกิดการโอน

กรรมสิทธ์ิจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปเป็นของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.6  ช่องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้อุปโภค บริโภค 

 

   จากภาพท่ี 2.6 ช่องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้อุปโภค บริโภค แบ่งเป็น 4 

ระดบั ไดแ้ก่ 

   การจัดจําหน่ายระดับศูนย์ (Zero-level Channel) หรือเรียกว่า Direct-marketing 

Channel เป็นการจดัจาํหน่ายโดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคไม่ผ่านคนกลางใด ๆ รูปแบบท่ีคุน้เคย

กันคือการใช้พนักงานขายถึงประตูบ้าน (Door-to-Door Sales) หรือการขายตรง (Direct Sales) ซ่ึง

บริษทัชั้นเช่น แอมเวย ์เอวอน มีสทีน ฯลฯ นาํมาใชอ้ยา่งไดผ้ล การใชว้ิธีส่งจดหมายตรง  (Mail Order) 

การขายทางโทรศัพท์ (Telemarketing) การขายผ่านส่ือ (Media Selling) รวมไปถึงรูปแบบร้านค้า

อิเล็กทรอนิกส์ ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (Internet Selling) 

 

 

 

ผูผ้ลิต 

(Manufacturer) 

 

 

 

ผูบ้ริโภค 

(Consumer) 
ผูค้า้ส่ง 

ผูค้า้ส่ง 

ผูค้า้ปลีก 

ผูค้า้ส่งรายยอ่ย ผูค้า้ปลีก 

ผูค้า้ปลีก 
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   การจัดจําหน่ายระดับหน่ึง (One-Level Channel) การจดัจาํหน่ายผ่านคนกลาง

เพียงชั้ นเดียว คือ ร้านค้าปลีก (Retailer) โดยผูผ้ลิตทาํหน้าท่ีกระจายสินค้าผ่านร้านค้าปลีกเพื่อ

จาํหน่ายต่อไปยงัผูบ้ริโภค 

   การจัดจําหน่ายระดับสอง (Two-Level Channel) ผู ้ผลิตมอบภาระการจัด

จาํหน่ายใหก้บัร้านคา้ส่ง (Wholesaler) จาํหน่ายสินคา้ต่อไปยงัร้านคา้ปลีกอีกทอดหน่ึงเพื่อให้สินคา้

กระจายย่างทัว่ถึง ในอดีตร้านค้าส่งแบบเดิม (ยี่ป๊ัว) ทาํหน้าท่ีด้านการตลาดแทนผูผ้ลิตในพื้นท่ี

รับผดิชอบ รับผดิชอบเป้าหมายการตลาดและการแข่งขนักบัคู่แข่งทุกรูปแบบ 

   การจัดจําหน่ายระดับสาม (Three-Level Channel) คนกลางท่ีเรียกว่า Jobber 

"ซาป๊ัว" เขา้มารับช่วงต่อจากร้านคา้ส่งอีกทอด เพิ่มความเขม้แขง็ในการกระจายสินคา้ สู่ร้านคา้ปลีก

ใหค้รอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัองค์ประกอบ

หน่ึงของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ใชเ้พื่อการติดต่อส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) เพื่อผูมุ้่งหวงั (Prospect) ทั้ งในตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบ้ริโภค เพื่อแจ้ง

ข่าวสาร (Inform) จูงใจ (Persuade) และเตือนความทรงจาํ (Remind) ของลูกค้าเพื่อให้เกิดความ

น่าเช่ือถือหรือเพื่อสร้างเจตคติ การรับรู้ การเรียนรู้ ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ

เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ (Image) ท่ีดีแก่องคก์รหรือบริษทั กิจการร้านคา้ทัว่ไป หากธุรกิจใดมีการ

วางแผนทางด้านการส่งเสริมการโดยมีตวัผลิตภณัฑ์สินค้าหรือบริการ มีการกาํหนดราคาอย่าง

เหมาะสม โดยมีการวางแผนการจดัจาํหน่ายท่ีดีและสามารถทาํไดอ้ยา่งทัว่ถึง ผลิตภณัฑ์สินคา้และ

บริการอาจจะขายไดใ้นระดบัหน่ึง (ชีวรรณ เจริญสุข, 2557) 

   Kotler (2003) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมทางการตลาด

ต่างๆ ท่ีบริษัทได้ดาํเนินการเพื่อท่ีจะส่ือสารและส่งเสริมสินค้าและบริการไปสู่กลุ่มเป้าหมาย 

ประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การใช้พนักงานขาย และ

การตลาดทางตรง 

   Delozier (1976) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนการนาํเสนอ

กลุ่มของส่ิงกระตุน้ต่างๆ ไปยงัผูบ้ริโภคโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดการตอบเสนอท่ีพึงปรารถนา

ตลาดจนรวมไปถึงการส่ือสารผ่านช่องทางต่างๆ ท่ีนําเสนอข่าวสารขององค์กร เพื่ อให้

กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ ตีความ และเกิดพฤติกรรมจากข่าวสารท่ีไดรั้บนั้น 

   ปรีชา ศรีศกัด์ิหิรัญ (2554) ไดก้ล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดหมายถึง งานดา้น

การส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้ายและผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการซ้ือ เพื่อสร้างอิทธิพลต่อความเช่ือ ทศันคติ

ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
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   องคป์ระกอบของการส่งเสริมการตลาดมี 5 ประการ ดงัน้ี 

   1. การโฆษณา (Advertising)  เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายสินคา้กบัผูซ้ื้อ

สินคา้ โดยผา่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 

บทบาทและความสําคญัของการโฆษณาจึงมีหน้าท่ีสําคญัเพื่อติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ ดว้ยเหตุท่ี

การแข่งขนัทางดา้นธุรกิจในปัจจุบนัมีความรุนแรง บทบาทของการโฆษณาจึงทวีความสําคญัและ

รุนแรงมากยิ่งข้ึน (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) หรือเป็นรูปแบบค่าใช้จ่ายในการติดต่อส่ือสาร 

โดยไม่ใชบุ้คคล เพื่อนาํเสนอ เก่ียวกบัความคิดในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ โดยมี

ผูอุ้ปถมัภท่ี์ระบุช่ือ 

   2. การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) หมายถึง เป็นการส่งเสริมการขาย 

โดยการใชเ้คร่ืองมือต่างๆ ในทางการตลาดดว้ยจุดมุ่งหมายท่ีจะเชิญชวนใหซ้ื้อสินคา้และผลิตภณัฑ์

สินคา้หรือบริการ (Kotler, 1973) โดยสามารถนาํเคร่ืองมือท่ีไดม้ากระตุน้ความ สนใจของผูบ้ริโภค

หรือลูกคา้ให้เกิดการอยากซ้ือโดย การทดลองใชห้รือการซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือสินคา้และบริการ ของ

ลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายตอ้งใช้ร่วมกบัการโฆษณาหรือการ

ขายโดยพนักงานขาย (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ 2544) หรือเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถ

กระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดการซ้ือขาย ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการไดท้นัทีทนัใด โดยอาจจดัหาส่ิงจูงใจ

พิเศษ หรือคุณค่าพิเศษของผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ 

   3. การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารทางด้าน

การประชาสัมพนัธ์ท่ีมีอิทธิพลต่อเจตคติท่ีดีต่อบริษทัหรือองค์การกลุ่มต่างๆอาจเป็นผูบ้ริโภคหรือ

ลูกคา้ ผูถื้อหุ้น พนักงาน กลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม และวฒันธรรม รัฐบาล ประชาชนในทอ้งถ่ินหรือ

กลุ่มอ่ืนๆ ในสังคม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2535) หรือเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งองคก์ารและ

ชุมชนโดยใช้การให้ข่าวเป็นเทคนิคในการติดต่อส่ือสารท่ีสําคญัเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีสร้างความ

เขา้ใจและการยอมรับจากผูบ้ริโภคหรือลูกคา้หรือชุมชน (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

   4. การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคล

เพื่อจูงใจให้ซ้ือผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการบางส่ิงบางอย่าง โดยเป็นการเสนอขายโดยตรงแบบ

เผชิญหน้า หรือทางโทรศพัท์กบัผูบ้ริโภคหรือลูกค้าและผูมุ้่งหวงั โดยตวัแทนขายของบริษทั (Etzel, 

Walker  and  Stanton, 1997) หรือเป็นการขายโดยใช้พนักงานขายผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ เป็นการ

ติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two way communication)  เพื่อตอบคําถามต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน เพื่อเป็นการ

กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยใชเ้คร่ืองมือใน

การส่งเสริมการตลาดวิธีน้ีใชไ้ดดี้กบัระยะเวลาท่ีนาํผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการเขา้สู่ตลาดใหม่ๆ โดยมี

การใชร่้วมเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีร่วมกบัการส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
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   5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นตลาดทางตรงซ่ึงในระบบทาง

การตลาดแบบมีปฏิสัมพันธ์ท่ีใช้ส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ์ตั้ งแต่หน่ึงอย่างข้ึนไปเข้ามาช่วย  

เพื่อก่อให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัได ้ณ สถานท่ีใดท่ีหน่ึง ปัจจุบนั

มีนกัการตลาดให้ความสําคญักบัเร่ืองบทบาทกบัการตลาดทางตรงอยา่งกวา้งขวางข้ึน เป็นบทบาท

ในการสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวกับผูบ้ริโภคหรือลูกค้า เพิ่มมากข้ึน (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 

2544) หรือเป็นส่ือสารเฉพาะเจาะจง เพื่อการเขา้ถึงตลาดเหล่าน้ีมากข้ึน เช่น ส่ือจาํพวกนิตยสารท่ี

ไดรั้บการออกแบบมาเพื่อถ่ายทอดการโฆษณาละบทบรรณาธิการบริการลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ในขณะ

ท่ีความกา้วหน้าของส่ือโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ตออนไลน์เขา้มามีบทบาทเป็นอย่างมาก เพื่อนาํไปสู่

การเผยแพร่การกระจายช่องสัญญาณทีวีจาํนวนมากมาย เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในอนาคตมากยิ่งข้ึน 

ส่ือเหล่าน้ีไม่เพียงแต่เขา้ถึงส่วนตลาดแต่ยงัเขา้ถึงปัจเจกบุคคลหรือส่วนประกอบลูกคา้คนเดียวอีกดว้ย 

(กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

 

3. ความรู้เกีย่วกบัยาเมด็คุมกาํเนิด 

 

 3.1 ความหมายยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  ยาเม็ดคุมกาํเนิด (Oral contraceptive pill หรือ Birth control pill หรือ Pill) เป็นยาท่ี

มีส่วนผสมของฮอร์โมนเพศหญิง (เอสโตรเจน/Estrogenและโปรเจสติน/Progestin) มีผลป้องกนั 

การตั้ งครรภ์โดยย ับ ย ั้ งการตกไข่  ทําให้ เยื่อ บุ โพ รงม ดลูก  (เยื่อ บุ ม ดลูก ) บ างตัวมีส ภาพ 

ไม่พร้อมต่อการฝังตวัของตวัอ่อน และทาํใหมู้กท่ีปากมดลูกเหนียวขน้ เป็นอุปสรรคต่อการเคล่ือนท่ี

ของตวัอสุจิจึงทาํใหไ้ม่สามารถเขา้ไปปฏิสนธิกบัไข่ในท่อนาํไข่ได ้(ยาเมด็คุมกาํเนิด, 2558) 

  ยาเม็ดคุมกําเนิดเป็นวิธีการคุมกําเนิดท่ีใช้แพร่หลายมากท่ีสุดทั่วโลกถูกนํามา 

ใช้คร้ังแรกในประเทศยุโรป เม่ือปี พ.ศ. 2504ส่วนประเทศไทยเร่ิมใช้เม่ือ พ.ศ. 2505 จวบจนปัจจุบนั 

ยาเม็ดคุมกําเนิดก็ย ังเป็นวิธีได้รับความนิยมในการนํามาใช้วางแผนครอบครัว เน่ืองจากหา 

ไดง่้ายใชไ้ดส้ะดวกมีหลายราคา หลายชนิดให้เลือกใช ้มีอตัราการลม้เหลวจากการใชย้า (การตั้งครรภ์

ขณะใชย้า) นอ้ย 

 3.2 ชนิดของเม็ดยาคุมกาํเนิด 

  3.2.1 ยาเม็ดคุมกําเนิดชนิดฮอร์โมนรวม (Combined Oral Contraceptive – COC) 

มี ส่ วน ผส ม ของฮอร์โม นสั งเคราะห์  2 ชนิ ดคือ  ฮอร์โม น สั งเคราะห์ ฤท ธ์ิคล้าย  เอส โตร 

เจน/ Estrogen  (Ethinyl estradiol) ซ่ึงยาส่วนใหญ่ในทอ้งตลาดจะเป็นส่วนประกอบน้ีกบัฮอร์โมน

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/%23_ENREF_1
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A8%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B8%B4%E0%B8%87/
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%99
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A0%E0%B9%8C/
http://haamor.com/th/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A0%E0%B9%8C/
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%A2%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81/
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%A2%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81/
http://haamor.com/th/%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%81-%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%B4-%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A1/
http://haamor.com/th/%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%B3%E0%B9%84%E0%B8%82%E0%B9%88/
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94
http://haamor.com/th/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94
http://haamor.com/th/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A0%E0%B9%8C/
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%99
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%99
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%99/
http://haamor.com/th/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%97%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%A5-%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%A5/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99/
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สังเคราะห์ฤทธ์ิคล้ายโปรเจสเตโรน/Progesterone (Progestin) ท่ีมีตวัยามากมายหลายชนิด (การ

คุมกาํเนิด, 2558) แบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ 

   1) แบบท่ีมีฮอร์โมนทั้ งสองชนิดเท่ากันทุกเม็ด (Monophasic (one-phase) 

pills) เป็นชนิดท่ีประกอบดว้ยเอสโตรเจนและโปรเจสโตเจนในขนาดคงท่ีเท่ากนัทุกเม็ด ใน 1 ชุดจะมี 

21-22 เม็ด และมีสีเดียวกนัทั้งหมด แต่บางชนิดอาจเพิ่มแป้งหรือยาบาํรุงท่ีมีสีแตกต่างกนัออกไปอีก 7 

วนั (ทาํไวเ้พื่อกนัลืมครับ ให้กินทุกวนัโดยไม่ตอ้งหยุดยา) ในบา้นเรายาคุมรูปแบบน้ีมีขายมากกวา่ 10 

ยี่ห้อ เช่น ยาสมิน (Yasmin), ยาส (Yaz), ไดแอน (Diane), แอนนา (Anna), เมอซิลอน (Mercilon),  

เมลลิแอน (Meliane), มาวลีอน (Marvelon), ไซเลส (Cilest), ไกเนร่า (Gynera) ฯลฯ 

   2) แบบท่ีฮอร์โมนทั้งสองชนิดไม่เท่ากนั โดยต่างกนัเป็น 2-3 ระยะใน 1 ชุด 

ชนิด 2 ระยะหรือยาเม็ดคุมกําเนิดชนิดสองระยะ (Biphasic (two-phase) pills) จะประกอบด้วย

เอสโตรเจนและโปรเจสโตเจนในปริมาณต่างกัน 2 แบบ เพื่อเลียนแบบการหลั่งฮอร์โมนของ

ร่างกาย ในช่วงตน้รอบเดือนจะมีเอสโตรเจนสูงกว่าโปรเจสโตเจน ส่วนช่วงปลายรอบเดือนจะ 

มีโปรเจสโตเจนมากกว่าเอสโตรเจน ซ่ึงจะมี 2 สี คือ 7 เม็ด และ 15 เม็ด เช่น ออยเลซ (Oilezz)  

ส่ วน ช นิ ด  3 ระ ย ะ ห รือ ย าเม็ ด คุ ม กํา เนิ ด ช นิ ด ส าม ระ ย ะ  (Triphasic (three-phase) pills) จะ

ประกอบด้วยเอสโตรเจนและโปรเจสโตเจนในปริมาณท่ีต่างกนั 3 แบบ เพื่อเลียนแบบการหลั่ง

ฮอร์โมนของร่างกายให้มากท่ีสุด โดยจะมีเอสโตรเจนตํ่าอยู ่2 ช่วง คือ ช่วงตน้และช่วงปลายรอบ

เดือน ส่วนกลางเดือนจะมีปริมาณเอสโตรเจนมากท่ีสุด ส่วนโปรเจสโตเจนจะมีปริมาณตํ่าในช่วง

ตน้รอบเดือนและสูงสุดในช่วงปลายรอบเดือน จะมี 3 สี คือ 6 เม็ด 5 เม็ด และ 10 เม็ด รวมเป็น 21 

เม็ด (อาจจะมีแป้งเพิ่มอีก 7 เม็ด รวมเป็น 28 เม็ดก็ได)้ ทั้งน้ีเพื่อลดขนาดของฮอร์โมนให้น้อยท่ีสุด 

แต่ยงัมีประสิทธิภาพในการคุมกาํเนิดได ้เช่น ไตรควีล่าร์ (Triquilar), ไตรนอร์ดิออล (trinordiol), 

ไตรไซเลส (Tricilest) เป็นตน้  

    ข้อดี มีประสิทธิภาพในการป้องกันการตั้ งครรภ์สูงมาก ผู ้ท่ีกินแบบ

ฮอร์โมนรวม (ถา้ใชอ้ยา่งถูกตอ้งสมํ่าเสมอ) จะมีโอกาสตั้งครรภไ์ดน้อ้ยกวา่ร้อยละ 0.5 ในเวลา 1 ปี 

แต่สําหรับชนิดท่ีมีโปรเจสโตเจนเพียงอย่างเดียวนั้นจะมีโอกาสตั้งครรภ์สูงกว่าคือร้อยละ 2 ใน

ระยะเวลา 1 ปี ทาํให้ประจาํเดือนมาตรงเวลาและสมํ่าเสมอ อาการปวดประจาํเดือนอาจน้อยลง

กวา่เดิมหรือไม่ปวดเลย มีเลือดประจาํเดือนนอ้ยลง ช่วยลดการภาวะเลือดจางจากการขาดธาตุเหล็ก 

ผูท่ี้ปวดประจาํเดือนมากจนทนไม่ไหว หากไม่ใช่เกิดจากเน้ืองอก แพทย์อาจลองให้ใช้ยาเม็ด

คุมกาํเนิดในการรักษาอาการปวดก็ได ้นอกจากน้ียงัช่วยป้องกนัการเกิดโรคไดถึ้ง 10 โรค หรือเป็น

โรคท่ีพบไดน้อ้ยในกลุ่มผูกิ้นยาคุมกาํเนิด ไดแ้ก่ โรคเลือดจางจากการขาดธาตุเหล็ก, มะเร็งเตา้นม, 

มะเร็งรังไข่ , มะเร็งเยื่อบุโพรงมดลูก , ก้อนเน้ืองอกท่ีเต้านม , เน้ืองอกของมดลูกและเยื่อบุ 

http://haamor.com/th/%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%99/
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โพรงมดลูก, การอกัเสบในอุ้งเชิงกราน, ถุงนํ้ าท่ีรังไข่, ข้ออกัเสบ และการตั้ งครรภ์นอกมดลูก  

แต่ไม่ไดห้มายความถา้เป็นโรคเหล่าน้ีแลว้การกินยาคุมกาํเนิดจะช่วยรักษาไดน้ะครับ เพราะถา้เป็น

โรคบางอย่างเหล่าน้ีอยู่แล้วมากินยาคุมก็อาจยิ่งทาํให้โรคลุกลามมากข้ึนก็ได้ เช่น เน้ืองอกและ

มะเร็งเตา้นม เน้ืองอกของมดลูก เป็นตน้ 

    ข้อเสีย0 การกินยาตอ้งกินให้ตรงตามกาํหนดเวลาเดิมและกินทุกวนั ทาํให้

บางรายอาจหลงลืมได ้และการกินยาเมด็คุมกาํเนิดก็อาจทาํใหเ้กิดอาการขา้งเคียงได ้

  3.2.2 ยาเม็ดคุมกําเนิดชนิดฮอร์โมนเดี่ยว (Progestrogen–only pills – POP, Mini 

pills) จะมีโปรเจสโตเจนเพียงอย่างเดียว เป็นยาคุมกาํเนิดท่ีทาํออกมาเพื่อลดอาการขา้งเคียงจาก

ฮอร์โมนเอสโตรเจน มีกลไกการออกฤทธ์ิทาํให้มูกบริเวณปากมดลูกเหนียวขน้มากข้ึน (อสุจิผ่าน

เข้าไปผสมกับไข่ได้ยาก) เยื่อบุโพรงมดลูกบางลงและฝ่อไปจนไม่เหมาะกับการฝังตวั ช่วยลด 

การเคล่ือนท่ีของไข่ตามท่อนาํไข่ และยบัย ั้งไม่ให้ไข่ตกโดยการควบคุมแบบยอ้นกลบั และยบัย ั้ง

การหลัง่ฮอร์โมน FSH และ LH ยาคุมชนิดน้ีในหน่ึงแผงจะมี 28 เม็ด กินไดทุ้กวนัโดยไม่ตอ้งหยุด 

เม่ือกินหมดแลว้ก็กินแผงใหม่ต่อไดเ้ลย ส่วนใหญ่กินแลว้จะไม่มีอาการคล่ืนไส้ อาเจียน (เพราะไม่มี

เอสโตรเจน) แต่อาจมีประจาํเดือนมาไม่สมํ่าเสมอบา้ง หรือประจาํเดือนอาจขาดโดยไม่ไดต้ั้งครรภ ์

ก็ได้ ซ่ึงเป็นผลมาจากยานั่นเอง ส่วนชนิดท่ีมีจาํหน่ายก็คือ ซีราเซท (Cerazette) และเอ็กซ์ลูตอน 

(Exluton) โดยซีราเซทนั้นจะคุมกาํเนิดไดดี้กวา่และมีประจาํเดือนกะปริดกะปรอยนอ้ยกวา่ 

   ข้อดี ข้อดีของการใช้ยาคุมกาํเนิดชนิดน้ีก็คือไม่ค่อยทาํให้เป็นสิวเป็นฝ้า  

ช่วยลดการปวดทอ้งก่อนมีประจาํเดือน ลดการเสียเลือดจากการเป็นประจาํเดือน (จึงช่วยป้องกนั

การเกิดโรคโลหิตจางได)้ เหมาะกบัผูท่ี้มีอายมุากกวา่ 35 ปีข้ึนไป ผูท่ี้สูบบุหร่ีมาก (มากกวา่ 15 มวน

ต่อวนั) ผูท่ี้ไวต่อฮอร์โมเอสโตรเจน (ทาํให้เกิดอาการขา้งเคียงต่างๆ เช่น คล่ืนไส้ อาเจียน ฯลฯ) และ

วยัรุ่นท่ีกลวัผลเสียของยาคุมกาํเนิดชนิดฮอร์โมนรวมท่ีมีเอสโตรเจน ไม่ลดปริมาณนํ้านมของคุณแม่ 

จึงเหมาะสาํหรับผูท่ี้เล้ียงลูกดว้ยนมแม่ เพราะโปรเจสโตเจนจะไม่ยบัย ั้งการหลัง่นํ้านม และไม่ทาํให้

คุณภาพของนํ้านมเส่ือมลง (เม่ือเลิกใหน้มลูกแลว้จึงค่อยเปล่ียนไปใชย้าคุมกาํเนิดชนิดฮอร์โมนรวม

แทนก็ได)้ และเน่ืองจากไม่มีฮอร์โมนเอสโตรเจนเป็นส่วนประกอบจึงช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิด

โรคหลอดเลือดอุดตนัหรือโรคท่ีเก่ียวกบัหลอดเลือดหัวใจอ่ืนๆ และยงัไม่ถูกรบกวนจากการแปร

สภาพยาจากการใชย้าปฏิชีวนะแบบยาคุมกาํเนิดชนิดฮอร์โมนรวมท่ีมีเอสโตรเจนผสมอยู ่

   ข้อเสีย มีความเส่ียงในการตั้งครรภม์ากกวา่การใชย้าคุมกาํเนิดชนิดฮอร์โมน

รวม เพราะสามารถยบัย ั้งการตกไข่ไดเ้พียง 60% เท่านั้น โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในผูท่ี้มีอายุน้อยอาจใช้

ไม่ไดผ้ล (พบวา่ทาํให้เกิดการตั้งครรภไ์ดถึ้ง 8% หลงัจากการใชอ้ยา่งถูกตอ้งเป็นเวลา 1 ปี) หากใช้

ยาไม่ถูกตอ้งหรือลืมกินยา จะทาํให้มีความเส่ียงตั้งครรภสู์ง และมีความเส่ียงสูงท่ีจะทาํให้เกิดการ

http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94
http://haamor.com/th/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%99/


29 

ตั้ งครรภ์นอกมดลูกด้วย นอกจากน้ียงัมีผลเสียในเร่ืองของประจาํเดือนท่ีผิดปกติได้ง่าย เช่น 

ประจาํเดือนอาจคลาดเคล่ือนหรือหายไปเลยก็ได้ หรืออาจมีเลือดออกกะปริดกะปรอยได้บ้าง  

เป็นตน้ ดว้ยเหตุน้ีจึงทาํใหค้นทัว่ไปไม่นิยมใช ้

 3.3 ส่วนประกอบของยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  เอสโตรเจน (Estrogens) ท่ีใช้กนัอยู่ในปัจจุบนัจะมีอยู่ดว้ยกนั 2 ชนิด คือ Ethinyl 

estradiol – EE (เอทธินิลเอสตราไดออล) ซ่ึงสามารถออกฤทธ์ิได้ทันที และชนิด Mestranol  

(เมสตรานอล) ซ่ึงจะถูกเปล่ียนเป็น Ethinyl estradiol (EE) ท่ีตบัก่อนจึงจะสามารถออกฤทธ์ิได ้

“โดย Mestranol 50 ไมโครกรัม จะเทียบเท่ากับ Ethinyl estradiol 35 ไมโครกรัม” แต่โดยทัว่ไปแลว้

ยาคุมส่วนใหญ่จะใชเ้อสโตรเจนชนิด Ethinyl estradiol (EE) กนัอยู่แลว้ครับ โดยมีขนาดตั้งแต่ 20-

50 ไมโครกรัม  

  โปรเจสโตเจน (Progestogen) ท่ีใชก้นัอยูจ่ะมีดว้ยกนั 3 รุ่น คือ โปรเจสโตเจนรุ่น 1 

ซ่ึงมีฤทธ์ิตํ่า ต้องใช้ในปริมาณมาก จึงทาํให้เกิดอาการขา้งเคียงได้ เช่น หน้ามนั เป็นสิว ขนดก 

นํ้ าหนกัตวัเพิ่ม และอาจมีผลต่อกระบวนการเผาผลาญไขมนั ซ่ึงเป็นการเพิ่มความเส่ียงในการเกิด

โ ร ค ห ล อ ด เลื อ ด แ ล ะ หั ว ใ จ ไ ด้ ทํ า ใ ห้ ไ ม่ นิ ย ม ใ ช้ ไ ด้ แ ก่  Ethynodioldiacetate, Lynestrenol, 

Norethisterone, Norethisterone acetate แ ล ะ  Norethynodrelส่ ว น โ ป ร เจ ส โ ต เจ น รุ่ น  2 ไ ด้ แ ก่ 

Levonorgestrelและ Norgestrelจะมีความแรงมากกวา่รุ่นแรก จึงสามารถใช้ในปริมาณท่ีน้อยลง ทาํ

ใหอ้าการขา้งเคียงต่าง ๆ ลดลง แต่ยงัคงมีผลต่อกระบวนการเผาผลาญไขมนัอยูค่รับ และโปรเจสโต

เจนรุ่น 3 ได้แก่ Cyproterone acetate, Desogestrel, Drospirenone,Gestodene,Medroxyprogesterone 

acetate,Norgestimateรุ่นน้ีจะมีอาการขา้งเคียงนอ้ยกวา่สองรุ่นแรก และบางตวัยงัมีฤทธ์ิลดการสร้าง

ไขมนัท่ีต่อมไขมนั สามารถช่วยรักษาสิวได้ ช่วยทาํให้ไขมนัดี (HDL) เพิ่มข้ึนและลดไขมนัเลว 

(LDL) จึงช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคหลอดเลือดและหวัใจได ้

 3.4 การออกฤทธ์ิของยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  1. ยบัย ั้งกระบวนการก่อนเกิดการปฏิสนธิ (fertilization) ทาํใหไ้ม่มีการตกไข่ 

  2. มีผลทาํให้มูกหรือเมือกท่ีปากมดลูกมีความเหนียวขน้ข้ึน ทาํให้ตวัอสุจิผา่นเขา้

ไปไดย้าก 

  3. มีการเคล่ือนไหวของท่อนาํไข่มากผดิปกติ จึงทาํใหไ้ข่ท่ีถูกผสมไม่ทนัฝังตวั 

  4. ทาํผนงัมดลูกบางลงหรือทาํใหผ้นงัมดลูกไม่เหมาะแก่การฝังตวัของตวัอ่อน 
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 3.5 ประโยชน์ของยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  สาํหรับประโยชน์ของการกินยาเมด็คุมกาํเนิด (ชนิดฮอร์โมนรวม) มีดงัน้ี 

  1. ช่วยทาํให้ประจาํเดือนมาสมํ่าเสมอ ตรงเวลา บรรเทาอาการปวดประจาํเดือน 

และช่วยลดปริมาณประจาํเดือนท่ีมากผดิปกติ 

  2. ช่วยลดสิว หน้ามนั ขนดก และลดการสูญเสียมวลกระดูก จึงช่วยป้องกนัโรค

กระดูกพรุน โรคกระดูกบางได ้

  3. มีส่วนช่วยป้องกนัการเกิดโรคโลหิตจาง 

  4. ช่วยบรรเทาอาการเครียด หงุดหงิด อ่อนเพลีย ทอ้งอืด ปวดเม่ือยตามร่างกาย  

มือเทา้บวม ในช่วงก่อนหรือมีประจาํเดือน 

  5. ช่วยลดอาการปวดศีรษะและไมเกรน 

  6. ช่วยลดอาการในกลุ่มอาการถุงนํ้ ารังไข่หลายใบ/กลุ่มอาการ PCOS (Polycystic 

ovarian syndrome) และอาการในกลุ่มอาการก่อนมีประจาํเดือน/PMS (Premenstrual syndrome) 

  7. ช่วยลดอุบัติการณ์การตั้ งครรภ์นอกมดลูกและอุบัติการณ์การติดเช้ือในอุ้ง 

เชิงกราน 

  8. อาจช่วยลดอุบัติการณ์ของโรคมะเร็งบางชนิดในผู ้ป่วยบางรายได้ เช่น 

โรคมะเร็งรังไข่ มะเร็งลาํไส้ใหญ่ เป็นตน้ 

  9. ยาคุมกาํเนิดบางยีห่อ้ช่วยทาํใหผ้วิพรรณเปล่งปลัง่ สดใส 

 3.6 วธีิการกนิยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  การเร่ิม กินยาเม็ดแรก ให้ เร่ิมภายใน 5 วันแรกของรอบ ประจําเดือน 0 เช่น 

ประจาํเดือนมาวนัท่ี 1 ก็เร่ิมกินไดต้ั้งแต่วนัท่ี 1 เลย หรือมีเวลาอีก 4 วนั คือ วนัท่ี 2, 3, 4 และวนัท่ี 5 

ส่วนคนกินยาคุมกาํเนิดเฉพาะวนัท่ีมีการร่วมเพศ แบบนั้นเส่ียงมากครับ มีโอกาสตั้งครรภสู์ง เพราะ

ยาจะไม่มีผล แถมยงัอาจมีเลือดออกกะปริดกะปรอยบางเวลาไดด้ว้ย ส่วนการเร่ิมกินยาหลงั 5 วนั

แรกของการมีประจาํเดือนก็สามารถทาํได้ (ไม่แนะนาํ) แต่ตอ้งใช้วิธีคุมกาํเนิดอย่างอ่ืนร่วมดว้ย

เสมออยา่งนอ้ย 7 วนัหลงัจากกินยาเมด็แรก 

  โดยทัว่ไปแลว้การกินอะไรก็ตามจะตอ้งกินตามวธีิใชข้องยาชนิดนั้น ๆ หากกินผิด

วิธีหรือกินไม่ตรงตามท่ีกาํหนด ก็อาจจะทาํให้ประสิทธิภาพในการคุมกาํเนิดลดน้อยลงหรือไม่ได้

ผลได้ หรือบางชนิดก็อาจทาํให้เกิดผลขา้งเคียงได้อีกด้วย สําหรับการกินยาคุมกาํเนิดนั้นตอ้งทาํ

ความเขา้ใจและดูให้ดีก่อนวา่ “แผงยาคุมมีวนักาํกับไว้หรือไม่16” เช่น0 อา. จ. อ. พ. พฤ. ศ. ส.0 หรือSun 

Mon Tue Wed Thu Fri Sat ซ่ึงใช้แทนวนัอาทิตยถึ์งวนัเสาร์ แต่แผงยาบางยี่ห้อก็ไม่มีวนักาํกบัไว ้

หรือมีแต่ตวัเลขตั้งแต่ 1-21 ซ่ึงข้ึนอยูก่บับริษทัท่ีผลิตยาออกมา โดยจะแบ่งออกเป็น 3 ชนิด ดงัน้ี 
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  ยาคุมกําเนิดชนิด 21 เม็ดและมีวันกํากับ เป็นยาคุมกําเนิดท่ีมีฮอร์โมนเท่ากัน 

ทุกเม็ด ใน 1 ชุด จะมีอยู่ 21 เม็ด (ไม่มีแป้งหรือยาหลอก) ใช้กินวนัละ 1 เม็ด ตามลูกศรทุกวนัจน 

ยาหมดแผง และเวน้อีก 7 วนัก่อนท่ีจะเร่ิมกินแผงใหม่ โดยดา้นหลงัของแผนยาชนิดน้ีจะเป็นสีเขียว 

มีวนัเรียงกนัครบ 3 สัปดาห์หรือ 21เมด็ สมมติวา่เร่ิมกินยาวนัจนัทร์ เมด็สุดทา้ยจะตรงกบัวนัอาทิตย ์

หลงัจากน้ีก็เวน้ไปอีก 7 วนั พอถึงวนัจนัทร์ถดัไปจึงเร่ิมกินยาแผงใหม่ต่อทนัที (ส่วนยาคุมกาํเนิด

ชนิด 22 เมด็ เม่ือกินแผงแรกหมดแลว้ใหห้ยดุกินไปอีก 6 วนั แลว้จึงค่อยเร่ิมกินแผงใหม่) 

  ยาคุมกาํเนิดชนิด 28 เม็ดและมีวันกาํกบั ใน 1 แผง จะมีฮอร์โมนอยู ่21 เมด็ และอีก 

7 เม็ดจะเป็นแป้งเพื่อกินกันลืม ด้านหลังของแผงยาจะมี 2 สี ในแถบสีจะเป็นเม็ดแป้ง 7 เม็ด  

(บางบริษทัอาจทาํเป็นแถบสีแดงหรือสีทอง) และส่วนท่ีเหลือจะเป็นเม็ดยาคุมกาํเนิด เม่ือเร่ิมกินยา

เม็ดแรกจะต้องเร่ิมกินจากส่วนท่ี เป็นแถบสี ซ่ึงมี  7 เม็ดเสมอ โดยให้ เร่ิมกินตั้ งแต่ว ันแรก 

ท่ีมีประจาํเดือนมา ท่ีสําคัญจะต้องเร่ิมให้ตรงกับวนัในสัปดาห์ท่ีระบุในแผงยานั้ นด้วย เช่น  

ถา้ประจาํเดือนมาวนัแรกคือวนัองัคาร ก็ใหเ้ร่ิมกินยาเมด็แรกวนัองัคารในแถบสีท่ีมี 7 เมด็ จากนั้นก็

ให้กินยาตามลูกศรไปเร่ือยๆ วนัละ 1 เม็ด โดยกินในเวลาใกลเ้คียงกนัทุกวนั เช่น ถา้กินก่อนนอนก็

ให้กินก่อนนอนตลอดเพื่อจะไดไ้ม่สับสน พอกินแผงเก่าหมดแผงก็ใหเ้ร่ิมกินแผงใหม่ต่อไดเ้ลยโดย

ไม่ตอ้งหยุด และไม่ตอ้งสนใจว่าประจาํเดือนจะมาหรือไม่มา เช่น แผงเก่าเม็ดสุดทา้ยกินวนัจนัทร์ 

แผงใหม่ก็ให้เร่ิมกินวนัองัคาร โดยประจาํเดือนจะมาในขณะท่ีกินยาในส่วนท่ีเป็นแถบสี 7 เม็ดของ

แผงนั้น ๆ เสมอ 

  ยาชนิดที่ไม่มีวันกํากับหรือไม่มีตัวเลขกํากับ ซ่ึงมีทั้ งแบบ 21 และแบบ 28 เม็ด 

สาํหรับชนิดท่ีมี 21 เมด็นั้นให้เร่ิมกินยาเม็ดแรกภายใน 5 วนัแรกของรอบประจาํเดือน โดยให้กินวนัละ 

1 เม็ดตามลูกศรจนครบ 21 เม็ด แล้วเว ้นไปอีก 7 วัน จึงเร่ิมกินแผงใหม่  ส่วนชนิด 28 เม็ด 

ก็ให้กินจนหมดแผงครบ 28 เม็ด แลว้เร่ิมแผงใหม่ต่อไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งหยดุกินยา (7 เมด็หลงัจะเป็นแป้ง) 

หรือจะจดวนัไวบ้นแผงเลยก็ไดค้รับ จะไดเ้หมือนกบั 2 ชนิดแรก 

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ฐานยา แดงเจริญ (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดในร้านวตัสันในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีตอบสอบถามส่วนใหญ่

มีอายุระหว่าง 26 – 35 ปี สถานภาพสมรสโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังาน/ลูกจา้ง

บริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ยาเม็ดคุมกาํเนิดในร้านวตัสันโดยยี่ห้อผลิตภณัฑ์ในปัจจุบนัท่ีใช้ส่วนใหญ่ คือ ออยเลซ 
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วตัถุประสงคใ์นการใชย้าเม็ดคุมกาํเนิดส่วนใหญ่ คือ รักษาสิว, ผวิหนา้มนัหลกัเกณฑใ์นการเลือกยา

เมด็คุมกาํเนิดส่วนใหญ่ คือ มีเภสชักรใหค้าํปรึกษาตลอดเวลาค่าใชจ่้ายในการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดแต่

ละคร้ังโดยเฉล่ีย 267บาท บุคคลท่ีมาเลือกซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดส่วนใหญ่ คือ เพื่อนผูบ้ริโภคให้

ความสําคญักบัพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดในร้านวตัสันระดบัความสําคญัปานกลางคือซ้ือ

เน่ืองจากได้รับขอ้มูลข่าวสารภายในร้านซ้ือเน่ืองจากเพื่อนแนะนาํและซ้ือเน่ืองจาก Slogan ร้าน  

(วตัสันมีให้เลือกทุกส่ิง) ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัปานกลางกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภัณฑ์คือมีผลิตภัณฑ์ยาเม็ดคุมกําเนิดหลากหลายยี่ห้อ ด้านราคา คือ มีการจดัจาํหน่ายยา

คุมกาํเนิดท่ีมีราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนท่ีอยูใ่นห้างสรรพสินคา้เดียวกนั ดา้นการส่งเสริมการตลาดภายใน

ร้าน คือ การวางสินคา้บนหัวชั้นวางสินคา้พร้อมป้ายภาพสินคา้ (POP) และรายละเอียดขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑ์ด้านสภาพแวดล้อมภายในร้านคือมีการจดัร้านท่ีสะดวก, สะอาด, สบายตาง่ายต่อการ

เลือกหาสินคา้ 

 ฐิติภัค แซ่แผ้ และคณะ (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 23 – 27 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ไม่มีบุตร 

สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 5,001 – 15,000 

บาท พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุจากร้านขายยา ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตัวอย่างเร่ิมใช้วิธีการคุมกําเนิดคร้ังแรกเม่ืออายุ 22 ปี โดยเฉล่ีย  

โดยวิธีการคุมกาํเนิดท่ีกลุ่มตวัอย่างเคยใช้มากท่ีสุด คือ วิธีการทาํหมนั (หมนัหญิงและหมนัชาย) 

กลุ่มตวัอยา่งเร่ิมรับประทานยาเมด็คุมกาํเนิดคร้ังแรกเม่ืออาย ุ23 ปี โดยเฉล่ีย โดยกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บ

การแนะนาํการใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิดแผงแรกจากเพื่อน/ญาติ/คนรัก หรือสามีมากท่ีสุด รองลงมาคือ 

จากร้านขายยา ซ่ึงร้านขายยาท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการเป็นประจาํมากท่ีสุด เป็นร้านขายยาท่ีใกลบ้า้น/

ท่ีทาํงาน ดา้นความสมํ่าเสมอในการรับประทานยาเม็ดคุมกาํเนิด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีแต่งงานแลว้

รับประทานยาเม็ดคุมกาํเนิดสมํ่าเสมอมากท่ีสุด ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพโสดรับประทานยา

เม็ดคุมกาํเนิดไม่สมํ่าเสมอมากท่ีสุด ในด้านความรู้เร่ืองการคุมกาํเนิดพบว่ากลุ่มตวัอย่างได้รับ

ความรู้เร่ืองการคุมกาํเนิดจากเพื่อน/ญาติ/คนในครอบครัว/แฟน มากท่ีสุด 

 มะลิวลัย ์ชยัมะลิ (2550) ศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของสตรีจาก

ร้านขายยาธงนิยมเภสัช เขตเทศบาลตาํบลบา้นดุง อาํเภอบา้นดุง จงัหวดัอุดรธานี ผลการวิจยัพบว่า

ส่วนใหญ่สตรีมีอายุ 26 – 30 ปี มีสถานภาพสมรส สมรส/คู่ จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอ้นตน้ 

อาชีพเกษตร/รับจา้ง รายได้ 3,000 – 6,000 บาทต่อเดือน จะซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดมากท่ีสุด ในส่วน

พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดพบว่า รูปแบบเม็ดยาคุมกาํเนิดท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ แบบ 28 เม็ด 
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สําหรับผูท่ี้ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดฉุกเฉินส่วนใหญ่เคยใช้มาก่อน และเคยเปล่ียนเม็ดยาคุมกําเนิด

เน่ืองจากรับประทานยาเม็ดคุมกําเนิดไม่ต่อเน่ือง และมีเพศสัมพันธ์โดยไม่วางแผนล่วงหน้า  

ส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมาซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดไม่อ่านวิธีใช้ และผลข้างเคียงของการใช้ยา 

สําหรับผูท่ี้ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดแบบ 21 เม็ด ส่วนใหญ่เคยใช้มาก่อน เคยเปล่ียนเม็ดยาคุมกาํเนิด

เน่ืองจากเกิดอาการข้างเคียงคือ นํ้ าหนักตัวเพิ่ม สําหรับผู ้ท่ี ซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดแบบ 28 เม็ด  

ส่วนใหญ่เคยใช้มาก่อน เคยเปล่ียนยาเม็ดคุมกาํเนิดเน่ืองจากเกิดอาการขา้งเคียง สําหรับประเด็น

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่าส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด 

และให้ความสาํคญักบัราคานอ้ยท่ีสุด ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยับุคคลกบัรูปแบบยาเมด็คุมกาํเนิด

ท่ีซ้ือ พบว่า อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ และความรู้ของผูท่ี้ซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบของเมด็ยาคุมกาํเนิดท่ีซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 ระพีพรรณ ฉลองสุข และคณะ (2548) ศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมและความรู้การใช้ยา

เม็ดคุมกาํเนิดชนิดรับประทานของสตรีท่ีใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อสํารวจพฤติกรรมการใชย้าเม็ดคุมกาํเนิดชนิดรับประทาน แหล่ง

ความรู้และความรู้เก่ียวกับยาเม็ดคุมกําเนิดชนิดรับประทาน ของผูม้ารับบริการในร้านขายยา  

ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม เก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 15 ปีท่ีมาซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดจากร้านยาในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมช่วงเดือน มิถุนายน 2547-สิงหาคม 2547 

และเป็นผูท่ี้เคยใชย้าเม็ดคุมกาํเนิดมาแลว้ จาํนวน 313 คน ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 

(ร้อยละ 80) มีการใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิดมาติดต่อกนัอย่างสมํ่าเสมอไม่น้อยกว่า 1 ปี เม่ือสอบถามถึง

แหล่งความรู้เก่ียวกบัยาคุมท่ีใชพ้บวา่ร้อยละ 81.5 ตอบวา่ไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ กลุ่มตวัอยา่ง

ร้อยละ 31.8 เช่ือถือการให้ขอ้มูลบุคลากรในสถานพยาบาล รองลงมาคือบุคลากรในร้านยา (ร้อยละ 

29.8) โดยร้อยละ 54.7 ได้รับข้อมูลเก่ียวกับวิธีการใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิด มีเพียงร้อยละ 4 เท่านั้ นท่ี

ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้ควรระวงัในการใชย้าเม็ดคุมกาํเนิด และการใชย้าเมด็คุมกาํเนิดร่วมกบัยาอ่ืน 

ร้อยละ 90.7 ทราบวา่ยาเม็ดคุมกาํเนิดใชใ้นการลดการเกิดสิวได ้สําหรับวิธีการใชย้าเม่ือลืมทานยา

เม็ดคุมกาํเนิด พบวา่ร้อยละ 82.1 ทราบวิธีท่ีถูกตอ้งในการรับประทานยาต่อไป แต่หากเป็นการลืม

รับประทานยา 2 เม็ดติดต่อกนั มีเพียงส่วนนอ้ยท่ีทราบวธีิท่ีถูกตอ้งในการปฏิบติัตน ดงันั้นบุคลากร

ดา้นสาธารณสุข โดยเฉพาะเภสัชกรประจาํร้านยาตอ้งให้ความสําคญักบัการให้ขอ้มูลการใช้ยาท่ี

ถูกต้อง กับผูม้ารับบริการทุกคร้ังท่ีให้บริการโดยเฉพาะผูท่ี้ใช้ยาต่อเน่ืองเป็นเวลานาน ไม่ได้

สามารถรับประกนัวา่จะมีการใชย้าอยา่งถูกตอ้ง ทั้งน้ีเทคนิคและรูปแบบท่ีใหค้าํแนะนาํวธีิการใชย้า

ต้องคาํนึงถึงปัจจยัด้านสังคม การศึกษา และเศรษฐานะของผูรั้บบริการประกอบด้วย เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการใชย้าของผูบ้ริโภค 
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 นิยดา เกียรติยิ่งองัศุลี และคณะ (2546) งานวิจยัเร่ืองระบบยากับสุขภาพหญิงไทย

กรณีศึกษายาคุมกาํเนิดเป็นงานศึกษานโยบายและสถานการณ์การใช้ยาคุมกาํเนิดของไทยภายใต้

ระบบยาตั้งแต่ขั้นตอนของการคดัเลือกการจดัหาการกระจายและการใช้ยาโดยศึกษาทั้งในเชิง

โครงสร้างและกระบวนการท่ีใชใ้นระบบยา 

 ผลการศึกษาในเร่ืองสถานการณ์ทัว่ไปของการคุมกาํเนิดพบว่าผูห้ญิงยงัเป็นหลกัใน

การแบกรับภาระในการคุมกาํเนิดโดยสตรีไทยมีสัดส่วนของการใชย้าเมด็ชนิดรับประทานสูงท่ีสุด

และมีแนวโนม้ของการใชย้าฉีดคุมกาํเนิดเพิ่มมากข้ึนในขณะท่ีผูช้ายมีบทบาทในการคุมกาํเนิดนอ้ย

มากและขาดนโยบายจากภาครัฐท่ีสนบัสนุนต่อบทบาทผูช้ายอยา่งจริงจงัไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของ

การทาํหมันชายหรือการใช้ถุงยางอนามยัตลอดจนมีแนวโน้มของการสนับสนุนการใช้ถุงยาง

อนามยัเพื่อการคุมกาํเนิดลดลง 

 กองอนามัยการเจริญพันธ์ุกรมอนามัย (2548) ได้ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ

ผูรั้บบริการวางแผนครอบครัวทําการศึกษาในหญิงวยัเจริญพนัธ์ุท่ีแต่งงานแล้ว มีอายุระหว่าง  

15 – 44 ปี ในพื้นท่ี 24 จงัหวดั รวมจาํนวน 3,600 คน ซ่ึงพบว่าผูรั้บบริการใช้ยาเม็ดคุมกําเนิด 

มากท่ีสุดรองลงมาคือยาฉีดคุมกาํเนิดและทาํหมนัหญิงตามลาํดบัส่วนยาฝังคุมกาํเนิดเลิกใช้เพราะ

โรงพยาบาลไม่มีเวชภณัฑ์ให้บริการและจากการสอบถามเก่ียวกบัข้อเสนอแนะจากผูรั้บบริการ

วางแผนครอบครัวพบว่าต้องการให้มีเอกสารวางแผนครอบครัวแจกจ่ายให้ผูรั้บบริการเพื่อให้

ความรู้มากท่ีสุดรองลงมาคือก่อนการให้บริการคุมกาํเนิดเจา้หน้าท่ีควรมีการซักถามประวติัและ

ตรวจร่างกายตอ้งการให้เจา้หน้าท่ีมาเยี่ยมบา้นเพื่อให้ความรู้ตอ้งการให้มียาเม็ดคุมกาํเนิดหลายๆ

ยีห่อ้ให้ผูรั้บบริการเลือกมิใช่มียีห่้อเดียวฯลฯนอกจากน้ีการจดัซ้ือเวชภณัฑภ์ายใตร้ะบบหลกัประกนั

สุขภาพถ้วนหน้าราคาเวชภณัฑ์ท่ีจงัหวดัจดัซ้ือจะสูงกว่าราคาท่ีกรมอนามยัจดัซ้ือและ CUPs จะ

จดัซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดเพียง 1 – 2 สูตรการจดัซ้ือยาฉีดคุมกาํเนิดก็เช่นเดียวกนัคือมีการจดัซ้ือเพียง

ยี่ห้อเดียวส่วนยาฝังคุมกาํเนิดซ่ึงมีราคาแพงทาํให้ผูบ้ริหารไม่มีนโยบายท่ีจะจดัซ้ือ (กองอนามยั 

การเจริญพนัธ์ุ, 2548, น. 68) 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในประเภทการวิจยัเชิงสํารวจ 

(Survey Research) ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) สําหรับใชศึ้กษาและเก็บ

รวบรวมขอ้มูล โดยการศึกษาในคร้ังน้ีจะมีการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น และ

เป็นการวดัผลเพียงคร้ังเดียว โดยมีลาํดบัขั้นตอนการศึกษาดงัน้ี  

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล  

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิด เน่ืองจากผูศึ้กษาไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การคาํนวณหากลุ่มตวัอย่าง

โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรใน

การคาํนวณจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) ดงัน้ี 

 

    สูตร n    =   Z2 / (4 E 2)  

เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

Z แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่  

E แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน  

ดงันั้น    n   =   (1.96)2 / 4(0.05)2  

     =   385 
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 1.2 วธีิการเลอืกตัวอย่าง (Sampling Method) 

  1.2.1 เลือกผู้ที่ซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 5 เขต ได้แก่ 

เขตมีนบุรี เขตบางเขน เขตคนันายาว เขตสายไหม และเขตจตุจกัร ขนาดกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 385 

คน และสํารองกลุ่มตวัอย่างเพิ่มอีก 15 คน ดงันั้น จึงรวมกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ดว้ยการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) เน่ืองจากสะดวกต่อการเก็บขอ้มูล 

  1.2.2 เลือกร้านขายยา ท่ีตั้ งอยู่ในเขตตามท่ีกล่าวในข้อ 1.3.1 โดยเลือกตวัอย่าง

แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยกาํหนดร้านขายยาไว ้8 ร้านขายยา ต่อ 1 เขต ผูศึ้กษาฝาก

แบบสอบถามไปกบัพนกังานขายของ บริษทั ไพบูเมด จาํกดั เพื่อมอบให้เจา้ของร้านหรือพนกังาน 

จาํนวน 10 ชุดต่อ 1 ร้านขายยา รวมแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุดในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูว้ิจยัจะ

ขอใหเ้จา้ของร้านหรือพนกังานขายประจาํร้านขายยาทาํการเก็บรวบขอ้มูลผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือยา

เมด็คุมกาํเนิด และยนิยอมตอบแบบสอบถาม 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 การสร้างแบบสอบถาม ผู ้ศึกษาได้สร้างแบบสอบถาม  (Questionnaire) เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้กรอบแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องมา

พิจารณาจดัทาํเป็นแบบสอบถาม  

 2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของประชากรหรือกลุ่มตัวอย่าง  

มีจาํนวน 5 ขอ้ ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส อาชีพลกัษณะ

แบบสอบถามเป็นคาํถามท่ีมีหลายตวัเลือก (Multiple – Choice Question) 

  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดที่มีความสําคัญต่อพฤติกรรม 

การซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผู้บริโภคของประชากรหรือกลุ่มตัวอย่าง ประกอบดว้ยปัจจยั 4 ดา้น คือ 

ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด  ลักษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ตามแนวคิดของลิเคิท (Linker) แบ่ง

ออกเป็น 5 ระดบัคือมากท่ีสุดมากปานกลางนอ้ยนอ้ยท่ีสุดโดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกคาํตอบ

ตามความคิดเห็นและมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบัดงัน้ี 
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       ระดับความสําคัญ           คะแนน 

มากท่ีสุด    5  

มาก     4  

ปานกลาง    3  

นอ้ย     2  

นอ้ยท่ีสุด    1 

 

  ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผู้บริโภค

ของประชากรหรือกลุ่มตัวอย่าง มีจาํนวน 5 ขอ้ไดแ้ก่ตราสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ หลกัเกณฑ์

ในการซ้ือ ระยะเวลาในการรับประทาน สถานท่ีซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ ลกัษณะแบบสอบถามเป็น

คาํถามท่ีมีหลายตวัเลือก (Multiple – Choice Question) 

  โดยการสร้างเคร่ืองมือได้ทดสอบประสิทธิภาพของแบบสอบถาม ดังนี ้

  1. การทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) ของแบบสอบถามโดย

นําแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นผูพ้ิจารณาเน้ือหาคาํถามในด้านเน้ือหาเร่ืองท่ี

ตอ้งการศึกษา (Content Validity) และอาศยัแนวคิดพื้นฐานทางทฤษฎีซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีตอ้งการ

วดั (Construct Validity) เพื่อแกไ้ขคาํถามและปรับปรุงเน้ือหาของแบบสอบถามให้เหมาะสมและ

ชดัเจนยิง่ข้ึนเป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของเน้ือหา 

  2. การหาค่าความเที่ยงของแบบสอบถาม (Reliability) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถาม

จาํนวน 16 ชุดไปทดลอง (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาจริงแลว้นาํ

ผลมาหาความเช่ือมัน่โดยใช้วิธีสัมประสิทธิอลัฟาของครอนบาค (Cranach’s Alpha Coefficient) 

โดยโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ไดค้่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.973 แสดงวา่

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาสามารถนาํมาใช้ในการวิจยัได้เพราะมีค่าความน่าเช่ือถืออยู่เกณฑ์ท่ี

ยอมรับได ้

  3. เกณฑ์การวัดระดับความสําคัญ ข้อมูลด้านความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคคิดเป็นค่าเฉล่ียและค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐานโดยกาํหนดระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั และใชเ้กณฑ์การประเมินผลโดยใช้

เกณฑก์ารประเมิน (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 2542, น. 110) ดงัต่อไปน้ี 
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ความกวา้งอนัตรภาคชั้น =  ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด- ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

จาํนวนชั้น 

=   5 - 1  

        5  

=  0.80 
 

   ดังนั้ นเกณฑ์เฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการยาเมด็คุมกาํเนิดสามารถกาํหนดไดต้ามการแปลความหมายของขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยั

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคผูศึ้กษาไดก้าํหนดช่วงคะแนนการวิเคราะห์

ไวด้งัน้ี (ศิริชยัพงษว์ชิยั, 2545, น. 127) 
 

ช่วงคะแนน   การแปลความหมาย 

4.21-5.00    มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

3.41-4.20   มีระดบัความสาํคญัมาก 

2.61-3.40   มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 

1.81-2.60    มีระดบัความสาํคญันอ้ย 

1.00-1.80    มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ผูศึ้กษาขอความร่วมมือจากฝ่ายการตลาดของ บริษทัไพบูเมด จาํกดั และผูป้ระกอบการ

ร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีให้ความร่วมมือในการเก็บขอ้มูลโดยฝากแบบสอบถามไปกบั

พนักงานขายของบริษทัเพื่อนาํไปวางตามร้านขายยาท่ีให้ความร่วมมือ ในเขตมีนบุรี เขตบางเขน 

เขตคนันายาว เขตสายไหม และเขตจตุจกัร เขตละ 8 ร้าน ร้านละ จาํนวน 10 ชุด เก็บขอ้มูลตั้งแต่

วนัท่ี 15 กรกฎาคม –15 สิงหาคม 2560 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทีใ่ช้ 

 

 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูล สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์

ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างท่ีได้ทาํการศึกษา นํามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์สําเร็จรูป โดยใช้ค่าผลรวมการแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลเก่ียวกับอายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

สถานภาพสมรส อาชีพ ประมวลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ีค่าร้อยละ 

  ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประมวลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย 

และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ประมวลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ีค่าร้อยละ 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนและนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานโดยจะนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ีคือ 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผูต้อบแบบสอบถาม 

 เพื่อความสะดวกผูศึ้กษาไดน้าํสัญลกัษณ์ต่อไปน้ีมาใชใ้นการนาํเสนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มูล 

  N  หมายถึง จาํนวนประชากร 
  หมายถึง ค่าเฉล่ีย 

S.D.  หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน สถานภาพสมรส อาชีพนาํเสนอเป็นจาํนวนและค่าร้อยละตั้งแต่ตารางท่ี 4.1 – 4.5 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

16 - 21 ปี 27 6.8 

21 - 30 ปี 132 33.0 

 

X 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

31 - 40 ปี 199 49.8 

41 ปีขึน้ไป 42 10.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดมีอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 199 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมา มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี 

จาํนวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.0 อายุระหว่าง 41 ปีข้ึนไป จาํนวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.5 และ

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด มีอายรุะหวา่ง 16 - 21 ปี จาํนวน 27 คิดเป็นร้อยละ 6.8 

 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

ระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี 161 40.3 

ปริญญาตรี 203 50.8 

ปริญญาโท หรือสูงกว่า 36 9.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดมีระดบั

ปริญญาตรีมากท่ีสุด จาํนวน 203 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาระดบัการศึกษาตํ่ากว่าระดบั

ปริญญาตรี จาํนวน 161 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.3 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนน้อยท่ีสุดมี

การศึกษาระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ จาํนวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.0 
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ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 81 20.3 

10,001 – 20,000 บาท 178 44.5 

20,001 – 30,000 บาท 82 20.5 

มากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป 59 14.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 178 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.5 

รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 82 ราย  คิดเป็นร้อยละ 20.5  

ตํ่ากว่า 10,000 บาท จาํนวน 81 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.3 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวน 

นอ้ยท่ีสุด คือ และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 59 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.8  

 

ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 สถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จํานวน ร้อยละ 

โสด 173 43.3 

หย่าร้าง / หม้าย 7 1.8 

สมรส / อยู่ด้วยกนั 220 55.0 

แยกกนัอยู่ - - 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.4 พบว่า กลุ่มผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดมี

สถานภาพสมรส สมรส/อยู่ด้วยกัน มากท่ีสุด จาํนวน 220 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมา 

สถานภาพสมรส โสด จาํนวน 173 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.3 และกลุ่มผู ้ตอบแบบสอบถามมี 
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จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ สถานภาพสมรส หยา่ร้าง/หมา้ย จาํนวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.8 (ไม่มีผูต้อบ

แบบสอบถามในสถานะแยกกนัอยู)่ 

 

ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

รับราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกจิ 30 7.5 

พนักงาน / ลูกจ้างบริษัทเอกชน 282 70.5 

ประกอบธุรกจิส่วนตัว / ค้าขาย 40 10.0 

นักเรียน / นักศึกษา 20 5.0 

แม่บ้าน 19 4.8 

อืน่ๆ  9 2.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงาน/ลูกจา้ง

บริษัทเอกชน มากท่ีสุด จาํนวน 282 ราย คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจ

ส่วนตัว/ค้าขาย จํานวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ10.0 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 30 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 7.5 นักเรียน/นักศึกษา จาํนวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.0 แม่บ้าน จาํนวน 19 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 4.8 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ อาชีพอ่ืนๆ จาํนวน 9 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 2.3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



44 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอ 

 พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

นาํเสนอเป็นจาํนวนและค่าร้อยละตั้งแต่ตารางท่ี 4.6 – 4.10 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดในภาพรวมและจาํแนกรายดา้น 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 4.20 0.777 มาก 

2. ด้านราคา 3.82 0.872 มาก 

3. ด้านการจัดจําหน่าย 4.15 0.772 มาก 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.96 0.885 มาก 

รวม 4.03 0.827 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดให้

ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.03 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.840 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคยาเม็ดคุมกาํเนิดให้ความสําคญัมากท่ีสุด 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.20 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.777 ปัจจยัดา้นการ

จดัจาํหน่าย ค่าเฉล่ีย 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.772 ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.96 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.885 และปัจจยัด้านราคา ค่าเฉล่ีย 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.872 

ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

X 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

 การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ตราสินค้าและช่ือเสียงผู้ผลติ 4.02 0.837 มาก 

2. บรรจุภัณฑ์มีความสวยงาม ทนัสมัยพกพาสะดวก 3.76 0.865 มาก 

3. แผงยาระบุวนัเพือ่ช่วยป้องกนัการลมืรับประทานยา 4.38 0.739 มากท่ีสุด 

4. ประสิทธิภาพของยาเม็ดคุมกาํเนิด 4.48 0.693 มากท่ีสุด 

5. มีเอกสารกาํกบัยาแนะนําวธีิการรับประทานยา 4.36 0.752 มากท่ีสุด 

ชัดเจนเข้าใจง่าย    

รวม 4.20 0.777 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.20 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.777 

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัประสิทธิภาพของยาเม็ด

คุมกาํเนิดในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 4.48 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.693 รองลงมา แผงยาระบุ

วนัเพื่อช่วยป้องกนัการลืมรับประทานยาค่าเฉล่ีย 4.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.739 มีเอกสาร

กาํกบัยาแนะนาํวิธีการรับประทานยาชดัเจน เขา้ใจง่าย ค่าเฉล่ีย 4.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.752 

ตราสินคา้ และช่ือเสียงผูผ้ลิต ค่าเฉล่ีย 4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.837 และบรรจุภณัฑ์มีความ

สวยงาม ทนัสมยัพกพาสะดวก ค่าเฉล่ีย 3.76 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.865 ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

X 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

 การตลาดดา้นราคา 

 

ด้านราคา 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภัณฑ์ 4.19 0.682 มาก 

2. ราคาถูกกว่ายาเม็ดคุมกาํเนิดยีห้่ออืน่ 3.65 0.978 มาก 

(เมื่อเทียบส่วนประกอบในเม็ดยาทีเ่ท่ากัน)  

  

 

3. ราคาถูกกว่าการคุมกาํเนิดวธีิอืน่ 3.63 0.957 มาก 

รวม 3.82 0.872 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัส่วนประสม

การตลาดด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากค่าเฉล่ีย 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.872  

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.19 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.682 รองลงมาราคาถูกกว่ายาเม็ดคุมกาํเนิด

ยี่ห้ออ่ืน (เม่ือเทียบส่วนประกอบในเม็ดยาท่ีเท่ากนั) ค่าเฉล่ีย 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.978 

และราคาถูกกวา่วธีิการคุมกาํเนิดวธีิอ่ืน ค่าเฉล่ีย 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.957 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านการจัดจําหน่าย 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

1. สถานทีจั่ดจําหน่าย (ร้านขายยา/คลนิิก/ 4.37 0.728 มากท่ีสุด 

โรงพยาบาล) มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก    

2. ความสะดวกในการหาซ้ือ เช่น จัดจําหน่ายใน 4.23 0.782 มากท่ีสุด 

ร้านสะดวกซ้ือทีม่ีแผนกขายยาหรือร้านขายยา    

3. การจัดวางผลติภัณฑ์ภายในสถานทีจั่ดจําหน่าย 3.94 0.776 มาก 

มีความเหมาะสม    

 

 

X 

X 
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ตารางท่ี 4.9 (ต่อ) 

 

ด้านการจัดจําหน่าย 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

4. สภาพแวดล้อมภายในสถานทีจั่ดจําหน่ายมีความ 4.09 0.803 มาก 

เหมาะสม สะอาด    

รวม 4.15 0.772 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.9 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญัส่วนประสม

การตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.772 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัสถานท่ีจดัจาํหน่าย  

มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก ค่าเฉล่ีย 4.37 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.728 รองลงมาความ

สะดวกในการหาซ้ือ ค่าเฉล่ีย 4.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.782 สภาพแวดลอ้มภายในสถานท่ีจดั

จาํหน่ายมีความเหมาะสม สะอาด ค่าเฉล่ีย 4.09 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.803 และการจดัวาง

ผลิตภณัฑใ์นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.94 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.776 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

  การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

S.D. ระดับความสําคัญ 

1. จัดรายการราคาพเิศษ 3.64 0.966 มาก 

2. มีการแนะนําจากผู้เช่ียวชาญในร้านขายยา 4.25 0.838 มากท่ีสุด 

(เภสัชกร)    

3. มีเอกสารแนะนําการใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิด  4.08 0.878 มาก 

(โบรชัวร์)    

4. มีการประชาสัมพนัธ์ข้อมูลยาเม็ดคุมกาํเนิด 3.87 0.857 มาก 

รวม 3.96 0.885 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัส่วนประสม

การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.96 ส่วนเบ่ียงเบน

X 

X 
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มาตรฐาน 0.885 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการให้

คาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญ (เภสชักร) ค่าเฉล่ีย 4.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.838 รองลงมามีเอกสาร

แนะนําการใช้ยาเม็ด คุมกําเนิด  (โบ รชัวร์) ค่ าเฉ ล่ีย 4.08 ส่ วน เบ่ี ยงเบ นม าตรฐาน 0.878  

มีการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลยาเม็ดคุมกาํเนิด ค่าเฉล่ีย 3.87 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.857 และจดั

รายการราคาพิเศษ ค่าเฉล่ีย 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.966  ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดไดแ้ก่ตราสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ หลกัเกณฑ์

ในการซ้ือ ระยะเวลาในการรับประทาน สถานท่ีซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ังนาํเสนอเป็น

จาํนวนและค่าร้อยละตั้งแต่ตารางท่ี 4.11- 4.16 

 

ตารางท่ี 4.11 จาํนวน และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด จาํแนกตามตราสินคา้ 

ในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

 

ตราสินค้า จํานวน ร้อยละ 

ยาสมิน 63 15.8 

เมอซิลอน 102 25.5 

ออยเลซ 31 7.8 

มาวลิอน 45 11.3 

ไดแอน-35 76 19.0 

พรีม 18 4.5 

แอนนา 45 11.3 

อืน่ๆ  20 5.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดตรา

สินคา้เมอซิลอนมากท่ีสุด จาํนวน 102 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.5 ไดแอน-35 จาํนวน 76 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 19.0 ยาสมิน จาํนวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.8 มาวิลอน จาํนวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 
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11.3 แอนนา จาํนวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.3 ออยเลซ จาํนวน 31 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.8 อ่ืนๆ 

จาํนวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 15 และพรีม จาํนวน 18 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวน และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด จาํแนกตามวตัถุประสงค ์

ในการซ้ือแต่ละคร้ัง ( ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

เพือ่การคุมกาํเนิด 234 58.5 

เพือ่การปรับฮอร์โมน 119 29.8 

เพือ่รักษาสิว, ผวิหน้ามัน 147 36.8 

เพือ่รักษาอาการปวดประจําเดือน 74 18.5 

อืน่ๆ - - 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการเลือก

ซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดเพื่อการคุมกําเนิดมากท่ีสุด จาํนวน 234 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา  

เพื่อรักษาสิว ผิวหน้ามัน จาํนวน 147 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.8 เพื่อการปรับฮอร์โมน จาํนวน  

119 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.8 และเพื่อรักษาอาการปวดประจาํเดือน จาํนวน 74 ราย คิดเป็นร้อยละ 

18.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.13 จาํนวน และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด จาํแนกตามหลกัเกณฑ ์

ในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

 

หลกัเกณฑ์ในการเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตราสินค้า 24 6.0 

คําแนะนําจากแพทย์, เภสัชกร 225 56.3 

ราคา 45 11.3 

 

 



50 

ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 

 

หลกัเกณฑ์ในการเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตามคําแนะนําของผู้ที่เคยซ้ือใช้ 99 24.8 

อืน่ๆ 7 1.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเกณฑ์ในการเลือกซ้ือยา

เม็ดคุมกาํเนิดจาํนวนมากท่ีสุด คือ คาํแนะนําจากแพทย์, เภสัชกร จาํนวน 225 ราย ร้อยละ 56.3 

รองลงมาตามคาํแนะนาํของผูท่ี้เคยซ้ือใช ้จาํนวน 99 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.8 ราคา จาํนวน 45 ราย 

คิดเป็นร้อยละ11.3 อ่ืนๆ จาํนวน 7 ราย ร้อยละ 1.8 และ ตราสินค้า จาํนวน 24 ราย ร้อยละ 6.0 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวน และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด จาํแนกตามระยะเวลา 

ในการรับประทาน 

 

ระยะเวลาในการรับประทาน จํานวน ร้อยละ 

3 เดือน 106 26.5 

6 เดือน 36 9.0 

12 เดือน 116 29.0 

18 เดือน 88 22.0 

อืน่ๆ 54 13.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.14 พบว่า กลุ่มผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ

รับประทาน 12 เดือน มากท่ีสุด จาํนวน 116 ราย ร้อยละ 29.0 รองลงมา รับประทานระยะ 3 เดือน  

ท่ี  จํานวน  106 ราย ร้อยละ 26.5 รับประทาน 18 เดือน จํานวน 88 ราย คิดเป็นร้อยละ  22.0 

รับประทานในระยะเวลาอ่ืนๆ จาํนวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.5 และรับประทาน 6 เดือน จาํนวน 

36 ราย คิดเป็นร้อยละ9.0 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 จาํนวนและค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด จาํแนกตามสถานท่ีซ้ือ 

 

สถานที่ จํานวน ร้อยละ 

โรงพยาบาล 9 2.3 

คลนิิก 5 1.3 

ร้านขายยา 386 96.5 

อืน่ๆ - - 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดใน

ร้านขายยามากท่ีสุด จาํนวน 386 ราย ร้อยละ 96.5 รองลงมา โรงพยาบาล จาํนวน 9 ราย ร้อยละ 2.3 

และคลินิก จาํนวน  5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนและค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิด จาํแนกตามปริมาณซ้ือ 

ต่อคร้ัง 

 

จํานวน จํานวน ร้อยละ 

1 แผง 335 83.8 

2 แผง 37 9.3 

3 แผง 24 6.0 

อืน่ๆ 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดคร้ังละ 

1 แผง มากท่ีสุด จาํนวน 335 ราย ร้อยละ 83.8 รองลงมา คร้ังละ 2 แผง จาํนวน 37 ราย ร้อยละ 9.3 

คร้ังละ 3 แผง จาํนวน 24 ราย ร้อยละ 6.0 และอ่ืนๆ จาํนวน 4 ราย เป็นร้อยละ 1.0 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดในเขตกรุงเทพมหานคร” 

มีวตัถุประสงค์ดงัน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผู ้บริโภคและเพื่อศึกษา

พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคสรุปผลการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ในการศึกษา 

  ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีผูศึ้กษามุ่งศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิด 

  1.1.2 เพื่ อศึกษาระดับความสําคัญ ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ี มี ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิด 

  1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของผูบ้ริโภค 

1.2 วธีิการดําเนินการศึกษา 

  การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการ

วิจยัเชิงสํารวจทาํเก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม (Survey Research) กลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวน 400 

กลุ่มตวัอย่างจากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป และนาํผล

การวิเคราะห์ท่ีไดไ้ปแสดงในรูปแบบตารางโดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ร้อยละค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 1.3 ผลการศึกษา 

  1.3.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดส่วนใหญ่

มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 49.8 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.8  

มีรายได้ต่อเดือน 10,001 –20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.5 มีสถานภาพสมรส สมรส/อยู่ด้วยกัน  

คิดเป็นร้อยละ 55.0 ประกอบอาชีพ พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 70.5 



53 

  1.3.2 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิด 

   ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดเป็นรายดา้น พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.20 รองลงมา คือ ดา้นการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด และดา้นราคา ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.15  3.96 และ 3.82 ตามลาํดบั  

   ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.20 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นของกลุ่ม

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัประสิทธิภาพของยาคุมกาํเนิด ในระดบัมากท่ีสุด  

มีค่าเฉล่ีย 4.48 รองลงมา คือ แผงยาระบุวนัเพื่อช่วยป้องกนัการลืมรับประทานยา มีเอกสารกาํกบัยา

แนะนาํวิธีการรับประทานยาชดัเจน เขา้ใจง่าย ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.38 4.36 ตราสินคา้

และช่ือเสียงผูผ้ลิต และบรรจุภณัฑ์มีความสวยงาม ทันสมัยพกพาสะดวก ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉล่ีย 4.02 และ 3.76 ตามลาํดบั  

   ด้านราคา พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านของกลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ในระดบั

มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมา คือ ราคาถูกกวา่ยาเมด็คุมกาํเนิดยี่หอ้อ่ืน (เม่ือเทียบส่วนประกอบ

ในเมด็ยาท่ีเท่ากนั) และราคาถูกกวา่วธีิการคุมกาํเนิดวิธีอ่ืน อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.65 และ 

3.63 ตามลาํดบั 

   ด้ าน การจัดจําหน่ าย  พ บ ว่า  กลุ่มผู ้ตอบ แบ บ ส อบ ถาม ส่ วนให ญ่ ให้

ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมดา้นการจดัจาํหน่าย ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.15 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับสถานท่ีจดัจาํหน่าย  

(ร้านขายยา/คลินิก/โรงพยาบาล) มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

4.37 รองลงมา คือ ความสะดวกในการหาซ้ือ เช่น จดัจาํหน่ายในร้านสะดวกซ้ือ ท่ีมีแผนกขายยา

หรือร้านขายยา ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 สภาพแวดลอ้มภายในสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความ

เหมาะสม สะอาด และการจดัวางผลิตภณัฑ์ภายในสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความเหมาะสม ในระดบั

มาก มีค่าเฉล่ีย 4.09 และ 3.94 ตามลาํดบั 

 

 



54 

   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมด้านการส่งเสริมการตลาด ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการให้คาํแนะนาํจาก

ผูเ้ช่ียวชาญ (เภสัชกร) ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.25 รองลงมา คือ มีเอกสารแนะนาํการใชย้าเมด็

คุมกาํเนิด (โบรชวัร์) มีการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลยาเมด็คุมกาํเนิด และจดัรายการราคาพิเศษในระดบั

มาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 3.90 และ 3.87 ตามลาํดบั 

1.3.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดตราสินคา้เมอซิลอน คิดเป็นร้อยละ 25.5 มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อคุมกาํเนิด คิดเป็น

ร้อยละ 58.5 ซ้ือตามคาํแนะนําจากแพทย์ หรือเภสัชกร คิดเป็นร้อยละ 56.3 ระยะเวลาในการ

รับประทาน 12 เดือน คิดเป็นร้อยละ 29.0 สถานท่ีซ้ือท่ีร้านขายยา คิดเป็นร้อยละ 96.5 ซ้ือคร้ังละ 1 

แผง คิดเป็นร้อยละ 83.8 

 

2. อภิปรายผล 

 

 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 10,001 –20,000 บาท สถานภาพ

สมรส สมรส/อยู่ดว้ยกนั อาชีพพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ 

ฐานยา แดงเจริญ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดใน

ร้านวตัสันในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 26 – 35 ปี สถานภาพสมรสโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน/

ลูกจ้างบริษัทเอกชน และรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท และไม่สอดคล้องกับ

ผลการวิจยัของ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 23 – 27 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ไม่มีบุตร 

สถานภาพสมรสโสด ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน โดยมีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 

5,001 – 15,000 บาท 
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 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีส่วนใหญ่ท่ีซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดให้

ความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้ง

ผลงานวิจยัของ ฐิติภคั แซ่แผ  ้และคณะ (2550) พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ และยงัสอดคล้องผลงานวิจัยของ มะลิวลัย์ ชัยมะลิ (2550) 

ศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของสตรีจากร้านขายยาธงนิยมเภสัช เขตเทศบาล

ตาํบลบ้านดุง อาํเภอบ้านดุง จงัหวดัอุดรธานี พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดภาพรวมในระดบัมาก การจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และดา้นราคา ตามลาํดบั  

  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัมากกบั

ประสิทธิภาพของยาเม็ดคุมกาํเนิด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) 

ศึกษาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือระดบัมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัและคาํนึงถึงความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ก่อนจะตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคล้องกบั

ผลการวิจยัของ มะลิวลัย ์ชยัมะลิ (2550) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัของประสิทธิภาพ

ของยาเมด็คุมกาํเนิดมากท่ีสุด 

  ด้านราคา พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัมากกบัราคาท่ีมี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ 

(2550) ปัจจยัด้านราคาเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดับมาก กลุ่มตัวอย่าง

พิจารณาความเหมาะสมของราคาผลิตภณัฑ์ ราคาถูกกวา่การคุมกาํเนิดวิธีอ่ืน ราคามีความเหมาะสม 

และราคาถูกกวา่การคุมกาํเนิดวธีิอ่ืน 

  ด้านการจัดจําหน่าย พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัมาก 

กับสถานท่ีจัดจําหน่าย (ร้านขายยา/คลินิก/โรงพยาบาล) มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก กลุ่มตวัอย่างตอ้งการความสะดวกในการซ้ือและ 

การเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย 
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  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากกบัการ

ให้คาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญ (เภสัชกร) แตกต่างกบัผลงานวิจยัของ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง เน่ืองจากยาเม็ด

คุมกาํเนิดเป็นสินค้าควบคุมด้วยองค์การอาหารและยา ทาํให้บริษัทไม่ได้รับอนุญาตให้ทาํการ

ประชาสัมพนัธ์ไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเหมือนกบัสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทอ่ืนๆ 

2.3 พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผู้ตอบแบบสอบถาม  

  จากผลการวิจัย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผูบ้ริโภคเลือกใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิดยี่ห้อ

เมอซิ-ลอน มากท่ีสุด มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดเพื่อใชคุ้มกาํเนิด มีหลกัเกณฑ์ในการ

เลือกซ้ือจากคาํแนะนาํจากแพทยห์รือเภสัชกร ระยะเวลาในการรับประทาน 12 เดือน สถานท่ีซ้ือยา

เม็ดคุมกาํเนิด คือร้านขายยา จาํนวนในการซ้ือ 1 แผงต่อคร้ัง ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจยัของ  

ระพีพรรณ ฉลองสุข (2548) ศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมและความรู้การใช้ยาเม็ดคุมกําเนิดชนิด

รับประทานของสตรีท่ีใช้ยาเม็ดคุมกําเนิดในเขตอําเภอเมือง จังหวดันครปฐม ผลการวิจัย  

พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ (ร้อยละ 80) มีการใช้ยาเม็ดคุมกาํเนิดมาติดต่อกันอย่างสมํ่าเสมอ 

ไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 ปัจจุบนัยาเม็ดคุมกาํเนิดนอกจากจะมีไวส้ําหรับการคุมกาํเนิด ยงัทาํให้เกิดประโยชน์

อ่ืนๆ ทางการแพทย ์ซ่ึงทาํให้พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคแต่ละรายมีความ

ตอ้งการแตกต่างกนัไป ผลการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อนาํผลการวิจยัไปเพื่อพฒันาและปรับปรุงปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด เพื่อใหต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภค สรุปไดด้งัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะการนําผลวจัิยไปใช้ 

  3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์  

   ผูป้ระกอบควรผลิตและจาํหน่ายยาเม็ดคุมกาํเนิดท่ีมีประสิทธิภาพในการ

คุมกาํเนิด และให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย เพราะนอกเหนือกจากผลการคุมกาํเนิดท่ีได้จากเม็ดยา

คุมกาํเนิดแลว้ ยงัมีประโยชน์ดา้นอ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคบางกลุ่มเลือกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิด เพราะฉะนั้น 

ผูป้ระกอบการควรศึกษาผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัท่ีนาํเขา้มาจากต่างประเทศ หรือผูผ้ลิตรายอ่ืนใน

ประเทศไทย เพื่อนาํมาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของบริษทัให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อสามารถเขา้

แข่งขนัในตลาดยาเมด็คุมกาํเนิดได ้ 
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  3.1.2 ด้านราคา 

   ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะไม่ไดเ้ลือกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากราคาขายท่ีตํ่า แต่จะ

พิจารณาจากประสิทธิภาพของยาเม็ดคุมกาํเนิดเหมาะสมกับราคาท่ีตั้ งไวห้รือไม่ เพราะฉะนั้ น 

ผูป้ระกอบการควรศึกษาประสิทธภาพของยาเม็ดคุมกาํเนิด และราคาของคู่แข่งขนั เพื่อมาพิจารณา

ในการตั้งราคาขายของบริษทั และถา้หากบริษทัผลิตยาเม็ดคุมกาํเนิดท่ีมีประสิทธิภาพเทียบเท่ากบั

สินคา้ท่ีนาํเขา้จากต่างประเทศก็จะสามารถแข่งขนัไดใ้นราคาท่ีตํ่ากวา่ ซ่ึงหากผูบ้ริโภคพิจารณาแลว้

วา่มีประสิทธิภาพเท่ากนั แต่มีราคาท่ีถูกกวา่ ก็อาจจะซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดของบริษทัได ้ซ่ึงจะเป็นการ

เพิ่มส่วนครองตลาด และเพิ่มยอดขายใหบ้ริษทัไดด้ว้ยเช่นกนั 

  3.1.3 ด้านการจัดจําหน่าย 

   ผู ้บ ริโภค ส่ วน ให ญ่ เลือก ซ้ื อยาเม็ด คุม กํา เนิ ด ท่ี ร้าน ขายยาม าก ท่ี สุ ด 

เพราะฉะนั้น ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสาํคญักบัร้านขายยาในเป้าหมาย โดยการเลือกร้านขายยาท่ี

มีทาํเลท่ีเหมาะสม เช่น มีท่ีจอดรถ ใกลแ้หล่งชุม เป็นตน้ เพราะหากผูป้ระกอบการเลือกร้านขายยาท่ี

อยูใ่นทาํเลไม่เหมาะสม ไม่ไดอ้ยูใ่นแหล่งชุมชน ผูบ้ริโภคเขา้ถึงยาก ก็จะส่งผลให้ยาเม็ดคุมกาํเนิด

ของบริษทัมีโอกาสจาํหน่ายถึงผูบ้ริโภคไดย้ากเช่นกนั 

  3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือตามคาํแนะนาํของเภสัชกรในร้านขายยามากท่ีสุด 

เพราะฉะนั้นผูป้ระกอบการตอ้งให้ความสําคญักบัการส่งเสริมการตลาด ในการขายตรงมากท่ีสุด 

เพราะหากจะใหร้้านขายยาใดจาํหน่ายยาเมด็คุมกาํเนิดของบริษทั จะตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์ระหวา่ง

พนักงานขายของบริษทักบัเจา้ของร้านขายยา เช่น นาํเสนอการส่งเสริมการขายต่างๆ ของบริษทั  

การแนะนาํยาเม็ดคุมกาํเนิดของบริษทัดีกว่าคู่แข่งขนัรายอ่ืนอย่างไร นาํตวัอย่างเพื่อให้ร้านขายยา

ทดลองจาํหน่าย เพื่อนาํไปสู่การสั่งซ้ือคร้ังต่อไป  

 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 

  3.2.1 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ทาํการศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพ จาํนวน 5 

เขต ได้แก่ เขตมีนบุรี เขตสายไหม เขตบางเขน เขตคนันายาว และเขตจตุจกัร ซ่ึงผลการศึกษาไม่

สามารถบอกรายละเอียดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครทุกเขต และทั้งประเทศ ดงันั้น

ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกําเนิดของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีอาศยัอยูใ่จกลางเมืองยา่นธุรกิจ เช่น เขตสีลม เขตราชเทวี เขตพญาไท เขตสามเสน 

เป็นต้น หรือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืนๆ โดยแบ่งเป็น

ภูมิภาค เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในภูมิภาคนั้น 
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  3.2.2 ศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ช้ยาเม็ดคุมกาํเนิด หรือศึกษาเปรียบเทียบยาเม็ด

คุมกาํเนิดกบัผลิตภณัฑก์ารคุมกาํเนิดอ่ืนๆ  

  3.2.3 ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดของผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ือง เพื่อหา

แนวทางในการปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมการตลาด การวางแผนกลยุทธ์ และการเพิ่มส่วนครอง

ตลาดของบริษทั 

  3.2.4 ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกจาํหน่ายยาเม็ดคุมกาํเนิดของร้านขายยา 

เพื่อนาํไปปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมการตลาดของบริษทั 
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แบบสอบถาม 

 

แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อประกอบการทาํสารนิพนธ์ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ผูว้ิจยัใคร่ขอความกรุณาจากท่านกรอกแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง 

ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการสอบถามน้ี ผูว้ิจยัจะเก็บไวใ้ช้ในการศึกษาน้ีเท่านั้น และขอขอบพระคุณทุก

ท่านไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
 

 

ส่วนที่ 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง:โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัสถานภาพของท่าน 

1. อายุ 

1)  16 – 21 ปี   2)  21 – 30 ปี 

3)  31 – 40 ปี   4)  41 ปีข้ึนไป 

2. ระดับการศึกษา 

1)  ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

2)  ปริญญาตรี 

3)  ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 

3. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

1)  รายไดต้ํ่ากวา่ 10,000 บาท  2)  10,001 – 20,000 บาท 

3)  20,001 – 30,000 บาท  4)  มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 

4. สถานภาพสมรส 

1)  โสด   2)  หยา่ร้าง / หมา้ย 

3)  สมรส / อยูด่ว้ยกนั  4)  แยกกนัอยู ่

5. อาชีพ 

1)  รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ  2)  พนกังาน / ลูกจา้งบริษทัเอกชน 

3)  ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  4)  นกัเรียน / นกัศึกษา 

5)  แม่บา้น     6)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
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ส่วนที่ 2: ท่านคิดว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดใดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาเม็ด

คุมกาํเนิดของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย ในตาราง ตามความสาํคญัท่ีท่านใชพ้ิจารณาในการเลือก 

  รับประทานยาเมด็คุมกาํเนิด 
 

ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 

ระดับความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก

ทีสุ่ด มาก 

ปาน

กลาง น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์           

1. ตราสินคา้และช่ือเสียงผูผ้ลิต           

2. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม ทนัสมยัพกพาสะดวก           

3. แผงยาระบุวนัเพื่อช่วยป้องกนัการลืมรับประทานยา           

4. ประสิทธิภาพของยาเมด็คุมกาํเนิด           

5. มีเอกสารกาํกบัยาแนะนาํวิธีการรับประทานยาชดัเจน 

เขา้ใจง่าย           

ด้านราคา           

1. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์           

2. ราคาถูกกวา่ยาเมด็คุมกาํเนิดยีห่อ้อ่ืน  

(เม่ือเปรียบเทียบส่วนประกอบในเมด็ยาท่ีเท่ากนั)           

3. ราคาถูกกวา่การคุมกาํเนิดวธีิอ่ืน            

ด้านสถานทีจั่ดจําหน่าย           

1. สถานท่ีจดัจาํหน่าย (ร้านขายยา/คลินิก/โรงพยาบาล) 

มีความเหมาะสม เดินทางสะดวก           

2. ความสะดวกในการหาซ้ือเช่น จดัจาํหน่ายในร้านสะดวก

ซ้ือท่ีมีแผนกขายยาหรือร้านขายยาภายใน

หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้           
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ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 

ระดับความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก

ทีสุ่ด มาก 

ปาน

กลาง น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

3. การจดัวางผลิตภณัฑภ์ายในสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความ

เหมาะสม           

4. สภาพแวดลอ้มภายในสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความ

เหมาะสม สะอาด           

ด้านการส่งเสริมการตลาด           

1. จดัรายการราคาพิเศษ           

2. มีการแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญในร้านขายยา (เภสัชกร)           

3. มีเอกสารแนะนาํการใชย้าเมด็คุมกาํเนิด (โบรชวัร์)           

4. มีการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลยาเมด็คุมกาํเนิด           

 

ส่วนที่ 3: แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือยาเมด็คุมกาํเนิดในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ในช่องขอ้ความท่ีตรงกบัคิดเห็นของท่าน 

1. ปัจจุบันใช้ยาคุมกาํเนิดยีห้่อใด (ตอบ 1 ข้อ) 

1)  ยาสมิน   2)  เมอซิลอน 

3)  ออยเลซ   4)  มาวลิอน   

5)  ไดแอน-35  6)  พรีม 

7)  แอนนา   8)  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................... 

2. วตัถุประสงค์ในการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดคือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1)  เพื่อการคุมกาํเนิด  2)  เพื่อการปรับฮอร์โมน 

3)  เพื่อรักษาสิว, ผวิหนา้มนั 4)  เพื่อรักษาอาการปวดประจาํเดือน 

5)  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................... 

3. หลกัเกณฑ์ในการเลอืกซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิด 

1)  ตราสินคา้   2)  คาํแนะนาํจากแพทย,์ เภสัชกร 

3)  ราคา   4)  ตามคาํแนะนาํของผูท่ี้เคยใช ้

5)  ศึกษาจากเอกสารขอ้บ่งใชย้าเมด็คุมกาํเนิด 
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4. ระยะเวลาในการรับประทานยาเม็ดคุมกาํเนิด 

1)  3 เดือน   2)  6 เดือน 

3)  12 เดือน   4)  18 เดือน 

5)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 

5. ซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดทีใ่ด 

1)  โรงพยาบาล  2)  คลินิก 

3)  ร้านขายยา  4)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 

6. ปริมาณการซ้ือยาเม็ดคุมกาํเนิดต่อคร้ัง 

1)  1 แผง   2)  2 แผง 

3)  3 แผง   4)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 
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