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ฐานทางวิชาชีพ และยกระดับมาตรฐานดานสาธารณสุขในภาพรวมของประเทศใหทัดเทียมประเทศอื่น  วัตถุประสงคของ
การศึกษานี ้          เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคล  และสวนประสมทางการตลาด        ตอทัศนคติ
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แผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข             เพื่อปรับปรุงมาตรฐานใหสอดคลองกับนโยบาย
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ABSTRACT
The  drugstore   business   is  the  interesting    retail      business    that    an

owner  expect  to  build  much  profit  in  a  long  time , stay  among   increase
competitive  conditions  and  is  affected  from  the  free  quota  drugstore , an  update
technology  and Diversify  demands  of  the  consumer.     The  one  of  key  success
factor    in   drugstore  business    is    strategy    adaptation    to  appropriate  to
changing ,    response   direct  to  consumer  need , forward  to  professional
standardization  and  upscale  overview  public  health standardization  eqaul  to
foreign.The  object  of  this  study  is  study  relationship  between  the    individual
properties    as   internal    factor    and  the  marketing  mix  as  external  factor  to
attitude  to  select  drugstore  in  Pongsirichai  IV  Village.  Population  has    around
more    one    thousand  households ,   comfortable    travelling  and  traffic  neighbour
households  and  study  the  consumer  attitude  to  would  like to  be  drugstore  in
public  health  service  status  to  improve  standard  appropriate    with      government
public  health  policy  in  the  future.  The  sample  is  one  hundred  people  that
represent  from  one  hundred  households  by     systematic  sampling  from  every  10
units  address  number.The  data  collective  tool  use  likert-rational  questionnaire,
data  analyse  statitis  such  as  percentage, mean , standard  deviation, T-test  and  F-
test  by  use  SPSS  for  Windows  package  software  at  0.10  significant  statitis  level.

The  result  of  this  study  :      proportion    of  female  equal  to  male, more
sample  are     21-30  years   old  , senior  high  school  level  ,    private  company
employee, salary per month is 7,001-15,000 baht. The influence  of  overall  marketing
mix    factor,  the  consumer  has  service  select attitude  in  high  agree  level,  give
the  first  important  to distribution  factor. The  relationship  between   individual
properties  to    attitude    is  not  differ  in  difference  sex  and  income  but  differ  in
difference  age, occupation  and  education   level  especially  in  21-30   years  old,
private  and   individual  business  and  primary  to  senior  high  school  level  has



more  than  attitude   level .        The consumer  attitude  to  would  like  to  be
drugstore  in  public  health  service    status  is    in  hign  agree  level  by  overall.

The  suggestion  of  this  study  : should  be  important  to  appropriate
location  factor, administration  and  management  by  use  advantage  technology,
service  by  pharmacist , cooperate  business  to  build  power  including   build  up
network  with  another  public  health  units, those  are  the  key  succcess  factor  in
drugstore  business  to  succeed  ,  build  competitive  advantage  above  competitors
and  stay  among  high  competitive  conditions.
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ภาวะการแขงขันที่สูง
คํ าส ําคัญ     ทัศนคติ   รานขายยา



ABSTRACT
The  drugstore   business   is  the  interesting    retail      business    that    an

owner  expect  to  build  much  profit  in  a  long  time , stay  among   increase
competitive  conditions  and  is  affected  from  the  free  quota  drugstore , an  update
technology  and Diversify  demands  of  the  consumer.     The  one  of  key  success
factor    in   drugstore  business    is    strategy    adaptation    to  appropriate  to
changing ,    response   direct  to  consumer  need , forward  to  professional
standardization  and  upscale  overview  public  health standardization  eqaul  to
foreign.The  object  of  this  study  is  study  relationship  between  the    individual
properties    as   internal    factor    and  the  marketing  mix  as  external  factor  to
attitude  to  select  drugstore  in  Pongsirichai  IV  Village.  Population  has    around
more    one    thousand  households ,   comfortable    travelling  and  traffic  neighbour
households  and  study  the  consumer  attitude  to  would  like to  be  drugstore  in
public  health  service  status  to  improve  standard  appropriate    with      government
public  health  policy  in  the  future.  The  sample  is  one  hundred  people  that
represent  from  one  hundred  households  by     systematic  sampling  from  every  10
units  address  number.The  data  collective  tool  use  likert-rational  questionnaire,
data  analyse  statitis  such  as  percentage, mean , standard  deviation, T-test  and  F-
test  by  use  SPSS  for  Windows  package  software  at  0.10  significant  statitis  level.

The  result  of  this  study  :      proportion    of  female  equal  to  male, more
sample  are     21-30  years   old  , senior  high  school  level  ,    private  company
employee, salary per month is 7,001-15,000 baht. The influence  of  overall  marketing
mix    factor,  the  consumer  has  service  select attitude  in  high  agree  level,  give
the  first  important  to distribution  factor. The  relationship  between   individual
properties  to    attitude    is  not  differ  in  difference  sex  and  income  but  differ  in
difference  age, occupation  and  education   level  especially  in  21-30   years  old,
private  and   individual  business  and  primary  to  senior  high  school  level  has



more  than  attitude   level .        The consumer  attitude  to  would  like  to  be
drugstore  in  public  health  service    status  is    in  hign  agree  level  by  overall.

The  suggestion  of  this  study  : should  be  important  to  appropriate
location  factor, administration  and  management  by  use  advantage  technology,
service  by  pharmacist , cooperate  business  to  build  power  including   build  up
network  with  another  public  health  units, those  are  the  key  succcess  factor  in
drugstore  business  to  succeed  ,  build  competitive  advantage  above  competitors
and  stay  among  high  competitive  conditions.
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รายงานการศึกษาคนควาอิสระฉบับนี ้ สํ าเร็จลงดวยความอนุเคราะหอยางดีย่ิงจาก  รอง
ศาตราจารย  วิเชียร  เลิศโภคานนท  อาจารยที่ปรึกษา  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช  ที่ไดกรุณาใหค ําแนะนํ า และติดตามการท ํารายงานฉบับนี้อยางใกลชิด  นับต้ัง
แตเร่ิมตนจนสํ าเร็จสมบูรณ  ผูศึกษารูสึกซาบซึ้งเปนอยางยิ่งและขอกราบขอบพระคุณไวเปนอยาง
สูง

ขอขอบพระคุณ คุณมาโนช  ทับมณี ผูประกอบการรานขายยา มาโนชคลินิกยา ที่ได
อนุเคราะหขอมูลเพื่อประกอบการจัดท ํารายงาน และกรุณาตรวจสอบแบบสอบถามท่ีใชเปนเคร่ือง
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมา

ธุรกิจรานขายยา  จัดเปนสวนหนึ่งในองคกรธุรกิจคาปลีกที่นาสนใจองคกรหนึ่ง  ผู
ประกอบการสวนใหญเปนภาคเอกชน  มีความมุงหวังในการสรางก ําไรในระยะยาว  จึงตองเสนอ
สินคาและบริการแกผูบริโภคใหเกิดประสิทธิภาพและความพึงพอใจสูงสุด  เพื่อใหธุรกิจสามารถอยู
รอดและกาวหนาตอไป  โดยมีผลก ําไรอยูในระดับที่นาพอใจ

ยาจัดเปนสวนหน่ึงในปจจัยสี่ที่จํ าเปนตอการดํ ารงชีวิตในยามเจ็บปวยและการดูแล
รักษาสุขภาพ  นับวันจะมีบทบาทส ําคัญมากยิ่งขึ้น  รัฐบาลใหความสํ าคัญกับการก ําหนดนโยบาย
ดานสาธารณสุขมากขึ้น เพื่อใหผูบริโภคมีสุขภาพดี  ปราศจากโรค  สามารถดูแลและรักษาตนเอง
ยามเจ็บปวย  ตัวอยางเชน  โครงการประกันสขุภาพถวนหนา(30 บาทรักษาทุกโรค)  และขยาย
ขอบเขตกระจายการใหบริการสาธารณสุขจากภาครัฐไปยังชุมชนตางๆ มากขึ้น แตยังไมเพียง
พอกับความตองการของผูบริโภค  ทํ าใหสวนใหญนิยมใชบริการสาธารณสุขจากภาคเอกชนมากขึ้น  
เน่ืองจากมีความสะดวกและรวดเร็วกวา รานขายยาเปนหน่ึงหนวยของระบบสุขภาพที่ใกลชิดผู
บริโภค  เปนแหลงของบริการสาธารณสุขพื้นฐานที่มีความส ําคัญ  จึงเปนทางเลือกหนึ่งในการใช
บริการเม่ือมีอาการเจ็บปวยเบ้ืองตน  การไดรับค ําแนะนํ าการดูแลสุขภาพ  และเปนปจจัยส ําคัญหน่ึง
ในการก ําหนดพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค

ปจจุบันรูปแบบของการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรานขายยา  ไดปรับเปลี่ยนไปตาม
เทคโนโลยี  กระแสวัฒนธรรมจากตางชาต ิ  และคานิยมการเลือกบริโภคของผูบริโภค  รูปแบบท่ี
นิยมและมีความแพรกระจายครอบคลุมพื้นที่เกือบทั้งหมดจนถึงแหลงชุมชน  คือ  รายขายยาแผน
ปจจุบันรูปแบบคาปลีก  ซึ่งเห็นไดวานอกจากเปนสถานที่ประกอบวิชาชีพโดยตรงของเภสัชกร  ยัง
จัดวาเปนธุรกิจชนิดหนึ่งที่มีความสํ าคัญและมีบทบาทดานสาธารณสุขมากขึ้น  แนวทางการบริหาร
รานขายยาดังกลาว  จึงนํ าเอาหลักของธุรกิจการคาปลีกมาประยุกตใช  พบวาปจจัยส ําคัญที่มีอิทธิพล
ตอความส ําเร็จ  ไดแก  ท ําเลที่ตั้ง ( Location )  การจัดหาสินคา   ( Merchandising )          เทคนิคการ
ขายและการบริการ ( Selling Technique / Customer Service ) ( กานต  วงศศุภสวัสดิ์ 2543 : 6 )  
ประกอบกับ  กระแสโลกาภิวัฒน  ความกาวหนาทางเทคโนโลย ี  การเปดเสรีทางการคา  เปนปจจัย
สํ าคัญที่ผลักดันใหเกิดการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงองคกรธุรกิจตางๆ  หน่ึงในนั้นรวมถึงรานขายยา จึง
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เปนทางเลือกที่หลีกเลี่ยงไมไดที่ผูประกอบการตองปรับเปลี่ยนการบริหารจัดการ      การดํ าเนินงาน
        การผนวกเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาสรรสรางใหไดคุณภาพของสินคาและการบริการ   

การสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค เหลาน้ีเปนแนวคิดเบื้องตนของการใหบริการรูปแบบ
ใหมๆ ในรานขายยาแผนปจจุบัน  ซึ่งสภาวะทางอุตสาหกรรมมีการแขงขันกันมากขึ้น  ประกอบกับ
การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี การลงทุนจากบริษัทขามชาติและบริษัทที่คนไทยเปนเจาของและ
เปดดํ าเนินกิจการรานขายยาเองในรูปแบบรานขายยาอิสระ  ท่ีมีเจาของคนเดียวหรือการรวมลงทุน
ซึ่งอาจมีขอดอยกวารานขายยาในรูปแบบลูกโซ ( Chain Drugstore )  หรือ  รูปแบบสาขา  (
Franchise Drugstore )  ท่ีมีขอไดเปรียบ  และประสบการณดานการบริหารจัดการแนวใหมที่ดีกวา
ทํ าใหสามารถขยายกิจการไดอยางรวดเร็วและสวนใหญมีท ําเลอยูในหางสรรพสินคา  ซุปเปอรเซ็น
เตอร  หรือศูนยการคาใหมๆ เขาถึงกลุมลูกคาที่มีกํ าลังซื้อสูง  มีเภสัชกรปฏิบัติการตลอดเวลาในการ
สรางความแตกตางจากรานขายยาทั่วไปที่อาจไมมีหรือมีเภสัชกรปฏิบัติการเพียงบางชวงเวลา  และ
การสงเสริมการขาย  รูปแบบรานที่สวยทันสมัย  สะอาดตา  การบริหารจัดการการบริการท่ีดีเปนส่ิง
ดึงดูดใจผูบริโภคอีกทางหน่ึง

ดังน้ัน  ปจจัยสูความความสํ าเร็จของการประกอบธรุกิจรานขายยาแผนปจจุบันตองให
ความสํ าคัญทั้งมุมมองดานผูบริโภคและดานผูประกอบการ ตลอดจนการศึกษาทัศนคติของผูบริโภค
ในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  วามีปจจัยเกี่ยวของอยางไร  มีความส ําคัญมากนอย
เพียงไร  เพื่อนํ ามาประกอบการพิจารณาการก ําหนดกลยุทธและนโยบายการบริหารของผูประกอบ
การในการสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค  และการรักษาความสัมพันธระยะยาว  เหลาน้ีจะ
สะทอนกลับถึงการชวยประหยัดงบประมาณดานสาธารณสุขของประเทศตอไป

2.! ความสํ าคัญของปญหา

ปจจุบันการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันมีสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม
สูงขึ้นเรื่อยๆ การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี  การแขงขันของตลาดสินคาบริโภคที่คาบเกี่ยวราน
ขายยามากขึ้นประกอบกับความแตกตางกันของคุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค  ทั้งในแงเชิง
สังคมและเศรษฐกิจ  ความแตกตางของรูปแบบการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ไมวาจะ
เปนดานทํ าเลที่ตั้ง  ลักษณะราน  การตกแตง  การใหบริการ  ความหลากหลายของผลิตภัณฑอื่น
นอกเหนือจากยา  เหลานี้จะมีผลท ําใหพฤติกรรมและทศันคติการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบันของผูบริโภคมีความแตกตางกันออกไป  ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาทัศนคติในการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคเพื่อใหเขาใจและเขาถึงการสนองตอบความตองการ    
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ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งจะเปนสิ่งส ําคัญที่ชวยใหผูประกอบการธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
เขาใจแนวทางในการด ําเนินธุรกิจนี้ใหประสบความส ําเร็จ ภาครัฐสามารถกํ าหนดยุทธศาสตร

ดานนโยบายสาธารณสุขไดเหมาะสมในอนาคต        ตลอดจนใชเปนขอมูลประกอบการวิจัยดานสา
ธารณสุขอ่ืนตอไปไดในอนาคต

3.  วัตถุประสงคของการศึกษา

3.1! เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่แตกตางกันตอทัศนคติการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
          3.2   เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด และ ทัศนคติตอการเลือกใชบริการ
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
          3.3   เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
สถานบริการสาธารณสุข
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4.  กรอบแนวคิดของการศึกษา

ตวัแปรอิสระ                                                                                    ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1.1   ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามตามกรอบแนวคิดของการศึกษา

ปจจัยภายใน

ทัศนคติของผูบริโภคตอการเลือกใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบัน

- คณุลักษณะสวนบุคคล
   (เพศ  อายุ  อาชีพ  การศกึษา  รายได)

ปจจัยภายนอก

ปจจัยดานการตลาด
        (สวนประสมทางการตลาด 4 ดาน)

!! ผลิตภัณฑ
- คุณภาพ
- ตราสินคา
- ความนาเช่ือถือ
- สนิคาประเภทอื่น

!! ราคา
- นโยบายการกํ าหนดราคา
- การมีปายแสดงราคา
- สวนลดของแถม

!! การจัดจ ําหนาย
- ทํ าเลที่ตั้ง
- การตกแตง
- ความสะดวกในการเขาถึง

!! การสงเสริมทางการตลาด
- การใหบริการ
- การมีเภสัชกรอยูปฎิบัติการ
- การใหความรู  ค ําแนะน ํา
- การสมัครสมาชิก  ทํ าประวัติ
- การแตงกาย   บุคลิกภาพ
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 ตัวแปรอิสระ  ทางดานซายของกรอบ        ปจจัยภายในดานคุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค
และ  ปจจัยทางการตลาด ซึ่งเปนปจจัยภายนอก    ทั้ง  2 ปจจัยหลักนี้จะมีอิทธิพลตอความแตก

ตาง  หรือการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใน     การเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  
ซึ่งเปนตัวแปรตามอยูทางดานขวาของกรอบ

5.  ประเด็นปญหาการศึกษา

5.1! ความแตกตางดานคุณลักษณะสวนบุคคลมีความสัมพันธตอทัศนคติการเลือกใชบริการ
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคอยางไร
         5.2   กลยุทธดานการตลาดของรานขายยาแผนปจจุบัน  มีอิทธิพลตอทัศนคติการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคเพียงใด

5.2! ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข  ใหความส ําคัญกับเร่ืองใด   มากนอยเพียงใด

6.  ขอบเขตการศึกษา

การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษาถึงทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผู
บริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4  ภายใตขอบเขตดังน้ี

6.1!   ขอบเขตดานประชากร
        ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4  ซึ่งมี  1000   ครัว

เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของหมูบาน ฯ   
ส ํารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

6.2!    ขอบเขตดานเน้ือหา
                  จะศึกษาถึงปจจัยภายในในสวนของคุณลักษณะสวนบุคคลและปจจัยภายนอกในสวน
ของปจจัยดานการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน     ที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ
การเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคโดยใชแนวคิดของ    โมเดลพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภค
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             6.3   ขอบเขตดานเวลา
           ชวงระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล  คือ  เดือน  สิงหาคม  2546

6.4! ขอบเขตดานตัวแปร
     ตัวแปรของการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ มี  2 ประเภท  คือ  ตัวแปรอิสระ

และตัวแปรตาม  ดังน้ี
                   6.4.1   ตัวแปรอิสระ     มี   2  ประเภท  คือ  ปจจัยภายนอก  และปจจัยภายใน  ซึ่งจํ าแนก
ไดดังน้ี
                               1)  ปจจัยภายนอก   ขอบเขตของตัวแปรจะพิจารณาเฉพาะสวนท่ีเปนปจจัยดาน
การตลาดที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดเปนหลัก    ไดแก

( 1 ) ผลิตภัณฑและบริการ   จํ าแนกเปน
-! มีสินคาใหเลือกมากมาย
-! สินคามีคุณภาพดี
-! มีภาชนะบรรจุเหมาะสม
-! สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ
-! การจัดทางเดินภายในรานสะดวก
-! มีการจัดเรียงสินคาที่ดี
-! ภายในรานสะอาด  แสงสวางเพียงพอ
-! การบริการท่ีรวดเร็ว
-! การสื่อสาร  ซักถามและใหคํ าแนะนํ า
-! การติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง
-! ความเขาใจบทบาทของเภสัชกร
-! การมีบริการเสริมอ่ืนๆ

( 2 ) ดานราคา  จํ าแนกเปน
-! ราคาสินคาเหมาะสม
-! มีการติดปายแสดงราคา
-! มีการลดราคา , ใหของแถม
-! ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น

( 3 ) ดานการจัดจํ าหนาย  จํ าแนกเปน
-! ท ําเลที่ตั้ง ผูบริโภคเขาถึงไดงาย
-! มีท่ีจอดรถ  การสัญจรสะดวก
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-! การตกแตงรานสะอาด  ทันสมัย  สะดุดตา
                                       -     มีการติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ

   ( 4 )  ดานการสงเสริมทางการตลาด จํ าแนกเปน
-!  มีการต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา
-!  มีการประชาสัมพันธรานใหเปนที่รูจักดี
-!  มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอรหรือส่ิงอ่ืนๆ
-!  มีการท ําบันทึกประวัติ
-!  การรับสมัครสมาชิก  ใหสิทธิพิเศษ

           2) ปจจัยภายใน  ขอบเขตของตัวแปรจะพิจารณาเฉพาะสวนของคุณลักษณะ
สวนบุคคล   ไดแก

         ( 1 ) เพศ   จํ าแนกเปน
-! เพศชาย
-! เพศหญิง

  ( 2 )  อายุ   จํ าแนกเปน
-! ต่ํ ากวา  20 ป
-! 21 – 30  ป
-! 31 – 40  ป
-! 41 – 50  ป
-! 51  ปขึ้นไป

         ( 3 )  อาชีพ  จํ าแนกเปน
-! รับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ
-! ประกอบธุรกิจสวนตัว
-! ลูกจางบริษัทเอกชน
-! นักเรียน  นักศึกษา
-! อาชีพอ่ืนๆ

         ( 4 ) ระดับการศึกษา  จํ าแนกเปน
-! ประถมศึกษา  ( ป.1 – ป.6 )

                                                -     มัธยมศึกษาตอนตน (ม.1-3 หรือเทียบเทา)
            -     มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.4-6 หรือเทียบเทา)

-! อนุปริญญา  หรือ  เทียบเทา
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       -     ปริญญาตรี  หรือ  เทียบเทา
                                    -      สูงกวาปริญญาตรีข้ึนไป

          ( 5 ) รายไดตอเดือน  จํ าแนกเปน
-! ไมมีรายไดประจํ า
-! ต่ํ ากวา 7,000 บาท
-! 7,001- 15,000 บาท   
-! 15,001- 23,000 บาท
-! 23,001- 31,000 บาท
-! มากกวา 31,001 บาท ขึ้นไป

  6.4.2  ตัวแปรตาม  ไดแก  ทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน

7. คํ านิยามศัพทเฉพาะ

     7.1  รานขายยาแผนปจจุบัน  หมายถึง  สถานที่ขายยาที่ไดรับอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
      7.2  ยาแผนปจจุบัน   หมายถึง    ยาที่มุงหมายส ําหรับใชในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม  การ
ประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  หรือ  การบ ําบัดโรคสัตว
      7.3  การประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  หมายถึง  การประกอบโรคศิลปะโดยอาศัยความรูอัน
ไดศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร  ตางจากการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ  ซึ่งหมายถึงการ
ประกอบโรคศิลปะโดยอาศัยจากต ําราหรือการเรียนสืบตอกันมา  อันมิใชการศึกษาตามหลักวิทยา
ศาสตร
      7.4  การเปดโควตารานขายยาแบบเสรี  หมายถึง  การยกเลิกการก ําหนดโควตารานขายยาแบบ
เดิมที่มีรานขายยาไมเกินจ ํานวนท่ีจํ ากัดไวในแตละเขต  หรืออํ าเภอตามกฎหมายก ําหนดใหสามารถ
ขอใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันไดโดยเสรีโดยไมจํ ากัดจํ านวนรานขายยาอีกตอไป
      7.5  ยาบรรจุเสร็จ  หมายถึง  ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณท่ีผลิตข้ึนเสร็จในรูปตางๆ ซึ่ง
บรรจุในภาชนะหีบหอที่ปดหรือผนึกไว  และมีฉลากครบถวน  ตามพระราชบัญญัติยา
      7.6 รานขายยาชุมชน  หมายถึง  สถานที่ประกอบธุรกิจขายยาคาปลีกที่ตั้งอยูในบริเวณชุมชนใน
รูปแบบเจาของคนเดียวหรือนิติบุคคล  โดยมีเภสัชกรหรือผูที่ไมใชเภสัชกรเปนผูใหบริการ

7.7! การใหบริการ  หมายถึง  การใหบริการการขายยาและสินคาอื่นในรานขายยา  โดยเภสัชกร
หรือผูทีไมใชเภสัชกร  และการใหบริการเสริมจากรานขายยา
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7.8   การใหบริการโดยเภสชักร  หมายถึง  การใหบริการการขายยาที่ผูใหบริการเปนเภสัชกร  ซึ่งเปน
ผูที่มีความรู  ความช ํานาญเร่ืองยา  พรอมที่จะจายใหแกผูบริโภคที่มาใชบริการ  ดวยยาที่มีประ

สิทธิภาพ  ปลอดภัยสมเหตุสมผล  รวมทั้งการใหค ําแนะนํ าการใชยา  การดูแลรักษาตัวเอง  เปนตน  
ในชวงเวลาปฏิบัติการ  นอกจากนี้หนาที่ของเภสัชผูมีหนาที่ปฏิบัติการในรานขายยาแผนปจจุบันใน
ชวงเวลาปฏิบัติการตามท่ีแจงในการขออนุญาต  ประกอบการขายยาแผนปจจุบัน  มีหนาที่ปฏิบัติ
ตาม พรบ.ยา 2522 ไดแก  ควบคุมการแยกเก็บยา  เกี่ยวกับฉลาก  การขายยา  การปรุงยา  การสงมอบ
ยา  ท ําบัญชียา  การจัดใหมีฉลากที่ภาชนะ  และหีบหอบรรจุยา  ตามที่ก ําหนดในพระราชบัญญัติน้ี
         7.9   การใหบริการเสริม  หมายถึง  บริการอ่ืนๆ  ที่รานขายยามีไวเพื่อบริการแกผูบริโภคที่มา
ใชบริการ  ใหไดรับความสะดวก  ความประทับใจมากขึ้น
          7.10 ผูบริโภค  ในงานวิจัยนี ้ หมายถึง  ผูใชผลิตภัณฑหรือบริการข้ันสุดทาย ที่อยูอาศัยในครัว
เรือน และเปนตัวแทนครัวเรือนท่ีดีในการตอบแบบสอบถามท่ีนาเช่ือถือได

8.ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ

ผลการวิจัยตามที่ไดกํ าหนดวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดที่พิจารณาองคประกอบที่
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  โดยขอบเขตการพิจารณาเนนประเด็นที่เกี่ยวของกับคุณ
ลักษณะสวนบุคคลและสวนประสมทางการตลาดเปนหลัก  เพื่อใหงายตอความเขาใจและการปรับ
เปลี่ยนองคกรธุรกิจใหเหมาะสมตามได  ประกอบกับการทราบถึงปจจัยอื่นๆ เพิ่มเติม  สามารถนํ า
ไปใชใหเกิดประโยชนตอผูท่ีเก่ียวของไดดังน้ี

1.! เปนขอมูลประกอบการตัดสินใจสํ าหรับผูท่ีตองการเร่ิมตนประกอบธุรกิจรานขายยา
แผนปจจุบัน

2.  ใชเปนแนวทางในการก ําหนดกลยุทธและนโยบายดานการตลาด   ใหเหมาะสมตาม
เศรษฐานะของผูประกอบการและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคมาใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบันไดมากที่สุด

3.   ชวยเพิ่มพูนความรูในเรื่องสวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดานอื่นที่มีอิทธิพลตอ
การพัฒนากลยุทธในการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ใหสามารถตอสูทามกลางภาวะที่มี
การแขงขันสูง  มีคูแขงขันเขามามากขึ้น  ทั้งในระดับใกลเคียงกันและระดับที่เหนือกวาโดยเฉพาะ
ดานเงินทุน  และประสบการณ
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4.   เปนขอมูลสนับสนุนส ําหรับหนวยงานที่เกี่ยวของกับการพัฒนาระบบสาธารณสุขของ
ประเทศ  การพัฒนามาตรฐานรานขายยาแผนปจจุบัน  และมาตรฐานวิชาชีพเภสชักรรมใน

อนาคต  ในฐานะที่รานขายยาแผนปจจุบันเปนหนึ่งในสถานบริการสาธารสุข



บทที ่ 2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาคร้ังน้ีไดทบทวนวรรณกรรมตามเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  ทั้ง
วรรณกรรมประเภทปฐมภูม ิ  ไดแก  บทความและวารสารทางวิชาการ  จดหมายขาว  บทคัดยอจาก
รายงานการวิจัย  และวิทยานิพนธที่เกี่ยวของ  และวรรณกรรมประเภททุติยภูมิ  ไดแก  หนังสือ  
เอกสารประกอบการเรียนการสอน  รวมกับการทบทวนโดยใชขอมูลจากการสังเกตรวมในรานขาย
ยาแผนปจจุบันที่ไดมีโอกาสเขาไปสังเกตการดวยตนเอง  ทั้งน้ีไดนํ าเสนอรายละเอียดจากการทบ
ทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของโดยมีความสอดคลองกับหัวเร่ืองที่วิจัย  วัตถุประสงคของการวิจัย  
กรอบแนวคิดการวิจัย  ประโยชนที่จะน ํามาใช  เพื่อประมวลผล  วิเคราะหและสรุปผลรวมทั้งการให
ขอเสนอแนะและนํ าเสนอผลการวิจัยที่ได  ซึ่งเปนขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ  และทันสมัย  ประกอบ
กับการนํ าแนวคิดหรือทฤษฎีที่มีมานานแลว  แตยังไมลาสมัย  และที่เกิดขึ้นใหมมาประยุกตให
เหมาะสมกับการวิจัยและประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

รายละเอียดการนํ าเสนอประกอบดวย  3 ตอนดังน้ี
ตอนท่ี  1       แนวคิดและกฎขอบังคับ  การประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
ตอนท่ี   2       แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
ตอนท่ี   3       งานวิจัยที่เกี่ยวของ

ตอนท่ี  1   แนวคิดและกฎขอบังคับการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
      การประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันตั้งแตในอดีตจนถึงปจจุบัน  รูปแบบคาปลีก

ยังเปนที่นิยมและมีการแพรกระจายครอบคลุมพื้นที่เกือบทั้งหมดจนถึงแหลงชุมชน  ถึงแมจะเกิดรูป
แบบใหมที่ตางออกไป  อยางเชน  รานขายยาแบบลูกโซ  แบบสาขา  รายขายยาในหางสรรพสินคาที่
ทันสมัย  แตอยางไรก็ตาม  การเจ็บปวยของผูบริโภคจํ าเปนตองไดรับการรักษาอยางรวดเร็ว  ดังน้ัน
รานขายยาแผนปจจุบันคาปลีกในแหลงชุมชน  จึงเปนรูปแบบที่ผูวิจัยใหความสํ าคัญในการวิจัยคร้ัง
น้ี รานขายยาแผนปจจุบันจัดเปนธุรกิจหนึ่งที่ตองการผลก ําไร  ในขณะเดียวกันก็พบอุปสรรคนานับ
ประการทั้งจากภายในและภายนอก  อาทิเชน  การขาดเงินทุน  ขาดแหลงสินเชื่อ  ขาดบุคลากรที่มี
ความรู  ความสามารถ  ความช ํานาญมาบริหาร  จํ านวนคูแขงที่มีมากขึ้น  การเปดโควตารานขายยา
เสรี  ปญหาเศรษฐกิจ  นโยบายของภาครัฐ  เปนตนท ําใหการประกอบธุรกิจไมไดรับก ําไรตามที่คาด
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หวังไว  แตหากมองกลับกันสิ่งเหลานี้จะเปนแรงกระตุนใหเกิดการปรับปรุงการประกอบธุรกิจ  นํ า
เสนอรูปแบบใหมๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการใหผูบริโภคพึงพอใจสูงสุด  เน่ืองจากผู
บริโภคคือปจจัยหรือกลไกส ําคัญที่สุดกลไกหนึ่งที่จะท ําใหธุรกจิสามารถเจริญเติบโตและอยูรอดได    

ปจจัยการจัดการทางธุรกิจ  ( Management  of  Business  Resources)
การประกอบธุรกิจทุกประเภทตองพึ่งปจจัยที่ส ําคัญ  4  ประการ  ( 4 M’S )  คือ
1.! Men  หรือ  Manpower  การจัดหา  คัดเลือกบุคลากรที่มีความรูความสามารถในการ

ประกอบธุรกิจส ําหรับธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  บุคคลที่นับวามีความส ําคัญ  คือ  ผูที่มีหนาที่
จายยา  อาจจะเปนเภสัชกรหรือผูที่ไมใชเภสัชกร

2.! Money  ปจจัยเงินทุน  แหลงสินเชื่อ  เปนปจจัยที่ท ําใหธุรกิจดํ าเนินไปโดยราบร่ืน
3.! Materials   ในธุรกจิรานขายยาแผนปจจุบัน  จะหมายถึง  สินคาประเภทยา

เวชภัณฑ    และสนิคาบริโภคอุปโภคอ่ืนๆ
4.! Management  การบริหารจัดการท่ีดี  จะนํ าไปสูความส ําเร็จของธุรกจิได

ลักษณะธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันในประเทศไทย
    รานขายยาแผนปจจุบันเปนสวนหน่ึงของธุรกิจการคา  ที่มีลักษณะพิเศษแตกตางจาก

ธุรกิจสินคาประเภทอ่ืน เปนธุรกิจที่มีกฎหมายควบคุมเขมงวด  เนื่องจากยาเปนสิ่งสํ าคัญที่มีทั้ง
ประโยชนและโทษอยางมากขึ้นอยูกับการใช  การบริโภคยาท่ีถกูโรคถูกขนาดจะท ําใหหายปวยจาก
โรคอยางปลอดภัย  ในขณะที่การบริโภคยาไมถูกตอง  ไมตรงกับโรค  ยาที่เสื่อมคุณภาพ  อาจเกิด
อันตรายตอสุขภาพและชีวิตได  ต้ังแตโรงงานผูผลิตยา  บริษัทนํ าสั่งยาเขา  และรานขายยา  มีขอ
ปฏิบัติภายใตการควบคุมโดยพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510  ยาท่ีผลิตข้ึนภายในประเทศหรือนํ าเขา
จากตางประเทศ  จะตองผานการข้ึนทะเบียนตํ ารับจาก  อย.  จึงจะนํ าออกจํ าหนายได  ไมวาจะเปน
รานขายยาแผนปจจุบันหรือแผนโบราณ  โดยมีเภสัชกรเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการในชวงเวลาที่
กํ าหนด

     ธุรกิจสินคายาของประเทศ  มีลักษณะกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  ยาท่ีจํ าหนายในทองตลาดมา
จากผูผลิตเองภายในประเทศ  และผูนํ าสั่งยาเขาจากตางประเทศ  โดยที่มีตัวยาสํ าคัญและสวน
ประกอบอื่นคลายคลึงกัน  แตตางกันที่รูปรางสีสัน  หีบหอบรรจุ  และชื่อการคา  ผูผลิตและผู
จํ าหนายจํ าเปนตองแขงขันกันเพ่ือขายสินคา  ไมวาจะเปนการแขงขันทางดานราคาและที่ไมใชราคา  
เชน  การโฆษณา  การแขงขันดานคุณภาพ  การวิจัยและพัฒนาใหไดยาที่มีรูปแบบที่สะดวกใช รส
ชาดไมขม  การมุงเนนโฆษณาใหประชาชนรูจักทั่วถึงไดมากกวาหรือจูงใจดวยราคาที่ตํ ่ากวา  แมมี
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คุณภาพใกลเคียงกัน  ก็สามารถครองสวนแบงตลาดไดมากกวา  ตัวอยางเชน  ยาแกปวดลดไข  มีผู
ผลิตออกมาจํ าหนายจํ านวนมากแตผูบริโภคจะรูจักและเรียกหาเพียงไมกี่ชื่อการคาเทานั้น  อยางไรก็
ตามหากมีการขึ้นราคาสูงเกินไป  อาจทํ าใหผูบริโภคหันไปใชยาชื่อการคาอื่นแทน  ทั้งนี้การแขงขัน
ดานโฆษณายาจะท ําไดอยางจ ํากัด  ตามขอกํ าหนดการโฆษณาในพระราชบัญญัติยา

               กฎหมายที่เกี่ยวกับธุรกิจรานขายยา
              ประเภทของใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน

ขย 1. หมายถึง     ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
ขย 2.  หมายถึง    ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่มิใชยาอันตรายหรือยา

ควบคุมพิเศษ
ขย 3   หมายถึง     ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จส ําหรับสัตว
ตามมาตรา  6  ของพระราชบัญญัติยา  พ.ศ. 2522  ผูอนุญาตจะออกใบอนุญาตใหผลิต  ขาย

หรือนํ าหรือส่ังเขามาในราชอาณาจักรซ่ึงยาแผนปจจุบันได  เมื่อปรากฏวาผูขออนุญาต
1.! เปนเจาของกิจการและเปนผูที่มีทรัพยสินหรือฐานะพอที่จะตั้งและด ําเนินกิจการได
2.! มีอายุไมตํ ่ากวา  20 ปบริบูรณ
3.! มีถิ่นที่อยูในประเทศไทย
4.! ไมเคยไดรับโทษจํ าคุกโดยค ําพิพากษาถึงที่สุด  หรือคํ าสั่งที่ชอบดวยกฎหมายใหจํ าคุก

โดยความผิดที่กฎหมายบัญญัติ  ใหถือเอาการกระทํ าโดยทุจริตเปนองคประกอบหรือในความผิด
ตามกฎหมายวาดวยยาเสพติดใหโทษ  กฎหมายที่วาดวยวัตถุที่ออกฤทธิ์ตอจิตและประสาท  
กฎหมายวาดวยการขายยาหรือพระราชบัญญัติน้ี  เวนแตพนโทษมาแลวไมนอยกวา  2 ปกอนวันขอ
รับใบอนุญาต

5.! ไมเปนบุคคลวิกลจริต  หรือไรความสามารถ  หรือคนเสมือนไรความสามารถ
6.! ไมเปนโรคตามท่ีรัฐมนตรีประกาศกํ าหนดในราชกิจจานุเบกษา
7.! มีสถานที่ผลิตยา  สถานที่ขายยา  สถานท่ีนํ าหรือสั่งยาเขามาในราชอาณาจักร  หรือ

สถานที่เก็บยาและอุปกรณที่ใชในการผลิตยา  การขายยาหรือการเก็บยาและการควบคุมหรือรักษา
คุณภาพยาซึ่งมีลักษณะและจ ํานวนตามที่กฎกระทรวงก ําหนด

8.! ใชชื่อในการประกอบพาณิชยกิจ  ไมซํ้ าหรือคลายคลึงกับชื่อที่ใชในการประกอบ
พาณิชยกิจของผูรับอนุญาต  ซึ่งอยูในระหวางถูกสั่งพักใชใบอนุญาต  หรือถูกเพิกถอนยังไมครบ
หนึ่งป

9.! มีผูปฏิบัติการ  คือ  เภสัชกรชั้นหนึ่งในกรณีขายยาแผนปจจุบัน
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ผูมหีนาท่ีปฏิบัติการตามมาตรา (9)  ตองอยูประจํ าตลอดเวลาท่ีเปดทํ าการตามมาตรา  21  
และหามมิใหเภสัชกรปฏิบัติหนาที่ในสถานที่ขายยา  โดยตนมิไดมีชื่อเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการใน
สถานที่นั้น

ผูใดประสงคจะขออนุญาตขายยาแผนปจจุบัน  ใหยื่นค ําขอตามแบบ  ขย.1  พรอมดวยหลัก
ฐานครบถวนตามที่ระบุไว  ดังน้ี

1.! รูปถายขนาด  3 × 4  เซนติเมตร  จํ านวน  3 รูป
2.! เอกสารแสดงความเปนเจาของกิจการและหลักทรัพย
3.! สํ าเนาทะเบียนบานของผูยื่นค ําขอและของเภสัชกร
4.! ใบรับรองของผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบันช้ันหน่ึงในสาขาเวชกรรม
5.! สัญญาระหวางผูขออนุญาตและผูมีหนาที่ปฏิบัติการ
6.! ใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะของเภสัชกรชั้นหนึ่ง  ซึ่งเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการ
7.! แผนผังท่ีต้ัง  และแผนผังภายในราน
8.! คาธรรมเนียมการขออนุญาต

ผูรับอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน  จะตองปฏิบัติตามพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2522  มาตรา  26  
ดังน้ี
               1.  จัดใหมีปาย  ณ ที่เปดเผยหนาสถานที่ขายยา
               2.  จัดใหมีการแยกเก็บยาส ําหรับสัตวเปนสัดสวนจากยาอื่น
               3.  จัดใหมีการแยกเก็บยาเปนสวนสัด  ดังน้ี

3.1   ยาอันตราย
3.2   ยาควบคุมพิเศษ
3.3   ยาอ่ืนๆ

  4. จัดใหมีที่สวนสัดส ําหรับปรุงยาตามใบสั่งยาของผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมผูประกอบ
โรคศิลปะแผนปจจุบัน  และส ําหรับเก็บยาที่จะใชในการนั้นดวย
                5.  จัดใหมีฉลากที่ภาชนะและหีบหอยาตามที่กํ าหนดไวอยางครบถวน
                6.  จัดท ําบัญชีที่ซื้อและขายยาตามที่กํ าหนดในกฎกระทรวง
                7.  การอื่นตามที่ก ําหนดไวในกฎกระทรวง

หนาที่ของเภสัชกรผูมีหนาที่ปฏิบัติการในรานขายยาแผนปจจุบันตลอดเวลาที่เปดทํ าการ
ตามมาตรา  22  พระราชบัญญัติยา 2522  ใหมีหนาที่ปฏิบัติดังนี้

1.! ควบคุมการแยกเก็บยา
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2.! ควบคุมการปฏิบัติเกี่ยวกับฉลาก
3.! ควบคุมการขายยาใหเปนไปตามพระราชบัญญัตินี้
4.! ปรุงยาในที่ที่ผูรับอนุญาตขายยาไดจัดไว
5.! จัดใหมีฉลากที่ภาชนะ  และหีบหอบรรจุยาที่ปรุงตามใบสั่งยาของผูประกอบวิชาชีพ

เวชกรรมผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  ตามหลักเกณฑ  วิธีการและเงื่อนไขที่กํ าหนดในกฎ
กระทรวง

6.! ควบคุมการสงมอบยาอันตราย  ยาควบคุมพิเศษ  หรือยาตามใบสั่งยาของผูประกอบ
วิชาชีพเวชกรรมผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน

7.! ควบคุมการท ําบัญชียา  ตามมาตรา  26
8.! การอ่ืนตามท่ีกํ าหนดในกฎกระทรวง

           ขอกํ าหนดการโฆษณาตามพระราชบัญญัติยา
       1. ไมเปนการโออวดสรรพคุณยา  หรือวัตถุอันเปนสวนประกอบของยาวาสามารถบํ าบัด  

บรรเทา  รักษาหรือปองกนัโรค  หรือความเจ็บปวยไดอยางศักดิ์สิทธิ์หรือหายขาดหรือใชถอยค ําอ่ืน
ที่มีความหมายในท ํานองเดียวกัน
!        2.  ไมแสดงสรรพคุณยาอันเปนเท็จและเกินความจริง
              3.  ไมทํ าใหเขาใจวามีวัตถุใดเปนตัวยาหรือสวนประกอบของยา  ซึ่งความจริงไมม ี  หรือมี
แตไมเทาที่เขาใจ

4.  ไมท ําใหเขาใจวาเปนยาท ําใหแทงลูกหรือยาขับฤดูอยางแรง
!        5. ไมท ําใหเขาใจวาเปนยาบ ํารุงกามหรือยาคุมก ําเนิด
!        6 .ไมมกีารรับรองยกยองสรรพคุณยาโดยบุคคลอ่ืน
              7. หามมิใหโฆษณาขายยาโดยไมสุภาพ  หรือการรองรํ าท ําเพลง  หรือแสดงความทุกข
ทรมานของผูปวย
              8.  หามมิใหขายยาโดยวิธแีถมพกหรือออกฉลากจับรางวัล

ลักษณะการบริโภคยาของผูบริโภค
ผลิตภัณฑยานับเปนสินคาที่มีความจํ าเปนสูง  มีความยืดหยุนของอุปสงคคอนขางต่ํ า  

ปริมาณการบริโภคเปลี่ยนแปลงไปไมมากตามการเปลี่ยนแปลงราคา  แตปริมาณการบริโภครวม
ของประเทศมีแนวโนมมากขึ้นเร่ือยๆ  เน่ืองจากผลของการโฆษณา  ความเจริญกาวหนาทาง
เศรษฐกิจและวิชาการ  ความรูจากการศึกษา  เหลานี้ลวนมีสวนสนับสนุนใหบริโภคยาเพิ่มขึ้นดวย    
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ดานการกระจายของรานขายยาในประเทศไทย  พบวากรุงเทพมหานครมีจํ านวนประชากรประมาณ
รอยละ  10  ของประชากรทั่วประเทศ  แตมีจํ านวนรานขายยาใหบริการเกินรอยละ  50  ของประชา
กรทั่วประเทศ  จํ านวนรานขายยาในแตละจังหวัดที่แตกตางกัน  แสดงใหเห็นถึงความไมเสมอภาค
ของการบริโภคยาของประชากรทั่วประเทศ  เน่ืองจากการกระจุกตัวของรานขายยาอยู ใน
กรุงเทพมหานคร  และจังหวัดใหญๆ  หรือจังหวัดท่ีมีความเจริญทางเศรษฐกิจเทาน้ัน       ( พีระวุฒิ  
เจริญศุภพงศ  2539  :  5-6 )

ตอนท่ี  2   แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
             2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับลักษณะทางประชากร

 ปรมะ   สตะเวทิน  ( 2538   :  110-118 )  ลักษณะทางประชากร  สถานภาพทาง
เศรษฐกิจและสังคมเปนขอมูลปฐมภูมิที่นักการตลาดขององคกรธุรกิจใหความสํ าคัญเปนอยางมาก  
ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  จํ านวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได  
เปนตน  ซึ่งเปนปจจัยพื้นฐานหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการ  ผู
วิจัยจึงศึกษาผลกระทบของปจจัยทางประชากรหรือลักษณะสวนบุคคลเหลาน้ีตอทัศนคติในการ
เลือกใชบริการรานขายยาของผูบริโภค

♦ ! เพศ  จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายชิ้น  แสดงใหเห็นวา  เพศชายและเพศหญิง
มีความแตกตางกันมากในเรื่องของความคิด  คานิยม  และทัศนคติ  เนื่องจากสังคมและวัฒนธรรม
กํ าหนดบทบาท  และกจิกรรมของคนสองเพศไวตางกัน  ผูหญิงมักเปนคนท่ีมีจิตใจออนไหว  เจา
อารมณ  โอนออนผอนตาม  เปนแมบานแมเรือน  ในขณะที่ผูชายจะใชเหตุผลมากกวา  จดจํ าขาว
สารไดมากกวา  เพศจึงเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ

♦ ! อายุ  เปนปจจัยหนึ่งที่ท ําใหคนมีความแตกตาง  หรือเหมือนกันในเร่ืองของ
ความคิดและพฤติกรรม  โดยทั่วไปคนที่มีอายุนอยมักมีความคิดเสรีนิยมมากกวา  ยึดถืออุดมการณ 
และใจรอน คนที่มีอายุมากจะมีความคิดอนุรักษนิยม  ยึดถือการปฏิบัติ  มีความระมัดระวัง  แตมอง
โลกในแงราย  นอกจากนี้อายุยังเปนสิ่งที่ก ําหนด  ความแตกตางในเรื่องความยากงายในการชักจูงใจ  
จากการวิจัยทางจิตวิทยาพบวา  เมื่อมีอายุมากขึ้น  โอกาสจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง  
ประสบการณที่แตกตางกันตามอายุมีผลใหทัศนคติและความรูสึกนึกคิดตางกัน  คนที่วัยตางกันมักมี
ความตองการในสิ่งตางๆ แตกตางกัน  เชน  คนวัยกลางคน  คนสูงอายุ  มีความตองการเร่ืองความ
มั่นคง  ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน  การรักษาพยาบาล การมีบานเปนของตนเอง  จึงเห็นไดวา
อายุเปนปจจัยส ําคัญหนึ่งที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ
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♦ ! สถานภาพสมรส  คนโสดและคนที่แตงงานแลวจะมีความแตกตางในดาน
ความรูสึกนึกคิด ความตองการตางๆ  ในเร่ืองความเปนอิสระ  การมีภาระผูกพัน  ความรับผิดชอบ  
สงผลใหสถานสมรสเปนปจจัยหน่ึงที่เปนตัวแปรสํ าคัญในการกํ าหนดทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซื้อ

♦ ! จ ํานวนสมาชิกในครอบครัว  เปนภาระผูกพันที่ตองดูแลบริการและรับผิดชอบ
และเปนสวนส ําคัญตอการกํ าหนดความตองการบริโภคสินคาและบริการ

♦ !             ระดับการศึกษา  คนที่มีระดับการศึกษาตางกัน ยุคสมัยตางกัน  ระบบการศึกษา
ที่ตางกัน  สาขาวิชาตางกัน  ยอมมีความรูสึกนึกคิด  อุดมการณ  รสนิยม  คานิยม  ความตองการที่
แตกตางกันไป คนที่มีการศึกษา  หรือมีความรูดี  จะเปนผูท่ีรับสารท่ีดี  เนื่องจากมีความรูกวางขวาง
ในหลายเร่ือง  เขาใจศัพทมากมีความเขาใจการสื่อสารไดดี  และสวนใหญจะใชสื่อประเภทสิ่งพิมพ  
ในขณะที่คนที่มีการศึกษาตํ่ า  มักใชสื่อประเภทวิทยุโทรทัศน  และภาพยนตร  มีความละเอียดรอบ
คอบนอยกวา  ทํ าใหสามารถโนมนาวใจไดงาย  อยางไรก็ตามการวิเคราะหความรูของผูบริโภคไม
ควรยึดถือเฉพาะพื้นฐานทางการศึกษาที่ไดจากสถาบันการศึกษาเทานั้น  เพราะการแสวงหาความรู
ความสามารถ สามารถเรียนรูไดดวยตนเองตลอดชีวิตจากแหลงอ่ืนๆนอกเหนือจากสถาบันการ
ศึกษา  เชน  สื่อมวลชน  วารสาร  ตํ าราหนังสือ  เปนตน

♦ !              อาชีพ  คนที่มีอาชีพตางกันจะมีแนวคิด  อุดมการณ  คานิยมตอส่ือตางๆ แตก
ตางกันคนที่มีอาชีพรับราชการจะค ํานึงถึงเรื่องยศถาบรรดาศักดิ ์ สวัสดิการ  ศักด์ิศรี  ในขณะที่คนที่
มีอาชีพท ํางานธุรกิจเอกชนอาจคํ านึงถึงรายได   และศักด์ิศรีของตนดวยเงินทองท่ีสามารถหามาเพ่ือ
ซื้อหรือจับจายใชสอยสินคา

♦ !             รายได  เปนเครื่องก ําหนดความรูสึกนึกคิด  และความตองการของคนเกี่ยวกับ
สิ่งตางๆ และพฤติกรรมตางๆ ของคน  ซึ่งเกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  เนื่องจากรายได
เปนปจจัยสํ าคัญที่สงผลถึงการตอบสนองความตองการในลํ าดับขั้นตางๆ รวมทั้งเปนสิ่งที่นักการ
ตลาดจะตองการตระหนักถึงเสมอในการวางแผนการตลาดดานราคาและจุดเดนของผลิตภัณฑ  ซึ่ง
สัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

       จึงเห็นไดวาลักษณะทางประชากรที่กลาวมา  ลวนมีผลกระทบตอทัศนคติในการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
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             2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู
บริโภค

2.2.1!  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
                         ผูบริโภค ( Consumer ) หมายถึง  ผูที่มีความตองการซื้อ  มีอํ านาจซื้อ มีพฤติ

กรรมการซือ้และมพีฤติกรรมการใช
                         พฤติกรรม  หมายถึง  การกระทํ า  หรืออาการที่แสดงออกของบุคคลที่ตอบ

สนองตอสิ่งเราพฤติกรรมของบุคคลทางพฤติกรรมยอมมีสาเหต ุ  สาเหตุของพฤติกรรมหน่ึงๆ อาจ
เหมือนกันหรือแตกตางกันไดและพฤติกรรมหนึ่งๆ อาจจะมีสาเหตุมาจากหนึ่งหรือหลายสาเหต ุ  ( 
พารินธร  นิ่มเชียง  2542  :  23 )

                          พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมและกระบวนการตัดสนิใจของ
บุคคลที่จะประเมินผลและใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ  ( ยุทธนา  ธรรมเจริญ  2544  :  188 )

                          พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแสดงออกไมวาจะ
เปนการเสาะหา  ซื้อ ใช ประเมินหรือการบริโภคผลิตภัณฑ  บริการและแนวคิดตางๆ ซึ่งผูบริโภค
คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได  เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคใน
การใชทรัพยากรที่มีอยู  ท้ังเงิน  เวลา  และกํ าลังเพื่อบริโภคสินคาและบริการตางๆ  ( Schiffman 
และ Kanuk 1987  :  5)

กลาวโดยสรุป  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมและกระบวนการตัดสนิใจของ
บุคคลในการประเมิน  และใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ  โดยตอบสนองตอสิง่เราภายนอก
และภายใน  ตามทรัพยากรที่มีอยูซึ่งจะแสดงออกในลักษณะที่เหมือนหรือตางกันในแตละบุคคล  
ตามสาเหตุปจจัยท่ีตางกันหรือเหมือนกัน

   2.2.2  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  เปนการคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผู

บริโภคโดยการต้ังคํ าถาม  ( 6 Ws  และ  1 H )  เพื่อหาคํ าตอบ  7  คํ าตอบ ( 70s )  ของพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภควาเปนอยางไร  ดังตารางท่ี  2.1
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ตารางท่ี  2.1     แสดงคํ าถามเพื่อหาค ําตอบเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

คํ าถามเพ่ือหาคํ าตอบ ( 6 Ws  และ  1 H )                                    คํ าตอบที่ตองการ ( 70s )
1.   ใครเปนผูซื้อ  ( Who )                                                      1.   กลุมเปาหมาย  ( Occupants )
2.   ซ้ืออะไร       ( What )                                                       2.   ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  ( Objects )
3.   ซื้อท ําไม      ( Why )                                                        3.   วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา   ( Objectives )
4.   ซื้อที่ไหน     ( Where )                                                     4.   แหลงหรือชองทางที่ผูบริโภคซื้อ   ( Outlets )
5.   ซ้ือเม่ือไร     ( When )                                                      5.   โอกาสในการซ้ือ  ( Occasions )
6.   ซ้ือเพ่ือใครหรือใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ            6.   บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสิน
       (Whom )                                                                               ใจซื้อ   ( Organizations )
7.   ซ้ืออยางไร   ( How )                                                        7.   ขั้นตอนในการซื้อ   ( Operations )

จากคํ าถามและการหาค ําตอบท่ีตองการ  เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อ  จะ
ไดคํ าตอบที่ชวยใหผูประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันสามารถก ําหนดกลยุทธทางการตลาด  ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

2.2.3 . แนวคดิรูปแบบพฤตกิรรมการซือ้
                 จุดเร่ิมตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมของผูซ้ือ  คือ  รูปแบบการตอบรับตอส่ิงเราจาก

ภายนอกสภาวะแวดลอมทางการตลาด  เขาสูภาวะจิตใจ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  คุณลักษณะของ
ผูซื้อและกระบวนการในการตัดสินใจนํ าไปสูการตอบสนองของผูซื้อ  ดังน้ันผูประกอบธุรกิจราน
ขายยาแผนปจจุบันจํ าตองเขาใจสิ่งที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจของผูซื้อคืออะไร  ระหวางการไดรับสิ่ง
เราภายนอก  และการตัดสินใจซื้อ   ดังภาพที ่2.1
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ส่ิงกระตุนภายนอก
( Stimulus  = s )

ส่ิงกระตุนทางการตลาด
( Marketing stimulus )

สิ่งกระตุนอื่นๆ
( Other Stimulus )

1.! ผลติภัณฑ
2.! ราคา
3.! การจัดจ ําหนาย
4.! การสงเสริมการขาย

1.! เศรษฐกิจ
2.! เทคโนโลยี
3.! การเมือง
4.! วัฒนธรรม
5.! การแขงขัน

ปจจัยภายนอก        ปจจัยภายนอก ปจจัยเฉพาะบุคคล         ปจจัยภายใน

ภาพที่ 2 .1 โมเดลรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ
จากภาพ  “ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ”  เปรียบเสมือนกลองดํ าที่ผูประกอบธุรกิจราน

ขายยาแผนปจจุบันไมสามารถคาดคะเนได  ดังน้ันการเขาใจถึงสิ่งกระตุนจากภายนอกและอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ ของผูซื้อ  เพื่อเขาสูกระบวนการตัดสินใจและเกิดการตอบสนองของผูซื้อ  จะท ําให
สามารถก ําหนดกลยุทธและนโยบายการประกอบธุรกิจที่ประสบความส ําเร็จได  โดยจะอธิบายราย
ละเอียดพอสังเขป  ดังน้ี

Buyer’s black box
กลองคํ าหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ

(Buyer’s

การตอบสนองของผูซ้ือ
( Response  =  R )

1.! การเลือกผลิตภัณฑ
2.! การเลือกตราย่ีหอ
3.! การเลือกผูจํ าหนาย
4.! การเลือกเวลาในการซ้ือ
5.! การเลือกปริมาณ

ลักษณะของผูซื้อ
( Buyer’sCharacteristics)
     ปจจัยดานวัฒนธรรม
     ปจจัยดานสังคม
     ปจจัยดานบุคคล
     ปจจัยดานจิตวิทยา

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process)
     การรับรูปญหา
     การคนหาขอมูล
     การประเมนิทางเลือก
     การตัดสินใจซ้ือ
    พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม
1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน
1.2 วฒันธรรมขอย
1.3 ช้ันสังคม

2. ปจจัยทางสังคม
 2.1 กลุมอางอิง
2.2 ครอบครัว
2.3 บทบาทและสถานะ

3.  ปจจัยสวนบุคคล
3.1 อายุ
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว
3.3 อาชีพ
3.4 รายได
3.5 รูปแบบการดํ าเนินชีวิต

4.  ปจจัยดานจิตวิทยา
4.1 ความตองการ
4.2 การจูงใจ
4.3 บุคลิกภาพ
4.4 การรับรู
4.5 การเรียนรู
4.6 ความเชือ่ถือและทัศนคติ
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1.! สิ่งกระตุนภายนอก ( Stimulus )  ประกอบดวย
1.1   สิ่งกระตุนทางการตลาด  ( Marketing stimulus )  เปนสิ่งกระตุนที่ผูประกอบธุรกิจ

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  จะเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix )  
ซึ่งประกอบดวยสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  ( Product )  ส่ิงกระตุนดานราคา  ( Price )  สิ่งกระตุนดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Place)  และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion)
                     1.2  สิ่งกระตุนอื่นๆ  ( Others Stimulus )  เปนสิ่งกระตุนอันเกิดจากปจจัยภายนอก ซึ่ง
ไมสามารถควบคุมได ไดแก สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี  สิ่งกระตุนทาง
กฎหมายและการเมือง  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  และ  สิ่งกระตุนทางการแขงขัน
                2.   กลองด ํา  หรือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ( Buyer’s black box )  หมายถึง  สิ่งที่
สามารถไขปริศนาวาท ําไมผูบริโภคจึงมีพฤติกรรมเชนน้ัน  ประกอบดวย  2 สวน  คือ

2.1 คุณลักษณะของผูซื้อ  ( Buyer’s Characteristics )  ประกอบดวย
                              2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factors )   วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน
บุคคลในกลุมไวดวยกันเปนสิ่งที่ก ําหนดความตองการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล  คนที่อยูใน
วัฒนธรรมที่ตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  แบงออกเปน

-! วัฒนธรรมพ้ืนฐาน ( culture )เปนสิ่งที่ก ําหนดความตองการซ้ือของ
บุคคล

-! วัฒนธรรมกลุมยอย  ( Subculture )  มีขอปฏิบัติที่แตกตางจากกลุมอื่น  
ทํ าใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู  ความตองการ  แบบแผนการบริโภคท่ีแตกตางกนั

-! ชั้นทางสังคม  ( Social Class )  การจัดล ําดับบุคคลในสังคม  โดยใช
ลกัษณะที่คลายคลึงกัน  ไดแก  ฐานะ รายได  ชาติตระกลู  ตํ าแหนงหนาท่ี  บุคลิกลักษณะ
                             2.1.2 ปจจัยดานสังคม  ( Social Factors )  เกี่ยวของกับชีวิตประจ ําวันและมีอิทธิ
พลตอพฤติกรรมการซือ้ ทัศนคต ิ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล  ประกอบดวย

-! กลุมอางอิง  ( Reference Groups )  เปนกลุมบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของ
ดวย

-! ครอบครัว  ( Family )   บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด
ตอทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล

-! บทบาทและสถานะ  ( Roles and Status )  ตามที่บุคคลหนึ่งจะมีสวน
รวมในกลุมตางๆ
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                             2.1.3   ปจจัยสวนบุคคล  ( Personal Factors )  การตัดสินใจซื้อ  ไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดานตางๆ  ไดแก  ฐานะ  รายได  โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รสนิยม  
แบบการดํ ารงชีวิต  บุคลิกภาพ  และแนวคิดสวนบุคคล
                            2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยา  ( Psychological Factor )  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภค  
ประกอบดวย

-!ความตองการ  ( needs )  ประกอบดวย  2 สวนใหญๆ ตามโครงสราง  
คือ  ความตองการดานกายภาพ  ซึ่งตองไดรับการตอบสนองในเวลาอันควร  และความตองการดาน
จิตใจและอารมณที่จะเติมแตงชีวิตใหมีมาตราฐานการครองชีพสูงขึ้น  อธิบายระดับความตองการ
ของผูบริโภคโดยใชทฤษฎีการจัดลํ าดับความตองการของ  Maslow  ( Hierarchy Needs )  ดังภาพที่ 
2.2

ภาพที่  2.2   โมเดลแสดงล ําดับขั้นของความตองการตามทฤษฎ ี Maslow
จะเห็นไดวา  ผูประกอบการธุรกจิรานขายยาแผนปจจุบัน  ควรศึกษาการจัดล ําดับ

ความตองการของแตละกลุมเปาหมายที่ธุรกิจตองการ  เพื่อนํ าเสนอสินคาและบริการตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธภิาพ ทั้งนี้แรงจูงใจทั้งหมดในการซื้อสินคาอยูบนพื้น
ฐานของความตองการ  จะไมมีการซื้อ-ขายเกิดขึน้จนกวาผูบริโภคจะตระหนักรูถึงความตองการใน
สินคานั้นๆ  การใชบริการรานขายยา  จัดเปนความตองการข้ันท่ี 1  ความตองการทางรางกาย  ซึ่ง

ความสํ าเร็จสวนตัว
Self - actualization

ความตองการการยกยอง
Esteem needs

ความตองการดานสังคม
Social needs

ความปลอดภัยและความมั่นคง
Safety and security needs

ความตองการของรางกาย
Physiological    needs
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เปนพื้นฐานของมนุษยเพื่อใหมีชีวิตอยูรอด  ไดแก  อาหาร  น้ํ า  เครื่องนุมหม  ที่อยูอาศัยและยารักษา
โรคเมื่อไดรับการตอบสนองแลวความตองการจะเปลี่ยนไปในขั้นสูงถัดมา  คือ  ความตองการข้ันท่ี 
2  ความตองการปลอดภัยซึ่งเปนความตองการที่จะมีชีวิตอยูโดยปราศจากความกลัว  ความเจ็บปวด  
ความไมสะดวกสะบาย

-!การจูงใจ  ( Motivation )  เปนแรงผลักดันทางจิตใจ  อันเปนตัวกํ าหนด
พฤติกรรมของมนุษยในการกระทํ าสิ่งใด

-!บุคลิกภาพ  ( Personality )  เปนลักษณะของบุคคลที่แสดงออกมาเชิง
สัมพันธระหวางปฏิกิริยาโตตอบกับสิ่งแวดลอม

-!การรับรู  ( Perception )  เปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกจัดการและ
แปลความหมายของขอมูลขาวสารออกมาไดตางกันตามเงื่อนไขของแตละบุคคล

-!การเรียนรู  ( Learning )  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละ
บุคคลจากประสบการณ

-!ความเชื่อและทัศนคติ  ( Belief & Attitude )
     - ความเชื่อ   เปนรายละเอียดของความคิดซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

                  - ทัศนคติ  เปนความรูสึก  อารมณ  และวิวัฒนาการดานความชอบ  หรือไมชอบ  ของเรา
มาเน่ินนานแลว  นอกจากน้ีการแสดงออกจึงมีแนวโนมเอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได
                   2.2 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ  ( Buyer’s decision process )  หรือกระบวนการตัด
สินใจของผูซื้อ  ประกอบดวย  ข้ันตอนการรับรูปญหา  ขั้นตอนการคนหาขอมูล  ข้ันตอนการ
ประเมินทางเลือก  ขั้นตอนการตัดสินใจของซื้อ   และขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ  อธิบายโดยใช  
โมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ดังแสดงในภาพที ่ 2.3
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ปจจัยนํ าเขา
( Input )

    การตัดสินซ้ือของผูบริโภค                    ( Consumer  decision making )

กระบวนการ
( Process )

พฤติกรรมหลงัการซือ้ ( Postdecision  behavior )

  ผลลัพธ
( Output )

ภาพที่  2.3   โมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ความพยายามทางการตลาด
1.! ผลิตภัณฑ
2.! ราคา
3.! ชองทางการจัดจํ าหนาย
4.! การสงเสริมทางการตลาด

สิง่แวดลอมดานสังคมและวฒันธรรม
1.! ครอบครัว
2.! แหลงขอมูล  ไมเปนทางการ
3.! แหลงขอมูลอื่น ทีไ่มใชธุรกิจ
4.! ช้ันของสังคม
5.! วฒันธรรมและวฒันธรรมยอย

การรับรูความตองการ

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ

การประเมินทางเลือก

ปจจัยดานจิตวิทยา
1.! การจูงใจ
2.! การรับรู
3.! การเรียนรู
4.! บคุลิกภาพ
5.! ทัศนคติ

ประสบการณ

การซื้อ  ( Purchase )
1.! การทดลอง

2.! การซื้อซํ้ า

การประเมินผลหลังการซื้อ
(  Postpurchase  evaluation )
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จากภาพที ่2.3  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวย  3  สวน  คือ  ปจจัยนํ า
เขา   กระบวนการและผลลัพธ  อธิบายไดดังนี้

1.    ปจจัยนํ าเขา  ( Input )   เกิดจากปจจัยภายนอก  ที่เปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
สงผลตอคานิยม  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูบริโภคที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ประกอบดวย
สวนประสมทางการตลาดและสิ่งแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม

2.    กระบวนการ ( Process )  ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภค
ตัดสินใจโดยพิจารณาผลกระทบจากปจจัยดานจิตวิทยา การรูจักเลือกผลิตภัณฑ กิจกรรมการรวบ
รวมขอมูลและการประเมินทางเลือก  ประกอบดวย  3 ข้ันตอน  คือ

       2.1 การรับรูความตองการ ( Need  Recognition )  ที่เกิดจากการกระตุนของสิ่งเราภาย
ในรางกายของบุคคล  เชน  ความเจ็บปวย  เมื่อความตองการนี้เพิ่มขึ้นจนถึงระดับหนึ่ง  จะเกิดแรง
ขับจากประสบการณที่ผานมาวาจะตอบสนองตอความตองการน้ันอยางไร  ในอีกดานหน่ึงความ
ตองการนี้อาจเกิดจากสิ่งเราภายนอกไดดวยเชนกัน  เชน  การรับประทานยาบ ํารุง  ยาเสริมสุขภาพ
ตามกระแสนิยม  หรือ  ตามบุคคลอื่น  เปนตน
                       2.2 การคนหาขอมูลกอนการซ้ือ  (Prepurchase Search)  จากแหลงขอมูลตางๆ ไดแก

2.2.1 แหลงบุคคล  (Personal sources)  ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพื่อนบาน เปนตน
      2.2.2แหลงขอมูลทางการคา ( Commercial Sources )  ไดแก  สื่อโฆษณา

พนักงานขาย  ตัวแทนการคา  การบรรจุหีบหอ  การจัดแสดงสินคา  เปนตน
                              2.2.3 แหลงชุมชน  ( Public Sources )  ไดแก สื่อมวลชนตาง ๆ ส ํานักงานคณะ
กรรมการอาหารและยา  กระทรวงสาธารณสุข  เปนตน

2.2.4แหลงทดลอง  ( Experimental Sources )  ไดแก  หนวยงานที่สํ ารวจคุณภาพ
สินคาและบริการ  หนวยงานวิจัยภาวะการตลาดของผลิตภัณฑ  เปนตน
                        2. 3 การประเมินทางเลือก  ( Evaluation of  Alternatives )  โดยใชขอมูลจากขั้นตอน
ที ่ 2.2  ซึ่งมีหลักเกณฑที่ใชพิจารณา  ดังน้ี

-! ดูจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  เชน  คุณภาพของยา  ประสิทธิภาพ  การหมด
อายุ

-! ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรายี่หอ  เชน  ยาที่ผลิตและจํ าหนายโดยบริษัทท่ีไดรับ
การรับรองตามมาตราฐานของ  อย.

-! พิจารณาอรรถประโยชนท่ีจะไดรับ
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                     3. ผลลัพธ  จะเก่ียวของกับกิจกรรม  2 กิจกรรม  คือ
                          3.1 พฤติกรรมการซือ้ ( Purchase Behavior )  หรือขั้นตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคจะตัด
สินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมากที่สุด  ซึ่งมี  2 รูปแบบ  คือ  การซ้ือเพ่ือทดลอง  และการซื้อซํ ้า  เชน  
การเลือกซื้อยาจากรานขายยาที่มีคุณภาพ  หายจากอาการโรคดวยราคาไมแพง  เมื่อพอใจและเห็นวา
มีประโยชนก็จะมีการซื้อซํ ้าอีก
                            3.2 การประเมินผลหลังการซือ้  จากความรูสึกพอใจหรือไมพอใจหลังมีการซื้อ
ผลิตภัณฑซึ่งขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  และความคาดหวังของผูบริโภค

           3. การตอบสนองของผูซื้อ  ( Buyer’s Responses )  ผูบริโภคจะตัดสินใจในประเด็นดาน
ตางๆ  คือการเลือกสินคา  การเลือกตราผลิตภัณฑ  การเลือกผูขาย  การเลือกเวลาในการซื้อและการ
เลือกปริมาณในการซื้อ

กลาวโดยสรุป  จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค  ที่กลาวมาขางตน  
ปจจัยภายนอก  ปจจัยเฉพาะบุคคล  และปจจัยภายใน  เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค  ซึ่งสงผลตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยผูวิจัยจะท ําการ
ศึกษาในสวนของปจจัยเฉพาะบุคคล และสวนของสวนประสมทางการตลาดทั้งสี ่  ซึ่งเปนปจจัย
สํ าคัญท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือกลาวอีกนัยหน่ึง  คือ   ทัศนคติการ
เลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค

สวนประสมทางการตลาดของการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
ความเจริญกาวหนาของเศรษฐกจิ  การศึกษา  เทคโนโลยี  นโยบายของภาครัฐบาลดาน

ระบบสาธารณสุขของประเทศ  การเปดเสรีทางการคาสงผลใหการประกอบธุรกิจรานขายยาแผน
ปจจุบันมีความเจริญเติบโตมากขึ้นทํ าใหเกิดสภาวะทางอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันกันสูง  ผู
ประกอบการรานขายยาเกิดความตื่นตัวตองพัฒนากลยุทธใหสอดคลองกับภาวะการณเหลานี้  การ
พัฒนากลยุทธทางการตลาดใหเหนือคูแขงขัน  เปนสวนสํ าคัญหนึ่งที่จะทํ าใหธุรกิจนี้สามารถเจริญ
เติบโตและอยูรอดตอไปได  หน่ึงในนั้นคือการพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม  
และสอดคลองกับภาวะการณของตลาดปจจุบัน  โดยอยูในศักยภาพที่ผูประกอบการสามารถปฏิบัติ
ได  ไดแก

1.! ดานผลิตภัณฑยา  ( PRODUCT )
-! การคัดเลือกยาที่มีคุณภาพสามารถรักษาอาการเจ็บปวยได  มีความนาเชื่อถือ

                           ปลอดภัย
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-! ยาท่ีมีตราสินคาเปนท่ีรูจัก
-! การคัดเลือกผูผลิตท่ีผานการรับรองมาตรฐาน

2.! ดานราคายา   ( PRICE )
-! นโยบายการกํ าหนดราคายาที่เหมาะสม  ไมผูกขาด  ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค

                           และผูประกอบการเดียวกัน
-! การติดปายแสดงราคาชัดเจน
-! การลดราคา
-! การใหของแถม

3.! ดานการจัดจ ําหนาย ( PLACE )
-! ท ําเลที่ตั้งเหมาะสม  ใกลแหลงชุมชน
-! การเดินทางสะดวก  สามารถเขาถึงไดงาย
-! บริเวณที่จอดรถเพียงพอ
-! ครอบคลุมพื้นที่ใหบริการไดมาก
-! การตกแตงสถานที่เหมาะสม  สะอาดตาและสะดวกในการใชบริการ

4.! ดานการสงเสริมการตลาด
-! ผูใหบริการท่ีเปนเภสัชกรจะไดรับความเช่ือถือจากผูบริโภค
-! ความสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดเขาใจและชัดเจน
-! การใหความรู  คํ าแนะนํ าการใชยา  และการดูแลรักษาตัวเองและคนรอบขาง
-! บุคลิกลักษณะของผูใหบริการ  ทาทีนอบนอม  สุภาพ
-! การจัดท ําบันทึกประวัติการใชยา  การแพยา  ราคายา
-! การท ําบัตรสมาชิก
-! การจัดเตรียมเอกสารใบปลวิ  แผนปายโปสเตอรหรือส่ืออ่ืนๆ เพื่อใหขอมูลขาว

                           สารความรูดานสุขภาพ
-! การใหบริการเสริมอ่ืนๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความประทับใจมากขึ้น

     จากสวนประสมทางการตลาดที่กลาวมามีบางสวนที่คลายคลึงและบางสวนที่แตกตาง
จากสวนประสมทางการตลาดของตลาดสินคาบริโภคอ่ืน  เนื่องจากการประกอบธุรกิจรานขายยา
แผนปจจุบันมีความเกี่ยวของกับสุขภาพและชีวิตของผูบริโภค  ผูใหบริการควรมีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะทาง  ในสวนของผูประกอบการควรระมัดระวังในการเลือกใชและการพัฒนากลยุทธสวน
ประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับมาตรฐานรานขายยาแผนปจจุบันที่ก ําหนดจากภาครัฐ
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     จากกลยุทธระดับปฏิบัติการในการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ท่ีเร่ิมตนจาก
กลยุทธหรือแผนการตลาดเปนอันดับแรก  ตามแนวคิดท่ีมุงตอบสนองผูบริโภคเปนหลักซ่ึงจะตอง
พัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดทั้ง  4  ( 4’Ps )  ที่กลาวมาใหมีความเหมาะสมลงตัวที่สุด  
และสอดคลองกับปจจัยแหงความสํ าเร็จของการตลาดดานลูกคา ( Key success Factor (4’Cs )  ดัง
แสดงความสัมพันธไดดังนี้

4’Ps                   4’Cs
ผลิตภัณฑ  ( Product )                            ความตองการของลูกคา ( Customer Wants & Needs )
ราคา  ( Price )      ราคาที่ผูซื้อพอใจ  ( Customer Costs  to Satisfy )
ชองทางการจัดจํ าหนาย ( Place )      ความสะดวกสบายในการซื้อ ( Convenience to Buy )
การสงเสริมการตลาด ( Promotion )      การสื่อสาร ( Communication )

ทั้งนี้จะตองเขาใจวาแมในกิจการเดียวกันหากมีกลยุทธทางการแขงขัน ( Competitive 
Strategy )  ที่ตางกันก็อาจมีกุญแจสูความสํ าเร็จท่ีตางกันได

การเลือกท่ีตัง้รานคาปลีก  ( Store Location )
ปจจัยดานทํ าเลที่ตั้ง  ถือเปนกุญแจหลักอันหนึ่งของความส ําเร็จของผูประกอบการราน

ขายยาแผนปจจุบันโดยเฉพาะการคาปลีกใกลแหลงชุมชน  ผูประกอบการตองเลือกทํ าเลที่ต้ังท่ี
เหมาะสมกับรานคาของตน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทํ าเลที่ตั้งรานคาปลีก
การเลือกท ําเลท่ีต้ังถือเปนการเร่ิมตนของการแขงขัน  ผูประกอบการจะตองประเมินถึง

ขอมูลตางๆที่เกี่ยวของ  ดังน้ี
                     1. ชนิดและลักษณะของอุตสาหกรรม  จํ านวน  ชนิด  และลักษณะของอุตสาหกรรม  
ภายในตัวเมืองหรือรอบๆ ตลาดการคาจะมีอิทธิพลตอรายไดและชนิดของสินคาที่ผูบริโภคตองการ

        2.ประชากรในตลาดการคา  ซึ่งหมายถึง  ผูบริโภคของรานคาปลีก  ตองพิจารณาถึง
อัตราการเพ่ิม การลด  การยายเขา  การยายออก  และจํ านวนประชากรที่มีอยู  ซึ่งมีอิทธิพล

โดยตรงตอยอดขาย  ของกิจการ  โดยพิจารณาตามเนื้อที่ที่อยูลอมรอบสถานที่ตั้งของรานคาปลีก  
แบงออกเปน  2 สวน  คือ  เนื้อที่ดานในและเนื้อที่ดานนอก  เนื้อที่ดานในตลาดการคาจะมีความหนา
แนนของประชากรเบาบางวา  การพิจารณาจะออกมาในรูปรัศมีวงกลมจากที่ตั้งรานคาปลีก
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                       3.ความเจริญของเมือง     การสงเสริมการพัฒนา     การลงทุนอุตสาหกรรม  แรงดึง
ดูดอุตสาหกรรมใหมๆ  โครงการขยายตัวเมือง  มีระบบการศึกษาที่ด ี    มีสถานที่พักผอนหยอนใจ  
สถานบริการตาง ๆ  การคมนาคมสะดวกทั้งดานการเดินทาง  และการขนสงปจจัยเหลานี้มีความ
สํ าคัญตอการพิจารณาถึงความเจริญของเมืองและการจูงใจประชากรจากแหลงอื่น ๆ เขามามากขึ้น

        4.อุปนิสัยการซื้อของผูบริโภค  เชน  ผูบริโภคท่ีชอบซ้ือสินคาตามศูนยการคาเพ่ือเลือก
สินคาไดอยางหลายหลาก  ตองการเดินดูรานคาตางๆ ที่ออกแบบตกแตงสวยงาม  หรือ  เดินดูสินคา
เพื่อพักผอนหยอนใจ

        5.อํ านาจการซื้อของผูบริโภค  การคาปลีกมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับความ
สามารถในการซือ้ของผูบริโภค  อาจพิจารณาจากจํ านวนประชากรที่ท ํางาน ความสมํ่ าเสมอของการ
มีรายได

        6. การกระจายรายได
!               7. ลักษณะและความเขมขนของการแขงขัน

! 8.รัฐบาลและกฎหมาย  การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี  ทํ าใหจํ านวนและสภาวะ
การแขงขันยิ่งมีมากขึ้น
!                9. ปจจัยอื่นๆ  เชน  แหลงเงินกู  แหลงเงินทุน  เปนตน

การเลือกยานการคา
             เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ผูประกอบการรานคาปลีกตองใหความส ําคัญแบงเปน  5  ประเภท  ดังน้ี
                      1. ยานการคาในตัวเมือง ( Downtown  Area )  เปนที่ตั้งของหางสรรพสินคา  รานขาย
สินคาทั่วไป    รานขายสินคาเฉพาะอยาง  ( Specialty Store )      เปนยานที่มีผูบริโภคสัญจรไปมา
หนาแนนมีการขายสินคามากมายหลายชนิด      

         2.ยานที่มีคนหนาแนนรองลงมาจากในตัวเมือง ( Secondary Shopping Districts )  จะ
ขายสินคาใหกับผูบริโภคบางสวนของตัวเมืองเทาน้ัน

          3.ยานการคาท่ีอยูใกลท่ีพักอาศัย  ( Neighborhood Shopping Districts )  มักเปนราน
คาขนาดเล็ก  เชนรานขายของเบ็ดเตล็ดปากซอย  ผูจัดสรรบานและท่ีดินไดกันไวเพ่ือสรางอาคาร
พาณิชยใหผูประกอบการคาปลีกไดเลือกซื้อ

           4. ยานการคาตามแนวนอน  ( String Streets )  มีรานคาสองขางทางถนนที่เชื่อมไปสู
ตัวเมือง  มุงขายสินคาใหผูที่เดินผานไปมา

           5. ยานศูนยการคา ( Planned Shopping Center )  เดิมในเมืองไทยศูนยการคามักตั้ง
อยูในเมืองที่มีผูคนผานไปมาสะดวก  รถยนตสวนบุคคลมีนอยตองอาศัยบริการสาธารณะ  เชน  รถ
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ประจํ าทาง  รถแท็กซี ่  แตปจจุบันมีการขยายตัวของศูนยการคามาสูชานเมืองมากขึ้น  ซึ่งความเจริญ   
การคมนาคมก็ขยับขยายตามไปเชนกัน
การจัดวางผังรานคา

ดวยความจํ ากัดของพื้นที ่  ผูประกอบรานขายยาแผนปจจุบันคาปลีกตองใหความส ําคัญใน
การออกแบบการวางผังภายในรานดวยความรอบคอบ  โดยคํ านึงถึงในแงของผูซื้อและผูประกอบ
การ  ในการดึงดูดลูกคาและชวยใหการด ําเนินงานของธุรกิจมีประสิทธิภาพดวยเงินลงทุนที่ไมมาก
ปจจัยท่ีควรพิจารณาในการจัดทํ าผังรานคา

1.! ขนาดและรูปรางของเน้ือท่ีในราน  รวมถึงจํ านวนชั้นที่มีอยู
2.! ท่ีต้ังของอุปกรณ  เชน  บันได  และอุปกรณอ่ืนๆ ที่ไมอาจโยกยายได
3.! ชนิดและจํ านวนรายการสินคาที่มีอยู
4.! ประเภทของการดํ าเนินการ  เชน  รานคาแบบใหบริการเต็มที ่ หรือแบบบริการตนเอง
5.! ลักษณะนิสัยการซื้อของผูบริโภค
6.! ลักษณะและจํ านวนของอุปกรณตกแตงและท่ีตองติดต้ัง
7.! ความพอใจในสวนของผูคาปลีก
 อยางไรก็ตามการจัดวางผังรานขายยา    มีขอจํ ากัดในการจัดวางผลิตภัณฑยาซึ่งตองควบ

คุมการหยิบจาย  โดยผูใหบริการที่มีความรูในเรื่องยา  การจัดวางผลิตภัณฑภายในรานจึงตองแยก
ประเภท  และจัดวางอยางเปนสัดสวน  โดยทั่วไปผลิตภัณฑยาที่ตองควบคุมการจายหรือการหยิบ
ขาย  จะอยูในตูหรือชั้นที่ผูซื้อไมสามารถหยิบได  สํ าหรับผลิตภัณฑยาประเภทอื่นที่ไมจํ าเปนตอง
ควบคุมการหยิบขาย  ผูซื้อสามารถเลือกซื้อไดเลย  รวมถึงผลิตภัณฑอื่นๆ นอกเหนือจากยา

การจัดวางผังเพื่อเลือกซื้อและซื้อสินคาดวยตนเอง
ดวยการบริการตนเอง ( Self – service )  ทํ าใหเกิดความสะดวกแกผูซื้อในการคัดเลือก

หรือมองหาสินคาไดอยางอิสระ  นับเปนอีกหนึ่งกลยุทธที่ผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันคา
ปลีกควรใหความสนใจและน ํามาเปนจุดแข็งเพ่ือการแขงขัน

ขอไดเปรียบของการขายแบบบริการตัวเอง
1.! ลูกคาจํ านวนมากชอบการเลือกซื้อดวยตนเอง  เลือกซื้อสินคาไดตามความพอใจ  ไม
       ตองกลัวถูกเรงเราโดยพนักงานขาย
2.! คาใชจายดานพนักงานนอยลง
3.! สามารถขายสินคาในราคาถูกกวารานอื่นได  เนื่องจากสามารถลดคาใชจายไดมากกวา
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4.! สามารถจัดแสดงสินคาไดมาก  ลูกคาซื้อไดบอยกวาปกต ิ ยอดขายเพิ่มขึ้น

ขอเสียเปรียบของการขายแบบบริการตัวเอง
1.   ขอจํ ากัดดวยรูปราง  ขนาดและท ําเลที่ตั้ง  ท ําใหไมเหมาะที่จะขายในลักษณะนี้ได  เนื่อง

จากตองใชเน้ือท่ีมากกวารานอ่ืนๆ  เพื่อนํ าสินคาออกวางขาย
2.! ลูกคาบางกลุมยังยึดติดอยูกับการบริการโดยพนักงานขาย  การเสียเวลาคอยคิดเงินโดย

เจาหนาที่เพียงไมกี่คน  อาจสรางความไมประทับใจแกลูกคาดังกลาว
3.! เหมาะสํ าหรับสวนตลาดที่ลูกคามีระดับรายไดปานกลางและต่ํ า  เพราะไมมีบริการ

พิเศษให
4.! บางสนิคาจํ าเปนตองไดรับคํ าแนะนํ าจากพนักงานขาย  อาจไมเหมาะสมเมื่อน ํามาขาย

ในรานคาแบบน้ี

สาเหตุท่ีทํ าใหกิจการการคาปลีกลมเหลว
ผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันคาปลีก  ควรมีความรอบคอบตอสาเหตุท่ีจะทํ า

ใหธุรกิจลมเหลวได  ไมวาจะเปนดานท ําเลที่ตั้งไมเหมาะสม  การมีสินคาไมตรงกับความตองการ
ของกลุมลูกคาเปาหมาย  อยางไรก็ตามแมบางกิจการคาปลีกจะมีปจจัยด ําเนินการดีทุกอยาง  แตก็
ประสบความลมเหลวได  เพราะขาดการบริหารท่ีดี ผูบริหารไมมีประสทิธิภาพ  ขาดแคลนเงินทุน  
การบริหารสนิคาคงคลังไมดี  โดยเฉพาะในชวง 2-3 ปแรกของการเร่ิมตน

การกํ าหนดราคาสินคา
นโยบายการก ําหนดราคาขายปลีก  พิจารณาดังน้ี
1.   ตํ าแหนงในการแข็งขัน   ผูคาปลีกสามารถก ําหนดราคาโดยดูจากคูแขงขัน  ซึ่ง

สามารถก ําหนดราคาในระดับสงูกวา  เทากันหรือตํ ่ากวา
       1.1   กํ าหนดการราคาตํ ่ากวาคูแขงขัน   มุงขายสินคาปริมาณมากดวยราคาตํ ่ากวาคู

แขงรายอ่ืน  แตจะลดคาใชจายทางดานการใหบริการและการอ ํานายความสะดวกใหกับผูซื้อ  เชน  
ไมมีบริการการสงของ
                            1.2 การกํ าหนดราคาสูงกวาคูแขงขัน   จะตองมีปจจัยชดเชยกับราคาที่สูงกวาคูแข็ง  
เพื่อดึงดูดใจผูซื้อที่เห็นความสํ าคัญของปจจัยเหลาน้ัน  ไดแก

-! ความพอใจดานบริการ
-! การมีชื่อเสียง  มีสินคาที่มีคุณภาพ
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-! ท ําเลที่ตั้ง ที่ไปมาสะดวก  อยูใกลไมตองเสียเวลาเดินทาง
-! การขยายเวลาการขาย  ในขณะที่คูแขงปดรานแลว
-! เปนผูขายสินคาชนิดนั้นเพียงผูเดียว
-! สินคาประเภทสมัยนิยม

 1.3 การกํ าหนดราคาเทากับคูแขงขัน  เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา  แตจะใช
กลยุทธการแขงขันดานอื่นที่ไมใชราคาแทน  เชน  การสงเสริมการตลาด  ความหลากหลายของผลิต
ภัณฑ  ความนาเชื่อถือ

2.   นโยบายราคาเดียว ( One Price Policy )   เพื่อใหเกิดความยุติธรรมแกผูซื้อทุกคน  
ประหยัดเวลาในการตอรอง  สรางความมั่นใจไมตองกังวลวาจะซื้อสินคาในราคาสูงกวาผูซื้อรายอื่น  
เปนการสรางภาพพจนของราน

3.   แนวระดบัราคา  ( Price Lines )    เปนการก ําหนดราคาสินคาใหสอดคลองกับคุณ
ภาพสินคาเปนกลยุทธที่นิยมใชกับสินคาที่มีคุณภาพหลายระดับ  เชน  ยาที่มีตัวยาเดียวกันแตชื่อการ
คา  หรือ  ผูผลิตตางกัน  ขอดีตอผูซื้อที่สามารถเลือกซื้อสินคาไดหลายระดับคุณภาพตามตองการ  
ซึ่งผูประกอบการจะเปลี่ยนแปลงแนวระดับราคา  เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ  รายไดหรือ
ระดับราคา

4.   การตั้งราคาลอใจ ( Leader Pricing )   ในราคาที่ตํ ่ากวาตนทุนเพื่อจูงใจลูกคาเขา
ราน  หวังยอดขายจากสินคาอื่นๆ ในราคาปกติ

5.   การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา  ( Psychological Pricing )   ตั้งราคาใหดูตํ ่าเพื่อสรางความ
รูสึกที่ดีตอสินคา  เชน  สินคาราคาไมแพง  มีคุณภาพ  เปนการตั้งราคาสินคาเปนพิเศษ ( 0dd 
Number )  ซึ่งมีราคาต่ํ ากวาจ ํานวนเต็มเลก็นอย  เชน  ราคา  59  แทนที่จะใช  60 บาท

การบริการลูกคา
ลักษณะการบริการที่เสนอใหลูกคามี  2  ประเภทใหญๆ คือ

1.   การบริการท่ีเก่ียวกับการซ้ือโดยตรง  ( Shopping Service )   เพื่อใหการขายสินคา
ไดมากขึ้น  เชน  การจัดท่ีจอดรถ  รับคํ าสั่งซื้อทางโทรศัพท  การใหค ําแนะนํ าเปนสวนตัว  มีบริการ
ขนสง  เปนตน

2.   บริการเสริมเพื่อความสะดวกสะบายและอื่นๆ  ( Convenience or Accommodation 
Services )   ใหความเพลิดเพลิน  สะดวกในการซื้อ  สรางความประทับใจ  ลูกคาไมตองล ําบากไป
ติดตอท่ีอ่ืน  เชน  มีหองน้ํ าสะอาด  มีที่นั่งพัก  เปนตน
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ปจจัยท่ีมีผลตอการกํ าหนดนโยบายการบริการในกิจการคาปลีก
 ควรพิจารณาดวยความระมัดระวังเน่ืองจากเปนเร่ืองท่ีตองเสียคาใชจาย  จะตองเลือก

บริการที่เหมาะสมและคุมคากับการใหบริการ  คือตองชวยทํ าใหสามารถขายสินคาไดมากขึ้น  สราง
ความพอใจและประทับใจกับลูกคามากขึ้น  ดังน้ันรานคาปลีกจะตองพิจารณาปจจัยตางๆ ที่เกี่ยว
ของกับการใหบริการ  ดังน้ี

1.   ดูนโยบายและการปฏิบัติของคูแขงขัน   เพราะลูกคาจะเปรียบเทียบการใหบริการ
แตละรานเวนแตเรามีส่ิงอ่ืนชดเชย

         2.   ประเภทของสินคา
         3.   ประเภทของลูกคา   รายได  ที่อยูอาศัย  อุปนิสัยในการซื้อของลูกคามีผลตอการให

บริการกลุมผูมีรายไดสูงยอมตองการการบริการมากกวา
          4.  นโยบายดานราคาของกิจการ   นโยบายสินคาราคาถูก  มักจะลดบริการบางอยาง

ลง  เชน  ขายเงินสด  ขนสงเอง  ซึ่งเหมาะกับลูกคาที่มีรายไดตํ่ า  เนนใหลูกคาบริการตนเอง
          5.  ท่ีตัง้ของรานคา   รานคาที่อยูใจกลางเมืองอาจตองใหบริการสงของแกผูซื้อที่อาศัย

อยูตามหมูบาน  สํ าหรับรานคาท่ีอยูชานเมือง  จะพยายามใหลูกคาชวยตัวเอง
อยางไรก็ตามผูประกอบการคาปลีกตองตระหนักวา  การใหบริการแกลูกคาก็เพื่อหวังผลใน

ระยะยาวและมีคาใชจายสูง  จึงควรเนนใหบริการลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาเปนประจํ า  และควรรับฟงคํ า
รองเรียนของลูกคาและไมพยายามเอาชนะลูกคา  เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาในระยะยาวตอ
ไป

ตอนท่ี  3     งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบัน  เพื่อเปนขอมูลสนับสนุน

การวิจัยในคร้ังน้ี  มีดังน้ี
สุบุญญา   หุตังคบดี  และคณะ  ( 2539 : 26-27 )  กลาวถึงรูปแบบการบริการในราน

ขายยาแผนปจจุบัน  ไดแก  การบริการซกัถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  ขอมูลการแพยา  การระบุช่ือ
โรคหรืออาการใหผูปวยทราบ  การจายยาตรงกับอาการ  การแนะนํ าวิธีการใชยา  การบอกอาการ
ขางเคียงของยา  การระบุชื่อสามัญทางยาใหผูปวยทราบ  การแนะนํ าการปฏิบัติตนเพื่อปองกันและ
รักษาโรค  การเก็บขอมูลผูใชยา  และไดนํ าเสนอบริการที่พึงมีในรานขายยาแผนปจจุบันที่มีสถาน
ภาพทางสังคมเปนสถานบริการสาธารณสุข  ดังน้ี

1.! บริการตรวจรางกายเบ้ืองตนในรานขายยา
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2.! บริการในเร่ืองการทํ าแผล  ลางแผล
3.! บริการเรื่องการจายยาตามใบสั่งแพทย และการจายยาตามอาการ
4.! บริการในเรื่องการเตรียมยาตามใบสั่งแพทย
5.! บริการในเร่ืองการใหคํ าปรึกษาดานยา และสุขภาพอนามัย
6.! บริการในเร่ืองการเฝาระวังและติดตามการใชยา อาการขางเคียงและอาการไมพึง
ประสงคจากการใชยา

7.! บริการสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอื่น
8.! การเปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุข   ศูนยขอมูลยาและผูปวย
โดยสรุปผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบัน       โดยเฉพาะรานคาปลีกจะตองก ําหนด

กลยุทธดานการแขงขัน  โดยเฉพาะกลยุทธดานการตลาด  ซึ่งเปนหัวใจส ําคัญของการประกอบ
ธุรกิจน้ี  โดยคํ านึงถึงความสอดคลองกับกฎขอบังคับในการประกอบธุรกิจดังกลาว  เพื่อความปลอด
ภัยในชีวิตของผูบริโภค  นอกเหนือจากผลกํ าไรท่ีธุรกิจตองการไดรับ

กิตติพร  สิริชัยเวชกุล  และคณะ ( 2539 : 30-32 )  ไดสํ ารวจความตองการดานบริการ
ของประชาชนที่มาซื้อยาที่รานขายยาอมรินทรเภสัช  จากการศึกษาพบวา  ประชาชนมีความตองการ
ตอการรับบริการรานยาดังน้ี  ใหค ําแนะนํ าการใชยาแกผูซื้อ  2,794  คะแนน ( รอยละ  93.13 ) ใหค ํา
แนะนํ าเกี่ยวกับขอควรระวังการใชยา  2,723 คะแนน ( รอยละ 90.76 ) เขียนวิธีใชยาที่ซองใหกับผู
ซื้อ  2,632  คะแนน  ( รอยละ 87.73 )  ใหความรูเร่ืองสรรพคุณยา  2,619  คะแนน ( รอยละ 87.30 ) 
ความเอาใจใสของผูขายตอลูกคา  2,593  คะแนน ( รอยละ 86.43 ) ซักถามอาการลูกคากอนจัดยา  
2,580 คะแนน  ( รอยละ 86.00 ) บริการรวดเร็ว  2,475  คะแนน ( รอยละ 82.50 )  บริการน้ํ าดื่มใน
ราน 2,184  คะแนน  ( รอยละ 54.03 ) มีเครื่องส ําอางจํ าหนายในราน 1,189 คะแนน  ( รอยละ 39.63 
)  ผลการวิจัยประชาชนมีความตองการงานบริการทางดานวิชาการมากอนงานบริการดานอ่ืน  เภสัช
กรท่ีจะเปดรานยาควรจะคํ านึงถึงจุดน้ีเปนอันดับแรก  สวนบริการดานอ่ืนดังเชน บริการรวดเร็ว มี
บริการน้ํ าดื่มในราน  ควรคํ านึงถึงเชนกันเพื่อเปนแนวทางในการสงเสริมการขาย

บุญศรี  เลาหภักดี  และมยุรี กลาณรงค  ( 2539  :  บทคัดยอ )  ไดส ํารวจพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑดานสาธารณสุขของประชาชน  ในเขตสาธารณสุขที ่4  ผลการศึกษาพบวาเมื่อเจ็บ
ปวยหรือตองการใชยา  ประชาชนสวนใหญไปรับยาจากสถานีอนามัย  รอยละ  34.3  และรับจาก
คลินิก  โรงพยาบาล  รานขายยาและรานช ํา  เรียงตามล ําดับจากมากมาหานอย ใชยาแกอักแสบเปน
บางครั้งรอยละ  52.2  ไมเคยใชยาแกอักเสบรอยละ  42.1  และมีเพียงรอยละ 5.7  เทานั้น  ที่ใชยาแก
อักเสบเปนประจํ า  สวนใหญไมเคยใชยาลูกกลอน  การซื้อยาชุดจากรานช ําหรือรถเรสวนใหญรอย
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ละ  57.5  ไมเคยซื้อ  แตซื้อเปนบางครั้งรอยละ  38.3  และซื้อเปนประจ ํารอยละ  4.2  ประชาชนได
รับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑดานสาธารณสุขทุกผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากที่สุด  รองลงมา
คือจากเจาหนาที่สาธารณสุข  ขอมูลเกี่ยวกับการใชเครื่องส ําอางไดรับจากคนขายมากที่สุด รองลงมา
ไดจากเพ่ือนและคนในครอบครัว

วันทนีย   สัตยะพงษพันธุ  ( 2539 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการบริหารรานขายยาระบบ
สาขาหรือลูกโซ  กรณีศึกษา  บริษัท  พี  แอนด  เอฟ  อินทิเกรด  จํ ากัด  จากการศึกษาพบวาดานการ
จัดซื้อบริหารงานของบริษัทเปนแบบรวมอํ านาจไวที่สวนกลาง  โดยสวนกลางจะก ําหนดนโยบาย
หลักและควบคุมการดํ าเนินงานเกี่ยวกับระบบการจัดซื้อ  การบริหารสนิคาคงคลัง การก ําหนดสาย
ผลิตภัณฑ  การกํ าหนดราคา  การกํ าหนดแผนผังของราน  การสงเสริมการตลาดและงานดานการ
บริหารบุคคล

การนํ าระบบคอมพิวเตอรมาใชทํ าใหการทํ างานดานการจัดซื้อ การควบคุมสินคาคง
คลังและการบริหารงานในแตละสาขามีประสิทธิภาพมากขึ้น  รวมถึงนํ ามาใชในการเก็บขอมูลลูก
คาที่เปนสมาชิกของบริษัทเพื่อใชในการวิเคราะหขอมูลของลูกคาและนํ าไปใชในการสงเสริมการ
ขายตอไป

ดานการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  บริษัทจะใหความส ําคัญดานคุณภาพ  ความหลาก
หลายของผลิตภัณฑ ดานราคา  มีการก ําหนดราคา  เปนราคาเดียวกันทั่วประเทศ  คือราคาขายตามที่
ระบุไวที่กลองบรรจุ  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย  จะเนนใหอยูในหางสรรพสินคาหรือศูนยการคา  
ดานการสงเสริมการตลาดจะใหความสํ าคัญเกี่ยวกับการลดราคาสินคาที่จัดรายการ  บริษทัมีจุดเดน
ในดานการเปนพันธมิตรที่ดีกับหางสรรพสินคาใหญที่มีศักยภาพสูง  ไดแก  หางเซ็นทรัล  และหาง
โรบินสัน  รวมถึงบริษัทในเครือท ําใหบริษัทมีขอไดเปรียบทางดานชองทางการจัดจ ําหนาย  จะเห็น
ไดจากจํ านวนสาขาที่เพิ่มขึ้น  และยอดขายที่ดีในแตละสาขา  บริษัทมีอํ านาจการตอรองกับบริษัทท่ี
ขายสินคาเนื่องจากปริมาณการสั่งซื้อแตละคร้ังสูงมากทํ าใหไดราคาต่ํ ากวาคูแขงอ่ืนๆ ที่ซื้อสินคา
เดียวกัน  จึงเปนขอไดเปรียบทางดานตนทุนต่ํ า

ดานการเงิน  แหลงเงินทุนที่ใชในการด ําเนินธุรกิจสวนใหญ  ใชเงินทุนของผูถือหุน
เปนหลัก  การลงทุนของบริษัทจะลงทุนในสินคาคงคลังมากที่สุด  รองลงมาคือ  การลงทุนเปนการ
เชาพื้นที่และลงทุนเทคโนโลยีที่ใชในการบริหารงาน

ดานการบริหารงานบุคคล  บริษัทจะมีการวางแผนการดํ าเนินงานในระยะ  1 ป  ปจจัย
ที่ใชในการวางแผนการดํ าเนินงานประกอบดวยปจจัยภายใน  คือดานเงินทุน  และแผนการขยาย
สาขา  ปจจัยภายนอกที่ส ําคัญคือคูแขงขัน  ลูกคา  และสภาวะแวดลอม  สํ าหรับหลักเกณฑในการคัด
เลือกพนักงานจะใหความสํ าคัญกับบุคคลที่พนักงานภายในบริษัทแนะนํ ามาเปนหลักโดยพิจารณา
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รวมกับความสามารถและทัศนคติ  การกํ าหนดคาจางจะพิจารณาตามเกณฑมาตรฐานของธุรกิจ  
ความสามารถ  การอบรมบริษัทจะเนนการฝกอบรมแกทีมขายโดยจะไดรับการอบรมทั้งความรูดาน
ผลิตภัณฑ  และทักษะดานการขายเปนอยางดี  ในดานการควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน
สวนใหญใชท้ังหัวหนาเปนผูควบคุม  และรายงานผลการปฏิบัติงานทุกเดือน

แจมจิตต    ทิศามณีพงษ  ( 2539 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการใชยาของชาวประมง  ตํ าบล
แสมสาร  อํ าเภอสัตหีบ  จังหวัดชลบุรี  ผลการศึกษาพบวา  กลุมตัวอยางเปนเพศชายทั้งหมด  และมี
อายุเฉลี่ย  34.4 ป   มีสถานภาพสมรสโสดเปนสวนใหญระดับการศึกษาสวนใหญจบชั้นประถม
ศึกษาปที่ 1- ประถมศึกษาปที่ 6  สวนใหญมีรายไดต่ํ ากวา  6,000 บาทตอเดือน  คิดเปนรายไดเฉลี่ย
เทากับ  4,667  บาทตอเดือน  ทุกคนระบุวามีการใชยาเพื่อการรักษาโรคในรอบปที่ผานมา  ชนิดยาที่
ใชมากเรียงตามล ําดับ  ขณะอยูบนบกไดแก  ยาแก  ปวดลดไข  ยาปฏิชีวนะ  ยาแกไอ  ยาแกโรค
กระเพาะ  และยาชุดแกยอก  ขณะอยูบนเรือ  ไดแก  ยาแกโรคกระเพาะ  ยาแกหวัด  ยาแกปวดลดไข  
และยาชุดแกยอก  กลุมตัวอยางสวนใหญ  จะไดรับยาเหลานี้จากรานขายยา  ยกเวนยาปฏิชีวนะ  ซึ่ง
สวนใหญไดรับจากคลินิก  กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจใชยาดวยตนเอง  ไดรับการแนะนํ าวิธี
การใชยาจากคนขายยา  และมีการใชเครื่องดื่มชูก ําลังดวย

การรับรูขอมูลขาวสารของชาวประมงพบวา  ทุกคนเคยรับรูขาวเร่ืองโรคเอดส  และยา
บา  แหลงขาวท่ีไดรับสวนใหญไดรับจากโทรทัศน  การใชบริการเมื่อเจ็บปวยจากแหลงบริการ
สาธารณสุขพบวา  สวนใหญไปใชบริการจากรานขายยาเปนอันดับแรก  เพราะระยะทางใกลอันดับ
สองคือคลินิก  เพราะระยะทางใกลบริการดี  อันดับสามไปโรงพยาบาลเม่ือมีอาการรุนแรงเทาน้ัน

กมล   ศิลปเวชกุล  ( 2539 : บทคัดยอ )   ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานขาย
ยาในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาประชาชนสวนใหญไปหางสรรพสิน
คาเดือนละ  2 คร้ัง  เมื่อเกิดอาการเจ็บปวยเล็กนอยจะซื้อยาจากรานขายยา  เมื่อมีอาการเจ็บปวยมาก
จะพบแพทย  จํ านวนเงินท่ีซ้ือยาต่ํ าสุดครั้งละ  10 บาท  และใชเงินซื้อยาสูงสุดประมาณ  100-200  
บาท  พรอมทัง้มีความคิดเห็นวารานขายยาควรเปดบริการ  24  ช่ัวโมง  ผลการศึกษาความตองการ
ซื้อยาจากรานขายยาในหางสรรพสินคาของประชาชนที่มาหางสรรพสินคา  พบวา  ประชาชนสวน
ใหญซื้อยาจากรานขายยาทั่วไปนอกหางสรรพสินคา  จํ านวนคร้ังท่ีซ้ือยากินเองไมแนนอน  มีคาใช
จายในการซื้อยาและเวชภัณฑตอเดือนประมาณ  50-100  บาท  ประชาชนซื้อยาจากรานขายยาที่อยู
ใกลที่สุดหรือสะดวกที่สุด  และสวนมากเคยซื้อยาจากรานขายยาในหางสรรพสินคาและมีความคิด
เห็นวารานขายยาในหางสรรพสินคาควรมีเพียงรานเดียว  ปจจัยที่มีผลตอการซื้อยาจากรานขายยาใน
หางสรรพสินคาไดแก  การใหค ําแนะนํ าการใชยาด ี ไดยาที่มีคุณภาพดีและความสะดวก  ประชาชน
สวนใหญเห็นวารานขายยาในหางสรรพสินคามีเภสัชกรอยูประจํ ารานมากกวารานขายยานอกหาง
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สรรพสินคา  และการใหคํ าแนะนํ าการใชยาที่ดีกวา  รานขายยาในหางสรรพสินคาในจังหวัด
เชียงใหมพบวามีปญหาการแขงขันสูง  มีปญหาการขาดแคลนบุคลากรมียาไมครบตามที่ลูกคา
ตองการและไดก ําไรนอย  จากการศึกษาพบวารานขายยาในหางสรรพสินคาสามารถแยกไดเปน 3 
ลักษณะตามคาใชจายทางดานคาเชาพื้นที่  คือ

1.! เชาพื้นที่ระยะยาว  มีระยะเวลาถือกรรมสิทธิ ์ 24 ป
2.! เสียคาใชจายเชาพื้นที ่ ในจํ านวนคงท่ีตอเดือน
3.! เสียคาเชาพื้นที่ในอัตราคงที่จากยอดขาย
รานขายยาในหางสรรพสินคามีการสงเสริมการขายคอื  การลดราคาสินคาและการตั้งแสดง

สินคา  รานขายยาในหางสรรพสินคามีขอไดเปรียบสามารถตั้งราคาผลิตภัณฑไดสูงกวารานขายยา
ทั่วไป

สุบุญญา   หุตังคบดี  และคณะ  ( 2539  :  31-61 )  ไดศึกษารูปแบบของรานขายยาที่พึง
ประสงค  กรณีศึกษาในจังหวัดสงขลา  จากการศึกษาพบวารานขายยาที่มีสถานภาพทางสังคมเปน
สถานบริการสาธารณสุขภาคเอกชน  ควรมีบริการดังตอไปน้ีคือ  การใหค ําปรึกษาดานยาและสุข
ภาพ  การจายยาตามอาการ  การจายยาตามใบสั่งแพทย  เปนแหลงกระจายขาวสารทางดานสาธารณ
สุข  เปนศูนยขอมูลยา-ขอมูลผูปวย  มีการบันทึกขอมูลการใชยาอยางเปนระบบ  มีระบบสงตอที่ชัด
เจน สวนการตรวจทดสอบรางกายเบ้ืองตน  การปฐมพยาบาล  และการเตรียมยาควรมีขอบเขตที่
เหมาะสม

กัลปยา   อาจลา  และสทุธิวรรณ  วรรณกุล ( 2540  : 35-36 )  ไดศึกษาแนวทางการปรับตัว
เพื่อความอยูรอดของรานยาอิสระตอรานยาลูกโซในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษา  70 รานยา  
พบวารานยาอิสระในกรุงเทพมหานครจํ านวน  60 รานที่รับรูถึงสถานการณรานยาในปจจุบัน  และ
มีรานยาจํ านวน  17  ราน  ที่จะปรับปรุงรานยาตัวเองโดยไมเปลี่ยนลักษณะการดํ าเนินงานเปนราน
ยาลูกโซ  นโยบายการปรับปรุงรานยาอิสระจํ านวน  15 ราน  จะปรับปรุงรานโดยการเพิ่มสินคาที่มิ
ใชยา  สินคาที่เจาของรานยาเลือกมากที่สุดคือผลิตภัณฑเครื่องส ําอาง  ในดานการบริการเจาของราน
ยาใหความสํ าคัญในการใหบริการตรวจเปนอันดับแรก  สวนนโยบายดานสถานที่เจาของรานยาให
ความสํ าคัญในเร่ืองการตกแตงภายในรานใหสะอาดสวยงาม  และการจัดวางสินคาภายในรานให
เปนระเบียบเปนอันดับแรก  นโยบายดานบุคคลเจาของรานยาอิสระใหความสํ าคัญกับวิธีการให
พนักงานขายในรานพูดจาไพเราะและแตงกายสะอาดเรียบรอยมากที่สุด  การแสดงตนของเภสัชกร
ในรานยาเจาของรานยาสวนมากเห็นดวยท่ีจะใหเภสัชกรภายในรานแสดงตนโดยใหเภสัชกรติดปาย
ชื่อ  หรือบัตรประจํ าตัวที่มีรูปถายของเภสัชกรที่ไดรับการรับรองจากหนวยงานที่เกี่ยวของวาเปน
เภสัชกร  นโยบายดานการสงเสริมการขายเจาของรานยาเห็นวาจํ าเปนตองปรับปรุงโดยทํ าปายชื่อ
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ใหใหญพรอมพิมพชื่อที่อยูรานยาบนถุงพลาสติก   เพื่อโฆษณาประชาสัมพันธราน  นโยบายดาน
ราคาสินคาเจาของรานยามีความเห็นวาควรมีการขายตํ ่ากวาราคาปาย  หรือขายตามราคากลอง  วิธี
อ่ืนๆ เพื่อปรับปรุงรานยาเจาของรานยาอิสระใหความเห็นวาควรใชวิธีการสรางความสัมพันธกับลูก
คา  การขยายบริเวณ  มีสินคาครบและใหมอยูเสมอ

ขนิษฐา   นัยพินิจ   ( 2540  :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาการพัฒนาระบบการจัดซื้อยาในรานขาย
ยา  มีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อจัดระเบียบการสั่งซื้อใหมีแบบแผน  เพื่อปองกันไมใหมีการซื้อ
ยามากเกินความตองการ  ทํ าใหเกิดปญหายาคงเหลือมากเกินไปสงผลกระทบถึงสภาพคลองทางการ
เงิน  การศึกษานี้ไดเอาเทคนิคการบริหารสินคาคงคลัง  และเทคนิคการแบงกลุมสินคาคงคลัง ( 
ABC Analysis ) มาใชในการควบคุมปริมาณยาในรานและการสั่งซื้อใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  และ
ใชประมาณการรายรับรายจายทีไ่ดจากการประมาณยอดขายและคาใชจาย  นํ ามาเปนแนวทางในการ
จัดทํ างบประมาณการสั่งซื้อยาใหสอดคลองกับรายรับและเลือกซื้อกับผูจัดจํ าหนายแตละแหงให
เหมาะสมกับงบประมาณรายจายคายา  การพัฒนาระบบการสั่งซื้อยาขึ้นนี้ท ําใหการบริหารสนิคาคง
คลังและสภาพคลองทางการเงินของรานดีขึ้น

กัญญา     เกตุบรรลุ  ( 2541  :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาการสรางความแตกตางเพื่อเพิ่มยอดขาย
ของรานภูมิใจเภสัช  จากการศึกษาพบวาในธุรกิจรานขายยา  การแขงขันของแตละรานจะข้ึนกับ
ประเภทของยาที่จ ําหนายในรานหากเปนยาที่ไมจํ าเปนตองจายโดยเภสัชกร  จะแขงขันในดานราคา  
และทํ าเลท่ีต้ังรานเปนสวนใหญ  หากเปนยาที่ตองจายโดยเภสัชกร  จะแขงขันดานการบริการท่ีดีให
ความรู  คํ าแนะนํ าการใชยาและการสรางความเชื่อมั่นแกลูกคา

กนกวรรณ  โชคเจริญรัตน  และคณะ ( 2541 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาความพึงพอใจในการใช
บริการจากรานยาแบบลูกโซและรานยาอิสระในเขตอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา
ผูที่มาใชบริการรานยาทั้งแบบลูกโซและรานยาอิสระสวนใหญทราบวารานยาน้ันๆ ใหบริการโดย
เภสัชกร  และเหตุผลสํ าคัญที่จูงใจใหลูกคาเลือกรับบริการจากรานยาแบบลูกโซคือ  บังเอิญผานมา  
ในขณะที่ลูกคารานยาอิสระสวนใหญเปนลูกคาประจ ํา  ปจจัยหลักในการเลือกรับบริการทั้งจากราน
ยาแบบลูกโซและรานยาอิสระ  คือปจจัยดานสถานที่  รองลงมาคือปจจัยดานเวชภัณฑ  และการให
บริการตามล ําดับ  ความพึงพอใจจากลูกคาในการใชบริการจากทั้ง 2 ราน  พบวาปจจัยทั้งหาดานคือ  
ปจจัยดานสถานที ่  ปจจัยดานเวชภัณฑ  ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัยดานการบริการ  และปจจัยอื่นๆ 
เชน  การสงเสริมการขาย  ผูมารับบริการสวนใหญมีความพอใจตอทุกๆ ปจจัยดังกลาว  แตเม่ือ
เปรียบเทียบความแตกตางของระดับความพึงพอใจของผูมาใชบริการพบวา  มีบางปจจัยที่ลูกคาของ
รานยาทั้งสองแบบมีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญคือ  ผูมาใชบริการรานยาแบบลูกโซ  
มีความพึงพอใจตอความสะอาด  ระบบปรับอากาศ  ความเย็นสบาย  สถานที่จอดรถและการสงเสริม



39

การขายมากกวาผูมาใชบริการจากรานยาอิสระ  ในขณะที่ผูมาใชบริการจากรานยาอิสระมีความพึง
พอใจตอราคา  และความหลากหลายของเวชภัณฑ  มนุษยสัมพันธของผูใหบริการ  ความเอาใจใส
ตอลูกคาของผูใหบริการที่มากกวาผูใหบริการจากรานยาแบบลูกโซ

สิริพร   สิงหเล็ก  และสุทธิวา  สุคนธธารา  ( 2541 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการเปรียบเทียบ
การบริหารจัดการรานขายยาระหวางรานขายยาแบบมีสาขาและรานขายยาแบบอิสระในเขตอํ าเภอ
เมือง  จังหวัดเชียงใหม  จากการศึกษาพบวารานขายยาทั้ง  3 ประเภท  ไดแกรานขายยาแบบมีสาขา  
รานขายยาแบบอิสระในหางสรรพสินคา  รานขายยาแบบอิสระนอกหางสรรพสินคามีความแตกตาง
กันในดานท ําเลที่ตั้ง  ประเภทของลูกคา  สัดสวนของยากับสินคาประเภทอื่นที่มีขาย การรับบัตร
เครดิต  การบริการใหผูปวยหยิบยาบางตัวไดเอง  ระบบบารโคต  การไดรับขอมูลขาวสารของเภสัช
กรประจํ าราน  และมีเคร่ืองปรับอากาศ  แตรานขายยาทั้ง  3 ประเภทไมมีความแตกตางในดานการ
ลงทุน  หลักเกณฑในการเลือกยาเขาราน  ปริมาณยาคงคลัง  การเคยมีสินคาไมพอขาย  การสมัคร
สมาชิก  และการบันทึกขอมูลประวัติผูปวย

ณิศธร   วทัญ ู  และคณะกรรมการ  ( 2543 : 23-26 )  ไดศึกษาเร่ือง “อนาคตรานขายยา
รอด…ไมรอด ”  ในเขตกรุงเทพมหานคร  การศึกษาความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลกระทบตอธุรกิจคา
ปลีกรานขายยา  การขยายตัวของรานเชนสโตร  เชน  Boot People  มีผลตอยอดขาย  เปนผลเสียรอย
ละ  45.0  ไมมีผลกระทบรอยละ  51.3  เปนผลดีรอยละ  3.7  ผลการศึกษาการปรับตัวเพ่ืออยูรอดพบ
วาธุรกิจรานขายยาในกรุงเทพฯ ยังประสบปญหาและอุปสรรคหลายประการดวยกัน  ทางรัฐควรให
ความชวยเหลือหลายดาน เชน  การลดการจัดเก็บภาษีน ําเขาวัตถุดิบที่ใชในการผลิตยาเพื่อลดตนทุน
ในการทํ าธุรกิจ  แนวโนมของผูบริโภคในอนาคตตองการรับบริการจากผูประกอบกิจการมากขึ้น  
จากเดิมที่เคยเปนตัวกลางในการขายยา  ตอไปผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใสใจดูแลสุขภาพของตัวเอง
มากขึ้น  ดังน้ันผูประกอบการควรเตรียมพรอมโดยการแสวงหาความรูเก่ียวกับยา  และผลิตภัณฑ
อ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ  เพื่อใหคํ าแนะนํ าในการเลือกซ้ือยาตอผูบริโภคไดถูกตองตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ  ในขณะเดียวกันผูประกอบการก็ควรมีการปรับปรุงการบริหาร
จัดการใหทันสมัย  เชน  ระบบควบคุมตนทุน  และการบริหารเงินทุนหมุนเวียนไดอยางเหมาะสม  
เพื่อหลีกเลี่ยงการขาดทุนในสินคาบางชนิด  หรือการนํ าเงินสดมาซื้อยาที่มี  Credit Term  ระยะสั้น  
ซึ่งจะมีผลตอปญหาการขาดสภาพคลองของผูประกอบการนอกจากน้ันผูประกอบการอาจนํ ากล
ยุทธการบริหารธุรกิจใหมๆ เขามาใชในกิจการ  เชนการพฒันารูปแบบการใหบริการ  การเพ่ิมความ
หลากหลายในสินคาอื่นๆ นอกเหนือจากผลิตภัณฑยาสมาคมรานขายยาควรเพิ่มบทบาทในการเปน
สื่อกลาง  สรางความรวมมือระหวางภาครัฐ  และผูประกอบการใหด ําเนินไปในทิศทางเดียวกัน  
และเพิ่มการประสานงานแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในเรื่องตางๆ ท่ีมีผลตอผูบริโภค  โดยในอนาคต
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อาจมีการพัฒนาบทบาทของสมาคมรานขายยาในเร่ืองการเขามาเปนสื่อกลางระหวางบริษัทผูผลิตยา  
และสมาชิกผูประกอบกิจการรานขายยาเนื่องจากรานขายยาเปนชองทางการจัดจ ําหนายที่ส ําคัญชอง
ทางหน่ึงของบริษัท  นอกจากนี้สมาคมควรเขามามีบทบาทในการจัดจ ําหนายสินคา  เพื่อใหสมาชิก
มีตนทุนสินคาที่ตํ ่าลง



บทที ่ 3
 วิธีดํ าเนินการวิจัย

ในการศึกษาทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4
เปนการวิจัยเชิงพรรณา   โดยมีรายละเอียดของวิธีดํ าเนินการวิจัยดังตอไปน้ี

1. ประชากรและสิ่งตัวอยาง
• ! ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4 ซึ่งมี  1000   ครัว
เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของ
หมูบาน ฯ  สํ ารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

• !       กลุมตัวอยาง  ไดแก    จํ านวนครัวเรือนในหมูบานพงษศิริชัย 4  จํ านวน  100  ครัวเรือน
     การกํ าหนดขนาดของกลุมตัวอยาง

        ใชสตูรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน  ที่ระดับความเชื่อมั่น  90 %
          แสดงการคํ านวณจากสูตร          n    =          N
                                                                         1+ N ( e )2

 เม่ือ    n  คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง . N  คือ ขนาดของประชากร  และ e  คือ ความคลาดเคลื่อน
ของการเลือกตัวอยาง
                                                     n    =                1000                       =   90.9
                                                            1+1000 (0.10 )2

จากการปดเศษเปนจํ านวนเต็มและเผ่ือจํ านวนตัวอยางเพื่อปองกันความผิดพลาด  รวมเปนจํ านวน
ของกลุมตัวอยาง ทั้งหมด    100    ครัวเรือน
          การเลือกตัวอยาง   จะใชหลักความนาจะเปนเลือกตัวอยางแบบเปนระบบ (Systematic 
Probability ) โดยใหจํ านวนครัวเรือนท้ังหมดเปนจํ านวนประชากร ซึ่งม ี1000 ครัวเรือน  จัดทํ าบัญชี
ตามหมายเลขบานเลขที ่ เลือกจํ านวนตัวอยาง  100  ครัวเรือน  กํ าหนดชวงการเลือก  จากสูตร

                   หนวยที ่    =      จํ านวนประชากร           =      1000           =     10
                                              จํ านวนตัวอยาง                      100

น่ันคือ   เลือกตัวอยางจากทุก ๆ  10  เลขท่ี   โดยใหตัวอยางแรก  คือ  บานเลขท่ีอันดับท่ี 1
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• ! 1  ครัวเรือนท่ีเลือกมา  จะใหผูบริโภค  1  คน ซึ่งเปนตัวแทนจากครัวเรือนน้ันทํ าแบบสอบถาม
• ! โดยคาดวาผูบริโภคนาจะเคยใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบันมาแลว

  ไมจ ํากัดเพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ และรายได

2.เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา

        เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ  การหาขอมูลปฐมภูมิจะใชแบบสอบถาม  ( Questionnaire )
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล        ซึ่งตองผานการตรวจสอบความเช่ือถือไดและความ
เที่ยงตรงกอนนํ าไปใช        และการหาขอมูลทุติยภูมิจากเอกสาร   ตํ ารา  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
      การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา

เปนการนํ าแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปตรวจสอบคุณภาพ  พิจารณาความสอดคลอง
ของขอค ําถามกับคุณลักษณะหรือตัวแปรที่ตองการวัด  ตรวจสอบโดย

-! ผูรวมวิจัย  เพื่อพิจารณาวาบรรลุตามเปาหมายของวัตถุประสงคของการวิจัย
       หรือไม
-! ผูมีความรูในเนื้อหาที่จะถาม  เพื่อตรวจสอบความถูกตองของขอคํ าถาม
       ในดานเน้ือหา

นํ าไปทดลองใช  กับกลุมตัวอยางจ ํานวน  10 คนกอน  พิจารณาวาผูตอบแตละคนแปลความหมาย
ของขอค ําถามเหมือนกันหรือไม  ภาษาท่ีใชอานแลวเขาใจหรือไม  การจัดล ําดับค ําถาม  คํ าช้ีแจง  
ตลอดจนเวลาที่ใชในการตอบเหมาะสมหรือไม  หากไมเหมาะสมหรือไมชัดเจนจะท ําการปรับปรุง
ใหมใหสมบูรณกอนนํ าไปปฏิบัติจริง

3.การเก็บรวบรวมขอมูล

         3.1 ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง สอบถามความสมัครใจกอนของกลุมตัวอยาง  
หากไมขัดของจึงใหท ําแบบสอบถาม
         3.2   เก็บรวบรวมขอมูลตามจ ํานวนกลุมตัวอยางที่กํ าหนดไว
         3.3   ชวงเวลาของการเก็บรวบรวมขอมูล คือ   เดือนสิงหาคม   พ.ศ. 2546
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4. การวิเคราะหขอมูล
        ผูวิจัยดํ าเนินการวิเคราะหขอมูล  มีลํ าดับข้ันตอนดังน้ี
4.1!ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทุกฉบับ  คัดเลือกฉบับที่

ตอบสมบูรณ
4.2!นํ าแบบสอบถามที่คัดเลือกไว  มาใหคะแนนตามเกณฑ

                 ในตอนที ่ 2  และ  3  ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตราประมาณคาแบบลิเคิรท
แตละขอมีตัวเลือก  5 ระดับ  โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละขอดังนี้
                        ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมากที่สุด           ใหคะแนนเปน 5

ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก                ใหคะแนนเปน 4
ระดับความคิดเห็น เห็นดวยนอย                ใหคะแนนเปน 3
ระดับความคิดเห็น เฉย ๆ                 ใหคะแนนเปน 2
ระดับความคิดเห็น ไมเห็นดวย                 ใหคะแนนเปน 1

4.3!นํ าคะแนนท่ีไดไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS for Windows
4.4!วิเคราะหขอมูล  ระดับทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  และทัศนคติ

ตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขดวยคาทางสถิติตอ
ไป

5.สถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
        เปนสถิติเชิงพรรณา  ( Descriptive Statistics )   คาทางสถิติที่ใชไดแก

       5.1 คารอยละ  คาความถี่ ของขอมูลที่ไดจากตอนที่ 1  ของแบบสอบถาม  เพื่ออธิบายคุณ
ลักษณะของกลุมตัวอยาง เชน เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  อาชีพ

5.2!ขอมูลที่ไดจากตอนที ่2  และ 3  ของแบบสอบถามจะใช
5.2.1   คาเฉลี่ย (X )  และการแปลความหมายของคาเฉลี่ยตามเกณฑ  ดังน้ี

                         ชวงระดับคาเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น
   4.20 - 5.00 เห็นดวยมากที่สุด
   3.40 - 4.19 เห็นดวยมาก

             2.60 – 3.39 เห็นดวยนอย
    1.80 – 2.59  เฉย ๆ

             1.00 – 1.79 ไมเห็นดวย
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   เพื่ออธิบายถึงอิทธิพลของกลยุทธดานการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน  และทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสา
ธารณสุข

  5.2.2 สวนเบนมาตรฐาน ( SD) เพื่อตรวจสอบการกระจายหรือการเบี่ยงเบนของขอมูลวา
โนมเอียง หรือเบี่ยงเบนไปทางใด มากนอยเพียงใด และสอดคลองกับการแปลความหมายของคา
เฉลี่ยตามเกณฑ หรือไม

   5.2.3  สถิติทดสอบที T-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษาออกเปน 2 กลุม คือเพศ

   5.2.4  สถิติทดสอบเอฟ F-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตก
ตางของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษามากกวา 2กลุม ไดแก ชวงอาย ุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได  ในกรณีที่พบความแตกตาง
จะทดสอบตวามแตกตางรายคูโดยใชวิธ ี LSD ( Least-Significant Difference ) เพื่อพิจารณาผลการ
ศึกษาตามประเด็นปญหาที่ศึกษา  โดยกํ าหนดนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10



บทที ่ 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

สัญลักษณที่ใชในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
         X        แทน    คาเฉลี่ย  ( Mean )
       SD       แทน     สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard   Deviation )
         t         แทน     คาที่ใชในการทดสอบคาท ี( t-Distribution )
         F        แทน     คาที่ใชในการทดสอบคาเอฟ ( F-Distribution )

ผลการวิเคราะหขอมูล
ตอนท่ี  1       คุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ตารางท่ี 4.1   จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามเพศ  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา
                      และ รายได

         คุณลักษณะสวนบุคคล       จํ านวน ( ราย )         รอยละ
เพศ
     ชาย
     หญิง
อายุ
     ต่ํ ากวา  20 ป
     21-30 ป
     31-40 ป
    41-50 ป
    51 ปขึ้นไป
อาชีพ
     รับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ
     ประกอบธุรกิจสวนตัว
     ลูกจางบริษัทเอกชน

                50
                50

                 3
                50
                27
                18
                 2

                15
                 4
                71

         50.0
         50.0

           3.0
         50.0
         27.0
         18.0
           2.0

         15.0
           4.0
         71.0
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 ตารางท่ี 4.1 ( ตอ )

คุณลักษณะสวนบุคคล       จํ านวน ( ราย )         รอยละ
นักเรียน  นักศึกษา
     อาชีพอ่ืน  ๆ
ระดับการศึกษา
      ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
     มัธยมศึกษาตอนตน ปที ่1-3 หรือเทียบเทา
     มัธยมศึกษาตอนปลาย ปที ่4-6 หรือเทียบเทา
     อนุปริญญา หรือเทียบเทา
     ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
     สูงกวาปริญญาตรีข้ีนไป
รายไดตอเดือน
     ไมมีรายไดประจํ า
     ต่ํ ากวา 7,000 บาท
     7,001- 15,000 บาท
     15,001- 23,000 บาท
     23,001- 31,000 บาท
     มากกวา  31,001 บาท ขึ้นไป

             6
             4

             7
             6
           28
           26
           24
             9

             9
           29
           40
           11
           10
             1

            6.0
             4.0

             7.0
             6.0
           28.0
           26.0
           24.0
             9.0

             9.0
           29.0
           40.0
           11.0
           10.0
             1.0

จากตารางท่ี 4.1 พบวากลุมตัวอยางที่ศึกษามีสัดสวนของเพศชายและเพศหญิงเทากัน
คือ รอยละ50.0 สวนใหญเปนชวงอายุ  21-30 ป ( รอยละ  50.0 ) มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ( รอยละ  28.0 ) ประกอบอาชีพลกูจางบริษัทเอกชน  ( รอยละ  71.0 ) รายไดตอเดือน
 7,001- 15,000 บาท ( รอยละ  40.0 )

ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน โดยศึกษาความสัมพันธ
ของคุณลักษณะสวนบุคคล ท่ีตางกนัตอทัศนคติการเลือกใชบริการและการแปลความหมายของคา
เฉลี่ยตามเกณฑ
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ตารางท่ี 4.2   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวน
                     ประสมทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดานของกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกัน

ชาย หญิงทศันคติ
       X     SD        X     SD

t Sig
(2-tailed)

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.52 0.80 3.66 0.71 -0.885 0.378
ปจจัยดานบริการทั่วไป 3.74 0.78 3.80 0.79 -0.379 0.706
ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา 3.61 0.98 3.75 0.88 -0.762 0.448
ปจจัย ดานราคา 3.35 0.91 3.47 0.89 -0.664 0.508
ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย 3.96 0.83 3.87 0.85 0.550 0.583
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 3.22 0.99 3.38 1.00 -0.778 0.438

โดยรวม 3.57 0.62 3.65 0.68 -0.662 0.509

        จากตารางท่ี  4.2  พบวา กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันจะมีระดับทัศนคติในการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดานไมแตกตางกัน
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.3   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีชวงอายุตางกัน

ทศันคติ Sum of
square

  df Mean Square F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

5.556
51.866
57.422

4
95
99

1.389
0.546

2.544 0.045*

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.974
60.611
61.585

4
95
99

0.243
0.638

0.382 0.821
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ตารางท่ี 4.3 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of
square

  df Mean Square F Sig

ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.989
85.524
86.513

4
95
99

0.247
0.900

0.275 0.894

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.778
79.695
80.473

4
95
99

0.194
0.839

0.232 0.920

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.282
69.411
70.693

4
95
99

0.321
0.731

0.439 0.780

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.563
97.516
99.080

4
95
99

0.391
1.026

0.381 0.822

*  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
    จากตารางท่ี   4.3  พบวา ชวงอายุที่ตางกันของกลุมตัวอยางจะมีระดับทัศนคติที่แตกตาง

กันตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติท่ีไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.4   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีชวงอายุตางกันเปนรายคูตอปจจัย
                      ดานผลิตภัณฑ

Mean    Differenceชวงอายุ
21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51 ปขึ้นไป

ตํ ่ากวา 20 ป
21-30 ป
31-40 ป
41-50 ป

51 ปขึ้นไป

0.13 0.53
0.40*

0.67
0.54*
0.14

0.04
-0.09
-0.49
-0.63

*  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

          จากตารางท่ี 4.4  พบวา กลุมตัวอยางชวงอาย ุ 21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากกวากลุมตัวอยางชวงอาย ุ 31-40 ป และ 41-50 ป   อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.10

ตารางท่ี  4.5   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

0.397
53.451
57.422

4
95
99

0.993
0.563

1.764 0.142

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

6.996
54.589
61.585

4
95
99

1.749
0.575

3.044 0.021*
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ตารางท่ี 4.5 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.892
85.622
86.513

4
95
99

0.223
0.901

0.247 0.911

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.123
79.349
80.473

4
95
99

0.281
0.835

0.336 0.853

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.326
68.367
70.693

4
95
99

0.582
0.720

0.808 0.523

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

4.401
94.678
9.080

4
95
99

1.100
0.997

1.104 0.359

    *  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

   จากตารางท่ี 4.5  พบวา อาชีพที่ตางกันของกลุมตัวอยางมีระดับทัศนคติที่แตกตางกันตอ
ปจจัยดานบริการทั่วไป  ในปจจัยดานอื่นมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.6   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกันเปนรายคูตอปจจัย
                       ดานบริการทั่วไป

Mean    Differenceอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว ลูกจางบริษัทเอกชน นักเรียน  นักศึกษา อื่น ๆ

รับราชการ  รัฐวิสาหกิจ
ธุรกิจสวนตัว
ลูกจางบริษัทเอกชน
นักเรียน  นักศึกษา
อ่ืน ๆ

-1.10* -0.37*
0.72*

-0.28
0.81
0.09

053
1.63*
0.90*
0.81

*  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
         จากตารางท่ี 4.6  พบวา

               -  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
บริการทั่วไปนอยกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและเปนลูกจางบริษัทเอกชน

-! กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัว
ไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนและอาชีพอื่น ๆ

-! กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัว
ไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพอื่น ๆ        อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.7  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

1.850
55.572
57.422

5
94
99

0.370
0.591

0.626 0.680

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

11.140
50.445
61.585

5
94
99

2.228
0.537

4.152 0.002*
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ตารางท่ี 4.7 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

12.844
73.669
86.513

5
94
99

2.569
0.784

3.278 0.009*

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

9.060
71.412
80.473

5
94
99

1.812
0.760

2.385 0.440

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

7.649
63.045
70.693

5
94
99

1.530
0.671

2.281 0.530

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

10.591
88.489
99.080

5
94
99

2.118
0.941

2.250 0.251

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

      จากตารางท่ี 4.7  พบวา ระดับการศึกษาที่ตางกันของกลุมตัวอยางมีระดับทัศนคติที่แตก
ตางกันตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของกับยา  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติ
ที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.8   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกันเปนรายคูตอ
                      ปจจัยดานบริการทั่วไป

Mean    Differenceระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา ปที่
 1-3 หรือเทียบเทา

มัธยมศึกษา ปที่
4-6 หรือเทียบเทา

อนุปริญญา หรือ
เทียบเทา

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา

ปริญญาตรี
ข้ีนไป

ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
มัธยมศึกษา ปที่ 1-3
    หรือเทียบเทา
มัธยมศึกษา ปที่ 4-6
   หรือเทียบเทา
อนุปริญญา หรือเทียบเทา
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
ปริญญาตรีข้ีนไป

0.67 0.39
-0.27

1.08*
0.41

0.68*

0.90*
0.23

0.50*

-0.18

0.94*
0.28

0.55*

-0.13
0.05

*  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

จากตารางท่ี  4.8  พบวา กลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 -ป6 )และมัธยมศึกษา
ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปมากกวากลุมตัวอยางในระดับ
อนุปริญญา ขี้นไปอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.9  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกันเปนรายคูตอ
                     ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา

Mean    Differenceระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา ปที่
 1-3 หรือเทียบเทา

มัธยมศึกษา ปที่
4-6 หรือเทียบเทา

อนุปริญญา หรือ
เทียบเทา

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา

ปริญญาตรี
ข้ีนไป

ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
มัธยมศึกษา ปที่ 1-3
    หรือเทียบเทา
มัธยมศึกษา ปที่ 4-6
   หรือเทียบเทา
อนุปริญญา หรือเทียบเทา
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
ปริญญาตรีข้ีนไป

0.24 -0.17
-0.41

0.58
0.34

0.75*

0.71*
0.47

0.88*

0.13

0.32
0.08

0.49

-0.26
-0.39
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*  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

         จากตารางท่ี 4.9  พบวา  กลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 ) มีระดับ
ทัศนคติตอปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยามากกวากลุมตัวอยางในระดับปริญญาตรีและกลุมตัว
อยางในระดับมัธยมศึกษา ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับ
ยามากกวากลุมตัวอยางในระดับอนุปริญญาตรีถึงระดับอนุปริญญาตรี อยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.10

ตารางท่ี 4.10  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                       ตัวอยางที่มีรายไดตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

1.512
55.909
57.422

5
94
99

0.302
0.595

0.509 0.769

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.888
58.697
61.585

5
94
99

0.578
0.624

0.925 0.468

ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

4.171
82.342
86.513

5
94
99

0.834
0.876

0.952 0.451

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.448
78.025
80.473

5
94
99

0.490
0.830

0.590 0.708

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.400
68.293
70.693

5
94
99

0.480
0.727

0.661 0.654
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ตารางท่ี 4.10 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.074
98.006
99.080

5
94
99

0.215
1.043

0.206 0.959

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

      จากตารางท่ี 4.10  พบวา รายไดที่ตางกันของกลุมตัวอยางตอทุกสวนประสมทางการ
ตลาดเปนรายดานมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน    อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.11  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        ผลิตภัณฑ

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ         x      SD      ระดับทัศนคติ
ยาและสินคาอ่ืนๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและ
     คุณสมบัติ

3.78 0.187 เห็นดวยมาก

ยาตัวยาเดียวกัน  แตมีหลายตราย่ีหอใหเลือกรวม
     ท้ังสินคาอ่ืนมีใหเลือกมากมาย

3.43 0.115 เห็นดวยมาก

ภาชนะบรรจุยา ( ซองยา ถุงยา ) เหมาะสม 3.48 0.193 เห็นดวยมาก
สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ 3.66 0.130 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.58 0.161 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.11  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานผลิตภัณฑเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอที่เห็นดวยเปน
อันดับแรก คือ มียาและสินคาอื่นๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและคุณสมบัต ิ( คาเฉลี่ย  3.78 )

ตารางท่ี 4.12   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        บริการทั่วไป
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 ปจจัยดานบริการทั่วไป         x      SD ระดับทัศนคติ
มีการจดัลํ าดับการใหบริการที่ดี รวดเร็ว 3.84 0.875 เห็นดวยมาก
มกีารจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทาง
      เดินสะดวก

4.02* 0.953 เหน็ดวยมากท่ีสุด*

ภายในรานมีความสะอาด  เรียบรอย  แสงสวาง
      เพียงพอ

3.97 0.948 เห็นดวยมาก

มีการติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง 3.25 0.532 เห็นดวยมาก
โดยรวม 3.77 0.354 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.12  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอดานบริการท่ัวไปเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยเฉพาะการจัดเรียง
สินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทางเดินสะดวก ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) ซึ่งมี
ระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด

ตารางท่ี 4.13   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        บริการที่เกี่ยวของกับยา

 ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา         X      SD ระดับทัศนคติ
 มีการซักถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  โรคประจ ําตัว
      การแพยา  โดยละเอียดครบถวนโดยผูที่มี
       ความรูเร่ืองอาการโรค และยา

3.80 0.101 เห็นดวยมาก

มีการแนะนํ าวิธีการใชยา  บอกอาการขางเคยีง
      การปฏิบัติตนเพื่อปองกันและรักษา  ทีล่ะเอียดและ
      เขาใจงาย

3.90 0.049 เห็นดวยมาก

จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการ
      หรือโรคที่เปน

3.91 0.083 เห็นดวยมาก

ระบุอาการปวยและยาท่ีจายใหผูซ้ือทราบ  และไม
      เปดเผยใหผูอื่นทราบ

3.60 0.146 เห็นดวยมาก

ระบุช่ือตัวยาใหทราบ 3.63 0.203 เห็นดวยมาก
 มีบริการเสริมเก่ียวกับการตรวจรางกายเบ้ืองตน
      เชน  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ

3.40 0.393 เห็นดวยมาก
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      ทดลองตั้งครรภ  วัดความดนั  ช่ังน้ํ าหนัก

ตารางท่ี 4.13 ( ตอ )

 ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา         X      SD ระดับทัศนคติ
ผูใหบริการ  เปนเภสัชกรและตรงตามท่ีระบุใน
     ปายช่ือ

3.54 0.33 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.68 0.192 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.13  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยาเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ี
เห็นดวยเปนอันดับแรก คือ  จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือโรคท่ีเปน ( คาเฉลี่ย
3.91 )

ตารางท่ี 4.14  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทศันคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานราคา

 ปจจัย ดานราคา         x      SD ระดับทัศนคติ
 ราคาสินคาเหมาะสมหรือราคาเทากับรานอ่ืน ๆ 3.79 0.302 เห็นดวยมาก
 มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด 3.85 0.132 เห็นดวยมาก
 มีการลดราคา  หรือใหของแถม 2.85 0.359* เห็นดวยนอย*
ราคาสินคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น 3.13 0.284 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.40 0.493 เห็นดวยมาก

         จากตารางท่ี 4.14   พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานราคาเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับ
แรก คือ มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด ( คาเฉลี่ย  3.85 ) ทั้งนี้ใหความส ําคัญนอยกับ การลดราคา
หรือใหของแถม (คาเฉลี่ย 2.85 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวยนอย
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ตารางท่ี 4.15   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานการจัด
                        จํ าหนาย

 ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย         X      SD      ระดับทัศนคติ
 ท ําเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มทีี่จอดรถ  สัญจร
       ไปมาไดสะดวก

4.01* 0.458 เหน็ดวยมากท่ีสุด*

การตกแตงรานทันสมัย  สะดุดตา 3.96 0.535 เห็นดวยมาก
มกีารติดเครื่องปรับอากาศ  ( แอร ) 3.79 0.616 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.92 0.115 เห็นดวยมาก

         จากตารางท่ี 4.15  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานการจัดจํ าหนายเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่
ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ทํ าเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มีท่ีจอดรถ  สัญจรไปมาไดสะดวก
( คาเฉลี่ย 4.01 ) ซึ่งมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด

ตารางท่ี 4.16  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานการสง
                       เสริมการตลาด

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด         X      SD ระดับทัศนคติ
 การต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา 3.63 0.154 เห็นดวยมาก
มีการประชาสัมพันธรานใหเปนท่ีรูจัก 3.15 0.132 เห็นดวยมาก
มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอร  หรือส่ิง
      อื่นๆ  ใหขอมูลขาวสารดานยาและดานสุขภาพ

3.23 0.238 เห็นดวยมาก

มีการทํ าบนัทึกประวัติ  อาการปวยและการใชยา 3.43 0.335 เห็นดวยมาก
การรับสมัครสมาชิก  เพ่ือใหสิทธิพิเศษดานราคา
       และของขวัญ

3.05 0.313 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.29 0.232 เห็นดวยมาก
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จากตารางท่ี 4.16  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ขอท่ี
เห็นดวยเปนอันดับแรก คือ การต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา ( คาเฉลี่ย 3.63 )
ตารางท่ี  4.17  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติและอันดับทัศนคติของกลุมตัวอยาง
                        ตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติในการเลือกใชบริการ
                       รานขายยาแผนปจจุบัน

สวนประสมทางการตลาด         X      SD ระดับทัศนคติ อันดับทัศนคติ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.58 0.161 เห็นดวยมาก 4
ปจจัยดานบริการทั่วไป 3.77 0.354 เห็นดวยมาก 2
ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา 3.68 0.192 เห็นดวยมาก 3
ปจจัย ดานราคา 3.40 0.493 เห็นดวยมาก 5
ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย 3.92 0.115 เห็นดวยมาก 1
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 3.29 0.232 เห็นดวยมาก 6

        จากตารางท่ี 4.17 พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก เรียงลํ าดับจากมากไปหานอย
คือ ดานการจัดจํ าหนาย ( คาเฉลี่ย 3.92 ) ดานบริการทั่วไป ( คาเฉลี่ย 3.77 ) ดานบริการท่ีเก่ียวของ
กับยา( คาเฉลี่ย 3.68 ) ดานผลิตภัณฑ ( คาเฉลี่ย 3.58 ) ดานราคา ( คาเฉลี่ย 3.40 ) และดานการสง
เสริมการตลาด(คาเฉลี่ย 3.29 )

ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
สถานบริการสาธารณสุข โดยการแปลความหมายของ คาเฉลี่ยตามเกณฑ

ตารางท่ี 4.18  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอรานขายยาแผน
                      ปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข

หัวขอ         x      SD ระดับทัศนคติ
ควรมีบริการตรวจรางกายเบ้ืองตนในรานขายยา เชน วัด
ความดัน ช่ังน้ํ าหนัก  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลใน
ปสสาวะ    เปนตน

3.77 1.238 เห็นดวยมาก



60

ควรมีบริการทํ าแผล  ลางแผล 3.59 1.190 เห็นดวยมาก
ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบส่ังแพทย 4.14* 0.964 เหน็ดวยมากท่ีสุด*
ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา ตามอาการของผูปวย 4.00 1.073 เห็นดวยมาก
ตารางท่ี 4.18 ( ตอ )

หัวขอ         x      SD ระดับทัศนคติ
ควรมีการเตรียมยาใหผูปวย 3.73 1.127 เห็นดวยมาก
ควรมีการใหคํ าแนะน ําปรึกษาดานยา 4.12* 0.956 เหน็ดวยมากท่ีสุด*
ควรมีการใหคํ าปรึกษาดานสุขภาพอนามัย 3.96 1.116 เห็นดวยมาก
ควรมีการเฝาระวังและติดตามการใชยาของผูปวย 3.74 1.158 เห็นดวยมาก
ควรมีระบบสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอ่ืน 3.65 1.102 เห็นดวยมาก
ควรเปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุขแกชุมชน 3.76 1.193 เห็นดวยมาก
ควรเปนศูนยขอมูลผูปวย 3.49 0.857 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.81

จากตารางท่ี 4.18 พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการ
ในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดย
เฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนสองอันดับแรก คือ ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบสั่งแพทย ( คา
เฉลี่ย  4.14 ) และ ควรมีการใหคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยา (คาเฉลี่ย 4.12 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวย
มากที่สุด



บทที ่5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

     การศึกษาทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบาน
พงษศิริชัย 4 ไดนํ าเสนอผลการศึกษาตามล ําดับดังตอไปน้ี

1.! วัตถุประสงคของการศึกษา
2.! วิธีการศึกษา
3.! สรุปผลการศึกษา
4.! อภิปรายผล
5.! ขอเสนอแนะ

1. วตัถุประสงคของการศึกษา
1.1! เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่แตกตางกันตอทัศนคติการ

 เลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
       1.2    เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด และ ทัศนคติตอการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
        1.3   เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
                 สถานบริการสาธารณสุข

2. วิธีการศกึษา

         2.1  ประชากรและสิ่งตัวอยาง
• ! ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4 ซึ่งมี  1000   ครัว
เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของ
หมูบาน ฯ  สํ ารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

• !       กลุมตัวอยาง  ไดแก    จํ านวนครัวเรือนในหมูบานพงษศิริชัย 4  จํ านวน  100  ครัวเรือน
     การกํ าหนดขนาดของกลุมตัวอยาง

        ใชสตูรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน  ที่ระดับความเชื่อมั่น  90 %
          แสดงการคํ านวณจากสูตร          n    =          N
                                                                         1+ N ( e )2
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 เม่ือ    n  คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง . N  คือ ขนาดของประชากร  และ e  คือ ความคลาดเคลื่อน
ของการเลือกตัวอยาง
                                                     n    =                1000                       =   90.9
            1+1000 (0.10 )2

จากการปดเศษเปนจํ านวนเต็มและเผ่ือจํ านวนตัวอยางเพื่อปองกันความผิดพลาด  รวม
เปนจํ านวนของกลุมตัวอยาง ทั้งหมด    100    ครัวเรือน
 การเลือกตัวอยาง   จะใชหลักความนาจะเปนเลือกตัวอยางแบบเปนระบบ(Systematic probability )
โดยใหจํ านวนครัวเรือนท้ังหมดเปนจํ านวนประชากร ซึ่งมี 1000 ครัวเรือน  จัดท ําบัญชีตามหมาย
เลขบานเลขที ่ เลือกจํ านวนตัวอยาง  100  ครัวเรือน  กํ าหนดชวงการเลือก  จากสูตร

                   หนวยที ่    =      จํ านวนประชากร           =      1000           =     10
                                              จํ านวนตัวอยาง                      100

น่ันคือ   เลือกตัวอยางจากทุก ๆ  10  เลขท่ี   โดยใหตัวอยางแรก  คือ  บานเลขท่ีอันดับท่ี 1
• ! 1  ครัวเรือนท่ีเลือกมา  จะใหผูบริโภค  1  คน ซึ่งเปนตัวแทนจากครัวเรือนน้ันทํ าแบบสอบถาม
• ! โดยคาดวาผูบริโภคนาจะเคยใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบันมาแลว

  ไมจ ํากัดเพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ และรายได

      2.2  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
         ใชแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคาแบบลิเคิรท เคร่ืองมอืในการเก็บรวบรวมขอ

มูลแบงออกเปน  3 ตอน  ดังน้ี
       ตอนท่ี  1   ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับการ
ศึกษา และ รายได
                       ตอนท่ี 2    ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผู
บริโภค   ตามองคประกอบสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก  ผลิตภัณฑและบริการ
ราคา  การจัดจํ าหนาย  และการสงเสริมการตลาด
                       ตอนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการ
ในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข
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    2.3  การเก็บรวบรวมขอมูล
      2.3.1 ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง สอบถามความสมัครใจกอนของกลุมตัวอยาง

หากไมขัดของจึงใหท ําแบบสอบถาม
          2.3.2  เก็บรวบรวมขอมูลตามจ ํานวนกลุมตัวอยางที่กํ าหนดไว
           2.3.3  ชวงเวลาของการเก็บรวบรวมขอมูล คือ   เดือนสิงหาคม   พ.ศ. 2546

    2.4 การวิเคราะหขอมูล
ผูวิจัยดํ าเนินการวิเคราะหขอมูล  มีลํ าดับข้ันตอนดังน้ี

           2.4.1  ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทุกฉบับ  คัดเลือกฉบับท่ีตอบ
สมบูรณ
           2.4.2  นํ าแบบสอบถามที่คัดเลือกไว  มาใหคะแนนตามเกณฑ
           2.4.3 นํ าคะแนนท่ีไดไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS for Windows
!     2.4.4  วิเคราะหขอมูลระดับทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  และ
ทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขดวยคาทาง
สถิติตอไป

      2.5  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  เปนสถิติเชิงพรรณา  ( Descriptive Statistics )   คาทางสถิติ
ที่ใช ไดแก
!       2.5.1    คารอยละ  คาความถี่ ของขอมูลที่ไดจากตอนที่ 1  ของแบบสอบถาม  เพื่ออธิบาย
คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง เชน เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  อาชีพ  ขอมูลที่ไดจาก
ตอนท่ี 2  และ 3  ของแบบสอบถามจะใช

 2.5.2 คาเฉลี่ย (X )  และการแปลความหมายของคาเฉลี่ยตามเกณฑ  และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  เพื่ออธิบายถึงอิทธิพลของกลยุทธดานการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน และทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสา
ธารณสุข

 2.5.3 สถิติทดสอบที T-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษาออกเปน 2 กลุม คือเพศ

2.5.4  สถิติทดสอบเอฟ F-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
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ศึกษามากกวา 2กลุม ไดแก ชวงอาย ุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได  ในกรณีที่พบความแตกตาง
จะทดสอบตวามแตกตางรายคูโดยใชวิธ ี LSD ( Least-Significant Difference ) เพื่อพิจารณาผลการ
ศึกษาตามประเด็นปญหาที่ศึกษา  โดยกํ าหนดนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10

3. สรุปผลการศึกษา
      3.1. คุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

   กลุมตัวอยางที่ศึกษามีสัดสวนของเพศชายและเพศหญิงเทากัน คือ รอยละ50.0 สวนใหญ
เปนชวงอายุ  21-30 ป ( รอยละ  50.0 ) มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ( รอยละ  28.0 )
ประกอบอาชีพลกูจางบริษัทเอกชน  ( รอยละ  71.0 ) รายไดตอเดือน     
 7,001- 15,000 บาท ( รอยละ  40.0 )
        3.2. ความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่ตางกันตอทัศนคติการเลือกใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค

    ผลการศึกษามีดังตอไปนี ้คือ
                3.2.1 กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกัน

    ทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดย
รวมและเปนรายดานไมแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
                3.2.2  กลุมตัวอยางที่มีชวงอายุตางกัน

     มีทัศนคติที่แตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางชวงอายุ  21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ มากกวากลุมตัวอยางชวงอายุ  31-40 ป และ 41-50 ป สวนในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนค
ติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
               3.2.3.  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน

      มีทัศนคติที่แตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมี
ระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปนอยกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและ
เปนลูกจางบริษัทเอกชนและ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีระดับทัศนคติตอปจจัย
ดานบริการทั่วไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนและอาชีพอื่น ๆ ในปจจัย
ดานอื่นมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
              3.2.4  กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน

       มีทัศนคติที่แตกตางกันโดยกลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )และมัธยม
ศึกษา ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของ
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กับยามากกวากลุมตัวอยางในระดับอนุปริญญา ขี้นไป  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติท่ีไมแตก
ตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
              3.2.5  กลุมตัวอยางที่มีรายไดตางกัน

      มีทัศนคติที่ไมแตกตางกัน    อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
       3.3  อิทธิพลของปจจัยทางการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภค
              3.3.1 ทัศนคติของกลุมตัวอยางตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวม

     อยูในระดับเห็นดวยมาก เรียงลํ าดับจากมากไปหานอยคือ ดานการจัดจํ าหนาย     ( คา
เฉลี่ย 3.92 ) ดานบริการทั่วไป ( คาเฉลี่ย 3.77 ) ดานบริการที่เกี่ยวของกับยา( คาเฉลี่ย 3.68 ) ดานผลิต
ภัณฑ ( คาเฉลี่ย 3.58 ) ดานราคา ( คาเฉลี่ย 3.40 ) และดานการสงเสริมการตลาด(คาเฉลี่ย 3.29 )
             3.3.2 ทัศนคติของกลุมตัวอยางตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดาน

         1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ
     อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ มียาและสินคาอื่นๆ มีคุณภาพ

ดีตามสรรพคุณและคุณสมบัติ ( คาเฉลี่ย  3.78 )
                      2 ) ปจจัยดานบริการทั่วไป

      อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยเฉพาะการจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทางเดิน
สะดวก ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) ซึ่งมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด
                      3) ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา

      อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ  จายยาถูกตอง  และปริมาณ
เหมาะสมกบัอาการหรือโรคท่ีเปน ( คาเฉลี่ย  3.91 )
       4 ) ปจจัยดานราคา

       อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ มีการติดปายแสดงราคาเดน
ชัด ( คาเฉลี่ย  3.85 ) ทั้งนี้ใหความส ําคัญนอยกับ การลดราคา  หรือใหของแถม (คาเฉลี่ย 2.85 ) ซึ่งมี
ระดับทัศนคติ เห็นดวยนอย

  5  ) ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย
      อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ท ําเลที่ตั้งผู

บริโภคเขาถึงไดงาย มีท่ีจอดรถ  สัญจรไปมาไดสะดวก( คาเฉลี่ย 4.01) ซ่ึงมีระดับทัศนคติเห็นดวย
มากที่สุด
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           6) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
      อยูในระดับเห็นดวยมาก ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ การตั้งวางโชวสินคาเดน

สะดุดตา ( คาเฉลี่ย 3.63 )

         3.4 ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข

กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุขเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนสอง
อันดับแรก คือ ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบสั่งแพทย ( คาเฉลี่ย  4.14 ) และ ควรมีการใหคํ า
แนะนํ าปรึกษาดานยา (คาเฉลี่ย 4.12 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวยมากที่สุด

4. อภิปรายผล
การศึกษาทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบาน

พงษศิริชัย 4 มีประเด็นส ําคัญท่ีนํ ามาอภิปรายไดดังน้ี
4.1  กลุมตัวอยางของการศึกษานี้เปนตัวแทนของประชากรในหมูบานพงษศิริชัย 4

สวนใหญมีชวงอาย ุ21-30 ป  ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย และประกอบอาชีพเปนลูกจาง
บริษัทเอกชน ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคในชวงเริ่มตนของวัยท ํางาน
 4.2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบนัของผูบริโภคโดยรวม

       4.2.1  ปจจัยที่ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย โดยรวม
มีทัศนคติเห็นดวยมาก ซึ่งผูบริโภคใหความสํ าคัญตอทํ าเลที่ต้ังและภาพลักษณของรานขายยาเปน
หลัก  เลือกใชบริการรานขายยาที่อยูในท ําเลที่เขาถึงไดงาย  การสัญจรไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถ และ
การตกแตงรานท่ีสะดุดตา สังเกตไดงาย ชัดเจนวาเปนรานขายยา สรางความโดดเดนและความเช่ือ
มั่นในการเขาไปใชบริการ  เนื่องจากความตองการสินคายาเพื่อการรักษาอาการเจ็บปวยเปนหลัก จึง
ตองเรงรีบและไมเสียเวลาในการเลือกซื้อนาน ทั้งน้ีใหความสํ าคัญตอการติดเครื่องปรับอากาศ ( 
แอร ) เปนเรื่องรองลงมา

      4.2.2 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานบริการทั่วไป โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวย
มาก ซึ่งผูบริโภคใหความสํ าคัญโดยเฉพาะเร่ืองของการจัดเรียงสินคาท่ีดี  มองเห็นเลือกหางาย  ทาง
เดินสะดวก เนื่องจากรูปแบบการบริการตนเองไดรับความนิยมมากขึ้น ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อ
สินคาไดดวยตนเองตามความพอใจ  ไมตองกลัววาจะถูกเรงเราจากพนักงานขาย โดยเฉพาะยาที่
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สามารถซ้ือหาไดดวยตนเอง ยาสามัญประจํ าบาน  ผลทางออมตอคาใชจายดานพนักงานขายลดลงมี
ผลใหสามารถขายสินคาไดในราคาถูกกวารานอื่น ถือเปนขอดีอีกดานหนึ่ง

        4.2.3 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา โดยรวมมีทัศนค
ติเห็นดวยมาก เนนใหความส ําคัญอันดับแรกตอการจายยาท่ีถูกตอง ปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือ
โรคที่เปน ซึ่งเปนปจจัยสํ าคัญหนึ่งที่เปนตัวแทนของภาพลักษณความเปนรานขายยา   ตองการผูให
บริการที่มีความรูเฉพาะทางโดยเฉพาะเภสัชกรซึ่งเปนผูที่มีความรูทางวิชาชีพและจรรยาบรรณแหง 
วิชาชีพในการซักถามอาการ  การจายยา  และการใหคํ าแนะนํ าท่ีถูกตองชัดเจน และเขาใจไดงาย  
รวมถึงบริการเสริม ไดแก การตรวจวัดระดับนํ้ าตาลในเลือด การวัดความดันโลหิต ช่ังน้ํ าหนัก 
เปนตน ถือเปนการสรางความแตกตางจากรานขายยาอื่น ๆ

4.2.4 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวย
มากเนนคุณภาพของสินคาไมวาจะเปนยาที่มีคุณภาพ รักษาโรคหาย ไมหมดอาย ุ เก็บในสถานที่และ
อุณหภูมิที่เหมาะสมตามชนิดยา รวมถึงสินคาอื่น ๆ ท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะหาซ้ือได  มีไวบริการ
อยางครบถวน ไดแก อาหารเสริม  สมุนไพร เวชส ําอาง และสินคาอุปโภคอ่ืน ๆ

4.2.5 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานราคา โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวยมาก ให
ความสํ าคัญอันดับแรกในเร่ืองการติดปายแสดงราคาเดนชัด  เพื่อตองการเปรียบเทียบกับรานอื่นที่
เคยซื้อมาหรือรานในละแวกใกลเคียง และไมสรางความคลุมเครือ ความไมแนใจ ตองเสยีเวลารอ
คอยเพื่อสอบถามราคาจากพนักงานขาย  เปนการสรางความไมพอใจแกลูกคา  ทั้งนี้ใหความส ําคัญ
นอยในเร่ืองการลดราคาหรือใหของแถม  เนื่องจากความเขาใจมีผลใหคุณภาพของยาดอยลง  ใหผล
การรักษาไมไดผล ไมหาย  ซึ่งเปนจุดที่ตางจากสินคาบริโภคอื่น ๆ ที่ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบ
คุณภาพและราคาไดงายกวาดวยตนเอง  นอกจากนี้ไมมีความจํ าเปนตองซ้ือยามาเพ่ือกักตุนเน่ืองจาก
ความผันผวนของราคา  ผูบริโภคของการศึกษานี้สวนใหญอยูในวัยเริ่มทํ างาน  ไมใชวัยสูงอายุจึงมัก
ไมมีโรคประจํ าตัวเร้ือรังท่ีตองซ้ือยาคราวละมาก ๆ และรับประทานยาตอเน่ืองเปนเวลานาน

4.2.6 ปจจัยที่ใหความส ําคัญนอยที่สุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดย
รวมมีทัศนคติเห็นดวยมาก ใหความสํ าคัญอันดับแรกในเร่ืองการต้ังวางโชวสินคาที่เดนสะดุดตา  
สังเกตมองหาไดงาย  โดยเฉพาะรูปแบบการบริการตนเอง ใหผูบริโภคทราบวารานน้ีมีจํ าหนายสิน
คาท่ีตนมองหาอยู  ทั้งน้ีใหความสํ าคัญนอยตอการทํ าสมาชิก เพื่อตองการสิทธิพิเศษดานราคาและ
ของขวัญ  ซึ่งสนับสนุนขอ 2.5 ที่ผูบริโภคใหความสํ าคัญนอยตอปจจัยดานราคา
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   4.3. ความแตกตางของคุณลักษณะสวนบุคคลตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน

4.3.1  ชวงอายุที่ตางกัน
       มีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  เนื่องจากความ

ตองการสินคาโดยเฉพาะยารักษาโรคที่ตางกันไปตามแตละวัย  จากการศึกษานี้ผูบริโภคชวงอายุ
21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานผลิตภัณฑที่มากกวาผูบริโภคชวงอายุที่สูงกวา  ท้ังน้ีอาจเน่ือง
มาจากกลุมตัวอยางที่ไดจากการศึกษาสวนใหญมีชวงอาย ุ 21-30   และเปนการเนนย้ํ าวาผูบริโภค
ตองการหรือเนนการมองหาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี ทันสมัย ไมหมดอายุ

4.3.2  อาชีพที่ตางกัน
       มีผลใหทศันคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานบริการท่ัวไปแตกตางกัน  เห็นไดวาผู

บริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีขอจ ํากัดเร่ืองเวลา  วิถีการด ําเนินชีวิตตางกันจึงตองการการบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว เปนระเบียบ  มองหาสังเกตสินคาไดงาย  เพื่อเลือกและตัดสินใจซื้อไดรวดเร็ว  ทั้งนี้
อาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัวไปนอยกวาผูบริโภค
ที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และภาคเอกชน  เนื่องจากสวนใหญไดรับสวัสดิการดานสาธารณ
สุขที่ตองเขารับการรักษาจากสถานพยาบาลที่ออกใบเสร็จเพื่อน ําไปเบิกคารักษาพยาบาล  ไดแก โรง
พยาบาล  จึงไมเนนการใชบริการจากรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยเฉพาะรานขายยาขนาดเล็กที่ไม
สามารถออกใบเสร็จรับเงินได  ในอีกดานหน่ึงผูบริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  มีวิถีการ
ดํ าเนินชีวิต  เวลาไมแนนอนจึงตองการการบริการท่ีรวดเร็ว  มองหาเลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง  และ
มีระบบติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อความสะดวกและชวยเตือนความจ ําแกลูกคา

4.3.3  ระดับการศึกษาที่ตางกัน
         มีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยว

ของกับยาแตกตางกันโดยเฉพาะผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ ่า  จะมีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
บริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของกับยามากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา   เนื่องจาก
ความต่ืนตัว ความเอาใจใสตอสุขภาพมากขึ้น     จากการสนับสนุนของภาครัฐในนโยบายดานสา
ธารณสุขที่ตองการใหประชาชนมีสุขภาพดีถวนหนา     ปราศจากโรค  สื่อตาง ๆ ทางทีว ี วิทย ุ สิ่ง
พิมพ ที่เนนการดูแลสุขภาพ   การใหความรูความเขาใจเร่ืองโรค  การปฏิบัติตนใหมีสุขภาพแข็งแรง
สดใส  เพื่อความสวยงามในทางออม
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4.3.4  รายไดที่ตางกัน
      ไมมีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอทุกปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน

เนื่องจากสินคาประเภทยาเปนสินคาพิเศษที่ตางจากสินคาบริโภค อุปโภคอ่ืน ๆ มีความส ําคัญตอ
ชีวิตและสุขภาพ  ดังน้ันไมวาจะมีรายไดมากหรือนอยเพียงใด หากเจ็บปวยขึ้นมามีความจํ าเปนตอง
เสียคาใชจายดานยา

4.4. ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถาน
บริการสาธารณสุข  ผูบริโภคใหความส ําคัญเปนอันดับแรกในเร่ือง ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา
ตามใบสั่งแพทย  และ ควรมีการใหคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยา   เนื่องจากขอจํ ากัดของบางสถาน
พยาบาลที่ไมสามารถจัดหายามาใหบริการได  จึงตองนํ าใบสั่งแพทยมาซื้อยาที่รานขายยาที่มีเภสัช
กรปฏิบัติหนาที่เปนผูจายยานั้นให  และการไดรับคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยาจากผูที่มีความรูเฉพาะ
ทาง ซึ่งก็คือเภสัชกร   จึงเห็นไดวาการมีเภสัชกรอยูปฏิบัติหนาที่นับเปนปจจัยสูความสํ าเร็จท่ีสํ าคัญ
หน่ึงปจจัยท่ีสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันอ่ืนได

5. ขอเสนอแนะ
       5.1 ขอเสนอแนะทั่วไป
               5.1.1 ผูบริโภคใหความสํ าคัญตอปจจัยดานทํ าเลที่ตั้ง  ที่เขาถึงไดงาย สัญจรไปมาสะดวก มี
ที่จอดรถ ดังน้ันการเปดรานขายยาแผนปจจุบันในหมูบานจัดสรรจึงสามารถประสบความส ําเร็จได  
ทั้งน้ีควรใหความส ําคัญตอปจจัยดังตอไปน้ี
                         1) การเลือกท ําเลที่ตั้ง ควรมีพื้นที่การคาที่เหมาะสม  สามารถขยายไดเพื่อรองรับการ
ขยายตัวของกิจการในอนาคต  ความหนาแนนของครัวเรือนละแวกใกลเคียงที่มากพอ  สภาพการ
แขงขันบริเวณใกลเคียงตํ ่า  ไมมีรานขายยาเปดในละแวกใกลเคียงมากซึ่งเปนการแยงลูกคาและเกิด
การแขงขันสูง  พิจารณาวามีสินคาทดแทนอื่น ๆ จํ าหนายในละแวกใกลเคียงหรือไม  เพื่อหลบเลี่ยง
หรือปรับกลยุทธตาม  ควรมีท่ีจอดรถสะดวก มากพอใหบริการ  ท้ังน้ีโดยรวมควรพิจารณาปจจัย
ดานตนทุน  คาใชจาย และเงินทุนของเจาของเปนสํ าคัญ  วามีศักยภาพมากเพียงใด
                           2) ความนิยมรูปแบบการบริการเลือกซื้อสินคาดวยตนเองมีมากขึ้น  ผูบริโภคมี
ความรูในการคัดเลือก ตัดสินใจซื้อมากขึ้น จึงควรปรับปรุงใหสอดคลองและทันกับความนิยมน้ี  
โดยการจัดรูปแบบ   การจัดหาผลิตภัณฑที่ตรงตามความคาดหวังของลูกคาเมื่อเขามาใชบริการ  ได
แกสินคาอุปโภค บริโภค เครื่องส ําอาง เครื่องดื่ม เพื่อสรางความแตกตาง และความประทับใจแกผู
บริโภคมากขึ้น  ท้ังน้ีควรมีปายบอกราคาท่ีชัดเจน เพื่องายในการเปรียบเทียบราคากับรานอื่น  ไดแก 
รานสะดวกซื้อใกลบาน  รูปแบบการบริการตนเองจะชวยลดตนทุนธุรกิจดานคาใชจายพนักงานขาย  
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ท ําใหสามารถปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑลงได  เปนการสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันไดทาง
หน่ึง
                        3 ) การนํ าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาชวยดานการบริหารจัดการ  ไดแก โปรแกรม
สํ าเร็จรูปคอมพิวเตอร เพื่อชวยการบริหารจัดการสต็อกสินคา  การบันทึกบัญช ี  การออกใบเสร็จรับ
เงิน  ถือเปนปจจัยหนึ่งที่สรางความแตกตางเหนือคูแขง และมีมาตรฐานเขาสูสากลทัดเทียมคูแขง 
โดยเฉพาะรานขายยาระบบแฟรนไชสจากตางประเทศ
                         4) การใหบริการโดยเภสัชกรผูมีหนาที่ปฎิบัติการ  ถือเปนปจจัยสูความสํ าเร็จที่
สํ าคัญที่สรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันที่เปนรานขายยาระดับชุมชน           และรานขายยาระบบ
แฟรนไชสจากตางประเทศ ประกอบกับการก ําหนดมาตรฐานรานขายยาโดยสมาคมเภสัชกรรมชุม
ชน  เพื่อยกระดับรานขายยาใหเขาสูมาตรฐานทางวิชาชีพและสากล รวมถึงรองรับนโยบายจากภาค
รัฐบาลดานสาธารณสุข  ไดแก โครงการประกันสขุภาพถวนหนา ( 30 บาทรักษาทุกโรค ) การแกไข
บางมาตราในพระราชบัญญัติยาที่เปลี่ยนแปลงบทบาทการจํ าหนายจายยาแกผูบริโภค  ซึ่งอยูใน
ระหวางการพิจารณาผานความเห็นชอบ

5)! การรวมกลุมธุรกิจรานขายยาเพื่อขยายศักยภาพและมาตรฐานทางวิชาชีพ ครอบ
คลุมความตองการอยางทั่วถึงลงลึกสูระดับชุมชน  เพื่อลดตนทุนสินคา การจัดการดานการขนสง  
การสต็อกสินคา  การฝกอบรมพนักงานใหมีความรู ใหค ําแนะนํ าแกผูบริโภคได  รวมถงึการบริการ
ที่เปนเลิศเพื่อสรางความประทับใจ  สิ่งเหลานี้ถือเปนตนทุนและคาใชจายที่สามารถประหยัดลงได 
เพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน

6)! การสรางเครือขายกับหนวยงานสาธารณสุขอื่น เพื่อเปนศูนยกลางการกระจาย
ขาวสารสาธารณสุขและการสงตอผูปวย  การปรึกษา เฝาติดตาม และระวังการใชยา     ถือเปนงาน
หน่ึงสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันและสนับสนุนนโยบายดานสาธารณสุขของภาครัฐบาล  ซึ่ง
ผูบริโภคมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่พึงตองการ ใหรานขายยามีในฐานะที่เปนหน่ึงในสถาน
บริการสาธารณสุข  ทั้งนี้รานขายยาในปจจุบันยังไมมีบทบาทดานนี้ที่ชัดเจน

5.2 ขอเสนอแนะสํ าหรับการศึกษาคร้ังตอไป
         5.2.1  ศึกษาความคิดเห็นของผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันในการปรับปรุงและพัฒนา
รานขายยาใหเขาสูมาตรฐาน
         5.2.2 ศึกษาความคิดเห็นของเภสัชกรผูมีหนาที่ปฎิบัติการในการปรับปรุงและพัฒนารานขายยา
ใหเขาสูมาตรฐาน
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           5.2.3 ศึกษาผลกระทบจากโครงการประกันสขุภาพถวนหนา( 30 บาทรักษาทุกโรค ) ตอราน
ขายยาแผนปจจุบัน
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จินตนา  พูลสุขเสริม. “ การประเมินผลโครงการพฒันารานขายยาเปนสถานบริการสาธารณสุขชุม

ชนปงบประมาณ 2542”  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ฐานขอมูลเพื่อการสืบ
คน 2542  

สุปุญญา  หุตังคบดี และคณะ  “รูปแบบรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงประสงค  กรณีศึกษาในจังหวัด
สงขลา”  รายงานการวิจัย สงขลา   มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร  2539

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  “หนวยที ่1ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการ
วางแผนการตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ
ตลาด  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่2 ความสํ าคัญ แนวคิดการ
ตลาด และการเสนอคุณคา” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุม
ทางการตลาด  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยท่ี 3 ระบบสารสนเทศทางการ
ตลาดและการวัดปริมาณความตองการของตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการตลาด   กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่3 ระบบสารสนเทศทางการ
ตลาดและการวัดปริมาณความตองการของตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการตลาด   กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544
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สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่4 การวิเคราะหสภาพแวด
ลอมทางการตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ
ตลาด   กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่5  การวเิคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค”  ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ ตลาด

                  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544
คฑา บัณฑิตานุกูล. “ สถานการณการแขงขันในตลาดคาปลีกยา.”  ชุดที่ 1  กรุงเทพมหานคร

สมาคมเภสัชกรรมชุมชน (ประเทศไทย)  2544 ( เอกสารประกอบการประชุมใหญ
สามัญประจํ าป  31 มีนาคม 2544 )

มังกร ประพันธวัฒนะ.  “ มาตรฐานรานขายยา “  จดหมายขาวสภาเภสัชกรรม    (มกราคม-มีนาคม
2545 )   หนา 1-5

มัลลิกา  บุนนาค.  สถิติเพื่อการตัดสินใจ  พิมพครั้งที ่3  กรุงเทพมหานคร   โรงพิมพจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย 2539

สุนทรี ท. ชัยสัมฤทธิ์โชค และคณะ  ประมวลกฎหมายส ําหรับเภสชักร  พิมพครั้งที ่3
กรุงเทพมหานคร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2544

ประคอง  กรรณสูตร  สถิติเพ่ือการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร  พิมพครั้งที ่2   กรุงเทพมหานคร
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

จริยา จํ าปาเหลืองและคณะ  “พฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร”  
วิทยานิพนธ ปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต  คณะเภสัชศาสตร  จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย  2538

ศักดสิทธิ ์ศรีภา  ” ปจจัยท่ีมีผลตอความรู ทัศนคติและการรับรูอุปสรรคของเภสัชกรชุมชนตอการ
บริบาลทางเภสัชกรรมในรานขายยา” วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต   
คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล  2542

ศศินันท กรรณสูตรและคณะ   “ การศึกษาเปรียบเทียบลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใช
บริการในรานขายยาแบบ chain storeกับรานขายยาทั่วไป” วิทยานิพนธปริญญาเภสัช
ศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

กมล ศิลปเวชกุล.” ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานขายยาในหางสรรพสินคาในจังหวัด
                    เชียงใหม” รายงานการศึกษาปญหาพิเศษ ภ.บ. เชียงใหม  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2539
ณัฐชัย ศรีพันธุ. “ การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานขายยารูปแบบเดิมและ
                    รูปแบบใหม “  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ   
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                    มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต  2541
ดลยา ขัตติยพิกุลและคณะ  “ ความแตกตางทางเศรษฐานะและสังคมของผูบริโภคในรานขายยาที่มี
                    ท ําเลแตกตางกัน” วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร   
                    จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538
เสรีรัฐ  จิรวัฒนสถิตยและคณะ   “ การใหบริการของรานขายยาในระบบ chain store และfranchise”
                    วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร จุฬาลงกรณมหา
                    วิทยาลัย , 2538



ภาคผนวก
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แบบสอบถาม
การวิจัยเร่ือง “ ทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4”

         เฉพาะเจาหนาที่
ตอนท่ี 1    ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ค ําชี้แจง    โปรดทํ าเครื่องหมาย           ลงในชอง (   ) หนาขอความที่ตรงกับทานและระบุเพิ่มเติม(ถามี)
1.! เพศ                                A1
                  (     )    ชาย        (     )  หญิง
2.! อายุ                                                                                                                                                                                                        A2
                        (      )    ตํ่ ากวา   20  ป                 (     )   21-30 ป                  (      )   31-40 ป
                        (       )   41-50 ป                          (     )   51 ปขึ้นไป
3.   อาชีพ                                                       A3

                                 (     )  รับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ   (     )  ประกอบธุรกิจสวนตัว
                                 (     )  ลูกจางบริษัทเอกชน                                              (     )  นักเรียน  นักศึกษา
                                 (     )  อาชีพอ่ืน  ๆ  โปรดระบ ุ……………………………………………

 4.  ระดับการศึกษา                               A4
                                 (     ) ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )                                 (    )    มัธยมศึกษาตอนตน (ม.1-3 หรือเทียบเทา)
                     (     ) มัธยมศึกษาตอนปลาย ( ม.4-6 หรือเทียบเทา)    (    )    อนุปริญญา หรือเทียบเทา
                                 (     ) ปริญญาตรี หรือเทียบเทา                                   (    )    สูงกวาปริญญาตรีข้ีนไป

 5.  รายไดตอเดือน                               A5
                                  (     )  ไมมีรายไดประจ ํา                                            (    )    ตํ่ ากวา 7,000 บาท
                                  (     )   7,001- 15,000 บาท                                         (    )    15,001- 23,000 บาท
                                   (     )  23,001- 31,000 บาท                                       (    )   มากกวา  31,001 บาท ขึน้ไป
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ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
ค ําชี้แจง   โปรดแสดงทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยท ําเครื่องหมาย √  ลงในชองที่ตรงกับ
                ทัศนคติของทานมากท่ีสุดและเติมขอความตามท่ีทานตองการ

ระดับทัศนคติ

ขอ ขอความ

เห็น
ดวย
มาก
ที่
สุด
(5)

เห็น
ดวย
มาก

(4)

เห็น
ดวย
นอย

(3)

เฉยๆ

(2)

ไม
เห็น
ดวย

(1)

เฉพาะ
เจาหนาที่

1.
1.   ดานผลิตภัณฑ
ยาและสินคาอ่ืนๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและคุณสมบัติ         B1.1

2. ยาตัวยาเดียวกัน  แตมีหลายตราย่ีหอใหเลือกรวมท้ัง
สินคาอ่ืนมีใหเลือกมากมาย         B1.2

3. ภาชนะบรรจุยา ( ซองยา ถุงยา ) เหมาะสม         B1.3

4. สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ         B1.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
2.   ดานบริการท่ัวไป
มีการจดัลํ าดับการใหบริการที่ดี รวดเร็ว         B2.1

2. มกีารจัดเรียงสินคาที่ดี มองเห็น เลือกหางาย  ทางเดินสะดวก         B2.2

3. ภายในรานมีความสะอาด  เรียบรอย  แสงสวางเพียงพอ        B2.3

4. มีการติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง         B2.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
3. ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
มีการซักถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  โรคประจ ําตัว  การแพยา
โดยละเอียดครบถวน โดยผูท่ีมีความรูเร่ืองอาการโรคและยา        B3.1

2. มีการแนะนํ าวิธีการใชยา  บอกอาการขางเคยีง  การปฏิบัติตนเพื่อ
ปองกันและรักษา  ทีล่ะเอียดและเขาใจงาย         B3.2

3. จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือโรคที่เปน         B3.3

4. ระบุอาการปวยและยาท่ีจายใหผูซ้ือทราบ  และไมเปดเผยใหผูอื่น
ทราบ

        B3.4
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5. ระบุช่ือตัวยาใหทราบ         B3.5

6. มีบริการเสริมเก่ียวกับการตรวจรางกายเบ้ืองตน  เชน  วัดชีพจร
ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ  ทดลองตั้งครรภ  วัดความดนั
ช่ังน้ํ าหนัก

        B3.6

7. ผูใหบริการ  เปนเภสัชกรและตรงตามท่ีระบุในปายช่ือ         B3.7
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
4.  ดานราคา
ราคาสินคาเหมาะสมหรือราคาเทากับรานอ่ืน ๆ         B4.1

2. มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด         B4.2

3. มีการลดราคา  หรือใหของแถม
        B4.3

4. ราคาสินคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น         B4.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
5.   ดานการจัดจํ าหนาย
ท ําเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มทีี่จอดรถ สัญจรไปมาไดสะดวก         B5.1

2. การตกแตงรานสะอาด  สะดวก ทันสมัย และสะดุดตา         B5.2

3. มกีารติดเครื่องปรับอากาศ  ( แอร )         B5.3
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
6.   ดานการสงเสริมการตลาด
มีการต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา         B6.1

2. มีการประชาสัมพันธรานใหเปนท่ีรูจัก
        B6.2

3. มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอร  หรือสิ่งอื่นๆ  ใหขอมูล
ขาวสารดานยาและดานสุขภาพ

        B6.3

4. มีการทํ าบนัทึกประวัติ  อาการปวยและการใชยา         B6.4

5. การรับสมัครสมาชิก  เพ่ือใหสิทธิพิเศษดานราคาและของขวัญ         B6.5
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
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ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการใน
                            ฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข
ค ําชี้แจง    โปรดแสดงทัศนคติตอบริการที่สมควรมีในรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยท ําเครื่องหมาย √  ลงในชองที่ตรงกับทัศนคติ
                  ของทานมากท่ีสุดและเติมขอความตามท่ีทานตองการ

ระดับทัศนคติ

ขอ ขอความ

เห็น
ดวย
มาก
ที่
สุด
(5)

เห็น
ดวย
มาก

(4)

เห็น
ดวย
นอย

(3)

เฉยๆ

(2)

ไม
เห็น
ดวย

(1)

เฉพาะ
เจาหนาที่

รานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข

1. มีบริการตรวจรางกายเบือ้งตนในรานขายยา เชน วัดความดนั
ช่ังน้ํ าหนัก  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ    เปนตน          C1

2. มีบริการท ําแผล  ลางแผล         C2

3. มีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบส่ังแพทย          C3

4. มีการจายยา  จํ าหนายยา ตามอาการของผูปวย          C4

5. มีการเตรียมยาใหผูปวย         C5

6. มีการใหค ําแนะน ําหรือคํ าปรึกษาดานยา           C6

7. มกีารใหค ําปรึกษาดานสุขภาพอนามัย           C7

8. มีการเฝาระวังและติดตามการใชยาของผูปวย           C8

9. มีระบบสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอ่ืน           C9

10. เปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุขแกชุมชน         C10

11. เปนศูนยขอมูลผูปวย         C11
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

                                       ผูจดัท ําขอขอบคุณที่ไดรับความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามทุกทาน
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ประวัติผูศึกษา

   ชื่อ       นางสาวอรพิน  รัตนวรรณชัย
   วัน เดือน ปเกิด      18  พฤษภาคม  2517
   สถานท่ีเกิด             อํ าเภอธนบุรี  จังหวัดกรุงเทพมหานคร
   ประวัติการศึกษา    ภ.บ. ( เภสัชศาสตรบัณฑิต ) จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
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