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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัตรัง และ (2) หาความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนัตาม 
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 

ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป 
และอาศยัอยู่ในอ าเภอเมืองจงัหวดัตรัง ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยใช้วิธีการเลือก
ตวัอย่างแบบตามความสะดวก ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-34 ปี การ 
ศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  มีรายได ้10,001-20,000 บาทต่อเดือน
เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด ค่าใช้จ่ายในการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉล่ีย 
ต่อคร้ัง เป็นจ านวนเงิน 100-250 บาท มีวตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการรักษาโรคหรือป้องกนัโรคจากการ
เจ็บป่วยหรือไดรั้บอุบติัเหตุ โดยส่วนใหญ่ซ้ือใชเ้องและมีการตดัสินใจในการเลือกร้านขายยาดว้ย
ตนเอง และใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์–ศุกร์ เวลา 19.01-21.00 น. บริเวณใกลท่ี้พกัอาศยั
โดยซ้ือยาจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยซ้ือ และอาจจะแนะน าให้บุคคลอ่ืนเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
ร้านเดิมท่ีเคยไปใช้บริการดว้ย และ (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญั 
มากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์โดยจะค านึงถึงคุณภาพของยา การให้ค  าแนะน า ปรึกษาเก่ียวกบัการใช้ยา
โดยเภสัชกรและการมีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลา  
 
 
 
 
 
 
 
 

ค ำส ำคัญ  พฤติกรรมการซ้ือยา  ร้านขายยาแผนปัจจุบนั  จงัหวดัตรัง 
 



 จ 

Independent Study title:  Drug Purchasing Behavior from Drug Store Consumers in Trang Province 
Author:  Miss Yada  Booncharoen;  ID:  2533004335;  Degree:  Master of Business Administration (Marketing); 
Independent Study advisor:  Yutthana  Thamcharoen, Associate Professor;  Academic year:  2011 
 
 

Abstract 
 

The objectives of the independent study were:  (1) to study drug purchasing behavior 
of consumers in Muang District, Trang Province; and (2) to find the importance of marketing mix 
factors of drugstore as perceived by the consumers in Muang District, Trang Province.  

Population was the customers who had bought drugs from drugstore more than 15 
years old and lived in Muang District, Trang Province.  The samples were 400 customers by 
convenient sampling people. The data were collected from questionnaires.  Then, the data was 
analyzed by descriptive statistics comprising frequency, percentage, mean, and S.D.  

The result of this study revealed that: (1) most of customers were single female,  
aged between 25-34 years old, with bachelor degree.  They were government officials and earned 
10,001-20,000 baht per month.  Most of them bought the medicine for curing.  The customers   
spent 100-250 baht per purchasing in drugstores as preventative medicine, medicine for curing, 
accident, and wounds for themselves.  They made decision themselves and used the service from 
drug stores on Monday to Friday during 7:01-9:00 pm. near their home.  Most of them purchased 
drug from on the known drugstores and recommend the drug stores to their friends; and (2) the 
marketing mix factors affecting drug purchasing behavior at the highest level were the quality of 
the medicine, the consultation services, consulting of drug use by pharmacists, and available 
pharmacist in the drugstore.  
 
 
 
 
 
Keywords:  Drug purchasing behavior,  Drug store,  Trang province. 



 ฉ 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยดี ผูศึ้กษาตอ้งขอขอบคุณอาจารยผ์ูส้อนทุกท่าน 
ท่ีไดถ่้ายทอดความรู้ตลอดระยะเวลาการศึกษา ณ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช อีกทั้งให้ความ
ช่วยเหลือและให้การสนบัสนุนในทุกๆ ดา้นอย่างดียิ่ง โดยเฉพาะอย่างยิ่งรองศาสตราจารยย์ุทธนา  
ธรรมเจริญ อาจารยท่ี์ปรึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน า ขอ้คิดเห็น 
ค าปรึกษา และตรวจทานแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ท าให้การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ 
ผูศึ้กษาขอขอบคุณมา ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบคุณ ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดใ้ห้ความร่วมมือ และเสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม 

และขอขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีให้ค  าแนะน า ปรึกษา แลกเปล่ียนความคิดเห็น และให้ความ
ช่วยเหลือในการท าการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี 

สุดทา้ยน้ี ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ และสมาชิกในครอบครัวทุกคน
ท่ีสนบัสนุนและเป็นก าลงัใจตลอดจนส าเร็จการศึกษา 
 
 
 
 
                                                                                                 ญดา  บุญเจริญ 
                                                                                                 พฤษภาคม 2554



สำรบัญ 
 
  หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย   ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ   จ 
กิตติกรรมประกาศ   ฉ 
สารบญัตาราง   ฌ 
สารบญัภาพ   ฎ 
บทท่ี 1 บทน า   1 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   1 
 วตัถุประสงคก์ารศึกษา   2 
 กรอบแนวคิดการศึกษา   2 
 ขอบเขตของการศึกษา  4 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ   4 
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ   5 
บทท่ี 2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  6 
 สหกรณ์การตลาดร้านขายยา  6 
 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer’s Behavior)   18 
 ส่วนประสมการตลาด   22 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   27 
บทท่ี 3 วธีิด าเนินการศึกษา   30 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  30 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  31 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  31 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล  32 
บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล   34 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม   34 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค  37 
 ตอนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค  42 

  



 ซ 

สำรบัญ (ต่อ) 
 

หนา้ 
 ตอนท่ี 4 พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคจ าแนกตามอายุ  44 
 ตอนท่ี 5 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา 
 แผนปัจจุบนัของผูต้อบแบบสอบถาม  55 
บทท่ี 5 สรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ   56 
 สรุปการศึกษา   56 
 อภิปรายผล   60 
 ขอ้เสนอแนะ   63 
บรรณานุกรม   64 
ภาคผนวก  67 
 ก แบบสอบถาม   68 
ประวติัผูศึ้กษา   75 
 
 



 ฌ 

สำรบัญตำรำง 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 2.1 ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค   9 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ  34 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ  35 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา  35 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ  36 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต้่อเดือน  36 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือจากร้านขายยา  37 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านขายยา 
 เฉล่ียต่อคร้ัง  38 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของวตัถุประสงคท่ี์เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา  38 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อใคร  39 
ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช ้
 บริการจากร้านขายยา  39 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของวนัท่ีเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา  40 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา  40 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ  41 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไป  41 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของการแนะน าบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยา 
 ท่ีเคยไป  42 
ตารางท่ี 4.16 แสดงคะแนนเฉล่ียและการแปลผลของปัจจยัต่างๆ ในการตดัสินใจ 
 เลือกร้านขายยา  42 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือจากร้านขายยา 
 จ  าแนกตามอาย ุ  44 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง  
 จ  าแนกตามอาย ุ  45 

  



 ญ 

สำรบัญตำรำง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 จ  าแนกตามอาย ุ  46 
ตารางท่ี 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 เพื่อใคร จ าแนกตามอายุ  48 
ตารางท่ี 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 จากร้านขายยา จ าแนกตามอายุ  49 
ตารางท่ี 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของวนัในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 จ  าแนกตามอาย ุ  50 
ตารางท่ี 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของเวลาในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 จ  าแนกตามอาย ุ  51 
ตารางท่ี 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ  
 จ  าแนกตามอาย ุ  52 
ตารางท่ี 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละของการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไป  
 จ  าแนกตามอาย ุ  53 
ตารางท่ี 4.26 แสดงจ านวนและร้อยละของการแนะน าบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยา 
 ท่ีเคยไป จ าแนกตามอายุ  54 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 แผนปัจจุบนัของผูต้อบแบบสอบถาม  54 
 
 
 
 
 



 ฎ 

สำรบัญภำพ 
 

หนา้ 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา  3 
ภาพท่ี 2.1 แสดงขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค  18 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ในปัจจุบันธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีความส าคัญในชีวิตประจ าวนัของ 
ประชาชนเน่ืองจากการด ารงชีวิตของมนุษยจ์  าเป็นตอ้งอาศยัปัจจยั 4 ซ่ึงยารักษาโรคจดัเป็น 1 ใน
ปัจจยั 4 นั้น  ธุรกิจร้านขายยาจึงเป็นสถานบริการเก่ียวกบัสุขภาพอนามยัแห่งแรกท่ีประชาชนเขา้ถึง
เม่ือมีปัญหาสุขภาพเล็กนอ้ย   

ร้านขายยาเป็นหน่วยหน่ึงของระบบสุขภาพท่ีอยูใ่กลชิ้ดประชาชน โดยร้านขายยาเป็น
สถานบริการสาธารณสุขท่ีส าคญัแห่งหน่ึงท่ีประชาชนส่วนใหญ่นิยมมาใชบ้ริการเน่ืองจากโดยส่วนมาก
ร้านขายยาจะเปิดใหบ้ริการตลอดทั้งวนั ท าใหป้ระชาชนสามารถเขา้ถึงบริการสุขภาพจากร้านขายยา
ไดโ้ดยง่าย ร้านขายยาจึงเป็นทางเลือกหน่ึงของประชาชนในการใช้บริการเม่ือมีอาการผิดปกติ หรือ
เจ็บป่วย โดยพบว่าผู ้ป่วยในชุมชนไปซ้ือยาตามร้านขายยามากข้ึน เพื่อท่ีจะน ามารักษาตนเอง 
โดยเฉพาะการเจบ็ป่วยท่ีดูวา่ไม่รุนแรง   

ร้านขายยาทุกร้านจึงตอ้งปรับตวัไปตามวิถีทางการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภครุ่นใหม่ 
เพื่อความอยู่รอดในอนาคต เหมือนกบัทุกธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งร้าน การมีสินคา้ท่ีหลากหลาย  
การให้บริการจากเภสัชกรท่ีมีความรู้ เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลท่ีถูกตอ้งในการตดัสินใจ และ
ร้านขายยาท่ีมีกระจายอยูท่ ัว่ทุกพื้นท่ี การท่ีมีคู่แข่งเป็นจ านวนมาก หากไม่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดก้็อาจจะตอ้งปิดกิจการ 
 จงัหวดัตรังเป็นจงัหวดัท่ีมีสถานท่ีท่ีท่องเท่ียวทางทะเล ภาวะเศรษฐกิจของจงัหวดัตรัง 

ข้ึนอยู่กบัพืชเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ยางพารา ปาล์มน ้ ามนั อ าเมืองเมือง จงัหวดัตรัง มีจ านวนประชากร 

177,173 คน เพศชาย 82,250 คน คิดเป็นร้อยละ 46.42 เพศหญิง 94,923 คน คิดเป็นร้อยละ 53.58 

วนัท่ีประมวลผล 12 มกราคม 2555 (ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการด้านสาธารณสุข) 

ประชาชนส่วนใหญ่นบัถือศาสนาพุทธคิดเป็นร้อยละ 93 นบัถือศาสนาอิสลามร้อยละ 5 และอ่ืนๆ 

ร้อยละ 2 ขอ้มูลจากส านกังานสาธารณสุข จงัหวดัตรัง ณ วนัท่ี 22 มิถุนายน 2554 พบวา่  มีร้านขายยา

แผนปัจจุบนั 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A1
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ในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง จ านวน 64 ร้าน (ท าเนียบร้านยาจงัหวดัตรัง, 2554) ในแต่ละปีมีร้าน 
ขายยาเปิดใหม่เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ โดยในปี 2552–2554 ในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง มีร้านยาเปิดใหม่ 4, 5 
และ 6 ร้าน ตามล าดบั ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือยามารับประทานไดโ้ดยสะดวกจากบรรดา
ร้านคา้ และร้านขายยาท่ีมีอยู่ทัว่ทุกพื้นท่ี บริการสุขภาพอ่ืนๆ เช่น คลินิก หรือโรงพยาบาล ก็เป็น
คู่แข่งของร้านขายยา 

 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการกิจการร้านขายยาหรือ
ผูส้นใจประกอบกิจการร้านขายยา ในการด าเนินกิจการร้านขายยาใหม่หรือพฒันาและปรับปรุง 
รูปแบบในร้านขายยาเดิม โดยเฉพาะร้านขายยาบริเวณอ าเภอเมือง จังหวดัตรัง เพื่อ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อทราบถึงแนวโน้มการซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าเพื่อเพิ่ม
ยอดขายและท าก าไรไดสู้งสุดและแข่งขนักบัคู่แข่งได ้

 

2.  วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง  
2.2  เพื่อหาความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั

ตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
 

3.  กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ตรัง ตวัแปรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา และ
พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ตวัแปรอสิระ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ  

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได ้

ตวัแปรตาม 

พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค 

- ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 

- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือยาแผนปัจจุบนัจากร้าน

ขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง 

-วตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา 

-ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจุบนั 

-ซ้ือใชเ้องหรือซ้ือใหผู้อ่ื้น 

-ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 

-สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ 

- ผูบ้ริโภคมีการแนะน าใหผู้อ่ื้นเลือกใช้

บริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไปใช้

บริการ 

 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ของร้านขายยา 

-ผลิตภณัฑ ์

-ราคา 

-ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

-การส่งเสริมการตลาด 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4. ขอบเขตการศึกษา   
 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ตรัง มีขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 
 4.1 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการ

จากร้านขายยาแผนปัจจุบนั และอาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง ส าหรับขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
ใชสู้ตรของ Roscoe ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% ซ่ึงไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน (ศกัด์ิอนนัต ์อนนัตสุข, 2553) ผูศึ้กษาจึงเลือกเก็บตวัอยา่ง 400 คน เป็นตวัแทน
ประชากรทั้งหมด 

4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา ท าการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านขายยาและพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค 

4.3 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่ เดือนธนัวาคม 2554 – เดือนพฤษภาคม 
2555 

4.4 ขอบเขตด้านตัวแปร จ  าแนกตวัแปรไดด้งัน้ี 
4.4.1 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได ้และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
4.4.2  ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ท่ี

ซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือยาแผนปัจจุบันจากร้านขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา 
ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนั ซ้ือใชเ้องหรือซ้ือให้ผูอ่ื้น ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ า สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคมีการแนะน าให้ผูอ่ื้นเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
ร้านเดิมท่ีเคยไปใชบ้ริการ 

 

5.  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 ร้านขายยา หมายถึง สถานท่ีขายยาแผนปัจจุบนัท่ีเป็นยาท่ีมุ่งหมายส าหรับใช้ในการ
ประกอบวชิาชีพเวชกรรม การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั เช่น ยาอนัตราย ยาควบคุมพิเศษ ยา
ใชภ้ายนอก ยาใชเ้ฉพาะท่ี ยาสามญัประจ าบา้น ฯลฯ โดยผูข้ายตอ้งมีใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั 
และตอ้งมีเภสัชกรชั้นหน่ึงตามมาตรา 21และตั้งอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
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 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือยาแผนปัจจุบนั
จากร้านขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั ซ้ือใชเ้องหรือซ้ือให้ผูอ่ื้น ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ 
ผูบ้ริโภคมีการแนะน าใหผู้อ่ื้นเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไปใชบ้ริการ 
 ยา หมายถึง ยาแผนปัจจุบนั เช่น ยาอนัตราย ยาควบคุมพิเศษ ยาใช้ภายนอก ยาใช้
เฉพาะท่ี ยาสามญัประจ าบา้น  
 

6.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

สามารถน าขอ้มูลไปใช้ประกอบการตดัสินใจในการด าเนินงาน การปรับปรุง และ
พฒันาคุณภาพร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูป้ระกอบการ และผูส้นใจลงทุนในธุรกิจร้านขายยา 
 
 



 

บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านขายยากบัพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภค
อาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 
 1. สถานการณ์การตลาดร้านขายยา 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer’s Behavior) 
 3.  ส่วนประสมการตลาด 
 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

สถานการณ์การตลาดร้านขายยา 
 
 1. ร้านขายยาหรือสถานที่ขายยา คือ สถานท่ีท่ีไดรั้บอนุญาตให้ทาํการขายปลีก ขายส่ง 

จาํหน่าย จ่ายแจก หรือแลกเปล่ียนเพื่อประโยชน์ทางการคา้ โดยแบ่งตามประเภทของสถานขายยาท่ี
ผูรั้บอนุญาตไดข้อทาํใบอนุญาต แบ่งออกเป็น 4 ประเภทดว้ยกนัคือ 
  1.1 ร้านขายยาแผนปัจจุบัน หมายถึง สถานท่ีขายยาแผนปัจจุบนัท่ีเป็นยาท่ีมุ่งหมาย
สําหรับใช้ในการประกอบวิชาชีพเวชกรรม การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบนั เช่น ยาอนัตราย  
ยาควบคุมพิษ ยาใช้ภายนอก ยาใช้เฉพาะท่ี ยาสามญัประจาํบา้น ฯลฯ โดยผูข้ายตอ้งมีใบอนุญาตขายยา
แผนปัจจุบนั และตอ้งมีเภสัชกรชั้นหน่ึงตามมาตรา 21 (พ.ร.บ. ยา 2510) ประจาํอยู ่ณ สถานท่ีขายยา
แผนปัจจุบนัตลอดเวลาท่ีเปิดทาํการ หรือวนัละไม่น้อยกว่า 3 ชัว่โมง ติดต่อกนัในเวลาเปิดทาํการนั้นๆ 
  1.2 ร้านขายยาแผนปัจจุบันแบบบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุม

พเิศษ หมายถึง สถานท่ีขายยาแผนปัจจุบนัท่ีไดผ้ลิตเสร็จในรูปต่างๆ ทางเภสัชกร เช่น ยาเม็ด ยาผง 
ยานํ้ า ฯลฯ ซ่ึงบรรจุในภาชนะหรือหีบห่อท่ีปิดหรือผนึกไว ้และมีฉลากครบถว้นตามพระราชบญัญติัยา 
พ.ศ. 2510 และตอ้งมีเภสัชกรชั้นหน่ึงหรือเภสัชกรชั้นสอง ผูป้ระกอบวิชาชีพเวชกรรม ผูป้ระกอบ
โรคศิลปะแผนปัจจุบนัชั้นหน่ึงในสาขาทนัตกรรม การผดุงครรภ์หรือการพยาบาล เป็นผูมี้หน้าท่ี
ปฏิบติัการและประจาํอยูต่ลอดเวลาท่ีเปิดทาํการ 
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  1.3 ร้านขายยาแผนปัจจุบันแบบบรรจุเสร็จส าหรับสัตว์ หมายถึง สถานท่ีขายยาท่ี
ไดผ้ลิตเสร็จในรูปแบบต่างๆ เช่น ยาเคลือบนํ้ าตาล ยาเม็ด ยาท่ีมีลกัษณะเป็นข้ีผึ้ง ฯลฯ สําหรับสัตว์
และบรรจุในภาชนะท่ีปิดผนึกและมีฉลากครบถว้น เพื่อการกระทาํใดๆ อนักระทาํโดยตรงต่อร่างกาย 
ของสัตวเ์พื่อตรวจ รักษา ป้องกนั บาํบดั หรือกาํจดัโรคของสัตว ์โดยท่ีสถานท่ีขายยานั้นจะตอ้งมี
ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จสําหรับเสร็จ และตอ้งมีเภสัชกรชั้นหน่ึงหรือ 
ชั้นสอง หรือผูป้ระกอบการบาํบดัโรคสัตวช์ั้นหน่ึงและชั้นสอง ปฏิบติัหน้าท่ีประจาํอยู่ตลอดเวลา 
ท่ีเปิดทาํการ 
  1.4 ร้านขายยาแผนโบราณ หมายถึง สถานท่ีท่ีได้รับอนุญาตให้ขายยาแผนโบราณ 
ท่ีเป็นยาท่ีมุ่งหมายสําหรับใชใ้นการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ หรือการบาํบดัโรคสัตว ์ซ่ึงอยู่
ในตาํรายาแผนโบราณท่ีประกาศหรือไดรั้บอนุญาตให้ข้ึนทะเบียนตาํรับยาเป็นยาแผนโบราณ เช่น 
ยาสามญัประจาํบา้น ยาใชภ้ายนอก ยาควบคุมพิษ ยาใชเ้ฉพาะท่ี ยาสมุนไพรท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย ฯลฯ 
โดยผูข้ายจะตอ้งมีใบอนุญาตขายยาแผนโบราณ และตอ้งมีผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนโบราณประจาํ
อยู ่ณ สถานท่ีขายยาแผนโบราณตลอดเวลาท่ีเปิดทาํการ 

 2. ร้านยากบัการขายปลกี   
            ร้านยาจดัเป็นการขายปลีกแบบหน่ึงและเป็นลกัษณะท่ีมีสินคา้เฉพาะ Specialty 
store ท่ีตอ้งการการให้บริการควบคู่ไปดว้ย สังเกตไดว้า่ ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือในร้านยา ตอ้งการคนขาย
มากกว่าคนเขา้ไปซ้ือของในร้านสะดวกซ้ือ ในเม่ือร้านยาเป็นร้านขายปลีก และมีความเฉพาะใน
อุตสาหกรรมยาตลอดไป จนถึงอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อนัเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพอ่ืนๆ จึงเปิดโอกาสให้
สามารถมีววิฒันาการไปไดใ้นหลายรูปแบบ หลายทิศทาง 
 3. ร้านยากบัการแข่งขัน (สมาคมร้านขายยา) 

3.1 สถานการณ์การแข่งขันของร้านยา  
              ผูป้ระกอบการร้านยาทั้งหลายต่างก็รู้สึกอยูแ่ลว้วา่ ธุรกิจน้ีกาํลงัดาํเนินไปอยา่ง
ยากลาํบาก บางคนอาจรู้ว่าทาํไมถึงเป็นเช่นนั้น ในขณะท่ีบางคนอาจจะงงๆ รับรู้ไดพ้ียงจาํนวน
ลูกคา้ท่ีลดลงพร้อมๆ กบัยอดขาย เน่ืองจากหัวขอ้น้ีเนน้ท่ีการแข่งขนั จึงจะไม่พูดถึงสภาพปัญหา
จากเร่ืองอ่ืน การแข่งขนัของร้านยาทาํเลเดียวกนั 
              การแข่งขนัแบบน้ี เป็นแบบท่ีเรารู้จกักนัดี เม่ือร้านยาท่ีเปิดอยู่ก่อนแลว้ วนัดี
คืนดีก็มีร้านยาร้านใหม่มาเปิดใกล้ๆ  กรณีอยา่งน้ี ในบางคร้ังร้านเก่าเจา้ของพื้นท่ีก็จะมีการรับนอ้งดว้ย
การลดราคาสินคา้ลงมาให้นอ้งใหม่ตาคา้งเล่นๆ วา่ขายไดย้งัไงราคาน้ี แต่บางทีก็เป็นนอ้งใหม่ร้าย
บริสุทธ์ิท่ีทักทายรุ่นพี่เสียเองด้วยโปรโมชั่นลดแลกแจกแถม ซ่ึงถ้าหากทาํเลใดท่ีเปิดฉาก
ความสัมพนัธ์แบบน้ี เจา้ของร้านก็คงจะห่างไกลกบัคาํวา่อยูสุ่ขสบายดี หรือในบางคร้ังการแข่งขนั
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อาจเกิดจากร้านยารายเดิมท่ีเร่ิมรู้สึกไม่พอใจกบัยอดขายท่ีเท่าเดิม หรือการเพิ่มของยอดขายเร่ิมอืด
แลว้ กรณีแบบน้ี หากไม่สามารถกระตุน้ให้ลูกคา้เดิมซ้ือสินคา้เดิมให้มากข้ึนหรือถ่ีข้ึน ก็อาจหา
สินคา้ใหม่มาจาํหน่ายหรืออีกวิธีหน่ึงก็คือ การเพิ่มจาํนวนลูกคา้ให้มากข้ึน หากไม่สามารถเพิ่ม
จาํนวนลูกคา้ในพื้นท่ีเดิมของตวัเอง ก็ตอ้งเพิ่มลูกคา้โดยดึงมาจากพื้นท่ีอ่ืน เป็นการรุกออกนอก
พื้นท่ีเดิมของตวัเอง แน่นอนท่ีวา่ มนัจะตอ้งกินเขา้ไปในพื้นท่ีของใครบางคน ซ่ึงใครคนนั้นอาจจะ
ไม่อยูเ่ฉยใหมี้การขา้มถ่ินมา ก็ตอ้งงดัมาตรการต่อตา้นและตอบโต ้นัน่ก็นาํไปสู่การแข่งขนัท่ีเขม้ขน้ 
                          3.2 การแข่งขันระหว่างร้านยาเดี่ยวๆ กบัร้านยาทีเ่ป็นเครือข่าย 
                การแข่งขนัแบบแรก เป็นการต่อสู้กนัระหว่างร้านยาเด่ียวต่อเด่ียว แต่คู่แข่ง 
รายใหม่ๆ ท่ีเขา้มาทุกวนัน้ี เร่ิมจะเป็นร้านยาท่ีเป็นเครือข่ายมากข้ึนเร่ือยๆ ร้านยาเครือข่าย คือร้านยา
ท่ีมีกลุ่มของตวัเอง มีการใชท้รัพยากรร่วมกนั เช่น สต๊อคสินคา้ใชก้ารจดัการแบบเดียวกนั หน้าตา
ภายนอกเหมือนหรือคลา้ยกนั เป็นการกระตุน้เตือนใหลู้กคา้เห็น รู้จกั และจดจาํร้านยานั้นไดง่้ายข้ึน 
ในทางหน่ึงมนัก็คือการโฆษณาร้านยานั้น โดยไม่ตอ้งเสียค่าโฆษณาเพิ่มเติมแต่อยา่งใด เหมือนกบัท่ี
เราเหลือบไปเห็นป้ายร้านคา้สีเขียวสลบัส้ม เราก็รู้วา่เป็นร้านขายของชาํท่ีช่ือวา่ 7-11 และดว้ยการ
บริหารจดัการท่ีเหมือนกนัทุกสาขา เราก็จะรู้ไดว้า่ เราจะหาซ้ืออะไรไดจ้ากท่ีน่ีบา้ง แมว้า่เราจะไม่
เคยเขา้ร้านสาขาน้ีมาก่อนเลย 
             ร้านยาเครือข่าย มีทั้งท่ีเป็นสัญชาติไทย และต่างชาติ ซ่ึงไม่วา่ชาติไหน ถา้ตั้ง
ร้านอยู่ขา้งๆ คุณ ก็ขอให้ทราบไวเ้ลยว่า เขาไม่ได้แข่งกบัคุณแบบเด่ียวต่อเด่ียว หากแต่มีการ
สนับสนุนจากหน่วยงานแม่ท่ีอยู่เบ้ืองหลงั ซ่ึงเป็นผูก้าํหนดวิธีการบริหารจดัการร้านเหมือนกับ
หน่วยทหารราบสองฝ่ายประจนัหน้ากนั แมว้่าจะใช้ปืนไรเฟิลประจาํกายต่อสู้กนั ฝ่ายหน่ึงเป็น
หน่วยทหารท่ีรบอย่างโดดเด่ียว แต่อีกฝ่ายหน่ึงเป็นหน่วยทหารราบท่ีใช้อาวุธทนัสมยัพร้อมกบั
อุปกรณ์เสริมครบครันกวา่ทาํการรบ อีกทั้งมีหน่วยสนบัสนุนคอยส่งเสบียงอาวุธและช่วยยิงปืนใหญ่
หรือกระสุนวิถีโคง้ขา้มหวัฝ่ายเดียวกนั มาตกใส่หวัฝ่ายตรงขา้มเพื่อทาํลายแนวป้องกนั เปิดทางให้
หน่วยทหารราบฝ่ายตวัเองรุกคืบหนา้ไปได ้ถา้ฝ่ายหลงัน้ียงัเพล่ียงพลํ้าหรือยงัไม่บรรลุผลตามแผน 
ก็อาจจะเขา้ตีโอบโดยหน่วยทหารอีกหน่วยท่ีอยูข่า้งเคียง ซ่ึงก็คือร้านยาในเครือข่ายเดียวกนัในพื้นท่ี
ใกลเ้คียง 
              ดว้ยการต่อสู้แบบน้ี เกือบจะแน่นอนอยู่แลว้ท่ีฝ่ายท่ีรบอยา่งโดดเด่ียวจะเป็น
ฝ่ายพา่ยแพ ้พน้สมยัท่ีจะต่อสู้กบัตวัต่อตวัแลว้ ประเภทท่ีวา่ เจอกนัตวัต่อตวัหลงัวดั ไม่มีอีกแลว้ ถา้
คุณเผลอไปตวัคนเดียวแบบนั้น มีโอกาสสูงมากท่ีจะตอ้งอยูว่ดัตลอดไปเลย 
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                            3.3 การแข่งขันระหว่างร้านยาและบริการสุขภาพอ่ืนๆ  
              บริการสุขภาพอ่ืนๆ เช่น คลินิก หรือโรงพยาบาล ก็เป็นคู่แข่งของร้านยา 
เพียงแต่ไม่ได้อยู่ในรูปแบบท่ีเห็นได้ชัดเจนว่าสินค้า หรือบริการท่ีเหมือนกัน แต่เม่ือมอง
วตัถุประสงคท่ี์ทาํให้คนมีสุขภาพดีแลว้ มนัเหมือนกนั จึงเป็นสินคา้ (หรือบริการ) ท่ีทดแทนกนัได ้
เวลาท่ีเจบ็ป่วยเล็กนอ้ยๆ คนก็สามารถเลือกไดว้า่จะซ้ือยา หรือหาหมอ เหมือนกบัขนมจีบ ซาลาเปา
สามารถทดแทนหม่ีเก๊ียวไดใ้นเวลาท่ีคุณหิว 
              สถานการณ์แบบน้ีเห็นไดช้ดัในทุกวนัน้ีท่ีมีบา้นเราหลกัประกนัสุขภาพถว้น
หนา้โดยภาครัฐ เช่นโครงการสามสิบบาทรักษาทุกโรค จะดึงลูกคา้ท่ีอ่อนไหวต่อราคาออกไปจาก
ร้านยา และท่ีเป็นปัญหาใหญ่ก็คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่ของร้านยา เป็นกลุ่มท่ีอ่อนไหวต่อราคาเสียดว้ย 
                         3.4 การแข่งขันและการร่วมมือ  
              มีความเช่ือกนัว่า การแข่งขนัทาํให้เกิดประสิทธิภาพ ก็มีส่วนถูก แต่ไม่ใช่
ทั้งหมด เพราะในการแข่งขนัใดๆ คู่แข่งขนัต่างก็หวงัชยัชนะ แต่วิธีท่ีจะทาํให้ชนะเหนือคู่แข่งมีสอง
วธีิใหญ่ๆ วธีิแรกคือ การทาํใหดี้กวา่คู่แข่ง และวธีิท่ีสองก็คือ การทาํใหคู้่แข่งแยก่วา่เรา  
   วิธีแรกเป็นการพฒันาตวัเราเองให้ดีข้ึน ส่วนวิธีท่ีสองเป็นการทาํลายคู่แข่ง 
ประสิทธิภาพท่ีเพิ่มจากการแข่งขนั จะเกิดเม่ือคู่แข่งขนัใชแ้ต่วิธีแรกเท่านั้น แต่คุณเช่ือจริงๆหรือวา่
ไม่มีใครคิดถึงวธีิท่ีสองในการแข่งขนัใดๆ 
              มีคาํกล่าวกนัวา่ ไม่มีคาํว่า “อยุติธรรม” ในสงครามและความรัก หมายถึงว่า 
สองเร่ืองน้ีใชว้ธีิไหนก็ไดไ้ม่มีการกระทาํใดท่ีเรียกวา่ไม่ยุติธรรม จะกลุม้รุม สอดแนม ใชไ้ส้ศึก ยุแหย ่
หลอกล่อ สารพดัวชิามารก็ได ้ไม่มีกฎกติกามารยาทใดๆ ห้ามไว ้ซ่ึงอนัท่ีจริง ในเวลาน้ีทุกวงการต่าง
ก็เช่ือกนัวา่ ไม่มีคาํวา่อยุติธรรมหากเขาจะใชว้ิธีใดๆ จดัการกบัคู่แข่งของเขา ดงันั้น ในการแข่งขนั
ใดๆ ก็ตามวธีิแข่งขนัทั้งสองอยา่งจะถูกงดัมาใช ้วิธีแรกแสดงโดยเปิดเผย ดูสง่างาม เหมือนเป็ดท่ีคอเชิด 
อกตั้งลอยตวัอยูเ่หนือนํ้า แต่ใตน้ํ้าท่ีมองไม่เห็นกนั เทา้ของมนักาํลงัตะกุยพุย้นํ้ าอยา่งเอาเป็นเอาตาย
เพื่อใหส้ามารถเคล่ือนตวัไปได ้
              ความพยายามในการเอาชนะคู่แข่งขนัดว้ยวิธีแรก เป็นประโยชน์ต่อคู่แข่งขนั
เองและประชาชน แต่วธีิท่ีสองไม่ใช่ ซ่ึงเป็นท่ีน่าเสียใจวา่ ในการแข่งขนัใดๆ เราจะนึกถึงทั้งสองวิธี 
ต่างกนั เพียงแต่ระดบัความหนกัเบาหรือความโฉ่งฉ่างของคู่แข่งขนัในการเลือกใชว้ิธีท่ีสองเท่านั้น 
ซ่ึงในการใชว้ิธีท่ีสองนั้น มนัเป็นการสูญเปล่า ไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ใดๆ กบัทุกฝ่าย (เวน้แต่ทาํให้
ผูใ้ชมี้โอกาสชนะมากข้ึน ง่ายข้ึนเท่านั้น) แต่จุดประสงคข์องเราคือ การกาํจดัคู่แข่งขนัจริงๆหรือ ? 
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              บ่อยคร้ังท่ีเราสับสนระหวา่งวิธีการและวตัถุประสงค์ เรามกัจะเผลอคิดเอาว่า 
วธีิการเป็นจุดประสงค ์เหมือนกรณีท่ีมีร้านยาเปิดใหม่ใกลร้้านของเรา ส่ิงท่ีเราตอ้งการคือ การรักษา
ผลกาํไรของเราเอาไว ้ซ่ึงวิธีการท่ีคิดไดง่้ายๆก็คือ การกาํจดัคู่แข่งขนัออกไป เพื่อให้กลบัสู่สภาพ
เดิม ผลกาํไร เป็นวตัถุประสงค ์ ส่วนการกาํจดัคู่แข่งเป็นเพียงวิธีหน่ึง (ในหลายๆ วิธี) ในการบรรลุ
วตัถุประสงค ์แต่เรามกัจะไปคิดหาวธีิกาํจดัคู่แข่งจนลืมไปวา่ วตัถุประสงคข์องเราก็คือการรักษาผล
กาํไรเอาไว ้
              หากเป็นคู่แข่งท่ีเล็กกวา่คุณมาก คุณอาจจะไม่เสียหายมากนกัในการกาํจดั แต่
ถา้คู่แข่งท่ีคุณพยายามจะกาํจดันั้น ไม่ใช่หมูอยา่งท่ีคุณคิด ก็จะเหมือนกบัดาบคมกริบสองอนัมาฟาด
ฟันกนั ถึงชนะ แต่ดาบก็บ่ินเสียหาย รายท่ีอยูร่อด ถา้บงัเอิญมาเจอดาบธรรมดาอีกเล่มหน่ึง ก็อาจลม้
หายตายตามคู่แข่งท่ีเพิ่งกาํจดัทิ้งไป 
              ธรรมชาติอีกอยา่งหน่ึงของธุรกิจก็คือ ธุรกิจใดหรือทาํเลไหนท่ีให้ผลตอบแทนดี ก็จะ
ดึงดูดให้เกิดผูป้ระกอบการรายใหม่ให้เขา้มา จนกวา่จะเขา้สู่ภาวะสมดุล คือ ไม่ไดส้ร้างโอกาสใน
การทาํกาํไรท่ีน่าสนใจไปกวา่ธุรกิจอ่ืน ดงันั้น ถา้หากเราตั้งวตัถุประสงคเ์ป็น การกาํจดัคู่แข่งทุกราย
ท่ีแหยมเขา้มา เราก็อาจจะไม่มีเวลาสุขสงบในการประกอบธุรกิจของเรา เพราะตราบใดท่ีทาํเลนั้น
ยงัดูดีน่าลงทุน ก็จะมีรายใหม่ๆเขา้มาเสมอ จะเกิดอะไรข้ึน ถา้คุณกาํจดัคู่แข่งรายเล็กออกไป แลว้
ดึงดูดให้ผูป้ระกอบการรายใหญ่กวา่เขา้มาแทนท่ี เพราะเห็นว่าเป็นโอกาส นัน่ก็ยิ่งกวา่การเตะหมู
เขา้ปากหมาเสียอีก เพราะหมูท่ีจะเขา้ปากหมาช้ินนั้นมนัผกูติดอยูก่บัคอคุณ 
              ดว้ยเหตุผลน้ี จึงมีบางบริษทัถึงกบัพยายามช่วยเหลือให้คู่แข่งของตนให้อยู่
รอดต่อไป เพื่อให้ดูเหมือนกบัวา่มนัเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนั ไม่เตะตาดึงดูดให้ผูป้ระกอบการราย
อ่ืนท่ีอาจใหญ่กวา่ ตวัเองเขา้มาแข่งขนั การเล้ียงคู่แข่งรายเล็กท่ีไม่เป็นอนัตรายกบัเราไว ้ยงัดีกวา่การ
กาํจดัออกไปแลว้ดึงดูดให้ยกัษใ์หญ่มาแทนท่ี เพราะเป็นธรรมชาติของคนและเงินท่ีจะไหลไปหา
แหล่งท่ีใหผ้ลตอบแทนท่ีดีกวา่ 
                4. มุมมองทางเศรษฐศาสตร์ในการแข่งขัน  
             ความพยายามในการเพิ่มอุปสงค์ (Demand) แต่ในขณะเดียวกนัก็จาํกดัอุปทาน 
(Supply) ช่วยทาํให้เพิ่มมูลค่าของสินคา้ หรือผลตอบแทน วิธีน้ีสามารถทาํไดก้บัส่ิงท่ีไม่สามารถมี
อะไรทดแทนได ้หรือทดแทนไดย้าก เพราะถา้มีอะไรท่ีแทนท่ีได ้อุปสงค์ หรือความตอ้งการน้ีก็จะ
เทไปหาส่ิงทดแทนสินคา้ท่ีถูกจาํกดัอุปทาน (Supply) เหมือนกบัเม่ือนํ้ ามนัแพงข้ึน คนจะหนัไปหา
พลงังานทางเลือกอ่ืนๆ ซ่ึงมีอาจราคาแพงกวา่นํ้ ามนัในตอนแรก แต่เม่ือนํ้ ามนัมีราคาสูงข้ึน ก็ยิ่งมี
ความคุม้ค่าท่ีจะใชพ้ลงังานทางเลือกมาทดแทนนํ้ามนัยิง่ข้ึน 
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            เปรียบเหมือนกบัเราบีบลูกโป่ง โดยหวงัว่าจะเป็นการเพิ่มแรงอดัอากาศต่อ
ตารางน้ิว เฉพาะในบริเวณท่ีบีบเท่ากบัพื้นท่ีท่ีหดลงจากแรงบีบ แต่ในความเป็นจริง อากาศใน
บริเวณท่ีถูกบีบ มนัจะกระจายออกไปทัว่ลูกโป่ง Demand ส่วนท่ีเกินกวา่ Supply จะตอบสนองได ้
ส่วนหน่ึงจะดนัใหร้าคาของสินคา้สูงข้ึน แต่อีกส่วนหน่ึง จะไหลไปหาสินคา้ท่ีทดแทนกนัได ้
             แต่ผลร้ายยิ่งกวา่นั้นก็คือ ตลาดท่ี Demand มากกวา่ Supply มกัจะดึงดูดผูป้ระกอบการ
รายใหม่ๆ ท่ีเห็นโอกาสใหเ้ขา้มาสู่ธุรกิจของสินคา้นั้น น่ีเป็นหลกัการพื้นฐานในการพยายามจดัการ
กบั Demand ซ่ึงไม่ใช่แต่ส่ิงของท่ีจบัตอ้งไดเ้ท่านั้น ยงัใชไ้ดก้บัส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดอ้ยา่งบริการ หรือ
แมก้ระทัง่บุคคลากรบางสาขา หากมีมูลค่ามากๆเพราะ Demand ไม่สมดุลกบั Supply ในท่ีสุดกลไก
ตลาดจะช่วยจดัการใหเ้ขา้สู่ความสมดุล เพราะจะดึงดูดบริการหรือบุคคลากรท่ีมีคุณสมบติัคลา้ยกนั 
หรือทดแทนกนัไดใ้หเ้ขา้สู่ตลาดนั้นแทนดว้ยวธีิการทางใดทางหน่ึง  
                5. ความร่วมมือ 
            ความสัมพนัธ์ระหวา่งร้านคา้แต่ละร้าน กลุ่มผูป้ระกอบการแต่ละกลุ่ม สามารถท่ี
ร่วมมือกนัเพื่อพฒันาตลาดโดยรวมได ้เพราะเกมน้ี มิใช่เกมท่ีจะตอ้งมีฝ่ายเดียวท่ีชนะ ฝ่ายอ่ืนแพ ้
(Zero-sum Game) หากแต่เป็นเกมท่ีทุกฝ่ายสามารถเป็นผูช้นะได ้(None Zero-sum Game) เพียงแต่
เราตอ้งเปิดใจยอมรับ และร่วมกนัหา Win-win Solution ท่ีทุกฝ่ายจะไดรั้บประโยชน์ร่วมกนั 
            จะเป็นอย่างไร หากร้านขายยาทัว่ประเทศจาํนวนหน่ึงหม่ืนห้าพนัร้านสามารถ
เช่ือมต่อกนัได ้ เป็นเครือข่ายขายปลีกดา้นสุขภาพท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ ท่ีสามารถให้บริการดา้น
สุขภาพแก่ประชาชน 
 6. การบริหารร้านขายยา (ปริญญา อคัรจันทโชติ, 2553) 
            ในตาํราการบริหารธุรกิจต่างๆ จะแนะนาํให้คุณเร่ิมตน้จากการวิเคราะห์ต่างๆ เช่น  
ซ่ึงถา้คุณสนใจก็สามารถหาอ่านไดท้ัว่ไป เพราะโมเดลการวเิคราะห์เหล่าน้ีค่อนขา้งเป็นท่ีแพร่หลาย 
แต่ในท่ีน้ี ผมอนุมานเอาวา่คุณมีธุรกิจร้านขายยาอยู่แลว้ และธุรกิจของคุณกาํลงัมีปัญหา เพราะท่ี
ผา่นมาคุณไม่ไดใ้ส่ใจกบังานของผูป้ระกอบการ ทาํให้คุณตามกระแสการเปล่ียนแปลงไม่ทนั ร้าน
ของคุณเร่ิมลา้สมยั ชั้นวางของในร้านเร่ิมกลายเป็นชั้นโชวสิ์นคา้ เพราะไม่ค่อยมีคนซ้ือ สินคา้มีฝุ่ น
จบัมากเพราะวางอยู่นานกว่าจะขายได้ กิจวตัรประจาํวนัคือตบยุงกบักาํจดัแมลงวนัถ้าร้านคุณมี
ลกัษณะอยา่งน้ี แต่คุณชกัไม่อยากเป็นแบบน้ีแลว้ ผมขอเสนอ ”ตวัแบบ” การวิเคราะห์แบบหน่ึง 
เป็นการเรียนลดั ซ่ึงผมคิดวา่มนัเหมาะสําหรับคนท่ีมีธุรกิจแลว้ และธุรกิจกาํลงัมีปัญหา หรือถา้ยงั
ไม่มีปัญหา แลว้ก็ไม่อยากใหมี้ปัญหา ก็สามารถใชต้วัแบบน้ีในการวิเคราะห์เพื่อป้องกนัก็ไดน้ัน่คือ 
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การวเิคราะห์ทฤษฎีธุรกิจทุกหน่วยงาน ไม่วา่ใหญ่หรือเล็ก จะมีทฤษฎีธุรกิจของตวัเอง ซ่ึงอาจจะไม่
เป็นลายลกัษณ์อกัษร แมแ้ต่ร้านของคุณเองก็มี เพียงแต่ทฤษฎีธุรกิจของร้านคุณซ่ึงส่วนใหญ่มนัจะ
อยู่ในสมองของคุณ มากกวา่ท่ีอยูใ่นกระดาษ และภาพมนัอาจจะไม่ค่อยชดัเพราะคุณไม่ค่อยให้
ความสนใจกบัมนัเท่าไหร่  
  ในทฤษฎีธุรกิจของแต่ละหน่วยงานจะประกอบดว้ยสามส่วนคือ 
  1.  สมมุติฐานเกี่ยวกับสภาพแวดล้อม คือการมองสภาพแวดลอ้มของธุรกิจใน
ดา้นสังคม ดา้นตลาดและดา้นเทคโนโลยี ร้านขายยาเคยอยูใ่นสังคมท่ีเรียบง่าย ความตอ้งการของ
ตลาดไม่ซบัซอ้น ตอ้งการอะไรท่ีถูกเขา้วา่มากกวา่คุณภาพ เพราะประชาชนมีรายไดน้อ้ย การศึกษา
เฉล่ียไม่สูงนกั คุณภาพชีวิตยงัตํ่า อุปกรณ์ท่ีใชเ้ทคโนโลยีขั้นสูงก็คือเคร่ืองคิดเลข บางรายอาจใช้
ลูกคิดดว้ยซํ้ า แต่ตอนน้ีไม่ใช่อีกแลว้ ตลาดมีความตอ้งการซบัซอ้นข้ึน ไม่ไดต้อ้งการแค่หายป่วย แต่
ตอ้งการสุขภาพท่ีดี คือป่วยยากหรือไม่ป่วย และตอ้งสวยงาม คนเอาใจใส่ตวัเองมากข้ึน มีคุณภาพ
ชีวติท่ีดีข้ึน ระวงัรักษาสิทธิของตวัเองมากข้ึน ถา้โดนละเมิดสิทธิก็พร้อมจะเรียกร้องการชดเชย และ
ก็มีหน่วยงานท่ีคอยช่วยเรียกร้องสิทธิอยู่มากมายอีกดว้ย ส่วนเทคโนโลยี การใชค้อมพิวเตอร์เป็น
เทคโนโลยีระดบัพื้นฐานท่ีจาํเป็นตอ้งเรียนรู้และมีไวใ้ช้ ถา้ร้านคุณยงัใชส้มมุติฐานอนัแรกอยู ่ ร้าน
ของคุณก็ถูกตลาดทิ้งไปไกลโขอยู ่และถา้คุณยงัมีความคิดวา่สมมุติฐานนั้นยงัเหมาะสมอยู ่ผมก็ขอ
แนะนาํใหคุ้ณต่ืนข้ึนเป็นอนัดบัแรกแลว้ออกไปดูโลกภายนอกเป็นลาํดบัต่อไป 
  2. พนัธกจิของหน่วยงาน คือการบอกวา่ร้านของคุณจะตอบสนองสังคมอยา่งไร
แต่เดิม ร้านขายยาก็จะตอบสนองตลาดดว้ยการเป็นผูจ้าํหน่ายปลีก”ยา” ให้กบัคนในชุมชน หากจะ
มองอย่างเป็นวิชาชีพหน่อยก็จะบอกว่าเป็นท่ีปรึกษาดา้นการใช้ยาให้กบัคนชุมชนแต่สังคมท่ีเปล่ียนไป 
คนไม่ไดต้อ้งการเพียงแค่ยา แต่ตอ้งการสุขภาพท่ีดี การตอบสนองความตอ้งการเพียงแค่ยาจึงไม่
ครอบคลุมความตอ้งการทั้งหมดของตลาด อีกทั้งเป้าการตอบสนองเพียงแค่ชุมชนคนใกลร้้านอาจ
เล็กเกินไป เพราะสังคมในปัจจุบนัมีการเคล่ือนท่ีอยูม่าก ลูกคา้ท่ีไม่ไดมี้ถ่ินท่ีอยูใ่นละแวกน้ี แต่ตอ้ง
ผ่านทางเป็นประจาํก็สามารถเป็นลูกคา้ได ้อีกทั้งชุมชน ก็มีชุมชนเสมือนในโลกอินเตอร์เน็ทท่ี
สามารถสร้างเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้
   หากคุณยงัใหค้าํนิยามพนัธกิจของร้านคุณวา่ “ร้านขายยา” ก็จะดูเหมือนกบัวา่ 
ไม่ค่อยมีอะไรใหท้าํมากนกั ไม่ค่อยมีโอกาสจะขายอะไรสักเท่าไหร่ ยาทัว่ไป คนก็ไปเอาจากคลินิค
สามสิบบาทรักษาทุกโรคท่ีเหลือใหคุ้ณขายไดก้็แค่พลาสเตอร์กบัผงเกลือแร่แต่ถา้นิยามพนัธกิจของ
คุณกวา้งเป็นมหาสมุทร คุณก็จะมีอะไรทาํมากมายมหาศาลไม่แพก้นั จนน่าสงสัยวา่ทรัพยากรต่างๆ
ท่ีคุณมี ไม่ว่าจะเป็นเงินทุน บุคลากร หรือเวลาของคุณ จะเพียงพอท่ีจะทาํตามพนัธกิจท่ีวางไว้
หรือไม่ 
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   การเลือกพนัธกิจของคุณจึงตอ้งวางให้เหมาะสม สมกบัสภาพแวดลอ้ม และ
สมตัวคุณด้วย ถ้าจะให้ดีก็วางให้เกินตัวนิดนึงก็ดีเพื่อเป็นการท้าทายให้คุณตะกายไปให้ถึง 
  3.  ความสามารถหลักของหน่วยงานเพื่อที่จะบรรลุพันธกิจ คือ ความสามารถ
ของร้านคุณท่ีจาํเป็นจะตอ้งมีใหม้ากกวา่คู่แข่งขนัเพื่อท่ีพนัธกิจของร้านท่ีคุณตั้งไวจ้ะไดเ้ป็นจริง ซ่ึง
ปกติแล้ว ความสามารถหลกัมนัจะแฝงอยู่ท่ีบุคลากรหรือองค์ความรู้ของหน่วยงาน เม่ือก่อน
ความสามารถหลกัท่ีร้านขายยาตอ้งมีเหมือนๆกนัก็คือ แค่รู้เร่ืองยาบา้ง เพราะยายงัไม่มาก โรคก็ไม่
ซบัซอ้น ลูกคา้ก็ไม่เร่ืองมาก แต่เด๋ียวน้ีไม่ใช่ คุณไม่เพียงแค่ตอ้งรู้ให้มากเท่านั้น แต่ตอ้งทาํให้ลูกคา้
เช่ือว่าคุณรู้มากดว้ย นอกจากน้ีมนัก็ข้ึนกบัว่าคุณตั้งพนัธกิจของร้านคุณซ่ึงมนัก็คงแตกต่างกนัไป
ตามแต่การมองสภาพแวดลอ้มของแต่ละคน ความสามารถหลกัก็จะต่างกนัออกไปดว้ยน่ีคือตวัแบบ
การวิเคราะห์ทฤษฎีธุรกิจ ท่ีทุกธุรกิจตอ้งมี ถา้ใครมีภาพของทฤษฎีธุรกิจของตวัเองท่ีชดัเจน และ
คอยหมัน่ทบทวนว่ามนัยงัถูกตอ้งกบัความเป็นจริงอยูห่รือไม่ ถา้ไม่ถูกก็ปรับใหม่ให้ถูก ก็จะเล่ียง
การถูกเข่ียออกไปจากตลาดได้ การท่ีร้านขายยาส่วนใหญ่ตอ้งเผชิญกบัวิกฤติในทุกวนัน้ี ก็เพราะ
ทฤษฎีธุรกิจของร้านนั้นมนัลา้สมยัแต่ก็ยงัไม่รู้ตวัยงัฝืนใชอ้ยูโ่ดยไม่เปล่ียนแปลง ขอเพียงแค่คุณรู้ตวั
วา่ มนัตอ้งมีอะไรบางอยา่งในทฤษฎีธุรกิจของร้านคุณท่ีมนัไม่สอดคลอ้งกบัความเป็นจริง อาจเป็น
สมมุติฐานเร่ืองสภาพแวดลอ้มไม่ถูกตอ้ง เพราะสังคมเปล่ียนไปแลว้ หรืออาจเป็นพนัธกิจท่ีคุณตั้ง
ไว ้อาจจะอ่ิมตวัในตลาดแล้ว หรือไม่ก็อาจจะเป็นท่ีความสามารถหลกัท่ีคุณคิดไวม้นัอาจจะมี
ความสามารถอ่ืนท่ีไดผ้ลกวา่ หลงัจากนั้นคุณก็ลุกข้ึนมาทาํทฤษฎีธุรกิจใหม่ให้มนัถูก แค่น้ี ธุรกิจ
ของร้านคุณก็จะออกวิ่งไปพร้อมๆกบัตลาดอีกคร้ังหน่ึงเหมือนเม่ือคร้ังท่ีทฤษฎีธุรกิจชุดก่อนยงัเขา้
กบัยุคในสมยัโนน้ อีกส่ิงท่ีคุณในฐานะผูป้ระกอบการคา้ปลีกควรจะรู้ไวก้็คือ ส่วนผสมการตลาดคา้ปลีก 
มนัเปรียบเสมือนอาวุธของผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีจะเลือกใชใ้ห้เหมาะ ซ่ึงจะขอพูดถึงคร่าวๆพอ
เป็นจุดเร่ิมตน้ใหท้่านคน้ควา้ต่อไปดงัน้ี 
   1.  ท าเล ส่ิงน้ี ถือวา่สาํคญัท่ีสุดสําหรับผูป้ระกอบการคา้ปลีก การไดท้าํเลท่ีดี
ท่ีสุดก็คือการยึดชัยภูมิท่ีเป็นต่อในการค้าปลีก และมกัจะเป็นความได้เปรียบในการแข่งขนัท่ี
ค่อนขา้งจะย ัง่ยืนอีกดว้ย เช่นถา้ร้านของคุณอยูห่นา้ตลาดท่ีคนพลุกพล่าน กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ
คุณก็มาก และจะมากอยูอ่ย่างนั้นจนกว่าตลาดจะยา้ย หรือคนเลิกมาตลาด ซ่ึงมีโอกาสเกิดข้ึนยาก 
คุณจึงไดเ้ปรียบร้านอ่ืนไปเร่ือยๆ แต่ถา้คุณเปิดร้านอยู่แลว้ คุณจะมีโอกาสคิดถึงเร่ืองทาํเลอีกคร้ัง
เม่ือไหร่ล่ะ ดงันั้น ในทางปฏิบติั อาวุธช้ินน้ี แมว้า่จะทรงประสิทธิภาพ แต่ไม่สามารถใชไ้ดบ้่อยๆ 
   2.  ผลติภัณฑ์ ก็คือส่ิงท่ีคุณหามาขายใหก้บัลูกคา้ของคุณ ถา้สินคา้ในร้านของ
คุณมีการคดัสรรอยา่งดีแลว้วา่เป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของคุณ คุณก็จะเปล่ียนสินคา้
เป็นกาํไรไดง่้าย ยิง่เปล่ียนไดบ้่อยเท่าไหร่ กาํไรของคุณก็จะมากข้ึนเท่านั้น คุณจึงจาํเป็นตอ้งบริหาร



14 

ผลิตภณัฑ์ให้ดี ในเบ้ืองตน้ก็คือ การพิจารณาถึงความกวา้งและความลึกของผลิตภณัฑ์ ความกวา้ง
ของผลิตภณัฑ ์ดูไดจ้ากกลุ่มสินคา้ท่ีจะมีขายในร้านของคุณ เช่น กลุ่มยา, กลุ่มอาหารเสริม, กลุ่มเวช
สาํอางค,์ กลุ่มสมุนไพร เป็นตน้ การแบ่งกลุ่ม และการคดัเลือกกลุ่มสินคา้ท่ีจะเขา้มาจาํหน่ายในร้าน
ของคุณนั้น ก็ข้ึนอยู่กบัการมองตลาดของคุณ และการเลือกกลุ่มเป้าหมายสําหรับร้านของคุณให้
เหมาะสม ถา้ละแวกร้านของคุณลูกคา้เป็นกลุ่มพนกังานสํานกังาน คุณอาจให้นํ้ าหนกักบัสินคา้
เก่ียวกบัความงาม หรือสินคา้เชิงป้องกนัไดม้ากหน่อย แต่สินคา้เหล่าน้ีกลบัจะขายยากหากว่าคน
แถวนั้นเป็นกลุ่มหาเช้ากินคํ่า อนัท่ีจริงกลุ่มสินคา้เหล่าน้ีก็พอจะขายได ้ หากว่าคุณเลือกสินคา้ใน
กลุ่มน้ีในระดบัคุณภาพและราคาท่ีตํ่าลงมา ความลึกของผลิตภณัฑ์ ดูไดจ้ากจาํนวน SKU (Stock 
Keeping Unit – หมายถึง หน่วยท่ีเล็กท่ีสุดในการจดัเก็บสินคา้ เช่นเราอาจมีสินคา้พาราเซ็ตตามอล 
ขนาดแผงสิบเม็ด, ขนาดขวดร้อยเม็ด, ขนาดขวดพนัเม็ด ทั้งหมดสามขนาดบรรจุ จาํนวน 3 ยี่ห้อ 
รวมเป็น 9 SKU) จาํนวน SKU ในแต่ละกลุ่มสินคา้ จะบอกถึงความลึกของผลิตภณัฑ์ในร้าน 
ทั้งความกวา้ง และความลึกของผลิตภณัฑ ์จะช่วยตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ แต่มนัตอ้งแลก
กบัการท่ีคุณจะมีตน้ทุนจมอยูก่บัสินคา้มากข้ึน จึงตอ้งตดัสินใจหาจุดท่ีเหมาะสมกบัร้านของท่าน 
   3.  การจัดแสดงสินค้า คุณตอ้งคิดวา่ คุณจะเรียงสินคา้ของคุณอยา่งไรเพื่อให้
เหมาะกบัพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงอาจตอ้งคาํนึงถึงนโยบายของร้านคุณดว้ยวา่ จะโปรโมท 
หรือเนน้ขายสินคา้ตวัไหนเพราะการวางสินคา้ในแต่ละตาํแหน่งจะใหผ้ลต่างกนั  
   4.  ราคา การตั้งราคาสินคา้ก็เป็นอาวุธหน่ึงของการคา้ปลีก ซ่ึงการใชอ้าวุธน้ี 
คุณคงจะรู้กนัอยูแ่ลว้ การตั้งราคาท่ีตํ่าลงมีผลทาํให้ยอดขายมากข้ึนช่วงเวลาหน่ึง เม่ือคู่แข่งของคุณ
ปรับราคาลงมาเท่ากบัคุณ ยอดขายของคุณก็จะกลบัเขา้สู่สภาพเดิม แต่ท่ีไม่เหมือนเดิมคือกาํไรต่อ
หน่วยท่ีลดลง มนัจะไม่กลบัมาอีกเลย การตั้งราคาตํ่าจึงอาจไม่ใช่ทางเลือกเดียวในการใช้อาวุธน้ี 
บางคร้ัง การตั้งราคาสูงกลบัสร้างความเช่ือถือใหก้บัลูกคา้มากกวา่ 
   5.  การส่งเสริมการขาย ก็คือสารพดักลยุทธ์ท่ีคุณจะเลือกมาโน้มนา้วใจให้
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือทาํใหเ้กิดการตดัสินใจหรือเร่งการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ใหเ้ร็วข้ึน 
   6.  บริการ เป็นส่ิงท่ีร้านคุณให้ควบคู่ไปกบัสินคา้ท่ีจาํหน่าย โดยหวงัให้มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ร้านคุณ เช่น บริการส่งสินคา้ถึงท่ี การให้คาํปรึกษาเก่ียวกบัการใชย้า การมี
บริการชัง่นํ้ าหนกั วดัความดนัเป็นตน้ถึงตรงน้ี คุณคงพอจะมองเห็นหนทางแลว้ใช่ไหมครับวา่ ส่ิง
คุกคามท่ีมนัรุมลอ้มธุรกิจร้านขายยาของคุณอยูท่ ั้งหมดน้ี คุณสามารถขา้มผา่นมนัไปไดด้ว้ยการเพิ่ม
ความสามารถในการบริหารจดัการร้านของคุณลงไป เร่ิมตน้ดว้ยการวิเคราะห์ทฤษฎีธุรกิจของร้าน
คุณก่อนวา่มนัยงัเหมาะสมอยูห่รือไม่ มีส่วนไหนไม่เหมาะสมอยูห่รือเปล่า แลว้จดัการแกไ้ขให้เขา้
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กบัยุคสมยั ซ่ึงหลงัจากน้ีไป คุณควรจะหมัน่ตรวจสอบทฤษฎีธุรกิจของร้านคุณอยูเ่ป็นระยะ เพื่อท่ี
คุณจะไดแ้กไ้ขมนัก่อนท่ีจะตกยคุอยา่งเช่นท่ีเป็นอยูทุ่กวนัน้ี 

   การเพิม่ลูกค้าด้วยเทคนิคการตลาดค้าปลกี(ปริญญา อคัรจนัทโชติ, 2555) 
               ทาํความเขา้ใจกนัก่อนนะครับ ในความเป็นจริงแลว้ ร้านขายยาก็คือร้านคา้
ปลีกประเภทหน่ึง แต่เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเนน้ขายสินคา้ท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ และตอ้งอาศยัความรู้พิเศษ
ของบุคคลากรในร้านเก่ียวกบัสุขภาพเพื่อใหค้าํแนะนาํกบัลูกคา้ ซ่ึงตรงน้ีเป็นส่ิงท่ีร้านโชวห่วย หรือ
ร้านสะดวกซ้ือไม่มี 

   การตลาดคา้ปลีกบอกว่า กุญแจสามดอกท่ีร้านคา้ปลีกจะใช้ไขเพื่อเปิดประตู
แห่งความสาํเร็จ ดอกท่ีหน่ึงคือทาํเล ดอกท่ีสองคือทาํเล และดอกท่ีสามก็คือทาํเล 
               ทาํเล คือหัวใจของร้านคา้ปลีกโดยทัว่ไป ถา้ทาํเลไม่ดี ร้านคา้ปลีกนั้นก็แทบ
จะตอ้งปิดฉากธุรกิจ แค่ “แทบจะ” เท่านั้น เพราะยงัมีวิธีอ่ืนท่ีจะใชท้ดแทนทาํเล แต่ก็เหน่ือยหนกั
กวา่กนัเยอะเช่นกนั ซ่ึงเราจะมาพดูถึงในภายหลงั 
               ร้านคา้ปลีกจะตั้งอยูใ่นชุมชน ฝังตวัเกาะติด และทาํมาหากินในการแกปั้ญหา
ในบางเร่ืองใหก้บัชุมชน กลุ่มลูกคา้เป้าหมายก็คือคนในชุมชน หรือคนท่ีเดินผา่นร้านไปมา ถา้กลุ่ม
ลูกคา้ใหญ่ ร้านคา้นั้นก็มีโอกาสสร้างยอดขายก้อนใหญ่ ถ้ากลุ่มลูกคา้เล็ก ยอดขายก็มีโอกาสหด
เหลือน้อยตามกลุ่มลูกคา้เช่นกนั ร้านคา้ปลีกจึงมกัเลือกทาํเลท่ีมีกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่ไวก่้อน การ
เปิดร้านบนท่ีสัญจรหนาแน่นจึงถือเป็นทาํเลทางเลือกอนัดบัแรกๆ ของการเปิดร้านคา้ปลีก แบบ
เดียวกบัท่ีขอทานยงัเลือกท่ีจะนอนขวางทางสัญจรของคนจาํนวนมาก เพราะมีโอกาสไดเ้งินสูงกวา่ 

   หน้าท่ีของร้านคา้ปลีกแบบน้ีเร่ิมตน้ท่ีคาํถาม “ทาํอย่างไรให้คนเขา้ร้าน?” ตาม 
มาดว้ย “ทาํอยา่งไรใหค้นท่ีเขา้ร้านเกิดการซ้ือสินคา้ในร้าน?” และเม่ือซ้ือไปแลว้ “ทาํอยา่งไรให้เขา
กลบัมาซ้ืออีก?” ทาํอยา่งไรใหค้นเขา้ร้าน? 

   หากร้านของคุณตั้งอยูใ่นชุมชน หรือบนทางสัญจรอยูแ่ลว้ ท่ีคุณจะตอ้งทาํคือ 
การดกั หรือกวาดการสัญจรเหล่าน้ีให้ไหลเขา้มาในร้านคุณ ถา้คุณสังเกต เจา้ของร้านสมยัก่อนจะ
เกลียดมากถา้สะพานลอยคนขา้มตั้งอยูห่นา้ร้านตวัเอง แต่สมยัน้ีไม่เพียงขอให้มีการสร้างสะพานท่ี
หน้าร้านแล้ว ยงัขอทาํทางต่อจากสะพานลอยให้คนเดินเข้ามาในร้านได้ง่ายๆ ตวัอย่างจากห้าง
ใหญ่ๆหลายแห่งจะใชว้ิธีน้ี เพราะจะเป็นการเทการสัญจรท่ีไหลไปไหลมาอยา่งหนาแน่นภายนอก 
ใหเ้ขา้มาในหา้ง แลว้จึงตามดว้ยไมส้องคือ ทาํใหค้นเหล่าน้ีซ้ือของ 

   แต่ร้านขายยาท่ีเป็นรายเล็กอยา่งเรา แมว้า่จะทาํเช่นนั้นไม่ได ้แต่เราก็สามารถ
ดึงการสัญจรของคน (รถไม่เอา ใหว้ิง่อยูน่อกร้านแหละดีแลว้) ใหเ้ขา้มาในร้านไดห้ลายๆ วธีิ ตวัอยา่งเช่น 
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   Window Dressing การตบแต่งหนา้ต่างของร้านคา้ปลีก ซ่ึงไม่ใช่หนา้ต่างบา้น
แบบท่ีเราใชเ้ปิดรับลม แต่เป็นส่วนของร้านท่ีมองเห็นไดจ้ากภายนอก เป็นส่วนท่ีร้านคา้ปลีกจะใช้
ส่ือออกไปยงัคนท่ีมองมาเห็นไดท้ราบวา่ ร้านน้ีเก่ียวขอ้งกบัอะไร มีอะไร ดีอยา่งไร คนท่ีสัญจรไป
มามกัจะไดรั้บอิทธิพลจาก window dressing ของร้านในการเลือกร้านท่ีจะเขา้ 

   การติดป้ายเพื่อส่ือขอ้ความท่ีคุณตอ้งการจะบอกเพื่อเชิญชวนคนเขา้ร้าน อาจ
เป็นภาพ หรือขอ้ความก็ได้เพื่อบอกว่าร้านคุณมีอะไร น่าสนใจอย่างไร แต่ถา้เป็นขอ้ความแบบท่ี
เป็นป้ายช่ือร้านเฉยๆ มนัไม่บอกอะไรอยา่งอ่ืน ไม่สามารถเชิญชวนลูกคา้ขาจรให้เขา้มาในร้านคุณ
ไดเ้ลย เราจึงมกัเห็นร้านคา้ปลีกทาํป้ายคทัเอาทเ์ป็นภาพและขอ้ความอยูบ่นกนัสาดของร้าน เพื่อให้
เห็นไดแ้ต่ไกล หรือบางทีก็ทาํเป็นป้ายตั้งพื้นออกมาขวางทางสัญจรบนทางเทา้ เพื่อให้แน่ใจว่าคน
ผา่นทางจะไดเ้ห็นแน่ๆ แต่ตาํรวจ และเทศกิจห้ามเห็นนะ เพราะท่านจะนาํป้ายของคุณไปเก็บและ
คุณอาจโดนปรับ 

   จดัร้านให ้สะอาด สวา่ง สะดวก หากร้านคุณมองเห็นไดป้รุโปร่งจากภายนอก 
การจดัร้านแบบน้ี ก็จะทาํใหก้ลุ่มลูกคา้รู้สึกสบาย ในการอยูใ่นร้าน ก็ทาํใหลู้กคา้อยากเขา้ร้าน 
 ทาํอยา่งไรใหค้นซ้ือสินคา้ในร้าน? 

   Product Management การบริหารสินค้า ตั้ งแต่การเลือกสินค้าเข้าร้านให้
เหมาะกบักลุ่มลูกคา้ มีความหลากหลายเพียงพอ ถา้ร้านคุณมีแค่ยา คุณก็จะมีแค่ยาท่ีจะเสนอให้กบั
คนเข้าร้าน ซ่ึงมักจะเป็นคนท่ีสนใจสุขภาพ ซ่ึงเป็นการจาํกัดโอกาสของคุณเอง แต่ถ้าความ
หลากหลายมากเกินไป ก็จะเป็นภาระกบัคุณทั้งในดา้นการแบกสต๊อค การหาพื้นท่ีเพื่อจดัวางสินคา้ 
หากวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขา้ร้านคุณแลว้ เม่ือเดินดูทัว่ร้าน แต่กลบัไม่พบสินคา้ท่ีเขาอยากได ้การ
ขายก็ไม่เกิด การเลือกสินคา้เขา้ร้านจึงตอ้งตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ของร้าน 
ซ่ึงตอ้งอาศยัทั้งศาสตร์และศิลป์ในการบริหารสินคา้ เร่ืองน้ีเป็นเร่ืองใหญ่มาก ซ่ึงอนัท่ีจริงตวัผมเอง
อยากจะจดัใหเ้ร่ืองน้ีเป็นกุญแจดอกท่ีสองอยูเ่หมือนกนั หมายถึงถา้ใหผ้มจดักุญแจนะครับ 

   การจดัสินคา้บนชั้นวาง มีศิลปะมากมายในการจดัเรียงใหส้ามารถเพิ่มยอดขาย
ได ้การกาํหนดจาํนวนขาของสินคา้แต่ละตวัในการจดัวางบนชั้นวาง การเลือกวางสินคา้ท่ีชั้นวาง
ระดบัสูง-กลาง-ตํ่า ก็ให้ผลต่อยอดขายไม่เท่ากนั การหนัชั้นวางในแนวตั้งหรือขวางกบัร้านก็ให้ผล
ต่างกนั ซ่ึงไม่ใช่ศาสตร์ลึกลบัแบบฮวงจุย้ แต่เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งผา่นการสังเกต
เป็นเวลาหน่ึง การใช้ Sale Kit หรือลูกเล่นบางอย่างกบัการวางสินคา้ เพื่อให้ขอ้มูล หรือเพื่อเรียก
ความสนใจ ก็มีผลต่อยอดขายเช่นกนั 
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   บรรยากาศเหมาะกบัการซ้ือ – แสง, สี, เสียง, กล่ิน, ภาพ, อุณหภูมิ ตอ้งทาํให้
คนสบายใจท่ีจะอยูใ่นร้าน และดึงดูดให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยพยายามปลุกเร้าอายตนะทั้งห้า
ของลูกคา้ แบบท่ีร้านเบเกอร่ีจะใชก้ล่ินหอมของเคก้ขนมปังอบ เป็นคาํเชิญชวนคนมาซ้ือสินคา้ 

   จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อเร่งการตดัสินใจซ้ือ การลดแลกแจกแถมต่างๆ 
การเสนอเง่ือนไขพิเศษ การเปล่ียนวธีิการขาย ทาํอยา่งไรใหค้นกลบัมาซ้ือสินคา้อีก? 
   เทคนิคการคา้ปลีกปัจจุบนันิยมใชอ้ยูห่ลายอยา่ง แต่ขอกล่าวถึงบางตวัอยา่งใน
ท่ีน้ี 

   - สร้าง Switching Cost คือ ตน้ทุนในการเปล่ียนใจ ทาํให้ลูกคา้มีราคาท่ีตอ้ง
สูญเสียเม่ือจะเปล่ียนใจไปจากเรา ร้านหนงัสือหลายๆแห่งใชว้ิธีการเก็บเงินค่าสมคัรสมาชิก ในทาง
หน่ึงอาจเป็นเพราะมีตน้ทุนในการรับสมาชิกแต่ละราย ไม่ว่าจะเป็นค่าทาํบตัร ค่าเก็บฐานขอ้มูล
สมาชิก หรือค่าของท่ีระลึกท่ีมอบให้สมาชิกเม่ือแรกเขา้ แต่อีกดา้นหน่ึง ค่าสมาชิกท่ีลูกคา้ถูกเรียก
เก็บ จะกลายเป็นตน้ทุนท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกสูญเสียไปหากจะไม่ยอ้นกลบัไปใชบ้ริการ ณ ร้านเดิม 

      Switching Cost ในร้านขายยาอาจทาํไดห้ลายอยา่ง เช่น การท่ีคุณรู้ขอ้มูล
เก่ียวกบัสุขภาพของลูกคา้แต่ละรายเป็นอยา่งดี ถา้หากลูกคา้ยา่งเทา้เขา้ร้านแลว้คุณสามารถรู้ไดท้นัที
ว่า ลูกคา้ป่วยเป็นอะไรโดยท่ียงัไม่ตอ้งเอ่ยปาก นั่นจะเป็นคะแนนบวกให้กบัร้านคุณว่า คุณรู้จกั
สุขภาพเขาเป็นอยา่งดีเกินกวา่ท่ีเขาจะตีจากไปจากคุณได ้การท่ีคุณจะทาํอยา่งน้ีได ้ตอ้งอาศยัระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศพื้นฐานคือคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะสักเคร่ือง กบัโปรแกรมฐานขอ้มูลแบบเขียน
เองก็ไดง่้ายจงั แค่น้ีก็สามารถเก็บขอ้มูลใหลู้กคา้ท่ึงไดง่้ายๆ 

   - Loyalty Program จาํพวกการสะสมแตม้แลกของรางวลั ยิ่งซ้ือมากยิ่งไดรั้บ
มาก อะไรพวกน้ี การสะสมแตม้ ทาํให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือซํ้ าเพราะตอ้งการแตม้สะสมท่ีมากข้ึน เพื่อ
จะแลกของท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน เป็นการสรางพฤติกรรมให้กลบัมาซ้ือซํ้ าไดเ้ป็นอยา่งดี และวิธีน้ีก็เป็นท่ี
นิยมใชก้นัแพร่หลาย 

   ทั้งหมดน้ีคือ การใชป้ระโยชน์จากทาํเลท่ีดีของร้านท่ีมีทาํเลพอไปได ้
   แต่ในกรณีท่ีร้านเราอยูใ่นทาํเลไม่ดี คือ อยูใ่นชุมชนเล็กมีกลุ่มลูกคา้จาํกดั แลว้

ยงัไม่ไดมี้ร้านอยู่บนทางท่ีผูค้นเขาสัญจรกนั บางร้านอาจอยู่บนถนนใหญ่ท่ีรถผ่านเยอะ เช่น บน
มอเตอร์เวย ์ซ่ึงรถนิยมขบัผ่าน แต่ไม่นิยมจอดลงมาเดินช้อปป้ิง  คุณก็อาจตอ้งสร้าง “แม่เหล็ก” 
ให้กบัร้านของคุณ เช่น ป๊ัมนํ้ ามนัมีบริการห้องนํ้ าสะอาดเป็นแม่เหล็กดึงดูดรถท่ีแล่นผา่นไปมาบน
ทางหลวงแผน่ดิน จอดใหค้นลงมาปลดทุกขพ์ร้อมกบัแวะซ้ือของ 

 



18 

   ร้านขายอาหารอร่อยๆ ท่ีเปิดร้านในซอยเล็ก บางแห่งอาจลึกลบัจนคุณสงสัย
วา่ช่ือสถานท่ีเช่นน้ีอยูใ่นเมืองไทยหรือเปล่า ร้านเหล่าน้ียงัมีคนดั้นดน้ไปอุดหนุนกนัมาก 

   เหล่าน้ีคือ อิทธิพลของแม่เหล็ก 
   ร้านยาเปิดใหม่บางร้าน ชอบเปิดร้านบนหา้งใหญ่ เพราะมองวา่ห้างเหล่าน้ีเป็น

แม่เหล็กดึงคนมาเดิน แลว้คนเดินหา้งเหล่าน้ี ส่วนหน่ึงก็จะมาซ้ือยากบัเขา แต่ในทางกลบักนั การท่ี
หา้งเหล่าน้ีจะเลือกร้านคา้มาลงในพื้นท่ีของตน ก็จะเลือกสรรร้านคา้ส่วนหน่ึงท่ีมีช่ือเสียงพอจะเป็น
แม่เหล็กดึงมาเดินท่ีห้าง ในขณะเดียวกนั ห้างเหล่าน้ีก็จะพยายามจดักิจกรรมต่างๆอย่างสมํ่าเสมอ
เพื่อดึงคนมาเดินหา้ง 

   อย่างไรก็ตาม ร้านขายยาเองก็สามารถสร้างแม่เหล็กของตวัเองข้ึนมาได้ ถ้า
แม่เหล็กแรงดี ก็จะดึงดูดลูกคา้จากทัว่สารทิศให้มาท่ีร้านได ้เป็นตน้วา่ ร้านคุณอาจมีความเช่ียวชาญ
ในสุขภาพบางดา้นอยา่งลึกซ้ึงท่ีร้านอ่ืนไม่มี เช่น การอดบุหร่ี การลดนํ้ าหนกั วิทยาศาสตร์การกีฬา 
เบาหวาน สุขภาพทางเพศ โรคเก่ียวกบัเด็ก หรือแมก้ระทัง่ประจาํเดือนสตรีในยาแผนไทย เป็นตน้ 
 

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer’s Behavior) 
 

1. พฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละ

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการ
ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก พฤติกรรมผูบ้ริโภค เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ 
(Stimulate) ความรู้สึกของเขา ทาํให้เกิดความรู้สึกตอ้งการ จนตอ้งการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของเขา เพื่อทาํการตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็น
การตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550) 

 
 

ภาพท่ี 2.1 แสดงขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541). พฤติกรรมผู้บริโภค. 
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2.  วเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
    พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ 
การใช้ การประเมินผลสินคา้และบริการซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือเป็น
ขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการ
ตดัสินใจ และการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ นักการตลาดจึง
จาํเป็นตอ้งศึกษา และวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุหลายประการ กล่าวคือ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจและมีผลทาํให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ถา้กลยุทธ์ทาง
การตลาด (Marketing Concept) คือ การทาํให้ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีเราจึงจาํเป็นตอ้งศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดแ้ละการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ และ
การใช้ของผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing 
Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามท่ีใชใ้นการ
คน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, 
When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงัตารางแสดงการใช้
คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์
การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี  2.1  คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 

  

ค าถาม 
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด    
เป้าหมาย 
(Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์    
(2) ภูมิศาสตร์    
(3) พฤติกรรมศาสตร์ 
(4) จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์        

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย  
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก็์คือ 
ตอ้งการคุณสมบติัองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่
ของคู่แข่ง 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่าง     
      ทางการแข่งขนั 

3. ทาํไม ผูบ้ริโภค
จึงซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ(Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการ ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
คือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางดา้น
จิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมแลวฒันธรรม   
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(2) กลยทุธ์ดา้นราคา  
(3) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด     
      ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา  
      การขายโดยพนกังานการใหข้า่ว 
      การประชาสมัพนัธ์ 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
      กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 

 
 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หนา้ 126 
     
 

ค าถาม 
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

4.ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจ (Who 
participated in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม               (2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ   (4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ กลยทุธ์การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดโดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือ
เม่ือใด 
(When does the 
consumer buy? 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วง
เดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัสาํคญั
ต่างๆ 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด เช่น ทาํการส่งเสริมการตลาดเม่ือใด
จึงสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือ 
ท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภค
ทาํการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้
ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของชาํ บางลาํพ ู เป็นตน้ 
 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่ายบริษทันาํ
ผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่ 
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ือ
อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินซ้ือ(Operation) 
ประกอบดว้ย  
(1) การรับรู้ปัญหา  
(2) การคน้หาขอ้มูล   
(3) การประเมินทางเลือก  
(4) ตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยการใช้
พนกังานส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และการ
ประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง 
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  3.  พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 
          การตดัสินใจซ้ือบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจซ้ือ  
2 ประการ ไดแ้ก่ 
   3.1 การซ้ือด้วยเหตุผล การซ้ือดว้ยเหตุผลเป็นการซ้ือบริการโดยการหาขอ้มูลมา
เปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจเป็นลูกคา้ธุรกิจให้บริการหน่ึงแล้วนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ว่าการใช้
บริการนั้นมีความคุม้ค่าหรือไม่ การตดัสินใจแบบน้ีมกัพบในเพศชายมากกว่าเพศหญิง สาเหตุ
ประการหน่ึงอาจมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณ์ท่ีค่อนขา้งคงท่ีและมัง่คงกว่าเพศหญิงนกัการตลาด
ตอ้งกระตุน้ลูกคา้กลุ่มท่ีซ้ือดว้ยเหตุผลน้ีให้เห็นคุม้ค่าอยา่งแทจ้ริง ดว้ยการให้ขอ้มูลอยา่งเหมาะสม
และชดัเจน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีควรกระทาํอยา่งยิ่งในยุคน้ี เน่ืองจากลูกคา้มีการศึกษามากข้ึน การให้ขอ้มูล
เป็นการกระตุน้ภาวะการตดัสินใจโดยอาศยัขอ้มูลท่ีมีเหตุผล 
   3.2 การซ้ือด้วยอารมณ์ การซ้ือดว้ยอารมณ์มกัเกิดกบัเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 
การตดัสินใจแบบน้ีจะเป็นการตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งรวดเร็วเม่ือไดรั้บขอ้มูลบางอยา่งท่ีมากระตุน้
ต่อมความตอ้งการ การลดราคาเป็นการกระตุน้ต่อมให้เกิดพฤติกรรมทนัที นกัการตลาดตอ้งกระตุน้
ลูกคา้ใหม้ากข้ึน เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายเงินมากสาํหรับการบริการในคร้ังหน่ึงๆ เพื่อแลกกบั
ความสะดวก ความสบาย ความสวยงามและความหรูหรา สรุปโดยรวม พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกั
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้นคือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (วฒันธรรมยอ่ยและชนชั้นทางสังคม) 
ปัจจยัทางสังคม (กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ) ปัจจยัส่วนบุคคล (อายุขั้นตอนใน 
วฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพการงานสถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพและ
แนวคิดของตนเอง) และปัจจยัทางจิตวิทยา (แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ)  
ซ่ึงการวจิยัในปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีสามารถให้แนวทางในการหาวิธีเขา้ถึงและตอบสนองต่อผูบ้ริโภค
ใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน   
 

ส่วนประสมการตลาด 
 
    ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mixes) ถือเป็นหัวใจสําคญัของการบริหารการตลาด 
เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของ ตลาดเป้าหมายและให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด การ
ท่ีจะทาํใหก้ารดาํเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดน้ั้นข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงความสัมพนัธ์
ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้น ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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 1. ผลติภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงใดๆ ท่ีตอ้งการนาํเสนอต่อตลาดเพื่อสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยสินคา้ท่ีเป็นรูปธรรม (Physical Goods) บริการ(Services) 
ประสบการณ์ (Experiences) เหตุการณ์ (Events) บุคคล (Persons) สถานท่ี (Places) ทรัพย์สิน 
(Properties) องคก์ร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (Ideas) ผลิตภณัฑ์ คือ 
องค์ประกอบแรกและสําคัญท่ีสุดของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) กลยุทธ์
ผลิตภณัฑ์เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเร่ืองส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mixes) สายผลิตภณัฑ์ 
(Product Lines) ตราสินคา้(Brands) การบรรจุภณัฑ์และป้ายฉลาก (Packaging And Labeling) ให้
ประสานสอดคลอ้งกนั (ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์, 2547: 520, 570) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ราคา (Price) จึงเป็นส่ิงท่ี
ค่อนขา้งสําคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคาอย่างเดียวเพราะการลดราคา
สินคา้ อาจจะไม่ไดช่้วยใหก้ารขายดีข้ึนได ้หากปัญหาอ่ืนๆยงัไม่ไดรั้บการแกไ้ข การตั้งราคาในท่ีน้ี
จะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมายของเรา ดงันั้นผูก้าํหนดกลยุทธ์
ดา้นราคาจึงตอ้งคาํนึงถึง 

1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าใน
คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง และการแข่งขัน เช่น ราคาของ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

3) การแข่งขนั 
4) ปัจจยัอ่ืนๆ 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาํ
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ซ่ึงเป็นวิธีการนาํสินคา้ไปสู่
มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆ แห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความ 
สาํคญัมาก หลกัของการเลือกวธีิกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่ขายใหม้ากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนั
ข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร เช่นของใชใ้นระดบับน ควรจะ
จาํกัดการขายไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะทาํให้เสียภาพลักษณ์ได้ นอกจากน้ีส่ิงท่ีควรจะ
คาํนึงถึงคือตน้ทุนการกระจายสินคา้ เช่นการขายสินคา้ใน 7-eleven อาจจะกระจายไดท้ัว่ถึง แต่อาจ 
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จะมีตน้ทุนท่ีสูงกว่า หากจะกล่าวถึงธุรกิจท่ีเป็นการขายหน้าร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ทาํเล ซ่ึงควร
เลือกทาํเลใหเ้หมาะสมกบัสินคา้เช่นกนัโดยสถานท่ีจาํหน่ายตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือน
ความทรงจาํในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-
personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ โดยเลือกใชเ้คร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 
Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั ให้บรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ
และผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายโดยผุอุ้ปถมัภร์ายการ 

 2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือมีปฎิกิริยาต่อ
ความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ลูกคา้ 

 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงานขาย (Sale Forces) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมาย
เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา 
และการขายโดยใชพ้นกังาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คน
สุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

(1) การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง สู่ผู ้บริโภค  
(Consumer Promotion) 

(2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 

(3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales forces Promotion) 

4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) มี
ความหมายดงัน้ี 
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-  การใหข้่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ
ตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์โดยการให้
ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

-  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing)  
มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอนสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อ
ต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อก 

- การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงั 
ผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ 
 ส่วนประสมการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมทาํงานไดดี้กบัสินคา้ แต่ธุรกิจบริการตอ้งให้
ความสนใจกบัปัจจยัตวัอ่ืนเพิ่ม Booms และ Bitner แนะนาํให้เพิ่มอีก 3Ps เพื่อใชก้บัการตลาดบริการ
ไดแ้ก่ คน (People) เหตุการณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพราะ
การให้บริการส่วนมากกระทาํโดยคน (People) ดงันั้น การคดัเลือก การฝึกอบรม และการจูงใจ
พนักงานสามารถสร้างความแตกต่างในความพึงพอใจของลูกค้าอย่างใหญ่หลวง โดยหลกัการ
พนกังานควรแสดงความรู้ความสามารถอย่างเต็มท่ี มีทศันคติท่ีดีต่ออาชีพบริการ มีการตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ทนัที มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์มีความสามารถในการแกปั้ญหา และมี
ค่านิยมท่ีดี ตอ้งพยายามแสดงใหเ้ห็นถึงคุณภาพการบริการผา่นทางเหตุการณ์ทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และการนาํเสนอ (Presentation) ซ่ึงจะพฒันาส่ิงท่ีมองเห็นและรูปแบบการบริการลูกคา้ 
โดยตระหนักถึงคุณค่าท่ีลูกค้าเป้าหมายต้องการ ต้องการ สุดท้ายผู ้ให้บริการสามารถเลือก
กระบวนการ (Process)ส่งมอบบริการของตนไปยงัลูกคา้ 
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 คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดให้ความสนใจ
มาก เน่ืองจากประชากรก่อให้เกิดการซ้ือขายแลกเปล่ียน นักการตลาดสนใจคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ดงัต่อไปน้ี (ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์, 2547: 376 – 378) 
 1. เพศ เ ป็นล ักษณะทางประชากรที่บุคคลได้รับมาแต่กาํ เ นิด ในประชากร
กลุ่มใดๆ ก็ตาม จะประกอบดว้ยประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญิง (Female) โดย 
เพศชายและเพศหญิงมีทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัตามพนัธุกรรมและเหตุผลทางสังคม 
ผูห้ญิงจะรวบรวมความคิดมากกว่า และผูช้ายจะแสดงพฤติกรรมมากกว่า และมุ่งสู่จุดมุ่งหมาย
มากกว่า ผูห้ญิงจะเก็บรวบรวมขอ้มูลทุกอย่างจากเหตุการณ์ส่ิงแวดลอ้มรอบตวัท่ีเกิดข้ึน ผูช้ายจะ
เจาะเนน้ไปยงัจุดมุ่งหมาย 
 2. อายุ  เป็นคุณลกัษณะทางประชากรอีกลกัษณะหน่ึงท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตาม
ระยะเวลาของการมีชีวิตอยู่หรือตามวยัของบุคคล เป็นลกัษณะประจาํตวับุคคลท่ีสําคญัมากใน
การศึกษาและวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์  โดยอายุจะแสดงถึงวยัวุฒิของบุคคล  และเป็น
เคร่ืองบ่งช้ีถึงความสามารถในการทาํความเขา้ใจในเน้ือหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่างๆ ไดม้าก
น้อยต่างกนั  การมีประสบการณ์ในชีวิตท่ีผ่านมาแตกต่างกนั หรืออีกประการหน่ึงคืออายุจะเป็น
เคร่ืองบ่งช้ีถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ เช่น เร่ืองการเมืองความสนุกสนาน การเตรียมตวัสร้าง
อนาคต เป็นตน้ นอกจากนั้นยงัช้ีให้เห็นอารมณ์ท่ีแตกต่างกนัออกไปในกลุ่มคนท่ีมีวยัต่างกนัอนั
เน่ืองจากกระบวนการคิดและตดัสินใจท่ีผา่นการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยัท่ีจะส่งผล
ต่อกระบวนการคิดและการควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงอายุของบุคคล ประชากรแบ่งตามช่วง
อายุออกเป็น 6 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มอายุก่อนวยัเรียน กลุ่มเขา้โรงเรียนชั้นประถม กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มอายุ
ระหว่าง 25-40 ปี กลุ่มอายุระหวา่ง 40-65 ปี และกลุ่มอายุ 65 ปีข้ึนไป ซ่ึงประชากรแต่ละกลุ่มจะมี
ความตอ้งการสินคา้ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนั เช่น กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสินคา้เก่ียวกบั
สุขภาพและความปลอดภยั เป็นตน้ 

3. ประชากรมีระดับการศึกษาสูงขึ้น การท่ีประชากรไดรั้บการศึกษาสูงข้ึนทาํให้มี
รายไดแ้ละอาํนาจซ้ือมากข้ึน มีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี สินคา้ท่ีช่วยยกระดบัมาตรฐานการ
ครองชีพ หนงัสือ นิตยสาร ฯลฯ 

4. รายได้ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ 
โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
เช่น คนท่ีมีรายไดป้านกลางจะมีพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสินมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้ง ทั้งน้ีอาจ
เป็นเพราะคนท่ีมีรายไดสู้งมีแนวโน้มเล่นหุ้นมากกวา่ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโน้มของ
รายได้ส่วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ียด้วย เช่นในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนมีรายได้น้อย 
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บริษทัจะตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและคลงัสินคา้และ
วธีิการต่างๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวยีนและสามารถกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
เหมะสมได ้
 5. สถานภาพครอบครัว หมายถึง การครองเรือนซ่ึงอาจแบ่งออกไดเ้ป็น คนโสด สมรส 
หมา้ย หย่า หรือแยกกนัอยู่ ลกัษณะความแตกต่างดา้นขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือถือทาง 
ดา้นศาสนา ยอ่มมีอิทธิพลต่อสถานภาพการสมรส ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการบริโภคสินคา้ 
 6. อาชีพ แต่ละคนท่ีมีอาชีพแตกต่างกันย่อมมีความจาํเป็นและความต้องการท่ี
แตกต่างกนั เช่น อาชีพท่ีให้บริการเก่ียวกบัความสวยงามย่อมตอ้งดูแลให้ผิวพรรณดี เส้ือผา้ท่ีดูดี 
เป็นตน้ 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง มีดงัน้ี 

เก็จมาศ  ผดุงกิจ (2544 ) ไดศึ้กษาและเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัมหาสารคาม จาํนวน 384 คน จาํแนกตามเพศ อาย ุ
อาชีพ และระดบัการศึกษา ซ่ึงไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งโดยกาํหนดสัดส่วน ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั จาํนวน 15 ร้าน และเลือกสุ่มตวัอยา่งแต่ละร้านโดยวิธีเลือกแบบบงัเอิญ เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บ
รวบรวมเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อบริการท่ีไดรั้บจาก
ร้านขายยา 4 ด้าน ได้แก่ ดา้นรูปแบบบริการในร้านขายยาและจรรยาบรรณแห่งวิชาชีพ และดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั ตลอดจนสอบถามความคิดเห็นต่อการบริการ
ท่ีพึงมีในร้านขายยาในการเป็นสถานบริการสาธารณสุข ผลการศึกษามีดงัน้ี 
  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 53.4) ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา 
(ร้อยละ 30.5) ประกอบอาชีพส่วนตวั คา้ขาย (ร้อยละ 24.7) มีช่วงเวลาท่ีสะดวกมาใชบ้ริการระหวา่ง
เวลา 12.01-18.00 น. (ร้อยละ 38.3) มีความถ่ีมาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 43.8) และมีจาํนวนเงิน
โดยเฉล่ียท่ีซ้ือยาหรือเวชภณัฑแ์ต่ละคร้ัง ในรอบ 1 ปี อยูร่ะหวา่ง 101-500 บาท (ร้อยละ 39.6)  
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  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือยาในหัวขอ้ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาในหัวขอ้ช่องทางจดัจาํหน่ายโดยผูบ้ริโภคเห็นดว้ยวา่มีจาํนวนเพียงพอและไม่
พบปัญหาในเร่ืองของสถานท่ีจอดรถเวลามาใช้บริการร้านขายยา หัวข้อการส่งเสริมการตลาด
รองลงมาจากหัวขอ้ช่องทางการจดัจาํหน่ายซ่ึงผูบ้ริโภคเห็นวา่ กาส่งเสริมการตลาดยงัไม่เพียงพอ 
เช่น การลดราคาสินคา้อย่างเหมาะสม หัวข้อราคา ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเป็นอนัดบัสุดท้าย 
เพราะผูบ้ริโภคเห็นวา่ เม่ือเปรียบเทียบราคากบัร้านขายยาในกรุงเทพ ฯ ยงัมีราคาถูกกวา่มาก 
  ธิดารัตน์  บาระมีชยั (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ราย โดยใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีรายไดต่้อเดือน 
5,001-10,000 บาท เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อ
คร้ัง 100–250 บาท มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือคือ ตอ้งการรักษา/ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/ไดรั้บ
อุบติัเหตุ มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการร้านยาเพื่อตนเอง มีการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ
ดว้ยตนเอง โดยส่วนใหญ่ใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ เวลา 17.01–19.00 น. มีความถ่ี
ในการใชบ้ริการ 1–2 คร้ังต่อเดือน ซ่ึงจะเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาแบบเจา้ของคนเดียว (Stand 
Alone) และเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาบริเวณใกลเ้คียงท่ีพกัอาศยั ขอ้มูลท่ีตอ้งการก่อนการเลือก 
ใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ ขอ้มูลเก่ียวกบัการมีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดหลงั
การใชบ้ริการคือ ดา้นราคาไม่เหมาะสม  
  ดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยา พบวา่ ปัจจยัท่ีสาํคญัมากจะเก่ียวขอ้งกบัการบริการ 
การให้คาํแนะนาํ ปรึกษา คุณภาพยา ความสะอาดและความสว่างของร้าน ราคาสินคา้ และการมีท่ี
จอดรถสะดวก  ปัจจยัท่ีมีความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของร้าน การมีบริการทางสุขภาพอ่ืนๆ 
และการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เป็นตน้ ส่วนปัจจยัท่ีมีความสําคญันอ้ยไดแ้ก่ มีการชาํระเงินดว้ยบตัร
เครดิต  
  ความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ
รายได ้ไม่มีผลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภค 
  ปริเยศ  พรหมประสิทธ์ิ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านยาในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จากร้านขายยาเพื่อนาํไปใชเ้อง 
โดยส่วนใหญ่ซ้ือยาแผนปัจจุบนั รองลงมาคือ อาหารเสริมสุขภาพหรือวิตามิน และใช้บริการจาก
ร้านขายยาใกลท่ี้พกัเป็นส่วนใหญ่ ช่วงเวลาตอนเยน็หลงัเลิกงานหรือเรียนเป็นช่วงเวลาส่วนใหญ่
ท่ีมาใชบ้ริการ 
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  กุลธิดา นิลศิริ (2552)ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการร้านยาของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามคาํแหง พบว่าผูใ้ช้บริการร้านขายยาดว้ย
สาเหตุเพราะเจ็บป่วยเล็กน้อยมากท่ีสุด และความถ่ีในการใช้บริการร้านขายยาส่วนใหญ่น้อยกว่า  
1 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาในการใชบ้ริการร้านขายยาส่วนใหญ่ เป็นเวลา 16.01–19.00 น. ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือยาในแต่ละคร้ังของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 100–300 บาท สําหรับปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า ดา้นการส่งเสริมการขายเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัมาก
ท่ีสุด โดยผูใ้ช้บริการให้ความสําคญัดา้นบุคลากร ทั้งเภสัชกรและพนักงานขาย โดยตอ้งการให้มี
เภสัชกรอยูป่ฏิบติังานตลอดเวลา และมีพนกังานขายท่ีมีความรู้ ความสามารถ 
  รัชนีวรรณ เถาวอ์ั้น (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี เก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนคนไทยในอาํเภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี ท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั จาํนวน 400 คน ดว้ยวิธีสุ่มแบบบงัเอิญ เคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม ผลการศึกษา พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
อายรุะหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อาชีพรับจา้ง จาํนวน
สมาชิกในครัวเรือน 3-4 คน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และค่าใชจ่้ายของครอบครัว 
10,001-15,000 บาท พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา พบวา่ รู้จกัร้านขายยาเพราะอยูใ่กลบ้า้น ความถ่ี
ในการใชบ้ริการร้านขายยา 1-2 คร้ัง/เดือน จาํนวนเงินท่ีใชบ้ริการแต่ละคร้ัง 100-200 บาท วตัถุประสงค์
ท่ีมาใช้บริการร้านขายยา เน่ืองจากตอ้งการท่ีจะซ้ือยาเพื่อรักษาโรค/ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/
ไดรั้บอุบติัเหตุ เหตุผลท่ีใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัคือ มีเภสัชกรประจาํตลอดเวลา แหล่งท่ี
เลือกใชบ้ริการร้านขายยาเพราะใกลท่ี้พกัอาศยั 
 
 
 

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/113


 
 

บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง ตามแนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงไดใ้ชค้าํถาม 7 
คาํถาม ประกอบดว้ย ตลาดเป้าหมายคือใคร ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร   
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั 
และอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง   

ขนาดตัวอย่าง  
เน่ืองจากจาํนวนประชากรมีขนาดใหญ่ และไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน  ดงันั้น 

จึงกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ Roscoe กาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมรับความ
คลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% (ศกัด์ิอนนัต ์ อนนัตสุข, 2553: 5) 

 หรือ  
 

 เม่ือ e   แทน  ความคลาดเคล่ือนมากท่ีสุดท่ียอมรับได ้
  Z   แทน   ความมัน่ใจท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
 ถา้  Z  =  0.05  มีค่าเท่ากบั 1.96   
  S   แทน   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    

n   แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
กาํหนดใหร้ะดบันยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 และความคลาดเคล่ือนมากท่ีสุดท่ียอมรับได้

เท่ากบัร้อยละ 10 ของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (e = S/10) 
 แทนค่าในสูตร  n =  (1.96 x 10)2 
    =  384 
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 ในการคาํนวณจากสูตรไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูศึ้กษาควรสุ่ม คือ 384 คน และเพื่อให้
การเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์จึงมีการเผื่อความผิดพลาดของแบบสอบถามไว้
ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งสําหรับการศึกษาคร้ังน้ี เท่ากบัจาํนวน 400 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ
สะดวก  (Convenience Sampling)    
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1:  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2:  ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา

แผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
ส่วนท่ี 3: พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อใชใ้นการวิเคราะห์จดัทาํรายงานจากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท 
คือ ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแ้ก่ การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามจากกลุ่มประชากรตวัอยา่ง
ดว้ยแบบสอบถาม และผูศึ้กษาไดล้งเก็บขอ้มูลเอง โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 
(Non-probability) โดยวิธีตามความสะดวกหรือความสมคัรใจ (Convenient or Accidental Sampling)  
ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามและผูศึ้กษาจะทาํการอธิบายและให้
คาํแนะนาํกรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสัย และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแ้ก่ การ 
ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัทฤษฎี แนวคิดต่างๆ จากแหล่งเอกสารทางวชิาการท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.1 จดัเก็บรวบรวมแบบสอบถามดว้ยตนเองภายใน 14 วนั จนครบ 400 ชุด 
3.2 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของคาํตอบในแบบสอบถาม 400 ชุด 
3.3 จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพื่อนาํขอ้มูลไปวิเคราะห์ทางสถิติด้วย

โปรแกรมสาํเร็จรูป 
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4.  การวเิคราะห์ข้อมูล  
 

หลังจากเก็บรวบรวมแบบสอบถามแล้ว ผูศึ้กษาได้ดาํเนินการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows ในการคาํนวณค่าสถิติต่างๆ ดงัน้ี 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics) โดยการแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปท่ีเป็น
คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 

4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้าน
ขายยา 

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่อใช้ในการอธิบายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านขายยา 
  ลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Rating Scale โดยแต่ละคาํถามมีคาํตอบให้เลือก 5 ระดบั 
ดงัน้ี  

 ระดบั 5   หมายถึง    สาํคญัมากท่ีสุด 
 ระดบั 4   หมายถึง   สาํคญัมาก 
 ระดบั 3   หมายถึง    สาํคญัปานกลาง 

  ระดบั 2    หมายถึง   สาํคญันอ้ย 
  ระดบั 1    หมายถึง   สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 การใช้หลกัเกณฑ์เพื่อการประเมินค่านั้นใช้ตามแบบ Likert Scale ซ่ึงการแปล
ความหมายคะแนนนั้นจะนาํคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง มาแปลความหมายตามระดบัผล คือ คะแนน

สูงสุด – คะแนนตํ่าสุด/ระดบั =  
   

 
  = 0.8 

 เกณฑป์ระเมินค่าระดบัความสาํคญันั้น พิจารณาจากเกณฑค์ะแนนเฉล่ียดงัน้ี 
 คะแนน 4.20 – 5.00 หมายถึง  มีระดบัสาํคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน 3.40 – 4.19  หมายถึง  มีระดบัสาํคญัมาก 
  คะแนน 2.60 – 3.39  หมายถึง  มีระดบัสาํคญัปานกลาง 

 คะแนน 1.80 – 2.59  หมายถึง  มีระดบัสาํคญันอ้ย 
             คะแนน 1.00 – 1.79  หมายถึง  มีระดบัสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
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4.3 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา 
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการอธิบายพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา
ไดแ้ก่ สาเหตุ ความถ่ี วธีิการซ้ือ ช่วงเวลา ค่าใชจ่้าย บุคคลท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือยา 

 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง 
จงัหวดัตรัง สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ตอน คือ   

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม    
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค   
ตอนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค   
ตอนท่ี 4 พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคจาํแนกตามอาย ุ 
ตอนท่ี 5 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะในการเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนั

ของผูต้อบแบบสอบถาม   
 โดยสามารถอธิบายรายละเอียดในแต่ละส่วนได ้ดงัน้ี 
 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม   
 

จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัตรัง ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน ซ่ึงรายละเอียดของ
ผลการศึกษาในส่วนของขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามปรากฎดงัตารางท่ี 4.1-4.5 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ   
 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 130 32.5 
หญิง 270 67.5 
รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 67.5 
และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 32.5 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 
15 - 24 ปี 79 19.8 
25 - 34 ปี 183 45.8 
35 - 44 ปี 72 20.5 
45 - 54ปี 38 9.5 
55 - 64ปี 14 3.5 
65ปีข้ึนไป 4 1.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.8
รองลงมาไดแ้ก่ อายุ 35-44 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.5 อายุ 15-24 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.8 อายุ 45-54 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 9.5 อาย ุ55-64 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.5 และอาย ุ65 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 
ไม่มีการศึกษา 1 0.3 
ประถมศึกษา 19 4.8 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 11 2.8 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 42 10.5 

ปวส./อนุปริญญา 27 6.8 
ปริญญาตรี 245 61.3 
ปริญญาโท 53 13.3 
ปริญญาเอก 2 0.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 61.3 รองลงมาไดแ้ก่ การศึกษาระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 13.3 การศึกษาระดบัมธัยมศึกษา
ตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 10.5 การศึกษาระดบัปวส./อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 6.8 การศึกษาระดบั 
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ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 4.8 การศึกษาระดบัปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 0.5 และไม่มีการศึกษา
คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
  

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 86 21.5 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

138 34.5 

ธุรกิจส่วนตวั 67 16.8 
นกัเรียน/นกัศึกษา 55 13.8 
พอ่บา้น/แม่บา้น 11 2.8 
อ่ืนๆ 43 10.8 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ: อ่ืนๆไดแ้ก่ รับจา้งทัว่ไป 15 คน และลูกจา้งในหน่วยงานราชการ 28 คน 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาได้แก่ อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 16.8 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ13.8 อาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 
10.8 และอาชีพพอ่บา้น/แม่บา้นคิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน  
 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 5,000บาท 43 10.8 

5,000 – 10,000บาท 102 25.5 
10,001 – 20,000บาท 128 32.0 
10,001 – 20,000บาท 51 12.8 

30,001บาทข้ึนไป 63 15.8 
ไม่แสดงความคิดเห็น 13 3.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้10,001-20,000 บาทต่อเดือนมาก
ท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 32.0 รองลงมามีรายได ้5,000-10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 25.5 มีรายได ้
30,001บาทข้ึนไปต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 15.8 มีรายได ้10,001-20,000บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ  
12.8 มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 5,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ10.8 และไม่แสดงความคิดเห็นร้อยละ 3.3 
ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภคในจังหวดัตรัง 
 
ตารางท่ี 4.6  แสดงจาํนวนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือจากร้านขายยา   
 

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือ 
จากร้านขายยา 

จาํนวน ร้อยละ 

ยารักษาโรค 380 95.0 
เวชภณัฑท่ี์ผลิตจากสมุนไพร 119 29.8 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 194 48.5 
เวชสาํอาง 98 24.5 
อุปกรณ์ทางการแพทย ์ 164 41.0 
อ่ืนๆ 0 0.0 

หมายเหตุ: ผูต้อบเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค     
คิดเป็นร้อยละ 95.0 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คิดเป็น 
ร้อยละ 48.5 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และสินคา้ประเภทอุปกรณ์ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ
41.00 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านขายยาเฉล่ีย 
 ต่อคร้ัง 
 

คา่ใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ 
จากร้านขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง 

จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 50 บาท 15 3.8 
51-99 บาท 56 14.0 
100 – 250 บาท 217 54.3 
251 – 500 บาท 82 20.5 
501 – 1,000 บาท 23 5.8 
1,001 – 1,500 บาท 3 0.8 
1,501 – 2,000 บาท 2 0.5 
2,001 บาทข้ึนไป 2 0.5 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ังเป็น 
จาํนวนเงิน 100-250 บาทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาไดแ้ก่ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 
20.5 และ 51-99 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามลาํดบั  
 

ตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนและร้อยละของวตัถุประสงคท่ี์เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 

ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ 
จากร้านขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง 

จาํนวน ร้อยละ 

ตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรคจาก 
การเจบ็ป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ 

354 88.5 

ตอ้งการดูแลสุขภาพ /บาํรุงร่างกาย 186 46.5 
ตอ้งการคาํแนะนาํเก่ียวกบัสุขภาพ/การใชย้า 126 31.5 
ตอ้งการของฝาก 10 2.5 

หมายเหตุ: ผูต้อบเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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     จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการตอ้งการ
รักษาโรค/ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ คิดเป็นร้อยละ 88.5 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมด รองลงมาคือตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 46.5 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมด และตอ้งการคาํแนะนาํเก่ียวกบัสุขภาพ/การใช้ยา คิดเป็นร้อยละ 31.5 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมด ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อใคร 
 

การซ้ือสินคา้และบริการ 
จากร้านขายยาเพื่อใคร 

จาํนวน ร้อยละ 

ซ้ือใชเ้อง 291 72.8 
ซ้ือใหค้นในครอบครัว/ญาติ 106 26.5 
ซ้ือใหเ้พื่อน 3 0.8 

รวม 400 100.0 
  

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยา
เพื่อซ้ือใชเ้องมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 72.8 รองลงมามีการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือ
ให้คนในครอบครัว/ญาติคิดเป็นร้อยละ 26.5 และมีการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือ 
ใหเ้พื่อน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามลาํดบั  
 

ตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจาก   
 ร้านขายยา 
 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 

จาํนวน ร้อยละ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 197 49.3 
คนในครอบครัว 38 9.5 
เพื่อน 16 4.0 
เภสัชกร 145 36.3 
พนกังานขาย 4 1.0 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ: ผูต้อบเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็น 
ร้อยละ 49.3 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด บุคคลท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจรองลงมาคือ เภสัชกร 
คิดเป็นร้อยละ 36.3 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และคนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 9.5 ของ
ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ตามลาํดบั  
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของวนัท่ีเลือกใช้บริการจากร้านขายยา 
 

วนัท่ีเลือกใชบ้ริการจาก 
ร้านขายยา 

จาํนวน ร้อยละ 

วนัจนัทร์-ศุกร์ 252 63.0 
วนัเสาร์- อาทิตย ์ 148 37.0 

รวม 400 100.0 
 

                    จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใช้บริการจากร้านขายยา มากท่ีสุด 
ในวนัจนัทร์-ศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมาคือวนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 37.0 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.12  แสดงจาํนวนและร้อยละของเวลาท่ีเลือกใช้บริการจากร้านขายยา 
 

เวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
จากร้านขายยา 

จาํนวน 
ร้อยละ 

 
ก่อน 08.00น. 4 1.0 
08.00-10.00น. 14 3.5 
10.01-12.00น. 21 5.3 
12.01-13.00น. 10 2.5 
13.01-15.00น. 23 5.8 
17.01-19.00น. 47 11.8 
19.01-21.00น. 219 54.8 
21.00-23.00น. 59 14.8 
หลงั 23.00น. 3 0.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า เวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช้บริการจากร้านขายยา มากท่ีสุด
คือ เวลา 19.01-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือ เวลา 21.01-23.00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.8 
และเวลา 17.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของแหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
 

แหล่งของร้านขายยา 
ท่ีเลือกใชบ้ริการ 

จาํนวน ร้อยละ 

บริเวณตลาด 113 28.3 
ใกลท่ี้พกัอาศยั 216 54.0 
ใกลท่ี้ทาํงาน 48 12.0 
ในหา้งสรรพสินคา้ 23 5.8 

รวม 400 100.0 
 

                     จากตารางท่ี 4.13 พบว่า แหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการมากท่ีสุดคือ ใกลท่ี้พกั
อาศยั คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 28.3 และใกลท่ี้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 
12.0 ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.14 แสดงจาํนวนและร้อยละของการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไป 
 

การเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
ร้านเดิมท่ีเคยไป 

จาํนวน ร้อยละ 

เลือกอยา่งแน่นอน 172 43.0 
อาจจะเลือก 226 56.5 
ไม่เลือกอยา่งแน่นอน 2 0.5 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นท่ีจะเลือกใช้บริการ 
จากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอย่างแน่นอน 
คิดเป็นร้อยละ 43.0 และไม่เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวนและร้อยละของการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการจากร้านขายยาท่ีเคยไป   
 

การแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการ 
จากร้านขายยาท่ีเคยไป 

จาํนวน ร้อยละ 

แนะนาํอยา่งแน่นอน 163 40.8 
อาจจะแนะนาํ 234 58.5 
ไม่แนะนาํอยา่งแน่นอน 3 0.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นท่ีจะแนะนาํบุคคล
อ่ืนให้เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาไดแ้ก่  
แนะนาํอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 40.8 และไม่แนะนาํอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามลาํดบั  
 

ตอนที ่3  ปัจจัยทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 4.16   แสดงคะแนนเฉล่ียและการแปลผลของปัจจยัต่างๆ ในการตดัสินใจเลือกร้านขายยา   
 

ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อ 
การเลือกร้านขายยา 

คะแนนเฉล่ีย S.D. แปลผล 

1. การตกแต่งร้าน 3.61 0.806 สาํคญัมาก 
2. การมีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา 4.51 0.726 สาํคญัมากท่ีสุด 
3. การมีการใหค้าํแนะนาํ ปรึกษา
เก่ียวกบัการใชย้าและปัญหาดา้นสุขภาพ   

4.59 0.692 สาํคญัมากท่ีสุด 

4. การใหบ้ริการของเภสัชกร/พนกังาน 4.49 0.701 สาํคญัมาก 
5. การมีสินคา้หลากหลาย   4.24 0.729 สาํคญัมาก 
6. คุณภาพของสินคา้  4.65 0.591 สาํคญัมากท่ีสุด 
7. ราคาเหมาะสม   4.36 0.804 สาํคญัมาก 
8. การมีท่ีจอดรถสะดวก 3.82 0.927 สาํคญัมาก 
9. ความสะอาดของร้าน 4.44 0.658 สาํคญัมาก 
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ตารางท่ี 4.16   (ต่อ) 
 

ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อ 
การเลือกร้านขายยา 

คะแนนเฉล่ีย S.D. แปลผล 

10. ความสวา่งของร้าน 4.15 0.719 สาํคญัมาก 
11. มีการแนะนาํสินคา้จากเภสัชกร/ 
พนกังานขาย 

4.33 0.823 สาํคญัมาก 

12. การมีส่วนลด 3.52 1.069 สาํคญัมาก 
13. การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลอง 3.45 1.084 สาํคญัปานกลาง 
14. มีการสมคัรเป็นสมาชิกของร้าน 2.89 1.092 สาํคญัปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า เม่ือนาํปัจจยัต่างๆ มาหาค่าเฉล่ียของคะแนนแลว้จดัลาํดบัได ้
เป็น 3 ระดบัคือ ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ (4.65 คะแนน) การมีการให้
คาํแนะนาํ ปรึกษาเก่ียวกบัการใชย้าและปัญหาดา้นสุขภาพ (4.59 คะแนน) และการมีเภสัชกรประจาํ
ร้านตลอดเวลา (4.51คะแนน)  

ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากไดแ้ก่ การให้บริการของเภสัชกร และพนกังาน (4.49 คะแนน) 
ความสะอาดของร้าน (4.44 คะแนน) ราคาเหมาะสม (4.36 คะแนน) การแนะนาํสินค้าจากเภสัชกร/ 
พนกังานขาย  (4.33 คะแนน) การมีสินคา้หลากหลาย (4.24 คะแนน) ความสวา่งของร้าน (4.15 คะแนน) 
การมีท่ีจอดรถสะดวก (3.82 คะแนน) การตกแต่งร้าน (3.61 คะแนน) และการมีส่วนลด (3.52 คะแนน) 

ปัจจยัท่ีมีความสําคญัปานกลางได้แก่ การมีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลอง (3.45 คะแนน) และ 
 มีการสมคัรเป็นสมาชิกของร้าน (2.89 คะแนน) 
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ตอนที ่4 พฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภคจ าแนกตามอายุ 
 
ตารางท่ี 4.17  แสดงจาํนวนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือจากร้านขายยา จาํแนกตามอายุ
  

สินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภค 

เคยซ้ือจาก 
ร้านขายยา 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55.64ปี 
(N=14) 

65ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ยารักษาโรค 74 93.7 177 96.7 79 96.3 33 86.8 14 100.0 3 75.0 
เวชภณัฑท่ี์
ผลิตจาก
สมุนไพร 

23 29.1 50 27.3 28 34.1 10 26.3 5 35.7 3 75.0 

ผลิตภณัฑ ์
เสริมอาหาร 

37 46.8 105 57.4 29 35.4 16 42.1 6 42.9 1 25.0 

เวชสาํอาง 22 27.8 55 30.1 10 12.2 10 26.3 1 7.1 0 0.0 
อุปกรณ์ทาง 
การแพทย ์

32 40.5 80 43.7 36 43.9 12 31.6 4 28.6 1 25.0 

หมายเหต:ุ ผูต้อบเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15- 24 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยา
รักษาโรค มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 93.7 รองลงมาไดแ้ก่ สินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  
คิดเป็นร้อยละ 53.2 และอุปกรณ์ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 40.5 ตามลาํดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 96.7 รองลงมาไดแ้ก่ สินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คิดเป็นร้อยละ 57.4 และอุปกรณ์
ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 43.7 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 96.3 รองลงมาไดแ้ก่ อุปกรณ์ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 43.9 และสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร คิดเป็นร้อยละ 35.4 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 86.8 รองลงมาไดแ้ก่ สินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคิดเป็นร้อยละ 42.1 และอุปกรณ์
ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 31.6 ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 100.00 รองลงมาไดแ้ก่ สินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คิดเป็นร้อยละ 42.9 และ
เวชภณัฑท่ี์ผลิตจากสมุนไพร คิดเป็นร้อยละ 35.7 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคและเวชภณัฑ์
ท่ีผลิตจากสมุนไพร มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.0 เท่ากนั รองลงมาไดแ้ก่ สินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร และอุปกรณ์ทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 25.0 เท่ากนั ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามอายุ 
 

ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้
เฉล่ียต่อคร้ัง 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ต ํ่ากวา่ 50 
บาท 

7 8.9 3 1.6 1 1.2 1 2.6 2 14.3 1 25.0 

51-99 บาท 20 25.3 18 9.8 12 14.6 4 10.5 2 14.3 0 0.0 
100-250 บาท 38 48.1 103 56.3 44 53.7 19 50.0 10 71.4 3 75.0 
251-500บาท 9 11.4 46 25.1 19 23.2 8 21.1 0 0.0 0 0.0 
501-1,000
บาท 

4 5.1 9 4.9 4 4.9 6 15.8 0 0.0 0 0.0 

1,001-1,500
บาท 

1 1.3 1 0.5 1 1.2 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

1,500-2,000
บาท 

0 0.0 1 0.5 1 1.2 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

2,000 บาท 
ข้ึนไป 

0 0.0 2 1.1 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.1 รองลงมาไดแ้ก่ 51-99 บาทคิดเป็น
ร้อยละ 25.3 และ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.4 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาไดแ้ก่ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.1 และ 51-99 
บาท คิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.7 รองลงมาไดแ้ก่ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.2 และ 51-99 
บาท คิดเป็นร้อยละ 14.6 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาไดแ้ก่ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.1 และ 501-1,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 15.8 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาไดแ้ก่ ตํ่ากวา่ 50 บาท และ 51-99 บาท คิดเป็นร้อยละ
14.3 เท่ากนั ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง100-
250 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.0 รองลงมาไดแ้ก่ ตํ่ากว่า 50 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.0 
ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจาํนวนและร้อยละของวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
 จาํแนกตามอาย ุ
 

วตัถุประสงค์
ในการเลือกใช้
บริการจากร้าน

ขายยา 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ตอ้งการรักษา
โรค/ป้องกนัโรค 
จากการเจบ็ป่วย /
ไดรั้บอุบติัเหตุ 

66 83.5 168 91.8 1 1.2 1 2.6 2 14.3 3 75.0 

ตอ้งการดูแล
สุขภาพ /บาํรุง
ร่างกาย 

46 52.1 88 48.1 12 14.6 4 10.5 2 14.3 2 50.0 
 

 
ตอ้งการคาํแนะนาํ 
เก่ียวกบัสุขภาพ 
/การใชย้า 

26 32.9 51 27.9 44 53.7 19 50.0 10 71.4 1 25.0 

ตอ้งการ 
ของฝาก 

2 2.5 6 3.3 19 23.2 8 21.0 0 0.0 0 0.0 

หมายเหต:ุ ผูต้อบเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 83.5
รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 52.1 และ
วตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํเก่ียวกบัสุขภาพ/การใชย้า คิดเป็นร้อยละ 32.9 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 91.8 รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 48.1 และวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํ
เก่ียวกบัสุขภาพ/การใชย้า คิดเป็นร้อยละ 27.9 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 90.2 รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย และวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํเก่ียวกบัสุขภาพ/การ
ใชย้าเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 34.1 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 86.8 รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย และวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํเก่ียวกบัสุขภาพ/การ
ใชย้าเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 34.2 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 64.3 และวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํ
เก่ียวกบัสุขภาพ/การใชย้า คิดเป็นร้อยละ 50.0 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.0 รองลงมาไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บาํรุงร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 50.0 และวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการคาํแนะนาํ
เก่ียวกบัสุขภาพ/การใชย้า คิดเป็นร้อยละ 25.0 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงจาํนวนและร้อยละของวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อใคร
 จาํแนกตามอาย ุ
 

วตัถุประสงค์
ในการเลือกใช้
บริการจากร้าน
ขายยาเพ่ือใคร 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64 ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ซ้ือใชเ้อง 65 82.3 145 79.2 41 50.0 27 71.1 9 64.3 4 100.0 
ซ้ือให้คนใน
ครอบครัว/ญาติ 

14 17.7 35 19.1 41 50.0 11 28.9 5 35.7 0 0.0 

ซ้ือให้เพ่ือน 0 0.0 3 1.6 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 82.3 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือให้คน
ในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 17.7 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
เพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 79.2 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือให้คนในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 
19.1 และซ้ือใหเ้พื่อน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
เพื่อซ้ือใชเ้องและซ้ือใหค้นในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 50.0 เท่ากนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
เพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 71.1 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือให้คนในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 
28.9 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
เพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 64.3 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือให้คนในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 
35.7 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาเพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางท่ี 4.21  แสดงจาํนวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจาก
 ร้านขายยา จาํแนกตามอายุ 
 

บุคคลท่ีมี 
ส่วนร่วมใน
การตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการ
จากร้าน 
ขายยา 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ตดัสินใจดว้ย
ตนเอง 

28 35.4 54.6 50.8 39 47.6 21 55.3 7 50.0 2 50.0 

คนใน
ครอบครัว 

13 16.5 10 5.5 9 11.0 4 10.5 2 14.3 0 0.0 

เพื่อน 3 3.8 12 6.6 1 1.2 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

เภสชักร 34 43.0 58 31.7 33 40.2 13 34.2 5 35.7 2 50.0 

พนกังานขาย 1 1.3 3 1.6 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ เภสัชกร มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.0
รองลงมาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 35.4 และคนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือ เภสัชกร คิดเป็น
ร้อยละ 31.7 รองลงมาคือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 6.6 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 47.6 รองลงมาคือ เภสัชกร คิดเป็น
ร้อยละ 40.2 รองลงมาคือ คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 11.0 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 55.3 รองลงมาคือ เภสัชกร คิดเป็น
ร้อยละ 34.2 รองลงมาคือ คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาคือ เภสัชกร คิดเป็น
ร้อยละ 35.7 รองลงมาคือ คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 14.3 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง และเภสัชกร คิดเป็นร้อยละ 50.0 เท่ากนั 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงจาํนวนและร้อยละของวนัในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาจาํแนกตามอายุ 
 

วนัในการ
เลือกใชบ้ริการ
จากร้านขายยา 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

วนัจนัทร์-ศุกร์ 42 53.2 116 63.4 58 70.7 23 60.5 9 64.3 4 100.0 
วนัเสาร์-อาทิตย ์ 37 46.8 67 36.6 24 29.3 15 39.5 5 35.7 0 0.0 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจาก
ร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์ คิดเป็น 
ร้อยละ 46.8 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-
ศุกร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 63.4 รองลงมาคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 36.6 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-
ศุกร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 70.7 รองลงมาคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 29.3 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์- 
ศุกร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 60.5 รองลงมาคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 39.5 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-
ศุกร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 64.3 รองลงมาคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 35.7  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-
ศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงจาํนวนและร้อยละของเวลาในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา จาํแนกตามอายุ 
 

เวลาในการ
เลือกใชบ้ริการ
จากร้านขายยา 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

ก่อน08.00น. 1 1.3 1 0.5 1 1.2 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
08.00-10.00น. 2 2.5 6 3.3 5 6.1 1 2.6 0 0.0 0 0.0 
10.01-12.00น. 3 3.8 10 5.5 2 2.4 3 7.9 0 0.0 2 50.0 

12.01-13.00น. 2 2.5 5 2.7 1 1.2 1 2.6 1 7.1 0 0.0 

13.01-15.00น. 5 4.9 9 4.9 3 3.7 6 15.8 0 0.0 0 0.0 

15.01-17.00น. 15 19.0 15 8.2 12 14.6 4 10.5 2 14.3 0 0.0 

17.01-19.00น. 41 51.9 98 53.6 50 61.0 20 56.2 8 57.1 2 50.0 

19.01-21.00น. 9 11.4 37 20.2 8 9.8 3 7.9 3 21.4 0 0.0 

21.00-23.00น. 1 1.3 2 1.1 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
  

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจาก
ร้านขายยาในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.9 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 15.01-
17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 19.0 และช่วงเวลา 19.01-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 11.4  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา
17.01-19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.6 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 19.01-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
20.2 และช่วงเวลา 15.01-17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 8.2 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา
17.01-19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 15.01-17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
14.6 และช่วงเวลา 19.01-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา
17.01-19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.2 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 13.01-15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
15.8 และช่วงเวลา 10.01-12.00 น. และช่วงเวลา 19.01-21.00 น. เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 7.9 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา
17.01 – 19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.1 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 19.01-21.00 น.คิดเป็นร้อยละ 
21.4 และช่วงเวลา 15.01-17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.3 ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา

10.01-12.00 น. และช่วงเวลา 17.01–19.00 น. เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 50.0 

ตารางท่ี 4.24 แสดงจาํนวนและร้อยละของแหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ จาํแนกตามอาย ุ
 

แหล่งของร้าน
ขายยาท่ี

เลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

บริเวณตลาด 25 31.6 40 21.9 28 34.1 13 34.2 5 35.7 2 25 
ใกลท่ี้พกัอาศยั 46 58.2 101 55.2 43 52.4 17 44.7 8 57.1 1 46 
ใกลท่ี้ทาํงาน 4 5.1 27 14.8 10 12.2 5 13.2 1 7.1 1 4 

ในห้างสรรพ 
สินคา้ 

4 5.1 15 8.2 1 1.2 3 7.9 0 0.0 0 4 

  

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี เลือกใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 31.6 
และใกลท่ี้ทาํงานและในหา้งสรรพสินคา้เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 5.1 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ25-34 ปี เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 55.2 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 21.9 และใกลท่ี้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 14.8 
ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ35-44 ปี เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 52.4 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 34.1 และใกลท่ี้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 
12.2 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ45-54 ปี เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 34.2 และใกลท่ี้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 
13.2 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ55-64 ปี เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 57.1 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 35.7 และใกลท่ี้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 
7.1 ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป เลือกใช้บริการจากร้านขายยาบริเวณตลาด  
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาคือ ใกลท่ี้พกัอาศยัและใกลท่ี้ทาํงานเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 
25.0 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงจาํนวนและร้อยละของการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไป  
 จาํแนกตามอาย ุ
 

การเลือกใช้
บริการจากร้าน
ขายยาเดิมท่ีเคย

ไป 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

เลือกอยา่ง
แน่นอน 

26 32.9 74 40.4 43 52.4 18 47.4 7 50.0 4 100.0 

อาจจะเลือก 53 67.1 109 59.6 37 45.1 20 52.6 7 50.0 0 0.0 

ไม่เลือกอยา่ง
แน่นอน 

0 0.0 0 0.0 2 2.4 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

  

จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจาก
ร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 67.1 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอยา่ง
แน่นอน คิดเป็นร้อยละ 32.9 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ 
อาจจะเลือก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 59.6 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 40.4
ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ 
เลือกอยา่งแน่นอน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.4 รองลงมาไดแ้ก่ อาจจะเลือก คิดเป็นร้อยละ 45.1 
และไม่เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามลาํดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ 
อาจจะเลือก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.6 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 47.4
ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ 
เลือกอยา่งแน่นอนและอาจจะเลือก คิดเป็นร้อยละ 50.0 เท่ากนั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไป
คือ เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 
ตารางท่ี 4.26  แสดงจาํนวนและร้อยละของการแนะนาํบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยาท่ีเคยไป 
 จาํแนกตามอาย ุ
 

การแนะนาํ
บุคคลอ่ืนใหใ้ช้
บริการจากร้าน
ขายยาท่ีเคยไป 

อาย ุ

15-24 ปี 
(N=79) 

25-34 ปี 
(N=183) 

35-44 ปี 
(N=82) 

45-54 ปี 
(N=38) 

55-64ปี 
(N=14) 

65 ปี 
ข้ึนไป 
(N=4) 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

จาํ 
นวน 

ร้อย 
ละ 

แนะนาํอยา่ง
แน่นอน 

27 34.2 67 36.6 42 51.2 17 44.7 6 42.9 4 100.0 

อาจจะแนะนาํ 52 65.8 116 63.4 38 46.3 20 52.6 8 57.1 0 0.0 

ไม่แนะนาํอยา่ง
แน่นอน 

0 0.0 0 0.0 2 2.4 1 2.6 0 0.0 0 0.0 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-24 ปี มีการการแนะนาํบุคคล
อ่ืนให้ใช้บริการจากร้านขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 65.8 รองลงมา
ไดแ้ก่ แนะนาํอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 34.2 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 63.4 รองลงมาไดแ้ก่ แนะนาํอยา่งแน่นอน 
คิดเป็นร้อยละ 36.6 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35-44 ปี มีการการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจากร้าน
ขายยาท่ีเคยไปคือ เลือกอย่างแน่นอน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมาไดแ้ก่ อาจจะแนะนาํ 
คิดเป็นร้อยละ 46.3 และไม่เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามลาํดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45-54 ปี มีการการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจากร้าน
ขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.6 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอยา่งแน่นอน 
คิดเป็นร้อยละ 44.7 และไม่เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 55-64 ปี มีการการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจากร้าน
ขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.1 รองลงมาไดแ้ก่ แนะนาํอยา่งแน่นอน 
คิดเป็นร้อยละ 42.9 ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไป มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไป
คือ เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 

ตอนที ่5 ความคดิเห็น และข้อเสนอแนะในการซ้ือยาของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนั 
 ของผูต้อบแบบสอบถาม   
 

ลาํดบั
ท่ี 

ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ จาํนวนคน 

1 เภสัชกรและพนกังานขายควรพดูจาไพเราะ ยิม้แยม้แจ่มใส 8 
2 ร้านยาควรสะอาด 1 
3 ราคาไม่แพงเกินไป 8 
4 เภสัชกรควรแนะนาํ ใหค้าํปรึกษาเร่ืองการใชย้าอยา่งละเอียด 24 
5 อยากใหมี้ยาต่างๆหลายแบบ ครอบคลุมหลายๆชนิดใหลู้กคา้เลือกซ้ือ 2 
6 ตอ้งใหบ้ริการตามคิว กรณีท่ีลูกคา้มาพร้อมๆกนัหลายราย 1 
7 ร้านขายยาควรสะอาด เรียบร้อย เป็นระเบียบ 1 
8 ควรมีเกา้อ้ีใหลู้กคา้นัง่รอ 1 
9 เภสัชกรควรใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย 1 

10 เภสัชกรควรบริการอยา่งดี ไม่เลือกปฏิบติั 4 
11 ควรมีเภสัชกรอยูป่ระจาํร้านตลอดเวลา ไม่ควรใหผู้อ่ื้นมาขายยาแทน 13 
12 ควรบริการดว้ยความสะดวก รวดเร็ว 2 
13 ควรมีการใหค้าํปรึกษาทางโทรศพัทห์ลงัจากซ้ือยาไปรับประทาน 1 
14 สินคา้ต่างๆควรมีคุณภาพ 6 
15 เภสัชกรและพนกังานขายควรมีความรู้ท่ีดี 6 
16 ควรนาํสมุนไพรมาเป็นทางเลือกในการรักษาในร้านขายยา 1 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรัง มี
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สอบถามจากผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ท่ี
เคยใช้บริการจากร้านขายยาและอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง โดยวิธีการเลือกตวัอย่าง
แบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) จาํนวน 400 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 

สรุปการศึกษา 
 

1. วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรัง  
1.2 เพื่อหาความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั

ตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
2. วธีิการด าเนินการวจัิย 

 การศึกษาคร้ังน้ี กาํหนดกลุ่มประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการจากร้านขายยา 
และอาศยัอยู่ในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม  ประกอบดว้ย  
3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2: ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาในจงัหวดัตรัง ส่วนท่ี 3: พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค
ในอาํเภอเมือง จงัหวดัตรัง โดยขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือยา ใช้
แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยูร่ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยให้เลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว แบ่งเป็น 5 ระดบั และ
ผูศึ้กษาไดล้งเก็บขอ้มูลเองโดยวิธีตามความสะดวกหรือความสมคัรใจ (Convenient or Accidental 
Sampling) จาํนวน 400 ราย การวิเคราะห์ขอ้มูล รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ลงรหสั วิเคราะห์ 
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ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป SPSS โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพื่ออธิบาย
ผลการศึกษา 

3. ผลการศึกษา 
แบ่งการสรุปผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน คือ   

 ส่วนท่ี 1:  ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม   
 ส่วนท่ี 2:  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคโดยรวม    
 ส่วนท่ี 3:  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคจาํแนกตามอาย ุ 
 โดยสามารถอธิบายรายละเอียดในแต่ละส่วนได ้ดงัน้ี  

 ส่วนที ่1: ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัตรัง จาํนวน 400 คน เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 67.5 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 32.5 
ส่วนใหญ่มีอาย ุ25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาไดแ้ก่ อายุ 35-44 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.5 และ 
อายุ 15-24 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.8 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมา 
ไดแ้ก่ ระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 13.3 และระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ
10.5 ส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาได้แก่ อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 16.8 มีรายได ้
10,001-20,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.0 รองลงมามีรายได ้5,000-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
25.5 และรายได ้30,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 15.8 ตามลาํดบั 

ส่วนที ่2: ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภคโดยรวม   
จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคมากท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 95.0 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
คิดเป็นร้อยละ 48.5 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และสินคา้ประเภทอุปกรณ์ทางการแพทย ์ 
คิดเป็นร้อยละ 41.00 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ตามลาํดบั 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการจากร้านขายยาเฉล่ียต่อคร้ัง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ังเป็นจาํนวนเงิน 100-250 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.3 
รองลงมาไดแ้ก่ 251-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.5  

วตัถุประสงคท่ี์เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ คิดเป็นร้อยละ  
88.5 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  
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วตัถุประสงค์ของการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อใคร พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใชเ้อง มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 72.8 
รองลงมีการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใหค้นในครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 26.5  
  บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากร้านขายยา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 49.3 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมด บุคคลท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจรองลงมาคือ เภสัชกร คิดเป็นร้อยละ 36.3 ของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด    

วนัท่ีเลือกใช้บริการจากร้านขายยา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใช้บริการจากร้าน
ขายยามากท่ีสุดในวนัจนัทร์-ศุกร์ คิดเป็นร้อยละ  63.0  

 เวลาท่ีเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา พบวา่ เวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการ
จากร้านขายยา มากท่ีสุดคือ เวลา 19.01-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือ 21.01-23.00 น.  
คิดเป็นร้อยละ 14.8 และเวลา 17.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามลาํดบั 

แหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ พบว่า แหล่งของร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ  
มากท่ีสุดคือ ใกลท่ี้พกัอาศยั คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมาคือ บริเวณตลาด คิดเป็นร้อยละ 28.0 

 การเลือกใช้บริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นท่ีจะเลือกใช้บริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก คิดเป็น 
ร้อยละ 56.5 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 43.0   

 การแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจากร้านขายยาท่ีเคยไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นท่ีจะแนะนําบุคคลอ่ืนให้เลือกใช้บริการจากร้านขายยาร้านท่ีเคยไปคือ  
อาจจะแนะนาํ คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาไดแ้ก่ แนะนาํอยา่งแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 40.8   

 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาท่ีความสําคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ 
(4.65 คะแนน) การมีการให้คาํแนะนาํ ปรึกษาเก่ียวกบัการใช้ยาและปัญหาดา้นสุขภาพ (4.59 คะแนน) 
และการมีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา (4.51 คะแนน)  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาท่ีมีความสําคญัมาก ไดแ้ก่ การให้บริการของ
เภสัชกร และพนกังาน (4.49 คะแนน) ความสะอาดของร้าน (4.44 คะแนน) ราคาเหมาะสม (4.36 
คะแนน) การแนะนาํสินคา้จากเภสัชกร/พนกังานขาย (4.33 คะแนน) การมีสินคา้หลากหลาย (4.24 
คะแนน) ความสวา่งของร้าน (4.15 คะแนน) การมีท่ีจอดรถสะดวก (3.82 คะแนน) การตกแต่งร้าน 
(3.61 คะแนน) และการมีส่วนลด (3.52 คะแนน)   

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาท่ีมีความสําคญัปานกลาง ได้แก่ การมีสินคา้ 
ตวัอยา่งใหท้ดลอง (3.45 คะแนน) และมีการสมคัรเป็นสมาชิกของร้าน (2.89 คะแนน) 
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ส่วนที ่3: ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภคจ าแนกตามอายุ  
จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค ท่ีมีอายุ 15-24 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค

มากท่ีสุด มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/
ป้องกันโรคจากการเจ็บป่วย/ได้รับอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการจากร้านขายยา 
เพื่อซ้ือใชเ้องมากท่ีสุด บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ เภสัชกร
มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา 
17.01-19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มากท่ีสุด มีการเลือกใชบ้ริการ
จากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก มีการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจากร้านขายยาท่ี 
เคยไปคือ อาจจะแนะนาํ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 25-34 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค มากท่ีสุดมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มากท่ีสุด มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค 
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงค์ในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใช้เอง   
มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ย
ตนเอง มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มากท่ีสุด มีการเลือกใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใช้บริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มีการ
เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก มีการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการจาก
ร้านขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 35-44 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค มากท่ีสุดมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มากท่ีสุด มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนั
โรค จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใชเ้อง
และซ้ือให้คนในครอบครัว/ญาติ มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
จากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มากท่ีสุด 
มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ เลือกอยา่งแน่นอน มากท่ีสุด 
มีการแนะนาํบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยาท่ีเคยไปคือ เลือกอยา่งแน่นอน มากท่ีสุด 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 45-54 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค มากท่ีสุดมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250บาท มากท่ีสุด มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค 
จากการเจบ็ป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใชเ้องมีการ
ตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง มี
การเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มากท่ีสุด มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาใน
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ช่วงเวลา 17.01-19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใช้บริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มีการเลือกใช้
บริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ อาจจะเลือก มีการแนะนาํบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยา
ท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ55-64 ปี เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรค มากท่ีสุดมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มากท่ีสุด มีวตัถุประสงคใ์นการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค 
จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงค์ในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใช้เอง 
มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากร้านขายยาคือตดัสินใจด้วย
ตนเอง มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-ศุกร์ มากท่ีสุด มีการเลือกใชบ้ริการจากร้าน
ขายยาในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใช้บริการจากร้านขายยาใกลท่ี้พกัอาศยั มีการ
เลือกใช้บริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ เลือกอย่างแน่นอน และอาจจะเลือก มีการแนะนาํ
บุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการจากร้านขายยาท่ีเคยไปคือ อาจจะแนะนาํ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป เคยซ้ือสินคา้ประเภทยารักษาโรคและเวชภณัฑ์ท่ีผลิต
จากสมุนไพรมากท่ีสุด มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท มากท่ีสุด มีวตัถุประสงค์
ในการตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรค จากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกใช้
บริการจากร้านขายยาเพื่อซ้ือใชเ้อง มีการตดัสินใจบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
จากร้านขายยาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง และเภสัชกร มีการเลือกใช้บริการจากร้านขายยาในวนัจนัทร์-
ศุกร์ มากท่ีสุด มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในช่วงเวลา 10.01-12.00 น. และช่วงเวลา 17.01-
19.00 น. มากท่ีสุด เลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาบริเวณตลาด มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา
เดิมท่ีเคยไปคือ เลือกอยา่งแน่นอน มีการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาเดิมท่ีเคยไปคือ เลือกอยา่ง
แน่นอน 

 
อภิปรายผล 

 
จากการศึกษาพบว่า ลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัตรัง ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริโภคเพศหญิง ท่ีมีอายุ 25-34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีรายได ้10,001-20,000 บาท ในขณะท่ีธิดารัตน์ บาระมีชยั พบวา่
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายได ้5,000-10,000 บาท อาจเน่ืองมาจากนโยบายของรัฐบาลท่ีปรับให้ขา้ราชการ
ท่ีจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือนเป็น 15,000 บาท และมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ
เฉล่ียต่อคร้ังประมาณ 100-250 บาท เท่ากบังานวิจยัของธิดารัตน์  บาระมีชยั และเก็จมาศ  ผดุงกิจ  
ซ่ึงพบวา่ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-250 บาท และใกลเ้คียงกบักุลธิดา นิลศิริ ซ่ึง
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พบวา่ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 100-300 บาท ดงันั้น การจ่ายยาในแต่ละคร้ังควรจ่ายยา
ในช่วงราคา 100-250 บาท ในส่วนสินคา้ท่ีซ้ือผลการศึกษาน้ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้
ประเภทยารักษาโรคซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธิดารัตน์  บาระมีชยั ในขณะท่ีผลการศึกษาของ 
วิไลวรรณ พุทธนับุตร (2543) เร่ืองการวิเคราะห์ลูกคา้ของร้านขายยาแบบลูกโซ่ในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ซ้ือสินคา้รักษาความงามเป็นส่วนใหญ่ ทั้งน้ี อาจจะเกิดจากการศึกษาของ 
วิไลวรรณ พุทธันบุตร (2543) เป็นการวิเคราะห์ลูกคา้ของร้านขายยาแบบลูกโซ่ ซ่ึงเนน้สินคา้
ประเภทเสริมความงามมากกว่า ผลการศึกษาน้ีพบว่า ผูบ้ริโภคใช้บริการเพื่อตอ้งการรักษาโรค/
ป้องกนัโรค จากการเจบ็ป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธิดารัตน์  บาระมีชยั ในขณะ
ท่ีผลการศึกษาของวิไลวรรณ พุทธันบุตร (2543) พบวา่ ผูบ้ริโภคใชบ้ริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการหรือความพึงพอใจส่วนตวั ทั้งน้ี อาจจะเกิดจากสภาพเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป ดา้นวนั
และเวลาท่ีใชบ้ริการ ผลการศึกษาน้ีพบวา่ ผูบ้ริโภคใชบ้ริการในวนัจนัทร์-ศุกร์ เวลา 17.01-19.00 น. 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของเก็จมาศ  ผดุงกิจ ซ่ึงพบว่าการใชบ้ริการจากร้านขายยามากท่ีสุดในวนั
จนัทร์- ศุกร์ เวลา 17.01-19.00 น. และสอดคลอ้งกบัปริเยศ  พรหมประสิทธ์ิ โดยพบว่าช่วงเวลา
ตอนเยน็หลงัเลิกงานหรือเรียนเป็นช่วงเวลาส่วนใหญ่ ดงันั้น ทางร้านยาอาจเพิ่มจาํนวนพนกังานใน
ร้านในช่วงเวลาน้ีใหม้ากกวา่เวลาอ่ืนๆ เพื่อความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการ ผูใ้ชบ้ริการจะได้
ประหยดัเวลา สร้างความพึงพอใจให้กลบัมาใช้บริการซํ้ า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านขายยา ผลการศึกษาน้ีพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาท่ีความสําคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  
คุณภาพของสินคา้ การมีการให้คาํแนะนาํ ปรึกษาเก่ียวกบัการใชย้าและปัญหาดา้นสุขภาพ และการ
มีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวิไลวรรณ พุทธนับุตร (2543) พบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้ มากท่ีสุด ทั้งน้ี อาจจะเกิดจากผูบ้ริโภคมีความรู้และ
แสวงหาขอ้มูลข่าวสารเพิ่มมากข้ึน แต่ก็ยงัตอ้งการคาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญเพื่อเพิ่มความมัน่ใจใน
ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมา 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ด้านผลิตภัณฑ์ การมีสินคา้หลากหลายปัจจยัขอ้น้ีก็ยงัอยูใ่นระดบัสําคญัมาก เช่นเดียวกบั
การศึกษาของสิทธ์ิเทพ ทบัทอง และนฤมิตร ภูษา ดงันั้น ร้านขายยาจึงควรมียาครอบคลุมการรักษา
หลายๆ โรค นอกจากน้ีควรมียาหลายยีห่อ้ หลายขนาดใหเ้ลือก  
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ด้านราคา เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
ขายยาเป็นระดบัสําคญัมาก สอดคลอ้งกบัการศึกษาของนฤมิตร ภูษา ซ่ึงพบว่าปัจจยัด้านราคามี
อิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา ดงันั้น หากราคายาสูงเกิน อาจมีการปรับเปล่ียนชนิดหรือยี่ห้อตาม
กาํลงัซ้ือ และการจ่ายยาในแต่ละคร้ัง ควรจ่ายยาในช่วงราคา 100-250 บาท ซ่ึงเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภค
จ่ายในการซ้ือยาแต่ละคร้ังมากท่ีสุด 

 ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย เป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยา โดยผูใ้ช้บริการให้ความสําคญักบัสภาพร้านขายยาในระดบั
สําคญัมาก โดยเห็นว่าร้านยาควรสะอาด สวา่ง สอดคลอ้งกบัการศึกษาของนฤมิตร ภูษา ซ่ึงพบว่า 
การตกแต่งร้านขายยานั้นความสะอาด การจดัเรียงยาสวยงามและเป็นระเบียบ มีผลต่อการเลือกร้าน
ขายยามาก ซ่ึงผูศึ้กษาคิดวา่สภาพร้านยาสามารถส่ือถึงผลิตภณัฑ์ท่ีจาํหน่ายในร้านดว้ย ซ่ึงหากร้าน
ขายยาสะอาด เป็นระเบียบ แสดงใหเ้ห็นถึงความเอาใจใส่ของบุคลากรในการดูแลผลิตภณัฑ์ในร้าน 
ทาํใหผ้ลิตภณัฑดู์ใหม่ น่าซ้ือ และสภาพร้านท่ีกวา้ง สวา่ง ทาํให้เม่ือมารับบริการแลว้ รู้สึกไม่อึดอดั 
ไม่เร่งรีบ มีเวลา บอกเล่าอาการ หรือรับฟังขอ้มูลจากทางร้านไดน้านข้ึน และควรตั้งอยู่ใกลท่ี้พกั
อาศยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของธิดารัตน์  บาระมีชยั และรัชนีวรรณ  เถาวอ์ั้น เหตุผลคาดวา่อาจ
เน่ืองมาจากปัญหาราคานํ้ ามนัท่ีเพิ่มสูงข้ึน ทาํให้ผูรั้บบริโภคตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่ายในการ
เดินทาง นอกจากน้ีผูป้ระกอบการธุรกิจร้านยาใหม่หรือขยายกิจการไม่จาํเป็นตอ้งไปเช่าสถานท่ีท่ีมี
ความหรูหรา เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงนอกจากค่าเช่าแพงแล้ว ผูบ้ริโภคยงัไม่ให้ความสําคญักบั 
เร่ืองน้ีมากเท่ากบัปัจจยัดา้นสถานท่ีขอ้อ่ืนๆ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาน้ีพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมี
สินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองและการสมคัรเป็นสมาชิกของร้านในระดบัสําคญัปานกลาง ในขณะท่ีผล
การศึกษาของวไิลวรรณ  พุทธนับุตร (2543) พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการจดัโปรแกรมลด 
แลก แจก แถม และการมีส่วนลดพิเศษ 

 ด้านบุคลากร เป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผูใ้ชบ้ริการให้ความสําคญัในระดบั 
สาํคญัมากท่ีสุด ประกอบดว้ยการมีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาทั้งเภสัชกรและพนกังานขาย การ
มีการให้คาํแนะนาํ ปรึกษาเก่ียวกบัการใชย้าและปัญหาดา้นสุขภาพ แต่การให้บริการของเภสัชกรและ
พนกังานใหร้ะดบัความสาํคญัมาก โดยตอ้งการให้มีเภสัชกรอยูป่ฏิบติังานตลอดเวลาและมีพนกังานขาย 
ท่ีมีความรู้ความสามารถ เป็นขอ้ท่ีมีความสําคญัมากเป็นอนัดบั 1 และ 2 ตามลาํดบั สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของสิทธ์ิเทพ ทบัทอง และนฤมิตร ภูษา ซ่ึงพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการเภสัชกรอยุ่
ประจาํการตลอดเวลาร้านเปิด ซ่ึงผูศึ้กษาคาดวา่ผูใ้ชบ้ริการซ่ึงในการศึกษาน้ีส่วนใหญ่จบการศึกษา
ในระดบัปริญญาตรี จึงอาจตอ้งการความมัน่ใจว่าไดรั้บการรักษาท่ีถูกตอ้ง รายละเอียดเก่ียวกบัยา

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/113
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และโรคท่ีครบถ้วน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีได้มาจากบุคคลากรในร้านยาท่ีต้องมีความรู้ น่าเช่ือถือ ดงันั้น  
ผูป้ระกอบธุรกิจร้านยาซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่มีการศึกษา จึงควรใหค้วามสาํคญักบับุคลากรใหม้ากข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะ 
 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลวจัิยไปใช้ 
 1.1 ด้านผลติภัณฑ์ ร้านขายยาควรมียาหลายชนิดครอบคลุมการรักษาทุกโรค มียา
หลายยี่ห้อหลายขนาดให้เลือก มีการจดัวางยาและสินคา้เป็นหมวดหมู่มีป้ายแสดง และสินคา้อ่ืนๆ
นอกจากยาท่ีควรมีจาํหน่าย คือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/สมุนไพร 
 1.2 ด้านราคา ร้านขายยาควรติดฉลากราคาให้ชดัเจน ใช้ราคามาตรฐานเดียวกบั
ลูกคา้ทุกคน แจง้ราคายาให้ทราบก่อนจ่ายยา พยายามจดัยาให้ค่าใชจ่้ายยาในแต่ละคร้ัง ไม่ควรเกิน 
250 บาท 
 1.3 ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย สภาพร้านขายยาควร สะอาด สว่าง เป็นระเบียบ อากาศ 
การจดัวางยา และสินคา้เป็นหมวดหมู่มีป้ายแสดง และตั้งอยูใ่กลบ้ริเวณท่ีพกัอาศยั 
 1.4 ด้านการส่งเสริมการขาย ควรให้เภสัชกรอยู่ประจาํร้านตลอดเวลาเปิดร้านซ่ึง
จะเป็นประโยชน์กบัทางร้านดา้นกฏหมายและการเพิ่มยอดขายให้ร้านและกบัผูรั้บบริการท่ีไดรั้บยา
และคาํปรึกษาแนะนาํท่ีถูกตอ้ง ควรส่งเสริมให้บุคลากรทั้งเภสัชกรและพนกังานขาย มีการพฒันา
ความรู้ ความสามารถให้ทนัสมยัอยู่เสมอ และควรเพิ่มบริการอ่ืนๆ คือ บริการวดัความดนั วดัไข ้ 
เคร่ืองชัง่นํ้าหนกั ใหค้วามรู้ขอ้มูลในการรักษาสุขภาพ การส่งเสริมสุขภาพ การป้องกนัโรคแก่ผูป่้วย 

2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 2.1 การศึกษาคร้ังน้ีทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยา คร้ังต่อไปควรทาํการศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการเพื่อจะ
ไดท้ราบถึงผลของการให้บริการแก่ผูม้าใชบ้ริการเพื่อนาํไปแกไ้ขปรับปรุงการให้บริการให้ดียิ่งข้ึน
ต่อไป 

 2.2 การศึกษาคร้ังน้ีทาํการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม  
ควรมีการศึกษาโดยใช้วิธีการรวบรวมขอ้มูลแบบอ่ืน เช่น การสังเกต การสัมภาษณ์ และการใช้
แบบสอบถามแบบปลายเปิด เพื่อให้ผูใ้ช้บริการสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้ จะทาํให้
การศึกษาสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 
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ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์  (2547)  การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย แปลจาก Philip 
Kotler โดย ยทุธนา ธรรมเจริญ (2547)  การจดัการการตลาด  กรุงเทพมหานคร: 

   เพียร์สัน เอด็ดูเคชัน่ อินโดไชน่า 
ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการดา้นสาธารณสุข  (2555)  จ านวนร้านยาในอ าเภอเมือง 

จังหวดัตรัง 
วไิลวรรณ พุทธนับุตร  (2543)  “การวเิคราะห์ลูกคา้ของร้านขายยาแบบลูกโซ่ในเขตอ าเภอเมือง 
 จงัหวดัเชียงใหม่”  การศึกษาคน้ควา้สระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

http://ranya-manager.blogspot.com/2010/03/blog-post_19.html
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ศนิ จนัทร์สัชนาลยั  (2546)  “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาของ  
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร”  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

ศกัด์ิอนนัต ์อนนัตสุข  (2553)  การสุ่มตัวอย่างเพ่ือการวิจัย  Available from:  
http://web.udru.ac.th/~sutad18/new2/08.html, 12 March 2012. 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ  (2541)  พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพว์ิสิทธ์ิ
พฒันา      

สมาคมร้านขายยา  (2555)  ร้านยากับการแข่งขนั  คน้คืนเม่ือวนัท่ี 10 เมษายน 2555, จาก 
http://thaipharmacies.org/knowledge/marketing/67-competition.html 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค ในจังหวดัตรัง” 
 
 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามชุดน้ี จะน าไปใชเ้พื่อประกอบการศึกษาของนกัศึกษา
ปริญญาโท สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือก
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง ขอ้มูลในแบบสอบถามน้ีจะน าไปใช้
ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตาม
ความเป็นจริงดว้ยตวัของท่านเอง ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถาม 
แต่ประการใดขอ้มูลท่ีท่านตอบจะถือเป็นความลบั ผูศึ้กษาขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้
ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีเป็นอยา่งสูง 

 
 

 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1:  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2:  ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
  ในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
 ส่วนท่ี 3: พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
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ส่วนที่ 1: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ลงใน ( ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกท่ีตรงกบัความเป็นจริงของ
 ท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 
( ) 1. ชาย    ( ) 2. หญิง 
2. อาย ุ
( ) 1. 15 – 24 ปี    ( ) 2. 25 – 34 ปี    ( ) 3. 35 – 44 ปี 
( ) 4. 45 – 54 ปี     ( ) 5. 55 – 64 ปี   ( ) 6. 65 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุดของท่าน 
( ) 1. ไม่มีการศึกษา  ( ) 2. ประถมศึกษา  ( ) 3. มธัยมศึกษาตอนตน้ 
( ) 4. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ( ) 5. ปวส./อนุปริญญา  ( ) 6. ปริญญาตรี  
( ) 7. ปริญญาโท   ( ) 8. ปริญญาเอก    
4. อาชีพ 
( ) 1. พนกังานบริษทัเอกชน ( ) 2. รับราชการ /พนกังานรัฐวสิาหกิจ   
( ) 3. ธุรกิจส่วนตวั  ( ) 4. นกัเรียน / นกัศึกษา    
( ) 5. พอ่บา้น/แม่บา้น  ( ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................... 
5. รายไดต่้อเดือนของท่าน 
( ) 1. ต ่ากวา่ 5,000 บาท   ( ) 2. 5,000 – 10,000 บาท  ( ) 3. 10,001 – 20,000 บาท 
( ) 4. 20,001 – 30,000 บาท ( ) 5. 30,001 บาทข้ึนไป  
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ส่วนที ่2:  ความคิดเห็นของผู้บริโภคทีม่ีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาในอ าเภอเมือง 
 จังหวดัตรัง 
 

ค าช้ีแจง  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน ช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
 

6. ในการตดัสินใจเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัต่อไปน้ีระดบัใด 

 

 
ปัจจัยทีม่ีความส าคัญต่อ 
การเลอืกร้านขายยา 

ระดับของความส าคัญ 
 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. การตกแต่งร้าน      

2. การมีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลา      

3. การมีการใหค้  าแนะน า ปรึกษา 
เก่ียวกบัการใชย้า และปัญหาดา้นสุขภาพ 

     

4. การใหบ้ริการของเภสัชกร และ
พนกังาน 

     

5. การมีสินคา้หลากหลาย      

6. คุณภาพของสินคา้      

7. ราคาเหมาะสม      

8. การมีท่ีจอดรถสะดวก      

9. ความสะอาดของร้าน      

10. ความสวา่งของร้าน      

11. มีการแนะน าสินคา้จากเภสัชกร / 
พนกังานขาย 

     

12. การมีส่วนลด      

13. การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลอง      

14. มีการสมคัรเป็นสมาชิกของร้าน      
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ส่วนที่ 3:  พฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภค ในอ าเภอเมือง จังหวดัตรัง 
 

กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน ( ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งท่ีก าหนดให้ 
 

1. ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งจากร้านขายยา (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
( ) 1. ยารักษาโรค 
( ) 2. เวชภณัฑท่ี์ผลิตจากสมุนไพร (เช่น ยา สบู่สมุนไพร แชมพสูมุนไพร เป็นตน้) 
( ) 3. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (เช่น วติามิน, ผลิตภณัฑค์วบคุมน ้าหนกั เป็นตน้) 
( ) 4. เวชส าอาง (เช่น ผลิตภณัฑป์รับเปล่ียนสีผวิ ผลิตภณัฑส์ าหรับสิวท่ีมีส่วนผสมของยาฆ่าเช้ือ  
         เป็นตน้) 
( ) 5. อุปกรณ์ทางการแพทย ์(เช่น อุปกรณ์ท าแผล, ปรอทวดัไข,้ ไมเ้ทา้ เป็นตน้) 
( ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................................................................................................ 
 

2. จากขอ้ 1. ท่านซ้ือสินคา้ดงักล่าวประเภทใดบ่อยท่ีสุด (กรุณาเรียงล าดับ1-3) 
( ) 1. ยารักษาโรค 
( ) 2. เวชภณัฑท่ี์ผลิตจากสมุนไพร (เช่น ยา สบู่สมุนไพร แชมพสูมุนไพร เป็นตน้) 
( ) 3. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (เช่น วติามิน, ผลิตภณัฑค์วบคุมน ้าหนกั เป็นตน้) 
( ) 4. เวชส าอาง (เช่น ผลิตภณัฑป์รับเปล่ียนสีผวิ ผลิตภณัฑส์ าหรับสิวท่ีมีส่วนผสมของยาฆ่าเช้ือ  
         เป็นตน้) 
( ) 5. อุปกรณ์ทางการแพทย ์(เช่น อุปกรณ์ท าแผล, ปรอทวดัไข,้ ไมเ้ทา้ เป็นตน้) 
 

3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้จากร้านขายยาของท่านเฉล่ียต่อคร้ัง (โดยประมาณ) 
( ) 1. ต ่ากวา่ 50 บาท  ( ) 2. 51 – 99 บาท 
( ) 3. 100 – 250 บาท  ( ) 4. 251 – 500 บาท    
( ) 5. 501 – 1,000 บาท  ( ) 6. 1,001 – 1,500 บาท    
( ) 7. 1,501 – 2,000 บาท  ( ) 8. 2,001 บาทข้ึนไป 
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4. วตัถุประสงคท่ี์ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
( ) 1. ตอ้งการรักษาโรค / ป้องกนัโรค จากการเจบ็ป่วย / ไดรั้บอุบติัเหตุ 
( ) 2. ตอ้งการดูแลสุขภาพ / บ ารุงร่างกาย 
( ) 3. ตอ้งการค าแนะน าเก่ียวกบัสุขภาพ / การใชย้า 
( ) 4. ตอ้งการของฝาก (เช่น ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร / ยา จดัเป็นกระเชา้) 
 

5. ส่วนใหญ่แลว้ท่านซ้ือสินคา้เพื่อใหใ้คร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
( ) 1. ซ้ือใชเ้อง    
( ) 2. ซ้ือใหค้นในครอบครัว (พอ่ แม่ ลูก สามี ภรรยา) / ญาติ 
( ) 3. ซ้ือใหเ้พื่อน    
 

6. บุคคลใดมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
( ) 1. ตดัสินใจดว้ยตนเอง   ( ) 2. คนในครอบครัว (พอ่ แม่ ลูก สามี ภรรยา) / ญาติ 
( ) 3. เพื่อน     ( ) 4. เภสัชกร 
( ) 5. พนกังานขาย    
 

7. ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัใดบ่อยท่ีสุด 
( ) 1. วนัจนัทร์ - ศุกร์   ( ) 2. วนัเสาร์-อาทิตย ์
 

8. ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในเวลาใดบ่อยท่ีสุด 
( ) 1. ก่อน 08.00 น.   ( ) 2.08.00 – 10.00 น. 
( ) 3. 10.01 – 12.00 น.   ( ) 4.12.01 – 13.00 น. 
( ) 5. 13.01 – 15.00 น.   ( ) 6.15.01 – 17.00 น. 
( ) 7. 17.01 – 19.00 น.   ( ) 8.19.01 – 21.00 น. 
( ) 9. 21.00 – 23.00 น.   ( ) 10.หลงั 23.00 น. 
 

9. ส่วนใหญ่แลว้ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในแหล่งใดบ่อยท่ีสุด 
( ) 1. บริเวณตลาด   ( ) 2. ใกลท่ี้พกัอาศยั 
( ) 3. ใกลท่ี้ท างาน   ( ) 4. ในหา้งสรรพสินคา้  
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10. ในอนาคตท่านจะยงัคงเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีท่านเคยไปอีกหรือไม่ 
( ) 1. เลือกอยา่งแน่นอน    
( ) 2. อาจจะเลือก 
( ) 3. ไม่เลือกอยา่งแน่นอน  
 

11. ท่านจะแนะน าใหบุ้คคลเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมท่ีท่านเคยไปหรือไม่ 
( ) 1. แนะน าอยา่งแน่นอน   
( ) 2. อาจจะแนะน า 
( ) 3. ไม่แนะน าอยา่งแน่นอน   
 

12. ท่านมีความคิดเห็น หรือขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมอยา่งไรบา้งในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
 



75 

 

ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ นางสาวญดา  บุญเจริญ 
วนั เดือน ปีเกดิ 3 กุมภาพนัธ์ 2527 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
ประวตัิการศึกษา เภสัชศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ พ.ศ. 2549 
สถานทีท่ างาน ศูนยว์ทิยาศาสตร์การแพทยท่ี์ 1 อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
 ร้านญดาเภสัช อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
ต าแหน่ง เภสัชกร 


