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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยา
จากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี (3) พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา
แผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี และ (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 สุ่มตวัอย่างตามสะดวก 
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมานไดแ้ก่ สถิติไคสแควร์ 

ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 26-35 ปี ส าเร็จการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยา พบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยดา้นราคาใหร้ะดบัความ 
ส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นสถานท่ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้านขายยา 
ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้ริการตามล าดบั (3) พฤติกรรมการซ้ือยา 
พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือยาคือ เภสัชกรประจ าร้าน ช่วงท่ีนิยมซ้ือไม่สามารถระบุวนัแน่นอน 
เวลาท่ีซ้ือ 18.01-22.00 น. ความถ่ีในการซ้ือ 3-4 คร้ังต่อเดือน ใชเ้วลาเฉล่ีย 11-20 นาที กลุ่มยาท่ีซ้ือบ่อย
คือ ยาเก่ียวกบัทางเดินหายใจและยาฮอร์โมนท่ีมีสัดส่วนใกลเ้คียงกนั ประเภทผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือบ่อย คือ ยา
รักษาโรค วตัถุประสงค์ในการเลือกใชบ้ริการ คือ ตอ้งการรักษาโรค/ป้องการโรคจากการเจ็บป่วย และ
แหล่งร้านขายยาท่ีซ้ือ คือ ร้านขายยาแบบมีสาขา (4) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือยา ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด และอาชีพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 
นอกนั้นไม่พบความสมัพนัธ์ 
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Abstract 
 

The study aimed (1) to examine personal factors of consumers buying drugs from drugstores 
in Muang district, Chon Buri province; (2) to study the marketing mix factors influencing consumer buying 
behavior of drugs from drugstores in Muang district, Chon Buri province; (3) to investigate consumer buying 
behavior of drugs from drugstores in Muang district, Chon Buri province; and (4) to study the relationship 
between personal factors of consumers and consumer buying behavior of drugs from drugstores in Muang 
district, Chon Buri province. 

The study was a survey research. Population was consumers buying drugs from drugstore in 
Muang district, Chon Buri province. The sample consisted of 400 consumers selected by using a convenience 
sampling method. Data was collected by using questionnaires and was analyzed by using both descriptive 
statistic methods: frequency, percentage, arithmetic mean, standard deviation and inferential statistics:  
chi-square.  

The results showed that (1) the majority of consumers were female, aged between 26 and 35, 
with bachelor’s degrees for their highest educational background. They were employed in the private companies 
with an average incomes between 10,001-15,000 THB per month; (2) the overall marketing mix factors 
were considered at high level which price was the most significant, following by location, product, surrounding 
environment and the interior atmosphere of the drugstore, drugstore staff, marketing promotion and service 
processes respectively; (3) the pharmacists of the drugstores had a major influence on the consumers buying 
behavior of drugs. The buying dates were varied while the buying time was during 18.01-22.00 hours. The 
frequency of buying drugs was 3-4 times per month approximately 11-20 minutes each time. The respiratory 
drugs were the regularity of being purchased in proportion to the hormones; the pharmaceutical products 
were the most popular purchase for treatment and prophylactic purposes and also the drugstores where 
many branches available seemed preferable; and (4) the personal factors related to the consumer buying 
behavior of drugs were age, the highest educational level and occupation with 0.05 statistical significantly 
whereas there was no correlation found in other factors. 

 

Keywords:  Consumer buying behavior,  Muang district,  Chon Buri province 



 ฉ 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ดี ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก  
รองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวฒิุไกร อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีไดก้รุณาสละ
เวลาอนัมีค่าให้ค  าแนะน า แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ และติดตามการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีอย่าง
ใกลชิ้ดตลอดมา นบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่ส าเร็จลุล่วงโดยสมบูรณ์ ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความ
กรุณาของท่านเป็นอยา่งยิง่และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ของ รองศาสตราจารยย์ุทธนา ธรรมเจริญ 
กรรมการควบคุมการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีให้ค  าปรึกษา ขอ้เสนอแนะ ตลอดจนการแกไ้ขปรับปรุง
ใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 

ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ในแขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชา
วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช และคณาจารยใ์นโครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต
ทุกท่านท่ีได้อบรมสั่งสอน ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ท่ีเป็นประโยชน์ยิ่งแก่ผูศึ้กษา รวมทั้ง
ขอขอบพระคุณ ฝ่ายส่งเสริมมาตรฐานการบณัฑิตศึกษา ส านกับณัฑิตศึกษา ท่ีไดช่้วยกรุณาตรวจ
รูปแบบการศึกษาคน้ควา้อิสระ เพื่อใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ คุณวินยั วิทยาลยั และคุณวฒันพร วิทยาลยั ซ่ึงเป็นคุณพ่อ 
คุณแม่ของผูศึ้กษา โดยท่านได้ให้การสนับสนุนและให้ก าลงัใจในการศึกษาน้ีอย่างเต็มท่ี ตั้งแต่
เร่ิมตน้จนส าเร็จลุล่วงโดยสมบูรณ์ 

ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณผูร่้วมงานทุกคนในแผนกเภสัชกรรม โรงพยาบาลเอกชล 2 ท่ี
ให้ผูศึ้กษาไดใ้ช้เวลาไปเรียนจนส าเร็จการศึกษา และขอขอบคุณ เพื่อน พี่ น้อง ทุกคนโดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ นายอนุวรรตน์ เปรมใจ ท่ีคอยใหก้ าลงัใจใหแ้ก่ผูศึ้กษาเสมอมา 

คุณค่าและประโยชน์อนัใดท่ีจะไดรั้บจากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาขอ
มอบเป็นบุญแก่คุณพ่อ คุณแม่ ครู อาจารย ์ผูป้ระสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้ในการอบรมสั่งสอน 
ตลอดจนมิตรสหายท่ีคอยให้ก าลงัใจเสมอมา และขอมอบใหผู้ส้นใจการศึกษาทั้งมวล 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
  
 ยา ถือไดว้า่เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับชีวิต และเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ี การพฒันาและการ
คิดคน้ยาใหม่ไดส่้งผลให้ลดอตัราการตายจากโรคภยัไขเ้จ็บนานาชนิด และในปัจจุบนัมนุษยมี์อายุ
ยนืยาวข้ึนกวา่เดิม ถึงแมว้า่ยาจะมีคุณประโยชน์อยา่งมหาศาล แต่ก็ก่อให้เกิดผลขา้งเคียงและอาการ
อนัไม่พึงประสงค ์ซ่ึงบางคร้ังอาจรุนแรงถึงขั้นเสียชีวิตได ้ ดงันั้น จึงเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับ
ทุกคนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการจ าหน่ายยารักษาโรคแก่ประชาชนท่ีจะตอ้งมีความรู้ความ
เขา้ใจในเร่ืองยาต่างๆ ท่ีตนเองแนะน าแก่ผูม้ารับบริการเป็นอยา่งดี การใชย้าอยา่งไม่พร ่ าเพร่ือ และ
ใช้ตามความจ าเป็น นอกจากจะช่วยลดอันตรายจากการใช้ยาลงได้มากแล้วยงัมีส่วนช่วยทาง
เศรษฐกิจ โดยลดปริมาณความส้ินเปลืองท่ีประเทศชาติจะตอ้งใชส้ าหรับยารักษาโรค  
 จากรายงานของ IMS Health (Intercontinental Marketing Services; เป็นบริษทัชั้นน า
ระดบัโลกในดา้นการจดัหาขอ้มูลตลาดให้กบัอุตสาหกรรมเวชภณัฑ์ และการดูแลสุขภาพ โดย
ด าเนินงานในกวา่ 100 ประเทศ) พบวา่ในปี พ.ศ. 2547 ตลาดยาของประเทศไทย มีมูลค่าทั้งส้ิน 
53,100 ลา้นบาท และ เป็นมูลค่าการขายในตลาดร้านขายยาถึง 13,800 ลา้นบาท โดยในไตรมาสท่ี 3 
ของปี พ.ศ. 2547 ถึง ไตรมาสท่ี 2 ของปี พ.ศ. 2548 รวมเป็นระยะเวลา 12 เดือน ตลาดยามีอตัราการ
ขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ 18 รวมมูลค่าตลาดยา 58,100 ลา้นบาท ทั้งน้ีส่วนหน่ึงของการเพิ่มข้ึนมาจาก
ตลาดร้านขายยา โดยมีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 13 คิดเป็นมูลค่า 14,800 ลา้นบาท หรือคิด
เป็น 1 ใน 3 ของตลาดยาทั้งหมด (ธีระ ฉกาจนโรดม, 2548: 39) จึงเห็นไดว้า่ตลาดร้านขายยามี
แนวโนม้ของการขยายตวัและมีมูลค่าทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน 
 โกวิทย ์ โอภาศเจริญ (2541) กล่าวถึงแนวโนม้ร้านขายยาในยุค IMF วา่ เม่ือปี 2540 
หน่วยงาน IMF ซ่ึงเป็นหน่วยงานท่ีเก็บสถิติการขายยาทุกตวัในประเทศไทยไดแ้จง้ว่า ยอดขาย
ทั้งหมดของร้านขายยาในปีท่ีแลว้สูงถึง 10,600 ลา้นบาท ซ่ึงถือเป็นประมาณร้อยละ 30 ของยอดขาย
ทั้งหมด เพราะยอดขายของวงการยาทั้งหมดประมาณ 40,000-35,000 ลา้นบาท ซ่ึงถือเป็นธุรกิจท่ี
มหาศาล วงการยามีราคาต่อหน่วยดีท่ีสุดเฉล่ียแลว้ประมาณร้อยละ 30 โดยปกติแลว้ทุกปีท่ีผา่นมา 
วงการร้านขายยาจะโตประมาณร้อยละ 10-45 ทุกปี ขณะท่ีโรงพยาบาลยอดขายตกไปร้อยละ 30-40 
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 จากรายงานของส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (วนัท่ี 21 ธนัวาคม พ.ศ. 2553) พบวา่
แนวโนม้ในปี พ.ศ. 2554 คาดวา่ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายยาในประเทศจะยงัขยายตวัจากปี
ก่อน เน่ืองจากประชาชนมีความรู้ความเขา้ใจในการดูแลรักษาตวัเอง  และตลาดยาในประเทศมี
มูลค่ากว่า 60,000 ล้านบาท สาเหตุส าคญัท่ีท าให้ตลาดร้านขายยามีการขยายตวัเพิ่มข้ึน คือ 
ประชาชนกวา่ร้อยละ 70 จะซ้ือยาจากร้านขายยารับประทานเองเม่ือมีอาการเจ็บป่วย เพราะสามารถ
เขา้ถึงบริการไดง่้าย ไดรั้บความสะดวกรวดเร็วกว่าการรับบริการจากหน่วยงานดา้นสุขภาพอ่ืนๆ 
ดงันั้น ร้านขายยาจึงเป็นแหล่งท่ีให้ค  าปรึกษาและดูแลดา้นสุขภาพเบ้ืองตน้ท่ีใกลชิ้ดกบัประชาชน
มากกวา่คลินิกและโรงพยาบาล จึงเกิด การขยายตวัเพิ่มข้ึนของร้านขายยาส่งผลให้มีการแข่งขนัดา้น
การตลาดสูงข้ึนเช่นกนั 
 ร้านขายยาเป็นธุรกิจร้านคา้ท่ีเปิดจ าหน่ายยาแก่คนทัว่ไปโดยสามารถขายยาทัว่ไปและ
ขายยาตามค าสั่งแพทย ์ซ่ึงด าเนินการโดยเภสัชกรและส่วนใหญ่จะขายยาแผนปัจจุบนั บางแห่งขาย
ยาแผนโบราณหรือขายควบคู่กนัไป (วกิิพิเดีย สารานุกรมเสรี, 2551: ออนไลน์)  
 จากการท่ีร้านขายยาในจงัหวดัชลบุรีมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วโดยปี พ.ศ. 2553 มีร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนั เพิ่มสูงข้ึนร้อยละ 73.9 เม่ือเทียบกบัปี พ.ศ. 2550 (กองควบคุมยา ส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา, 2553 [ระบบออนไลน์]) เน่ืองมาจากเภสัชกรจบใหม่หนัมาเปิดร้าน
ขายยาประเภทร้านคา้ขายปลีกมากข้ึนประกอบกบัมีการขยายตวัของร้านขายยาแบบเครือข่าย ท าให้
เกิดการแข่งขนักนัอยา่งสูง อีกทั้งนโยบายของรัฐบาลในการประกนัสุขภาพต่างๆ เช่น การประกนั
สุขภาพ นโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค ท าให้คนไขส่้วนหน่ึงท่ีเคยเขา้มาใชบ้ริการในร้านขายยา
กลบัมาใช้บริการจากโรงพยาบาลและคลินิกแทน ผูท่ี้เคยใช้บริการร้านขายยาจึงมีจ านวนลดลง 
นอกจากน้ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในเร่ืองการดูแลสุขภาพ ท าให้ผูบ้ริโภคหัน
มาให้ความสนใจเร่ืองสุขภาพมากข้ึน ท าให้ร้านขายยาตอ้งมีการปรับตวัตามในการน าเสนอสินคา้
ประเภท ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร อุปกรณ์ทางการแพทย  ์ เคร่ืองส าอาง ตลอดจนการให้บริการของ
ร้านขายยา  
 ดงันั้น จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรม ระดบัความส าคญั และแนวโนม้การซ้ือยาของ
ผูบ้ริโภคจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี เพื่อใช้เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้มา
ประกอบการตดัสินใจในการพฒันาปรับปรุงการด าเนินงานของร้านขายยาให้เหมาะสม สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และทราบถึงแนวโนม้การซ้ือยาซ่ึงแสดงถึงความเป็นไปของ
ธุรกิจ อีกทั้งเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจทัว่ไปอีกดว้ย 
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2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัชลบุรี 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 

3.  กรอบแนวคดิการศึกษา 
  
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี’’ มีกรอบแนวคิดการศึกษา ดงัน้ี 
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   ตัวแปรต้น/ตัวแปรอสิระ             ตัวแปรตาม  
 (Independent Variables)    (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                              
  

                                                      
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

4.  สมมติฐานการศึกษา 
 
 ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการซ  ื  ื อยาจากร านขายยา 
1.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยา 

ในร้านขายยา 
2.  ช่วงวนั/เวลาท่ีท่านซ้ือยาจากร้านขายยา 
3.  ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยา 

จากร้านขายยา 
4.  ประเภทผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือในร้านขายยา 
5. วตัถุประสงคท่ี์ท่านเลือกใชบ้ริการ 

จากร้านขายยา 
6.  แหล่งในการเลือกใชบ้ริการ 

จากร้านขายยา 
 
 
 

ปัจจัยด านส่วนประสม
การตลาด (7 P) 

1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. สถานท่ี  
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. สภาพแวดลอ้มและ

บรรยากาศในร้านขายยา 
7. กระบวนการใหบ้ริการ 
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5.  ขอบเขตของการศึกษา 
 
             5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่อง
ทางการให้บริการ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด ผูใ้ห้บริการภายในร้าน กระบวนการ
ให้บริการ สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้านขายยา ท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี โดยก าหนดตวัแปรท่ีเกิดจากการ
ทบทวนวรรณกรรม ดงัน้ี 
  5.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  
     - ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา
สูงสุด อาชีพ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
     - ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ช่องทางการให้บริการ ผลิตภณัฑ ์
ราคา การส่งเสริมการตลาด ผูใ้ห้บริการภายในร้าน กระบวนการให้บริการ สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศในร้านขายยา         

5.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  
   พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 

จงัหวดัชลบุรี ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในร้านขายยา ช่วงวนั/เวลาท่ีท่านซ้ือยาจาก 
ร้านขายยา ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยาจากร้านขายยา ผลิตภัณฑ์ท่ีซ้ือในร้านขายยา 
วตัถุประสงคท่ี์ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา แหล่งในการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 

5.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
  5.2.1 ประชากร  
     ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา 
แผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี  
  5.2.2  กลุ่มตัวอย่าง 
     ในการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากร จึงมีการก าหนด 
กลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของ W.G.cochran โดยท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และระดบัความคลาดเคล่ือน 
±5% ดงัน้ี 

  จากสูตร         n   = 
 
   

     Z2        
   4(e)2 
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  เม่ือ  n     =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
     Z    =   ระดบันยัส าคญัทางสถิติ หรือระดบัความเช่ือมัน่ 
     e      =   ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  
  ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวนเท่ากบั   
            
 
   เพื่อให้การเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงมีการเผื่อ
ความผิดพลาดของแบบสอบถามไว  ้ 5% ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอย่างส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั
จ านวน 400 คน 
  5.2.3 วิธีการก าหนดและเลือกกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Method)  
   ในการศึกษาคร้ังน้ี ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบการเลือกตามสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามแก่ผูท่ี้ใชบ้ริการร้านขายยา สถานท่ีในการเก็บ
ขอ้มูล คือ ร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ท่ีตั้งในสถานท่ีต่างๆ กนั เช่น ตลาดสด 
ศูนยก์ารคา้ และร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีตั้งอยูต่ามแหล่งชุมชนต่างๆ 
 5.3 ขอบเขตด้านเวลา   
  ใชข้อ้มูลท่ีเก็บในช่วงระหวา่งวนัท่ี 15 สิงหาคม – 15 กนัยายน 2555 

 
6.  นิยามศัพท์เฉพาะ 
  
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดก้ าหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะไว ้ดงัน้ี 
 ร้านขายยา หมายถึง สถานท่ีในการจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั มีท่ีตั้งอยูใ่นอ าเภอเมือง 
จงัหวดัชลบุรี 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เขา้มาซ้ือยาจากร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่นอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

แหล่งร้านขายยา หมายถึง ร้านขายยาแบบมีสาขา เช่น Boots, Watson และร้านขายยา
แบบเจา้ของคนเดียว เช่น ร้านขายยาทัว่ไป  

 

      (1.96)2 

      4(0.05)2 
=  384.16   ราย 
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7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
  
 7.1  ท าใหเ้กิดความเขา้ใจในพฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภค 
 7.2  เป็นประโยชน์ต่อการวางกลยุทธ์ของกิจการร้านขายยา สามารถประเมิน
สถานการณ์ และวางแผนในการด าเนินธุรกิจใหเ้ป็นไปในแนวทางท่ีถูกตอ้ง 
  7.3 เป็นประโยชน์ในการทราบข้อมูลของร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัชลบุรี 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี คร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชใ้นการ
ก าหนดสมมติฐาน การก าหนดตวัแปร กรอบแนวคิดการศึกษา ตลอดจนแนวทางในการด าเนินการ
ศึกษา โดยแบ่งตามล าดบัหวัขอ้ ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  แนวคิดส่วนประสมการตลาด 

3.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 1.1  ความหมายและความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายไวต่้างๆ กนัหลาย
ทรรศนะ ดงัน้ี 
 โมเวนและไมเนอร์ (Mowen & Minor, 1998: 5) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ (Buying units) และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การไดรั้บมา การบริโภค และการจ ากดั อนัเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ประสบการณ์ และความคิด 
 โฮเยอร์และแม็คอินนีส (Hoyer & MacInnis, 1997: 3) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า 
พฤติกรรมการบริโภค เป็นผลสะทอ้นของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์
กบัการไดรั้บมา (Acquisition) การบริโภค (Consumption) และการก าจดั (Disposition) อนัเก่ียวกบั
สินคา้บริการ เวลา และความคิด โดยหน่วยตดัสินใจซ้ือ (คน) ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
 โซโลมอน (Solomon, 1996: 7) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ 
การใช ้หรือการบริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความ
ตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 
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 เบลชและเบลช (Belch & Belch, 1993: 103) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา 
การเลือก การซ้ือ การใช้ การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑ์ และการบริการหลงัการใช้ เพื่อ
สนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 
 แองเก้ิล, แบล็คเวล และ ไมนาร์ด (Engel, Blackwell & Miniard, 1993: 4) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงใน
การไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช ้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใน
ท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี 
 ธงชยั สันติวงษ ์ (2543: 29) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้ 
และบริการ ทั้งน้ี หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้
มีการกระท าดงักล่าวของบุคคลหน่ึง 
 ประไพศรี อินทรองพล (2543: 87) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
ปฏิกิริยาท่าทางต่างๆ ท่ีแสดงออกมา ส่ิงท่ีจะก่อให้เกิดพฤติกรรมยอ่มมีสาเหตุทางจิตวิทยา เรียก
สาเหตุการซ้ือต่างๆ วา่ส่ิงเร้า (Stimulus หรือ Stimuli) เม่ือส่ิงเร้าไปกระตุน้กล่องด าของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
Black Box) ก็จะมีปฏิกิริยาโตต้อบออกมาอยา่งใดอยา่งหน่ึงคือ การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
Responses) ปฏิกิริยาท่ีแสดงออกมาในรูปต่างๆ 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2546: 129) พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior) ไดใ้ห้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะ
ประเมินผลและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวข้องกับปฏิกิริยา
ระหวา่งบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลในสังคมและหน่วยธุรกิจ ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึน
โดยตรงหรือโดยออ้มก็ได ้เกิดโดยตรงไดแ้ก่ การโฆษณา เกิดโดยออ้มไดแ้ก่ การท่ีผูร่้วมงานของ
ผูบ้ริโภคแนะน าสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค เป้าหมายการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคก็คือ การได้รับความ
พอใจในสินคา้ท่ีซ้ือมา  
 1.2  การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ปณิศา  ลญัชานนท ์(2548: 83) การว ิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล 
หรือองคก์ร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ พฤติกรรมการซ้ือ กา รบริโภค การเลือก
บริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ   
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 193) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
คน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือการใชก้ารเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกล
ยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูโ้ภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม 
 เสรี วงษม์ณฑา (2546: 31) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช้สินค้าและบริการของผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นบุคคลกลุ่มหรือ
องค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ 
แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ นกัส่ือสารทางการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษา
และวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจะไดส้ามารถจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ การวเิคราะห์พฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคคือ เป็นการคน้หา การวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ผลท่ีได้
จากการวิ เคราะห์ สามารถช่วยให้นกัการตลาดเลือกกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสนองความพึงพอใจ
ใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีประโยชน์ต่อนกัการตลาด คือ 
  1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้

องคก์ารธุรกิจประสบความส าเร็จ ถา้เลือกกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถสนองตอบความพึง พอใจ
ของผูบ้ริโภค 

2.  เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดทางการตลาดท่ีว่า การท าให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจ ดว้ยเหตุน้ีเองจึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้ หรือกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อ
สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็น
บุคคล กลุ่มหรือองค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การ
เลือกบริการ ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อให้ไดค้  าตอบ 
7Os ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 
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1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Object) ไดแ้ก่ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ( Product  component ) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือคู่แข่ง (Competitive differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบ
ถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ 
ปัจจยัเฉพาะบุคคล ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who does participate in buying?) เป็น
ค าถามเพื่อใหท้ราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ   

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) ไดแ้ก่ ช่วงใดของปี ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงของเดือน ช่วงเวลาใด
ของวนั 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบ
ถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ ไดแ้ก่ ร้านคา้สะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ หรือ 
ซ้ือจากตวัแทนจ าหน่าย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบ
ถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 1.3  รูปแบบและพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

สิง่กระตุน้ภายนอก 

สิง่กระตุน้           สิง่กระตุน้อืน่ๆ 
ทางการตลาด 

ผลติภัณฑ ์            เศรษฐกจิ 
ราคา                    เทคโนโลย ี
ชอ่งทางการ           การเมอืง 
จัดจ าหน่าย            วฒันธรรม 
การสง่เสรมิ            การแขง่ขนั 

การตลาด 

กลอ่งด าหรอืความรูส้กึนกึคดิ       
ของผูซ้ือ้ 

ปัจจัยทีม่อีทิธพิล      กระบวนการตดั 
ตอ่พฤตกิรรม            สนิใจซือ้ของผูซ้ ือ้ 

ปัจจัยวฒันธรรม        การรับรู(้ตระหนัก) 
                             ถงึปัญหา 
ปัจจัยสงัคม             การคน้หาขอ้มลู 
ปัจจัยสว่นบคุคล       การประเมนิผล 
ปัจจัยจติวทิยา          ทางเลอืกการ 
   ตดัสนิใจซือ้ 
                            พฤตกิรรมหลงั 
  การซือ้ 

การตอบสนองของผูซ้ือ้ 

การตดัสนิใจของผูซ้ ือ้ 

การเลอืกผลติภัณฑ ์
การเลอืกตรายีห่อ้ 
การเลอืกผูจ้ าหน่าย 
การเลอืกเวลาในการซือ้ 
การเลอืกปรมิาณการซือ้ 
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 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคถูกพฒันามาจากกระบวนการประมวล
ขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information Processing Approach:  CIP)   
 

 
ภาพท่ี 2.2 กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

  
 จากภาพทั้งสอง สามารถอธิบายรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้
ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus)  อาจเกิดข้ึนไดจ้ากการกระท าของนกัการตลาด
หรือปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ประกอบดว้ย 

 1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) นกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน ในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมการตลาด (Market Mix) ประกอบดว้ย 

  - ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์  เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม 
  - ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์

   -  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัสถานท่ีเพื่อให้ 
ความสะดวกทัว่ถึง 

   -  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา การลดแลกแจกแถม  
 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Others Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้อนัเกิดจากปัจจยัภายนอก

องคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ 
  - ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดผู้บ้ริโภค  
  - ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี  
  - ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น การเพิ่มลดภาษีสินคา้ 
  - ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น เทศกาลต่างๆ 
   - ส่ิงกระตุน้ทางการแข่งขนั   

1. สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
2. สิง่กระตุน้ภายนอก 
 
 

      ส่ิงกระตุน้ 

การตอบสนอง 
ซือ้ หรอืไมซ่ือ้ 

 

    พฤติกรรม  
        CIP 
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2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ส่ิงท่ี
สามารถจะไขปริศนาไดว้า่ ท าไม่ผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้น ประกอบดว้ยองคป์ระกอบใหญ่  
2 ส่วนคือ  

2.1. คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ  ประกอบดว้ย 
 2.1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนด

ความตอ้งการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ 
การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว 
และสถาบนัต่างๆ ในสังคม  

 2.1.2 ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั 
 2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้การศึกษา รสนิยม ฯลฯ 
 2.1.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การ

รับรู้ ความเช่ือ ฯลฯ 
 2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย

ขั้นตอนคือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลการเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ หรือ ประกอบข้ึนดว้ย 5 ขั้นตอน คือ ความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการก่อนการซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลกัการซ้ือ นัน่เอง 

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) เช่น การเลือกแบบบา้น เป็นตน้ 
 3.1.2 การเลือกตรายีห่อ้ (Brand Choice) เช่น เลือกซ้ือบา้นจาก แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ 

   3.1.3 การเลือกผูจ้  าหน่าย (Dealer Choice) เช่น เลือกซ้ือบา้นจากส านกังานขาย
หรือนายหนา้ 

 3.1.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) เช่น ซ้ือบา้นในช่วงดอกเบ้ียต ่า  
   3.1.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น เลือกซ้ือบา้นขนาดใด
ท่ีเหมาะสม 
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2.  แนวคดิส่วนประสมการตลาด 
 
แนวความคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงน าใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรืออาจหมายถึง
ความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ซ่ึงประกอบดว้ย
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Unity) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ (Quality) ลกัษณะของสินคา้ (Feature) การออกแบบ (Design) ตรา
สินคา้ (Brand Name) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) บริการ (Services) ขนาด (Size) การรับประกนั 
(Warranties) และการรับคืน (Returns) เป็นตน้ 

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ของ
ต่อจาก Product ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกล
ยุทธ์ด้านราคาตอ้งค านึงถึงในเร่ืองของคุณค่าตอ้งเหมาะสมกบัราคาท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได้ โดยตอ้ง
พิจารณาในเร่ืองต่างๆ ไดแ้ก่ ส่วนลด (Discount) ส่วนยอมให้ (Allowances) ระยะเวลาการช าระเงิน 
และระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms) เป็นตน้ 

3.  การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ไดแ้ก่ การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั   

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไดแ้ก่ การด าเนินการในเร่ืองของการส่งเสริม
การขาย การโฆษณา การใชพ้นกังานขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 

ส าหรับมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด นกัวิชาการควรก าหนดมา
จากมุมมองหรือความต้องการของผูซ้ื้อในตลาดเป้าหมาย ด้วยเกณฑ์ง่ายๆ ตามท่ีนักวิชาการ
การตลาดบางท่านได้น าเสนอไวด้งัน้ี (ประมวลสาระชุดวิชา การวิเคราะห์สภาพทางการตลาด 
32706 หนา้ 167) 
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                                     4 Ps                                                        4 Cs 
                                    Product                                                 Customer Solution 
                                    Price                                                     Customer Cost 
                                    Place                                                     Convenience 
                                    Promotion                                             Communication 

 

1.  Customer Solution ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณประโยชน์ตรงตามความจ าเป็น และ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือช่วยแกปั้ญหาให้แก่ผูบ้ริโภค (Customer Needs and Wants or 
Customer  Solution) ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งเรียนรู้ถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการพฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ เพื่อน าเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพ
หรือคุณภาพสูงกวา่ท่ีลูกคา้ไดค้าดหวงัไว ้ผูผ้ลิตเองก็ตอ้งการตอบสนองสินคา้หรือบริการให้ตรงจุด
และชดัเจนมากข้ึน โดยการผลิตสินคา้หรือบริการเพื่อลูกคา้เฉพาะราย หรือลูกคา้บางกลุ่มท่ีมีปัญหา
และตอ้งการสินคา้ประเภทเดียวกนั โดยใช้กลยุทธ์ Mass Customization ท าให้สามารถผลิตและ
บริการไดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 

2.  Customer Cost ตน้ทุนของผูบ้ริโภค คือ ราคา (Price) เหมาะสมกบัคุณภาพ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบตน้ทุน (ราคาสินคา้) กบัประโยชน์ท่ีเขาไดรั้บจากการใชสิ้นคา้ (Cost to 
Benefit) ตอ้งคุม้กบัเงินท่ีเขาจ่ายไปและตอ้งเป็นราคาท่ีลูกคา้พอใจ (Customer’s Cost to Satisfy) 
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ในระดบัราคาท่ีเหมาะสม ผูบ้ริโภคจะยอมจ่ายในราคาท่ีสูงข้ึนไป หาก
สินคา้นั้นมีลกัษณะพิเศษ หรือมีเอกลกัษณ์ท่ีเหนือกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนั  

3.  Convenience ตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคหาซ้ือไดส้ะดวกรวดเร็ว (Convenience to 
Buy)  ในเวลาลูกคา้มีความตอ้งการ ปัจจุบนัการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท าไดร้วดเร็ว 
ร้านคา้หรือผูจ้  าหน่ายไดมี้การเช่ือมโยงระบบการสั่งซ้ือ การตรวจนบัปริมาณสินคา้ เพื่อให้สินคา้มี
จ าหน่ายได้เพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในส่วนร้านคา้ปลีกก็สามารถสั่งซ้ือสินคา้จาก
ตวัแทนจ าหน่ายได้ตลอดเวลา ด้วยการเช่ือมต่อข้อมูลผ่านระบบอินเตอร์เน็ต และยงัมีสินค้า
หลากหลายชนิดท่ีไดเ้ปิดรับการสั่งซ้ือจากผูบ้ริโภค ผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ต และด าเนินการจดัส่ง
หลงัจากลูกคา้ไดช้ าระเงินแลว้ท าใหล้ดค่าใชจ่้ายในการเดินทางเกิดความสะดวกมากข้ึน  
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4.  Communication ตรงกบั Promotion การส่งเสริมการตลาด ตอ้งติดต่อส่ือสาร 
(Communication) กบัผูบ้ริโภค เพื่อบอกกล่าว จูงใจ เชิญชวนให้มาซ้ือสินคา้ของเรา กิจกรรมเพื่อ
การส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการ
ส่ือสารเพื่อบอกกล่าวหรือแนะน า สินคา้ เพื่อส่ือให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ถึงคุณภาพ คุณสมบติัของตวัสินคา้  
จนกระทั่งการสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวสินค้า ตลอดจนการบริการหลังการขายท่ีต้องการมี
ศูนยบ์ริการท่ีเปิดตลอด 24 ชัว่โมง เพื่อคอยใหค้  าแนะน าหากลูกคา้มีขอ้สงสัยในการบริโภคหรือการ
บริการ นอกเหนือจากเคร่ืองมือส่ือสารและการส่งเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แล้ว ผูผ้ลิตยงัใช้
เคร่ืองมือส่ือสารยุคใหม่ ไดแ้ก่ การใชส่ื้ออินเตอร์เน็ตเพื่อส่ือข่าวสารกบักลุ่มลูกคา้ และกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายเป็นการส่ือสารท่ีเขา้กบัยุคสมยักบัคนรุ่นใหม่ ท าให้ธุรกิจขยายตวัไดอ้ย่างรวดเร็วและ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายยิง่ข้ึน 

แนวคิดส่วนประสมการตลาดของธุรกิจบริการ (The Marketing Mix for Service) 
ธุรกิจให้บริการ จะมีกลยุทธ์ทางการตลาดประกอบดว้ย 7Ps (Goncalves, 1998: 37-42; ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์; และคณะ 2541: 337) โดยมีเพิ่มเติมอีก 3Ps จาด 4Ps ท่ีกล่าวมาแลว้ ดงัน้ี 

1.  บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) ในการให้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยั
การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือ
คู่แข่ง พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั 

2.  ลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีของผูใ้ห้บริการ (Physical Evidence) ไดแ้ก่ 
การตกแต่งสถานท่ี สี ผงัท่ีตั้ง ระดบัเสียง ลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้หรือความสะอาด 

3.  กระบวนการในการให้บริการ (Process) ไดแ้ก่ นโยบายต่างๆ ขั้นตอนการ
บริการ วธีิการซ้ือขาย เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการใหก้บัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจ ท า
ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) 
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3.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
  
 ผูศึ้กษาได้ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับร้านขายยาท่ีมีการท าข้ึนแล้วเพื่อเป็น
แนวทางในการศึกษาและออกแบบสอบถาม สรุปการศึกษาท่ีผา่นมาไดด้งัน้ี 

กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา พบว่า 1. ระดบัความส าคญั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา โดยภาพรวมแลว้
กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่มีอิทธิพลการตดัสินใจในระดบัมาก ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยามากท่ีสุด พบวา่ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั  
2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา ส่วนใหญ่ซ้ือยารักษาโรค โดยตวัเอง
เป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ การเขา้ใชร้้านขายยา 1 คร้ัง/เดือน ใชเ้วลาประมาณ 11–20 นาทีต่อ
การซ้ือ 1 คร้ัง 3. จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานพบวา่ ในภาพรวม ลกัษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีเพียงด้านการจดัจ าหน่ายเท่านั้นท่ีมีการตดัสินใจแตกต่างกนั ปัจจยั
ส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยา ใน
เขตจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยธุยา 
 สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีสัญชาติไทย เพศหญิง อายุระหว่าง 26-35 ปี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า 
ประกอบอาชีพพนกังานโรงงานอุตสาหกรรม  และมีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ผูต้อบ
แบบสอบถามแสดงความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์
อยูใ่นระดบัมาก ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือพบวา่ผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก่ ตนเอง โดยมีการซ้ืออยู่
ในช่วงเวลา 18.01-22.00 น. เวลาโดยเฉล่ียท่ีซ้ือนอ้ยกวา่ 10 นาที กลุ่มยาท่ีซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ ยา
รักษาโรคประเภทยาแกป้วดลดไข ้ และมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 พบวา่ 1. อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังมากท่ีสุด
ของช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละ
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คร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้ม
พฤติกรรมการซ้ือยาของจากร้านขายยา 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด ช่วงเวลาซ้ือยาจาก
ร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้าน
ขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือยาของจาก
ร้านขายยา 3. บุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระ
ประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด 
ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง 
สินค้าท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโน้ม
พฤติกรรมการซ้ือยาของจากร้านขายยา 
 จิรภทัร คงสวสัด์ิวรกุล (2548) เป็นการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านขายยาภายในและภายนอกหา้งสรรพสินคา้ เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-44 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดร้ะหวา่ง
6,501-12,000 บาท มีอาชีพพนกังานบริษทั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ท าเลท่ีตั้งอยู่ในระดบัดีท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาและรายได้
แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมในการใชบ้ริการร้านขายยาในดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการและจ านวน
เงินท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา
ในดา้นความถ่ีในการใช้บริการมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ากบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัท่ีค่อนขา้งต ่ากบั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานประจ าร้าน พฤติกรรมด้านจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์โดยเฉล่ียต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ากบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการขายอย่างมีนยัส าคญั และมีความสัมพนัธ์กนัใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต ่ากับส่วนประสมทางการตลาดด้านเภสัชกรอย่างมีนัยส าคญั ความ
จงรักภกัดีต่อร้านคา้ในดา้นความพึงพอใจในร้านขายยาท่ีใชบ้่อยท่ีสุด ดา้นการใชบ้ริการร้านขายยา
เดิมตลอดไป และด้านการแนะน าให้คนรู้จกัมาใช้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นเภสัชกร 
ดา้นพนกังานประจ าร้าน ดา้นบริการ และดา้นรูปแบบการจดัร้านอย่างมีนยัส าคญั โดยมีความ 
สัมพนัธ์ระดบัต ่า ระดบัค่อนขา้งต ่า และระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชบ้ริการร้านขายยาท่ี
แตกต่างกนั (ภายในและภายนอกห้างสรรพสินคา้) มีอายุ  การศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกนั
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อยา่งมีนยัส าคญั หากตอ้งการเปิดร้านขายยาภายในห้างสรรพสินคา้ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ท่ีมี
ระดบัการศึกษาและรายไดสู้ง จึงควรเน้นท่ีการบริการครบวงจร และการมีเภสัชกรประจ าร้าน
ตลอดเวลา และหากตอ้งการเปิดร้านขายยาภายนอกหา้งสรรพสินคา้ ควรเนน้ท่ีราคาของสินคา้ท่ีขาย
ในร้าน เช่น การเนน้การขายยาท่ีท าการผลิตในประเทศมากกวา่ยาท่ีผลิตจากต่างประเทศ เป็นตน้ 
 ศนิ จนัทร์สัชนาลยั (2546) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถาม ให้ความส าคญัในปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดในระดับมาก ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านราคาผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากใน
เร่ือง มียาหลายยี่ห้อให้เลือก มียาและเวชภณัฑ์ตั้งแสดงจ านวนมาก สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดเ้อง 
สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้มียาท่ีมีการโฆษณาจ าหน่าย และมีอาหารเสริมสุขภาพจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อยดา้นราคาในระดบัมากในเร่ือง มีป้ายแสดงราคาชดัเจน ราคา
ใกลเ้คียงกบัท่ีอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก 
ในเร่ืองการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ อยู่ใกล้บา้น ใกลส้ถานท่ีท างาน ร้านสะอาด 
ตกแต่งน่าเขา้ มีระบบปรับอากาศ ร้านดูสว่าง เป็นทางผ่าน ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อย
ดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากในเร่ือง พนกังานขายให้ค  าแนะน าการใช้ยา และซักถาม
อาการก่อนการให้ยา พนกังานขายมีกิริยามารยาทดี มีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาท่ีเปิด รวดเร็ว
ในการให้บริการ การแต่งกายเป็นระเบียบให้รู้ว่าคนไหนเป็นพนกังานของร้าน มีบริการตรวจวดั
สุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั มีแผน่พบัใหค้วามรู้แจก ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดพบวา่ อายมีุอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา ระดบัการศึกษามี
อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนรายไดไ้ม่มีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 
  ศิริ แสงบุญเรือง (2545) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง การซ้ือยาใชเ้องของประชาชนใน
เขตชุมชนแออดั พบวา่ การเรียนรู้ทางสังคมท่ีเก่ียวกบัการซ้ือยาใชเ้องของแต่ละกลุ่มคือ ระดบัล่าง 
ระดบักลาง ระดบับน มีลกัษณะเหมือนกนัเป็นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ การแนะน า และท าตามแบบอยา่ง 
โดยการแนะน ามาจากช่องทางของครอบครัว เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมอาชีพ ผูข้ายยา และส่ือต่างๆ ซ่ึง
การแนะน ามาจากช่องทางเหล่านั้นจะมีอยูใ่นทุกกลุ่ม แต่เฉพาะช่องทางการแนะน าจากหน่วยต่างๆ 
จะมีอยู่ในเฉพาะกลุ่มระดบักลางและระดบับนเท่านั้น ส าหรับการท าตามแบบอย่างนั้น มาจาก
ช่องทางของครอบครัว เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมงาน ซ่ึงการท าตามแบบอยา่งมาจากช่องทางเหล่านั้นจะ
มีอยูใ่นทุกกลุ่ม และส่ิงทีแตกต่างกนัในการเรียนรู้ทางสังคมนอกจากช่องทางรับรู้ท่ีแตกต่างกนัแลว้
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ก็คือคุณภาพกลไกการถ่ายทอดท่ีมีอยู่ในแต่ละช่องทางของแต่ละกลุ่มก็แตกต่างกนัดว้ย ปัจจยัท่ี
ส่งผลใหมี้การซ้ือยาใชเ้องท่ีเหมือนกนัในทุกกลุ่มครอบครัวคือ ร้านยาท่ีใกลบ้า้น ความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบัโรคท่ีเป็นอยู ่การใหคุ้ณค่าในตวัยา การใหค้วามเช่ือถือในตวัผูข้ายยา การโฆษณายา การไม่
มีเวลาท่ีจะไปพบแพทยใ์นสถานพยาบาล และปัจจยัทีส่งผลให้มีการซ้ือยาใช้เองมากกว่าทุกกลุ่ม 
ส่วนระดบัการศึกษานั้นเป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเรียนรู้ ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้ท่ีจะ
ใชย้าไดถู้กตอ้งข้ึน ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีเองท่ีส่งผลให้ชาวชุมชนมีการซ้ือยาใชเ้องจากร้านขายยา
กนักวา้งขวาง 
 มาร์วิน หวนัท๊อก (2544) เป็นการวิจยัเร่ือง ปัจจยัและความคาดหวงัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ยาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมี
อายุระหว่าง 25-34 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 6,500-11,799 บาท มีความคาดหวงัในการซ้ือ ยาดา้นบุคลากร 
ดา้นการใชย้าอยู่ในระดบัสูง มีเหตุผลหลกัคือเพื่อรักษาอาการเจ็บป่วยในเบ้ืองตน้ในรูปของยาแก้
ปวด ลดไข ้ ผา่นทางร้านขายยาแบบร้านเดียว และตวัผูบ้ริโภคเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยา
และเวชภณัฑ์ต่างๆ ในร้านขายยามากท่ีสุดโดยมีความถ่ี 1-3 คร้ังต่อเดือน และมีค่าใช้จ่ายหรือ
จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือยาและเวชภณัฑ์เฉล่ีย 30-319 บาทต่อคร้ังและพบว่า ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การคา้ปลีกอยูใ่นระดบัดี และเม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์คา้ปลีก ดา้นสถานท่ี อุปกรณ์ และส่ิงสนบัสนุน
บริการ ดา้นความหลากหลายและความพร้อมของยาท่ีจดัไวจ้  าหน่าย ดา้นจุดยืน และจรรยาบรรณ
ของผูป้ระกอบการร้านขายยา ดา้นความปลอดภยัจากการใชย้าดา้นราคา และดา้นบุคลากร อยูใ่น
ระดบัดี และมีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การคา้ปลีก ดา้นบริการขอ้มูล ดา้นท าเลท่ีตั้ง และความ
สะดวกดา้นเวลา และดา้นการส่ือสารการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 มนชยั แกว้หลวง (2543) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ในการใชบ้ริการ
จากร้านยาในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ลูกคา้ของร้านยาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุต  ่ากว่า 
30 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน ลูกคา้ของร้านยา
ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจพอสมควร หรือระดบัปานกลางในทุกๆ ดา้น คือ ดา้นสถานท่ี ดา้นผู ้
ให้บริการบุคลากร ดา้นบริการ และดา้นอ่ืนๆ ปัญหาอุปสรรคดา้นสถานทีลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่พึง
พอใจสถานท่ีจอดรถ และมีขอ้เสนอแนะให้สถานท่ีจอดรถควรมีพื้นท่ีกวา้งๆ เพื่อจะไดจ้อดรถ
สะดวกและปลอดภยั ปัญหาอุปสรรคดา้นผูใ้ห้บริการบุคลากร  ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่พึงพอใจการ
ปฏิบติังานตลอดเวลาท าการของเภสัชกร และมีขอ้เสนอแนะให้มีเภสัชกรประจ าการตลอดเวลาท า
การ ปัญหาและอุปสรรคดา้นการบริการลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่พึงพอใจการแจกเอกสารเสริมความรู้และ
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มีขอ้เสนอแนะให้แจกเอกสารเพิ่มความรู้ท่ีมีความหลากหลายและมีจ านวนมากพอ ปัญหาและ
อุปสรรคดา้นยา ลูกคา้ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจดา้นราคายาและมีขอ้เสนอแนะให้ยาควรมีราคาถูก
และคุณภาพเหมาะสม ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่พึงพอใจการส่งเสริมการขายและมีขอ้เสนอแนะให้การ
ส่งเสริมการขายมีรูปแบบหลากหลายมากข้ึน ส่วนผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ลูกคา้มีความพึง
พอใจระดบัปานกลางต่อการให้บริการของร้านยาและมีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุดในดา้น
สถานท่ีใหบ้ริการ 
 ณัฐชยั ศรีพนัธ์ุ (2542) ศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านขายยา
รูปแบบเดิม และรูปแบบใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆ นั้น ร้านขายยารูปแบบใหม่มีขอ้ดีกวา่ร้านขายยารูปแบบเดิม ซ่ึงจุดเด่นคือ ความสวยงามของ
ร้าน และสินคา้ใหม่ แต่ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายท าเลท่ีตั้งนั้นเป็น
จุดเด่นของร้านขายยารูปแบบเดิม และเม่ือส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยจ าแนกลกัษณะทาง
ประชากรออกเป็น เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งต่างๆ นั้นมีพฤติกรรม
การบริโภคหมวดสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และมีความสัมพนัธ์กนัระหว่างลกัษณะทางประชากรบาง
ประการ กบัหมวดสินคา้ท่ีบริโภค การปรับปรุงของร้านขายยารูปแบบเดิม  จึงควรเน้นด้าน
ผลิตภณัฑ ์และการประชาสัมพนัธ์ แต่ร้านขายยารูปแบบใหม่ควรปรับปรุงดา้นราคาเป็นส าคญั 
 วิไลวรรณ พุทธันบุตร (2543) ไดศึ้กษาเร่ือง การวิเคราะห์ลูกคา้ของร้านขายยาแบบ
ลูกโซ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ลูกคา้ซ้ือสินคา้ประเภทรักษาความงามเป็นประจ า
มากท่ีสุด รองลงมาคือ สินคา้เบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ยา อาหารเสริมและวิตามิน และวสัดุอุปกรณ์เคร่ืองมือ
ทางการแพทย์ ตามล าดับ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมีดังน้ี ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัการมีคุณภาพของสินคา้ และการมีสินคา้ครบตามความตอ้งการ ดา้น
ราคา เนน้ราคาปานกลางถึงราคาต ่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เนน้การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่
และร้านตั้งอยู่ในศูนยก์ารคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด เน้นการมีส่วนลดพิเศษ การลด แลก
แจก แถม และการขายโดยมีเภสัชกรและพนกังานขายจ านวนมากท่ีมีความรู้ มีการให้ค  าแนะน าและ
การบริการท่ีประทบัใจ 
  นฤมิตร ภูษา (2540) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั ไดแ้ก่ ปัจจยัผลิตภณัฑ์ยาให้ความส าคญักบัความครบของผลิตภณัฑ์ยาในแต่ละกลุ่ม ความ
หลากหลาย และคุณภาพของยา ปัจจยัท าเลท่ีตั้ง เนน้ความสะดวก โดยเฉพาะร้านท่ีอยูใ่นศูนยก์ารคา้ 
ปัจจยัดา้นราคา เนน้เร่ืองการมีป้ายราคาท่ีชดัเจน ราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด และมีการต่อรองราคา ปัจจยั
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ด้านการตกแต่ง เน้นเร่ืองความสะอาด เป็นระเบียบ สวยงาม และท่ีจอดรถ และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย เนน้เร่ืองการมีเภสัชกรท่ีมีความสามารถ และอยูป่ระจ าตลอดเวลาท าการ 
  พรทิพย ์ เช้ือมโนชาญ  และสุพร  จารุมณี  (2533)  กล่าววา่ จากการประเมินความ
พึงพอใจของผูท่ี้มาใชบ้ริการห้องปฏิบติัการเภสัชชุมชน คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
โดยใช้แบบสอบถามพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการบริการแนะน ายาปรึกษา
เก่ียวกบัยา พอใจต่อความรวดเร็วในการให้บริการ ส่วนการเผยแพร่ความรู้ระดบัความพอใจจะต ่า
และส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการจะพอใจราคายา เน่ืองจากการบริการและให้ค  าแนะน าเร่ืองยาของเภสัชกร
ท่ีหอ้งปฏิบติัการท าใหลู้กคา้บอกต่อๆ กบัคนอ่ืนๆ ใหม้าใชบ้ริการ 

 รัชนีวรรณ เถาวอ์ั้น (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี พบวา่ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 21 - 30 ปีสถานภาพสมรส การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อาชีพรับจา้ง จ านวน
สมาชิกในครัวเรือน 3 - 4 คน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท และค่าใชจ่้ายของครอบครัว 
10,001 - 15,000 บาท พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา พบวา่ รู้จกัร้านขายยา เพราะอยูใ่กลบ้า้น ความถ่ี 
ในการใชบ้ริการ ร้านขายยา 1 - 2 คร้ัง/เดือน จ านวนเงินท่ีใชบ้ริการแต่ละคร้ัง 100 - 200 บาท 
วตัถุประสงค์ท่ีมาใชบ้ริการร้านขายยา เน่ืองจากตอ้งการท่ีจะซ้ือยาเพื่อรักษาโรค/ป้องกนัโรคจาก
การเจ็บป่วย/ได้รับอุบัติเหตุ เหตุผลท่ีใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน คือ มีเภสัชกรประจ า
ตลอดเวลา บริการท่ีเคยใช้ในร้านขายยา เป็นค าแนะน าเก่ียวกบัการใช้ยาจากเภสัชกร วิธีการใช้
บริการร้านขายยา คือ เล่าอาการแลว้ให้ทางร้านจดัยาให้ ช่วงเวลาในการใช้บริการร้านขายยา ไม่
แน่นอน ตนเองเป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยา ยาท่ีซ้ือเป็นประจ า คือ ยาแก้
ปวดลดไข ้ลกัษณะร้านท่ีเลือกใชบ้ริการเป็น ร้านขายยาแบบเจา้ของคนเดียว แหล่งท่ีเลือกใชบ้ริการ
ร้านขายยาเพราะใกลท่ี้พกัอาศยั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกร้านขายยา ใน
ภาพรวมมีการเลือกร้านขายยาในระดบัมาก เรียงล าดบัคือ ดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ
เลือกร้านขายยา พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส วฒิุการศึกษา มี อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเรือน 
รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน ค่าใช้จ่ายต่อเดือน มีความสัมพนัธ์พฤติกรรมการเลือก ร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ความ 
สัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรม การเลือกร้านขายยา พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/113
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ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร 
ปัจจยัดา้นดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวดักระบ่ี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 Lovelock et al. (2004) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัมีมีผลต่อการตดัสินใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
โดยพบว่าในการประกอบธุรกิจในปัจจุบนั โดยเฉพาะในธุรกิจท่ีตอ้งมีการบริการของเจา้หนา้ท่ีมา
เก่ียวขอ้ง การท่ีจะสร้างคุณภาพการบริการใหป้ระสบความส าเร็จนั้น นกัการตลาดไม่สามารถใชก้ล
ยุทธ์การตลาดแบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) เพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่ยงัคงต้องให้
ความส าคญักบัปัจจยัท่ีส าคญัอีก 2 ประการไดแ้ก่ ปัจจยัแรกคือ การตลาดภายในองค์กร (Internal 
Marketing) ซ่ึงหมายรวมถึงความพยายามขององค์กรท่ีจะให้การฝึกอบรมและกระตุน้พนกังาน
ภายในองค์กร ให้ความส าคญัและปฏิบติักบัพนกังานในองค์กรไม่ต่างจากลูกคา้ภายนอกองค์กร 
เน่ืองจากพนักงานในองค์กรเหล่าน้ีเองจะเป็นเสมือนตวัแทนขององค์กรในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้ และอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัในการท าการตลาดบริการ คือ การสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาว 
(Relationship Management) กบัลูกคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในธุรกิจร้านขายยานั้น ซ่ึงตอ้งอาศยัเภสัช
กรประจ าร้านขายยาเป็นผูใ้หบ้ริการเป็นหลกั ดงันั้นในปัจจุบนัธุรกิจของการบริการต่างตระหนกัถึง
ความส าคญัของการรักษาฐานลูกคา้เดิมไวเ้พราะเป็นอีกหน่ึงวธีิการท่ีมีประสิทธิผลในการลดตน้ทุน
มากกว่าความพยายามสรรหาลูกค้าใหม่ๆ โดยแนวทางท่ีดีท่ีสุดส าหรับการรักษาลูกค้าเดิมไว ้
(Customer Retention) สามารถท าไดโ้ดยน าเสนอบริการท่ีมีคุณค่าและคุณภาพสูง และการเลือกใช้
พนกังานท่ีมีประสิทธิภาพซ่ึงสามารถสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวท่ีดีกบัลูกคา้ปัจจุบนัไดต่้อไป 
 

 



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัชลบุรี มีวธีิด าเนินการศึกษาคน้ควา้ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  

ขอบเขตของเน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 1.1  ประชากร 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี   
 1.2  กลุ่มตัวอย่าง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากร จึงมีการก าหนดกลุ่ม
ตวัอย่างจากสูตรของ W.G.cochran โดยท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และระดบัความคลาดเคล่ือน 
±5% ดงัน้ี 
 

 จากสูตร         n   = 
 

     Z2        
   4(e)2 
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  เม่ือ  n     =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z    =   ระดบันยัส าคญัทางสถิติ หรือระดบัความเช่ือมัน่ 
    e      =   ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

  ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวนเท่ากบั  
  

            
 
  เพื่อให้การเก็บข้อมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงมีการเผื่อความ
ผิดพลาดของแบบสอบถามไว ้5% ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี เท่ากบัจ านวน 
400 คน 
 1.3  วธีิการก าหนดและเลอืกกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Method)  
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ใช้วิธีการเลือก
ตวัอย่างแบบการเลือกตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามแก่ผูท่ี้ใช้
บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนั สถานท่ีในการเก็บขอ้มูล คือ ร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัชลบุรีท่ีตั้งในสถานท่ีต่างๆ กนั เช่น ตลาดสด ศูนยก์ารคา้ และร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีตั้งอยู่
ตามแหล่งชุมชนต่างๆ 
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
  
 2.1  ลกัษณะของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  ลกัษณะของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็น
แบบสอบถามความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นผูท่ี้ใช้บริการร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี แบบสอบถามเพื่อการศึกษาคร้ังน้ีมี 1 ชุด แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนที ่1  เป็นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะเป็นแบบ
ค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) และเลือกตอบขอ้ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเพื่อจะดูระดบัความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อแบบสอบถามท่ีไดรั้บ
กลบัมา จ านวนขอ้ทั้งหมด 5 ขอ้ ดงัน้ี 

      (1.96)2 

     4(0.05)2 
=  384.16   ราย 
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   ขอ้ท่ี 1 เพศ ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญิง เป็นแบบสอบถามชนิดปลาย
ปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
   ขอ้ท่ี 2  อาย ุเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัราส่วน (Ratio Scales)  
   ขอ้ท่ี 3  ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
   ขอ้ท่ี 4  อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใช้ระดับการวดั
ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
   ขอ้ท่ี 5  ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดย
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio Scales) 
 ส่วนที ่2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั ดงัน้ี  
   ขอ้ท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ ของ
ร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 2  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคดา้นราคา ของร้าน
ขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 3  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคดา้นสถานท่ี ของ
ร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 4  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคด้านการส่งเสริม
การตลาด ของร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 5  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคดา้นบุคลากร ของ
ร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 6  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคดา้นสภาพแวดลอ้ม
และบรรยากาศในร้าน ของร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
   ขอ้ท่ี 7  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของผูบ้ริโภคด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ ของร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
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 ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended Question) เก่ียวกับระดับ
ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบนั ลกัษณะของ
ค าถามเป็นค าถาม มาตรประมาณค่า แบบลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) มี 5 ระดบั ค่าคะแนนของ 
แต่ละระดบั ดงัน้ี 

 คะแนน 5 หมายถึง ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา มากท่ีสุด 
 คะแนน 4 หมายถึง ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา มาก 
 คะแนน 3 หมายถึง ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ปานกลาง 
 คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา นอ้ย 
 คะแนน 1 หมายถึง ไม่มีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 
 

การค านวณความกวา้งระหวา่งชั้น เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลต่างๆ โดยใชสู้ตร 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                     จ านวนชั้น 
 =   5 – 1  
          5 
 =   0.8 

เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ีย ตามระดบัอิทธิพลท่ีมีต่อพฤติกรรมการ 
ซ้ือยา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval) ดงัน้ี 

 

คะแนนเฉลีย่   ระดับความส าคัญทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 
4.21 – 5.00    ระดบัมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20   ระดบัมาก 
2.61 – 3.40   ระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60   ระดบันอ้ย 
1.00 – 1.80    ไม่มีอิทธิพล 
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 เม่ือไดแ้ปลความหมายของคะแนนตามแบบสอบถามเสร็จแลว้ หลงัจากนั้นจะท า
การแปลงระดบัค่าคะแนนให้เหลือเพียง 3 กลุ่ม เพื่อการค านวณค่า Chi-square โดยพิจารณาจาก
คะแนนของค าตอบโดยใช้เกณฑ์การค านวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น ตามหลกัการหาค่าพิสัย 
ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
          จ านวนชั้น 

   =   5 – 1   =   1.33 
           3 
 

เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเพื่อทดสอบ Chi-square 
 

  คะแนนเฉลีย่   ระดับความส าคัญทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 
  3.68 – 5.00   มีความส าคญัมาก 
  2.34 – 3.67   มีความส าคญั 
  1.00 – 2.33    ไม่มีความส าคญั 
 

ส่วนที ่3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี มีลกัษณะเป็นแบบใหเ้ลือกตอบ ดงัน้ี 

ขอ้ท่ี 1  บุคคลใดมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
ขอ้ท่ี 2  ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัใดบ่อยท่ีสุด 
ขอ้ท่ี 3  ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในเวลาใดบ่อยท่ีสุด 
ขอ้ท่ี 4  โดยเฉล่ียท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาบ่อยเพียงใด 
ขอ้ท่ี 5  เวลาโดยเฉล่ียท่ีท่านใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง 
ขอ้ท่ี 6  กลุ่มยาประเภทใดท่ีท่านซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 
ขอ้ท่ี 7  ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบ่อยท่ีสุด    
ขอ้ท่ี 8  วตัถุประสงคท่ี์ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
ขอ้ท่ี 9  ส่วนใหญ่แลว้ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาแหล่งใด 
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 2.2  การสร้างเคร่ืองมือเพือ่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล ได้ด าเนินการดังนี ้
 2.2.1  ศึกษาขอ้มูลจากต าราและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2.2.2  จดัท าร่างแบบสอบถามจากกรอบแนวความคิดในการศึกษาคร้ังน้ี และไดท้  า 
การพฒันาแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีสนใจศึกษา 
 2.2.3  น าแบบสอบถามท่ีได้ ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เป็นผู ้พิจารณา
ตรวจสอบความครอบคลุมให้ตรงตามเน้ือหาในงานวิจยั และท าการเรียบเรียงข้อความและน า
แบบสอบถามไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุตรวจสอบความตรงตามเน้ือหาและการใชภ้าษา  
 2.2.4  ปรับปรุงแบบสอบถามฉบบัร่างตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาสาร
นิพนธ์ และผูท้รงคุณวฒิุท่ีไดเ้สนอแนะไว ้
 2.2.5  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 40 ชุด เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (α - Coefficient) โดยวิธี 
การค านวณของครอนบคั (Cronbach) ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัของความคงท่ีของแบบสอบถาม 
โดยจะมีค่าระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียง 1 มาก แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง 
 2.2.6  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการหาค่าความเช่ือมัน่แลว้จดัท าเป็นฉบบัสมบูรณ์ 
น าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 

3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  
 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 
จากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากร้านขายยาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 ราย โดยกระจาย
การเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในบริเวณท่ีร้านขายยาตั้งอยู่ คือ ในห้างสรรพสินคา้ 130 ราย บริเวณ
ตลาดสด 135 ราย และตามแหล่งชุมชน 135 ราย ซ่ึงจะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจากร้านขายยาท่ี
ก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการดงัน้ี 
  3.1.1  ผูศึ้กษาเตรียมแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด 
  3.1.2  ผูศึ้กษาไดข้อหนงัสือแนะน าตวัจากส านกับณัฑิตศึกษา มหาวทิยาลยัสุโขทยั 
ธรรมาธิราช เพื่อขอความร่วมมือจากร้านขายยา โดยผูบ้ริโภคของร้านขายยาดงักล่าวมีความสะดวก
และเตม็ใจท่ีจะตอบแบบสอบถาม 
  3.1.3  น าข้อมูลฉบบัท่ีมีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์มาท าการลงรหัส เพื่อน าไป
วเิคราะห์และแปรผลขอ้มูลทางสถิติต่อไป 
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 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวม
ไวท้ั้งหน่วยงานของรัฐและเอกชน ดงัน้ี 
  3.2.1  หนงัสือพิมพ ์วารสาร ส่ิงพิมพต่์างๆ 
  3.2.2  ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
  3.2.3  หนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 

4.  สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  

ผูศึ้กษาน าแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ท่ีไดรั้บกลบัคืนจากกลุ่มตวัอยา่งไปตรวจสอบ
ความถูกตอ้งตรวจใหค้ะแนน และลงรหสั จากนั้นท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป โปรแกรม SPSS 17 for Windows (Statistical Package for the Social Sciences) Microsoft Excel  
               4.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ท่ีใชว้เิคราะห์แบบสอบถาม ไดแ้ก่  
                         4.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อบรรยายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
                         4.1.2 ค่าความถ่ี (Frequency) 
                         4.1.3 ค่าเฉล่ีย (Arithmetic Mean) ในการจ าแนกและแปลความหมายของขอ้มูล
ต่างๆ 

          4.1.4 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ใชค้วบคู่กบัค่าเฉล่ีย
เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 
                  4.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชท้ดสอบสมมติฐาน 
                         การทดสอบสมมติฐาน เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ (Independent 
Variables) กบัตวัแปรตาม (Dependent) วา่ตวัแปรท่ีสนใจ 2 ตวั เป็นอิสระหรือมีความสัมพนัธ์กนั   
ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์เป็นอิสระ กบั พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา 
                   ใช ้สถิติ Chi-Square ในการทดสอบความเป็นอิสระกนั 

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี” มีวตัถุประสงค์การเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยา
จากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยา
จากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

โดยการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท าการรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา 
ในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน การวิเคราะห์ผลการศึกษาใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายผลการศึกษา ได้แก่ การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการทดสอบสมมติฐานใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferencial Statistics) โดย
การหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ (Independent Variables) กบัตวัแปรตาม (Dependent) 
โดยใช้สถิติ Chi-square ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ทั้งน้ี ผูศึ้กษาขอก าหนดอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 

 n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  หมายถึง คะแนนเฉล่ีย (Mean) 
S.D. หมายถึง ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนน (Std. Deviation) 

2   หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Pearson Chi-square) 
df  หมายถึง ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 
**  หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  (P-value   0.01) 
* หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  (P-value   0.05) 
P-value หมายถึง ค่าความน่าจะเป็น (ระดบันยัส าคญั) 
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 ผูศึ้กษาน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยแบ่งเป็น 4 ตอน ตามล าดบัดงัน้ี  
ตอนที ่1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา 
ตอนที ่2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภค 
ตอนที ่3  พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค 
ตอนที ่4  การทดสอบสมมติฐาน 

 

ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคทีซ้ื่อยาจากร้านขายยา 
 

การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา ได้แก่ ขอ้มูลเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผลการศึกษามีดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  เพศ   
ชาย                                                     183 45.75 
หญิง 217 54.25 

รวม 400 100.00 

2.   อายุ   
ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 15 ปี                                           72 18.00 
16 – 25 ปี 101 25.25 
26 – 35 ปี 104 26.00 
36 – 45 ปี 75 18.75 
46 ปี ข้ึนไป 48 12.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน (คน) ร้อยละ 

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด   
ไม่ไดรั้บการศึกษา              38 9.50 
มธัยมศึกษาตอนตน้ หรือต ่ากวา่ 50 12.50 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 86 21.50 
ปวส. หรือ อนุปริญญา 48 12.00 
ปริญญาตรี 159 39.75 
สูงกวา่ปริญญาตรี 19 4.75 

รวม 400 100.00 

4.  อาชีพ   
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา                         139 34.75 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 71 17.75 
พนกังานบริษทัเอกชน 145 36.25 
ธุรกิจส่วนตวั 37 9.25 
พอ่บา้น/แม่บา้น 8 2.00 

รวม 400 100.00
  

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน    
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท                               51 12.75 
5,001 - 10,000 บาท 95 23.75 
10,001 - 15,000 บาท 154 38.50 
15,001 - 20,000 บาท 61 15.25 
มากกวา่ 20,000 บาท 39 9.75 

รวม 400    100.00
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จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน พบวา่  

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25  
มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ซ่ึงมีสัดส่วนใกลเ้คียงกบั

อายรุะหวา่ง 16 – 25 ปี จ  านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25  
มีระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นระดบัปริญญาตรี จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75  
มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 และ 
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 

38.50 
 

ตอนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภค 
 

การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู ้บ ริโภค 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้านขายยา และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ผลการศึกษามีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.2  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
                  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

x   S.D. ระดับ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.78 0.64 มาก 
2.  ดา้นราคา 3.92 0.60 มาก 
3.  ดา้นสถานท่ี 3.82 0.56 มาก 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.69 0.65 มาก 
5.  ดา้นบุคลากร 3.69 0.63 มาก 
6.  ดา้นสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้านขายยา 3.71 0.52 มาก 
7.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.65 0.66 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.75 0.48 มาก 
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จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา พบว่า ใน
ภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.75   

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากทุกดา้น 
โดยดา้นราคา ให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 รองลงมา คือ ดา้นสถานท่ี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.82 รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 รองลงมา คือ ดา้นสภาพแวดลอ้ม
และบรรยากาศในร้านขายยา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 รองลงมา คือ ด้านบุคลากร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 
รองลงมา คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 และสุดทา้ย คือ ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.3  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์
          

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  มีใหเ้ลือกหลายยีห่อ้ 3.73 0.77 มาก 
2.  ความหลากหลายของกลุ่มผลิตภณัฑย์า (เช่น กลุ่มยา
รักษาโรคทางเดินหายใจ กลุ่มวติามินและกลุ่มอ่ืนๆ ) 

3.77 0.84 มาก 

3.  สินคา้มีความทนัสมยั 3.67 0.82 มาก 
4.  สินคา้มีคุณภาพดี 3.90 0.93 มาก 
5.  รับเปล่ียนคืนสินคา้หากพบวา่เส่ือมสภาพ/ 
ไม่ไดม้าตรฐาน 

3.85 0.82 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.78 0.64 มาก 
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จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์
พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78  

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในระดบัมากทุกประเด็น โดยประเด็นเป็นร้านขายยาท่ีมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีให้ระดบั
ความส าคัญมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 รองลงมา คือ การรับเปล่ียนคืนสินค้าหากพบว่า
เส่ือมสภาพ/ไม่ได้มาตรฐาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 รองลงมา คือ การมีความหลากหลายของกลุ่ม
ผลิตภณัฑย์า (เช่น กลุ่มยารักษาโรคทางเดินหายใจ กลุ่มวิตามินและกลุ่มอ่ืนๆ) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
รองลงมา คือ เป็นร้านขายยาท่ีมีให้สินคา้ให้เลือกหลายยี่ห้อ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 และสุดทา้ย คือ 
สินคา้มีความทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.3 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นราคา 
                  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านราคา 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  ราคาขายต ่ากวา่ราคาบนกล่อง 3.89 0.75 มาก 
2.  การท าป้ายบอกราคาขายจริงใหเ้ห็นชดัเจน 3.87 0.76 มาก 
3.  ใหส่้วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก/มีมูลค่าสูง  4.02 0.78 มาก 
4.  สามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต เม่ือซ้ือในมูลค่าท่ีสูง  3.95 0.79 มาก 
5.  มีผลิตภณัฑย์าใหเ้ลือกหลายราคา 3.86 0.85 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.92 0.60 มาก 
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จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ด้านราคา 
พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคบักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92  

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในระดบัมากทุกประเด็น โดยประเด็นให้ส่วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก/มีมูลค่า
สูง ให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 รองลงมา คือ สามารถช าระเงินด้วยบตัร
เครดิต เม่ือซ้ือในมูลค่าท่ีสูง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 รองลงมา คือ ราคาขายต ่ากว่าราคาบนกล่อง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 รองลงมา คือ การท าป้ายบอกราคาขายจริงให้เห็นชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 
และสุดทา้ย คือ มีผลิตภณัฑย์าใหเ้ลือกหลายราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.4 

 

ตารางท่ี 4.5  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นสถานท่ี 

                  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านสถานที่ 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  ตั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้/หา้งสรรพสินคา้ 3.81 0.79 มาก 
2.  อยูใ่กลบ้า้น หรือท่ีท างาน 3.91 0.77 มาก 
3.  มีท่ีจอดรถ 3.87 0.77 มาก 
4.  มีบริการให้ค  าปรึกษาทางโทรศพัท์ 3.71 0.74 มาก 
5.  มีบริการโทรสั่งและจดัส่งถึงบา้น 3.80 0.76 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.82 0.56 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นสถานท่ี 
พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82   

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในระดบัมากทุกประเด็น โดยประเด็นอยู่ใกลบ้า้น หรือท่ีท างาน ให้ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 รองลงมา คือ ตั้งอยู่
ในศูนยก์ารคา้/ห้างสรรพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 รองลงมา คือ มีบริการโทรสั่งและจดัส่งถึง
บา้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และสุดทา้ย คือ มีบริการใหค้  าปรึกษาทางโทรศพัท์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี 4.6  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  มีแผน่พบัใหค้วามรู้แจก 3.79 0.76 มาก 
2.   มีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเปิดท าการ 3.85 0.78 มาก 
3.  มีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั 3.42 1.06 มาก 
4.   มีบตัรสมาชิกใหส่้วนลด 3.82 1.02 มาก 
5.   มีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้ 3.58 0.93 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.69 0.65 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคในความส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.69  

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในระดบัมากทุกประเด็น โดยประเด็นมีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเปิดท าการ ให้
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 รองลงมา คือ มีบตัรสมาชิกให้ส่วนลด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.82 รองลงมา คือ แผ่นพบัให้ความรู้แจก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 รองลงมา คือ มีการแจก
ผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 และสุดทา้ย คือ มีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดั
ความดนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.6 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นบุคลากร 

                  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านบุคลากร 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.   พนกังานขายมีความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูล 3.85 0.82 มาก 
2.   พนกังานขายมีกริยามารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 3.81 0.73 มาก 
3.   พนกังานขายมีความพร้อมในการใหบ้ริการเสมอ 3.61 0.92 มาก 
4.   พนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสมน่าเช่ือถือ 3.51 0.84 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.69 0.63 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นบุคลากร 

พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69   
เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคญัในระดับมากทุกประเด็น โดยประเด็นพนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการให้
ขอ้มูล ให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 รองลงมา คือ พนักงานขายมีกริยา
มารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 รองลงมา คือ พนกังานขายมีความพร้อมในการ
ใหบ้ริการเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 และสุดทา้ย คือ พนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสมน่าเช่ือถือ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.51 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.7 
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ตารางท่ี 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้าน
ขายยา 

                  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้านขายยา 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ 3.78 0.73 มาก 
2.  มีเคร่ืองปรับอากาศ/แสงสวา่งเพียงพอ 3.72 0.75 มาก 
3.  ร้านสะอาด/ตกแต่งสวยงาม 3.88 0.67 มาก 
4.  ร้านขายยามีขนาดใหญ่ 3.57 0.72 มาก 
5.  ติดป้ายบอกเวลาท าการของเภสัชกร 3.61 0.80 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.71 0.52 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ด้าน

สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศในร้านขายยา พบวา่ ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
น้ีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71   

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในระดบัมากทุกประเด็น โดยประเด็น ร้านสะอาด/ตกแต่งสวยงาม ให้ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 รองลงมา คือ จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.78 รองลงมา คือ มีเคร่ืองปรับอากาศ/แสงสวา่งเพียงพอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 รองลงมา คือ 
ติดป้ายบอกเวลาท าการของเภสัชกร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 และสุดทา้ย คือ ร้านขายยามีขนาดใหญ่ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.8 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

           
        

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือยา 

  S.D. ระดับ 

1.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.78 0.86 มาก 
2.  มีการใหบ้ริการตามล าดบัการเขา้ร้านก่อน-หลงั 3.76 0.86 มาก 
3.  มีระบบจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้และช าระเงินดว้ยระบบ
คอมพิวเตอร์ 

3.50 1.04 มาก 

4.  มีการซกัถามอาการและใหค้  าแนะน าก่อนจ่ายยา 3.61 0.89 มาก 
5.  เวลาเปิด-ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใชบ้ริการ 3.61 0.72 มาก 

รวมเฉลีย่ 3.65 0.66 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา ด้าน

กระบวนการให้บริการ พบว่า ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65   

เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ทุกประเด็นผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญในระดับมากทุกประเด็น โดยประเด็นความรวดเร็วในการให้บริการ ให้ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 รองลงมา คือ มีการให้บริการตามล าดบัการเขา้ร้านก่อน-
หลงั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 รองลงมา คือ เวลาเปิด-ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใช้บริการ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 รองลงมา คือ มีการซกัถามอาการและให้ค  าแนะน าก่อนจ่ายยา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.61 และสุดทา้ย คือ มีระบบจดัเก็บขอ้มูลลูกค้าและช าระเงินด้วยระบบคอมพิวเตอร์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.50 รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.9 
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ตอนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภค 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือยา ช่วงวนั/เวลานิยมซ้ือยา ความถ่ีในการซ้ือยา ระยะเวลาในการซ้ือยา กลุ่มยาท่ีซ้ือบ่อย 
ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา และแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ ผล
การศึกษามีดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.10  แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือยา   
ตวัท่านเอง 115 28.75 
เภสัชกร 281 70.25 
พนกังานขาย 4 1.00 

รวม 400 100.00 

2.  ช่วงวนัทีนิ่ยมซ้ือยา   
วนัจนัทร์–ศุกร์ 64 16.00 
วนัเสาร์–อาทิตย ์ 53 13.25 
อ่ืนๆ โดยระบุไม่แน่นนอน 283 70.75 

รวม 400 100.00 

3.  ช่วงเวลาทีนิ่ยมซ้ือยา   
06.01–10.00 น. 16 4.00 
10.01–14.00 น. 5 1.25 
14.01–18.00 น. 8 2.00 
18.01–22.00 น. 208 52.00 
อ่ืนๆ โดยระบุไม่แน่นอนแลว้แต่สะดวก 163 40.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา จ านวน (คน) ร้อยละ 

4.  ความถี่ในการซ้ือยา    
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ต่อ เดือน 103 25.75 
1–2 คร้ัง ต่อ เดือน 48 12.00 
3–4 คร้ัง ต่อ เดือน 142 35.50 
5–6 คร้ัง ต่อ เดือน 105 26.25 
มากกวา่ 6 คร้ัง ต่อ เดือน 2 0.50 

รวม 400 100.00 

5.  ระยะเวลาในการซ้ือยา   
นอ้ยกวา่ 10 นาที 124 31.00 
11–20 นาที 201 50.25 
21–30 นาที 64 16.00 
มากกวา่ 30 นาที 11 2.75 

รวม 400 100.00
  

6.  กลุ่มยาทีซ้ื่อบ่อย    
ยาแกป้วดลดไข/้ยาแกป้วดเม่ือย 51 12.75 
ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินหายใจ 72 18.00 
ยาออกฤทธ์ิต่อจิตประสาท 11 2.75 
ยาฮอร์โมน 70 17.50 
ยาปฎิชีวนะ 10 2.50 
ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินอาหาร 40 10.00 
ยารักษาโรคผวิหนงั 56 14.00 
ยาแผนโบราณ เช่น ยาไทย ยาจีน 27 6.75 
อ่ืนๆ เช่น ยาบ ารุงร่ายบาย ผลิตภณัฑเ์พื่อความงาม 63 15.75 

รวม 400    100.00
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา จ านวน (คน) ร้อยละ 

7. ประเภทผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อบ่อย     
ยารักษาโรค 161 40.25 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เช่น วิตามิน, ผลิตภณัฑ์

ควบคุมน ้าหนกั เป็นตน้ 
95 23.75 

เวชส าอาง เช่น ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผวิ ผลิตภณัฑ์
ส าหรับผลท่ีมีส่วนผสมของยาฆ่าเช้ือ เป็นตน้ 

93 23.25 

อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น อุปกรณ์ท าแผล ปรอท
วดัไข ้ไมเ้ทา้ เป็นตน้ 

51 12.75 

รวม 400 100.00 

8.  วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา   
ตอ้งการรักษาโรค/ป้องการโรคจากการเจบ็ป่วย  

การไดรั้บอุบติัเหตุ 
243 60.75 

ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 130 32.50 
ตอ้งการค าแนะน าเก่ียวกบัสุขภาพ การใชย้า 27 6.75 

รวม 400 100.00
  

9.  แหล่งร้านขายยาทีเ่ลอืกใช้บริการ   
ร้านขายยาแบบเจา้ของคนเดียว 144 36.00 
ร้านขายยาแบบมีสาขา 148 37.00 
อ่ืนๆ 108 27.00 

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.10 พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบวา่  
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือยา คือ เภสัชกรประจ าร้านขายยา จ านวน 281 คน คิดเป็น

ร้อยละ 70.25  
ช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา คือ ไม่สามารถระบุวนัแน่นอน จ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.75  
ช่วงเวลานิยมซ้ือยา คือ ช่วงเวลา 18.01–22.00 น. จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00  
ความถ่ีในการซ้ือยา คือ ระหว่าง 3–4 คร้ัง ต่อเดือน จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 

35.50  
ระยะเวลาในการซ้ือยา ระหว่าง 11–20 นาที จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25  
กลุ่มยาท่ีซ้ือบ่อย คือ ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินหายใจ จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 

18.00 ซ่ึงมีสัดส่วนใกลเ้คียงกบัยาฮอร์โมน จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50  
ประเภทผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือบ่อย คือ ยารักษาโรค จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25  
วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา คือ ต้องการรักษาโรค/ป้องการโรคจากการเจ็บป่วย การ

ไดรั้บอุบติัเหตุ จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.75  
แหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ คือ ร้านขายยาแบบมีสาขา จ านวน 148 คน คิดเป็น

ร้อยละ 37.00 
 

ตอนที ่4  การทดสอบสมมติฐาน 
 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี  

การทดสอบสมมติฐานมีดงัน้ี 
ในการทดสอบสมมติฐานน้ี ผูศึ้กษาใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อการ

ทดสอบสมมติฐาน โดยการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ (Independent Variables) กบัตวั
แปรตาม (Dependent) ว่าตวัแปรท่ีสนใจ 2 ตวั เป็นอิสระหรือมีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงเลือกใช้ สถิติ 
Chi-Square ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 การทดสอบสมมติฐานมี ดงัน้ี 
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4.1 เพศของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

 
ตารางท่ี 4.11  ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือยา 
 
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจซ้ือยา 

เพศ 
รวม 2 df P-value 

ชาย หญิง 

ตวัท่านเอง 
59 56 115 

2.566 2 0.28 

(32.24) (25.81) (28.75) 

เภสัชกร 
123 158 281 

(67.21) (72.81) (70.25) 

พนกังานขายยา 
1 3 4 

(0.55) (1.38) (1.00) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา (2 = 2.566, P-value = 0.28 > 
0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.11  
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ตารางท่ี 4.12  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา  

 
 

ช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

วนัจนัทร์–ศุกร์ 
35 29 64 

2.463 2 0.29 

(19.13) (13.36) (16.00) 

วนัเสาร์–อาทิตย ์
23 30 53 

(12.57) (13.82) (13.25) 

อ่ืน ๆ ไม่แน่นอน 
125 158 283 

(68.31) (72.81) (70.75) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 2.463, P-value = 0.29 > 0.05) รายละเอียดดงั
ตารางท่ี 4.12  
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ตารางท่ี 4.13  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลานิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยา 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

06.01–10.00 น.. 
8 8 16 

3.914 4 0.42 

(4.37) (3.69) (4.00) 

10.01–14.00 น.. 
4 1 5 

(2.19) (0.46) (1.25) 

14.01–18.00 น.. 
5 3 8 

(2.73) (1.38) (2.00) 

18.01–22.00 น. 
96 112 208 

(52.46) (51.61) (52.00) 

อ่ืน ๆ ไม่แน่นอนแลว้แต่สะดวก 
70 93 163 

(38.25) (42.86) (40.75) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 3.914, P-value = 0.42 > 0.05) รายละเอียด
ดงัตารางท่ี 4.13  
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ตารางท่ี 4.14  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา 
 
 

ระยะเวลาในการซ้ือยา 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

นอ้ยกว่า 10 นาที 
49 75 124 

5.694 3 0.13 

(26.78) (34.56) (31.00) 

11–20 นาที 
92 109 201 

(50.27) (50.23) (50.25) 

21–30 นาที 
37 27 64 

(20.22) (12.44) (16.00) 

มากกว่า 30 นาที 
5 6 11 

(2.73) (2.76) (2.75) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง 

เพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา (2 = 5.694, P-value = 0.13 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.14  
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ตารางท่ี 4.15  ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีนิยม 
 ซ้ือยา 
 
 

ประเภทผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

ยารักษาโรค 
80 81 161 

1.797 3 0.62 

(43.72) (37.33) (40.25) 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
41 54 95 

(22.40) (24.88) (23.75) 

เวชส าอาง 
41 52 93 

(22.40) (23.96) (23.25) 

อุปกรณ์ทางการแพทย ์
21 30 51 

(11.48) (13.82) (12.75) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 1.797, P-value = 0.62 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.15  
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ตารางท่ี 4.16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

ตอ้งการรักษาโรค/ป้องกนัโรคจากการ
เจ็บปวด/ไดรั้บอุบติัเหตุ 

107 136 243 

0.736 2 0.69 

(58.47) (62.67) (60.75) 

ตอ้งการดูแลสุขภาพ/บ ารุงร่างกาย 
63 67 130 

(34.43) (30.88) (32.50) 
ตอ้งการค าแนะนะเก่ียวกบัสุขภาพ/
การใชย้า 

13 14 27 
(7.10) (6.45) (6.75) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา (2 = 0.736, P-value = 0.69 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.16  
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ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้
บริการ 

 
 

แหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
เพศ 

รวม 2 df P-value 
ชาย หญิง 

ร้านขายยาแบบเจา้ของคนเดียว (Stand 
alone) 

68 76 144 

0.339 2 0.84 

(37.16) (35.02) (36.00) 

ร้านขายยาแบบมีสาขา (Chain store) 
65 83 148 

(35.52) (38.25) (37.00) 

ไม่แน่นอน แลว้แต่สะดวก 
50 58 108 

(27.32) (26.73) (27.00) 

รวม 
183 217 400    

(100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ (2 = 0.339, P-value = 0.84 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.17 
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4.2  อายุของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

 
ตารางท่ี 4.18  ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
 ตดัสินใจซ้ือยา 
 
 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลใน
การตดัสินใจ

ซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั 
15 ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 
46 ปี 

ตวัท่านเอง 
20 24 37 19 15 115 

7.889 8 0.44 

(27.78) (23.76) (35.58) (25.33) (31.25) (28.75) 

เภสชักร 
52 77 65 55 32 281 

(72.22) (76.24) (62.50) (73.33) (66.67) (70.25) 

พนกังานขาย 
0 0 2 1 1 4 

(0.00) (0.00) (1.92) (1.33) (2.08) (1.00) 

รวม 72 101 104 75 48 400 
   

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายุ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา (2 = 7.889, P-value = 0.44 > 
0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.18  
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ตารางท่ี 4.19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงวนั 
ท่ีนิยมซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั 
15 ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 
46 ปี 

จนัทร์–ศุกร์ 
8 20 15 14 7 64 

4.806 8 0.78 

(11.11) (19.80) (14.42) (18.67) (14.58) (16.00) 

เสาร์–อาทิตย ์
10 11 13 13 6 53 

(13.89) (10.89) (12.50) (17.33) (12.50) (13.25) 

อ่ืน ๆ ไม่
แน่นอน 

54 70 76 48 35 283 
(75.00) (69.31) (73.08) (64.00) (72.92) (70.75) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 4.806, P-value = 0.78 > 0.05) รายละเอียดดงั
ตารางท่ี 4.19  
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ตารางท่ี 4.20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลานิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงเวลาท่ี
นิยมซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั  
15 ปี 

16 – 25 ปี 26 – 35 ปี 
36 – 45 

ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 46 

ปี 

06.01 –
10.00 น. 

4 4 2 2 4 16 

16.805 16 0.40 

(5.56) (3.96) (1.92) (2.67) (8.33) (4.00) 

10.01 – 
14.00 น. 

1 1 1 2 0 5 

(1.39) (0.99) (0.96) (2.67) (0.00) (1.25) 

14.01 – 
18.00 น. 

0 1 5 1 1 8 

(0.00) (0.99) (4.81) (1.33) (2.08) (2.00) 

18.01 – 
22.00 น. 

36 53 62 35 22 208 
(50.00) (52.48) (59.62) (46.67) (45.83) (52.00) 

อ่ืนๆ ไม่
แน่นอน
แลว้แต่
สะดวก 

31 42 34 35 21 163 
(43.06) (41.58) (32.69) (46.67) (43.75) (40.75) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายุ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 16.805, P-value = 0.40 > 0.05) รายละเอียด
ดงัตารางท่ี 4.20  
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ตารางท่ี 4.21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา 
 
 

ระยะเวลา 
ในการซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 
ต ่ากวา่
หรือ

เท่ากบั 15 
ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 
46 ปี 

นอ้ยกวา่ 10 นาที 
22 35 35 17 15 124 

8.857 12 0.72 

(30.56) (34.65) (33.65) (22.67) (31.25) (31.00) 

11 – 20 นาที 
37 50 52 42 20 201 

(51.39) (49.50) (50.00) (56.00) (41.67) (50.25) 

21 – 30 นาที 
12 15 13 13 11 64 

(16.67) (14.85) (12.50) (17.33) (22.92) (16.00) 

มากกวา่ 30 นาที 
1 1 4 3 2 11 

(1.39) (0.99) (3.85) (4.00) (4.17) (2.75) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบ ความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

อายุกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา (2 = 8.857, P-value = 0.72 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.21  
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ตารางท่ี 4.22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือยา 
 
 

ประเภท
ผลิตภณัฑท่ี์
นิยมซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั 
15 ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 46 

ปี 

ยารักษาโรค 
33 40 43 32 13 161 

10.208 12 0.60 

(45.83) (39.60) (41.35) (42.67) (27.08) (40.25) 

ผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร 

17 19 23 20 16 95 

(23.61) (18.81) (22.12) (26.67) (33.33) (23.75) 

เวชส าอาง 
17 25 24 15 12 93 

(23.61) (24.75) (23.08) (20.00) (25.00) (23.25) 

อุปกรณ์ทาง
การแพทย ์

5 17 14 8 7 51 
(6.94) (16.83) (13.46) (10.67) (14.58) (12.75) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.22  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 10.208, P-value = 0.60 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.22  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



58 

  

ตารางท่ี 4.23  ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านวตัถุประสงค์ในการซ้ือยา 
 
 

วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือยา 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั 
15 ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 
46 ปี 

ตอ้งการรักษาโรค / 
ป้องกนัโรคจาก
การเจบ็ปวด / 
ไดรั้บอุบติัเหตุ 

35 68 66 44 30 243 

13.934 8 0.08 

(48.61) (67.33) (63.46) (58.67) (62.50) (60.75) 

ตอ้งการดูแล
สุขภาพ / บ  ารุง
ร่างกาย 

33 29 33 23 12 130 

(45.83) (28.71) (31.73) (30.67) (25.00) (32.50) 
ตอ้งการค าแนะนะ
เก่ียวกบัสุขภาพ / 
การใชย้า 

4 4 5 8 6 27 
(5.56) (3.96) (4.81) (10.67) (12.50) (6.75) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา (2 = 13.934, P-value = 0.08 >0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.23  
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ตารางท่ี 4.24  ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้
บริการ 

 
 

แหล่งร้านขายยาท่ี
เลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ

รวม 2 df 
P-

value 

ต ่ากวา่
หรือ
เท่ากบั 
15 ปี 

16 – 25 
ปี 

26 – 35 
ปี 

36 – 45 
ปี 

46 ปีข้ึน
ไป หรือ
เท่ากบั 
46 ปี 

ร้านขายยาแบบ
เจา้ของคนเดียว 
(Stand alone) 

27 38 45 24 10 144 

18.426 8 0.02* 

(37.50) (37.62) (43.27) (32.00) (20.83) (36.00) 

ร้านขายยาแบบมี
สาขา (Chain store) 

26 38 39 20 25 148 

(36.11) (37.62) (37.50) (26.67) (52.08) (37.00) 

ไม่แน่นอน แลว้แต่
สะดวก 

19 25 20 31 13 108 

(26.39) (24.75) (19.23) (41.33) (27.08) (27.00) 

รวม 
72 101 104 75 48 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

* มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบั

พฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
(2 = 18.426, P-value = 0.02 < 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.24 
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4.3  ระดับการศึกษาสูงสุดของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้าน
ขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

 
ตารางท่ี 4.25  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้–
ม.ปลาย 

ปวส./อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ตวัท่านเอง 
7 36 14 53 5 115 

5.970 8 0.65 

(18.42) (26.47) (29.17) (33.33) (26.32) (28.75) 

เภสัชกร 
30 98 34 105 14 281 

(78.95) (72.06) (70.83) (66.04) (73.68) (70.25) 

พนกังานขาย 
1 2 0 1 0 4 

(2.63) (1.47) (0.00) (0.63) (0.00) (1.00) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา (2 = 
5.970, P-value = 0.65 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.25  
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ตารางท่ี 4.26  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านช่วงวนัท่ี
นิยมซ้ือยา 

 
 

ช่วงวนั 
ท่ีนิยมซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้–
ม.ปลาย 

ปวส./
อนุ 

ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

จนัทร์–ศุกร์ 
3 27 12 20 2 64 

14.381 8 0.07 

(7.89) (19.85) (25.00) (12.58) (10.53) (16.00) 

เสาร์–อาทิตย ์
8 11 9 23 2 53 

(21.05) (8.09) (18.75) (14.47) (10.53) (13.25) 

อ่ืนๆ ไม่
แน่นอน 

27 98 27 116 15 283 
(71.05) (72.06) (56.25) (72.96) (78.95) (70.75) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 14.381, P-value = 0.07 > 
0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.26  
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ตารางท่ี 4.27  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านช่วงเวลา
นิยมซ้ือยา  

 
 

ช่วงเวลา 
ท่ีนิยมซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้ – 
ม.ปลาย 

ปวส./
อนุ 

ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

06.01 – 10.00 น. 
1 3 2 10 0 16 

20.352 16 0.20 

(2.63) (2.21) (4.17) (6.29) (0.00) (4.00) 

10.01 – 14.00 น. 
1 2 1 1 0 5 

(2.63) (1.47) (2.08) (0.63) (0.00) (1.25) 

14.01 – 18.00 น. 
0 2 0 4 2 8 

(0.00) (1.47) (0.00) (2.52) (10.53) (2.00) 

18.01 – 22.00 น. 
26 74 22 77 9 208 

(68.42) (54.41) (45.83) (48.43) (47.37) (52.00) 

อ่ืนๆไม่แน่นอน 
10 55 23 67 8 163 

(26.32) (40.44) (47.92) (42.14) (42.11) (40.75) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.0
0) 

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.0
0) 

 
จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยาจากร้านขายยา (2 = 20.352, P-
value = 0.20 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.27  
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ตารางท่ี 4.28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาใน
การซ้ือยา 

 
 

ระยะเวลาในการ
ซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้ – 
ม.ปลาย 

ปวส./อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

นอ้ยกวา่ 10 นาที 
12 49 10 44 9 124 

16.174 12 0.18 

(31.58) (36.03) (20.83) (27.67) (47.37) (31.00) 

11 – 20 นาที 
21 61 32 80 7 201 

(55.26) (44.85) (66.67) (50.31) (36.84) (50.25) 

21 – 30 นาที 
3 24 4 30 3 64 

(7.89) (17.65) (8.33) (18.87) (15.79) (16.00) 

มากกวา่ 30 นาที 
2 2 2 5 0 11 

(5.26) (1.47) (4.17) (3.14) (0.00) (2.75) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.0
0) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

(100.0
0) 

 
จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา (2 = 16.174, P-value = 
0.18 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.28  
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ตารางท่ี 4.29  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านประเภท
ผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือยา 

 
 

ประเภท
ผลิตภณัฑท่ี์นิยม

ซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้ – 
ม.ปลาย 

ปวส./อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ยารักษาโรค 
21 51 22 60 7 161 

16.468 12 0.17 

(55.26) (37.50) (45.83) (37.74) (36.84) (40.25) 

ผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 

8 26 12 46 3 95 

(21.05) (19.12) (25.00) (28.93) (15.79) (23.75) 

เวชส าอาง 
6 33 11 36 7 93 

(15.79) (24.26) (22.92) (22.64) (36.84) (23.25) 

อุปกรณ์ทาง
การแพทย ์

3 26 3 17 2 51 
(7.89) (19.12) (6.25) (10.69) (10.53) (12.75) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 16.468, P-
value = 0.17 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.29  
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ตารางท่ี 4.30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงค์
ในการซ้ือยา 

 
 

วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือยา 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้ – 
ม.ปลาย 

ปวส./อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ตอ้งการรักษา
โรค/ป้องกนัโรค
จากการเจบ็ปวด/
ไดรั้บอุบติัเหตุ 

17 83 29 99 15 243 

8.824 8 0.36 

(44.74) (61.03) (60.42) (62.26) (78.95) (60.75) 

ตอ้งการดูแล
สุขภาพ /บ ารุง
ร่างกาย 

18 41 16 51 4 130 

(47.37) (30.15) (33.33) (32.08) (21.05) (32.50) 
ตอ้งการค าแนะ
นะเก่ียวกบั
สุขภาพ/การใชย้า 

3 12 3 9 0 27 
(7.89) (8.82) (6.25) (5.66) (0.00) (6.75) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา (2 = 8.824, P-value = 
0.36 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.30  
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ตารางท่ี 4.31  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้าน
ขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ 

 
 

แหล่งร้านขายยาท่ี
เลือกใชบ้ริการ 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

รวม 2 df 
P-

value ไม่ได้
ศึกษา 

ม. ตน้ – 
ม.ปลาย 

ปวส./อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ร้านขายยาแบบ
เจา้ของคนเดียว 
(Stand alone) 

21 46 19 49 9 144 

22.622 8 0.00** 

(55.26) (33.82) (39.58) (30.82) (47.37) (36.00) 

ร้านขายยาแบบมี
สาขา (Chain store) 

12 51 10 65 10 148 
(31.58) (37.50) (20.83) (40.88) (52.63) (37.00) 

ไม่แน่นอน  
แลว้แต่สะดวก 

5 39 19 45 0 108 

(13.16) (28.68) (39.58) (28.30) (0.00) (27.00) 

รวม 
38 136 48 159 19 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

** มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ พบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบั

การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 (2 = 22.622, P-value = 0.00 < 0.01) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.31 
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4.4  อาชีพของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

 
ตารางท่ี 4.32  ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือยา 
 
 

ดา้นบุคคล 
ท่ีมีอิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ 
ซ้ือยา 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

ตวัท่านเอง 
43 22 39 8 3 115 

3.090 8 0.93 

(30.94) (30.99) (26.90) (21.62) (37.50) (28.75) 

เภสัชกร 
94 48 105 29 5 281 

(67.63) (67.61) (72.41) (78.38) (62.50) (70.25) 

พนกังานขาย 
2 1 1 0 0 4 

(1.44) (1.41) (0.69) (0.00) (0.00) (1.00) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

อาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา (2 = 3.090, P-value = 
0.93 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.32  
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ตารางท่ี 4.33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงวนั 
ท่ีนิยมซ้ือยา 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน 
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

วนัจนัทร์– 
ศุกร์ 

23 12 17 9 3 64 

16.228 8 0.04* 

(16.55) (16.90) (11.72) (24.32) (37.50) (16.00) 

วนัเสาร์–
อาทิตย ์

14 9 29 1 0 53 
(10.07) (12.68) (20.00) (2.70) (0.00) (13.25) 

อ่ืนๆ ไม่
แน่นอน 

102 50 99 27 5 283 
(73.38) (70.42) (68.28) (72.97) (62.50) (70.75) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

* มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพ
กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (2 = 16.228, 
P-value = 0.04 < 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.33  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



69 

  

ตารางท่ี 4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลานิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงเวลาท่ี
นิยมซ้ือยา 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แม่บา้น 

06.01–
10.00 น. 

4 3 8 1 0 16 

14.649 16 0.55 

(2.88) (4.23) (5.52) (2.70) (0.00) (4.00) 

10.01–
14.00 น. 

2 1 2 0 0 5 
(1.44) (1.41) (1.38) (0.00) (0.00) (1.25) 

14.01–
18.00 น. 

2 5 1 0 0 8 
(1.44) (7.04) (0.69) (0.00) (0.00) (2.00) 

18.01–
22.00 น. 

76 35 73 20 4 208 
(54.68) (49.30) (50.34) (54.05) (50.00) (52.00) 

อ่ืนๆ ไม่
แน่นอน 

55 27 61 16 4 163 
(39.57) (38.03) (42.07) (43.24) (50.00) (40.75) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.0
0) 

 
จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง 

อาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 14.649, P-value = 0.55 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.34  
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ตารางท่ี 4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา 
 
 

ดา้น
ระยะเวลา 
ในการซ้ือยา 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

นอ้ยกวา่  
10 นาที 

50 17 42 13 2 124 

11.720 12 0.47 

(35.97) (23.94) (28.97) (35.14) (25.00) (31.00) 

11 – 20 นาที 
67 35 73 20 6 201 

(48.20) (49.30) (50.34) (54.05) (75.00) (50.25) 

21 – 30 นาที 
19 15 27 3 0 64 

(13.67) (21.13) (18.62) (8.11) (0.00) (16.00) 

มากกวา่  
30 นาที 

3 4 3 1 0 11 
(2.16) (5.63) (2.07) (2.70) (0.00) (2.75) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบ ความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

อาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา (2 = 11.720, P-value = 0.47 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.35  
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ตารางท่ี 4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ 
 
 

ประเภท
ผลิตภณัฑท่ี์
นิยมซ้ือ 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

ยารักษาโรค 
51 25 65 15 5 161 

24.640 12 0.02* 

(36.69) (35.21) (44.83) (40.54) (62.50) (40.25) 

ผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร 

27 20 42 4 2 95 
(19.42) (28.17) (28.97) (10.81) (25.00) (23.75) 

เวชส าอาง 
37 18 29 8 1 93 

(26.62) (25.35) (20.00) (21.62) (12.50) (23.25) 

อุปกรณ์ทาง
การแพทย ์

24 8 9 10 0 51 
(17.27) (11.27) (6.21) (27.03) (0.00) (12.75) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

* มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบวา่ พบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพ

กบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  (2 
= 24.640, P-value = 0.02 < 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.36  
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ตารางท่ี 4.37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา 
 
 

วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือยา 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/ 
นิสิต/ 

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แม่บา้น 

ตอ้งการรักษาโรค/
ป้องกนัโรคจาก
การเจบ็ปวด/ไดรั้บ
อุบติัเหตุ 

87 41 84 25 6 243 

4.061 8 0.85 

(62.59) (57.75) (57.93) (67.57) (75.00) (60.75) 

ตอ้งการดูแล
สุขภาพ /บ ารุง
ร่างกาย 

44 25 48 11 2 130 
(31.65) (35.21) (33.10) (29.73) (25.00) (32.50) 

ตอ้งการค าแนะน า
เก่ียวกบัสุขภาพ/
การใชย้า 

8 5 13 1 0 27 
(5.76) (7.04) (8.97) (2.70) (0.00) (6.75) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

อาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา (2 = 4.061, P-value = 0.85 > 0.05) 
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.37  
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ตารางท่ี 4.38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้
 บริการ 
 
 

แหล่งร้าน 
ขายยา 

ท่ีเลือกใช้
บริการ 

อาชีพ 

รวม 2 df 
P-

value 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ
/พนกั 
งานรัฐ 
วสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แม่บา้น 

ร้านขายยา
แบบเจา้ของ
คนเดียว 
 (Stand alone) 

57 20 50 15 2 144 

9.861 8 0.27 

(41.01) (28.17) (34.48) (40.54) (25.00) (36.00) 

ร้านขายยา
แบบมีสาขา 
(Chain store) 

43 36 52 14 3 148 
(30.94) (50.70) (35.86) (37.84) (37.50) (37.00) 

ไม่แน่นอน 
แลว้แต่สะดวก 

39 15 43 8 3 108 
(28.06) (21.13) (29.66) (21.62) (37.50) (27.00) 

รวม 
139 71 145 37 8 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

อาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ (2 = 9.861, P-value = 0.27 > 
0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.38 
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4.5 ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดือนของผู้บริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยา 

 
ตารางท่ี 4.39  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคล 
 ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา 
 
 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม 2 df P-value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 

> 
20,000 

ตวัท่านเอง 
11 32 37 20 15 115 

10.742 8 0.22 

(21.57) (33.68) (24.03) (32.79) (38.46) (28.75) 

เภสัชกร 
40 63 114 41 23 281 

(78.43) (66.32) (74.03) (67.21) (58.97) (70.25) 

พนกังานขาย 
0 0 3 0 1 4 

(0.00) (0.00) (1.95) (0.00) (2.56) (1.00) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.39 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือยา    (2 
= 10.742, P-value = 0.22 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.39  
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ตารางท่ี 4.40  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ด้านช่วง
 วนัท่ีนิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม 2 df 
P-

value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 

> 
20,000 

วนัจนัทร์ – ศุกร์ 
8 21 20 10 5 64 

5.001 8 0.76 

(15.69) (22.11) (12.99) (16.39) (12.82) (16.00) 

วนัเสาร์ – อาทิตย ์
7 14 20 8 4 53 

(13.73) (14.74) (12.99) (13.11) (10.26) (13.25) 

อ่ืน ๆ ไม่แน่นอน 
36 60 114 43 30 283 

(70.59) (63.16) (74.03) (70.49) (76.92) (70.75) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.40 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 5.001, P-value = 
0.76 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.40  
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ตารางท่ี 4.41  ความสัมพันธ์ระหว่างระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้าน
 ช่วงเวลานิยมซ้ือยา 
 
 

ช่วงเวลา 
ท่ีนิยมซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม 2 df 
P-

value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 

> 
20,000 

06.01 – 10.00 น. 
2 6 5 1 2 16 

14.864 16 0.53 

(3.92) (6.32) (3.25) (1.64) (5.13) (4.00) 

10.01 – 14.00 น. 
0 1 2 2 0 5 

(0.00) (1.05) (1.30) (3.28) (0.00) (1.25) 

14.01 – 18.00 น. 
0 1 3 3 1 8 

(0.00) (1.05) (1.95) (4.92) (2.56) (2.00) 

18.01 – 22.00 น. 
32 50 83 27 16 208 

(62.75) (52.63) (53.90) (44.26) (41.03) (52.00) 

อ่ืน ๆ ไม่แน่นอน 
17 37 61 28 20 163 

(33.33) (38.95) (39.61) (45.90) (51.28) (40.75) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.41 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 14.864, P-value = 
0.53 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.41  
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ตารางท่ี 4.42  ความสัมพันธ์ระหว่างระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้าน
 ระยะเวลาในการซ้ือยา 
 
 

ระยะเวลาในการ
ซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
รวม 2 df 

P-
value < = 

5,000 
5,000 – 
10,000 

10,001 – 
15,000 

15,001 – 
20,000 

> 20,000 

นอ้ยกวา่ 10 นาที 
16 29 51 11 17 124 

14.977 12 0.24 

(31.37) (30.53) (33.12) (18.03) (43.59) (31.00) 

11 – 20 นาที 
30 50 74 31 16 201 

(58.82) (52.63) (48.05) (50.82) (41.03) (50.25) 

21 – 30 นาที 
4 14 25 16 5 64 

(7.84) (14.74) (16.23) (26.23) (12.82) (16.00) 

มากกวา่ 30 นาที 
1 2 4 3 1 11 

(1.96) (2.11) (2.60) (4.92) (2.56) (2.75) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.42 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นระยะเวลาในการซ้ือยา (2 = 14.977,          P-
value = 0.24 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.42  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



78 

  

ตารางท่ี 4.43  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภท
 ผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือยา 
 
 

ประเภทผลิตภณัฑท่ี์
นิยมซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม df 2 
P-

value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 
> 20,000 

ยารักษาโรค 
23 42 55 26 15 161 

9.432 12 0.67 

(45.10) (44.21) (35.71) (42.62) (38.46) (40.25) 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
13 22 42 12 6 95 

(25.49) (23.16) (27.27) (19.67) (15.38) (23.75) 

เวชส าอาง 
12 21 33 14 13 93 

(23.53) (22.11) (21.43) (22.95) (33.33) (23.25) 

อุปกรณ์ทางการแพทย ์
3 10 24 9 5 51 

(5.88) (10.53) (15.58) (14.75) (12.82) (12.75) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.43 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมซ้ือยา (2 = 9.432, 
P-value = 0.67 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.43  
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ตารางท่ี 4.44  ความสัมพันธ์ระหว่างระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือยา ด้าน
 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา 
 
 

วตัถุประสงค ์
ในการซ้ือยา 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม 2 df 
P-

value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 
> 20,000 

ตอ้งการรักษาโรค/
ป้องกนัโรคจาก 
การเจบ็ปวด/ 
ไดรั้บอุบติัเหตุ 

25 52 102 36 28 243 

9.388 8 0.31 

(49.02) (54.74) (66.23) (59.02) (71.79) (60.75) 

ตอ้งการดูแลสุขภาพ/
บ ารุงร่างกาย 

23 35 42 21 9 130 
(45.10) (36.84) (27.27) (34.43) (23.08) (32.50) 

ตอ้งการค าแนะนะ
เก่ียวกบัสุขภาพ/ 
การใชย้า 

3 8 10 4 2 27 
(5.88) (8.42) (6.49) (6.56) (5.13) (6.75) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.44 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยา (2 = 9.388,      P-
value = 0.31 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.44  
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ตารางท่ี 4.45  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่ง
 ร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
 

แหล่งร้านขายยาท่ี
เลือกใชบ้ริการ 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

รวม 2 df 
P-

value < = 
5,000 

5,000 – 
10,000 

10,001 
– 

15,000 

15,001 
– 

20,000 

> 
20,000 

ร้านขายยาแบบเจา้ของ
คนเดียว (Stand alone) 

24 34 58 15 13 144 

10.387 8 0.24 

(47.06) (35.79) (37.66) (24.59) (33.33) (36.00) 

ร้านขายยาแบบมีสาขา 
(Chain store) 

18 30 54 29 17 148 
(35.29) (31.58) (35.06) (47.54) (43.59) (37.00) 

ไม่แน่นอน แลว้แต่
สะดวก 

9 31 42 17 9 108 
(17.65) (32.63) (27.27) (27.87) (23.08) (27.00) 

รวม 
51 95 154 61 39 400    

(100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) 

 
จากตารางท่ี 4.45 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ พบว่า ไม่พบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือยา ดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ (2 = 
10.387, P-value = 0.24 > 0.05) รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.45 



 

 

 

บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคก์ารเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจาก
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี และเพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา
แผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี โดยการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ 
(Survey research) ท าการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน การ
วิเคราะห์ผลการศึกษาใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายผลการศึกษา ไดแ้ก่ 
การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ใช้สถิติ
เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ(Independent 
Variables) กบัตวัแปรตาม (Dependent) โดยใช้สถิติ Chi-square ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
 

1. สรุปการศึกษา 
 
 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคทีซ้ื่อยาจากร้านขายยา 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา พบวา่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ร้อยละ 54.25 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี ร้อยละ 26.00 ซ่ึงมีสัดส่วนใกลเ้คียงกบัอายุ
ระหว่าง 16–25 ปี ร้อยละ 25.25 ส าเร็จการศึกษาสูงสุดเป็นระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 39 .75 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 36.25 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001–
15,000 บาท ร้อยละ 38.50  
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1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาของผู้บริโภค 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา

ของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาโดยรวม
ในระดับมาก โดยด้านราคาให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านสถานท่ี, ด้าน
ผลิตภณัฑ์, ด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้ายขายยา, ด้านบุคลากร, ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ตามล าดบั สรุปเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

1.2.1 ด้านผลติภัณฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามความส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีในระดบั
มาก โดยประเด็นเป็นร้านขายยาท่ีมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
การรับเปล่ียนคืนสินคา้หากพบว่าเส่ือมสภาพ/ไม่ได้มาตรฐาน, การมีความหลากหลายของกลุ่ม
ผลิตภณัฑย์า (เช่น กลุ่มยารักษาโรคทางเดินหายใจ กลุ่มวติามินและกลุ่มอ่ืนๆ), การเป็นร้านขายยาท่ี
มีใหสิ้นคา้ใหเ้ลือกหลายยีห่อ้ และการมีสินคา้มีความทนัสมยั ตามล าดบั 

1.2.2 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความความส าคญัในระดบัมาก โดยประเด็น
การให้ส่วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก/มีมูลค่าสูง ให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา 
คือ สามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต เม่ือซ้ือในมูลค่าท่ีสูง, การท่ีตั้งราคาขายต ่ากวา่ราคาบนกล่อง, 
การท าป้ายบอกราคาขายจริงใหเ้ห็นชดัเจน และการมีผลิตภณัฑย์าใหเ้ลือกหลายราคา ตามล าดบั 

1.2.3 ด้านสถานที ่พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความความส าคญัในระดบัมาก โดยประเด็น
อยูใ่กลบ้า้น หรือท่ีท างาน ใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา คือ การมีท่ีจอดรถ, ร้านตั้งอยูใ่น
ศูนยก์ารคา้/ห้างสรรพสินคา้, การมีบริการโทรสั่งและจดัส่งถึงบา้น และการมีบริการให้ค  าปรึกษา
ทางโทรศพัท ์ตามล าดบั 

1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความความส าคญัในระดับ
มาก โดยประเด็นมีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเปิดท าการ ให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ การมีบตัรสมาชิกให้ส่วนลด, การมีแผน่พบัให้ความรู้แจก, การมีการแจกผลิตภณัฑ์
ใหท้ดลองใช ้และการมีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั ตามล าดบั  

1.2.5 ด้านบุคลากร พบว่า ผู ้บริโภคให้ความความส าคัญในระดับมาก โดย
ประเด็นพนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการให้ข้อมูล  ให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ พนกังานขายมีกริยามารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี, พนกังานขายมีความพร้อมในการ
ใหบ้ริการเสมอ และพนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสมน่าเช่ือถือ ตามล าดบั 
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1.2.6 ด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้ายขายยา  พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความ
ความส าคญัในระดบัมาก โดยประเด็น ร้านสะอาด/ตกแต่งสวยงาม ให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ จดัเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ, การมีเคร่ืองปรับอากาศ/แสงสว่าง
เพียงพอ, การติดป้ายบอกเวลาท าการของเภสัชกร และการท่ีร้านขายยามีขนาดใหญ่ ตามล าดบั 

1.2.7 ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก 
โดยประเด็นความรวดเร็วในการให้บริการ ให้ระดบัความส าคัญมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีการ
ให้บริการตามล าดบัการเขา้ร้านก่อน-หลงั, การตั้งเวลาเปิด–ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใช้
บริการ, การมีการซักถามอาการและให้ค  าแนะน าก่อนจ่ายยา และการมีระบบจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้ 
และช าระเงินดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ ตามล าดบั 

1.3 พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภค 
ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ในการเลือกซ้ือยา คือ เภสัชกรประจ าร้าน ร้อยละ 70.25 วนัท่ีนิยมซ้ือยา คือ ไม่สามารถระบุวนั
แน่นอน ร้อยละ 70.75 ช่วงเวลานิยมซ้ือยา คือ ช่วงเวลา 18.01–22.00 น. ร้อยละ 52.0 ความถี่ใน
การซ้ือยา คือ ระหว่าง 3-4 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 35.50 ระยะเวลาในการซ้ือยา ระหว่าง 11–20 
นาที ร้อยละ 50.25 กลุ่มยาท่ีซ้ือบ่อย คือ ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินหายใจ ร้อยละ 18.00 ซ่ึงมี
สัดส่วนใกลเ้คียงกบัยาฮอร์โมน ร้อยละ 17.50 ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย คือ ยารักษาโรค ร้อยละ 
40.25 วตัถุประสงค์ในการซ้ือยา คือ ตอ้งการรักษาโรค/ป้องการโรคจากการเจ็บป่วย การได้รับ
อุบติัเหตุ ร้อยละ 60.75 และแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ คือ ร้านขายยาแบบมีสาขา ร้อยละ 
37.00 

1.4 การทดสอบสมมติฐาน  
ปัจจัยข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบันของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

1.4.1 เพศ พบวา่ เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายในทุกดา้น ไดแ้ก่บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการ ช่วงวนั/เวลาท่ีนิยมซ้ือยาจาก
ร้านขายยา ความถ่ีในการใชบ้ริการ ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยาจากร้านขายยา กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ี
ซ้ือบ่อย ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย วตัถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการ และแหล่งร้านขายยาท่ี
เลือกใชบ้ริการ 
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1.4.2 อายุ พบวา่ อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้าน
ขายยา ในด้านแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับ
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาด้านอ่ืนๆ ได้แก่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการ  
ช่วงวนั/เวลาท่ีนิยมซ้ือยาจากร้านขายยา ความถ่ีในการใช้บริการ ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยา
จากร้านขายยา กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย และวตัถุประสงค์ในการ
เลือกใชบ้ริการ ไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัอายขุองผูบ้ริโภค  

1.4.3 ระดับการศึกษาสูงสุด  พบว่า  ระดับการศึกษาสูงสุดของผู ้บริโภคมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา ในดา้นแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการ ช่วงวนั/เวลาท่ีนิยมซ้ือยาจากร้านขายยา ความถ่ีในการใช้
บริการ ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยาจากร้านขายยา กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย ประเภทผลิตภณัฑ์
ท่ีซ้ือบ่อย และวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการ ไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษาของ
ผูบ้ริโภค 

1.4.4 อาชีพ พบวา่ อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยา ในดา้นช่วงวนั/เวลาท่ีนิยมซ้ือยาจากร้านขายยา และประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาดา้นอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ บุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการ ความถ่ีในการใช้บริการ ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยาจาก
ร้านขายยา กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือบ่อย วตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการ และดา้นแหล่งร้านขายยาท่ี
เลือกใชบ้ริการไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัอาชีพของผูบ้ริโภค 

1.4.5 รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน พบว่า รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในทุกด้าน ได้แก่บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ ช่วงวนั/เวลาท่ีนิยมซ้ือยาจากร้านขายยา ความถ่ีในการใชบ้ริการ ระยะเวลาโดย
เฉล่ียในการซ้ือยาจากร้านขายยา กลุ่มผลิตภัณฑ์ ท่ี ซ้ือบ่อย ประเภทผลิตภัณฑ์ ท่ี ซ้ือบ่อย 
วตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการ และแหล่งร้านขายยาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
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2. อภิปรายผล 
 

จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยา พฤติกรรมการซ้ือยา และความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
กบัพฤติกรรมการซ้ือยา จากร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี มีประเด็นส าคญั
น ามาอภิปรายผลดงัน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบันในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัชลบุรี จากการศึกษาท าให้ทราบถึงกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-35 ปี ส าเร็จการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
สมประสงค์ แตงพลอย (2553) พบวา่ ส่วนใหญ่มีสัญชาติไทย เพศหญิง อายุระหวา่ง 26-35 ปี 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรภทัร คงสวสัด์ิวรกุล (2548) พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มาร์วิน หวนัท๊อก (2544) 
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 25-34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนักงานบริษทัเอกชน และสอดคล้องกบังานวิจยัของ รัชนีวรรณ เถาว์อั้น (2553) พบว่า  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมใน
ระดบัมาก โดยดา้นราคาให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด อาจเน่ืองมาจาก ราคาเป็นเร่ืองท่ีลูกคา้ได้
ประโยชน์และจะเลือกในส่ิงท่ีตนคิดว่าดีท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านสถานท่ี ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
สภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้านขายยา ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการให้บริการ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ 
(2554) พบวา่ ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านขายยา โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่มีอิทธิพลการตดัสินใจในระดบัมาก สอดคลอ้งกบั
การศึกษาวิจยัของ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับการ
ศึกษาวิจยัของศนิ จนัทร์สัชนาลยั (2546) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคญัในปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ วิไลวรรณ พุทธันบุตร (2543) พบวา่ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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มีดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัการมีคุณภาพของสินคา้ และการมีสินคา้ครบตามความ
ตอ้งการ ดา้นราคา เนน้ราคาปานกลางถึงราคาต ่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เนน้การจดัวางสินคา้
เป็นหมวดหมู่และร้านตั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด เน้นการมีส่วนลดพิเศษ 
การลด แลกแจก แถม และการขายโดยมีเภสัชกรและพนกังานขายจ านวนมากท่ีมีความรู้ มีการให้
ค  าแนะน าและการบริการท่ีประทบัใจ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฤมิตร ภูษา (2540) พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนั ไดแ้ก่ ปัจจยัผลิตภณัฑ์ยาให้ความส าคญักบัความ
ครบของผลิตภณัฑย์าในแต่ละกลุ่ม ความหลากหลาย และคุณภาพของยา ปัจจยัท าเลท่ีตั้ง เนน้ความ
สะดวก โดยเฉพาะร้านท่ีอยูใ่นศูนยก์ารคา้ ปัจจยัดา้นราคา เนน้เร่ืองการมีป้ายราคาท่ีชดัเจน ราคาต ่า
กว่าทอ้งตลาด และมีการต่อรองราคา ปัจจยัด้านการตกแต่ง เน้นเร่ืองความสะอาด เป็นระเบียบ 
สวยงาม และท่ีจอดรถ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เนน้เร่ืองการมีเภสัชกรท่ีมีความสามารถ 
และอยูป่ระจ าตลอดเวลาท าการ 

พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีพบว่า 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือยาคือ เภสัชกรประจ าร้าน ช่วงท่ีนิยมซ้ือไม่สามารถระบุวนัแน่นอน 
เวลาท่ีซ้ือ 18.01-22.00 น. ความถ่ีในการซ้ือ 3-4 คร้ังต่อเดือน ใชเ้วลาเฉล่ีย 11-20 นาที กลุ่มยาท่ี
ซ้ือบ่อยคือ ยาเก่ียวกบัทางเดินหายใจและยาฮอร์โมนท่ีมีสัดส่วนใกลเ้คียงกนั ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ี
ซ้ือบ่อย คือ ยารักษาโรค วตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการ คือ ตอ้งการรักษาโรค/ป้องการโรคจาก
การเจ็บป่วย และแหล่งร้านขายยาท่ีซ้ือ คือ ร้านขายยาแบบมีสาขา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา 
ส่วนใหญ่ซ้ือยารักษาโรคใชเ้วลาประมาณ 11 – 20 นาที ต่อการซ้ือ 1 คร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
มาร์วิน หวนัท๊อก (2544) พบว่า มีความคาดหวงัในการซ้ือยา มีเหตุผลหลกัคือเพื่อรักษาอาการ
เจบ็ป่วย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือ พบวา่ 
มีการซ้ืออยูใ่นช่วงเวลา 18.01-22.00 น. และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัชนีวรรณ เถาวอ์ั้น (2553) 
พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา พบวา่วตัถุประสงคท่ี์มาใช้บริการร้านขายยา เน่ืองจากตอ้งการท่ีจะ
ซ้ือยาเพื่อรักษาโรค/ป้องกนัโรคจากการเจ็บป่วย/ไดรั้บอุบติัเหตุ เหตุผลท่ีใชบ้ริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั คือ มีเภสัชกรประจ าตลอดเวลา ช่วงเวลาในการใชบ้ริการร้านขายยา ไม่แน่นอน 
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ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือยา ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด และอาชีพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 นอกนั้นไม่พบความสัมพนัธ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ประสงค์ แตงพลอย 
(2553) พบวา่ อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง 
จงัหวดัสมุทรปราการ 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรภทัร คงสวสัด์ิวรกุล (2548) พบว่า ปัจจยัประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัชนีวรรณ เถาวอ์ั้น (2553) 
พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือก ร้านขายยา พบว่า อายุ วุฒิ
การศึกษา มี อาชีพ มีความสัมพนัธ์พฤติกรรมการเลือก ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้น จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Lovelock et al. (2004) ท่ี
ได้ศึกษาปัจจยัมีมีผลต่อการตดัสินใช้บริการของผูบ้ริโภค โดยพบว่าในการประกอบธุรกิจใน
ปัจจุบนั โดยเฉพาะในธุรกิจท่ีตอ้งมีการบริการของเจา้หนา้ท่ีมาเก่ียวขอ้ง การท่ีจะสร้างคุณภาพการ
บริการให้ประสบความส าเร็จนั้ น นักการตลาดไม่สามารถใช้กลยุทธ์การตลาดแบบดั้ งเดิม 
(Traditional Marketing) เพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่ยงัคงตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีส าคญัอีก 2 
ประการไดแ้ก่ ปัจจยัแรกคือ การตลาดภายในองคก์ร (Internal Marketing) ซ่ึงหมายรวมถึงความ
พยายามขององค์กรท่ีจะให้การฝึกอบรมและกระตุน้พนักงานภายในองค์กร ให้ความส าคญัและ
ปฏิบติักบัพนกังานในองคก์รไม่ต่างจากลูกคา้ภายนอกองคก์ร เน่ืองจากพนกังานในองค์กรเหล่าน้ี
เองจะเป็นเสมือนตวัแทนขององคก์รในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ และอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัในการ
ท าการตลาดบริการ คือ การสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาว (Relationship Management) กบัลูกคา้ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในธุรกิจร้านขายยานั้น ซ่ึงตอ้งอาศยัเภสัชกรประจ าร้านขายยาเป็นผูใ้หบ้ริการเป็น
หลกั ดงันั้นในปัจจุบนัธุรกิจของการบริการต่างตระหนกัถึงความส าคญัของการรักษาฐานลูกคา้เดิม
ไวเ้พราะเป็นอีกหน่ึงวิธีการท่ีมีประสิทธิผลในการลดตน้ทุนมากกว่าความพยายามสรรหาลูกคา้ 
ใหม่ๆ โดยแนวทางท่ีดีท่ีสุดส าหรับการรักษาลูกคา้เดิมไว ้(Customer Retention) สามารถท าไดโ้ดย
น าเสนอบริการท่ีมีคุณค่าและคุณภาพสูง และการเลือกใช้พนักงานท่ีมีประสิทธิภาพซ่ึงสามารถ
สร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวท่ีดีกบัลูกคา้ปัจจุบนัไดต่้อไป 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี ้ 
3.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา จากการศึกษาท าให้

ทราบถึงกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
3.1.2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู ้ประกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบันควรให้
ความส าคัญกับการเป็นร้านขายยาท่ีมีสินค้าท่ีมีคุณภาพ, การรับเปล่ียนคืนสินค้าหากพบว่า
เส่ือมสภาพ/ไม่ได้มาตรฐาน, การมีความหลากหลายของกลุ่มยา (เช่น กลุ่มยารักษาโรคทางเดิน
หายใจ กลุ่มวติามินและกลุ่มอ่ืน ๆ), การเป็นร้านขายยาท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกหลายยี่ห้อ และการมีสินคา้
มีความทนัสมยั ตามล าดบั 

ด้านราคา ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบนัควรให้ความส าคญักบั
การให้ส่วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก/มีมูลค่าสูง, การมีระบบสามารถช าระเงินด้วยบตัร
เครดิต เม่ือซ้ือในมูลค่าท่ีสูง, การท่ีตั้งราคาขายต ่ากวา่ราคาบนกล่อง, การท าป้ายบอกราคาขายจริง
ใหเ้ห็นชดัเจน และการมีผลิตภณัฑย์าใหเ้ลือกหลายราคา ตามล าดบั 

ด้านสถานที ่ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบนัควรให้ความส าคญั
กบัการหาท าเลร้านในแหล่งชุมชนอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างานของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย, การมีท่ี 
จอดรถ, ร้านตั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้/หา้งสรรพสินคา้, การมีบริการโทรสั่งและจดัส่งถึงบา้น และการมี
บริการใหค้  าปรึกษาทางโทรศพัท ์ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบนัควร
ใหค้วามส าคญักบัการมีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเปิดท าการ, การมีบตัรสมาชิกให้ส่วนลด, การ
มีแผน่พบัใหค้วามรู้แจก, การมีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้และการมีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี 
เช่น วดัความดนั ตามล าดบั 

ด้านบุคลากร  ผู ้ประกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบันควรให้
ความส าคญักบัการฝึกอบรมให้พนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูล, ให้บริการดว้ย
กริยามารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี, มีความพร้อมในการให้บริการเสมอ และมีการแต่งกาย
เหมาะสมน่าเช่ือถือ ตามล าดบั 
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ด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้านขายยา  ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัควรให้ความส าคญักบัการจดัร้านให้สะอาด/ตกแต่งสวยงาม, การจดัเรียงสินคา้
เป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ, การมีเคร่ืองปรับอากาศ/แสงสว่างเพียงพอ, การติดป้ายบอกเวลา 
ท าการของเภสัชกร และการท่ีร้านขายยามีขนาดใหญ่ ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการให้บริการ ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบนัควร
ให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการให้บริการ, การให้บริการอย่างมีระบบ มีการให้บริการ
ตามล าดับการเข้าร้านก่อน-หลัง, การตั้งเวลาเปิด–ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใช้บริการ,  
การมีการซักถามอาการและให้ค  าแนะน าก่อนจ่ายยา และการมีระบบจดัเก็บข้อมูลลูกค้าและ 
ช าระเงินดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ ตามล าดบั 

3.1.3  พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค จากการศึกษาช่วยให้
สามารถจดักลยุทธ์ การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัชลบุรี ไดอ้ย่างเหมาะสม คือ บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาคือ เภสัชกรประจ าร้าน  
ควรมีการเปิดท าการของร้านขายยาทุกวนั เน่ืองมาจากผูบ้ริโภคไม่สามารถระบุวนัแน่นอนท่ีมา 
ซ้ือยาได้  ควรเปิดร้านขายยาโดยเฉพาะเวลาช่วงเย็นถึงช่วงดึก ซ่ึงเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
เข้ามาซ้ือยา กลุ่มยาท่ีควรมีในร้าน คือ ยาเก่ียวกับทางเดินหายใจและยาฮอร์โมน และปัจจุบัน
ผูบ้ริโภคหนัมาใหค้วามสนใจกบัร้านขายยาแบบมีสาขามากข้ึน 

3.1.4  ผูป้ระกอบการร้านขายยา ควรให้ความสนใจผูบ้ริโภคโดยเน้นเร่ือง  อาย ุ
ระดบัการศึกษาสูงสุด และอาชีพ เน่ืองจาก ปัจจยัดงักล่าวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยา 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  การศึกษาคร้ังต่อไปผูศึ้กษาขอเสนอแนะให้มีการศึกษาเปรียบเทียบความ 

พึงพอใจต่อสินคา้และบริการของร้านขายยาแผนปัจจุบนัในลกัษณะร้านขายยาแบบแบบมีสาขา 
และร้านขายยาแบบท่ีมีเจา้ของคนเดียว เพื่อทราบถึงความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการของร้าน 
ขายยาแผนปัจจุบนัใน 2 แหล่งดงักล่าว เพื่อน าผลการศึกษาจะใช้เป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้
และการให้บริการของธุรกิจ ตลอดจนน าผลการศึกษาไปวางแผนการตลาดให้มีความสอดคลอ้ง 
กบัความตอ้งการของลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการมากยิ่งข้ึน และควรท าการศึกษาอยา่งน้ีปีละ 1 คร้ัง ตลอดจน
ควรศึกษาอยา่งต่อเน่ืองในทุกๆ ปี  
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3.2.2  ควรศึกษาวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
และโครงสร้างตลาด (Market Structure) ของร้านขายยาแผนปัจจุบนั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
เพื่อให้ทราบขอ้เท็จจริงต่างๆ อนัจะน ามาใช้ในการวางแผนการตลาด และช่วยในการปรับปรุง 
กลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายใหม้ากยิง่ข้ึน 

3.2.3  ควรศึกษาพื้นท่ีอ่ืนๆ นอกเหนือจากในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
3.2.4  ควรศึกษาแนวทางการพัฒนาการพัฒนาการให้บริการร้านขายยาแผน 

ปัจจุบนัในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
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วไิลวรรณ  พุทธนับุตร  (2543)  การวิเคราะห์ลูกค้าของร้านขายยาแบบลูกโซ่ในเขตอ าเภอเมือง 
 จังหวดัเชียงใหม่  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
ศิริพงศ ์ พฤทธิพนัธ์ุ  (2550)  ระเบียบวิธีวิจัยส าหรับธุรกิจ กรุงเทพมหานคร: ฮาซนั พร้ินต้ิง จ ากดั 

http://www.thaiphar-asso.com/
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ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ  (2541)  การบริหารการตลาดยคุใหม่  กรุงเทพมหานคร:  
ธีรฟิลม์ และ ไซเทก็ซ์ จ ากดั 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย  (2541)  โรงพยาบาลของรัฐ ท่ีพ่ึงของคนเจบ็ยคุไอ.เอม็.เอฟ.  
 กระแสทรรศน์ 4, 626 หลวงวเิชียร แพทยาคม (2509) จิตวทิยา  กรุงเทพมหานคร:  

โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 
ศศินนัท ์ กรรณสูตร; สิริรัตน์  ประทุมศรี; และสุภานี  ปิติกุลตงั  (2538)  การศึกษาเปรียบเทียบ

ลักษณะและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้านขายยาแบบใหม่กับ 
ร้านขายยาท่ัวไป  วทิยานิพนธ์ปริญญาเภสัชศาสตรมหาบณัฑิต กรุงเทพมหานคร:  
บณัฑิตวทิยาลยั จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  

สมประสงค ์ แตงพลอย  (2553)  พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ 
พระประแดง จังหวดัสมทุรปราการ  สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
(การจดัการ)  บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

สุนทรี ท. ชยัสัมฤทธ์ิโชค  (2544)  ประมวลกฎหมายส าหรับเภสัชกร  กรุงเทพมหานคร:   
โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

เสรี  วงษม์ณฑา  (2542)  กลยทุธ์การตลาด: การวางแผนการตลาด  กรุงเทพมหานคร 
ธีระ  ฉกาจนโรดม  (2545)  PHARMAKETING ตลาดยาเชิงยทุธ์  กรุงเทพมหานคร: เลิฟ แอนด์ ลิฟ 
________.  (2548)  “Pharma Trends” วงการยา  ปีท่ี 5-6 ฉบบัท่ี 80, 86-88 กรุงเทพมหานคร:  

บริษทั แอค๊คิวเรทเพรส จ ากดั 
นฤมิตร  ภูษา  (2540)  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค  

ในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

Dell. Hawkins, Roger J. Best and Kenneth A. Coney, Consumer Behavior: Building 
 Marketing Strategy, 7th ed. (Boston: McGraw – Hill Co., 1998), p.430. 
Kotler; & Armstrong. Gary.  (1999).  Principles of marketing. 8th ed. New Jersey: Prentice Hall. 
Kotler, & Philip.  (2000).  Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and 
 Control. 9th ed. New Jersey: Prentice Hall. 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
รองศาสตราจารย ์ฉตัรชยั ลอยฤทธิวฒิุไกร ต าแหน่ง  อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษา 
เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค 

ในอ าเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 
 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนประกอบในการศึกษาค้นควา้อิสระของ
นักศึกษาปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย 
สุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี” จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามทุกขอ้ตามความเป็นจริงดว้ยตวัของท่านเอง การตอบแบบสอบถามน้ีใชเ้พื่อการศึกษา 
ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่ไดรั้บผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1:  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2:  ระดบัความส าคญัของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
ส่วนท่ี 3:  พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 4:  ความคิดเห็น/ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
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ส่วนที ่1:  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่ง ( ) แต่ละขอ้ค าถามให้
 ตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุดเพียงค าตอบเดียว 
 
1. เพศ 
 ( ) ชาย      ( ) หญิง 
2. อาย ุ
 ( ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15 ปี   ( ) 16 – 25 ปี 
 ( ) 26 – 35 ปี     ( ) 36 – 45 ปี  ( ) 46 ปี ข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 ( ) ไม่มีการศึกษา    ( ) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 
 ( ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   ( ) ปวส. หรืออนุปริญญา 
 ( ) ปริญญาตรี     ( ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
 ( ) นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา   ( ) ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 ( ) พนกังานบริษทัเอกชน   ( ) ธุรกิจส่วนตวั 
 ( ) พอ่บา้น / แม่บา้น    ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 
5. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ( ) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท  ( ) 5,001 - 10,000 บาท 
 ( ) 10,001 - 15,000 บาท    ( ) 15,001 – 20,000 บาท 
 ( ) มากกวา่ 20,000 บาท 
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ส่วนที ่2:  ระดับความส าคญัของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 
 
ค าช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย ลงหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง
 ของท่านมากท่ีสุด 
 

ระดบัท่ี 5  คือ  ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา มากทีสุ่ด 
ระดบัท่ี 4  คือ  ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา มาก  
ระดบัท่ี 3  คือ  ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ปานกลาง   
ระดบัท่ี 2  คือ  ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา น้อย   
ระดบัท่ี 1  คือ  ไม่มีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 

 

ระดับความส าคัญของผู้บริโภคต่อปัจจัย 
ส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ระดับความส าคัญ 
ทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ   

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
- มีใหเ้ลือกหลายยีห่อ้      
- ความหลากหลายของกลุ่มผลิตภณัฑย์า (เช่น กลุ่มยารักษาโรค
ทางเดินหายใจ  กลุ่มวติามินและกลุ่มอ่ืน ๆ ) 

     

- สินคา้มีความทนัสมยั      
- สินคา้มีคุณภาพดี      
- รับเปล่ียนคืนสินคา้หากพบวา่เส่ือมสภาพ/ไม่ไดม้าตรฐาน      
2. ด้านราคา 
- ราคาขายต ่ากวา่ราคาบนกล่อง      
- การท าป้ายบอกราคาขายจริงใหเ้ห็นชดัเจน      
- ใหส่้วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก/มีมูลค่าสูง       
- สามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต เม่ือซ้ือในมูลค่าท่ีสูง       
- มีผลิตภณัฑย์าใหเ้ลือกหลายราคา      
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ระดับความส าคัญของผู้บริโภคต่อปัจจัย 
ส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ระดับความส าคัญ 
ทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ   

5 4 3 2 1 

3. ด้านสถานที่ 
- ตั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้/หา้งสรรพสินคา้      
- อยูใ่กลบ้า้น หรือท่ีท างาน      
- มีท่ีจอดรถ      
- มีบริการใหค้  าปรึกษาทางโทรศพัท ์      
- มีบริการโทรสั่งและจดัส่งถึงบา้น      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- มีแผน่พบัใหค้วามรู้แจก      
- มีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเปิดท าการ      
- มีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั      
- มีบตัรสมาชิกใหส่้วนลด      
- มีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้      
5. ด้านบุคลากร 
- พนกังานขายมีความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูล      
- พนกังานขายมีกริยามารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี      
- พนกังานขายมีความพร้อมในการใหบ้ริการเสมอ      
- พนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสมน่าเช่ือถือ      
6. สภาพแวดล้อมและบรรยากาศในร้านขายยา 
- จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ      
- มีเคร่ืองปรับอากาศ/แสงสวา่งเพียงพอ      
- ร้านสะอาด/ตกแต่งสวยงาม      
- ร้านขายยามีขนาดใหญ่      
- ติดป้ายบอกเวลาท าการของเภสัชกร      
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ระดับความส าคัญของผู้บริโภคต่อปัจจัย 
ส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ระดับความส าคัญ 
ทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ   

5 4 3 2 1 

7. กระบวนการให้บริการ 
- ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
- มีการใหบ้ริการตามล าดบัการเขา้ร้านก่อน-หลงั      
- มีระบบจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้และช าระเงินดว้ยระบบคอมพิวเตอร์      
- มีการซกัถามอาการและให้ค  าแนะน าก่อนจ่ายยา      
- เวลาเปิด-ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใชบ้ริการ      

 

ส่วนที ่3:  พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภค 
 
ค าช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย   ลงหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง
 ของท่านมากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ขอ้) 
 
1. บุคคลใดมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 ( ) ตวัท่านเอง     ( ) เภสัชกร 
 ( ) พนกังานขาย     ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................ 
2. ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในวนัใดบ่อยท่ีสุด 
 ( ) วนัจนัทร์ - ศุกร์    ( ) วนัเสาร์-อาทิตย ์
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 
3. ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาในเวลาใดบ่อยท่ีสุด 
 ( ) 06.01-10.00 น.    ( ) 10.01 - 14.00 น. 
 ( ) 14.01 - 18.00 น.    ( ) 18.01 - 22.00 น. 
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 
4. โดยเฉล่ียท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาบ่อยเพียงใด 
 ( ) นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ต่อ เดือน  ( ) 1 – 2 คร้ัง ต่อ เดือน ( ) 3 - 4 คร้ัง ต่อ เดือน 
 ( ) 5 – 6 คร้ัง ต่อ เดือน  ( ) มากกวา่ 6 คร้ัง ต่อ เดือน 
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5. เวลาโดยเฉล่ียท่ีท่านใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง 
 ( ) นอ้ยกวา่ 10 นาที   ( ) 11-20 นาที 
 ( ) 21-30 นาที     ( ) มากกวา่ 30 นาที 
6. กลุ่มยาประเภทใดท่ีท่านซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 
 ( ) ยาแกป้วดลดไข/้ยาแกป้วดเม่ือย ( ) ยาออกฤทธ์ิต่อหวัใจ และหลอดเลือด 
 ( ) ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินหายใจ  ( ) ยารักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินอาหาร 
 ( ) ยาออกฤทธ์ิต่อจิตประสาท  ( ) ยารักษาโรคผวิหนงั 
 ( ) ยาฮอร์โมน     ( ) ยาแผนโบราณ เช่น ยาไทย ยาจีน 
 ( ) ยาปฏิชีวนะ     ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ………. 
7. ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบ่อยท่ีสุด    
 ( ) ยารักษาโรค 
 ( ) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (เช่น วติามิน, ผลิตภณัฑค์วบคุมน ้าหนกั เป็นตน้) 
 ( ) เวชส าอาง (เช่น ผลิตภณัฑป์รับเปล่ียนสีผวิ ผลิตภณัฑส์ าหรับสิวท่ีมีส่วนผสมของยา-
     ฆ่าเช้ือ เป็นตน้) 
 ( ) อุปกรณ์ทางการแพทย ์(เช่น อุปกรณ์ท าแผล, ปรอทวดัไข,้ ไมเ้ทา้ เป็นตน้) 
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................................... 
8. วตัถุประสงคท่ี์ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยา 
 ( ) ตอ้งการรักษาโรค / ป้องกนัโรค จากการเจบ็ป่วย / ไดรั้บอุบติัเหตุ 
 ( ) ตอ้งการดูแลสุขภาพ / บ ารุงร่างกาย 
 ( ) ตอ้งการค าแนะน าเก่ียวกบัสุขภาพ / การใชย้า 
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................................................. 
9. ส่วนใหญ่แลว้ท่านเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาแหล่งใด 
 ( ) ร้านขายยาแบบเจา้ของคนเดียว (Stand alone)  
 ( ) ร้านขายยาแบบมีสาขา (Chain store) 
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................. 
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ส่วนที ่4:  ความคดิเห็น/ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
           
            
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
            

 
 
 
 

ขอขอบพระคุณทีก่รุณาให้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 
ช่ือ  นางสาวชุติมา  วทิยาลยั  
วนั เดือน ปีเกดิ     9 กนัยายน 2526 
สถานทีเ่กดิ        อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
ประวตัิการศึกษา           เภสัชศาสตรบณัฑิต มหาวทิยาลยัศิลปากร พ.ศ. 2548 
สถานทีท่ างาน        โรงพยาบาลเอกชล 2 จงัหวดัชลบุรี 
ต าแหน่ง  เภสัชกร 

 
 


