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เทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาชวยบริหารจัดการ  การมีเภสัชกรเปนผูมีหนาที่ปฎิบัติการในการใหบริการ การรวมกลุมธุรกิจ
เพื่อสรางอ ํานาจตอรอง  ตลอดจนการสรางเครือขายกับหนวยงานสาธารณสุขอื่น เหลานี้นับเปนปจจัยสูความส ําเร็จในการ
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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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กิตติกรรมประกาศ
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมา

ธุรกิจรานขายยา  จัดเปนสวนหนึ่งในองคกรธุรกิจคาปลีกที่นาสนใจองคกรหนึ่ง  ผู
ประกอบการสวนใหญเปนภาคเอกชน  มีความมุงหวังในการสรางก ําไรในระยะยาว  จึงตองเสนอ
สินคาและบริการแกผูบริโภคใหเกิดประสิทธิภาพและความพึงพอใจสูงสุด  เพื่อใหธุรกิจสามารถอยู
รอดและกาวหนาตอไป  โดยมีผลก ําไรอยูในระดับที่นาพอใจ

ยาจัดเปนสวนหน่ึงในปจจัยสี่ที่จํ าเปนตอการดํ ารงชีวิตในยามเจ็บปวยและการดูแล
รักษาสุขภาพ  นับวันจะมีบทบาทส ําคัญมากยิ่งขึ้น  รัฐบาลใหความสํ าคัญกับการก ําหนดนโยบาย
ดานสาธารณสุขมากขึ้น เพื่อใหผูบริโภคมีสุขภาพดี  ปราศจากโรค  สามารถดูแลและรักษาตนเอง
ยามเจ็บปวย  ตัวอยางเชน  โครงการประกันสขุภาพถวนหนา(30 บาทรักษาทุกโรค)  และขยาย
ขอบเขตกระจายการใหบริการสาธารณสุขจากภาครัฐไปยังชุมชนตางๆ มากขึ้น แตยังไมเพียง
พอกับความตองการของผูบริโภค  ทํ าใหสวนใหญนิยมใชบริการสาธารณสุขจากภาคเอกชนมากขึ้น  
เน่ืองจากมีความสะดวกและรวดเร็วกวา รานขายยาเปนหน่ึงหนวยของระบบสุขภาพที่ใกลชิดผู
บริโภค  เปนแหลงของบริการสาธารณสุขพื้นฐานที่มีความส ําคัญ  จึงเปนทางเลือกหนึ่งในการใช
บริการเม่ือมีอาการเจ็บปวยเบ้ืองตน  การไดรับค ําแนะนํ าการดูแลสุขภาพ  และเปนปจจัยส ําคัญหน่ึง
ในการก ําหนดพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค

ปจจุบันรูปแบบของการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรานขายยา  ไดปรับเปลี่ยนไปตาม
เทคโนโลยี  กระแสวัฒนธรรมจากตางชาต ิ  และคานิยมการเลือกบริโภคของผูบริโภค  รูปแบบท่ี
นิยมและมีความแพรกระจายครอบคลุมพื้นที่เกือบทั้งหมดจนถึงแหลงชุมชน  คือ  รายขายยาแผน
ปจจุบันรูปแบบคาปลีก  ซึ่งเห็นไดวานอกจากเปนสถานที่ประกอบวิชาชีพโดยตรงของเภสัชกร  ยัง
จัดวาเปนธุรกิจชนิดหนึ่งที่มีความสํ าคัญและมีบทบาทดานสาธารณสุขมากขึ้น  แนวทางการบริหาร
รานขายยาดังกลาว  จึงนํ าเอาหลักของธุรกิจการคาปลีกมาประยุกตใช  พบวาปจจัยส ําคัญที่มีอิทธิพล
ตอความส ําเร็จ  ไดแก  ท ําเลที่ตั้ง ( Location )  การจัดหาสินคา   ( Merchandising )          เทคนิคการ
ขายและการบริการ ( Selling Technique / Customer Service ) ( กานต  วงศศุภสวัสดิ์ 2543 : 6 )  
ประกอบกับ  กระแสโลกาภิวัฒน  ความกาวหนาทางเทคโนโลย ี  การเปดเสรีทางการคา  เปนปจจัย
สํ าคัญที่ผลักดันใหเกิดการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงองคกรธุรกิจตางๆ  หน่ึงในนั้นรวมถึงรานขายยา จึง
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เปนทางเลือกที่หลีกเลี่ยงไมไดที่ผูประกอบการตองปรับเปลี่ยนการบริหารจัดการ      การดํ าเนินงาน
        การผนวกเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาสรรสรางใหไดคุณภาพของสินคาและการบริการ   

การสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค เหลาน้ีเปนแนวคิดเบื้องตนของการใหบริการรูปแบบ
ใหมๆ ในรานขายยาแผนปจจุบัน  ซึ่งสภาวะทางอุตสาหกรรมมีการแขงขันกันมากขึ้น  ประกอบกับ
การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี การลงทุนจากบริษัทขามชาติและบริษัทที่คนไทยเปนเจาของและ
เปดดํ าเนินกิจการรานขายยาเองในรูปแบบรานขายยาอิสระ  ท่ีมีเจาของคนเดียวหรือการรวมลงทุน
ซึ่งอาจมีขอดอยกวารานขายยาในรูปแบบลูกโซ ( Chain Drugstore )  หรือ  รูปแบบสาขา  (
Franchise Drugstore )  ท่ีมีขอไดเปรียบ  และประสบการณดานการบริหารจัดการแนวใหมที่ดีกวา
ทํ าใหสามารถขยายกิจการไดอยางรวดเร็วและสวนใหญมีท ําเลอยูในหางสรรพสินคา  ซุปเปอรเซ็น
เตอร  หรือศูนยการคาใหมๆ เขาถึงกลุมลูกคาที่มีกํ าลังซื้อสูง  มีเภสัชกรปฏิบัติการตลอดเวลาในการ
สรางความแตกตางจากรานขายยาทั่วไปที่อาจไมมีหรือมีเภสัชกรปฏิบัติการเพียงบางชวงเวลา  และ
การสงเสริมการขาย  รูปแบบรานที่สวยทันสมัย  สะอาดตา  การบริหารจัดการการบริการท่ีดีเปนส่ิง
ดึงดูดใจผูบริโภคอีกทางหน่ึง

ดังน้ัน  ปจจัยสูความความสํ าเร็จของการประกอบธรุกิจรานขายยาแผนปจจุบันตองให
ความสํ าคัญทั้งมุมมองดานผูบริโภคและดานผูประกอบการ ตลอดจนการศึกษาทัศนคติของผูบริโภค
ในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  วามีปจจัยเกี่ยวของอยางไร  มีความส ําคัญมากนอย
เพียงไร  เพื่อนํ ามาประกอบการพิจารณาการก ําหนดกลยุทธและนโยบายการบริหารของผูประกอบ
การในการสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค  และการรักษาความสัมพันธระยะยาว  เหลาน้ีจะ
สะทอนกลับถึงการชวยประหยัดงบประมาณดานสาธารณสุขของประเทศตอไป

2.! ความสํ าคัญของปญหา

ปจจุบันการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันมีสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม
สูงขึ้นเรื่อยๆ การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี  การแขงขันของตลาดสินคาบริโภคที่คาบเกี่ยวราน
ขายยามากขึ้นประกอบกับความแตกตางกันของคุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค  ทั้งในแงเชิง
สังคมและเศรษฐกิจ  ความแตกตางของรูปแบบการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ไมวาจะ
เปนดานทํ าเลที่ตั้ง  ลักษณะราน  การตกแตง  การใหบริการ  ความหลากหลายของผลิตภัณฑอื่น
นอกเหนือจากยา  เหลานี้จะมีผลท ําใหพฤติกรรมและทศันคติการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบันของผูบริโภคมีความแตกตางกันออกไป  ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาทัศนคติในการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคเพื่อใหเขาใจและเขาถึงการสนองตอบความตองการ    
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ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งจะเปนสิ่งส ําคัญที่ชวยใหผูประกอบการธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
เขาใจแนวทางในการด ําเนินธุรกิจนี้ใหประสบความส ําเร็จ ภาครัฐสามารถกํ าหนดยุทธศาสตร

ดานนโยบายสาธารณสุขไดเหมาะสมในอนาคต        ตลอดจนใชเปนขอมูลประกอบการวิจัยดานสา
ธารณสุขอ่ืนตอไปไดในอนาคต

3.  วัตถุประสงคของการศึกษา

3.1! เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่แตกตางกันตอทัศนคติการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
          3.2   เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด และ ทัศนคติตอการเลือกใชบริการ
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
          3.3   เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
สถานบริการสาธารณสุข
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4.  กรอบแนวคิดของการศึกษา

ตวัแปรอิสระ                                                                                    ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1.1   ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามตามกรอบแนวคิดของการศึกษา

ปจจัยภายใน

ทัศนคติของผูบริโภคตอการเลือกใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบัน

- คณุลักษณะสวนบุคคล
   (เพศ  อายุ  อาชีพ  การศกึษา  รายได)

ปจจัยภายนอก

ปจจัยดานการตลาด
        (สวนประสมทางการตลาด 4 ดาน)

!! ผลิตภัณฑ
- คุณภาพ
- ตราสินคา
- ความนาเช่ือถือ
- สนิคาประเภทอื่น

!! ราคา
- นโยบายการกํ าหนดราคา
- การมีปายแสดงราคา
- สวนลดของแถม

!! การจัดจ ําหนาย
- ทํ าเลที่ตั้ง
- การตกแตง
- ความสะดวกในการเขาถึง

!! การสงเสริมทางการตลาด
- การใหบริการ
- การมีเภสัชกรอยูปฎิบัติการ
- การใหความรู  ค ําแนะน ํา
- การสมัครสมาชิก  ทํ าประวัติ
- การแตงกาย   บุคลิกภาพ
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 ตัวแปรอิสระ  ทางดานซายของกรอบ        ปจจัยภายในดานคุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค
และ  ปจจัยทางการตลาด ซึ่งเปนปจจัยภายนอก    ทั้ง  2 ปจจัยหลักนี้จะมีอิทธิพลตอความแตก

ตาง  หรือการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใน     การเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  
ซึ่งเปนตัวแปรตามอยูทางดานขวาของกรอบ

5.  ประเด็นปญหาการศึกษา

5.1! ความแตกตางดานคุณลักษณะสวนบุคคลมีความสัมพันธตอทัศนคติการเลือกใชบริการ
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคอยางไร
         5.2   กลยุทธดานการตลาดของรานขายยาแผนปจจุบัน  มีอิทธิพลตอทัศนคติการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคเพียงใด

5.2! ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข  ใหความส ําคัญกับเร่ืองใด   มากนอยเพียงใด

6.  ขอบเขตการศึกษา

การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษาถึงทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผู
บริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4  ภายใตขอบเขตดังน้ี

6.1!   ขอบเขตดานประชากร
        ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4  ซึ่งมี  1000   ครัว

เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของหมูบาน ฯ   
ส ํารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

6.2!    ขอบเขตดานเน้ือหา
                  จะศึกษาถึงปจจัยภายในในสวนของคุณลักษณะสวนบุคคลและปจจัยภายนอกในสวน
ของปจจัยดานการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน     ที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ
การเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคโดยใชแนวคิดของ    โมเดลพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภค
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             6.3   ขอบเขตดานเวลา
           ชวงระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล  คือ  เดือน  สิงหาคม  2546

6.4! ขอบเขตดานตัวแปร
     ตัวแปรของการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ มี  2 ประเภท  คือ  ตัวแปรอิสระ

และตัวแปรตาม  ดังน้ี
                   6.4.1   ตัวแปรอิสระ     มี   2  ประเภท  คือ  ปจจัยภายนอก  และปจจัยภายใน  ซึ่งจํ าแนก
ไดดังน้ี
                               1)  ปจจัยภายนอก   ขอบเขตของตัวแปรจะพิจารณาเฉพาะสวนท่ีเปนปจจัยดาน
การตลาดที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดเปนหลัก    ไดแก

( 1 ) ผลิตภัณฑและบริการ   จํ าแนกเปน
-! มีสินคาใหเลือกมากมาย
-! สินคามีคุณภาพดี
-! มีภาชนะบรรจุเหมาะสม
-! สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ
-! การจัดทางเดินภายในรานสะดวก
-! มีการจัดเรียงสินคาที่ดี
-! ภายในรานสะอาด  แสงสวางเพียงพอ
-! การบริการท่ีรวดเร็ว
-! การสื่อสาร  ซักถามและใหคํ าแนะนํ า
-! การติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง
-! ความเขาใจบทบาทของเภสัชกร
-! การมีบริการเสริมอ่ืนๆ

( 2 ) ดานราคา  จํ าแนกเปน
-! ราคาสินคาเหมาะสม
-! มีการติดปายแสดงราคา
-! มีการลดราคา , ใหของแถม
-! ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น

( 3 ) ดานการจัดจํ าหนาย  จํ าแนกเปน
-! ท ําเลที่ตั้ง ผูบริโภคเขาถึงไดงาย
-! มีท่ีจอดรถ  การสัญจรสะดวก
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-! การตกแตงรานสะอาด  ทันสมัย  สะดุดตา
                                       -     มีการติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ

   ( 4 )  ดานการสงเสริมทางการตลาด จํ าแนกเปน
-!  มีการต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา
-!  มีการประชาสัมพันธรานใหเปนที่รูจักดี
-!  มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอรหรือส่ิงอ่ืนๆ
-!  มีการท ําบันทึกประวัติ
-!  การรับสมัครสมาชิก  ใหสิทธิพิเศษ

           2) ปจจัยภายใน  ขอบเขตของตัวแปรจะพิจารณาเฉพาะสวนของคุณลักษณะ
สวนบุคคล   ไดแก

         ( 1 ) เพศ   จํ าแนกเปน
-! เพศชาย
-! เพศหญิง

  ( 2 )  อายุ   จํ าแนกเปน
-! ต่ํ ากวา  20 ป
-! 21 – 30  ป
-! 31 – 40  ป
-! 41 – 50  ป
-! 51  ปขึ้นไป

         ( 3 )  อาชีพ  จํ าแนกเปน
-! รับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ
-! ประกอบธุรกิจสวนตัว
-! ลูกจางบริษัทเอกชน
-! นักเรียน  นักศึกษา
-! อาชีพอ่ืนๆ

         ( 4 ) ระดับการศึกษา  จํ าแนกเปน
-! ประถมศึกษา  ( ป.1 – ป.6 )

                                                -     มัธยมศึกษาตอนตน (ม.1-3 หรือเทียบเทา)
            -     มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.4-6 หรือเทียบเทา)

-! อนุปริญญา  หรือ  เทียบเทา
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       -     ปริญญาตรี  หรือ  เทียบเทา
                                    -      สูงกวาปริญญาตรีข้ึนไป

          ( 5 ) รายไดตอเดือน  จํ าแนกเปน
-! ไมมีรายไดประจํ า
-! ต่ํ ากวา 7,000 บาท
-! 7,001- 15,000 บาท   
-! 15,001- 23,000 บาท
-! 23,001- 31,000 บาท
-! มากกวา 31,001 บาท ขึ้นไป

  6.4.2  ตัวแปรตาม  ไดแก  ทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน

7. คํ านิยามศัพทเฉพาะ

     7.1  รานขายยาแผนปจจุบัน  หมายถึง  สถานที่ขายยาที่ไดรับอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
      7.2  ยาแผนปจจุบัน   หมายถึง    ยาที่มุงหมายส ําหรับใชในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม  การ
ประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  หรือ  การบ ําบัดโรคสัตว
      7.3  การประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  หมายถึง  การประกอบโรคศิลปะโดยอาศัยความรูอัน
ไดศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร  ตางจากการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ  ซึ่งหมายถึงการ
ประกอบโรคศิลปะโดยอาศัยจากต ําราหรือการเรียนสืบตอกันมา  อันมิใชการศึกษาตามหลักวิทยา
ศาสตร
      7.4  การเปดโควตารานขายยาแบบเสรี  หมายถึง  การยกเลิกการก ําหนดโควตารานขายยาแบบ
เดิมที่มีรานขายยาไมเกินจ ํานวนท่ีจํ ากัดไวในแตละเขต  หรืออํ าเภอตามกฎหมายก ําหนดใหสามารถ
ขอใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันไดโดยเสรีโดยไมจํ ากัดจํ านวนรานขายยาอีกตอไป
      7.5  ยาบรรจุเสร็จ  หมายถึง  ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณท่ีผลิตข้ึนเสร็จในรูปตางๆ ซึ่ง
บรรจุในภาชนะหีบหอที่ปดหรือผนึกไว  และมีฉลากครบถวน  ตามพระราชบัญญัติยา
      7.6 รานขายยาชุมชน  หมายถึง  สถานที่ประกอบธุรกิจขายยาคาปลีกที่ตั้งอยูในบริเวณชุมชนใน
รูปแบบเจาของคนเดียวหรือนิติบุคคล  โดยมีเภสัชกรหรือผูที่ไมใชเภสัชกรเปนผูใหบริการ

7.7! การใหบริการ  หมายถึง  การใหบริการการขายยาและสินคาอื่นในรานขายยา  โดยเภสัชกร
หรือผูทีไมใชเภสัชกร  และการใหบริการเสริมจากรานขายยา
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7.8   การใหบริการโดยเภสชักร  หมายถึง  การใหบริการการขายยาที่ผูใหบริการเปนเภสัชกร  ซึ่งเปน
ผูที่มีความรู  ความช ํานาญเร่ืองยา  พรอมที่จะจายใหแกผูบริโภคที่มาใชบริการ  ดวยยาที่มีประ

สิทธิภาพ  ปลอดภัยสมเหตุสมผล  รวมทั้งการใหค ําแนะนํ าการใชยา  การดูแลรักษาตัวเอง  เปนตน  
ในชวงเวลาปฏิบัติการ  นอกจากนี้หนาที่ของเภสัชผูมีหนาที่ปฏิบัติการในรานขายยาแผนปจจุบันใน
ชวงเวลาปฏิบัติการตามท่ีแจงในการขออนุญาต  ประกอบการขายยาแผนปจจุบัน  มีหนาที่ปฏิบัติ
ตาม พรบ.ยา 2522 ไดแก  ควบคุมการแยกเก็บยา  เกี่ยวกับฉลาก  การขายยา  การปรุงยา  การสงมอบ
ยา  ท ําบัญชียา  การจัดใหมีฉลากที่ภาชนะ  และหีบหอบรรจุยา  ตามที่ก ําหนดในพระราชบัญญัติน้ี
         7.9   การใหบริการเสริม  หมายถึง  บริการอ่ืนๆ  ที่รานขายยามีไวเพื่อบริการแกผูบริโภคที่มา
ใชบริการ  ใหไดรับความสะดวก  ความประทับใจมากขึ้น
          7.10 ผูบริโภค  ในงานวิจัยนี ้ หมายถึง  ผูใชผลิตภัณฑหรือบริการข้ันสุดทาย ที่อยูอาศัยในครัว
เรือน และเปนตัวแทนครัวเรือนท่ีดีในการตอบแบบสอบถามท่ีนาเช่ือถือได

8.ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ

ผลการวิจัยตามที่ไดกํ าหนดวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดที่พิจารณาองคประกอบที่
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  โดยขอบเขตการพิจารณาเนนประเด็นที่เกี่ยวของกับคุณ
ลักษณะสวนบุคคลและสวนประสมทางการตลาดเปนหลัก  เพื่อใหงายตอความเขาใจและการปรับ
เปลี่ยนองคกรธุรกิจใหเหมาะสมตามได  ประกอบกับการทราบถึงปจจัยอื่นๆ เพิ่มเติม  สามารถนํ า
ไปใชใหเกิดประโยชนตอผูท่ีเก่ียวของไดดังน้ี

1.! เปนขอมูลประกอบการตัดสินใจสํ าหรับผูท่ีตองการเร่ิมตนประกอบธุรกิจรานขายยา
แผนปจจุบัน

2.  ใชเปนแนวทางในการก ําหนดกลยุทธและนโยบายดานการตลาด   ใหเหมาะสมตาม
เศรษฐานะของผูประกอบการและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคมาใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบันไดมากที่สุด

3.   ชวยเพิ่มพูนความรูในเรื่องสวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดานอื่นที่มีอิทธิพลตอ
การพัฒนากลยุทธในการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ใหสามารถตอสูทามกลางภาวะที่มี
การแขงขันสูง  มีคูแขงขันเขามามากขึ้น  ทั้งในระดับใกลเคียงกันและระดับที่เหนือกวาโดยเฉพาะ
ดานเงินทุน  และประสบการณ
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4.   เปนขอมูลสนับสนุนส ําหรับหนวยงานที่เกี่ยวของกับการพัฒนาระบบสาธารณสุขของ
ประเทศ  การพัฒนามาตรฐานรานขายยาแผนปจจุบัน  และมาตรฐานวิชาชีพเภสชักรรมใน

อนาคต  ในฐานะที่รานขายยาแผนปจจุบันเปนหนึ่งในสถานบริการสาธารสุข



บทที ่ 2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาคร้ังน้ีไดทบทวนวรรณกรรมตามเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  ทั้ง
วรรณกรรมประเภทปฐมภูม ิ  ไดแก  บทความและวารสารทางวิชาการ  จดหมายขาว  บทคัดยอจาก
รายงานการวิจัย  และวิทยานิพนธที่เกี่ยวของ  และวรรณกรรมประเภททุติยภูมิ  ไดแก  หนังสือ  
เอกสารประกอบการเรียนการสอน  รวมกับการทบทวนโดยใชขอมูลจากการสังเกตรวมในรานขาย
ยาแผนปจจุบันที่ไดมีโอกาสเขาไปสังเกตการดวยตนเอง  ทั้งน้ีไดนํ าเสนอรายละเอียดจากการทบ
ทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของโดยมีความสอดคลองกับหัวเร่ืองที่วิจัย  วัตถุประสงคของการวิจัย  
กรอบแนวคิดการวิจัย  ประโยชนที่จะน ํามาใช  เพื่อประมวลผล  วิเคราะหและสรุปผลรวมทั้งการให
ขอเสนอแนะและนํ าเสนอผลการวิจัยที่ได  ซึ่งเปนขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ  และทันสมัย  ประกอบ
กับการนํ าแนวคิดหรือทฤษฎีที่มีมานานแลว  แตยังไมลาสมัย  และที่เกิดขึ้นใหมมาประยุกตให
เหมาะสมกับการวิจัยและประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

รายละเอียดการนํ าเสนอประกอบดวย  3 ตอนดังน้ี
ตอนท่ี  1       แนวคิดและกฎขอบังคับ  การประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
ตอนท่ี   2       แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
ตอนท่ี   3       งานวิจัยที่เกี่ยวของ

ตอนท่ี  1   แนวคิดและกฎขอบังคับการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
      การประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันตั้งแตในอดีตจนถึงปจจุบัน  รูปแบบคาปลีก

ยังเปนที่นิยมและมีการแพรกระจายครอบคลุมพื้นที่เกือบทั้งหมดจนถึงแหลงชุมชน  ถึงแมจะเกิดรูป
แบบใหมที่ตางออกไป  อยางเชน  รานขายยาแบบลูกโซ  แบบสาขา  รายขายยาในหางสรรพสินคาที่
ทันสมัย  แตอยางไรก็ตาม  การเจ็บปวยของผูบริโภคจํ าเปนตองไดรับการรักษาอยางรวดเร็ว  ดังน้ัน
รานขายยาแผนปจจุบันคาปลีกในแหลงชุมชน  จึงเปนรูปแบบที่ผูวิจัยใหความสํ าคัญในการวิจัยคร้ัง
น้ี รานขายยาแผนปจจุบันจัดเปนธุรกิจหนึ่งที่ตองการผลก ําไร  ในขณะเดียวกันก็พบอุปสรรคนานับ
ประการทั้งจากภายในและภายนอก  อาทิเชน  การขาดเงินทุน  ขาดแหลงสินเชื่อ  ขาดบุคลากรที่มี
ความรู  ความสามารถ  ความช ํานาญมาบริหาร  จํ านวนคูแขงที่มีมากขึ้น  การเปดโควตารานขายยา
เสรี  ปญหาเศรษฐกิจ  นโยบายของภาครัฐ  เปนตนท ําใหการประกอบธุรกิจไมไดรับก ําไรตามที่คาด
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หวังไว  แตหากมองกลับกันสิ่งเหลานี้จะเปนแรงกระตุนใหเกิดการปรับปรุงการประกอบธุรกิจ  นํ า
เสนอรูปแบบใหมๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการใหผูบริโภคพึงพอใจสูงสุด  เน่ืองจากผู
บริโภคคือปจจัยหรือกลไกส ําคัญที่สุดกลไกหนึ่งที่จะท ําใหธุรกจิสามารถเจริญเติบโตและอยูรอดได    

ปจจัยการจัดการทางธุรกิจ  ( Management  of  Business  Resources)
การประกอบธุรกิจทุกประเภทตองพึ่งปจจัยที่ส ําคัญ  4  ประการ  ( 4 M’S )  คือ
1.! Men  หรือ  Manpower  การจัดหา  คัดเลือกบุคลากรที่มีความรูความสามารถในการ

ประกอบธุรกิจส ําหรับธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  บุคคลที่นับวามีความส ําคัญ  คือ  ผูที่มีหนาที่
จายยา  อาจจะเปนเภสัชกรหรือผูที่ไมใชเภสัชกร

2.! Money  ปจจัยเงินทุน  แหลงสินเชื่อ  เปนปจจัยที่ท ําใหธุรกิจดํ าเนินไปโดยราบร่ืน
3.! Materials   ในธุรกจิรานขายยาแผนปจจุบัน  จะหมายถึง  สินคาประเภทยา

เวชภัณฑ    และสนิคาบริโภคอุปโภคอ่ืนๆ
4.! Management  การบริหารจัดการท่ีดี  จะนํ าไปสูความส ําเร็จของธุรกจิได

ลักษณะธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันในประเทศไทย
    รานขายยาแผนปจจุบันเปนสวนหน่ึงของธุรกิจการคา  ที่มีลักษณะพิเศษแตกตางจาก

ธุรกิจสินคาประเภทอ่ืน เปนธุรกิจที่มีกฎหมายควบคุมเขมงวด  เนื่องจากยาเปนสิ่งสํ าคัญที่มีทั้ง
ประโยชนและโทษอยางมากขึ้นอยูกับการใช  การบริโภคยาท่ีถกูโรคถูกขนาดจะท ําใหหายปวยจาก
โรคอยางปลอดภัย  ในขณะที่การบริโภคยาไมถูกตอง  ไมตรงกับโรค  ยาที่เสื่อมคุณภาพ  อาจเกิด
อันตรายตอสุขภาพและชีวิตได  ต้ังแตโรงงานผูผลิตยา  บริษัทนํ าสั่งยาเขา  และรานขายยา  มีขอ
ปฏิบัติภายใตการควบคุมโดยพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510  ยาท่ีผลิตข้ึนภายในประเทศหรือนํ าเขา
จากตางประเทศ  จะตองผานการข้ึนทะเบียนตํ ารับจาก  อย.  จึงจะนํ าออกจํ าหนายได  ไมวาจะเปน
รานขายยาแผนปจจุบันหรือแผนโบราณ  โดยมีเภสัชกรเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการในชวงเวลาที่
กํ าหนด

     ธุรกิจสินคายาของประเทศ  มีลักษณะกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  ยาท่ีจํ าหนายในทองตลาดมา
จากผูผลิตเองภายในประเทศ  และผูนํ าสั่งยาเขาจากตางประเทศ  โดยที่มีตัวยาสํ าคัญและสวน
ประกอบอื่นคลายคลึงกัน  แตตางกันที่รูปรางสีสัน  หีบหอบรรจุ  และชื่อการคา  ผูผลิตและผู
จํ าหนายจํ าเปนตองแขงขันกันเพ่ือขายสินคา  ไมวาจะเปนการแขงขันทางดานราคาและที่ไมใชราคา  
เชน  การโฆษณา  การแขงขันดานคุณภาพ  การวิจัยและพัฒนาใหไดยาที่มีรูปแบบที่สะดวกใช รส
ชาดไมขม  การมุงเนนโฆษณาใหประชาชนรูจักทั่วถึงไดมากกวาหรือจูงใจดวยราคาที่ตํ ่ากวา  แมมี
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คุณภาพใกลเคียงกัน  ก็สามารถครองสวนแบงตลาดไดมากกวา  ตัวอยางเชน  ยาแกปวดลดไข  มีผู
ผลิตออกมาจํ าหนายจํ านวนมากแตผูบริโภคจะรูจักและเรียกหาเพียงไมกี่ชื่อการคาเทานั้น  อยางไรก็
ตามหากมีการขึ้นราคาสูงเกินไป  อาจทํ าใหผูบริโภคหันไปใชยาชื่อการคาอื่นแทน  ทั้งนี้การแขงขัน
ดานโฆษณายาจะท ําไดอยางจ ํากัด  ตามขอกํ าหนดการโฆษณาในพระราชบัญญัติยา

               กฎหมายที่เกี่ยวกับธุรกิจรานขายยา
              ประเภทของใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน

ขย 1. หมายถึง     ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
ขย 2.  หมายถึง    ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่มิใชยาอันตรายหรือยา

ควบคุมพิเศษ
ขย 3   หมายถึง     ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จส ําหรับสัตว
ตามมาตรา  6  ของพระราชบัญญัติยา  พ.ศ. 2522  ผูอนุญาตจะออกใบอนุญาตใหผลิต  ขาย

หรือนํ าหรือส่ังเขามาในราชอาณาจักรซ่ึงยาแผนปจจุบันได  เมื่อปรากฏวาผูขออนุญาต
1.! เปนเจาของกิจการและเปนผูที่มีทรัพยสินหรือฐานะพอที่จะตั้งและด ําเนินกิจการได
2.! มีอายุไมตํ ่ากวา  20 ปบริบูรณ
3.! มีถิ่นที่อยูในประเทศไทย
4.! ไมเคยไดรับโทษจํ าคุกโดยค ําพิพากษาถึงที่สุด  หรือคํ าสั่งที่ชอบดวยกฎหมายใหจํ าคุก

โดยความผิดที่กฎหมายบัญญัติ  ใหถือเอาการกระทํ าโดยทุจริตเปนองคประกอบหรือในความผิด
ตามกฎหมายวาดวยยาเสพติดใหโทษ  กฎหมายที่วาดวยวัตถุที่ออกฤทธิ์ตอจิตและประสาท  
กฎหมายวาดวยการขายยาหรือพระราชบัญญัติน้ี  เวนแตพนโทษมาแลวไมนอยกวา  2 ปกอนวันขอ
รับใบอนุญาต

5.! ไมเปนบุคคลวิกลจริต  หรือไรความสามารถ  หรือคนเสมือนไรความสามารถ
6.! ไมเปนโรคตามท่ีรัฐมนตรีประกาศกํ าหนดในราชกิจจานุเบกษา
7.! มีสถานที่ผลิตยา  สถานที่ขายยา  สถานท่ีนํ าหรือสั่งยาเขามาในราชอาณาจักร  หรือ

สถานที่เก็บยาและอุปกรณที่ใชในการผลิตยา  การขายยาหรือการเก็บยาและการควบคุมหรือรักษา
คุณภาพยาซึ่งมีลักษณะและจ ํานวนตามที่กฎกระทรวงก ําหนด

8.! ใชชื่อในการประกอบพาณิชยกิจ  ไมซํ้ าหรือคลายคลึงกับชื่อที่ใชในการประกอบ
พาณิชยกิจของผูรับอนุญาต  ซึ่งอยูในระหวางถูกสั่งพักใชใบอนุญาต  หรือถูกเพิกถอนยังไมครบ
หนึ่งป

9.! มีผูปฏิบัติการ  คือ  เภสัชกรชั้นหนึ่งในกรณีขายยาแผนปจจุบัน
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ผูมหีนาท่ีปฏิบัติการตามมาตรา (9)  ตองอยูประจํ าตลอดเวลาท่ีเปดทํ าการตามมาตรา  21  
และหามมิใหเภสัชกรปฏิบัติหนาที่ในสถานที่ขายยา  โดยตนมิไดมีชื่อเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการใน
สถานที่นั้น

ผูใดประสงคจะขออนุญาตขายยาแผนปจจุบัน  ใหยื่นค ําขอตามแบบ  ขย.1  พรอมดวยหลัก
ฐานครบถวนตามที่ระบุไว  ดังน้ี

1.! รูปถายขนาด  3 × 4  เซนติเมตร  จํ านวน  3 รูป
2.! เอกสารแสดงความเปนเจาของกิจการและหลักทรัพย
3.! สํ าเนาทะเบียนบานของผูยื่นค ําขอและของเภสัชกร
4.! ใบรับรองของผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบันช้ันหน่ึงในสาขาเวชกรรม
5.! สัญญาระหวางผูขออนุญาตและผูมีหนาที่ปฏิบัติการ
6.! ใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะของเภสัชกรชั้นหนึ่ง  ซึ่งเปนผูมีหนาที่ปฏิบัติการ
7.! แผนผังท่ีต้ัง  และแผนผังภายในราน
8.! คาธรรมเนียมการขออนุญาต

ผูรับอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน  จะตองปฏิบัติตามพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2522  มาตรา  26  
ดังน้ี
               1.  จัดใหมีปาย  ณ ที่เปดเผยหนาสถานที่ขายยา
               2.  จัดใหมีการแยกเก็บยาส ําหรับสัตวเปนสัดสวนจากยาอื่น
               3.  จัดใหมีการแยกเก็บยาเปนสวนสัด  ดังน้ี

3.1   ยาอันตราย
3.2   ยาควบคุมพิเศษ
3.3   ยาอ่ืนๆ

  4. จัดใหมีที่สวนสัดส ําหรับปรุงยาตามใบสั่งยาของผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมผูประกอบ
โรคศิลปะแผนปจจุบัน  และส ําหรับเก็บยาที่จะใชในการนั้นดวย
                5.  จัดใหมีฉลากที่ภาชนะและหีบหอยาตามที่กํ าหนดไวอยางครบถวน
                6.  จัดท ําบัญชีที่ซื้อและขายยาตามที่กํ าหนดในกฎกระทรวง
                7.  การอื่นตามที่ก ําหนดไวในกฎกระทรวง

หนาที่ของเภสัชกรผูมีหนาที่ปฏิบัติการในรานขายยาแผนปจจุบันตลอดเวลาที่เปดทํ าการ
ตามมาตรา  22  พระราชบัญญัติยา 2522  ใหมีหนาที่ปฏิบัติดังนี้

1.! ควบคุมการแยกเก็บยา
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2.! ควบคุมการปฏิบัติเกี่ยวกับฉลาก
3.! ควบคุมการขายยาใหเปนไปตามพระราชบัญญัตินี้
4.! ปรุงยาในที่ที่ผูรับอนุญาตขายยาไดจัดไว
5.! จัดใหมีฉลากที่ภาชนะ  และหีบหอบรรจุยาที่ปรุงตามใบสั่งยาของผูประกอบวิชาชีพ

เวชกรรมผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน  ตามหลักเกณฑ  วิธีการและเงื่อนไขที่กํ าหนดในกฎ
กระทรวง

6.! ควบคุมการสงมอบยาอันตราย  ยาควบคุมพิเศษ  หรือยาตามใบสั่งยาของผูประกอบ
วิชาชีพเวชกรรมผูประกอบโรคศิลปะแผนปจจุบัน

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

           ขอกํ าหนดการโฆษณาตามพระราชบัญญัติยา
       1. ไมเปนการโออวดสรรพคุณยา  หรือวัตถุอันเปนสวนประกอบของยาวาสามารถบํ าบัด  

บรรเทา  รักษาหรือปองกนัโรค  หรือความเจ็บปวยไดอยางศักดิ์สิทธิ์หรือหายขาดหรือใชถอยค ําอ่ืน
ที่มีความหมายในท ํานองเดียวกัน
!        2.  ไมแสดงสรรพคุณยาอันเปนเท็จและเกินความจริง
              3.  ไมทํ าใหเขาใจวามีวัตถุใดเปนตัวยาหรือสวนประกอบของยา  ซึ่งความจริงไมม ี  หรือมี
แตไมเทาที่เขาใจ

4.  ไมท ําใหเขาใจวาเปนยาท ําใหแทงลูกหรือยาขับฤดูอยางแรง
!        5. ไมท ําใหเขาใจวาเปนยาบ ํารุงกามหรือยาคุมก ําเนิด
!        6 .ไมมกีารรับรองยกยองสรรพคุณยาโดยบุคคลอ่ืน
              7. หามมิใหโฆษณาขายยาโดยไมสุภาพ  หรือการรองรํ าท ําเพลง  หรือแสดงความทุกข
ทรมานของผูปวย
              8.  หามมิใหขายยาโดยวิธแีถมพกหรือออกฉลากจับรางวัล

ลักษณะการบริโภคยาของผูบริโภค
ผลิตภัณฑยานับเปนสินคาที่มีความจํ าเปนสูง  มีความยืดหยุนของอุปสงคคอนขางต่ํ า  

ปริมาณการบริโภคเปลี่ยนแปลงไปไมมากตามการเปลี่ยนแปลงราคา  แตปริมาณการบริโภครวม
ของประเทศมีแนวโนมมากขึ้นเร่ือยๆ  เน่ืองจากผลของการโฆษณา  ความเจริญกาวหนาทาง
เศรษฐกิจและวิชาการ  ความรูจากการศึกษา  เหลานี้ลวนมีสวนสนับสนุนใหบริโภคยาเพิ่มขึ้นดวย    
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ดานการกระจายของรานขายยาในประเทศไทย  พบวากรุงเทพมหานครมีจํ านวนประชากรประมาณ
รอยละ  10  ของประชากรทั่วประเทศ  แตมีจํ านวนรานขายยาใหบริการเกินรอยละ  50  ของประชา
กรทั่วประเทศ  จํ านวนรานขายยาในแตละจังหวัดที่แตกตางกัน  แสดงใหเห็นถึงความไมเสมอภาค
ของการบริโภคยาของประชากรทั่วประเทศ  เน่ืองจากการกระจุกตัวของรานขายยาอยู ใน
กรุงเทพมหานคร  และจังหวัดใหญๆ  หรือจังหวัดท่ีมีความเจริญทางเศรษฐกิจเทาน้ัน       ( พีระวุฒิ  
เจริญศุภพงศ  2539  :  5-6 )

ตอนท่ี  2   แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
             2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับลักษณะทางประชากร

 ปรมะ   สตะเวทิน  ( 2538   :  110-118 )  ลักษณะทางประชากร  สถานภาพทาง
เศรษฐกิจและสังคมเปนขอมูลปฐมภูมิที่นักการตลาดขององคกรธุรกิจใหความสํ าคัญเปนอยางมาก  
ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  จํ านวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได  
เปนตน  ซึ่งเปนปจจัยพื้นฐานหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการ  ผู
วิจัยจึงศึกษาผลกระทบของปจจัยทางประชากรหรือลักษณะสวนบุคคลเหลาน้ีตอทัศนคติในการ
เลือกใชบริการรานขายยาของผูบริโภค

♦ ! เพศ  จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายชิ้น  แสดงใหเห็นวา  เพศชายและเพศหญิง
มีความแตกตางกันมากในเรื่องของความคิด  คานิยม  และทัศนคติ  เนื่องจากสังคมและวัฒนธรรม
กํ าหนดบทบาท  และกจิกรรมของคนสองเพศไวตางกัน  ผูหญิงมักเปนคนท่ีมีจิตใจออนไหว  เจา
อารมณ  โอนออนผอนตาม  เปนแมบานแมเรือน  ในขณะที่ผูชายจะใชเหตุผลมากกวา  จดจํ าขาว
สารไดมากกวา  เพศจึงเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ

♦ ! อายุ  เปนปจจัยหนึ่งที่ท ําใหคนมีความแตกตาง  หรือเหมือนกันในเร่ืองของ
ความคิดและพฤติกรรม  โดยทั่วไปคนที่มีอายุนอยมักมีความคิดเสรีนิยมมากกวา  ยึดถืออุดมการณ 
และใจรอน คนที่มีอายุมากจะมีความคิดอนุรักษนิยม  ยึดถือการปฏิบัติ  มีความระมัดระวัง  แตมอง
โลกในแงราย  นอกจากนี้อายุยังเปนสิ่งที่ก ําหนด  ความแตกตางในเรื่องความยากงายในการชักจูงใจ  
จากการวิจัยทางจิตวิทยาพบวา  เมื่อมีอายุมากขึ้น  โอกาสจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง  
ประสบการณที่แตกตางกันตามอายุมีผลใหทัศนคติและความรูสึกนึกคิดตางกัน  คนที่วัยตางกันมักมี
ความตองการในสิ่งตางๆ แตกตางกัน  เชน  คนวัยกลางคน  คนสูงอายุ  มีความตองการเร่ืองความ
มั่นคง  ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน  การรักษาพยาบาล การมีบานเปนของตนเอง  จึงเห็นไดวา
อายุเปนปจจัยส ําคัญหนึ่งที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ
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♦ ! สถานภาพสมรส  คนโสดและคนที่แตงงานแลวจะมีความแตกตางในดาน
ความรูสึกนึกคิด ความตองการตางๆ  ในเร่ืองความเปนอิสระ  การมีภาระผูกพัน  ความรับผิดชอบ  
สงผลใหสถานสมรสเปนปจจัยหน่ึงที่เปนตัวแปรสํ าคัญในการกํ าหนดทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซื้อ

♦ ! จ ํานวนสมาชิกในครอบครัว  เปนภาระผูกพันที่ตองดูแลบริการและรับผิดชอบ
และเปนสวนส ําคัญตอการกํ าหนดความตองการบริโภคสินคาและบริการ

♦ !             ระดับการศึกษา  คนที่มีระดับการศึกษาตางกัน ยุคสมัยตางกัน  ระบบการศึกษา
ที่ตางกัน  สาขาวิชาตางกัน  ยอมมีความรูสึกนึกคิด  อุดมการณ  รสนิยม  คานิยม  ความตองการที่
แตกตางกันไป คนที่มีการศึกษา  หรือมีความรูดี  จะเปนผูท่ีรับสารท่ีดี  เนื่องจากมีความรูกวางขวาง
ในหลายเร่ือง  เขาใจศัพทมากมีความเขาใจการสื่อสารไดดี  และสวนใหญจะใชสื่อประเภทสิ่งพิมพ  
ในขณะที่คนที่มีการศึกษาตํ่ า  มักใชสื่อประเภทวิทยุโทรทัศน  และภาพยนตร  มีความละเอียดรอบ
คอบนอยกวา  ทํ าใหสามารถโนมนาวใจไดงาย  อยางไรก็ตามการวิเคราะหความรูของผูบริโภคไม
ควรยึดถือเฉพาะพื้นฐานทางการศึกษาที่ไดจากสถาบันการศึกษาเทานั้น  เพราะการแสวงหาความรู
ความสามารถ สามารถเรียนรูไดดวยตนเองตลอดชีวิตจากแหลงอ่ืนๆนอกเหนือจากสถาบันการ
ศึกษา  เชน  สื่อมวลชน  วารสาร  ตํ าราหนังสือ  เปนตน

♦ !              อาชีพ  คนที่มีอาชีพตางกันจะมีแนวคิด  อุดมการณ  คานิยมตอส่ือตางๆ แตก
ตางกันคนที่มีอาชีพรับราชการจะค ํานึงถึงเรื่องยศถาบรรดาศักดิ ์ สวัสดิการ  ศักด์ิศรี  ในขณะที่คนที่
มีอาชีพท ํางานธุรกิจเอกชนอาจคํ านึงถึงรายได   และศักด์ิศรีของตนดวยเงินทองท่ีสามารถหามาเพ่ือ
ซื้อหรือจับจายใชสอยสินคา

♦ !             รายได  เปนเครื่องก ําหนดความรูสึกนึกคิด  และความตองการของคนเกี่ยวกับ
สิ่งตางๆ และพฤติกรรมตางๆ ของคน  ซึ่งเกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  เนื่องจากรายได
เปนปจจัยสํ าคัญที่สงผลถึงการตอบสนองความตองการในลํ าดับขั้นตางๆ รวมทั้งเปนสิ่งที่นักการ
ตลาดจะตองการตระหนักถึงเสมอในการวางแผนการตลาดดานราคาและจุดเดนของผลิตภัณฑ  ซึ่ง
สัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

       จึงเห็นไดวาลักษณะทางประชากรที่กลาวมา  ลวนมีผลกระทบตอทัศนคติในการเลือก
ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค



18

             2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู
บริโภค

2.2.1!  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
                         ผูบริโภค ( Consumer ) หมายถึง  ผูที่มีความตองการซื้อ  มีอํ านาจซื้อ มีพฤติ

กรรมการซือ้และมพีฤติกรรมการใช
                         พฤติกรรม  หมายถึง  การกระทํ า  หรืออาการที่แสดงออกของบุคคลที่ตอบ

สนองตอสิ่งเราพฤติกรรมของบุคคลทางพฤติกรรมยอมมีสาเหต ุ  สาเหตุของพฤติกรรมหน่ึงๆ อาจ
เหมือนกันหรือแตกตางกันไดและพฤติกรรมหนึ่งๆ อาจจะมีสาเหตุมาจากหนึ่งหรือหลายสาเหต ุ  ( 
พารินธร  นิ่มเชียง  2542  :  23 )

                          พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมและกระบวนการตัดสนิใจของ
บุคคลที่จะประเมินผลและใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ  ( ยุทธนา  ธรรมเจริญ  2544  :  188 )

                          พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแสดงออกไมวาจะ
เปนการเสาะหา  ซื้อ ใช ประเมินหรือการบริโภคผลิตภัณฑ  บริการและแนวคิดตางๆ ซึ่งผูบริโภค
คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได  เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคใน
การใชทรัพยากรที่มีอยู  ท้ังเงิน  เวลา  และกํ าลังเพื่อบริโภคสินคาและบริการตางๆ  ( Schiffman 
และ Kanuk 1987  :  5)

กลาวโดยสรุป  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมและกระบวนการตัดสนิใจของ
บุคคลในการประเมิน  และใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ  โดยตอบสนองตอสิง่เราภายนอก
และภายใน  ตามทรัพยากรที่มีอยูซึ่งจะแสดงออกในลักษณะที่เหมือนหรือตางกันในแตละบุคคล  
ตามสาเหตุปจจัยท่ีตางกันหรือเหมือนกัน

   2.2.2  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  เปนการคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผู

บริโภคโดยการต้ังคํ าถาม  ( 6 Ws  และ  1 H )  เพื่อหาคํ าตอบ  7  คํ าตอบ ( 70s )  ของพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภควาเปนอยางไร  ดังตารางท่ี  2.1
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ตารางท่ี  2.1     แสดงคํ าถามเพื่อหาค ําตอบเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

คํ าถามเพ่ือหาคํ าตอบ ( 6 Ws  และ  1 H )                                    คํ าตอบที่ตองการ ( 70s )
1.   ใครเปนผูซื้อ  ( Who )                                                      1.   กลุมเปาหมาย  ( Occupants )
2.   ซ้ืออะไร       ( What )                                                       2.   ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  ( Objects )
3.   ซื้อท ําไม      ( Why )                                                        3.   วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา   ( Objectives )
4.   ซื้อที่ไหน     ( Where )                                                     4.   แหลงหรือชองทางที่ผูบริโภคซื้อ   ( Outlets )
5.   ซ้ือเม่ือไร     ( When )                                                      5.   โอกาสในการซ้ือ  ( Occasions )
6.   ซ้ือเพ่ือใครหรือใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ            6.   บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสิน
       (Whom )                                                                               ใจซื้อ   ( Organizations )
7.   ซ้ืออยางไร   ( How )                                                        7.   ขั้นตอนในการซื้อ   ( Operations )

จากคํ าถามและการหาค ําตอบท่ีตองการ  เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อ  จะ
ไดคํ าตอบที่ชวยใหผูประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบันสามารถก ําหนดกลยุทธทางการตลาด  ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

2.2.3 . แนวคดิรูปแบบพฤตกิรรมการซือ้
                 จุดเร่ิมตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมของผูซ้ือ  คือ  รูปแบบการตอบรับตอส่ิงเราจาก

ภายนอกสภาวะแวดลอมทางการตลาด  เขาสูภาวะจิตใจ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  คุณลักษณะของ
ผูซื้อและกระบวนการในการตัดสินใจนํ าไปสูการตอบสนองของผูซื้อ  ดังน้ันผูประกอบธุรกิจราน
ขายยาแผนปจจุบันจํ าตองเขาใจสิ่งที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจของผูซื้อคืออะไร  ระหวางการไดรับสิ่ง
เราภายนอก  และการตัดสินใจซื้อ   ดังภาพที ่2.1
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ส่ิงกระตุนภายนอก
( Stimulus  = s )

ส่ิงกระตุนทางการตลาด
( Marketing stimulus )

สิ่งกระตุนอื่นๆ
( Other Stimulus )

1.! ผลติภัณฑ
2.! ราคา
3.! การจัดจ ําหนาย
4.! การสงเสริมการขาย

1.! เศรษฐกิจ
2.! เทคโนโลยี
3.! การเมือง
4.! วัฒนธรรม
5.! การแขงขัน

ปจจัยภายนอก        ปจจัยภายนอก ปจจัยเฉพาะบุคคล         ปจจัยภายใน

ภาพที่ 2 .1 โมเดลรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ
จากภาพ  “ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ”  เปรียบเสมือนกลองดํ าที่ผูประกอบธุรกิจราน

ขายยาแผนปจจุบันไมสามารถคาดคะเนได  ดังน้ันการเขาใจถึงสิ่งกระตุนจากภายนอกและอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ ของผูซื้อ  เพื่อเขาสูกระบวนการตัดสินใจและเกิดการตอบสนองของผูซื้อ  จะท ําให
สามารถก ําหนดกลยุทธและนโยบายการประกอบธุรกิจที่ประสบความส ําเร็จได  โดยจะอธิบายราย
ละเอียดพอสังเขป  ดังน้ี

Buyer’s black box
กลองคํ าหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ

(Buyer’s

การตอบสนองของผูซ้ือ
( Response  =  R )

1.! การเลือกผลิตภัณฑ
2.! การเลือกตราย่ีหอ
3.! การเลือกผูจํ าหนาย
4.! การเลือกเวลาในการซ้ือ
5.! การเลือกปริมาณ

ลักษณะของผูซื้อ
( Buyer’sCharacteristics)
     ปจจัยดานวัฒนธรรม
     ปจจัยดานสังคม
     ปจจัยดานบุคคล
     ปจจัยดานจิตวิทยา

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process)
     การรับรูปญหา
     การคนหาขอมูล
     การประเมนิทางเลือก
     การตัดสินใจซ้ือ
    พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม
1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน
1.2 วฒันธรรมขอย
1.3 ช้ันสังคม

2. ปจจัยทางสังคม
 2.1 กลุมอางอิง
2.2 ครอบครัว
2.3 บทบาทและสถานะ

3.  ปจจัยสวนบุคคล
3.1 อายุ
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว
3.3 อาชีพ
3.4 รายได
3.5 รูปแบบการดํ าเนินชีวิต

4.  ปจจัยดานจิตวิทยา
4.1 ความตองการ
4.2 การจูงใจ
4.3 บุคลิกภาพ
4.4 การรับรู
4.5 การเรียนรู
4.6 ความเชือ่ถือและทัศนคติ
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1.! สิ่งกระตุนภายนอก ( Stimulus )  ประกอบดวย
1.1   สิ่งกระตุนทางการตลาด  ( Marketing stimulus )  เปนสิ่งกระตุนที่ผูประกอบธุรกิจ

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  จะเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix )  
ซึ่งประกอบดวยสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  ( Product )  ส่ิงกระตุนดานราคา  ( Price )  สิ่งกระตุนดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Place)  และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion)
                     1.2  สิ่งกระตุนอื่นๆ  ( Others Stimulus )  เปนสิ่งกระตุนอันเกิดจากปจจัยภายนอก ซึ่ง
ไมสามารถควบคุมได ไดแก สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี  สิ่งกระตุนทาง
กฎหมายและการเมือง  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  และ  สิ่งกระตุนทางการแขงขัน
                2.   กลองด ํา  หรือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ( Buyer’s black box )  หมายถึง  สิ่งที่
สามารถไขปริศนาวาท ําไมผูบริโภคจึงมีพฤติกรรมเชนน้ัน  ประกอบดวย  2 สวน  คือ

2.1 คุณลักษณะของผูซื้อ  ( Buyer’s Characteristics )  ประกอบดวย
                              2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factors )   วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน
บุคคลในกลุมไวดวยกันเปนสิ่งที่ก ําหนดความตองการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล  คนที่อยูใน
วัฒนธรรมที่ตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  แบงออกเปน

-! วัฒนธรรมพ้ืนฐาน ( culture )เปนสิ่งที่ก ําหนดความตองการซ้ือของ
บุคคล

-! วัฒนธรรมกลุมยอย  ( Subculture )  มีขอปฏิบัติที่แตกตางจากกลุมอื่น  
ทํ าใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู  ความตองการ  แบบแผนการบริโภคท่ีแตกตางกนั

-! ชั้นทางสังคม  ( Social Class )  การจัดล ําดับบุคคลในสังคม  โดยใช
ลกัษณะที่คลายคลึงกัน  ไดแก  ฐานะ รายได  ชาติตระกลู  ตํ าแหนงหนาท่ี  บุคลิกลักษณะ
                             2.1.2 ปจจัยดานสังคม  ( Social Factors )  เกี่ยวของกับชีวิตประจ ําวันและมีอิทธิ
พลตอพฤติกรรมการซือ้ ทัศนคต ิ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล  ประกอบดวย

-! กลุมอางอิง  ( Reference Groups )  เปนกลุมบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของ
ดวย

-! ครอบครัว  ( Family )   บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด
ตอทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล

-! บทบาทและสถานะ  ( Roles and Status )  ตามที่บุคคลหนึ่งจะมีสวน
รวมในกลุมตางๆ
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                             2.1.3   ปจจัยสวนบุคคล  ( Personal Factors )  การตัดสินใจซื้อ  ไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดานตางๆ  ไดแก  ฐานะ  รายได  โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รสนิยม  
แบบการดํ ารงชีวิต  บุคลิกภาพ  และแนวคิดสวนบุคคล
                            2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยา  ( Psychological Factor )  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภค  
ประกอบดวย

-!ความตองการ  ( needs )  ประกอบดวย  2 สวนใหญๆ ตามโครงสราง  
คือ  ความตองการดานกายภาพ  ซึ่งตองไดรับการตอบสนองในเวลาอันควร  และความตองการดาน
จิตใจและอารมณที่จะเติมแตงชีวิตใหมีมาตราฐานการครองชีพสูงขึ้น  อธิบายระดับความตองการ
ของผูบริโภคโดยใชทฤษฎีการจัดลํ าดับความตองการของ  Maslow  ( Hierarchy Needs )  ดังภาพที่ 
2.2

ภาพที่  2.2   โมเดลแสดงล ําดับขั้นของความตองการตามทฤษฎ ี Maslow
จะเห็นไดวา  ผูประกอบการธุรกจิรานขายยาแผนปจจุบัน  ควรศึกษาการจัดล ําดับ

ความตองการของแตละกลุมเปาหมายที่ธุรกิจตองการ  เพื่อนํ าเสนอสินคาและบริการตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธภิาพ ทั้งนี้แรงจูงใจทั้งหมดในการซื้อสินคาอยูบนพื้น
ฐานของความตองการ  จะไมมีการซื้อ-ขายเกิดขึน้จนกวาผูบริโภคจะตระหนักรูถึงความตองการใน
สินคานั้นๆ  การใชบริการรานขายยา  จัดเปนความตองการข้ันท่ี 1  ความตองการทางรางกาย  ซึ่ง

ความสํ าเร็จสวนตัว
Self - actualization

ความตองการการยกยอง
Esteem needs

ความตองการดานสังคม
Social needs

ความปลอดภัยและความมั่นคง
Safety and security needs

ความตองการของรางกาย
Physiological    needs
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เปนพื้นฐานของมนุษยเพื่อใหมีชีวิตอยูรอด  ไดแก  อาหาร  น้ํ า  เครื่องนุมหม  ที่อยูอาศัยและยารักษา
โรคเมื่อไดรับการตอบสนองแลวความตองการจะเปลี่ยนไปในขั้นสูงถัดมา  คือ  ความตองการข้ันท่ี 
2  ความตองการปลอดภัยซึ่งเปนความตองการที่จะมีชีวิตอยูโดยปราศจากความกลัว  ความเจ็บปวด  
ความไมสะดวกสะบาย

-!การจูงใจ  ( Motivation )  เปนแรงผลักดันทางจิตใจ  อันเปนตัวกํ าหนด
พฤติกรรมของมนุษยในการกระทํ าสิ่งใด

-!บุคลิกภาพ  ( Personality )  เปนลักษณะของบุคคลที่แสดงออกมาเชิง
สัมพันธระหวางปฏิกิริยาโตตอบกับสิ่งแวดลอม

-!การรับรู  ( Perception )  เปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกจัดการและ
แปลความหมายของขอมูลขาวสารออกมาไดตางกันตามเงื่อนไขของแตละบุคคล

-!การเรียนรู  ( Learning )  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละ
บุคคลจากประสบการณ

-!ความเชื่อและทัศนคติ  ( Belief & Attitude )
     - ความเชื่อ   เปนรายละเอียดของความคิดซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

                  - ทัศนคติ  เปนความรูสึก  อารมณ  และวิวัฒนาการดานความชอบ  หรือไมชอบ  ของเรา
มาเน่ินนานแลว  นอกจากน้ีการแสดงออกจึงมีแนวโนมเอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได
                   2.2 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ  ( Buyer’s decision process )  หรือกระบวนการตัด
สินใจของผูซื้อ  ประกอบดวย  ข้ันตอนการรับรูปญหา  ขั้นตอนการคนหาขอมูล  ข้ันตอนการ
ประเมินทางเลือก  ขั้นตอนการตัดสินใจของซื้อ   และขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ  อธิบายโดยใช  
โมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ดังแสดงในภาพที ่ 2.3
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ปจจัยนํ าเขา
( Input )

    การตัดสินซ้ือของผูบริโภค                    ( Consumer  decision making )

กระบวนการ
( Process )

พฤติกรรมหลงัการซือ้ ( Postdecision  behavior )

  ผลลัพธ
( Output )

ภาพที่  2.3   โมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ความพยายามทางการตลาด
1.! ผลิตภัณฑ
2.! ราคา
3.! ชองทางการจัดจํ าหนาย
4.! การสงเสริมทางการตลาด

สิง่แวดลอมดานสังคมและวฒันธรรม
1.! ครอบครัว
2.! แหลงขอมูล  ไมเปนทางการ
3.! แหลงขอมูลอื่น ทีไ่มใชธุรกิจ
4.! ช้ันของสังคม
5.! วฒันธรรมและวฒันธรรมยอย

การรับรูความตองการ

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ

การประเมินทางเลือก

ปจจัยดานจิตวิทยา
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  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวย  3  สวน  คือ  ปจจัยนํ า
เขา   กระบวนการและผลลัพธ  อธิบายไดดังนี้

1.    ปจจัยนํ าเขา  ( Input )   เกิดจากปจจัยภายนอก  ที่เปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
สงผลตอคานิยม  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูบริโภคที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ประกอบดวย
สวนประสมทางการตลาดและสิ่งแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม

2.    กระบวนการ ( Process )  ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภค
ตัดสินใจโดยพิจารณาผลกระทบจากปจจัยดานจิตวิทยา การรูจักเลือกผลิตภัณฑ กิจกรรมการรวบ
รวมขอมูลและการประเมินทางเลือก  ประกอบดวย  3 ข้ันตอน  คือ

       2.1 การรับรูความตองการ ( Need  Recognition )  ที่เกิดจากการกระตุนของสิ่งเราภาย
ในรางกายของบุคคล  เชน  ความเจ็บปวย  เมื่อความตองการนี้เพิ่มขึ้นจนถึงระดับหนึ่ง  จะเกิดแรง
ขับจากประสบการณที่ผานมาวาจะตอบสนองตอความตองการน้ันอยางไร  ในอีกดานหน่ึงความ
ตองการนี้อาจเกิดจากสิ่งเราภายนอกไดดวยเชนกัน  เชน  การรับประทานยาบ ํารุง  ยาเสริมสุขภาพ
ตามกระแสนิยม  หรือ  ตามบุคคลอื่น  เปนตน
                       2.2 การคนหาขอมูลกอนการซ้ือ  (Prepurchase Search)  จากแหลงขอมูลตางๆ ไดแก

2.2.1 แหลงบุคคล  (Personal sources)  ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพื่อนบาน เปนตน
      2.2.2แหลงขอมูลทางการคา ( Commercial Sources )  ไดแก  สื่อโฆษณา

พนักงานขาย  ตัวแทนการคา  การบรรจุหีบหอ  การจัดแสดงสินคา  เปนตน
                              2.2.3 แหลงชุมชน  ( Public Sources )  ไดแก สื่อมวลชนตาง ๆ ส ํานักงานคณะ
กรรมการอาหารและยา  กระทรวงสาธารณสุข  เปนตน

2.2.4แหลงทดลอง  ( Experimental Sources )  ไดแก  หนวยงานที่สํ ารวจคุณภาพ
สินคาและบริการ  หนวยงานวิจัยภาวะการตลาดของผลิตภัณฑ  เปนตน
                        2. 3 การประเมินทางเลือก  ( Evaluation of  Alternatives )  โดยใชขอมูลจากขั้นตอน
ที ่ 2.2  ซึ่งมีหลักเกณฑที่ใชพิจารณา  ดังน้ี

-! ดูจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  เชน  คุณภาพของยา  ประสิทธิภาพ  การหมด
อายุ

-! ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรายี่หอ  เชน  ยาที่ผลิตและจํ าหนายโดยบริษัทท่ีไดรับ
การรับรองตามมาตราฐานของ  อย.

-! พิจารณาอรรถประโยชนท่ีจะไดรับ
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                     3. ผลลัพธ  จะเก่ียวของกับกิจกรรม  2 กิจกรรม  คือ
                          3.1 พฤติกรรมการซือ้ ( Purchase Behavior )  หรือขั้นตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคจะตัด
สินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมากที่สุด  ซึ่งมี  2 รูปแบบ  คือ  การซ้ือเพ่ือทดลอง  และการซื้อซํ ้า  เชน  
การเลือกซื้อยาจากรานขายยาที่มีคุณภาพ  หายจากอาการโรคดวยราคาไมแพง  เมื่อพอใจและเห็นวา
มีประโยชนก็จะมีการซื้อซํ ้าอีก
                            3.2 การประเมินผลหลังการซือ้  จากความรูสึกพอใจหรือไมพอใจหลังมีการซื้อ
ผลิตภัณฑซึ่งขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  และความคาดหวังของผูบริโภค

           3. การตอบสนองของผูซื้อ  ( Buyer’s Responses )  ผูบริโภคจะตัดสินใจในประเด็นดาน
ตางๆ  คือการเลือกสินคา  การเลือกตราผลิตภัณฑ  การเลือกผูขาย  การเลือกเวลาในการซื้อและการ
เลือกปริมาณในการซื้อ

กลาวโดยสรุป  จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค  ที่กลาวมาขางตน  
ปจจัยภายนอก  ปจจัยเฉพาะบุคคล  และปจจัยภายใน  เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค  ซึ่งสงผลตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยผูวิจัยจะท ําการ
ศึกษาในสวนของปจจัยเฉพาะบุคคล และสวนของสวนประสมทางการตลาดทั้งสี ่  ซึ่งเปนปจจัย
สํ าคัญท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือกลาวอีกนัยหน่ึง  คือ   ทัศนคติการ
เลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค

สวนประสมทางการตลาดของการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน
ความเจริญกาวหนาของเศรษฐกจิ  การศึกษา  เทคโนโลยี  นโยบายของภาครัฐบาลดาน

ระบบสาธารณสุขของประเทศ  การเปดเสรีทางการคาสงผลใหการประกอบธุรกิจรานขายยาแผน
ปจจุบันมีความเจริญเติบโตมากขึ้นทํ าใหเกิดสภาวะทางอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันกันสูง  ผู
ประกอบการรานขายยาเกิดความตื่นตัวตองพัฒนากลยุทธใหสอดคลองกับภาวะการณเหลานี้  การ
พัฒนากลยุทธทางการตลาดใหเหนือคูแขงขัน  เปนสวนสํ าคัญหนึ่งที่จะทํ าใหธุรกิจนี้สามารถเจริญ
เติบโตและอยูรอดตอไปได  หน่ึงในนั้นคือการพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม  
และสอดคลองกับภาวะการณของตลาดปจจุบัน  โดยอยูในศักยภาพที่ผูประกอบการสามารถปฏิบัติ
ได  ไดแก

1.! ดานผลิตภัณฑยา  ( PRODUCT )
-! การคัดเลือกยาที่มีคุณภาพสามารถรักษาอาการเจ็บปวยได  มีความนาเชื่อถือ

                           ปลอดภัย
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-! ยาท่ีมีตราสินคาเปนท่ีรูจัก
-! การคัดเลือกผูผลิตท่ีผานการรับรองมาตรฐาน

2.! ดานราคายา   ( PRICE )
-! นโยบายการกํ าหนดราคายาที่เหมาะสม  ไมผูกขาด  ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค

                           และผูประกอบการเดียวกัน
-! การติดปายแสดงราคาชัดเจน
-! การลดราคา
-! การใหของแถม

3.! ดานการจัดจ ําหนาย ( PLACE )
-! ท ําเลที่ตั้งเหมาะสม  ใกลแหลงชุมชน
-! การเดินทางสะดวก  สามารถเขาถึงไดงาย
-! บริเวณที่จอดรถเพียงพอ
-! ครอบคลุมพื้นที่ใหบริการไดมาก
-! การตกแตงสถานที่เหมาะสม  สะอาดตาและสะดวกในการใชบริการ

4.! ดานการสงเสริมการตลาด
-! ผูใหบริการท่ีเปนเภสัชกรจะไดรับความเช่ือถือจากผูบริโภค
-! ความสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดเขาใจและชัดเจน
-! การใหความรู  คํ าแนะนํ าการใชยา  และการดูแลรักษาตัวเองและคนรอบขาง
-! บุคลิกลักษณะของผูใหบริการ  ทาทีนอบนอม  สุภาพ
-! การจัดท ําบันทึกประวัติการใชยา  การแพยา  ราคายา
-! การท ําบัตรสมาชิก
-! การจัดเตรียมเอกสารใบปลวิ  แผนปายโปสเตอรหรือส่ืออ่ืนๆ เพื่อใหขอมูลขาว

                           สารความรูดานสุขภาพ
-! การใหบริการเสริมอ่ืนๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความประทับใจมากขึ้น

     จากสวนประสมทางการตลาดที่กลาวมามีบางสวนที่คลายคลึงและบางสวนที่แตกตาง
จากสวนประสมทางการตลาดของตลาดสินคาบริโภคอ่ืน  เนื่องจากการประกอบธุรกิจรานขายยา
แผนปจจุบันมีความเกี่ยวของกับสุขภาพและชีวิตของผูบริโภค  ผูใหบริการควรมีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะทาง  ในสวนของผูประกอบการควรระมัดระวังในการเลือกใชและการพัฒนากลยุทธสวน
ประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับมาตรฐานรานขายยาแผนปจจุบันที่ก ําหนดจากภาครัฐ
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     จากกลยุทธระดับปฏิบัติการในการประกอบธุรกิจรานขายยาแผนปจจุบัน  ท่ีเร่ิมตนจาก
กลยุทธหรือแผนการตลาดเปนอันดับแรก  ตามแนวคิดท่ีมุงตอบสนองผูบริโภคเปนหลักซ่ึงจะตอง
พัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดทั้ง  4  ( 4’Ps )  ที่กลาวมาใหมีความเหมาะสมลงตัวที่สุด  
และสอดคลองกับปจจัยแหงความสํ าเร็จของการตลาดดานลูกคา ( Key success Factor (4’Cs )  ดัง
แสดงความสัมพันธไดดังนี้

4’Ps                   4’Cs
ผลิตภัณฑ  ( Product )                            ความตองการของลูกคา ( Customer Wants & Needs )
ราคา  ( Price )      ราคาที่ผูซื้อพอใจ  ( Customer Costs  to Satisfy )
ชองทางการจัดจํ าหนาย ( Place )      ความสะดวกสบายในการซื้อ ( Convenience to Buy )
การสงเสริมการตลาด ( Promotion )      การสื่อสาร ( Communication )

ทั้งนี้จะตองเขาใจวาแมในกิจการเดียวกันหากมีกลยุทธทางการแขงขัน ( Competitive 
Strategy )  ที่ตางกันก็อาจมีกุญแจสูความสํ าเร็จท่ีตางกันได

การเลือกท่ีตัง้รานคาปลีก  ( Store Location )
ปจจัยดานทํ าเลที่ตั้ง  ถือเปนกุญแจหลักอันหนึ่งของความส ําเร็จของผูประกอบการราน

ขายยาแผนปจจุบันโดยเฉพาะการคาปลีกใกลแหลงชุมชน  ผูประกอบการตองเลือกทํ าเลที่ต้ังท่ี
เหมาะสมกับรานคาของตน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทํ าเลที่ตั้งรานคาปลีก
การเลือกท ําเลท่ีต้ังถือเปนการเร่ิมตนของการแขงขัน  ผูประกอบการจะตองประเมินถึง

ขอมูลตางๆที่เกี่ยวของ  ดังน้ี
                     1. ชนิดและลักษณะของอุตสาหกรรม  จํ านวน  ชนิด  และลักษณะของอุตสาหกรรม  
ภายในตัวเมืองหรือรอบๆ ตลาดการคาจะมีอิทธิพลตอรายไดและชนิดของสินคาที่ผูบริโภคตองการ

        2.ประชากรในตลาดการคา  ซึ่งหมายถึง  ผูบริโภคของรานคาปลีก  ตองพิจารณาถึง
อัตราการเพ่ิม การลด  การยายเขา  การยายออก  และจํ านวนประชากรที่มีอยู  ซึ่งมีอิทธิพล

โดยตรงตอยอดขาย  ของกิจการ  โดยพิจารณาตามเนื้อที่ที่อยูลอมรอบสถานที่ตั้งของรานคาปลีก  
แบงออกเปน  2 สวน  คือ  เนื้อที่ดานในและเนื้อที่ดานนอก  เนื้อที่ดานในตลาดการคาจะมีความหนา
แนนของประชากรเบาบางวา  การพิจารณาจะออกมาในรูปรัศมีวงกลมจากที่ตั้งรานคาปลีก
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                       3.ความเจริญของเมือง     การสงเสริมการพัฒนา     การลงทุนอุตสาหกรรม  แรงดึง
ดูดอุตสาหกรรมใหมๆ  โครงการขยายตัวเมือง  มีระบบการศึกษาที่ด ี    มีสถานที่พักผอนหยอนใจ  
สถานบริการตาง ๆ  การคมนาคมสะดวกทั้งดานการเดินทาง  และการขนสงปจจัยเหลานี้มีความ
สํ าคัญตอการพิจารณาถึงความเจริญของเมืองและการจูงใจประชากรจากแหลงอื่น ๆ เขามามากขึ้น

        4.อุปนิสัยการซื้อของผูบริโภค  เชน  ผูบริโภคท่ีชอบซ้ือสินคาตามศูนยการคาเพ่ือเลือก
สินคาไดอยางหลายหลาก  ตองการเดินดูรานคาตางๆ ที่ออกแบบตกแตงสวยงาม  หรือ  เดินดูสินคา
เพื่อพักผอนหยอนใจ

        5.อํ านาจการซื้อของผูบริโภค  การคาปลีกมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับความ
สามารถในการซือ้ของผูบริโภค  อาจพิจารณาจากจํ านวนประชากรที่ท ํางาน ความสมํ่ าเสมอของการ
มีรายได

        6. การกระจายรายได
!               7. ลักษณะและความเขมขนของการแขงขัน

! 8.รัฐบาลและกฎหมาย  การเปดโควตารานขายยาแบบเสร ี  ทํ าใหจํ านวนและสภาวะ
การแขงขันยิ่งมีมากขึ้น
!                9. ปจจัยอื่นๆ  เชน  แหลงเงินกู  แหลงเงินทุน  เปนตน

การเลือกยานการคา
             เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ผูประกอบการรานคาปลีกตองใหความส ําคัญแบงเปน  5  ประเภท  ดังน้ี
                      1. ยานการคาในตัวเมือง ( Downtown  Area )  เปนที่ตั้งของหางสรรพสินคา  รานขาย
สินคาทั่วไป    รานขายสินคาเฉพาะอยาง  ( Specialty Store )      เปนยานที่มีผูบริโภคสัญจรไปมา
หนาแนนมีการขายสินคามากมายหลายชนิด      

         2.ยานที่มีคนหนาแนนรองลงมาจากในตัวเมือง ( Secondary Shopping Districts )  จะ
ขายสินคาใหกับผูบริโภคบางสวนของตัวเมืองเทาน้ัน

          3.ยานการคาท่ีอยูใกลท่ีพักอาศัย  ( Neighborhood Shopping Districts )  มักเปนราน
คาขนาดเล็ก  เชนรานขายของเบ็ดเตล็ดปากซอย  ผูจัดสรรบานและท่ีดินไดกันไวเพ่ือสรางอาคาร
พาณิชยใหผูประกอบการคาปลีกไดเลือกซื้อ

           4. ยานการคาตามแนวนอน  ( String Streets )  มีรานคาสองขางทางถนนที่เชื่อมไปสู
ตัวเมือง  มุงขายสินคาใหผูที่เดินผานไปมา

           5. ยานศูนยการคา ( Planned Shopping Center )  เดิมในเมืองไทยศูนยการคามักตั้ง
อยูในเมืองที่มีผูคนผานไปมาสะดวก  รถยนตสวนบุคคลมีนอยตองอาศัยบริการสาธารณะ  เชน  รถ
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ประจํ าทาง  รถแท็กซี ่  แตปจจุบันมีการขยายตัวของศูนยการคามาสูชานเมืองมากขึ้น  ซึ่งความเจริญ   
การคมนาคมก็ขยับขยายตามไปเชนกัน
การจัดวางผังรานคา

ดวยความจํ ากัดของพื้นที ่  ผูประกอบรานขายยาแผนปจจุบันคาปลีกตองใหความส ําคัญใน
การออกแบบการวางผังภายในรานดวยความรอบคอบ  โดยคํ านึงถึงในแงของผูซื้อและผูประกอบ
การ  ในการดึงดูดลูกคาและชวยใหการด ําเนินงานของธุรกิจมีประสิทธิภาพดวยเงินลงทุนที่ไมมาก
ปจจัยท่ีควรพิจารณาในการจัดทํ าผังรานคา

1.! ขนาดและรูปรางของเน้ือท่ีในราน  รวมถึงจํ านวนชั้นที่มีอยู
2.! ท่ีต้ังของอุปกรณ  เชน  บันได  และอุปกรณอ่ืนๆ ที่ไมอาจโยกยายได
3.! ชนิดและจํ านวนรายการสินคาที่มีอยู
4.! ประเภทของการดํ าเนินการ  เชน  รานคาแบบใหบริการเต็มที ่ หรือแบบบริการตนเอง
5.! ลักษณะนิสัยการซื้อของผูบริโภค
6.! ลักษณะและจํ านวนของอุปกรณตกแตงและท่ีตองติดต้ัง
7.! ความพอใจในสวนของผูคาปลีก
 อยางไรก็ตามการจัดวางผังรานขายยา    มีขอจํ ากัดในการจัดวางผลิตภัณฑยาซึ่งตองควบ

คุมการหยิบจาย  โดยผูใหบริการที่มีความรูในเรื่องยา  การจัดวางผลิตภัณฑภายในรานจึงตองแยก
ประเภท  และจัดวางอยางเปนสัดสวน  โดยทั่วไปผลิตภัณฑยาที่ตองควบคุมการจายหรือการหยิบ
ขาย  จะอยูในตูหรือชั้นที่ผูซื้อไมสามารถหยิบได  สํ าหรับผลิตภัณฑยาประเภทอื่นที่ไมจํ าเปนตอง
ควบคุมการหยิบขาย  ผูซื้อสามารถเลือกซื้อไดเลย  รวมถึงผลิตภัณฑอื่นๆ นอกเหนือจากยา

การจัดวางผังเพื่อเลือกซื้อและซื้อสินคาดวยตนเอง
ดวยการบริการตนเอง ( Self – service )  ทํ าใหเกิดความสะดวกแกผูซื้อในการคัดเลือก

หรือมองหาสินคาไดอยางอิสระ  นับเปนอีกหนึ่งกลยุทธที่ผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันคา
ปลีกควรใหความสนใจและน ํามาเปนจุดแข็งเพ่ือการแขงขัน

ขอไดเปรียบของการขายแบบบริการตัวเอง
1.! ลูกคาจํ านวนมากชอบการเลือกซื้อดวยตนเอง  เลือกซื้อสินคาไดตามความพอใจ  ไม
       ตองกลัวถูกเรงเราโดยพนักงานขาย
2.! คาใชจายดานพนักงานนอยลง
3.! สามารถขายสินคาในราคาถูกกวารานอื่นได  เนื่องจากสามารถลดคาใชจายไดมากกวา



31

4.! สามารถจัดแสดงสินคาไดมาก  ลูกคาซื้อไดบอยกวาปกต ิ ยอดขายเพิ่มขึ้น

ขอเสียเปรียบของการขายแบบบริการตัวเอง
1.   ขอจํ ากัดดวยรูปราง  ขนาดและท ําเลที่ตั้ง  ท ําใหไมเหมาะที่จะขายในลักษณะนี้ได  เนื่อง

จากตองใชเน้ือท่ีมากกวารานอ่ืนๆ  เพื่อนํ าสินคาออกวางขาย
2.! ลูกคาบางกลุมยังยึดติดอยูกับการบริการโดยพนักงานขาย  การเสียเวลาคอยคิดเงินโดย

เจาหนาที่เพียงไมกี่คน  อาจสรางความไมประทับใจแกลูกคาดังกลาว
3.! เหมาะสํ าหรับสวนตลาดที่ลูกคามีระดับรายไดปานกลางและต่ํ า  เพราะไมมีบริการ

พิเศษให
4.! บางสนิคาจํ าเปนตองไดรับคํ าแนะนํ าจากพนักงานขาย  อาจไมเหมาะสมเมื่อน ํามาขาย

ในรานคาแบบน้ี

สาเหตุท่ีทํ าใหกิจการการคาปลีกลมเหลว
ผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันคาปลีก  ควรมีความรอบคอบตอสาเหตุท่ีจะทํ า

ใหธุรกิจลมเหลวได  ไมวาจะเปนดานท ําเลที่ตั้งไมเหมาะสม  การมีสินคาไมตรงกับความตองการ
ของกลุมลูกคาเปาหมาย  อยางไรก็ตามแมบางกิจการคาปลีกจะมีปจจัยด ําเนินการดีทุกอยาง  แตก็
ประสบความลมเหลวได  เพราะขาดการบริหารท่ีดี ผูบริหารไมมีประสทิธิภาพ  ขาดแคลนเงินทุน  
การบริหารสนิคาคงคลังไมดี  โดยเฉพาะในชวง 2-3 ปแรกของการเร่ิมตน

การกํ าหนดราคาสินคา
นโยบายการก ําหนดราคาขายปลีก  พิจารณาดังน้ี
1.   ตํ าแหนงในการแข็งขัน   ผูคาปลีกสามารถก ําหนดราคาโดยดูจากคูแขงขัน  ซึ่ง

สามารถก ําหนดราคาในระดับสงูกวา  เทากันหรือตํ ่ากวา
       1.1   กํ าหนดการราคาตํ ่ากวาคูแขงขัน   มุงขายสินคาปริมาณมากดวยราคาตํ ่ากวาคู

แขงรายอ่ืน  แตจะลดคาใชจายทางดานการใหบริการและการอ ํานายความสะดวกใหกับผูซื้อ  เชน  
ไมมีบริการการสงของ
                            1.2 การกํ าหนดราคาสูงกวาคูแขงขัน   จะตองมีปจจัยชดเชยกับราคาที่สูงกวาคูแข็ง  
เพื่อดึงดูดใจผูซื้อที่เห็นความสํ าคัญของปจจัยเหลาน้ัน  ไดแก

-! ความพอใจดานบริการ
-! การมีชื่อเสียง  มีสินคาที่มีคุณภาพ
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-! ท ําเลที่ตั้ง ที่ไปมาสะดวก  อยูใกลไมตองเสียเวลาเดินทาง
-! การขยายเวลาการขาย  ในขณะที่คูแขงปดรานแลว
-! เปนผูขายสินคาชนิดนั้นเพียงผูเดียว
-! สินคาประเภทสมัยนิยม

 1.3 การกํ าหนดราคาเทากับคูแขงขัน  เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา  แตจะใช
กลยุทธการแขงขันดานอื่นที่ไมใชราคาแทน  เชน  การสงเสริมการตลาด  ความหลากหลายของผลิต
ภัณฑ  ความนาเชื่อถือ

2.   นโยบายราคาเดียว ( One Price Policy )   เพื่อใหเกิดความยุติธรรมแกผูซื้อทุกคน  
ประหยัดเวลาในการตอรอง  สรางความมั่นใจไมตองกังวลวาจะซื้อสินคาในราคาสูงกวาผูซื้อรายอื่น  
เปนการสรางภาพพจนของราน

3.   แนวระดบัราคา  ( Price Lines )    เปนการก ําหนดราคาสินคาใหสอดคลองกับคุณ
ภาพสินคาเปนกลยุทธที่นิยมใชกับสินคาที่มีคุณภาพหลายระดับ  เชน  ยาที่มีตัวยาเดียวกันแตชื่อการ
คา  หรือ  ผูผลิตตางกัน  ขอดีตอผูซื้อที่สามารถเลือกซื้อสินคาไดหลายระดับคุณภาพตามตองการ  
ซึ่งผูประกอบการจะเปลี่ยนแปลงแนวระดับราคา  เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ  รายไดหรือ
ระดับราคา

4.   การตั้งราคาลอใจ ( Leader Pricing )   ในราคาที่ตํ ่ากวาตนทุนเพื่อจูงใจลูกคาเขา
ราน  หวังยอดขายจากสินคาอื่นๆ ในราคาปกติ

5.   การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา  ( Psychological Pricing )   ตั้งราคาใหดูตํ ่าเพื่อสรางความ
รูสึกที่ดีตอสินคา  เชน  สินคาราคาไมแพง  มีคุณภาพ  เปนการตั้งราคาสินคาเปนพิเศษ ( 0dd 
Number )  ซึ่งมีราคาต่ํ ากวาจ ํานวนเต็มเลก็นอย  เชน  ราคา  59  แทนที่จะใช  60 บาท

การบริการลูกคา
ลักษณะการบริการที่เสนอใหลูกคามี  2  ประเภทใหญๆ คือ

1.   การบริการท่ีเก่ียวกับการซ้ือโดยตรง  ( Shopping Service )   เพื่อใหการขายสินคา
ไดมากขึ้น  เชน  การจัดท่ีจอดรถ  รับคํ าสั่งซื้อทางโทรศัพท  การใหค ําแนะนํ าเปนสวนตัว  มีบริการ
ขนสง  เปนตน

2.   บริการเสริมเพื่อความสะดวกสะบายและอื่นๆ  ( Convenience or Accommodation 
Services )   ใหความเพลิดเพลิน  สะดวกในการซื้อ  สรางความประทับใจ  ลูกคาไมตองล ําบากไป
ติดตอท่ีอ่ืน  เชน  มีหองน้ํ าสะอาด  มีที่นั่งพัก  เปนตน
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ปจจัยท่ีมีผลตอการกํ าหนดนโยบายการบริการในกิจการคาปลีก
 ควรพิจารณาดวยความระมัดระวังเน่ืองจากเปนเร่ืองท่ีตองเสียคาใชจาย  จะตองเลือก

บริการที่เหมาะสมและคุมคากับการใหบริการ  คือตองชวยทํ าใหสามารถขายสินคาไดมากขึ้น  สราง
ความพอใจและประทับใจกับลูกคามากขึ้น  ดังน้ันรานคาปลีกจะตองพิจารณาปจจัยตางๆ ที่เกี่ยว
ของกับการใหบริการ  ดังน้ี

1.   ดูนโยบายและการปฏิบัติของคูแขงขัน   เพราะลูกคาจะเปรียบเทียบการใหบริการ
แตละรานเวนแตเรามีส่ิงอ่ืนชดเชย

         2.   ประเภทของสินคา
         3.   ประเภทของลูกคา   รายได  ที่อยูอาศัย  อุปนิสัยในการซื้อของลูกคามีผลตอการให

บริการกลุมผูมีรายไดสูงยอมตองการการบริการมากกวา
          4.  นโยบายดานราคาของกิจการ   นโยบายสินคาราคาถูก  มักจะลดบริการบางอยาง

ลง  เชน  ขายเงินสด  ขนสงเอง  ซึ่งเหมาะกับลูกคาที่มีรายไดตํ่ า  เนนใหลูกคาบริการตนเอง
          5.  ท่ีตัง้ของรานคา   รานคาที่อยูใจกลางเมืองอาจตองใหบริการสงของแกผูซื้อที่อาศัย

อยูตามหมูบาน  สํ าหรับรานคาท่ีอยูชานเมือง  จะพยายามใหลูกคาชวยตัวเอง
อยางไรก็ตามผูประกอบการคาปลีกตองตระหนักวา  การใหบริการแกลูกคาก็เพื่อหวังผลใน

ระยะยาวและมีคาใชจายสูง  จึงควรเนนใหบริการลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาเปนประจํ า  และควรรับฟงคํ า
รองเรียนของลูกคาและไมพยายามเอาชนะลูกคา  เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาในระยะยาวตอ
ไป

ตอนท่ี  3     งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบัน  เพื่อเปนขอมูลสนับสนุน

การวิจัยในคร้ังน้ี  มีดังน้ี
สุบุญญา   หุตังคบดี  และคณะ  ( 2539 : 26-27 )  กลาวถึงรูปแบบการบริการในราน

ขายยาแผนปจจุบัน  ไดแก  การบริการซกัถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  ขอมูลการแพยา  การระบุช่ือ
โรคหรืออาการใหผูปวยทราบ  การจายยาตรงกับอาการ  การแนะนํ าวิธีการใชยา  การบอกอาการ
ขางเคียงของยา  การระบุชื่อสามัญทางยาใหผูปวยทราบ  การแนะนํ าการปฏิบัติตนเพื่อปองกันและ
รักษาโรค  การเก็บขอมูลผูใชยา  และไดนํ าเสนอบริการที่พึงมีในรานขายยาแผนปจจุบันที่มีสถาน
ภาพทางสังคมเปนสถานบริการสาธารณสุข  ดังน้ี

1.! บริการตรวจรางกายเบ้ืองตนในรานขายยา
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2.! บริการในเร่ืองการทํ าแผล  ลางแผล
3.! บริการเรื่องการจายยาตามใบสั่งแพทย และการจายยาตามอาการ
4.! บริการในเรื่องการเตรียมยาตามใบสั่งแพทย
5.! บริการในเร่ืองการใหคํ าปรึกษาดานยา และสุขภาพอนามัย
6.! บริการในเร่ืองการเฝาระวังและติดตามการใชยา อาการขางเคียงและอาการไมพึง
ประสงคจากการใชยา

7.! บริการสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอื่น
8.! การเปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุข   ศูนยขอมูลยาและผูปวย
โดยสรุปผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบัน       โดยเฉพาะรานคาปลีกจะตองก ําหนด

กลยุทธดานการแขงขัน  โดยเฉพาะกลยุทธดานการตลาด  ซึ่งเปนหัวใจส ําคัญของการประกอบ
ธุรกิจน้ี  โดยคํ านึงถึงความสอดคลองกับกฎขอบังคับในการประกอบธุรกิจดังกลาว  เพื่อความปลอด
ภัยในชีวิตของผูบริโภค  นอกเหนือจากผลกํ าไรท่ีธุรกิจตองการไดรับ

กิตติพร  สิริชัยเวชกุล  และคณะ ( 2539 : 30-32 )  ไดสํ ารวจความตองการดานบริการ
ของประชาชนที่มาซื้อยาที่รานขายยาอมรินทรเภสัช  จากการศึกษาพบวา  ประชาชนมีความตองการ
ตอการรับบริการรานยาดังน้ี  ใหค ําแนะนํ าการใชยาแกผูซื้อ  2,794  คะแนน ( รอยละ  93.13 ) ใหค ํา
แนะนํ าเกี่ยวกับขอควรระวังการใชยา  2,723 คะแนน ( รอยละ 90.76 ) เขียนวิธีใชยาที่ซองใหกับผู
ซื้อ  2,632  คะแนน  ( รอยละ 87.73 )  ใหความรูเร่ืองสรรพคุณยา  2,619  คะแนน ( รอยละ 87.30 ) 
ความเอาใจใสของผูขายตอลูกคา  2,593  คะแนน ( รอยละ 86.43 ) ซักถามอาการลูกคากอนจัดยา  
2,580 คะแนน  ( รอยละ 86.00 ) บริการรวดเร็ว  2,475  คะแนน ( รอยละ 82.50 )  บริการน้ํ าดื่มใน
ราน 2,184  คะแนน  ( รอยละ 54.03 ) มีเครื่องส ําอางจํ าหนายในราน 1,189 คะแนน  ( รอยละ 39.63 
)  ผลการวิจัยประชาชนมีความตองการงานบริการทางดานวิชาการมากอนงานบริการดานอ่ืน  เภสัช
กรท่ีจะเปดรานยาควรจะคํ านึงถึงจุดน้ีเปนอันดับแรก  สวนบริการดานอ่ืนดังเชน บริการรวดเร็ว มี
บริการน้ํ าดื่มในราน  ควรคํ านึงถึงเชนกันเพื่อเปนแนวทางในการสงเสริมการขาย

บุญศรี  เลาหภักดี  และมยุรี กลาณรงค  ( 2539  :  บทคัดยอ )  ไดส ํารวจพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑดานสาธารณสุขของประชาชน  ในเขตสาธารณสุขที ่4  ผลการศึกษาพบวาเมื่อเจ็บ
ปวยหรือตองการใชยา  ประชาชนสวนใหญไปรับยาจากสถานีอนามัย  รอยละ  34.3  และรับจาก
คลินิก  โรงพยาบาล  รานขายยาและรานช ํา  เรียงตามล ําดับจากมากมาหานอย ใชยาแกอักแสบเปน
บางครั้งรอยละ  52.2  ไมเคยใชยาแกอักเสบรอยละ  42.1  และมีเพียงรอยละ 5.7  เทานั้น  ที่ใชยาแก
อักเสบเปนประจํ า  สวนใหญไมเคยใชยาลูกกลอน  การซื้อยาชุดจากรานช ําหรือรถเรสวนใหญรอย
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ละ  57.5  ไมเคยซื้อ  แตซื้อเปนบางครั้งรอยละ  38.3  และซื้อเปนประจ ํารอยละ  4.2  ประชาชนได
รับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑดานสาธารณสุขทุกผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากที่สุด  รองลงมา
คือจากเจาหนาที่สาธารณสุข  ขอมูลเกี่ยวกับการใชเครื่องส ําอางไดรับจากคนขายมากที่สุด รองลงมา
ไดจากเพ่ือนและคนในครอบครัว

วันทนีย   สัตยะพงษพันธุ  ( 2539 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการบริหารรานขายยาระบบ
สาขาหรือลูกโซ  กรณีศึกษา  บริษัท  พี  แอนด  เอฟ  อินทิเกรด  จํ ากัด  จากการศึกษาพบวาดานการ
จัดซื้อบริหารงานของบริษัทเปนแบบรวมอํ านาจไวที่สวนกลาง  โดยสวนกลางจะก ําหนดนโยบาย
หลักและควบคุมการดํ าเนินงานเกี่ยวกับระบบการจัดซื้อ  การบริหารสนิคาคงคลัง การก ําหนดสาย
ผลิตภัณฑ  การกํ าหนดราคา  การกํ าหนดแผนผังของราน  การสงเสริมการตลาดและงานดานการ
บริหารบุคคล

การนํ าระบบคอมพิวเตอรมาใชทํ าใหการทํ างานดานการจัดซื้อ การควบคุมสินคาคง
คลังและการบริหารงานในแตละสาขามีประสิทธิภาพมากขึ้น  รวมถึงนํ ามาใชในการเก็บขอมูลลูก
คาที่เปนสมาชิกของบริษัทเพื่อใชในการวิเคราะหขอมูลของลูกคาและนํ าไปใชในการสงเสริมการ
ขายตอไป

ดานการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  บริษัทจะใหความส ําคัญดานคุณภาพ  ความหลาก
หลายของผลิตภัณฑ ดานราคา  มีการก ําหนดราคา  เปนราคาเดียวกันทั่วประเทศ  คือราคาขายตามที่
ระบุไวที่กลองบรรจุ  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย  จะเนนใหอยูในหางสรรพสินคาหรือศูนยการคา  
ดานการสงเสริมการตลาดจะใหความสํ าคัญเกี่ยวกับการลดราคาสินคาที่จัดรายการ  บริษทัมีจุดเดน
ในดานการเปนพันธมิตรที่ดีกับหางสรรพสินคาใหญที่มีศักยภาพสูง  ไดแก  หางเซ็นทรัล  และหาง
โรบินสัน  รวมถึงบริษัทในเครือท ําใหบริษัทมีขอไดเปรียบทางดานชองทางการจัดจ ําหนาย  จะเห็น
ไดจากจํ านวนสาขาที่เพิ่มขึ้น  และยอดขายที่ดีในแตละสาขา  บริษัทมีอํ านาจการตอรองกับบริษัทท่ี
ขายสินคาเนื่องจากปริมาณการสั่งซื้อแตละคร้ังสูงมากทํ าใหไดราคาต่ํ ากวาคูแขงอ่ืนๆ ที่ซื้อสินคา
เดียวกัน  จึงเปนขอไดเปรียบทางดานตนทุนต่ํ า

ดานการเงิน  แหลงเงินทุนที่ใชในการด ําเนินธุรกิจสวนใหญ  ใชเงินทุนของผูถือหุน
เปนหลัก  การลงทุนของบริษัทจะลงทุนในสินคาคงคลังมากที่สุด  รองลงมาคือ  การลงทุนเปนการ
เชาพื้นที่และลงทุนเทคโนโลยีที่ใชในการบริหารงาน

ดานการบริหารงานบุคคล  บริษัทจะมีการวางแผนการดํ าเนินงานในระยะ  1 ป  ปจจัย
ที่ใชในการวางแผนการดํ าเนินงานประกอบดวยปจจัยภายใน  คือดานเงินทุน  และแผนการขยาย
สาขา  ปจจัยภายนอกที่ส ําคัญคือคูแขงขัน  ลูกคา  และสภาวะแวดลอม  สํ าหรับหลักเกณฑในการคัด
เลือกพนักงานจะใหความสํ าคัญกับบุคคลที่พนักงานภายในบริษัทแนะนํ ามาเปนหลักโดยพิจารณา
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รวมกับความสามารถและทัศนคติ  การกํ าหนดคาจางจะพิจารณาตามเกณฑมาตรฐานของธุรกิจ  
ความสามารถ  การอบรมบริษัทจะเนนการฝกอบรมแกทีมขายโดยจะไดรับการอบรมทั้งความรูดาน
ผลิตภัณฑ  และทักษะดานการขายเปนอยางดี  ในดานการควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน
สวนใหญใชท้ังหัวหนาเปนผูควบคุม  และรายงานผลการปฏิบัติงานทุกเดือน

แจมจิตต    ทิศามณีพงษ  ( 2539 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการใชยาของชาวประมง  ตํ าบล
แสมสาร  อํ าเภอสัตหีบ  จังหวัดชลบุรี  ผลการศึกษาพบวา  กลุมตัวอยางเปนเพศชายทั้งหมด  และมี
อายุเฉลี่ย  34.4 ป   มีสถานภาพสมรสโสดเปนสวนใหญระดับการศึกษาสวนใหญจบชั้นประถม
ศึกษาปที่ 1- ประถมศึกษาปที่ 6  สวนใหญมีรายไดต่ํ ากวา  6,000 บาทตอเดือน  คิดเปนรายไดเฉลี่ย
เทากับ  4,667  บาทตอเดือน  ทุกคนระบุวามีการใชยาเพื่อการรักษาโรคในรอบปที่ผานมา  ชนิดยาที่
ใชมากเรียงตามล ําดับ  ขณะอยูบนบกไดแก  ยาแก  ปวดลดไข  ยาปฏิชีวนะ  ยาแกไอ  ยาแกโรค
กระเพาะ  และยาชุดแกยอก  ขณะอยูบนเรือ  ไดแก  ยาแกโรคกระเพาะ  ยาแกหวัด  ยาแกปวดลดไข  
และยาชุดแกยอก  กลุมตัวอยางสวนใหญ  จะไดรับยาเหลานี้จากรานขายยา  ยกเวนยาปฏิชีวนะ  ซึ่ง
สวนใหญไดรับจากคลินิก  กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจใชยาดวยตนเอง  ไดรับการแนะนํ าวิธี
การใชยาจากคนขายยา  และมีการใชเครื่องดื่มชูก ําลังดวย

การรับรูขอมูลขาวสารของชาวประมงพบวา  ทุกคนเคยรับรูขาวเร่ืองโรคเอดส  และยา
บา  แหลงขาวท่ีไดรับสวนใหญไดรับจากโทรทัศน  การใชบริการเมื่อเจ็บปวยจากแหลงบริการ
สาธารณสุขพบวา  สวนใหญไปใชบริการจากรานขายยาเปนอันดับแรก  เพราะระยะทางใกลอันดับ
สองคือคลินิก  เพราะระยะทางใกลบริการดี  อันดับสามไปโรงพยาบาลเม่ือมีอาการรุนแรงเทาน้ัน

กมล   ศิลปเวชกุล  ( 2539 : บทคัดยอ )   ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานขาย
ยาในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาประชาชนสวนใหญไปหางสรรพสิน
คาเดือนละ  2 คร้ัง  เมื่อเกิดอาการเจ็บปวยเล็กนอยจะซื้อยาจากรานขายยา  เมื่อมีอาการเจ็บปวยมาก
จะพบแพทย  จํ านวนเงินท่ีซ้ือยาต่ํ าสุดครั้งละ  10 บาท  และใชเงินซื้อยาสูงสุดประมาณ  100-200  
บาท  พรอมทัง้มีความคิดเห็นวารานขายยาควรเปดบริการ  24  ช่ัวโมง  ผลการศึกษาความตองการ
ซื้อยาจากรานขายยาในหางสรรพสินคาของประชาชนที่มาหางสรรพสินคา  พบวา  ประชาชนสวน
ใหญซื้อยาจากรานขายยาทั่วไปนอกหางสรรพสินคา  จํ านวนคร้ังท่ีซ้ือยากินเองไมแนนอน  มีคาใช
จายในการซื้อยาและเวชภัณฑตอเดือนประมาณ  50-100  บาท  ประชาชนซื้อยาจากรานขายยาที่อยู
ใกลที่สุดหรือสะดวกที่สุด  และสวนมากเคยซื้อยาจากรานขายยาในหางสรรพสินคาและมีความคิด
เห็นวารานขายยาในหางสรรพสินคาควรมีเพียงรานเดียว  ปจจัยที่มีผลตอการซื้อยาจากรานขายยาใน
หางสรรพสินคาไดแก  การใหค ําแนะนํ าการใชยาด ี ไดยาที่มีคุณภาพดีและความสะดวก  ประชาชน
สวนใหญเห็นวารานขายยาในหางสรรพสินคามีเภสัชกรอยูประจํ ารานมากกวารานขายยานอกหาง
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สรรพสินคา  และการใหคํ าแนะนํ าการใชยาที่ดีกวา  รานขายยาในหางสรรพสินคาในจังหวัด
เชียงใหมพบวามีปญหาการแขงขันสูง  มีปญหาการขาดแคลนบุคลากรมียาไมครบตามที่ลูกคา
ตองการและไดก ําไรนอย  จากการศึกษาพบวารานขายยาในหางสรรพสินคาสามารถแยกไดเปน 3 
ลักษณะตามคาใชจายทางดานคาเชาพื้นที่  คือ

1.! เชาพื้นที่ระยะยาว  มีระยะเวลาถือกรรมสิทธิ ์ 24 ป
2.! เสียคาใชจายเชาพื้นที ่ ในจํ านวนคงท่ีตอเดือน
3.! เสียคาเชาพื้นที่ในอัตราคงที่จากยอดขาย
รานขายยาในหางสรรพสินคามีการสงเสริมการขายคอื  การลดราคาสินคาและการตั้งแสดง

สินคา  รานขายยาในหางสรรพสินคามีขอไดเปรียบสามารถตั้งราคาผลิตภัณฑไดสูงกวารานขายยา
ทั่วไป

สุบุญญา   หุตังคบดี  และคณะ  ( 2539  :  31-61 )  ไดศึกษารูปแบบของรานขายยาที่พึง
ประสงค  กรณีศึกษาในจังหวัดสงขลา  จากการศึกษาพบวารานขายยาที่มีสถานภาพทางสังคมเปน
สถานบริการสาธารณสุขภาคเอกชน  ควรมีบริการดังตอไปน้ีคือ  การใหค ําปรึกษาดานยาและสุข
ภาพ  การจายยาตามอาการ  การจายยาตามใบสั่งแพทย  เปนแหลงกระจายขาวสารทางดานสาธารณ
สุข  เปนศูนยขอมูลยา-ขอมูลผูปวย  มีการบันทึกขอมูลการใชยาอยางเปนระบบ  มีระบบสงตอที่ชัด
เจน สวนการตรวจทดสอบรางกายเบ้ืองตน  การปฐมพยาบาล  และการเตรียมยาควรมีขอบเขตที่
เหมาะสม

กัลปยา   อาจลา  และสทุธิวรรณ  วรรณกุล ( 2540  : 35-36 )  ไดศึกษาแนวทางการปรับตัว
เพื่อความอยูรอดของรานยาอิสระตอรานยาลูกโซในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษา  70 รานยา  
พบวารานยาอิสระในกรุงเทพมหานครจํ านวน  60 รานที่รับรูถึงสถานการณรานยาในปจจุบัน  และ
มีรานยาจํ านวน  17  ราน  ที่จะปรับปรุงรานยาตัวเองโดยไมเปลี่ยนลักษณะการดํ าเนินงานเปนราน
ยาลูกโซ  นโยบายการปรับปรุงรานยาอิสระจํ านวน  15 ราน  จะปรับปรุงรานโดยการเพิ่มสินคาที่มิ
ใชยา  สินคาที่เจาของรานยาเลือกมากที่สุดคือผลิตภัณฑเครื่องส ําอาง  ในดานการบริการเจาของราน
ยาใหความสํ าคัญในการใหบริการตรวจเปนอันดับแรก  สวนนโยบายดานสถานที่เจาของรานยาให
ความสํ าคัญในเร่ืองการตกแตงภายในรานใหสะอาดสวยงาม  และการจัดวางสินคาภายในรานให
เปนระเบียบเปนอันดับแรก  นโยบายดานบุคคลเจาของรานยาอิสระใหความสํ าคัญกับวิธีการให
พนักงานขายในรานพูดจาไพเราะและแตงกายสะอาดเรียบรอยมากที่สุด  การแสดงตนของเภสัชกร
ในรานยาเจาของรานยาสวนมากเห็นดวยท่ีจะใหเภสัชกรภายในรานแสดงตนโดยใหเภสัชกรติดปาย
ชื่อ  หรือบัตรประจํ าตัวที่มีรูปถายของเภสัชกรที่ไดรับการรับรองจากหนวยงานที่เกี่ยวของวาเปน
เภสัชกร  นโยบายดานการสงเสริมการขายเจาของรานยาเห็นวาจํ าเปนตองปรับปรุงโดยทํ าปายชื่อ
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ใหใหญพรอมพิมพชื่อที่อยูรานยาบนถุงพลาสติก   เพื่อโฆษณาประชาสัมพันธราน  นโยบายดาน
ราคาสินคาเจาของรานยามีความเห็นวาควรมีการขายตํ ่ากวาราคาปาย  หรือขายตามราคากลอง  วิธี
อ่ืนๆ เพื่อปรับปรุงรานยาเจาของรานยาอิสระใหความเห็นวาควรใชวิธีการสรางความสัมพันธกับลูก
คา  การขยายบริเวณ  มีสินคาครบและใหมอยูเสมอ

ขนิษฐา   นัยพินิจ   ( 2540  :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาการพัฒนาระบบการจัดซื้อยาในรานขาย
ยา  มีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อจัดระเบียบการสั่งซื้อใหมีแบบแผน  เพื่อปองกันไมใหมีการซื้อ
ยามากเกินความตองการ  ทํ าใหเกิดปญหายาคงเหลือมากเกินไปสงผลกระทบถึงสภาพคลองทางการ
เงิน  การศึกษานี้ไดเอาเทคนิคการบริหารสินคาคงคลัง  และเทคนิคการแบงกลุมสินคาคงคลัง ( 
ABC Analysis ) มาใชในการควบคุมปริมาณยาในรานและการสั่งซื้อใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  และ
ใชประมาณการรายรับรายจายทีไ่ดจากการประมาณยอดขายและคาใชจาย  นํ ามาเปนแนวทางในการ
จัดทํ างบประมาณการสั่งซื้อยาใหสอดคลองกับรายรับและเลือกซื้อกับผูจัดจํ าหนายแตละแหงให
เหมาะสมกับงบประมาณรายจายคายา  การพัฒนาระบบการสั่งซื้อยาขึ้นนี้ท ําใหการบริหารสนิคาคง
คลังและสภาพคลองทางการเงินของรานดีขึ้น

กัญญา     เกตุบรรลุ  ( 2541  :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาการสรางความแตกตางเพื่อเพิ่มยอดขาย
ของรานภูมิใจเภสัช  จากการศึกษาพบวาในธุรกิจรานขายยา  การแขงขันของแตละรานจะข้ึนกับ
ประเภทของยาที่จ ําหนายในรานหากเปนยาที่ไมจํ าเปนตองจายโดยเภสัชกร  จะแขงขันในดานราคา  
และทํ าเลท่ีต้ังรานเปนสวนใหญ  หากเปนยาที่ตองจายโดยเภสัชกร  จะแขงขันดานการบริการท่ีดีให
ความรู  คํ าแนะนํ าการใชยาและการสรางความเชื่อมั่นแกลูกคา

กนกวรรณ  โชคเจริญรัตน  และคณะ ( 2541 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาความพึงพอใจในการใช
บริการจากรานยาแบบลูกโซและรานยาอิสระในเขตอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา
ผูที่มาใชบริการรานยาทั้งแบบลูกโซและรานยาอิสระสวนใหญทราบวารานยาน้ันๆ ใหบริการโดย
เภสัชกร  และเหตุผลสํ าคัญที่จูงใจใหลูกคาเลือกรับบริการจากรานยาแบบลูกโซคือ  บังเอิญผานมา  
ในขณะที่ลูกคารานยาอิสระสวนใหญเปนลูกคาประจ ํา  ปจจัยหลักในการเลือกรับบริการทั้งจากราน
ยาแบบลูกโซและรานยาอิสระ  คือปจจัยดานสถานที่  รองลงมาคือปจจัยดานเวชภัณฑ  และการให
บริการตามล ําดับ  ความพึงพอใจจากลูกคาในการใชบริการจากทั้ง 2 ราน  พบวาปจจัยทั้งหาดานคือ  
ปจจัยดานสถานที ่  ปจจัยดานเวชภัณฑ  ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัยดานการบริการ  และปจจัยอื่นๆ 
เชน  การสงเสริมการขาย  ผูมารับบริการสวนใหญมีความพอใจตอทุกๆ ปจจัยดังกลาว  แตเม่ือ
เปรียบเทียบความแตกตางของระดับความพึงพอใจของผูมาใชบริการพบวา  มีบางปจจัยที่ลูกคาของ
รานยาทั้งสองแบบมีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญคือ  ผูมาใชบริการรานยาแบบลูกโซ  
มีความพึงพอใจตอความสะอาด  ระบบปรับอากาศ  ความเย็นสบาย  สถานที่จอดรถและการสงเสริม
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การขายมากกวาผูมาใชบริการจากรานยาอิสระ  ในขณะที่ผูมาใชบริการจากรานยาอิสระมีความพึง
พอใจตอราคา  และความหลากหลายของเวชภัณฑ  มนุษยสัมพันธของผูใหบริการ  ความเอาใจใส
ตอลูกคาของผูใหบริการที่มากกวาผูใหบริการจากรานยาแบบลูกโซ

สิริพร   สิงหเล็ก  และสุทธิวา  สุคนธธารา  ( 2541 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาการเปรียบเทียบ
การบริหารจัดการรานขายยาระหวางรานขายยาแบบมีสาขาและรานขายยาแบบอิสระในเขตอํ าเภอ
เมือง  จังหวัดเชียงใหม  จากการศึกษาพบวารานขายยาทั้ง  3 ประเภท  ไดแกรานขายยาแบบมีสาขา  
รานขายยาแบบอิสระในหางสรรพสินคา  รานขายยาแบบอิสระนอกหางสรรพสินคามีความแตกตาง
กันในดานท ําเลที่ตั้ง  ประเภทของลูกคา  สัดสวนของยากับสินคาประเภทอื่นที่มีขาย การรับบัตร
เครดิต  การบริการใหผูปวยหยิบยาบางตัวไดเอง  ระบบบารโคต  การไดรับขอมูลขาวสารของเภสัช
กรประจํ าราน  และมีเคร่ืองปรับอากาศ  แตรานขายยาทั้ง  3 ประเภทไมมีความแตกตางในดานการ
ลงทุน  หลักเกณฑในการเลือกยาเขาราน  ปริมาณยาคงคลัง  การเคยมีสินคาไมพอขาย  การสมัคร
สมาชิก  และการบันทึกขอมูลประวัติผูปวย

ณิศธร   วทัญ ู  และคณะกรรมการ  ( 2543 : 23-26 )  ไดศึกษาเร่ือง “อนาคตรานขายยา
รอด…ไมรอด ”  ในเขตกรุงเทพมหานคร  การศึกษาความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลกระทบตอธุรกิจคา
ปลีกรานขายยา  การขยายตัวของรานเชนสโตร  เชน  Boot People  มีผลตอยอดขาย  เปนผลเสียรอย
ละ  45.0  ไมมีผลกระทบรอยละ  51.3  เปนผลดีรอยละ  3.7  ผลการศึกษาการปรับตัวเพ่ืออยูรอดพบ
วาธุรกิจรานขายยาในกรุงเทพฯ ยังประสบปญหาและอุปสรรคหลายประการดวยกัน  ทางรัฐควรให
ความชวยเหลือหลายดาน เชน  การลดการจัดเก็บภาษีน ําเขาวัตถุดิบที่ใชในการผลิตยาเพื่อลดตนทุน
ในการทํ าธุรกิจ  แนวโนมของผูบริโภคในอนาคตตองการรับบริการจากผูประกอบกิจการมากขึ้น  
จากเดิมที่เคยเปนตัวกลางในการขายยา  ตอไปผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใสใจดูแลสุขภาพของตัวเอง
มากขึ้น  ดังน้ันผูประกอบการควรเตรียมพรอมโดยการแสวงหาความรูเก่ียวกับยา  และผลิตภัณฑ
อ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ  เพื่อใหคํ าแนะนํ าในการเลือกซ้ือยาตอผูบริโภคไดถูกตองตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ  ในขณะเดียวกันผูประกอบการก็ควรมีการปรับปรุงการบริหาร
จัดการใหทันสมัย  เชน  ระบบควบคุมตนทุน  และการบริหารเงินทุนหมุนเวียนไดอยางเหมาะสม  
เพื่อหลีกเลี่ยงการขาดทุนในสินคาบางชนิด  หรือการนํ าเงินสดมาซื้อยาที่มี  Credit Term  ระยะสั้น  
ซึ่งจะมีผลตอปญหาการขาดสภาพคลองของผูประกอบการนอกจากน้ันผูประกอบการอาจนํ ากล
ยุทธการบริหารธุรกิจใหมๆ เขามาใชในกิจการ  เชนการพฒันารูปแบบการใหบริการ  การเพ่ิมความ
หลากหลายในสินคาอื่นๆ นอกเหนือจากผลิตภัณฑยาสมาคมรานขายยาควรเพิ่มบทบาทในการเปน
สื่อกลาง  สรางความรวมมือระหวางภาครัฐ  และผูประกอบการใหด ําเนินไปในทิศทางเดียวกัน  
และเพิ่มการประสานงานแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในเรื่องตางๆ ท่ีมีผลตอผูบริโภค  โดยในอนาคต
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อาจมีการพัฒนาบทบาทของสมาคมรานขายยาในเร่ืองการเขามาเปนสื่อกลางระหวางบริษัทผูผลิตยา  
และสมาชิกผูประกอบกิจการรานขายยาเนื่องจากรานขายยาเปนชองทางการจัดจ ําหนายที่ส ําคัญชอง
ทางหน่ึงของบริษัท  นอกจากนี้สมาคมควรเขามามีบทบาทในการจัดจ ําหนายสินคา  เพื่อใหสมาชิก
มีตนทุนสินคาที่ตํ ่าลง



บทที ่ 3
 วิธีดํ าเนินการวิจัย

ในการศึกษาทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4
เปนการวิจัยเชิงพรรณา   โดยมีรายละเอียดของวิธีดํ าเนินการวิจัยดังตอไปน้ี

1. ประชากรและสิ่งตัวอยาง
• ! ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4 ซึ่งมี  1000   ครัว
เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของ
หมูบาน ฯ  สํ ารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

• !       กลุมตัวอยาง  ไดแก    จํ านวนครัวเรือนในหมูบานพงษศิริชัย 4  จํ านวน  100  ครัวเรือน
     การกํ าหนดขนาดของกลุมตัวอยาง

        ใชสตูรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน  ที่ระดับความเชื่อมั่น  90 %
          แสดงการคํ านวณจากสูตร          n    =          N
                                                                         1+ N ( e )2

 เม่ือ    n  คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง . N  คือ ขนาดของประชากร  และ e  คือ ความคลาดเคลื่อน
ของการเลือกตัวอยาง
                                                     n    =                1000                       =   90.9
                                                            1+1000 (0.10 )2

จากการปดเศษเปนจํ านวนเต็มและเผ่ือจํ านวนตัวอยางเพื่อปองกันความผิดพลาด  รวมเปนจํ านวน
ของกลุมตัวอยาง ทั้งหมด    100    ครัวเรือน
          การเลือกตัวอยาง   จะใชหลักความนาจะเปนเลือกตัวอยางแบบเปนระบบ (Systematic 
Probability ) โดยใหจํ านวนครัวเรือนท้ังหมดเปนจํ านวนประชากร ซึ่งม ี1000 ครัวเรือน  จัดทํ าบัญชี
ตามหมายเลขบานเลขที ่ เลือกจํ านวนตัวอยาง  100  ครัวเรือน  กํ าหนดชวงการเลือก  จากสูตร

                   หนวยที ่    =      จํ านวนประชากร           =      1000           =     10
                                              จํ านวนตัวอยาง                      100

น่ันคือ   เลือกตัวอยางจากทุก ๆ  10  เลขท่ี   โดยใหตัวอยางแรก  คือ  บานเลขท่ีอันดับท่ี 1
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• ! 1  ครัวเรือนท่ีเลือกมา  จะใหผูบริโภค  1  คน ซึ่งเปนตัวแทนจากครัวเรือนน้ันทํ าแบบสอบถาม
• ! โดยคาดวาผูบริโภคนาจะเคยใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบันมาแลว

  ไมจ ํากัดเพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ และรายได

2.เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา

        เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ  การหาขอมูลปฐมภูมิจะใชแบบสอบถาม  ( Questionnaire )
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล        ซึ่งตองผานการตรวจสอบความเช่ือถือไดและความ
เที่ยงตรงกอนนํ าไปใช        และการหาขอมูลทุติยภูมิจากเอกสาร   ตํ ารา  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
      การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา

เปนการนํ าแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปตรวจสอบคุณภาพ  พิจารณาความสอดคลอง
ของขอค ําถามกับคุณลักษณะหรือตัวแปรที่ตองการวัด  ตรวจสอบโดย

-! ผูรวมวิจัย  เพื่อพิจารณาวาบรรลุตามเปาหมายของวัตถุประสงคของการวิจัย
       หรือไม
-! ผูมีความรูในเนื้อหาที่จะถาม  เพื่อตรวจสอบความถูกตองของขอคํ าถาม
       ในดานเน้ือหา

นํ าไปทดลองใช  กับกลุมตัวอยางจ ํานวน  10 คนกอน  พิจารณาวาผูตอบแตละคนแปลความหมาย
ของขอค ําถามเหมือนกันหรือไม  ภาษาท่ีใชอานแลวเขาใจหรือไม  การจัดล ําดับค ําถาม  คํ าช้ีแจง  
ตลอดจนเวลาที่ใชในการตอบเหมาะสมหรือไม  หากไมเหมาะสมหรือไมชัดเจนจะท ําการปรับปรุง
ใหมใหสมบูรณกอนนํ าไปปฏิบัติจริง

3.การเก็บรวบรวมขอมูล

         3.1 ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง สอบถามความสมัครใจกอนของกลุมตัวอยาง  
หากไมขัดของจึงใหท ําแบบสอบถาม
         3.2   เก็บรวบรวมขอมูลตามจ ํานวนกลุมตัวอยางที่กํ าหนดไว
         3.3   ชวงเวลาของการเก็บรวบรวมขอมูล คือ   เดือนสิงหาคม   พ.ศ. 2546
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4. การวิเคราะหขอมูล
        ผูวิจัยดํ าเนินการวิเคราะหขอมูล  มีลํ าดับข้ันตอนดังน้ี
4.1!ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทุกฉบับ  คัดเลือกฉบับที่

ตอบสมบูรณ
4.2!นํ าแบบสอบถามที่คัดเลือกไว  มาใหคะแนนตามเกณฑ

                 ในตอนที ่ 2  และ  3  ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตราประมาณคาแบบลิเคิรท
แตละขอมีตัวเลือก  5 ระดับ  โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละขอดังนี้
                        ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมากที่สุด           ใหคะแนนเปน 5

ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก                ใหคะแนนเปน 4
ระดับความคิดเห็น เห็นดวยนอย                ใหคะแนนเปน 3
ระดับความคิดเห็น เฉย ๆ                 ใหคะแนนเปน 2
ระดับความคิดเห็น ไมเห็นดวย                 ใหคะแนนเปน 1

4.3!นํ าคะแนนท่ีไดไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS for Windows
4.4!วิเคราะหขอมูล  ระดับทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  และทัศนคติ

ตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขดวยคาทางสถิติตอ
ไป

5.สถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
        เปนสถิติเชิงพรรณา  ( Descriptive Statistics )   คาทางสถิติที่ใชไดแก

       5.1 คารอยละ  คาความถี่ ของขอมูลที่ไดจากตอนที่ 1  ของแบบสอบถาม  เพื่ออธิบายคุณ
ลักษณะของกลุมตัวอยาง เชน เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  อาชีพ

5.2!ขอมูลที่ไดจากตอนที ่2  และ 3  ของแบบสอบถามจะใช
5.2.1   คาเฉลี่ย (X )  และการแปลความหมายของคาเฉลี่ยตามเกณฑ  ดังน้ี

                         ชวงระดับคาเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น
   4.20 - 5.00 เห็นดวยมากที่สุด
   3.40 - 4.19 เห็นดวยมาก

             2.60 – 3.39 เห็นดวยนอย
    1.80 – 2.59  เฉย ๆ

             1.00 – 1.79 ไมเห็นดวย
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   เพื่ออธิบายถึงอิทธิพลของกลยุทธดานการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน  และทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสา
ธารณสุข

  5.2.2 สวนเบนมาตรฐาน ( SD) เพื่อตรวจสอบการกระจายหรือการเบี่ยงเบนของขอมูลวา
โนมเอียง หรือเบี่ยงเบนไปทางใด มากนอยเพียงใด และสอดคลองกับการแปลความหมายของคา
เฉลี่ยตามเกณฑ หรือไม

   5.2.3  สถิติทดสอบที T-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษาออกเปน 2 กลุม คือเพศ

   5.2.4  สถิติทดสอบเอฟ F-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตก
ตางของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษามากกวา 2กลุม ไดแก ชวงอาย ุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได  ในกรณีที่พบความแตกตาง
จะทดสอบตวามแตกตางรายคูโดยใชวิธ ี LSD ( Least-Significant Difference ) เพื่อพิจารณาผลการ
ศึกษาตามประเด็นปญหาที่ศึกษา  โดยกํ าหนดนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10



บทที ่ 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

สัญลักษณที่ใชในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
         X        แทน    คาเฉลี่ย  ( Mean )
       SD       แทน     สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard   Deviation )
         t         แทน     คาที่ใชในการทดสอบคาท ี( t-Distribution )
         F        แทน     คาที่ใชในการทดสอบคาเอฟ ( F-Distribution )

ผลการวิเคราะหขอมูล
ตอนท่ี  1       คุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ตารางท่ี 4.1   จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามเพศ  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา
                      และ รายได

         คุณลักษณะสวนบุคคล       จํ านวน ( ราย )         รอยละ
เพศ
     ชาย
     หญิง
อายุ
     ต่ํ ากวา  20 ป
     21-30 ป
     31-40 ป
    41-50 ป
    51 ปขึ้นไป
อาชีพ
     รับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ
     ประกอบธุรกิจสวนตัว
     ลูกจางบริษัทเอกชน

                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 ( ตอ )

คุณลักษณะสวนบุคคล       จํ านวน ( ราย )         รอยละ
นักเรียน  นักศึกษา
     อาชีพอ่ืน  ๆ
ระดับการศึกษา
      ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
     มัธยมศึกษาตอนตน ปที ่1-3 หรือเทียบเทา
     มัธยมศึกษาตอนปลาย ปที ่4-6 หรือเทียบเทา
     อนุปริญญา หรือเทียบเทา
     ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
     สูงกวาปริญญาตรีข้ีนไป
รายไดตอเดือน
     ไมมีรายไดประจํ า
     ต่ํ ากวา 7,000 บาท
     7,001- 15,000 บาท
     15,001- 23,000 บาท
     23,001- 31,000 บาท
     มากกวา  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 พบวากลุมตัวอยางที่ศึกษามีสัดสวนของเพศชายและเพศหญิงเทากัน
คือ รอยละ50.0 สวนใหญเปนชวงอายุ  21-30 ป ( รอยละ  50.0 ) มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ( รอยละ  28.0 ) ประกอบอาชีพลกูจางบริษัทเอกชน  ( รอยละ  71.0 ) รายไดตอเดือน
 7,001- 15,000 บาท ( รอยละ  40.0 )

ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน โดยศึกษาความสัมพันธ
ของคุณลักษณะสวนบุคคล ท่ีตางกนัตอทัศนคติการเลือกใชบริการและการแปลความหมายของคา
เฉลี่ยตามเกณฑ
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ตารางท่ี 4.2   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวน
                     ประสมทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดานของกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกัน

ชาย หญิงทศันคติ
       X     SD        X     SD

t Sig
(2-tailed)

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.52 0.80 3.66 0.71 -0.885 0.378
ปจจัยดานบริการทั่วไป 3.74 0.78 3.80 0.79 -0.379 0.706
ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา 3.61 0.98 3.75 0.88 -0.762 0.448
ปจจัย ดานราคา 3.35 0.91 3.47 0.89 -0.664 0.508
ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย 3.96 0.83 3.87 0.85 0.550 0.583
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 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  พบวา กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันจะมีระดับทัศนคติในการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดานไมแตกตางกัน
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.3   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีชวงอายุตางกัน

ทศันคติ Sum of
square

  df Mean Square F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

5.556
51.866
57.422

4
95
99

1.389
0.546

2.544 0.045*

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of
square

  df Mean Square F Sig

ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.989
85.524
86.513

4
95
99

0.247
0.900

0.275 0.894

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.778
79.695
80.473

4
95
99

0.194
0.839

0.232 0.920

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.282
69.411
70.693

4
95
99

0.321
0.731

0.439 0.780

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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  พบวา ชวงอายุที่ตางกันของกลุมตัวอยางจะมีระดับทัศนคติที่แตกตาง

กันตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติท่ีไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.4   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีชวงอายุตางกันเปนรายคูตอปจจัย
                      ดานผลิตภัณฑ

Mean    Differenceชวงอายุ
21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51 ปขึ้นไป

ตํ ่ากวา 20 ป
21-30 ป
31-40 ป
41-50 ป

51 ปขึ้นไป

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  พบวา กลุมตัวอยางชวงอาย ุ 21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากกวากลุมตัวอยางชวงอาย ุ 31-40 ป และ 41-50 ป   อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.10

ตารางท่ี  4.5   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

0.397
53.451
57.422

4
95
99

0.993
0.563

1.764 0.142

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

0.892
85.622
86.513

4
95
99

0.223
0.901

0.247 0.911

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

1.123
79.349
80.473

4
95
99

0.281
0.835

0.336 0.853

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.326
68.367
70.693

4
95
99

0.582
0.720

0.808 0.523

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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  พบวา อาชีพที่ตางกันของกลุมตัวอยางมีระดับทัศนคติที่แตกตางกันตอ
ปจจัยดานบริการทั่วไป  ในปจจัยดานอื่นมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.6   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกันเปนรายคูตอปจจัย
                       ดานบริการทั่วไป

Mean    Differenceอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว ลูกจางบริษัทเอกชน นักเรียน  นักศึกษา อื่น ๆ

รับราชการ  รัฐวิสาหกิจ
ธุรกิจสวนตัว
ลูกจางบริษัทเอกชน
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  พบวา

               -  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
บริการทั่วไปนอยกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและเปนลูกจางบริษัทเอกชน

-! กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัว
ไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนและอาชีพอื่น ๆ

-! กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัว
ไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพอื่น ๆ        อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.7  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                      ตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

1.850
55.572
57.422

5
94
99

0.370
0.591

0.626 0.680

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

12.844
73.669
86.513

5
94
99

2.569
0.784

3.278 0.009*

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

9.060
71.412
80.473

5
94
99

1.812
0.760

2.385 0.440

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

7.649
63.045
70.693

5
94
99

1.530
0.671

2.281 0.530

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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  พบวา ระดับการศึกษาที่ตางกันของกลุมตัวอยางมีระดับทัศนคติที่แตก
ตางกันตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของกับยา  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติ
ที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
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ตารางท่ี  4.8   การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกันเปนรายคูตอ
                      ปจจัยดานบริการทั่วไป

Mean    Differenceระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา ปที่
 1-3 หรือเทียบเทา

มัธยมศึกษา ปที่
4-6 หรือเทียบเทา

อนุปริญญา หรือ
เทียบเทา

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา

ปริญญาตรี
ข้ีนไป

ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
มัธยมศึกษา ปที่ 1-3
    หรือเทียบเทา
มัธยมศึกษา ปที่ 4-6
   หรือเทียบเทา
อนุปริญญา หรือเทียบเทา
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
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  พบวา กลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 -ป6 )และมัธยมศึกษา
ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปมากกวากลุมตัวอยางในระดับ
อนุปริญญา ขี้นไปอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.9  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกันเปนรายคูตอ
                     ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา

Mean    Differenceระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา ปที่
 1-3 หรือเทียบเทา

มัธยมศึกษา ปที่
4-6 หรือเทียบเทา

อนุปริญญา หรือ
เทียบเทา

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา

ปริญญาตรี
ข้ีนไป

ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )
มัธยมศึกษา ปที่ 1-3
    หรือเทียบเทา
มัธยมศึกษา ปที่ 4-6
   หรือเทียบเทา
อนุปริญญา หรือเทียบเทา
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา
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  พบวา  กลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 ) มีระดับ
ทัศนคติตอปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยามากกวากลุมตัวอยางในระดับปริญญาตรีและกลุมตัว
อยางในระดับมัธยมศึกษา ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับ
ยามากกวากลุมตัวอยางในระดับอนุปริญญาตรีถึงระดับอนุปริญญาตรี อยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.10

ตารางท่ี 4.10  การเปรียบเทียบระดับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานของกลุม
                       ตัวอยางที่มีรายไดตางกัน

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานผลิตภัณฑ
          ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
           โดยรวม

1.512
55.909
57.422

5
94
99

0.302
0.595

0.509 0.769

ปจจัยดานบริการทั่วไป
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.888
58.697
61.585

5
94
99

0.578
0.624

0.925 0.468

ปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

4.171
82.342
86.513

5
94
99

0.834
0.876

0.952 0.451

ปจจัยดานราคา
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        โดยรวม

2.448
78.025
80.473

5
94
99

0.490
0.830

0.590 0.708

ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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 ( ตอ )

ทศันคติ Sum of square   df Mean Square F Sig
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
           ระหวางกลุม
           ภายในกลุม
        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  พบวา รายไดที่ตางกันของกลุมตัวอยางตอทุกสวนประสมทางการ
ตลาดเปนรายดานมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน    อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10

ตารางท่ี  4.11  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        ผลิตภัณฑ

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ         x      SD      ระดับทัศนคติ
ยาและสินคาอ่ืนๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและ
     คุณสมบัติ

3.78 0.187 เห็นดวยมาก

ยาตัวยาเดียวกัน  แตมีหลายตราย่ีหอใหเลือกรวม
     ท้ังสินคาอ่ืนมีใหเลือกมากมาย

3.43 0.115 เห็นดวยมาก

ภาชนะบรรจุยา ( ซองยา ถุงยา ) เหมาะสม 3.48 0.193 เห็นดวยมาก
สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ 3.66 0.130 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.58 0.161 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.11  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานผลิตภัณฑเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอที่เห็นดวยเปน
อันดับแรก คือ มียาและสินคาอื่นๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและคุณสมบัต ิ( คาเฉลี่ย  3.78 )

ตารางท่ี 4.12   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        บริการทั่วไป
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 ปจจัยดานบริการทั่วไป         x      SD ระดับทัศนคติ
มีการจดัลํ าดับการใหบริการที่ดี รวดเร็ว 3.84 0.875 เห็นดวยมาก
มกีารจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทาง
      เดินสะดวก

4.02* 0.953 เหน็ดวยมากท่ีสุด*

ภายในรานมีความสะอาด  เรียบรอย  แสงสวาง
      เพียงพอ

3.97 0.948 เห็นดวยมาก

มีการติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง 3.25 0.532 เห็นดวยมาก
โดยรวม 3.77 0.354 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.12  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอดานบริการท่ัวไปเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยเฉพาะการจัดเรียง
สินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทางเดินสะดวก ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) ซึ่งมี
ระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด

ตารางท่ี 4.13   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดาน
                        บริการที่เกี่ยวของกับยา

 ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา         X      SD ระดับทัศนคติ
 มีการซักถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  โรคประจ ําตัว
      การแพยา  โดยละเอียดครบถวนโดยผูที่มี
       ความรูเร่ืองอาการโรค และยา

3.80 0.101 เห็นดวยมาก

มีการแนะนํ าวิธีการใชยา  บอกอาการขางเคยีง
      การปฏิบัติตนเพื่อปองกันและรักษา  ทีล่ะเอียดและ
      เขาใจงาย

3.90 0.049 เห็นดวยมาก

จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการ
      หรือโรคที่เปน

3.91 0.083 เห็นดวยมาก

ระบุอาการปวยและยาท่ีจายใหผูซ้ือทราบ  และไม
      เปดเผยใหผูอื่นทราบ

3.60 0.146 เห็นดวยมาก

ระบุช่ือตัวยาใหทราบ 3.63 0.203 เห็นดวยมาก
 มีบริการเสริมเก่ียวกับการตรวจรางกายเบ้ืองตน
      เชน  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ

3.40 0.393 เห็นดวยมาก
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      ทดลองตั้งครรภ  วัดความดนั  ช่ังน้ํ าหนัก

ตารางท่ี 4.13 ( ตอ )

 ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา         X      SD ระดับทัศนคติ
ผูใหบริการ  เปนเภสัชกรและตรงตามท่ีระบุใน
     ปายช่ือ

3.54 0.33 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.68 0.192 เห็นดวยมาก

จากตารางท่ี 4.13  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานบริการท่ีเก่ียวของกับยาเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ี
เห็นดวยเปนอันดับแรก คือ  จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือโรคท่ีเปน ( คาเฉลี่ย
3.91 )

ตารางท่ี 4.14  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทศันคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานราคา

 ปจจัย ดานราคา         x      SD ระดับทัศนคติ
 ราคาสินคาเหมาะสมหรือราคาเทากับรานอ่ืน ๆ 3.79 0.302 เห็นดวยมาก
 มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด 3.85 0.132 เห็นดวยมาก
 มีการลดราคา  หรือใหของแถม 2.85 0.359* เห็นดวยนอย*
ราคาสินคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น 3.13 0.284 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.40 0.493 เห็นดวยมาก

         จากตารางท่ี 4.14   พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานราคาเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับ
แรก คือ มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด ( คาเฉลี่ย  3.85 ) ทั้งนี้ใหความส ําคัญนอยกับ การลดราคา
หรือใหของแถม (คาเฉลี่ย 2.85 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวยนอย
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ตารางท่ี 4.15   คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานการจัด
                        จํ าหนาย

 ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย         X      SD      ระดับทัศนคติ
 ท ําเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มทีี่จอดรถ  สัญจร
       ไปมาไดสะดวก

4.01* 0.458 เหน็ดวยมากท่ีสุด*

การตกแตงรานทันสมัย  สะดุดตา 3.96 0.535 เห็นดวยมาก
มกีารติดเครื่องปรับอากาศ  ( แอร ) 3.79 0.616 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.92 0.115 เห็นดวยมาก

         จากตารางท่ี 4.15  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานการจัดจํ าหนายเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่
ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ทํ าเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มีท่ีจอดรถ  สัญจรไปมาไดสะดวก
( คาเฉลี่ย 4.01 ) ซึ่งมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด

ตารางท่ี 4.16  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอปจจัยดานการสง
                       เสริมการตลาด

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด         X      SD ระดับทัศนคติ
 การต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา 3.63 0.154 เห็นดวยมาก
มีการประชาสัมพันธรานใหเปนท่ีรูจัก 3.15 0.132 เห็นดวยมาก
มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอร  หรือส่ิง
      อื่นๆ  ใหขอมูลขาวสารดานยาและดานสุขภาพ

3.23 0.238 เห็นดวยมาก

มีการทํ าบนัทึกประวัติ  อาการปวยและการใชยา 3.43 0.335 เห็นดวยมาก
การรับสมัครสมาชิก  เพ่ือใหสิทธิพิเศษดานราคา
       และของขวัญ

3.05 0.313 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.29 0.232 เห็นดวยมาก
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จากตารางท่ี 4.16  พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ขอท่ี
เห็นดวยเปนอันดับแรก คือ การต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา ( คาเฉลี่ย 3.63 )
ตารางท่ี  4.17  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติและอันดับทัศนคติของกลุมตัวอยาง
                        ตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติในการเลือกใชบริการ
                       รานขายยาแผนปจจุบัน

สวนประสมทางการตลาด         X      SD ระดับทัศนคติ อันดับทัศนคติ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.58 0.161 เห็นดวยมาก 4
ปจจัยดานบริการทั่วไป 3.77 0.354 เห็นดวยมาก 2
ปจจัย ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา 3.68 0.192 เห็นดวยมาก 3
ปจจัย ดานราคา 3.40 0.493 เห็นดวยมาก 5
ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย 3.92 0.115 เห็นดวยมาก 1
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 3.29 0.232 เห็นดวยมาก 6

        จากตารางท่ี 4.17 พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก เรียงลํ าดับจากมากไปหานอย
คือ ดานการจัดจํ าหนาย ( คาเฉลี่ย 3.92 ) ดานบริการทั่วไป ( คาเฉลี่ย 3.77 ) ดานบริการท่ีเก่ียวของ
กับยา( คาเฉลี่ย 3.68 ) ดานผลิตภัณฑ ( คาเฉลี่ย 3.58 ) ดานราคา ( คาเฉลี่ย 3.40 ) และดานการสง
เสริมการตลาด(คาเฉลี่ย 3.29 )

ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
สถานบริการสาธารณสุข โดยการแปลความหมายของ คาเฉลี่ยตามเกณฑ

ตารางท่ี 4.18  คาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอรานขายยาแผน
                      ปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข

หัวขอ         x      SD ระดับทัศนคติ
ควรมีบริการตรวจรางกายเบ้ืองตนในรานขายยา เชน วัด
ความดัน ช่ังน้ํ าหนัก  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลใน
ปสสาวะ    เปนตน

3.77 1.238 เห็นดวยมาก
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ควรมีบริการทํ าแผล  ลางแผล 3.59 1.190 เห็นดวยมาก
ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบส่ังแพทย 4.14* 0.964 เหน็ดวยมากท่ีสุด*
ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา ตามอาการของผูปวย 4.00 1.073 เห็นดวยมาก
ตารางท่ี 4.18 ( ตอ )

หัวขอ         x      SD ระดับทัศนคติ
ควรมีการเตรียมยาใหผูปวย 3.73 1.127 เห็นดวยมาก
ควรมีการใหคํ าแนะน ําปรึกษาดานยา 4.12* 0.956 เหน็ดวยมากท่ีสุด*
ควรมีการใหคํ าปรึกษาดานสุขภาพอนามัย 3.96 1.116 เห็นดวยมาก
ควรมีการเฝาระวังและติดตามการใชยาของผูปวย 3.74 1.158 เห็นดวยมาก
ควรมีระบบสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอ่ืน 3.65 1.102 เห็นดวยมาก
ควรเปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุขแกชุมชน 3.76 1.193 เห็นดวยมาก
ควรเปนศูนยขอมูลผูปวย 3.49 0.857 เห็นดวยมาก

โดยรวม 3.81

จากตารางท่ี 4.18 พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการ
ในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดย
เฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนสองอันดับแรก คือ ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบสั่งแพทย ( คา
เฉลี่ย  4.14 ) และ ควรมีการใหคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยา (คาเฉลี่ย 4.12 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวย
มากที่สุด



บทที ่5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

     การศึกษาทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบาน
พงษศิริชัย 4 ไดนํ าเสนอผลการศึกษาตามล ําดับดังตอไปน้ี

1.! วัตถุประสงคของการศึกษา
2.! วิธีการศึกษา
3.! สรุปผลการศึกษา
4.! อภิปรายผล
5.! ขอเสนอแนะ

1. วตัถุประสงคของการศึกษา
1.1! เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่แตกตางกันตอทัศนคติการ

 เลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
       1.2    เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด และ ทัศนคติตอการเลือกใช
บริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
        1.3   เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันท่ีพึงตองการในฐานะท่ีเปน
                 สถานบริการสาธารณสุข

2. วิธีการศกึษา

         2.1  ประชากรและสิ่งตัวอยาง
• ! ประชากร     ไดแก   จํ านวนครัวเรือนท้ังหมดในหมูบานพงษศิริชัย 4 ซึ่งมี  1000   ครัว
เรือน   (ที่มา : ยอดรวมบัญชีครัวเรือนท่ีข้ึนทะเบียน เพื่อจายคาสวัสดิการสวนกลางของ
หมูบาน ฯ  สํ ารวจ  ณ วันท่ี  7  กรกฎาคม  2546 )

• !       กลุมตัวอยาง  ไดแก    จํ านวนครัวเรือนในหมูบานพงษศิริชัย 4  จํ านวน  100  ครัวเรือน
     การกํ าหนดขนาดของกลุมตัวอยาง

        ใชสตูรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน  ที่ระดับความเชื่อมั่น  90 %
          แสดงการคํ านวณจากสูตร          n    =          N
                                                                         1+ N ( e )2
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 เม่ือ    n  คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง . N  คือ ขนาดของประชากร  และ e  คือ ความคลาดเคลื่อน
ของการเลือกตัวอยาง
                                                     n    =                1000                       =   90.9
            1+1000 (0.10 )2

จากการปดเศษเปนจํ านวนเต็มและเผ่ือจํ านวนตัวอยางเพื่อปองกันความผิดพลาด  รวม
เปนจํ านวนของกลุมตัวอยาง ทั้งหมด    100    ครัวเรือน
 การเลือกตัวอยาง   จะใชหลักความนาจะเปนเลือกตัวอยางแบบเปนระบบ(Systematic probability )
โดยใหจํ านวนครัวเรือนท้ังหมดเปนจํ านวนประชากร ซึ่งมี 1000 ครัวเรือน  จัดท ําบัญชีตามหมาย
เลขบานเลขที ่ เลือกจํ านวนตัวอยาง  100  ครัวเรือน  กํ าหนดชวงการเลือก  จากสูตร

                   หนวยที ่    =      จํ านวนประชากร           =      1000           =     10
                                              จํ านวนตัวอยาง                      100

น่ันคือ   เลือกตัวอยางจากทุก ๆ  10  เลขท่ี   โดยใหตัวอยางแรก  คือ  บานเลขท่ีอันดับท่ี 1
• ! 1  ครัวเรือนท่ีเลือกมา  จะใหผูบริโภค  1  คน ซึ่งเปนตัวแทนจากครัวเรือนน้ันทํ าแบบสอบถาม
• ! โดยคาดวาผูบริโภคนาจะเคยใชบริการในรานขายยาแผนปจจุบันมาแลว

  ไมจ ํากัดเพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ และรายได

      2.2  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
         ใชแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคาแบบลิเคิรท เคร่ืองมอืในการเก็บรวบรวมขอ

มูลแบงออกเปน  3 ตอน  ดังน้ี
       ตอนท่ี  1   ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับการ
ศึกษา และ รายได
                       ตอนท่ี 2    ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผู
บริโภค   ตามองคประกอบสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก  ผลิตภัณฑและบริการ
ราคา  การจัดจํ าหนาย  และการสงเสริมการตลาด
                       ตอนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการ
ในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข
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    2.3  การเก็บรวบรวมขอมูล
      2.3.1 ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง สอบถามความสมัครใจกอนของกลุมตัวอยาง

หากไมขัดของจึงใหท ําแบบสอบถาม
          2.3.2  เก็บรวบรวมขอมูลตามจ ํานวนกลุมตัวอยางที่กํ าหนดไว
           2.3.3  ชวงเวลาของการเก็บรวบรวมขอมูล คือ   เดือนสิงหาคม   พ.ศ. 2546

    2.4 การวิเคราะหขอมูล
ผูวิจัยดํ าเนินการวิเคราะหขอมูล  มีลํ าดับข้ันตอนดังน้ี

           2.4.1  ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทุกฉบับ  คัดเลือกฉบับท่ีตอบ
สมบูรณ
           2.4.2  นํ าแบบสอบถามที่คัดเลือกไว  มาใหคะแนนตามเกณฑ
           2.4.3 นํ าคะแนนท่ีไดไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS for Windows
!     2.4.4  วิเคราะหขอมูลระดับทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  และ
ทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุขดวยคาทาง
สถิติตอไป

      2.5  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  เปนสถิติเชิงพรรณา  ( Descriptive Statistics )   คาทางสถิติ
ที่ใช ไดแก
!       2.5.1    คารอยละ  คาความถี่ ของขอมูลที่ไดจากตอนที่ 1  ของแบบสอบถาม  เพื่ออธิบาย
คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง เชน เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  อาชีพ  ขอมูลที่ไดจาก
ตอนท่ี 2  และ 3  ของแบบสอบถามจะใช

 2.5.2 คาเฉลี่ย (X )  และการแปลความหมายของคาเฉลี่ยตามเกณฑ  และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  เพื่ออธิบายถึงอิทธิพลของกลยุทธดานการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน และทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการสา
ธารณสุข

 2.5.3 สถิติทดสอบที T-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
ศึกษาออกเปน 2 กลุม คือเพศ

2.5.4  สถิติทดสอบเอฟ F-Test  เพื่ออธิบายความสัมพันธโดยการเปรียบเทียบความแตกตาง
ของระดับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันในกรณีที่จํ าแนกตัวแปรที่ตองการ
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ศึกษามากกวา 2กลุม ไดแก ชวงอาย ุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได  ในกรณีที่พบความแตกตาง
จะทดสอบตวามแตกตางรายคูโดยใชวิธ ี LSD ( Least-Significant Difference ) เพื่อพิจารณาผลการ
ศึกษาตามประเด็นปญหาที่ศึกษา  โดยกํ าหนดนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10

3. สรุปผลการศึกษา
      3.1. คุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

   กลุมตัวอยางที่ศึกษามีสัดสวนของเพศชายและเพศหญิงเทากัน คือ รอยละ50.0 สวนใหญ
เปนชวงอายุ  21-30 ป ( รอยละ  50.0 ) มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ( รอยละ  28.0 )
ประกอบอาชีพลกูจางบริษัทเอกชน  ( รอยละ  71.0 ) รายไดตอเดือน     
 7,001- 15,000 บาท ( รอยละ  40.0 )
        3.2. ความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลที่ตางกันตอทัศนคติการเลือกใชบริการราน
ขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค

    ผลการศึกษามีดังตอไปนี ้คือ
                3.2.1 กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกัน

    ทัศนคติในการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันตอสวนประสมทางการตลาดโดย
รวมและเปนรายดานไมแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
                3.2.2  กลุมตัวอยางที่มีชวงอายุตางกัน

     มีทัศนคติที่แตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางชวงอายุ  21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ มากกวากลุมตัวอยางชวงอายุ  31-40 ป และ 41-50 ป สวนในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนค
ติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
               3.2.3.  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน

      มีทัศนคติที่แตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมี
ระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปนอยกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและ
เปนลูกจางบริษัทเอกชนและ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีระดับทัศนคติตอปจจัย
ดานบริการทั่วไปมากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชนและอาชีพอื่น ๆ ในปจจัย
ดานอื่นมีระดับทัศนคติที่ไมแตกตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
              3.2.4  กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน

       มีทัศนคติที่แตกตางกันโดยกลุมตัวอยางในระดับประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )และมัธยม
ศึกษา ปที ่4-6   หรือเทียบเทา มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของ
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กับยามากกวากลุมตัวอยางในระดับอนุปริญญา ขี้นไป  ในปจจัยดานอ่ืนมีระดับทัศนคติท่ีไมแตก
ตางกัน     อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
              3.2.5  กลุมตัวอยางที่มีรายไดตางกัน

      มีทัศนคติที่ไมแตกตางกัน    อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.10
       3.3  อิทธิพลของปจจัยทางการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภค
              3.3.1 ทัศนคติของกลุมตัวอยางตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวม

     อยูในระดับเห็นดวยมาก เรียงลํ าดับจากมากไปหานอยคือ ดานการจัดจํ าหนาย     ( คา
เฉลี่ย 3.92 ) ดานบริการทั่วไป ( คาเฉลี่ย 3.77 ) ดานบริการที่เกี่ยวของกับยา( คาเฉลี่ย 3.68 ) ดานผลิต
ภัณฑ ( คาเฉลี่ย 3.58 ) ดานราคา ( คาเฉลี่ย 3.40 ) และดานการสงเสริมการตลาด(คาเฉลี่ย 3.29 )
             3.3.2 ทัศนคติของกลุมตัวอยางตอสวนประสมทางการตลาดเปนรายดาน

         1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ
     อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ มียาและสินคาอื่นๆ มีคุณภาพ

ดีตามสรรพคุณและคุณสมบัติ ( คาเฉลี่ย  3.78 )
                      2 ) ปจจัยดานบริการทั่วไป

      อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยเฉพาะการจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ  เลือกหางาย  ทางเดิน
สะดวก ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) ซึ่งมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่สุด
                      3) ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา

      อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ  จายยาถูกตอง  และปริมาณ
เหมาะสมกบัอาการหรือโรคท่ีเปน ( คาเฉลี่ย  3.91 )
       4 ) ปจจัยดานราคา

       อยูในระดับเห็นดวยมาก  ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ มีการติดปายแสดงราคาเดน
ชัด ( คาเฉลี่ย  3.85 ) ทั้งนี้ใหความส ําคัญนอยกับ การลดราคา  หรือใหของแถม (คาเฉลี่ย 2.85 ) ซึ่งมี
ระดับทัศนคติ เห็นดวยนอย

  5  ) ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย
      อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ท ําเลที่ตั้งผู

บริโภคเขาถึงไดงาย มีท่ีจอดรถ  สัญจรไปมาไดสะดวก( คาเฉลี่ย 4.01) ซ่ึงมีระดับทัศนคติเห็นดวย
มากที่สุด
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           6) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
      อยูในระดับเห็นดวยมาก ขอท่ีเห็นดวยเปนอันดับแรก คือ การตั้งวางโชวสินคาเดน

สะดุดตา ( คาเฉลี่ย 3.63 )

         3.4 ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข

กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุขเปนรายขอและโดยรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก  โดยเฉพาะที่ใหความส ําคัญเปนสอง
อันดับแรก คือ ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบสั่งแพทย ( คาเฉลี่ย  4.14 ) และ ควรมีการใหคํ า
แนะนํ าปรึกษาดานยา (คาเฉลี่ย 4.12 ) ซึ่งมีระดับทัศนคต ิเห็นดวยมากที่สุด

4. อภิปรายผล
การศึกษาทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบาน

พงษศิริชัย 4 มีประเด็นส ําคัญท่ีนํ ามาอภิปรายไดดังน้ี
4.1  กลุมตัวอยางของการศึกษานี้เปนตัวแทนของประชากรในหมูบานพงษศิริชัย 4

สวนใหญมีชวงอาย ุ21-30 ป  ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย และประกอบอาชีพเปนลูกจาง
บริษัทเอกชน ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคในชวงเริ่มตนของวัยท ํางาน
 4.2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผน
ปจจุบนัของผูบริโภคโดยรวม

       4.2.1  ปจจัยที่ใหความส ําคัญเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย โดยรวม
มีทัศนคติเห็นดวยมาก ซึ่งผูบริโภคใหความสํ าคัญตอทํ าเลที่ต้ังและภาพลักษณของรานขายยาเปน
หลัก  เลือกใชบริการรานขายยาที่อยูในท ําเลที่เขาถึงไดงาย  การสัญจรไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถ และ
การตกแตงรานท่ีสะดุดตา สังเกตไดงาย ชัดเจนวาเปนรานขายยา สรางความโดดเดนและความเช่ือ
มั่นในการเขาไปใชบริการ  เนื่องจากความตองการสินคายาเพื่อการรักษาอาการเจ็บปวยเปนหลัก จึง
ตองเรงรีบและไมเสียเวลาในการเลือกซื้อนาน ทั้งน้ีใหความสํ าคัญตอการติดเครื่องปรับอากาศ ( 
แอร ) เปนเรื่องรองลงมา

      4.2.2 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานบริการทั่วไป โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวย
มาก ซึ่งผูบริโภคใหความสํ าคัญโดยเฉพาะเร่ืองของการจัดเรียงสินคาท่ีดี  มองเห็นเลือกหางาย  ทาง
เดินสะดวก เนื่องจากรูปแบบการบริการตนเองไดรับความนิยมมากขึ้น ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อ
สินคาไดดวยตนเองตามความพอใจ  ไมตองกลัววาจะถูกเรงเราจากพนักงานขาย โดยเฉพาะยาที่
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สามารถซ้ือหาไดดวยตนเอง ยาสามัญประจํ าบาน  ผลทางออมตอคาใชจายดานพนักงานขายลดลงมี
ผลใหสามารถขายสินคาไดในราคาถูกกวารานอื่น ถือเปนขอดีอีกดานหนึ่ง

        4.2.3 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานบริการที่เกี่ยวของกับยา โดยรวมมีทัศนค
ติเห็นดวยมาก เนนใหความส ําคัญอันดับแรกตอการจายยาท่ีถูกตอง ปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือ
โรคที่เปน ซึ่งเปนปจจัยสํ าคัญหนึ่งที่เปนตัวแทนของภาพลักษณความเปนรานขายยา   ตองการผูให
บริการที่มีความรูเฉพาะทางโดยเฉพาะเภสัชกรซึ่งเปนผูที่มีความรูทางวิชาชีพและจรรยาบรรณแหง 
วิชาชีพในการซักถามอาการ  การจายยา  และการใหคํ าแนะนํ าท่ีถูกตองชัดเจน และเขาใจไดงาย  
รวมถึงบริการเสริม ไดแก การตรวจวัดระดับนํ้ าตาลในเลือด การวัดความดันโลหิต ช่ังน้ํ าหนัก 
เปนตน ถือเปนการสรางความแตกตางจากรานขายยาอื่น ๆ

4.2.4 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวย
มากเนนคุณภาพของสินคาไมวาจะเปนยาที่มีคุณภาพ รักษาโรคหาย ไมหมดอาย ุ เก็บในสถานที่และ
อุณหภูมิที่เหมาะสมตามชนิดยา รวมถึงสินคาอื่น ๆ ท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะหาซ้ือได  มีไวบริการ
อยางครบถวน ไดแก อาหารเสริม  สมุนไพร เวชส ําอาง และสินคาอุปโภคอ่ืน ๆ

4.2.5 ปจจัยอันดับรองลงมา คือ ปจจัยดานราคา โดยรวมมีทัศนคติเห็นดวยมาก ให
ความสํ าคัญอันดับแรกในเร่ืองการติดปายแสดงราคาเดนชัด  เพื่อตองการเปรียบเทียบกับรานอื่นที่
เคยซื้อมาหรือรานในละแวกใกลเคียง และไมสรางความคลุมเครือ ความไมแนใจ ตองเสยีเวลารอ
คอยเพื่อสอบถามราคาจากพนักงานขาย  เปนการสรางความไมพอใจแกลูกคา  ทั้งนี้ใหความส ําคัญ
นอยในเร่ืองการลดราคาหรือใหของแถม  เนื่องจากความเขาใจมีผลใหคุณภาพของยาดอยลง  ใหผล
การรักษาไมไดผล ไมหาย  ซึ่งเปนจุดที่ตางจากสินคาบริโภคอื่น ๆ ที่ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบ
คุณภาพและราคาไดงายกวาดวยตนเอง  นอกจากนี้ไมมีความจํ าเปนตองซ้ือยามาเพ่ือกักตุนเน่ืองจาก
ความผันผวนของราคา  ผูบริโภคของการศึกษานี้สวนใหญอยูในวัยเริ่มทํ างาน  ไมใชวัยสูงอายุจึงมัก
ไมมีโรคประจํ าตัวเร้ือรังท่ีตองซ้ือยาคราวละมาก ๆ และรับประทานยาตอเน่ืองเปนเวลานาน

4.2.6 ปจจัยที่ใหความส ําคัญนอยที่สุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดย
รวมมีทัศนคติเห็นดวยมาก ใหความสํ าคัญอันดับแรกในเร่ืองการต้ังวางโชวสินคาที่เดนสะดุดตา  
สังเกตมองหาไดงาย  โดยเฉพาะรูปแบบการบริการตนเอง ใหผูบริโภคทราบวารานน้ีมีจํ าหนายสิน
คาท่ีตนมองหาอยู  ทั้งน้ีใหความสํ าคัญนอยตอการทํ าสมาชิก เพื่อตองการสิทธิพิเศษดานราคาและ
ของขวัญ  ซึ่งสนับสนุนขอ 2.5 ที่ผูบริโภคใหความสํ าคัญนอยตอปจจัยดานราคา
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   4.3. ความแตกตางของคุณลักษณะสวนบุคคลตอทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยา
แผนปจจุบัน

4.3.1  ชวงอายุที่ตางกัน
       มีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  เนื่องจากความ

ตองการสินคาโดยเฉพาะยารักษาโรคที่ตางกันไปตามแตละวัย  จากการศึกษานี้ผูบริโภคชวงอายุ
21-30 ป มีระดับทัศนคติตอปจจัยดานผลิตภัณฑที่มากกวาผูบริโภคชวงอายุที่สูงกวา  ท้ังน้ีอาจเน่ือง
มาจากกลุมตัวอยางที่ไดจากการศึกษาสวนใหญมีชวงอาย ุ 21-30   และเปนการเนนย้ํ าวาผูบริโภค
ตองการหรือเนนการมองหาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี ทันสมัย ไมหมดอายุ

4.3.2  อาชีพที่ตางกัน
       มีผลใหทศันคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานบริการท่ัวไปแตกตางกัน  เห็นไดวาผู

บริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีขอจ ํากัดเร่ืองเวลา  วิถีการด ําเนินชีวิตตางกันจึงตองการการบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว เปนระเบียบ  มองหาสังเกตสินคาไดงาย  เพื่อเลือกและตัดสินใจซื้อไดรวดเร็ว  ทั้งนี้
อาชีพรับราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับทัศนคติตอปจจัยดานบริการท่ัวไปนอยกวาผูบริโภค
ที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และภาคเอกชน  เนื่องจากสวนใหญไดรับสวัสดิการดานสาธารณ
สุขที่ตองเขารับการรักษาจากสถานพยาบาลที่ออกใบเสร็จเพื่อน ําไปเบิกคารักษาพยาบาล  ไดแก โรง
พยาบาล  จึงไมเนนการใชบริการจากรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยเฉพาะรานขายยาขนาดเล็กที่ไม
สามารถออกใบเสร็จรับเงินได  ในอีกดานหน่ึงผูบริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  มีวิถีการ
ดํ าเนินชีวิต  เวลาไมแนนอนจึงตองการการบริการท่ีรวดเร็ว  มองหาเลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง  และ
มีระบบติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อความสะดวกและชวยเตือนความจ ําแกลูกคา

4.3.3  ระดับการศึกษาที่ตางกัน
         มีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอปจจัยดานบริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยว

ของกับยาแตกตางกันโดยเฉพาะผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ ่า  จะมีระดับทัศนคติตอปจจัยดาน
บริการทั่วไปและดานบริการที่เกี่ยวของกับยามากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา   เนื่องจาก
ความต่ืนตัว ความเอาใจใสตอสุขภาพมากขึ้น     จากการสนับสนุนของภาครัฐในนโยบายดานสา
ธารณสุขที่ตองการใหประชาชนมีสุขภาพดีถวนหนา     ปราศจากโรค  สื่อตาง ๆ ทางทีว ี วิทย ุ สิ่ง
พิมพ ที่เนนการดูแลสุขภาพ   การใหความรูความเขาใจเร่ืองโรค  การปฏิบัติตนใหมีสุขภาพแข็งแรง
สดใส  เพื่อความสวยงามในทางออม
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4.3.4  รายไดที่ตางกัน
      ไมมีผลใหทัศนคติการเลือกใชบริการตอทุกปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน

เนื่องจากสินคาประเภทยาเปนสินคาพิเศษที่ตางจากสินคาบริโภค อุปโภคอ่ืน ๆ มีความส ําคัญตอ
ชีวิตและสุขภาพ  ดังน้ันไมวาจะมีรายไดมากหรือนอยเพียงใด หากเจ็บปวยขึ้นมามีความจํ าเปนตอง
เสียคาใชจายดานยา

4.4. ทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถาน
บริการสาธารณสุข  ผูบริโภคใหความส ําคัญเปนอันดับแรกในเร่ือง ควรมีการจายยา  จํ าหนายยา
ตามใบสั่งแพทย  และ ควรมีการใหคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยา   เนื่องจากขอจํ ากัดของบางสถาน
พยาบาลที่ไมสามารถจัดหายามาใหบริการได  จึงตองนํ าใบสั่งแพทยมาซื้อยาที่รานขายยาที่มีเภสัช
กรปฏิบัติหนาที่เปนผูจายยานั้นให  และการไดรับคํ าแนะนํ าปรึกษาดานยาจากผูที่มีความรูเฉพาะ
ทาง ซึ่งก็คือเภสัชกร   จึงเห็นไดวาการมีเภสัชกรอยูปฏิบัติหนาที่นับเปนปจจัยสูความสํ าเร็จท่ีสํ าคัญ
หน่ึงปจจัยท่ีสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันอ่ืนได

5. ขอเสนอแนะ
       5.1 ขอเสนอแนะทั่วไป
               5.1.1 ผูบริโภคใหความสํ าคัญตอปจจัยดานทํ าเลที่ตั้ง  ที่เขาถึงไดงาย สัญจรไปมาสะดวก มี
ที่จอดรถ ดังน้ันการเปดรานขายยาแผนปจจุบันในหมูบานจัดสรรจึงสามารถประสบความส ําเร็จได  
ทั้งน้ีควรใหความส ําคัญตอปจจัยดังตอไปน้ี
                         1) การเลือกท ําเลที่ตั้ง ควรมีพื้นที่การคาที่เหมาะสม  สามารถขยายไดเพื่อรองรับการ
ขยายตัวของกิจการในอนาคต  ความหนาแนนของครัวเรือนละแวกใกลเคียงที่มากพอ  สภาพการ
แขงขันบริเวณใกลเคียงตํ ่า  ไมมีรานขายยาเปดในละแวกใกลเคียงมากซึ่งเปนการแยงลูกคาและเกิด
การแขงขันสูง  พิจารณาวามีสินคาทดแทนอื่น ๆ จํ าหนายในละแวกใกลเคียงหรือไม  เพื่อหลบเลี่ยง
หรือปรับกลยุทธตาม  ควรมีท่ีจอดรถสะดวก มากพอใหบริการ  ท้ังน้ีโดยรวมควรพิจารณาปจจัย
ดานตนทุน  คาใชจาย และเงินทุนของเจาของเปนสํ าคัญ  วามีศักยภาพมากเพียงใด
                           2) ความนิยมรูปแบบการบริการเลือกซื้อสินคาดวยตนเองมีมากขึ้น  ผูบริโภคมี
ความรูในการคัดเลือก ตัดสินใจซื้อมากขึ้น จึงควรปรับปรุงใหสอดคลองและทันกับความนิยมน้ี  
โดยการจัดรูปแบบ   การจัดหาผลิตภัณฑที่ตรงตามความคาดหวังของลูกคาเมื่อเขามาใชบริการ  ได
แกสินคาอุปโภค บริโภค เครื่องส ําอาง เครื่องดื่ม เพื่อสรางความแตกตาง และความประทับใจแกผู
บริโภคมากขึ้น  ท้ังน้ีควรมีปายบอกราคาท่ีชัดเจน เพื่องายในการเปรียบเทียบราคากับรานอื่น  ไดแก 
รานสะดวกซื้อใกลบาน  รูปแบบการบริการตนเองจะชวยลดตนทุนธุรกิจดานคาใชจายพนักงานขาย  
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ท ําใหสามารถปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑลงได  เปนการสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันไดทาง
หน่ึง
                        3 ) การนํ าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาชวยดานการบริหารจัดการ  ไดแก โปรแกรม
สํ าเร็จรูปคอมพิวเตอร เพื่อชวยการบริหารจัดการสต็อกสินคา  การบันทึกบัญช ี  การออกใบเสร็จรับ
เงิน  ถือเปนปจจัยหนึ่งที่สรางความแตกตางเหนือคูแขง และมีมาตรฐานเขาสูสากลทัดเทียมคูแขง 
โดยเฉพาะรานขายยาระบบแฟรนไชสจากตางประเทศ
                         4) การใหบริการโดยเภสัชกรผูมีหนาที่ปฎิบัติการ  ถือเปนปจจัยสูความสํ าเร็จที่
สํ าคัญที่สรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันที่เปนรานขายยาระดับชุมชน           และรานขายยาระบบ
แฟรนไชสจากตางประเทศ ประกอบกับการก ําหนดมาตรฐานรานขายยาโดยสมาคมเภสัชกรรมชุม
ชน  เพื่อยกระดับรานขายยาใหเขาสูมาตรฐานทางวิชาชีพและสากล รวมถึงรองรับนโยบายจากภาค
รัฐบาลดานสาธารณสุข  ไดแก โครงการประกันสขุภาพถวนหนา ( 30 บาทรักษาทุกโรค ) การแกไข
บางมาตราในพระราชบัญญัติยาที่เปลี่ยนแปลงบทบาทการจํ าหนายจายยาแกผูบริโภค  ซึ่งอยูใน
ระหวางการพิจารณาผานความเห็นชอบ

5)! การรวมกลุมธุรกิจรานขายยาเพื่อขยายศักยภาพและมาตรฐานทางวิชาชีพ ครอบ
คลุมความตองการอยางทั่วถึงลงลึกสูระดับชุมชน  เพื่อลดตนทุนสินคา การจัดการดานการขนสง  
การสต็อกสินคา  การฝกอบรมพนักงานใหมีความรู ใหค ําแนะนํ าแกผูบริโภคได  รวมถงึการบริการ
ที่เปนเลิศเพื่อสรางความประทับใจ  สิ่งเหลานี้ถือเปนตนทุนและคาใชจายที่สามารถประหยัดลงได 
เพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน

6)! การสรางเครือขายกับหนวยงานสาธารณสุขอื่น เพื่อเปนศูนยกลางการกระจาย
ขาวสารสาธารณสุขและการสงตอผูปวย  การปรึกษา เฝาติดตาม และระวังการใชยา     ถือเปนงาน
หน่ึงสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันและสนับสนุนนโยบายดานสาธารณสุขของภาครัฐบาล  ซึ่ง
ผูบริโภคมีระดับทัศนคติเห็นดวยมากที่พึงตองการ ใหรานขายยามีในฐานะที่เปนหน่ึงในสถาน
บริการสาธารณสุข  ทั้งนี้รานขายยาในปจจุบันยังไมมีบทบาทดานนี้ที่ชัดเจน

5.2 ขอเสนอแนะสํ าหรับการศึกษาคร้ังตอไป
         5.2.1  ศึกษาความคิดเห็นของผูประกอบการรานขายยาแผนปจจุบันในการปรับปรุงและพัฒนา
รานขายยาใหเขาสูมาตรฐาน
         5.2.2 ศึกษาความคิดเห็นของเภสัชกรผูมีหนาที่ปฎิบัติการในการปรับปรุงและพัฒนารานขายยา
ใหเขาสูมาตรฐาน
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           5.2.3 ศึกษาผลกระทบจากโครงการประกันสขุภาพถวนหนา( 30 บาทรักษาทุกโรค ) ตอราน
ขายยาแผนปจจุบัน



บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม

ชูศักดิ์  ไมตรีมิตร “ พัฒนาวิชาชีพ  เราจะไปทางไหนกันด”ี  วารสารสมาคมเภสชักรรมชุมชน
ประเทศไทย  3  (11  พฤศจิกายน 2545 )  หนา 33-36

สุมุนา  หวังนิพพานโต.  “ ทํ าเลกุญแจ สูความส ําเร็จในธรุกิจรานขายยา “ วารสารฟารมาไทม  1
  ( มกราคม  2546 )  หนา 17-19
_________.“ความคืบหนาการแกปญหาการขายยาตัดราคา” วารสารฟารมาไทม    (มกราคม  2546 )

หนา 20
จินตนา  พูลสุขเสริม. “ การประเมินผลโครงการพฒันารานขายยาเปนสถานบริการสาธารณสุขชุม

ชนปงบประมาณ 2542”  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ฐานขอมูลเพื่อการสืบ
คน 2542  

สุปุญญา  หุตังคบดี และคณะ  “รูปแบบรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงประสงค  กรณีศึกษาในจังหวัด
สงขลา”  รายงานการวิจัย สงขลา   มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร  2539

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  “หนวยที ่1ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการ
วางแผนการตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ
ตลาด  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่2 ความสํ าคัญ แนวคิดการ
ตลาด และการเสนอคุณคา” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุม
ทางการตลาด  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยท่ี 3 ระบบสารสนเทศทางการ
ตลาดและการวัดปริมาณความตองการของตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการตลาด   กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่3 ระบบสารสนเทศทางการ
ตลาดและการวัดปริมาณความตองการของตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการตลาด   กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544
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สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่4 การวิเคราะหสภาพแวด
ลอมทางการตลาด” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ
ตลาด   กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

สุโขทัยธรรมาธริาช  มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   “หนวยที ่5  การวเิคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค”  ใน ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะหวางแผนและควบคุมทางการ ตลาด

                  กรุงเทพมหานคร   ส ํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544
คฑา บัณฑิตานุกูล. “ สถานการณการแขงขันในตลาดคาปลีกยา.”  ชุดที่ 1  กรุงเทพมหานคร

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

มังกร ประพันธวัฒนะ.  “ มาตรฐานรานขายยา “  จดหมายขาวสภาเภสัชกรรม    (มกราคม-มีนาคม
2545 )   หนา 1-5

มัลลิกา  บุนนาค.  สถิติเพื่อการตัดสินใจ  พิมพครั้งที ่3  กรุงเทพมหานคร   โรงพิมพจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย 2539

สุนทรี ท. ชัยสัมฤทธิ์โชค และคณะ  ประมวลกฎหมายส ําหรับเภสชักร  พิมพครั้งที ่3
กรุงเทพมหานคร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2544

ประคอง  กรรณสูตร  สถิติเพ่ือการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร  พิมพครั้งที ่2   กรุงเทพมหานคร
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

จริยา จํ าปาเหลืองและคณะ  “พฤติกรรมการเลือกรานขายยาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร”  
วิทยานิพนธ ปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต  คณะเภสัชศาสตร  จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย  2538

ศักดสิทธิ ์ศรีภา  ” ปจจัยท่ีมีผลตอความรู ทัศนคติและการรับรูอุปสรรคของเภสัชกรชุมชนตอการ
บริบาลทางเภสัชกรรมในรานขายยา” วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต   
คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล  2542

ศศินันท กรรณสูตรและคณะ   “ การศึกษาเปรียบเทียบลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใช
บริการในรานขายยาแบบ chain storeกับรานขายยาทั่วไป” วิทยานิพนธปริญญาเภสัช
ศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

กมล ศิลปเวชกุล.” ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานขายยาในหางสรรพสินคาในจังหวัด
                    เชียงใหม” รายงานการศึกษาปญหาพิเศษ ภ.บ. เชียงใหม  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2539
ณัฐชัย ศรีพันธุ. “ การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานขายยารูปแบบเดิมและ
                    รูปแบบใหม “  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ   
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                    มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต  2541
ดลยา ขัตติยพิกุลและคณะ  “ ความแตกตางทางเศรษฐานะและสังคมของผูบริโภคในรานขายยาที่มี
                    ท ําเลแตกตางกัน” วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร   
                    จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538
เสรีรัฐ  จิรวัฒนสถิตยและคณะ   “ การใหบริการของรานขายยาในระบบ chain store และfranchise”
                    วิทยานิพนธปริญญาเภสัชศาสตรมหาบัณฑิต คณะเภสัชศาสตร จุฬาลงกรณมหา
                    วิทยาลัย , 2538



ภาคผนวก
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แบบสอบถาม
การวิจัยเร่ือง “ ทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในหมูบานพงษศิริชัย 4”

         เฉพาะเจาหนาที่
ตอนท่ี 1    ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ค ําชี้แจง    โปรดทํ าเครื่องหมาย           ลงในชอง (   ) หนาขอความที่ตรงกับทานและระบุเพิ่มเติม(ถามี)
1.! เพศ                                A1
                  (     )    ชาย        (     )  หญิง
2.! อายุ                                                                                                                                                                                                        A2
                        (      )    ตํ่ ากวา   20  ป                 (     )   21-30 ป                  (      )   31-40 ป
                        (       )   41-50 ป                          (     )   51 ปขึ้นไป
3.   อาชีพ                                                       A3

                                 (     )  รับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ลูกจางของรัฐ   (     )  ประกอบธุรกิจสวนตัว
                                 (     )  ลูกจางบริษัทเอกชน                                              (     )  นักเรียน  นักศึกษา
                                 (     )  อาชีพอ่ืน  ๆ  โปรดระบ ุ……………………………………………

 4.  ระดับการศึกษา                               A4
                                 (     ) ประถมศึกษา  (  ป1 – ป6 )                                 (    )    มัธยมศึกษาตอนตน (ม.1-3 หรือเทียบเทา)
                     (     ) มัธยมศึกษาตอนปลาย ( ม.4-6 หรือเทียบเทา)    (    )    อนุปริญญา หรือเทียบเทา
                                 (     ) ปริญญาตรี หรือเทียบเทา                                   (    )    สูงกวาปริญญาตรีข้ีนไป

 5.  รายไดตอเดือน                               A5
                                  (     )  ไมมีรายไดประจ ํา                                            (    )    ตํ่ ากวา 7,000 บาท
                                  (     )   7,001- 15,000 บาท                                         (    )    15,001- 23,000 บาท
                                   (     )  23,001- 31,000 บาท                                       (    )   มากกวา  31,001 บาท ขึน้ไป
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ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
ค ําชี้แจง   โปรดแสดงทัศนคติตอการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยท ําเครื่องหมาย √  ลงในชองที่ตรงกับ
                ทัศนคติของทานมากท่ีสุดและเติมขอความตามท่ีทานตองการ

ระดับทัศนคติ

ขอ ขอความ

เห็น
ดวย
มาก
ที่
สุด
(5)

เห็น
ดวย
มาก

(4)

เห็น
ดวย
นอย

(3)

เฉยๆ

(2)

ไม
เห็น
ดวย

(1)

เฉพาะ
เจาหนาที่

1.
1.   ดานผลิตภัณฑ
ยาและสินคาอ่ืนๆ มีคุณภาพดีตามสรรพคุณและคุณสมบัติ         B1.1

2. ยาตัวยาเดียวกัน  แตมีหลายตราย่ีหอใหเลือกรวมท้ัง
สินคาอ่ืนมีใหเลือกมากมาย         B1.2

3. ภาชนะบรรจุยา ( ซองยา ถุงยา ) เหมาะสม         B1.3

4. สินคามีความทันสมัยและใหมอยูเสมอ         B1.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
2.   ดานบริการท่ัวไป
มีการจดัลํ าดับการใหบริการที่ดี รวดเร็ว         B2.1

2. มกีารจัดเรียงสินคาที่ดี มองเห็น เลือกหางาย  ทางเดินสะดวก         B2.2

3. ภายในรานมีความสะอาด  เรียบรอย  แสงสวางเพียงพอ        B2.3

4. มีการติดตามดูแลลูกคาตอเน่ือง         B2.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
3. ดานบริการท่ีเก่ียวของกับยา
มีการซักถามอาการ  ประวัติยอนหลัง  โรคประจ ําตัว  การแพยา
โดยละเอียดครบถวน โดยผูท่ีมีความรูเร่ืองอาการโรคและยา        B3.1

2. มีการแนะนํ าวิธีการใชยา  บอกอาการขางเคยีง  การปฏิบัติตนเพื่อ
ปองกันและรักษา  ทีล่ะเอียดและเขาใจงาย         B3.2

3. จายยาถูกตอง  และปริมาณเหมาะสมกับอาการหรือโรคที่เปน         B3.3

4. ระบุอาการปวยและยาท่ีจายใหผูซ้ือทราบ  และไมเปดเผยใหผูอื่น
ทราบ

        B3.4
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5. ระบุช่ือตัวยาใหทราบ         B3.5

6. มีบริการเสริมเก่ียวกับการตรวจรางกายเบ้ืองตน  เชน  วัดชีพจร
ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ  ทดลองตั้งครรภ  วัดความดนั
ช่ังน้ํ าหนัก

        B3.6

7. ผูใหบริการ  เปนเภสัชกรและตรงตามท่ีระบุในปายช่ือ         B3.7
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
4.  ดานราคา
ราคาสินคาเหมาะสมหรือราคาเทากับรานอ่ืน ๆ         B4.1

2. มีการติดปายแสดงราคาเดนชัด         B4.2

3. มีการลดราคา  หรือใหของแถม
        B4.3

4. ราคาสินคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น         B4.4
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
5.   ดานการจัดจํ าหนาย
ท ําเลที่ตั้งผูบริโภคเขาถึงไดงาย มทีี่จอดรถ สัญจรไปมาไดสะดวก         B5.1

2. การตกแตงรานสะอาด  สะดวก ทันสมัย และสะดุดตา         B5.2

3. มกีารติดเครื่องปรับอากาศ  ( แอร )         B5.3
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1.
6.   ดานการสงเสริมการตลาด
มีการต้ังวางโชวสินคาเดนสะดุดตา         B6.1

2. มีการประชาสัมพันธรานใหเปนท่ีรูจัก
        B6.2

3. มีเอกสาร  ใบปลิว  แผนปายโปสเตอร  หรือสิ่งอื่นๆ  ใหขอมูล
ขาวสารดานยาและดานสุขภาพ

        B6.3

4. มีการทํ าบนัทึกประวัติ  อาการปวยและการใชยา         B6.4

5. การรับสมัครสมาชิก  เพ่ือใหสิทธิพิเศษดานราคาและของขวัญ         B6.5
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
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ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคตอรานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการใน
                            ฐานะที่เปนสถานบริการสาธารณสุข
ค ําชี้แจง    โปรดแสดงทัศนคติตอบริการที่สมควรมีในรานขายยาแผนปจจุบัน  โดยท ําเครื่องหมาย √  ลงในชองที่ตรงกับทัศนคติ
                  ของทานมากท่ีสุดและเติมขอความตามท่ีทานตองการ

ระดับทัศนคติ

ขอ ขอความ

เห็น
ดวย
มาก
ที่
สุด
(5)

เห็น
ดวย
มาก

(4)

เห็น
ดวย
นอย

(3)

เฉยๆ

(2)

ไม
เห็น
ดวย

(1)

เฉพาะ
เจาหนาที่

รานขายยาแผนปจจุบันที่พึงตองการในฐานะที่เปนสถานบริการ
สาธารณสุข

1. มีบริการตรวจรางกายเบือ้งตนในรานขายยา เชน วัดความดนั
ช่ังน้ํ าหนัก  วัดชีพจร  ตรวจระดับนํ ้าตาลในปสสาวะ    เปนตน          C1

2. มีบริการท ําแผล  ลางแผล         C2

3. มีการจายยา  จํ าหนายยา  ตามใบส่ังแพทย          C3

4. มีการจายยา  จํ าหนายยา ตามอาการของผูปวย          C4

5. มีการเตรียมยาใหผูปวย         C5

6. มีการใหค ําแนะน ําหรือคํ าปรึกษาดานยา           C6

7. มกีารใหค ําปรึกษาดานสุขภาพอนามัย           C7

8. มีการเฝาระวังและติดตามการใชยาของผูปวย           C8

9. มีระบบสงตอผูปวยไปยังสถานบริการสาธารณสุขอ่ืน           C9

10. เปนแหลงกระจายขาวสารสาธารณสุขแกชุมชน         C10

11. เปนศูนยขอมูลผูปวย         C11
ความคิดเห็นเพิ่มเติม   (ท่ีตองการใหปรับปรุง)
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

                                       ผูจดัท ําขอขอบคุณที่ไดรับความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามทุกทาน
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