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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลงไดด้ว้ยดี  เน่ืองจากไดรั้บความช่วยเหลือดูแลเอาใจใส่
เป็นอยา่งดีจากบุคคลหลายฝ่าย  ในการจดัท างานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีบรรลุวตัถุประสงคส์ าเร็จลุล่วงได้
ดว้ยความกรุณาและช่วยเหลือเป็นอย่างดียิ่งจากอาจารยท่ี์ปรึกษา  อาจารยบุ์ริม โอทกานนท์ ท่ีได้
กรุณาให้ความรู้ค าแนะน า  ค  าปรึกษา  ในการด าเนินงานสารนิพนธ์ฉบบัน้ี  ตลอดจนติดตามการ
ด าเนินงานอย่างใกล้ชิดเสมอมา  เพื่อเป็นแนวทางในการน าไปพฒันา ปรับปรุง แกไ้ขสารนิพนธ์
ตั้งแต่ตน้จนส าเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ผูว้ิจยัขอขอบคุณกลุ่มประชากรเจนเนอเรชัน่วายท่ีเสียสละเวลา
ท าแบบสอบถามให้กบัผูว้ิจยั  ท าให้ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลเพื่อมาท าการศึกษาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประกอบ 
การวจิยัในคร้ังน้ี สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา พี่นอ้งท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัความส าเร็จท่ีไดใ้ห้
ความช่วยเหลือ  สนบัสนุนและให้ก าลงัใจตลอดมา  ตลอดจนเพื่อนร่วมชั้นท่ีไดค้อยช่วยเหลือและ
เก้ือหนุนผูว้ิจยัดว้ยดีเสมอ ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาและปรารถนาดีของทุกท่านเป็นอย่างยิ่ง 
จึงกราบขอบพระคุณและขอบคุณไวใ้นโอกาสน้ี 
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บทคดัยอ่ 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา กบัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาของ
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนในกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านขาย ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล จ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบการแจกแจงแบบที (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ดว้ยวธีิ LSD และการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) 
 ผลการศึกษาพบว่า ทศันคติของต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นสถานท่ี และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั  ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า กลุ่มเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั  และพฤติกรรม
ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา ความถ่ีในการเขา้ร้านขาย
ยา และประเภทของยาท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขาย
ยาแตกต่างกนั  นอกจากน้ีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ทุกดา้นท่ีแตกต่างกนั ยงัส่งผลต่อพฤติกรรม
การเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ 
 ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 57 
4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ 
 ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 58 
4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ  าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ 
 ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 59 



ซ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง หน้า 
4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกั 
 ในการเขา้ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 60 
4.23 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ 
 ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 61 
4.24 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 62 
4.25 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 63 
4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ  าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 63 
4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 64 
4.28 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 65 
4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 66 
4.30 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 67 
 



ฌ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง หน้า 
4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ 
 ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 68 
4.32 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
 เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 68 
4.33 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือยา 69 
4.34 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ 
 ดว้ยวธีิ LSD 71 
4.35 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD 72 
4.36 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ  าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD 73 
4.37 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทของยา 
 ท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 74 
4.38 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล 
 ต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD 75 
4.39 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
 กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 76 
 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง หน้า 
4.40 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
 กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 76 
4.41 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
 กบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 77 
4.42 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
 กบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 77 
4.43 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 
 กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 78 
4.44 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 
 กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 78 
4.45 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 
 กบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 79 
4.46 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 
 กบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 80 
4.47 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้น 
 สถานภาพกบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 80 
4.48 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้น 
 สถานภาพกบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 81 
4.49 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้น 
 สถานภาพกบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 81 
4.50 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้น 
 สถานภาพกบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 82 
4.51 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบั 
 การศึกษากบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 82 
4.52 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบั 
 การศึกษากบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 83 
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ตาราง หน้า 
4.53 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบั 
 การศึกษากบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 83 
4.54 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบั 
 การศึกษากบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 84 
4.55 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ 
 กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 85 
4.56 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ 
 กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 85 
4.57 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ 
 กบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 86 
4.58 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ 
 กบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 87 
4.59 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 87 
4.60 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 88 
4.61 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 88 
4.62 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 89 
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สารบัญรูปภาพ 
 
 

รูปภาพ หน้า 
1 กรอบแนวความคิดของการวิจยั 6 
2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Decision Process) 14 
 



 
บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ทีม่ำของเร่ือง ควำมส ำคญั และปัญหำ 
 ยานับเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ี ท่ีมีความส าคญัและจ าเป็นอย่างยิ่งในการด ารงชีวิตของ
มนุษย ์เน่ืองจากการ เจ็บป่วยเป็นส่ิงท่ีมนุษยไ์ม่สามารถหลีกเล่ียงได ้นบัตั้งแต่อดีต มีสถานบริการ 
ทางดา้นการรักษาโรค ตั้งแต่โรงพยาบาล สถานพยาบาล สถานีอนามยั และนอกจากน้ียงัสามารถซ้ือ
ยาได้จากร้านขายยา เพราะในปัจจุบนั คนมีความรู้เร่ืองยามากข้ึน ดังนั้นร้านขายยา จึงเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงท่ีคนนิยมไปซ้ือยาเพื่อรักษาโรค และกระแสนิยมของสังคมเก่ียวกบัการใหค้วามส าคญั
เร่ืองสุขภาพ การดูแลสุขภาพ ก าลงัไดรั้บความนิยม ร้านขายยาเป็นช่องทางท่ีดีท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภคเขา้ถึง
ไดง่้าย โดยขอ้มูลจากกรุงเทพธุรกิจกล่าววา่ เทรนด์ธุรกิจการตลาดท่ีเกาะเก่ียวไปกบักระแสสุขภาพ 
มาแรง และไม่ค่อยได้รับผลกระทบแม้ในขณะท่ีมีการผนัผวนทางเศรษฐกิจจากปัจจัยต่าง ๆ 
พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ปัจ จุบันหันมาใ ส่ใจสุขภาพ เ ลือกบริโภคและดูแลตัว เองมาก ข้ึน 
(bangkokbiznews, 28 ตุลาคม 2557) 
 ในปัจจุบนั ร้านยา หรือร้านขายสินคา้สุขภาพและความงามมีมูลค่าทางการตลาดอยู่ท่ี 
20,000 ลา้นบาท และมีอตัราการเติบโตร้อยละ 15-20 ท่ีผา่นมาธุรกิจร้านขายยาในไทย จะแบ่งเป็น    
2 ตลาดหลกั ๆ คือ ร้านขายยา สมยัใหม่ และร้านขายยาแบบดั้งเดิม โดยมีสัดส่วนตลาดอยา่งละคร่ึง 
ซ่ึงมีแนวโน้มการขยายต่อไป ธุรกิจร้านขายยาท่ีมีรูปแบบร้านขายยาก่ึงสะดวกซ้ือ ไม่ว่าจะเป็น         
2 แบรนดใ์หญ่อยา่งวตัสันและบู๊ทส์ ท่ีมีการขยายสาขาอยา่งต่อเน่ือง ในขณะเดียวกนัก็มีแบรนด์เกิด 
ใหม่มากข้ึนทั้ง เอ็กซ์ตา้ จากเซเวน่อีเลฟเวน่, โอเกนกิ จาก เบอร์ล่ี ยุคเกอร์, ซูรูฮะ ท่ีเครือสหพฒัน์ 
ร่วมทุนกับ ซูรูฮะจากประเทศญ่ีปุ่น และ ทางด้านกลุ่มเซ็นทรัล ได้จบัมือกบั มตัสึโมโตะ คิโยชิ 
ดรักสโตร์ร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพและความงามอนัดบั 1 ในญ่ีปุ่น มาเปิดสาขา ในไทย ผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัจึงมีทางเลือก drug store มากยิง่ข้ึน  (positioningmag, 15ธนัวาคม 2556 ) 
 โดยกลุ่มเป้าหมายคือ วยัรุ่นจนถึงวยัเร่ิมตน้ท างาน อาย ุ18-29 ปีเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายแพง
กวา่กบั สินคา้ท่ีโดนใจ และตรง กบัความตอ้งการในสัดส่วนท่ีสูงกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ อาจเป็นเพราะกลุ่ม
วยัเรียนไม่รู้สึกกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจ นอกจากน้ีพฤติกรรมของกลุ่มวยัรุ่นไม่ไดย้ึดติดกบัการใช้
สินคา้ยี่ห้อ เดิม และไม่ไดซ้ื้อของจากราคาถูกเพียงอย่าง เดียว ซ่ึงถือเป็นโอกาสทางการตลาดของ  
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แบรนด์ และสินคา้ในการผลกัดนัให้แบรนด์ไปอยูใ่นใจผูบ้ริโภค หรือการดีไซน์ สินคา้ให้โดนใจ 
และการให้บริการท่ีน่าประทบัใจให้เกิดกบัผูบ้ริโภค  หากแบรนด์ไหน ยงัคง แอคทีฟ หรือมีการ
สร้างแบรนดอ์ยา่งต่อเน่ือง ยอ่มมีโอกาสท่ีจะเขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค  ยิ่งเศรษฐกิจ และการเมือง
มีผลกระทบมากเท่าไหร่ คนเหล่าน้ีก็ยิ่งตอ้งดูแลสุขภาพให้พร้อมอยู่เสมอ และยินดีจ่าย แพงข้ึน
กว่าเดิม หากเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งและโดนใจ โดยเฉพาะการใช้จ่ายเพื่อความงามนั้น มี
สัดส่วนตวัเลขอยูถึ่ง 72%  (positioningmag, 5 กรกฎาคม 2552)   
 ดงัท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ถึงเทรนด์สุขภาพและร้านขายยา ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกบัวยัรุ่น 
ท าให้ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พฤติกรรมหรือรูปแบบของการเลือกเขา้รับ
บริการร้านขายยา และทศันคติท่ีมีต่อการเขา้ใช้บริการร้านขายยา เพื่อเป็นข้อมูลในการน าเสนอ
กิจกรรมทางการตลาดท่ีตรงใจกลุ่มเป้าหมายต่อไป 
 
 

1.2 ค ำถำมกำรวจิัย 
 1. พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล เป็นอยา่งไร 
 2. ทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล อยูใ่นระดบัใด 
 3. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่ 
 4. พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่ 
 5. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่ 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ-
มหานครและปริมณฑล 
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 3. เพื่อศึกษาทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านขายยาของ
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
 5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา กบัทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ- 
มหานครและปริมณฑล 
 6. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัพฤติกรรมการใช้
บริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ทราบถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีเขา้ใชบ้ริการ้านขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. ทราบถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ-
มหานครและปริมณฑล 
 3. ทราบถึงทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านขายยาของ
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 4. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
 5. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา กบัทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ- 
มหานครและปริมณฑล 
 6. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัพฤติกรรมการใช้
บริการร้านขายยา ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 7. สามารถน าผลการวิจยัไปประยุกตใ์ชเ้ป็นแนวทางหรือใชป้ระกอบการตดัสินใจใน
การปรับปรุงและพฒันาการบริการของร้านขายยาทัว่ไป ให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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1.5 ขอบเขตของกำรวจิัย 
 การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกใช้
บริการร้านขายยาของ กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยประชากรของ
การศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีช่วงอายุในกลุ่มเจเนอเรชัน่
วาย (16-36 ปี) ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย (Convenience 
Sampling) และท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือนกุมภาพนัธ์ ถึงเดือนเมษายน 2559 
 
 

1.6 นิยำมศัพท์ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี มีนิยามศพัทส์ าคญัท่ีใชป้ระกอบในการวจิยั ดงัน้ี 
 1. ร้านขายยา หมายถึง สถานท่ีในการจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั ยาแผนโบราณ อีกแห่ง
หน่ึงนอกเหนือจากโรงพยาบาลหรือสถานีอนามยั เฉพาะท่ีตั้งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) หมายถึง ประชากรท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2523-
2543 ซ่ึงมีอายุระหว่าง 16-36 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีโตมาพร้อมกับคอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และ
เทคโนโลยีไอที มีพฤติกรรมกลา้แสดงออก มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบและ
เง่ือนไข มีความอดทนต ่า และชอบการเปล่ียนแปลง 
 3. พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายแสดงออกในการ
เลือกร้านขายยา ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์หลกัของการเขา้รับบริการร้านขายยา ช่วงเวลาท่ีซ้ือยาจากร้าน
ขายยา ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยา 
 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมได้ ซ่ึงธุรกิจร้านขายยาตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ
แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการ   
ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัยอ่ย จ านวน 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี  
  4.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ยาท่ีจ  าหน่ายในร้านขายยา ชนิด 
ประเภทของยาในร้านมีความหลากหลาย ยาท่ีจ  าหน่ายภายในร้านขายยามีคุณภาพตามมาตรฐาน 
สภาพสินคา้ท่ีซ้ือจากในร้านขายยา รวมทั้งความน่าเช่ือถือของยา  
  4.2 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ราคายามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของยา 
ราคาของสินคา้ท่ีลูกคา้ยอมรับไดแ้ละยินดีจ่าย เพราะเห็นวา่เหมาะสมในดา้นราคาจ าหน่าย การท า
ป้ายบอกราคายาภายในร้าน และราคาท่ีจ าหน่ายไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน  
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  4.3 ด้านสถานท่ี (Place) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายในร้านขายยา มี
ความสะอาด ตามหลกัสุขอนามยั และสภาพแวดลอ้มภายนอกร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ ความสะดวก
ในการเดินทาง และวนัเวลาเปิด-ปิดท าการของร้านขายยา  
  4.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งลูกคา้และร้านขายยา โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะแจง้ข่าวสารเพื่อจูงใจลูกคา้ใน
รูปแบบต่าง ๆ เช่น แผน่พบัใหค้วามรู้แก่ผูซ้ื้อยา ป้ายของร้านขายยาสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน มีการ
แจกผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพให้ทดลองใช้ เภสัชกรหรือคนขายยามีความรู้ ความสามารถในการให้
ขอ้มูลของคนขายยา มนุษยสัมพนัธ์ของคนขายยาหรือเภสัชกร ความกระตือรือร้นและความเอาใจใส่
ในการจ าหน่ายยาของเภสัชกรหรือคนขายยา  
 5. เวชภณัฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีมีจ  าหน่ายภายในร้านขายยา ซ่ึงไดรั้บมาตรฐานและ
คุณภาพจากองค์การอาหารและยา และมาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม อนัไดแ้ก่ ยา อาหารเสริม 
เวชส าอาง และเคร่ืองมือแพทยต่์าง ๆ 
 
 

1.7 สมมติฐำนกำรวจิัย 
 1. กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั  มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั 
 2. กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีพฤติกรรมการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั  มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั 
 3. กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีพฤติกรรมการเขา้ร้านยา
แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



6 

1.8 กรอบแนวควำมคดิของกำรวจิัย 
 
 ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภำพ 1  กรอบแนวความคิดของการวจิยั 

 
 
 
 
ทศันคติต่อปัจจยัด้านส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเข้าใช ้
บริการร้านขายยา 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นสถานท่ี 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล  

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมการเขา้รับบริการร้านขายยา 

- วตัถุประสงคห์ลกัของการเขา้รับ
บริการร้านขายยา 

- ช่วงเวลาท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา 
- ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
- ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยา 



 
บทที ่2 

ทบทวนวรรณกรรม 
 
 

 การศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพ- 
มหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัไดศึ้กษาทบทวนแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการศึกษาวจิยัดงัต่อไปน้ี  
 1. แนวความคิดเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย 
 2. แนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. แนวความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัยและร้านขายยา 
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวความคดิเกีย่วกบัเจเนอเรช่ันวาย 
 แนวความคิดเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย ประกอบดว้ย ค าจ  ากดัความของเจเนอเรชัน่วาย 
และความแตกต่างระหวา่งเจเนอเรชัน่ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 2.1.1 ค าจ ากดัความของเจเนอเรช่ันวาย 
 Miller และ Washington (2008) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของเจเนอเรชัน่วาย ว่าหมายถึง 
กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี ค.ศ. 1981 – 2000 ส่วน Reynolds (2005) อธิบายวา่ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่ม
คนท่ีเกิดระหว่างช่วงปี ค.ศ. 1978 – 1995 ซ่ึงการแบ่งกลุ่มประชากร ตามช่วงอายุนั้นเป็นเกณฑ์ท่ี
นกัวิชาการอเมริกนันิยมใช ้แต่การใชเ้กณฑ์น้ีก็ไดแ้พร่หลายไปทัว่โลก รวมทั้งในประเทศไทยดว้ย 
(พสุ เดชะรินทร์, 2551)  
 กล่าวโดยสรุป เจเนอเรชัน่วายจึงหมายถึงประชากรท่ีเกิดระหวา่งปี ค.ศ. 1981 –1996 
หรือระหวา่ง พ.ศ. 2524 – 2539 อนัเน่ืองมาจากเป็นช่วงท่ีวิทยาการต่างๆ เจริญเติบโตกา้วหนา้อยา่ง
ชดัเจน มีการคิดคน้อุปกรณ์เทคโนโลยีสมยัใหม่มากมาย เกิดส่ือรูปแบบใหม่ชนิดต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างกนัในสังคม โดยเจเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่นบัเป็นคนรุ่นลูกของเบบ้ีบูมเมอร์ 
และเป็นลูกพี่ลูกนอ้งของเจเนอเรชัน่เอก็ซ์นัน่เอง 
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 เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) บางคร้ังถูกเรียกวา่ มิลเลนเนียล (Millennial) ไอ เจเนอ
เรชัน่ (iGeneration) เน็ตติเซ่น (Netizens)  นินเทนโด เจเนอเรชัน่ (Nintendo generation) และอีก
มากมาย (Reynolds, 2005; Wetsels, 2008) โดยช่ือเรียกท่ีถูกตั้งให้ส่วนใหญ่นั้น มีท่ีมาจากลกัษณะ
การใช้ส่ือรูปแบบใหม่ของคนกลุ่มน้ี ซ่ึงสอดคล้องกับศรีกญัญา มงคลศิริ (2548) ซ่ึงได้กล่าวว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีเกิดในช่วงอายน้ีุมีช่ือเรียกแตกต่างกนัออกไปหลายช่ือ อาทิ The net generation, Newmils, 
N-Gen, Generation next, Nexters, IMGeneration, Generation 2000,Generation Y2K, The sunshine 
generation, The bittersweet generation, The hip-hop generation, The digital generation, The 
explorers, The generation.com, E-Generation, Little X-Eers, Generation I (Internet), The little 
boomers, The boomlet, Echo boomer, Echo generation, Generation can-do, Generation why?, 
The_Y-Inistas, The bridgers, The thatcher’s children และ อ่ืน ๆ อีกมากมาย แต่โดยมากนกัสังคม
วทิยามกัเรียกคนกลุ่มน้ีวา่ เจเนอเรชัน่วาย อนัเน่ืองมาจากการมีพฤติกรรมโดดเด่นคือ การช่างสงสัย
ในทุกส่ิงนัน่เอง ในดา้นลกัษณะเฉพาะของเจเนอเรชัน่วายนั้น Yarrow และ O’Donnell (2009) ได้
กล่าวไวว้า่ เน่ืองจากเจเนอเรชัน่วายเกิดในยคุท่ีเทคโนโลยีต่าง ๆ โดยเฉพาะอินเทอร์เน็ตมีการพฒันา
อยา่งสูง จนเรียกไดว้า่คนเหล่าน้ีอาศยัอยูใ่นโลกดิจิตลั (Digital world) จึงท าให้เจนเนอเรชัน่วาย มี
ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากเจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ โดยมี ลกัษณะเด่น 4 ประการ ไดแ้ก่ มีความมัน่ใจ
ในตวัเองสูง มุ่งเน้นความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม มกัประเมินทางเลือกต่าง ๆ อย่างรอบคอบ และ
ตอ้งการความรวดเร็ว สอดคลอ้งกบั Herbisonและ Boseman (2009) ท่ีไดก้ล่าวว่า เจเนอเรชัน่วายมี
ความทะเยอทะยานและเป็นตวัของตวัเองสูงมาก เพราะเติบโตมาท่ามกลาง การแข่งขนัทั้งทาง
เศรษฐกิจและทางการศึกษา นอกจากน้ี ยงัเป็นกลุ่มคนท่ีตอ้งการพูดคุยส่ือสารกบั เพื่อนอยูต่ลอดเวลา
ผา่นการใชเ้ทคโนโลยอียา่งเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์ หรืออุปกรณ์เคร่ืองมือส่ือสารสมยัใหม่
เพื่อส่งข้อความถึงกัน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าคนกลุ่มดังกล่าวเป็นคนท่ีเปิดรับและช่ืนชอบการใช้
เทคโนโลยีต่าง ๆ มากกว่าการพูดคุยกนัแบบตวัต่อตวัหรือผ่านการพูดคุยทางโทรศพัท์มือถือ และ
เน่ืองจากเจเนอเรชัน่วายถือเป็น รุ่นลูกของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ จึงท าให้มีลกัษณะความเป็นวตัถุนิยม 
(Materialism) ท่ีคล้ายกนั ทั้งน้ีเพราะเป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาพร้อมกบัพฒันาการทางเทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต ซ่ึงส่งผลให้เจเนอเรชัน่วายมีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัทัว่โลก (Stock, 
2008) 
 ในปัจจุบนัประเทศไทยมีประชากรท่ีอยูใ่นกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y, Gen Y 
หรือ Why Generation) ประมาณ 10 ล้านคน คิดเป็นประมาณร้อยละ 16 ของประชากรทั้งหมด 
(National Master, 2553) นอกจากน้ี เซมเก ้และคณะ (Zemke et al., 2000, pp. 1-150) ยงัไดใ้ห้ค  า
จ  ากดัความของเจนเนอเรชัน่วายวา่ Nexters ซ่ึงหมายถึงผูท่ี้เกิดระหวา่งปี ค.ศ. 1980-2000 หรือคนรุ่น
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ใหม่ท่ีเกิดจากพอ่แม่ท่ีเป็น BabyBoomers และ Xers ช่วงตน้ ๆ ท่ีมีอายุประมาณ 40 ปี ข้ึนไป ซ่ึงก็คือ
ช่วงเวลาในปัจจุบนัท่ีมีการเจริญเติบโตทางด้านเทคโนโลยีต่าง ๆ อย่างมากมาย ซ่ึงถือกนัว่าเป็น
ช่วงเวลาท่ีมีบรรยากาศของการมองโลกในแง่ดียุคใหม่ คนรุ่นน้ีจึงเป็นคนท่ีมองโลกในแง่ดีทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต เพราะไดรั้บการเล้ียงดูมาอยา่งประคบประหงม มีความเช่ือมัน่ในตวัเองมากกวา่
คนรุ่นก่อนหนา้น้ี ประมาณ 1 ใน 3 เป็นลูกคนเดียวของครอบครัว มีผูก้ล่าววา่ ถา้ Xers ถูกเปรียบเทียบ
ใหเ้ป็น Lost generation แลว้ ส าหรับ Nexters ก็คงจะเป็น Found generation เพราะพอ่แม่ทุ่มเทให้ทั้ง
การศึกษา การสนบัสนุน กิจกรรมเก่ียวกบัความสามารถพิเศษทุกอย่าง ท าให้มีความรู้มากมาย ทั้ง 
การอ่าน การเขียน การค านวณ การร้องเพลง การเตน้ร า การกีฬา และอินเตอร์เน็ต มีการศึกษาสูง 
มากกวา่รุ่นพ่อแม่ พ่อแม่ในรุ่น Boomers และ Xers ต่างไดรั้บการเล้ียงดูมาในแบบท่ีตวัเองคิดว่า
ไม่ไดรั้บการดูแลเอาใจใส่และให้อิสระเท่าท่ีควร จึงตอ้งชดเชยให้กบั Nexters ท่ีเป็นลูกของตวัเอง
อย่างเต็มท่ี มีบางคนกล่าววา่พ่อแม่ของคนรุ่นน้ี เล้ียงลูกแบบตามใจให้อิสระ และปกป้องคุม้ครอง
มากเกินไป คนรุ่นน้ีเกิดมาพร้อมเคร่ืองอ านวยความสะดวกทุกอย่าง จนมีความรู้สึกว่าเทคโนโลย ี
เป็นเร่ืองธรรมชาติท่ีติดตวัมาตั้งแต่เกิด ท าให้ความรู้ความสามารถทางเทคโนโลยีสูง เป็นพวกวตัถุ
นิยม และเกิดมาในยุคท่ีมีความผสมผสานของวฒันธรรมจากคนหลายเช้ือชาติ ท าให้เป็นคนท่ี
ยอมรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นมากวา่คนรุ่นท่ีผา่นมา มีจิตใจในการท างานเป็นทีม เพราะคิดวา่ทีม
หมายถึงทุกคน มีความรู้สึกกบั Boomers ดีกวา่ท่ี Xers มีแต่ชอบ Veterans มากกว่า โดยให้ความ 
ส าคญักบัเร่ืองของความซ่ือสัตย ์และความซ่ือตรงเป็นอยา่งมาก มีความสามารถในการปรับตวัหรือมี
ความยืดหยุ่นเป็นจุดแข็งท่ีสุด มีทัศนคติในการท างานท่ีดี เพราะคิดว่าทุกอย่างสามารถท าได ้
ตอ้งการร่วมงานกบัองคก์รธุรกิจ การศึกษา การแพทย ์คอมพิวเตอร์ กฎหมาย และจิตวิทยา เป็นตน้ 
คนรุ่นน้ีมีบุคลิกภาพคลา้ย Veterans หลายอย่าง คือ เช่ือมัน่ในความส าเร็จดว้ยการท างานเป็นทีม 
มองอนาคตในแง่ดี เช่ือถือในอ านาจส่วนกลาง มีความตั้งใจท่ีจะท างานให้ส าเร็จ ยินดีท างานหนกั
และยอมเสียสละความสุขส่วนตวั ดังนั้น การบริหารงานคนรุ่นน้ี องค์กรต้องแจ้งให้ทราบถึง
เป้าหมายในระยะยาวท่ีวางไวใ้ห้หรือส่ิงท่ี คาดหวงั พร้อมทั้ งเรียนรู้และพฒันาเป้าหมายของ
พนกังานแต่ละคนอยา่งต่อเน่ืองไปพร้อมกนั เพื่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน โดยไม่กีดกนั หรือ
แบ่งเพศในการแบ่งบทบาทหนา้ท่ี  
 ดงันั้น ในการศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลคร้ังน้ี จะให้ค  าจ  ากดัความของเจนเนอเรชัน่วาย ว่าเป็นบุคคลท่ีเกิด
ในปี พ.ศ. 2523 – 2543 หรือบุคคลท่ีมีอายรุะหวา่ง 16-36 ปี 
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 2.1.2 ความแตกต่างระหว่างเจเนอเรช่ัน 
 Pew research center (2010, cited in Van den Bergh &Behrer, 2011) ไดเ้ปิดเผยผลการ
ส ารวจรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนแต่ละเจเนอเรชัน่ในสหรัฐอเมริกา พบวา่ คนทุกเจเนอเรชัน่เช่ือ
วา่ตนมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากเจเนอเรชัน่อ่ืน โดยมีผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัลกัษณะ
เฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 อนัดบัแรกของคนแต่ละเจเนอเรชัน่ ดงัแสดงในตาราง 2.1 
 
ตาราง 2.1  ลกัษณะเฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 อนัดบัแรกของคนแต่ละเจเนอเรชัน่ 

อนัดบั 
เจเนอเรชัน่วาย 

(ค.ศ. 1980 – 1996) 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 

(ค.ศ. 1965 – 1979) 
เบบ้ีบูมเมอร์ 

(ค.ศ. 1946 – 1964) 
ไซเรนทเ์จเนอเรชัน่ 
(ค.ศ. 1928 – 1945) 

1 การใชเ้ทคโนโลย ี
(24%) 

การใชเ้ทคโนโลย ี
(12%) 

จริยธรรมในงาน 
(17%) 

สงครามโลก 
(14%) 

2 วฒันธรรมดนตรี 
(11%) 

จริยธรรมในงาน 
(17%) 

ความเคารพนบัถือ 
(14%) 

ความฉลาด 
(13%) 

3 เสรีนิยม 
(7%) 

อนุรักษนิ์ยม 
(7%) 

คุณค่าศีลธรรม 
(8%) 

ความซ่ือสตัย ์
(12%) 

4 ความฉลาด 
(6%) 

ความฉลาด 
(6%) 

การมีลูก 
(6%) 

จริยธรรมในงาน 
(10%) 

ท่ีมา  Pew research center (2010, cited in Vanden Bergh & Behrer , 2011 p. 9) 

 
 จากตาราง 1 สรุปไดว้า่ ลกัษณะเฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 อนัดบัแรกของเจเนอเรชัน่วาย  
ไดแ้ก่ มีการใชเ้ทคโนโลยี (ร้อยละ 24) มีวฒันธรรมดนตรี (ร้อยละ 11) มีแนวคิดแบบเสรีนิยม (ร้อย
ละ 7) และมีความฉลาด (ร้อยละ 6) ตามล าดบั  ลกัษณะเฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 อนัดบัแรกของเจเนอ
เรชัน่เอ็กซ์ ไดแ้ก่ มีการใชเ้ทคโนโลยี (ร้อยละ 12) มีจริยธรรมในงาน (ร้อยละ 17) มีแนวคิดแบบ
อนุรักษ์นิยม (ร้อยละ 7) และมีความฉลาด (ร้อยละ 6) ตามล าดบั  ลกัษณะเฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 
อนัดบัแรกของเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ ไดแ้ก่ มีจริยธรรมในงาน (ร้อยละ 17) มีความเคารพนบัถือ
ซ่ึงกนัและกนั (ร้อยละ 14) ใหค้วามส าคญักบัคุณค่าศีลธรรม (ร้อยละ 8) และเนน้การมีลูก (ร้อยละ 6) 
ตามล าดบั  ส่วนลกัษณะเฉพาะท่ีเด่นชดัท่ีสุด 4 อนัดบัแรกของไซเรนท์เจเนอเรชัน่ ไดแ้ก่ มีความ
ทรงจ าเก่ียวกบัสงครามโลก (ร้อยละ 14) มีความฉลาด (ร้อยละ 13) มีความซ่ือสัตย ์(ร้อยละ 12) และ
มีจริยธรรมในงาน (ร้อยละ 10) 
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2.2 แนวความคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 แนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค และความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, หนา้ 27-28) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่เป็น
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้
และ บริการทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และมีส่วนในการก าหนดให ้
มีการกระท าดงักล่าวประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้ก็คือกระบวนการตดัสินใจท่ีมีมา อยู่
ก่อนแล้ว (Precede) ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ีหมายถึงลักษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีว่าใน 
ขณะนั้น  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภคว่าหมายถึงบุคคลต่าง ๆ ท่ีมี 
ความสามารถในการซ้ือหรือทุกคนท่ีมีเงินมีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และ องอาจ ปทะวานิช (2546, 
หนา้ 3) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคล 
ท าการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) และ การ
ใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือ อาจ
หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาการประเมินผล 
(Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการใชจ่้าย (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้และ 
บริการ ในส่วนของ ปริญ ลกัษิตานนท์ (2544, หน้า 54) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การ
กระท าของ บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 
 
 2.2.2 ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ในการศึกษาและท าความเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคผูศึ้กษาต้องใช้โมเดลท่ีเรียกว่า
โมเดล 6W’s 1 H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547) ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย 
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ตาราง 2.2  โมเดล 6W’s 1 H 
ค าถาม ค าถาม 

1. ใครคือตลาดเป้าหมาย ? 
Who constitutes the Market? 

1. ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
Occupants 

2. ลูกคา้เป้าหมายซ้ืออะไร ? 
What does the market buy? 

2. ส่ิงท่ีลูกคา้ซ้ือ 
Objects 

3. ท าไมลูกคา้ถึงซ้ือสินคา้/บริการนั้น ? 
Why does the Market buy? 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
Objectives 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ ? 
Who participates in the buy? 

4. ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ  
Organization 

5. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร ? 
How does the market buy? 

5. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
Operations 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ? 
When does the market buy? 

6. โอกาสในการซ้ือ 
Occasions  

7. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ? 
Where does the market buy? 

7. สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้/บริการ 
Outlets 

 
 
 โมเดลน้ีจะท าให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดเ้พื่อให้ธุรกิจสามารถหา 
สินคา้หรือบริการท่ีดีและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั้น ๆ ของผูบ้ริโภค  
 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีทาให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาใน 
ความรู้สึกของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาและผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึก 
นึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือ 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)  
 รูปแบบจ าลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย  
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองทั้งภายในและภายนอกแต่นกัการ
ตลาด จะสนใจท่ีจะจดัการและกระตุ้นความตอ้งการภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงถือวา่ส่ิงกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 
2 ส่วนคือ  
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  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด
สามารถ ควบคุมและจดัการใหเ้กิดข้ึนไดเ้ป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย  
  1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) 
  1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดการช่องทางการจัดจาหน่าย 
(Distribution or Place)  
  1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยู ่ภายนอกซ่ึงเป็นส่ิงท่ีควบคุมไม่ได ้ประกอบดว้ย 
  1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 
  1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
  1.2.3 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and 
Political)  
  1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) เป็นความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย  
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมี
อิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ดา้นวฒันธรรมดา้นสังคมส่วนบุคคลดา้นจิตวทิยา  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ (Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ คือ การรับรู้ความตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  
  3.5 การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount)  
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 4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยขั้นตอนดงัต่อไปน้ี (Kotler, 
2003)  
  4.1 การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึง
ปัญหาและ ความจ าเป็นท่ีตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีไดรั้บการกระตุน้ทั้งจากภายในและภายนอกจน
เกิดความตอ้งการท่ีจะหาส่ิงใดส่ิงหน่ึงมาช่วยแกปั้ญหานั้น  
  4.2 การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) ผูบ้ริโภคจะท าการหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยแหล่ง
บุคคล แหล่งการคา้ แหล่งชุมชน แหล่งผูใ้ช ้แต่ในบางคร้ังตอ้งหาเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอกดว้ยเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ  
  4.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือการท่ีผูบ้ริโภคจะ
น าขอ้มูลท่ีได้รับ มาพิจารณาและประเมินผลทางเลือกเพื่อหาสินค้าหรือบริการท่ีดีท่ีสุดสาหรับ
ผูบ้ริโภค  
  4.4 การตดัสินใจและกระท าการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง การ
ตดัสินใจเลือก ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงพร้อมกบัด าเนินการเพื่อใหไ้ดท้างเลือกนั้นมา  
  4.5 ความรู้สึกหลงัซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) 
หมายถึง ความรู้สึกภายนอกหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใช้สินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว้แบ่ง
ออกเป็น ความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้และบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จาก
การใชต้รง กบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผดิหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นก็
จะรู้สึกไม่พอใจ 
 

 
รูปภาพ 4  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ สามารถแบ่งปัจจยัออกเป็น 2 ดา้น (ศิวฤทธ์ิ พงศกร
รังศิลป์, 2547) คือ  

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information 

search) 

การประเมินผล
ทางเลือก 

(Alternative 
Evaluation) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase 
Decision) 

การประเมินผล
ภายหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase 

evaluation) 
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 1. ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือปัจจยัทางวฒันธรรมและปัจจยัทาง 
สังคม  
  1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นส่ิงท่ีทาให้ผูบ้ริโภคแสดง
พฤติกรรม ท่ีแตกต่างกนัออกมาและเกิดจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  
  1.1.1 วฒันธรรม (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลท่ี
ไดรั้บการถ่ายทอดกนัมาจากครอบครัวและสภาพแวดลอ้มในสังคม และส่งผลให้พฤติกรรมมีความ
คลา้ยคลึงกนั  
  1.1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Sub-culture) หมายถึง 
วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี ลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูใ่นสังคมขนาดใหญ่  
  1.1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่ง
สมาชิกในสังคมออกเป็นระดบัชั้นท่ีแตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกนั 
และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั เช่น รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นตน้  
  1.2 ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจา
วนัและ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิงครอบครัวบทบาทและ
สถานะของ ผูซ้ื้อ  
 2. ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือ 
   2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคซ่ึง
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รูปแบบการด าเนินชีวิต 
บุคลิกภาพ เป็นตน้ 
  2.2 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลท่ี
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบ 4 ปัจจยันัน่ คือ ส่ิงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ความ
เช่ือและทศันคติ  
 
 

2.3 แนวความคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 คอทเลอร์ (Kotler, 2003, p. 16) กล่าวสรุปไวว้า่ ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ี
สามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมและ
สนองความตอ้งการ ของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 
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 สุดา ดวงเรืองรุจิระ (2543, หนา้ 29) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบ
ท่ีส าคญัในการดeเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง 
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  
 กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2545, หน้า 16) กล่าวสรุปไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด
เป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได้ และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มเพื่อท าให้กิจการอยูร่อด หรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีถูกใช้เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ท าให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
พอใจและมีความสุขได ้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และ ศุภร เสรีรัตน์ (2541) สรุปวา่ ส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ี้องคก์รจะตอ้ง 
น ามาใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะ
มองเห็นวา่คุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อให้
ความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในตวัสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่ง
ถูกตอ้งท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี  
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 
เป้าหมายได ้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง การมีราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยินดีจ่าย เพราะมองเห็น
วา่ คุม้ค่า  
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจดัจ าหน่าย กระจายสินคา้ ให้สอดคลอ้งกบั 
พฤติกรรมการซ้ือหา และใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้  
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ
ในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัประกอบดว้ย การโฆษณา
Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การขาย
ดว้ยตวับุคคล (Personal Selling) 
 
 แนวคิดส่วนประสมการตลาดของธุรกจิบริการ (The Marketing Mix for Service)  
 ธุรกิจให้บริการจะมีกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย 7Ps (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2541, หนา้ 337) โดยมีเพิ่มเติมอีก 3Ps จาก 4Ps ท่ีกล่าวมาแลว้ ดงัน้ี  
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 1. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) ในการให้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการ 
คดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 
พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มีความคิด 
ริเร่ิมมีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั  
 2. ลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีของผูใ้ห้บริการ (Physical Evidence) ไดแ้ก่ การ
ตกแต่งสถานท่ี สีผนงั ท่ีตั้ง ระดบัเสียง ลกัษณะทางกายภาพ และรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้าง 
คุณค่าใหก้บัลูกคา้หรือความสะอาด  
 3. กระบวนการในการให้บริการ (Process) ไดแ้ก่ นโยบายต่าง ๆ ขั้นตอนการบริการ 
วธีิการซ้ือขาย เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการใหก้บัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจ ท าให้ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction)  
 ร้านขายยาเป็นการประกอบธุรกิจอย่างหน่ึง เช่นเดียวกบัธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเป็นธุรกิจคา้
ปลีก ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดสาหรับร้านขายยา แบ่งไดด้งัน้ี  
 
 1. ผลติภัณฑ์  
 คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ให้หลกัในการตดัสินใจเร่ืองสินคา้ท่ีจะขายในร้านขายปลีก 
โดยแยกเป็น การพิจารณาความหลากหลายของหมวดหมู่สินคา้ (Breadth) และความครบถว้นของ 
สินคา้ในแต่ละหมวดหมู่ (Depth)  
 ส าหรับร้านขายยา จดัแยกผลิตภณัฑ์ท่ีร้านจะเตรียมไวเ้พื่อให้บริการกับผูบ้ริโภค
แบ่งเป็นกลุ่มใหญ่ 2 กลุ่ม คือ  
  1.1 ผลิตภณัฑ์ยา สินคา้หลกัท่ีทุกร้านขายยาตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบ
ในแง่ของ กระทรวงสาธารณสุขแลว้ คุณภาพของยาเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด โดยท่ีกระทรวงสาธารณสุข
พยายามชักชวนให้ร้านขายยาสั่งซ้ือยาจากผูผ้ลิตท่ีได้รับมาตรฐานการผลิต (GMP) ด้านความ
หลากหลายของกลุ่มยา พิจารณาจากการจดัหมวดหมู่ของยาตามตวัหนงัสือ TIMS จะจดัแยกยาออก
ตามระบบต่าง ๆ ของร่างกายท่ียานั้นออกฤทธ์ิเป็น 19 หมวด ไดแ้ก่ 
 1) ยาท่ีใชก้บัระบบทางเดินอาหาร  
 2) ยาท่ีใชก้บัระบบหวัใจ และหลอดเลือด 
 3) ยาท่ีใชก้บัระบบทางเดินหายใจ 
 4) ยาท่ีใชก้บัระบบประสาทและกลา้มเน้ือ 
 5) ฮอร์โมน  
 6) ยาคุมก าเนิด  
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 7) ยาปฏิชีวนะ  
 8) ยาฆ่าเช้ือแบคทีเรีย  
 9) ยาท่ีใชก้บัระบบปัสสาวะ 
 10) ยาท่ีใชก้บัระบบ Metabolism  
 11) วติามินและเกลือแร่  
 12) โภชนาการ  
 13) ยาท่ีใชก้บั ตา หู และคอ  
 14) ยาท่ีใชก้บัผวิหนงั 
 15) ยาสลบ  
 16) ยาหรือเคร่ืองมือสาหรับวนิิจฉยัโรค  
 17) ยาท่ีใชก้บัระบบภูมิตา้นทาน  
 18) ยาถอนพิษ  
 19) ยาท่ีใหท้างหลอดเลือดด าและยาฉีด  
 นอกเหนือจากท่ีระบุอยูใ่น TIMS แลว้ยงัมียากลุ่มต่าง ๆ ท่ีร้านขายยาในเมืองไทยมีขาย 
เช่น ยาไทย ยาแผนโบราณทั้งไทยและจีน แลว้แยกยอ่ยแต่ละกลุ่มท่ีแบ่งแลว้ลงไปอีกตามกลไกการ
ออกฤทธ์ิ หรือขอ้เฉพาะอ่ืน ๆ ของยานั้น เช่น ยาทางเดินหายใจ ก็จะแยกเป็นยาแก้ไอ ยาละลาย
เสมหะ หรือยาลดน ้ ามูกได้อีก ถัดจากกลุ่มของยาแล้ว ในแต่ละกลุ่มยานั้น เช่น ยาแก้ไอ ก็จะมี
หลากหลาย ชนิดหลากหลายช่ือทัว่ไป และหลากหลายช่ือการคา้ ตรงน้ีคงจะเรียกไดว้่าความครบ
ของยาในกลุ่มยาท่ีมีใหเ้ลือกไดม้ากยอ่มมี ความครบของยามากกวา่  
  1.2 ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ใช่ยา ส่วนน้ีไม่มีหลกัเกณฑ์ท่ีแน่นอนในแต่ละร้าน 
อาจจะขายเน่ืองจากวา่ลูกคา้นิยมซ้ือสินคา้นั้นท่ีร้านขายยา หรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวเน่ืองต่อสุขภาพ 
มีท่ีพบ บ่อยในร้านขายยา เช่น ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร แต่เดิมก็จดัเป็นยาแต่เด๋ียวน้ีจดัเป็นอาหารแลว้ 
ซ่ึงไดรั้บความนิยมในการขายจากร้านขายยาเกือบทุกร้านทีเดียว เคร่ืองมือแพทยท่ี์ใชไ้ดเ้องง่าย ๆ ท่ี
บ้าน เช่น ปรอทวดัไข้ เคร่ืองมือวดัความดันโลหิต แถบวดัน ้ าตาลในปัสสาวะ ไม้เท้าช่วยเดิน 
เคร่ืองส าอางและน ้ าหอม ซ่ึงไดรั้บการตอบรับจากร้านยา เร่ืองมาจากผูผ้ลิตยาเดิมเพิ่มรายการสินคา้
มาเป็นเคร่ืองส าอาง จึงอาศยัช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นร้านขายยาเน่ืองจากมีความช านาญ สินคา้
อุปโภคบริโภคก็มีจดัจ าหน่ายอยู่แลว้ในร้านขายยา โดยวางต าแหน่งแตกต่างจากสถานท่ีจ าหน่ายท่ี
อ่ืนวา่ สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าหน่ายในร้านขายยาจะเป็นสินคา้เกรดสูงกวา่ท่ีอ่ืน ส่วนหนงัสือและ
ส่ิงพิมพ ์ก็สามารถพบเห็นไดบ้่อยตามร้านขายยาท่ีอยูใ่นบริเวณตลาดสด  
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 2. สถานทีข่ายยา  
 แบ่งแยกเป็น 2 หวัขอ้ใหญ่ ๆ เพื่อใหง่้ายต่อการพิจารณา ดงัน้ี 
  2.1 ในเร่ืองท าเลท่ีตั้ง คอตเลอร์ (Kotler, 2003) กล่าวว่า กุญแจสามอนั
แห่งความส าเร็จของธุรกิจขายปลีก คือ ท าเล ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงความส าคัญอย่างยิ่งของท าเล 
เน่ืองจากการขายปลีกคือการแลกเปล่ียนกันระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ฉะนั้นสถานท่ีท่ีจะท าการ
แลกเปล่ียนไดดี้จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งเขา้ถึงไดง่้ายส าหรับผูซ้ื้อ มีค ากล่าวถึงการประเมินการขาย
ของร้านขายปลีกอยา่งง่าย ๆ วา่ ถา้มีคนเดินผา่นหนา้ร้านนอ้ยและขายไม่ดี แสดงวา่เลือกท าเลผิด ถา้
มีคนเดินผา่นหนา้ร้านมากแต่ขายไม่ดีน่าจะเกิดจากคนท่ีผ่านไปมาไม่เห็นร้านหรือไม่รู้วา่ขายอะไร
หรือส่ิงท่ีร้านขายอยูไ่ม่ตรงกบัความตอ้งการของผูท่ี้ผา่นไปมา ถา้มีคนเขา้ร้านมากแต่ยอดขายต่อคน
ต ่า น่าจะเกิดจากความสามารถของพนกังานขาย ส าหรับร้านขายปลีกแลว้การตั้งอยูใ่นจุดท่ีมีคนเดิน
ผา่นไปมามากย่อมเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการปรารถนาท่ีสุด แต่จะเป็นการลงทุนท่ีสูงท่ีสุดหากเทียบ
การการลงทุนดา้นอ่ืน ๆ ของร้านขายปลีก จุดท่ีเป็นท่ีรวมการจบัจ่ายของผูค้นท่ีสามารถมองเห็นได้
ชดัเจนและแยกความแตกต่างไดง่้ายคือ ตลาดสด ศูนยก์ารคา้ หรือห้างสรรพสินคา้ และแหล่งชุมชน
ต่าง ๆ  
  2.2 การตกแต่งของร้านขายยา บรรยากาศของร้านเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดท่ี
จะสร้างความรู้สึกให้แก่ผูท่ี้พบเห็น เปรียบเสมือนการแสดงการเชิญชวนให้เข้ามาในร้านและ
เลือกใชบ้ริการ ร้านขายยาก็จ  าเป็นท่ีจะตอ้งสร้างบรรยากาศเช่นเดียวกนั โดยเร่ิมจากการมีป้ายแสดง
หนา้ร้านให้เห็นชดัเจนและน่าจะส่ือความกบัผูท่ี้ผา่นไปมาเขา้ใจวา่เป็นร้านขายยา อาจจะมีการเพิ่ม
สีสันของอาคารให้เป็นเอกลกัษณ์วา่เป็นร้านขายยา ภายในร้านน่าจะมีพื้นท่ีกวา้งขวางพอประมาณ
เพียงพอแก่การจดัหมวดหมู่ยาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ และรักษาสภาพของยาให้ดีอยู่
เสมอ แสงสว่างในร้านควรมีระดบัเพียงพอแก่ผูท่ี้เขา้มาอ่านตวัหนงัสือต่าง ๆ บนกล่องยาได ้ร้าน
ขายยาควรดูแลสถานท่ีให้สะอาดอยูเ่สมอ เน่ืองจากสินคา้ท่ีขายเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ มีการ
จดัพื้นท่ีในการให้ค  าปรึกษาจ่ายยา ให้ความรู้ท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มาใชบ้ริการ อากาศภายในร้าน
ถ่ายเทไดส้ะดวก และมีการติดตั้งเคร่ืองท าความเยน็เพื่อรักษาอุณหภูมิและความช้ืนภายในร้านให้
เหมาะกบัการเก็บรักษายา ผลพลอยไดคื้อ ความเยน็สบายของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บเม่ือเขา้มาใชบ้ริการ  
 
 3. ราคา  
 การท่ีร้านขายยาจะคิดราคาของยาจากผูซ้ื้อ มีระบบท่ีเป็นไปอยู่แลว้สองแบบ ได้แก่ 
แบบท่ีหน่ึงคือ ราคาขายปลีกของยาถูกก าหนดมาแลว้ โดยผูผ้ลิตมีการติดป้ายแสดงราคาท่ีมองเห็น
ไดช้ดัเจน และส่วนใหญ่ยาพวกน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีเรียกว่า ยาเรียกซ้ือ เน่ืองจากเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 
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อย่างกวา้งขวาง แบบท่ีสองคือ ราคาท่ีร้านขายยาเป็นผูก้  าหนดข้ึนเอง ผูผ้ลิตไม่ไดก้  าหนดราคาขาย
ปลีกมาให้ และมีสองปัจจยัภายนอกร้าน คือ ระดบัของลูกคา้ และระดบัการแข่งขนักนัระหวา่งร้าน 
จะเป็นตวัก าหนดนโยบายของร้านขายยา แน่นอนท่ีสุดถ้าร้านมีลูกคา้ระดบัรายได้สูง ร้านก็จะมี 
โอกาสขายยาท่ีมีราคาสูงดว้ย ถา้ร้านมีลูกคา้ค่อนขา้งไวต่อราคาสินคา้ในหมวดท่ีมีราคาก าหนดให้
ขาย ก็คงตอ้งขายต ่ากวา่ราคาป้าย ลูกคา้บางกลุ่มชอบการต่อรองราคา ร้านอาจตอ้งมีนโยบายต่อรอง
ราคา บางกลุ่มอาจจะชอบสินคา้คุณภาพสูงแต่ราคาตอ้งต ่า บางกลุ่มอาจไม่สนใจราคา โดยค านึงถึง
การใหบ้ริการของร้านมากกวา่  
 
 4. การส่งเสริมการตลาด  
 แบ่งออกเป็น 4 ขอ้ คือ 
  4.1 พนกังานของร้านขายยา จดัไดว้่าเป็นเร่ืองท่ีส าคญัและเป็นปัญหามา
ตลอด จะเห็นวา่มีการเปล่ียนแปลงขอ้ก าหนดในการอยูป่ระจ าร้านขายยาของเภสัชกรมาตลอด ตั้งแต่
อนุโลมให้มีการจดัอบรมบุคลากรท าหน้าท่ีแทนเภสัชกรในร้านได้ ยอมผ่อนผนัให้เภสัชกรอยู่
ประจ าการเพียงสามชั่วโมงต่อเน่ืองกันในหน่ึงวนัได้ เภสัชกรท่ีอยู่ประจ านั้ นควรจะมีความรู้
ความสามารถพอเพียงกบัการประกอบวิชาชีพและมีจรรยาบรรณอนัดี ผูช่้วยเภสัชกรนับว่าเป็น
บุคคลส าคญัอีกกลุ่มหน่ึงในร้านขายยา เพราะจะเป็นผูช่้วยให้งานของร้านขายยาสมบูรณ์ข้ึน เช่น 
ช่วยคิดเงิน ห่อของ หรือให้ค  าแนะน าเร่ืองต่าง ๆ แก่ลูกคา้ ดูแลรักษาความสะอาด การแต่งกายของ
ทั้งเภสัชกรและผูช่้วยในร้าน ควรจะเป็นระเบียบ และให้แยกออกไดว้่าใครคือเภสัชกรและใครท า
หนา้ท่ีอะไร เพื่อเป็นการสะดวกกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ อีกทั้งยงัเป็นการสร้างบรรยากาศของการ
ใหบ้ริการท่ีดีดว้ย การปฏิบติัท่ีดีตามสมควรกบัลูกคา้ เช่น มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีน ้ าใจให้ผูท่ี้เขา้มาใช้
บริการ น่าจะเป็นการเพิ่มจุดขายใหก้บัร้านไดเ้ป็นอยา่งดี  
  4.2 การโฆษณาจากสภาพท่ีเห็นอยูต่ามปัจจุบนั ร้านขายยาแทบจะใชก้าร
โฆษณาน้อยมาก เน่ืองมาจากความเขม้งวดทางกฎหมาย หรือผูป้ระกอบการยงัไม่เห็นความจ าเป็น 
หรือ ค่าใชจ่้ายสูงเกินไปไม่คุม้กบัการลงทุน แต่อาจเห็นการท าโฆษณาบา้งจากร้านขายยาท่ีเป็นร้าน
ลูกโซ่ หรือร้านท่ีเปิดขายในศูนยก์ารคา้ใหญ่ ๆ เช่น การส่งแผ่นพบัท่ีร้านท าข้ึนเองเพื่อเชิญชวนให้
ลูกคา้มาใช้บริการท่ีร้าน การโฆษณาทางวิทยุ การโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ทอ้งถ่ิน ส าหรับร้าน     
ทัว่ ๆ ไป ส่วนใหญ่จะใชว้ธีิปากต่อปาก  
  4.3 การส่งเสริมการขาย จริง ๆ แล้วตามพระราชบัญญัติยาฯ จะไม่
อนุญาตให้มีการลด แลก แจก แถมยา แต่ก็มีปรากฏให้เห็นบ่อย ๆ เช่น ส่งใบรายการท่ีเดือนน้ีลด
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ราคามาให้ลูกคา้ จดัรายการเม่ือซ้ือยาครบตามท่ีร้านก าหนดจะมีของสมนาคุณให้ หรือจดัท าบตัร
สมาชิก เม่ือมาซ้ือยาท่ีร้านทุกคร้ังก็จะไดรั้บส่วนลด  
  4.4 การประชาสัมพันธ์ ถ้าดูจากโครงการปรับปรุงร้านขายยาของ
กระทรวงสาธารณสุขแลว้ จะเห็นว่าส่วนน้ีเป็นส่วนท่ีกระทรวงสาธารณสุขอยากให้ร้านขายยาท า
เพิ่มข้ึน เช่น มีขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัยาและสุขภาพ พร้อมท่ีจะมอบให้ผูท่ี้มาซ้ือยาทุกคร้ัง มากกว่า
การมุ่งวา่จะขายยาเท่านั้น มีแผน่แสดงบทความท่ีเป็นประโยชน์เป็นส่วนหน่ึงของการตกแต่งร้าน มี
การจดัเตรียมสถานท่ี และบุคลากร พร้อมส าหรับให้ค  าปรึกษาและแนะน าแก่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ มีส่ิง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมกบัการให้บริการทางด้านสุขภาพ เช่น เคร่ืองชั่งน ้ าหนัก 
เคร่ืองวดัส่วนสูง เคร่ืองวดัความดนั เป็นตน้ 
 จากการศึกษาถึงแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะของการคา้ปลีกดงัท่ีกล่าว
มาแลว้ขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัได้ทราบถึงความหมาย หน้าท่ี คุณสมบติั ตลอดจนการก าหนดกลยุทธ์
การคา้ปลีก โดยผูว้จิยัไดน้ ามาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบของการด าเนินธุรกิจร้าน
ขายยาทัว่ไป ซ่ึงเป็นธุรกิจคา้ปลีกประเภทหน่ึง 
 
 

2.4 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัยาและร้านขายยา 
 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัยา แบ่งออกเป็น ประเภทของยา ประเภทของร้านขายยา และ
รูปแบบของร้านขายยาในประเทศไทย ดงัน้ี 
 
 2.4.1 ประเภทของยา 
 ยาแผนปัจจุบนัในประเทศไทยท่ีวางจ าหน่ายมีมากมายไม่ต ่ากว่า 20,000 ต ารับ การ
จ าแนกยาเหล่าน้ีอาจกระท าได้ในหลายลักษณะ เช่น การจ าแนกตามกฎหมาย การจ าแนกตาม
รูปแบบและวิธีการใช้ การจ าแนกตามสรรพคุณ เป็นตน้ (กระทรวงสาธารณสุข, 2547 อา้งถึงใน 
เพียบพร้อม อุดมรัตนานนท ์(2549)) 
 ยาแผนปัจจุบนั แบ่งออกไดเ้ป็น 5 กลุ่ม คือ ยาสามญัประจ าบา้น ยาอนัตราย ยาควบคุม 
พิเศษ วตัถุออกฤทธ์ิต่อจิตประสาทและยาเสพติด และยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จท่ีมิใช่ยาอนัตราย ซ่ึง
สามารถพิจารณารายละเอียดของยาต่าง ๆ ไดด้งัน้ี  
 1. ยาสามญัประจ าบา้น คือ ยาท่ีกระทรวงสาธารณสุขคดัเลือกไวใ้ห้ประชาชนสามารถ 
เลือกใช้ได้เอง โดยไม่ต้องผ่านการควบคุมดูแลจากเจ้าหน้าท่ีสาธารณสุขเน่ืองจากยาในกลุ่มน้ี
สามารถหาซ้ือไดโ้ดยทัว่ไป ยาสามญัประจ าบา้นจะตอ้งมีขนาดบรรจุและรายละเอียดบนฉลากตามท่ี
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กระทรวงสาธารณสุขก าหนด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งจะตอ้งมีค าวา่ “ยาสามญัประจ าบา้น” ก ากบัไวบ้น
ฉลากอย่างเห็นไดช้ดัดว้ย ในปัจจุบนัมียาสามญัประจ าบา้นรวมทั้งส้ิน 42 ขนาน เช่น ยาเม็ดพารา-    
เซตามอล 500 มิลลิกรัม ขนาดบรรจุ 10 เมด็  ยาแกไ้อน ้าด า ขนาดบรรจุ 60 ซีซี  ยาใส่แผลสดไธเมอ-
โรซอล ขนาดบรรจุ 30 ซีซี เป็นตน้  
 2. ยาอนัตราย คือ ยาแผนปัจจุบนัท่ีมีอนัตรายสูงกวา่ยาสามญัประจ าบา้น การใชย้าน้ีจึง
ตอ้งผ่านการดูแลจากเจ้าหน้าท่ีสาธารณสุข เช่น แพทย์หรือเภสัชกร ยาในกลุ่มน้ีจะมีค าว่า “ยา
อนัตราย” ระบุไวบ้นฉลากขา้งภาชนะบรรจุ และจ าหน่ายไดเ้ฉพาะในร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีมี
เภสัชกรแผนปัจจุบนัท าหนา้ท่ีควบคุมดูแล หรือจ าหน่ายไดใ้นโรงพยาบาล สถานีอนามยั หรือคลินิก 
ท่ีมีแพทยแ์ผนปัจจุบนัประจ าการอยู ่ยาอนัตรายมีมากมายหลายชนิด เช่น ยาลดความดนัโลหิต ยาขบั
ปัสสาวะ ยาลดน ้าตาลในกระแสเลือด ยาตา้นจุลชีพต่าง ๆ เป็นตน้  
 3. ยาควบคุมพิเศษ คือ ยาแผนปัจจุบนัท่ีก่อให้เกิดอนัตรายไดง่้ายแมจ้ะใชอ้ยา่งถูกตอ้ง 
ยาน้ีจึงตอ้งผา่นการควบคุมดูแลในการใชจ้ากแพทยโ์ดยใกลชิ้ด แพทยแ์ผนปัจจุบนัเท่านั้นท่ีมีอ านาจ
สั่งจ่ายยาควบคุมพิเศษ เน่ืองจากแพทยแ์ผนปัจจุบนัจะมีความรู้ว่าเม่ือใดมีความจ าเป็นตอ้งใช ้และ
เม่ือใดสมควรจะตอ้งหยุดการใช้ยานั้น ตวัอยา่งยาในกลุ่มน้ี เช่น ยาเพรดนิโซโลน ยาเดกซ์ซ่าเมทา-
โซน เป็นตน้  
 4. วตัถุออกฤทธ์ิต่อจิตประสาทและยาเสพติด คือ ยาแผนปัจจุบนัท่ีก่อให้เกิดการเสพ
ติดไดง่้าย และมีผลเปล่ียนแปลงสภาพทางจิตประสาทของผูเ้สพ และมกัจะมีผลกระทบโดยตรงต่อ
สังคมรอบขา้ง เช่นเดียวกบัยาควบคุมพิเศษท่ีแพทยแ์ผนปัจจุบนัเท่านั้นท่ีมีอ านาจสั่งจ่ายยาในกลุ่มน้ี 
ตวัอยา่งไดแ้ก่ ยานอนหลบัชนิดต่าง ๆ มอร์ฟีนส าหรับใชแ้กป้วด เป็นตน้  
 5. ยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จท่ีมิใช่ยาอนัตราย คือ ยาแผนปัจจุบนัท่ีกระทรวงสาธารณสุข
มิได้จดัให้เป็นยาสามญัประจ าบ้าน ยาควบคุมพิเศษ วตัถุออกฤทธ์ิต่อจิตประสาทหรือยาเสพติด 
เน่ืองจากเห็นว่าเป็นยาท่ีค่อนข้างมีความปลอดภยั แต่ขณะเดียวกันก็ยงัมีความไม่เหมาะสมบาง
ประการท่ีจะจดัเขา้มาเป็นยาสามญัประจ าบา้น ตวัอย่างไดแ้ก่ ยาแกไ้ขห้วดัสูตรประสม และยาใช้
ภายนอกหลายชนิดท่ีโฆษณาอยา่งแพร่หลายโดยทัว่ไป เป็นตน้  
 ทั้งน้ี การใชย้าแผนปัจจุบนัไม่วา่จะเป็นการใช้ยาโดยการเลือกซ้ือดว้ยตนเองหรือโดย
การจ่ายยาจากแพทยผ์ูต้รวจ ผูใ้ชย้าควรจะตอ้งมีความรู้พื้นฐานเก่ียวกบัการใชย้าเพื่อให้ไดผ้ลในการ
รักษาเตม็ท่ี และเกิดผลเสียจากการใชย้าใหน้อ้ยท่ีสุด  
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 2.4.2 ประเภทของร้านขายยา  
 ตามพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 และท่ีแกไ้ขเพิ่มเติมโดยพระราชบญัญติัยา (ฉบบัท่ี 
3) พ.ศ. 2522 ไดก้  าหนดประเภทร้านขายยาแผนปัจจุบนัเป็น 2 ประเภท คือ  
 1. ร้านขายยาแผนปัจจุบนั (ข.ย.1) ร้านประเภทน้ีจะสามารถจ าหน่ายไดห้ลายประเภท 
ทั้งยาธรรมดาและยาท่ีควบคุมพิเศษหรือยาอนัตราย ซ่ึงร้านขายยาสามารถขายยาได้ตั้งแต่ 1,000-
10,000 ชนิด เพราะฉะนั้นจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมี “เภสัชกร” เป็นผูข้าย และยงัสามารถแบ่งแยกยาออก
จากขวด บรรจุแบ่งขายเป็นลกัษณะยาชุดได ้ซ่ึงการเปิดร้านขายยาประเภทน้ีมีโอกาสไดก้ าไรจาก
การขายมากกวา่ เพราะการตั้งราคายาชุดของแต่ละร้านจะไม่เท่ากนั แลว้แต่กลยุทธ์ของแต่ละร้านใน
เร่ืองการก าหนดราคายา  
 ประเภทของยาท่ีกฎหมายอนุญาตใหมี้ไวใ้นร้านขายยาประเภทน้ีเพื่อจ าหน่าย ไดแ้ก่ 
  1.1 ยาสามญัประจ าบา้น (ทั้งแผนปัจจุบนัและแผนโบราณ) 
  1.2 ยาแผนโบราณ 
  1.3 ยาบรรจุเสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษ 
  1.4 ยาแผนปัจจุบนัท่ีจดัเป็น “ยาอนัตราย” (ตอ้งส่งมอบโดยเภสัชกร) 
  1.5 ยาแผนปัจจุบนัที่จดัเป็น “ยาควบคุมพิเศษ” (ต้องมีใบสั่งยาของ
แพทย)์ 
 ผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการในร้านขายยาประเภทน้ี ไดแ้ก่ เภสัชกรชั้นหน่ึง หรือเภสัชกรชั้น
สอง (ปัจจุบนัเหลือเพียงเภสัชกรชั้นหน่ึงเท่านั้น ตามมาตรา 21 แห่งพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 
และท่ีแกไ้ขเพิ่มเติมโดยพระราชบญัญติัยา (ฉบบัท่ี 3) พ.ศ. 2522) 
 2. ร้านขายยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษ (ข.ย.2) 
ร้านขายยาประเภทน้ีจะขายไดเ้ฉพาะยาท่ีไม่ใช่ยาอนัตรายและไม่มีการแบ่งยาจากภาชนะท่ีบรรจุ ผู ้
ควบคุมร้านจะเป็นเพียงคนท่ีผา่นการอบรมตามหลกัสูตรของกระทรวงสาธารณสุขเป็นเวลา 30 วนั
เท่านั้น ก็สามารถท าหนา้ท่ีเป็นผูข้ายยาได ้เน่ืองจากยาท่ีน ามาจ าหน่ายในร้านจะไม่ยุง่ยากซบัซ้อน จึง
ไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้ภสัชกรขาย ขอ้เสียของร้านขายยาประเภทน้ีจะเป็นเร่ืองของก าไรท่ีจะไดน้อ้ยกว่า
ร้านขายยาประเภทอ่ืน เพราะราคายาบรรจุเสร็จจะถูกก าหนดจากโรงงาน หรือตวัแทนจ าหน่าย ท า
ใหไ้ม่สามารถเพิ่มราคากบัผูซ้ื้อได ้ 
 ประเภทของยาท่ีกฎหมายอนุญาตใหมี้ไวใ้นร้านขายยาประเภทน้ีเพื่อจ าหน่าย ไดแ้ก่ 
  2.1 ยาสามญัประจ าบา้น (ทั้งแผนปัจจุบนัและแผนโบราณ) 
  2.2 ยาแผนโบราณ 
  2.3 ยาบรรจุเสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษ 
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 ผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการในร้านขายยาประเภทน้ี ไดแ้ก่ เภสัชกรชั้นหน่ึง หรือเภสัชกรชั้น
สอง (ปัจจุบนัเหลือเพียงเภสัชกรชั้นหน่ึงเท่านั้น ตามมาตรา 21 แห่งพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 
และท่ีแกไ้ขเพิ่มเติมโดยพระราชบญัญติัยา (ฉบบัท่ี 3) พ.ศ. 2522) ผูป้ระกอบวิชาชีพเวชกรรม           
ผูป้ระกอบโรคศิลปะชั้นหน่ึงในสาขาทนัตกรรม ผูป้ระกอบโรคศิลปะชั้นหน่ึงในสาขาการผดุงครรภ์
หรือการพยาบาล และผูซ่ึ้งไดรั้บการอบรมจากกระทรวงสาธารณสุข (ตามพระราชบญัญติัยา (ฉบบัท่ี 
3) พ.ศ. 2522) 
 
 2.4.3 รูปแบบของร้านยาในประเทศไทย 
 รูปแบบของร้านยาในประเทศไทย แบ่งออกเป็น 3 แบบดว้ยกนั คือ  
 1. เชนสโตร์ เป็นร้านคา้ท่ีมีสาขามาก ซ่ึง สามารถแยกออกเป็นของต่างประเทศ อาทิ 
บู๊ทส์ วตัสัน เซฟดรัก ขณะเดียวกันยงัมีในประเทศอีกหลายแห่ง อาทิ พีแอนด์เอฟ สยามดรัก 
รูปแบบของเชนสโตร์ คือ มีการจดัการบริหารอยา่งมีระบบในรูปของบริษทั จะมีผูจ้ดัการใหญ่ ฝ่าย
จดัซ้ือ มีโกดังเอง เพราะฉะนั้นการท่ีต้นทุนสูง ค่าใช้จ่ายสูง จะเลือกตั้ งเฉพาะในท าเลท่ีดี เช่น 
ศูนยก์ารคา้ หรือท่ีท่ีมีคนผา่นไปมามาก ๆ อาทิ สีลม เพลินจิต สยามแสควร์  
 2. ผูค้า้ส่งหรือยี่ป๊ัว ในประเทศไทยยงัเป็นระบบครอบครัวและอาศยัความสามารถ
เฉพาะตวัในการประกอบธุรกิจ หน้าท่ีคือช่วยบริษทัยาในการกระจายสินคา้ไปสู้ร้านขายยา ยี่ป๊ัวมี
อ านาจต่อรองสูงมาก เพราะมีเพียงไม่ก่ีเจา้ มีค  ากล่าววา่ยอดขายยาทั้งหมด 10,600 ลา้นบาท (ปี 2541) 
อย่างน้อยกว่า 2,000 ล้านบาท อยู่ท่ียี่ป๊ัวไม่เกิน 15 เจา้ จึงท าให้มีอ านาจในการต่อรองสูง มีความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุน  
 3. ร้านขายยาทัว่ไปเป็นเจา้ของร้าน ท างานในร้านเองทุกอยา่ง มีช่วงเวลาในการท างาน
ยาวมาก ขอ้ดีของร้านขายยาทัว่ไป คือ มีลูกคา้ประจ าและมีความคล่องตวัสูง ตดัสินใจคนเดียว แต่ก็มี
ขอ้เสียคือ การบริหารงานไม่เป็นระบบ 
 
 

2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมในส่วนของงานวจิยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาทศันคติ
การเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีวตัถุประสงค์
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เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาในเขตจงัหวดั
พระนครศรีอยุธยา พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบจ าแนกตามปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพสมรส และอาชีพ ศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือยาของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัคือ ประชากรท่ีเคยซ้ือยาจากร้านขายยาในเขต
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 400 คน  ผลการศึกษาพบว่า 1) ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา พบว่าโดยภาพรวมแล้วกลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นว่ามีอิทธิพลการตดัสินใจในระดบัมาก ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยามากท่ีสุด พบว่า ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการจัดจ าหน่าย 
ตามล าดบั  2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบว่า สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยาส่วนใหญ่คือยารักษาโรค 
โดยตนเองเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ เขา้ใชร้้านขายยา 1 คร้ังต่อเดือน ใชเ้วลาประมาณ 11-20 
นาที ต่อการซ้ือ 1 คร้ัง  3) จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานพบว่า ในภาพรวม 
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีเพียงดา้นการจดัจ าหน่ายเท่านั้น ท่ีมีการตดัสินใจแตกต่างกนั ปัจจยั
ส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขต
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 เอกราช ทองสุข (2554) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้
บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ศึกษาพฤติกรรมการ
ใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนบุคคล กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร 
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในจงัหวดัชุมพร  เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากประชาชนท่ีไปใช้บริการร้านขายยา
แผนปัจจุบนัในเขตจงัหวดัชุมพร จ านวน 400 คน  ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ 
รายได้ 15,001-20,000 บาทต่อเดือน ไม่มีโรคประจาตัว จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 
ภูมิล าเนาเป็นคนต่างอ าเภอในจงัหวดัชุมพร รู้จกัร้านขายยาเพราะอยู่ใกลบ้า้น มีความถ่ีในการใช้
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บริการท่ีไม่แน่นอน จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 51-100 บาท ใชบ้ริการเพราะมีความไวว้างใจในเภสัช
กร เพราะตอ้งการท่ีจะซ้ือยาเอง ซ้ือยาสามญัประจ าบา้นและยาเรียกหาทัว่ไป บริการท่ีเคยใช้คือ ขอ
ค าแนะน าเก่ียวกบัการใช้ยาจากเภสัชกร วิธีการคือเล่าอาการและให้ทางร้านจดัยาให้ ช่วงเวลาท่ีใช้
บริการไม่แน่นอน ตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาดว้ยตนเอง  ดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร พบวา่ โดยรวมมีระดบั
ความส าคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 6 ดา้น เรียงตามล าดบั ดงัน้ี 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นกระบวนการบริการ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ดา้น คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด  ส าหรับปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจ าตวั จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
และภูมิล าเนา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชุมพร อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  และปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริม การตลาด ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ และด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร  
 สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ 
ผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยั
ดา้นลกัษณะบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาท่ี มีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจากร้านขายยาในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 คน 
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
สถิติไคสแควร์  ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสัญชาติไทย เพศหญิง อายุระหวา่ง 
26-35 ปี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ ประกอบอาชีพพนกังานโรงงานอุตสาหกรรม 
และมีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือ พบว่า ผูมี้
อิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก่ ตนเอง โดยมีการซ้ืออยูใ่นช่วงเวลา 18.01-22.00 น. เวลาโดยเฉล่ีย ท่ีซ้ือนอ้ย
กวา่ 10 นาที กลุ่มยาท่ีซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ ยารักษาโรค ประเภทยาแกป้วดลดไข ้และมีพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ า ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่  1) อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา
จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้น
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การซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทของยาท่ีซ้ือ
จากร้านขายยามากท่ีสุด และแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา  2) ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังมาก
ท่ีสุด ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละ
คร้ัง สินค้าท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด และ
แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา  3) บุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาใน
แต่ละคร้ังมากท่ีสุด ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้าน
ขายยาในแต่ละคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามาก
ท่ีสุด และแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา 
 จิรภทัร์ คงสวสัด์ิวรกุล (2548) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อร้านขายยาภายในและภายนอกห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีท าเลท่ีตั้งในระดบัดี
ท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ และหากตอ้งการเปิดร้านขายยาภายในห้างสรรพสินคา้ ลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาและมีรายไดสู้ง จึงควรเน้นท่ีการบริการท่ีครบวงจรและ
การมีเภสัชกรอยูป่ระจ าร้านตลอดเวลา และหากตอ้งการเปิดร้านขายยาภายนอกห้างสรรพสินคา้ควร
เนน้ท่ีราคาของสินคา้ท่ีขายภายในร้าน 
 ดนัย ตนัติศิริวฒัน์ (2544) ได้ศึกษาวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการร้านขายยาจงัหวดักรุงเทพฯ ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
เลือกใช้บริการร้านขายยาเม่ือมีอาการเจ็บป่วยเล็ก ๆ น้อย ๆ โดยให้เหตุผลดา้นของความใกลบ้า้น
เป็นหลกั และเลือกร้านท่ีมีเภสัชกร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการบริการด้านการให้ค  าแนะน า
ปรึกษาการใช้ยาเป็นอนัดบัหน่ึง และมีความพึงพอใจในร้านขายยาท่ีใช้อยู่เป็นประจ าในด้านของ 
ความรวดเร็วและความสะดวกสบายในการใชบ้ริการเป็นอนัดบัหน่ึง ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศึกษา 
และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจการบริการในร้านขายยาและการให้ความส าคญั
กบัการบริการดา้นต่าง ๆ ในร้านขายยา แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการให้ความส าคญักบัการบริการ
ดา้นต่าง ๆ ในร้านขายยา ดงันั้นในการประกอบธุรกิจร้านขายยา จึงควรเลือกท าเลของร้านอยูใ่กลท่ี้
อยูอ่าศยั และจดัใหมี้เภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาเพื่อให้ค  าแนะน าและซกัถามอาการอยา่งละเอียด
ก่อนจ่ายยา ควรท าป้ายและติดรูปถ่ายของเภสัชกรให้ชัดเจนเพื่อให้ผูบ้ริโภคทราบว่ามีเภสัชกร
ประจ าร้าน 



 
บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีโดยมีวตัถุประสงค์หลักเพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา และทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมทั้งศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรเหล่านั้น มีลกัษณะเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผูว้ิจยัได้ก าหนดขั้นตอนของการ
ด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การจดักระท าขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 กำรก ำหนดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยั ผูว้จิยัก าหนดดงัน้ี 
 
 3.1.1 ประชำกรของกำรวจัิย 
 ประชากรของการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ซ่ึงเป็นประชากรท่ี
เกิดในปี พ.ศ. 2523-2543 หรือท่ีมีอายุตั้งแต่ 16-36 ปี และเคยเขา้ใช้บริการร้านขายยาทัว่ไป ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  
 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำงของกำรวิจัย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคในกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีเคยเขา้ใช้บริการ
ร้านขายยาทัว่ไป ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผูว้ิจยัค  านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างจาก
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สูตรของ W.G.cochran แบบไม่ทราบขนาดประชากร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือสัดส่วนความ
คลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ดงัน้ี 
 
  n =  
 
 เม่ือ n   =   จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
  P  =    สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม 0.50 
  Z  =  ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้โดย z มีค่าเท่ากบั 1.962  
    ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (ระดบั 0.05) 
  e  =  สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้มีค่าเท่ากบั 0.05 
     
 แทนค่าไดด้งัน้ี 
 
              n  =    
       
  n = 384.16 
 
 ดงันั้น จากการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 ตวัอย่าง ซ่ึง
ผูว้ิจยัไดเ้พิ่มจ านวนตวัอยา่งไวอี้ก 15 ตวัอยา่ง รวมทั้งส้ินมีจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ซ่ึงเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วาม
น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 
 
 

3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
 ในการศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ- 
มหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล โดยแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีจ านวนรวม 6 ขอ้ มีลกัษณะ
เป็นแบบเลือกตอบ (Check List) จากหลายตวัเลือก โดยให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ใชร้ะดบัการ

P(1 – P )Z2 
 e2 

0.50 x (1 – 0.50) x 1.962 
 (0.05)2 
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วดัขอ้มูลประเภทนามก าหนด (Nominal scale) ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ และอาชีพ และขอ้มูลประเภท
จดัล าดบั (Ordinal scale) ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ีย 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในการ
เขา้ใช้บริการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจ านวน 6 ขอ้ มีลกัษณะเป็นแบบ
เลือกตอบ (Check List) จากหลายตวัเลือก โดยให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามก าหนด (Nominal scale) ไดแ้ก่ วตัถุประสงคห์ลกัของการเขา้รับบริการร้านขายยา และ
ประเภทของเวชภณัฑ์ท่ีซ้ือจากร้านขายยา และขอ้มูลประเภทจดัล าดบั (Ordinal scale) ได้แก่  
ช่วงเวลาท่ีเขา้รับบริการร้านขายยา ความถ่ีในการเขา้รับบริการร้านขายยา  ระยะเวลาท่ีเขา้รับบริการ
ร้านขายยา และมูลค่าโดยเฉล่ียของการซ้ือสินคา้จากร้านขายยา 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
การเขา้ใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
มีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่าแบบลิเคิร์ท (Likert’s scale) 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
เห็นด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยน้อย และเห็นด้วยน้อยท่ีสุด ซ่ึงมีระดับการวดัข้อมูล
ประเภทเรียงล าดบั (Interval)  
 เม่ือผูว้จิยัสร้างแบบสอบถามเสร็จแลว้ ไดมี้การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามก่อน
น าไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 1. ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) และความเท่ียงตรงดา้น
เน้ือหา (Content Validity) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนไปขอค าปรึกษา
จากอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อพิจารณาถึงความเท่ียงตรง ซ่ึงจะพิจารณาถึงความครอบคลุมและความ
เหมาะสมดา้นเน้ือหาของแบบสอบถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถามมาปรับแกไ้ขตามค าแนะน าของ
อาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อใหมี้ความถูกตอ้งและเท่ียงตรงยิง่ข้ึน 
 2. เม่ือไดป้รับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาจากขั้นตอนของ
การทดสอบความเท่ียงตรงแลว้ จะน าแบบสอบถามไปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน า
แบบสอบถามไปทดสอบก่อน (Pre-test) โดยการทดลองแจกให้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน ท่ีมี
ความคลา้ยคลึงกบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษาเพื่อท่ีจะทดสอบความชดัเจนและความเขา้ใจรวมทั้ง
จุดบกพร่องและขอ้ผดิพลาดในการตอบแบบสอบถาม โดยใชก้ารวเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของครอนบาช (Cronbach’s alpha coefficient: α) ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาช มากกวา่ 
0.6 ถือว่าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนสามารถน าไปใช้ได้จริง และพร้อมท่ีจะน าไปท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 



31 

3.3 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอน
ในการด าเนินการ ดงัน้ี  
  1.1 ด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดรั้บการคดัเลือกในขั้นตอน
การสุ่มตวัอยา่ง ร่วมกบัการใชว้ธีิแจกแบบสอบถามทางออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์Google  
  1.2 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัจะด าเนินการส่งแบบสอบถามให้กบั
ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่าง พร้อมทั้งช้ีแจงถึงวตัถุประสงคข์องการท าวิจยั ตลอดจนลกัษณะ
ของแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างทราบ เพื่อเกิดความเข้าใจท่ีตรงกัน แล้วจึงให้ตอบ
แบบสอบถามโดยจะใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้รอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง  
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมไว้แลว้ ทั้งขอ้มูลจาก
หน่วยงานของรัฐและขอ้มูลจากหน่วยงานเอกชน ไดแ้ก่ หนงัสือ ต ารา วารสาร วิทยานิพนธ์ บทความ
ทางวชิาการ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลประกอบอ่ืน ๆ จากอินเทอร์เน็ต 
 การศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลในคร้ังน้ี ใชร้ะยะเวลาด าเนินงานวจิยัตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2559 
รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 2 เดือน 
 
 

3.4 กำรจัดกระท ำข้อมูลและกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การจดักระท าขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ส าหรับการศึกษา
ทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผูว้จิยัด าเนินการดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูว้ิจยัจะ
ใชก้ารวเิคราะห์ในเชิงพรรณนา โดยการหาค่าความถ่ี (จ านวน) และค่าร้อยละ 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในการเขา้ใช้บริการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผูว้จิยัจะใชก้ารวเิคราะห์ในเชิงพรรณนา โดยการหาค่าความถ่ี (จ านวน) และค่าร้อยละ  
 3. การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย
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ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัจะใชก้ารวิเคราะห์ในเชิงพรรณนา โดยการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
 เน่ืองจากขอ้มูลในส่วนน้ีมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่าแบบลิเคิร์ท (Likert’s 
scale) 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด เห็นดว้ยมาก เห็นดว้ยปานกลาง เห็นดว้ยนอ้ย และเห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Interval) ผูว้ิจยัน ามาแปลงเป็นค่าคะแนนใน
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio scale) ดงัน้ี 
 5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
 2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับเกณฑก์ารประเมินผลค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
การเขา้ใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผูว้ิจยัจะแบ่งการประเมินผลออกเป็น 5 ช่วงชั้น โดยใชเ้กณฑ์ประเมินผลจากสูตรต่อไปน้ี (มลัลิกา 
บุนนาค, 2537: 29)  
 
 ความกวา้งของชั้น =   
 
 ความกวา้งของชั้น =   
 
 ความกวา้งของชั้น =  0.80 
 
 ดงันั้น เกณฑก์ารแปลผลของค่าเฉล่ียจึงเป็นดงัน้ี  
 4.21  - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด 
 3.41  - 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมาก 
 2.61  - 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
 1.81  - 2.61 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
 1.00  - 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 4. การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 1 “กลุ่มเจเนอเรชั่นวายท่ีมีปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั” โดย

คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
 จ านวนชั้น 

5 – 1 
 5 
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ตวัแปรตน้คือปัจจยัทางประชากรศาสตร์ และตวัแปรตามคือทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการเขา้ร้านยา ผูว้ิจยัจะใช้การทดสอบการแจกแจงแบบทีส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
(Independent sample t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 5. การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 2 “กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีพฤติกรรม
การเขา้ร้านยาแตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั” โดย
ตวัแปรตน้คือพฤติกรรมการเขา้ร้านยา และตวัแปรตามคือทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การเขา้ร้านยา ผูว้ิจยัจะใช้การทดสอบการแจกแจงแบบทีส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
(Independent sample t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 6. การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 3 “กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีพฤติกรรมการเขา้ร้านยาแตกต่างกนั” โดยตวัแปรตน้คือปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ และตวัแปรตามคือพฤติกรรมการเขา้ร้านยา ผูว้ิจยัจะใช้การทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก าหนดสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่ออธิบายลกัษณะของ
ขอ้มูล และเพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ซ่ึงมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
 
 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนำ (descriptive statistics) ใชอ้ธิบายลกัษณะของขอ้มูล ไดแ้ก่ 
      3.5.1.1 ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบาย   
ตวัแปรปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รวมทั้งใช้อธิบายตวัแปรดา้นพฤติกรรมการเขา้รับบริการร้านขายยา ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์หลกัของ
การเข้ารับบริการร้านขายยา ช่วงเวลาท่ีซ้ือยาจากร้านขายยา ความถ่ีในการเข้าร้านขายยา และ
ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยา 
  3 .5 .1 . 2   ค่ า เฉ ล่ีย  (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) ใชอ้ธิบายตวัแปรทศันคติต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเขา้ใช้
บริการร้านขายยา ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



34 

 3.5.2 สถิติเชิงอนุมำน (inferential statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
  3.5.2.1  การทดสอบการแจกแจงแบบทีส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นอิสระ
ต่อกนั (independent sample t-test) ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
  3.5.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way ANOVA) 
ใช้ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม ซ่ึงหากผลการ
ทดสอบมีความแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะท าการทดสอบรายคู่ (Post-hoc 
test) ต่อไปดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) 
  3.5.2.3 การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อใช้ในการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลหรือตวัแปรสองตวัที่มีระดบัการวดัแบบนามบญัญตัิ (Nominal) หรือ
แบบจดัอนัดบั (Ordinal) เหมือนกนั ซ่ึงเป็นตวัแปรแบบไม่ต่อเน่ือง (Discrete variable) หรืออาจ
เรียกวา่ตวัแปรแบบจดัประเภท (Category variable) 
 
 



 
บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

 การวิจยัเร่ืองการศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัได้ด าเนินการ
วเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอน และน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา 
 ส่วนท่ี 3  ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา 
 ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
เพื่อความเขา้ใจในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้น

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
X̄ หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean)  
S.D. หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
t หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบที (t-distribution) 
F หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบเอฟ (F-distribution) 
2 หมายถึง ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-square) 
LSD หมายถึง การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) 
  ดว้ยวธีิ Least Significant Difference 
Sig. หมายถึง ค่านยัส าคญัทางสถิติ (Significant) 
* หมายถึง การมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
ค่าความถ่ี และร้อยละ ดงัรายละเอียดแสดงในตาราง 4.1 
 
ตาราง 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

(n = 400) 
 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ    

ชาย 172 43.00 
หญิง 228 57.00 

อาย ุ    
16 – 20 ปี 23 5.75 
21 – 25 ปี 70 17.50 
26 – 30 ปี 183 45.75 
31 – 36 ปี 124 31.00 

สถานภาพ    
โสด 260 65.00 
สมรส 123 30.75 
หยา่งร้าง/หมา้ย 17 4.25 

ระดบัการศึกษา    
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 11.50 
ปริญญาตรี 256 64.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 98 24.50 

อาชีพ    
นกัเรียน/นกัศึกษา 54 13.50 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 76 19.00 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 70 17.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 180 45.00 
รับจา้งทัว่ไป 20 5.00 
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ตาราง 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล (ต่อ) 
(n = 400) 

 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

ไม่เกิน 20,000 บาท 59 14.75 
20,001 – 30,000 บาท 138 34.50 
30,001 – 40,000 บาท 114 28.50 
40,001 บาทข้ึนไป 89 22.25 

 

 จากตาราง 4.1 สามารถอธิบายผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 
และท่ีเหลือเป็นเพศชาย มีจ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 

 อายุ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 30 ปี มีจ  านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.75 รองลงมามีอายุ 31 – 36 ปี มีจ  านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ถดัมามีอายุ 21 – 25 ปี มี
จ  านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และท่ีเหลือมีอายุ 16 – 20 ปี มีจ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.75 

 สถานภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีจ  านวน 260 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65.00 รองลงมามีสถานภาพสมรส มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 และท่ีเหลือมี
สถานภาพหยา่ร้าง/หมา้ย มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 

 ระดบัการศึกษา พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 256 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รองลงมามีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อย
ละ 24.50 และท่ีเหลือมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 

 อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 180 คน คิด
เป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาคือขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.00 ถดัมาคือประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 ถดัมาคือนักเรียน/
นกัศึกษา มีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และท่ีเหลือมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีจ  านวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 
30,000 บาท จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 
บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 ถดัมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป มีจ านวน 89 
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คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 และท่ีเหลือมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท มีจ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.75 
 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเข้าร้านขายยา 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาของกลุ่มตวัอย่าง 
ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา ช่วงเวลาที่เขา้ร้านขายยาบ่อยที่สุด ความถี่ในการ
เขา้ร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าความถ่ีและ
ร้อยละ ดงัรายละเอียดแสดงในตาราง 4.2 
 
ตาราง 4.2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา 

(n = 400) 
 พฤติกรรมการเข้าร้านขายยา จ านวน ร้อยละ 
วตัถุประสงคห์ลกัในการ 
เขา้ร้านขายยา 

   
ซ้ือยา 303 75.75 
ซ้ืออาหารเสริม/วติามิน 53 13.25 
ซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์ 27 6.75 
ปรึกษาการใชย้า 17 4.25 

ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา    
06.00 – 12.00 น. 24 6.00 
12.01 – 18.00 น. 147 36.75 
18.01 – 22.00 น. 229 57.25 

ความถ่ีในการเขา้ร้าน 
ขายยา 

   
นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 32.50 
เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 44.75 
เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 16.50 
มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 6.25 
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ตาราง 4.2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา (ต่อ) 
(n = 400) 

 พฤติกรรมการเข้าร้านขายยา จ านวน ร้อยละ 
ประเภทของยาท่ีซ้ือจาก
ร้านขายยามากท่ีสุด 

   
ยาแกป้วด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั 228 57.00 
ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 14.50 
ยารักษาโรคประจ าตวั 28 7.00 
อาหารเสริม/วติามิน 70 17.50 
ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 2.50 
อ่ืน ๆ 6 1.50 

 
 จากตาราง 4.2 สามารถอธิบายผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้ร้านขาย
ยาของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ร้านขายยา
เพื่อซ้ือยา มีจ านวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 75.75 รองลงมาคือซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน มีจ านวน 53 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 ถดัมาคือซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์มีจ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 
และท่ีเหลือคือปรึกษาการใชย้า มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 
 ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้ใชบ้ริการร้านขายยาระหวา่ง
เวลา 18.01 – 22.00 น. มีจ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.25 รองลงมาเขา้ใช้บริการร้านขายยา
ระหวา่งเวลา 12.01 – 18.00 น. มีจ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 และท่ีเหลือเขา้ใชบ้ริการร้าน
ขายยาระหวา่งเวลา 06.00 – 12.00 น. มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้ร้านขายยาเดือนละ 1 – 2 
คร้ัง มีจ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 รองลงมาเขา้ร้านขายยานอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง มีจ านวน 130 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 ถดัมาเขา้ร้านขายยาเดือนละ 3 – 4 คร้ัง มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.50 และท่ีเหลือเขา้ร้านขายยามากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 
 ประเภทของยาที่ซ้ือจากร้านขายยามากที่สุด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือยาแก้
ปวด/ลดไข/้ยารักษาไขห้วดั มีจ  านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาคืออาหารเสริม/
วิตามิน มีจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 ถดัมาคือยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ มีจ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.50 ถดัมาคือยารักษาโรคประจ าตวั  มีจ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ถดัมาคือยา
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คุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั มีจ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  และที่เหลือคืออ่ืน ๆ มีจ  านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
 
 

4.3 ผลการวเิคราะห์ทศันคติต่อปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเข้าร้านขายยา 
 ผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับทศันคติของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัยอ่ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดงัรายละเอียดแสดงในตาราง 4.3 โดยมีเกณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ียเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายความวา่ เห็นดว้ยมาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
ตาราง 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา 

(n = 400) 
ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัยทางการตลาด 
ทีส่่งผลต่อการเข้าร้านขายยา 

X̄ S.D. ระดับ 

ด้านผลติภัณฑ์ 3.54 0.74 มาก 
- ความสะอาดโดยรวมของร้านขายยาท าใหอ้ยากเขา้ร้าน 4.63 0.67 มากท่ีสุด 
- ป้ายร้านยาคุณภาพท าใหท้่านเขา้รับบริการร้านขายยา 3.87 1.25 มาก 
- ร้านขายยาโดยเภสัชกรท าใหอ้ยากเขา้ร้านขายยามากข้ึน 4.50 0.93 มากท่ีสุด 
- ร้านขายยาจ าหน่ายยาชุดท าใหท้่านอยากเขา้รับบริการ
มากข้ึน 

2.45 1.50 นอ้ย 

- ร้านยาท่ีมีลกัษณะแฟรนไชร์ (Fasino, Savedrug, P&F) 
ท าใหท้่านอยากเขา้รับบริการมากข้ึน 

3.13 1.39 ปานกลาง 

- ร้านขายยาท่ีขายยาท่ีหา้มขายในร้านยา ท าใหท้่านเขา้
ร้านขายยามากข้ึน 

2.69 1.56 ปานกลาง 
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ตาราง 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา (ต่อ) 

(n = 400) 
ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัยทางการตลาด 
ทีส่่งผลต่อการเข้าร้านขายยา 

X̄ S.D. ระดับ 

ด้านราคา 4.22 1.04 มากทีสุ่ด 
- ราคายาและผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาส่งผลใหท้่าน
ตดัสินใจเขา้ร้านขายยา 

4.22 1.04 มากท่ีสุด 

ด้านสถานที่ 3.76 0.92 มาก 
- การซ้ือยาท่ีร้านขายยาสะดวกกวา่ไปรับยาท่ีโรงพยาบาล 4.49 0.79 มากท่ีสุด 
- ท่านสะดวกเขา้ร้านขายยาท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 3.56 1.31 มาก 
- ท่านเช่ือวา่ร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่กลโ้รงพยาบาลมีความ
น่าเช่ือถือ 

3.22 1.44 ปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.98 0.77 มาก 
- ร้านท่ีมีเภสัชกรประจ าร้านท าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน
ขายยามากข้ึน 

4.49 0.91 มากท่ีสุด 

- ส่วนลดราคายาและผลิตภณัฑท์ าใหท้่านเขา้รับบริการ
ร้านขายยามากข้ึน 

4.02 1.13 มาก 

- ท่านเลือกเขา้ร้านขายยาจากการบอกต่อของคนใกลชิ้ด 3.64 1.29 มาก 
- การใหค้  าแนะน าการใชย้าท าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน
ขายยามากข้ึน 

4.34 0.99 มากท่ีสุด 

- การมีสมาชิกร้านขายยาท าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน   
ขายยามากข้ึน 

3.41 1.36 มาก 

ภาพรวม 3.78 0.63 มาก 
 
 จากตาราง 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้
ร้านขายยาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.63 เม่ือพิจารณาปัจจยัทางการตลาดเป็นรายดา้นพบว่า ด้านราคา มีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.22 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.04 รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.77 ถดัมาคือ ดา้นสถานท่ี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.92 ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียต ่าสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.54 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74 โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมมีผลต่อการเขา้ร้านขายยาในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.54) โดย
ประเด็นท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากท่ีสุดคือ ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.63) รองลงมาคือ 
การขายยาโดยเภสัชกร (ค่าเฉล่ีย 4.50) ป้ายร้านยาคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 3.87) ร้านยาท่ีมีลกัษณะแฟ
รนไชร์ (ค่าเฉล่ีย 3.13) การขายยาท่ีห้ามขายในร้านยา (ค่าเฉล่ีย 2.69) และการจ าหน่ายยาชุด 
(ค่าเฉล่ีย 2.45) ตามล าดบั 
 ดา้นราคา โดยรวมมีผลต่อการเขา้ร้านขายยาในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.22) โดย
พบวา่ ราคายาและผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ร้านขายยา 
 ด้านสถานท่ี โดยรวมมีผลต่อการเข้าร้านขายยาในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.76) โดย
ประเด็นท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากที่สุดคือ การซ้ือยาที่ร้านขายยาสะดวกกว่าไปรับยาท่ี
โรงพยาบาล (ค่าเฉล่ีย 4.49) รองลงมาคือ ร้านขายยาท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.56) และเช่ือ
วา่ร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่กลโ้รงพยาบาลมีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 3.22) ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีผลต่อการเขา้ร้านขายยาในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.98) โดยประเด็นที่ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากที่สุดคือ ร้านที่มีเภสัชกรประจ าร้าน (ค่าเฉลี่ย 
4.49) รองลงมาคือ การให้ค  าแนะน าการใชย้า (ค่าเฉล่ีย 4.34) ส่วนลดราคายาและผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 
4.02) การบอกต่อของคนใกล้ชิด (ค่าเฉล่ีย 3.64) และการมีสมาชิกร้านขายยา (ค่าเฉล่ีย 3.41) 
ตามล าดบั 
 
 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในส่วนน้ีจะเป็นผลการทดสอบสมมติฐานของการวจิยัตามท่ีผูว้จิยัไดก้  าหนดไว ้ดงัน้ี 
 
 สมมติฐานที ่1  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีทศันคติ
ต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีเพศต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั  
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ตาราง 4.4 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยา จ าแนกตามเพศ 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

เพศ n X̄ S.D. t Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ชาย 172 3.60 0.76 1.41 0.160 
 หญิง 228 3.50 0.73   
ดา้นราคา ชาย 172 4.15 10.10 -1.19 0.236 

 หญิง 228 4.28 10.00   
ดา้นสถานท่ี ชาย 172 3.82 0.92 1.11 0.270 

 หญิง 228 3.71 0.91   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 172 3.96 0.87 -0.45 0.656 
 หญิง 228 4.00 0.69   
ภาพรวม ชาย 172 3.80 0.67 0.66 0.510 
 หญิง 228 3.76 0.60   

 
 จากตาราง 4.4 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด   
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามเพศ ดว้ยสถิติ t-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า 
กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ทุกดา้น และในภาพรวม (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 1.2  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอายุต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.5 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาย ุ

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

อายุ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 16 – 20 ปี 23 3.30 1.02 2.85 0.037* 
 21 – 25 ปี 70 3.73 0.79   
 26 – 30 ปี 183 3.56 0.70   
 31 – 36 ปี 124 3.46 0.69   
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ตาราง 4.5 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

อายุ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นราคา 16 – 20 ปี 23 4.22 1.28 0.85 0.446 
 21 – 25 ปี 70 4.40 0.82   
 26 – 30 ปี 183 4.20 1.05   

 31 – 36 ปี 124 4.16 1.11   
ดา้นสถานท่ี 16 – 20 ปี 23 3.99 1.13 1.31 0.272 
 21 – 25 ปี 70 3.90 0.98   
 26 – 30 ปี 183 3.72 0.91   

 31 – 36 ปี 124 3.69 0.84   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 16 – 20 ปี 23 4.03 0.91 3.05 0.028* 
 21 – 25 ปี 70 4.06 0.90   
 26 – 30 ปี 183 4.06 0.67   
 31 – 36 ปี 124 3.81 0.80   
ภาพรวม 16 – 20 ปี 23 3.74 0.88 2.47 0.061 
 21 – 25 ปี 70 3.92 0.73   
 26 – 30 ปี 183 3.80 0.56   
 31 – 36 ปี 124 3.67 0.61   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.5 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาย ุดว้ยสถิติ One-way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายตุ่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้
ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Sig. < 0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอายุต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาต่อไปวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่
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วายในกลุ่มอายุใดบ้างท่ีมีทัศนคติแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.6 ถึงตาราง 4.7 
 
ตาราง 4.6 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

อายุ X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) 16 – 20 ปี 3.30 - 0.43* 

(0.016) 
0.25 

(0.118) 
0.16 

(0.345) 
(2) 21 – 25 ปี 3.73  - 0.17 

(0.098) 
0.27* 
(0.015) 

(3) 26 – 30 ปี 3.56   - 0.10 
(0.259) 

(4) 31 – 36 ปี 3.46    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.6 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามอายุเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคน
เจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาย ุ21 – 25 ปี มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากกลุ่มท่ี
มีอาย ุ16 – 20 ปี และกลุ่มท่ีมีอาย ุ31 – 36 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.7 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

อายุ X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) 16 – 20 ปี 4.03 - 0.03 

(0.842) 
0.03 

(0.836) 
0.22 

(0.212) 
(2) 21 – 25 ปี 4.06  - 0.00 

(0.988) 
0.25* 
(0.027) 

(3) 26 – 30 ปี 4.06   - 0.25* 
(0.005) 

(4) 31 – 36 ปี 3.81    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.7 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD 
พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุ 31 – 36 ปี มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.3  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีทศันคติ
ต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.8 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยา จ าแนกตามสถานภาพ 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

สถานภาพ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ โสด 260 3.51 0.76 1.00 0.368 
 สมรส 123 3.62 0.72   
 หยา่ร้าง/หมา้ย 17 3.51 0.67   
ดา้นราคา โสด 260 4.15 1.08 2.10 0.124 
 สมรส 123 4.38 0.94   

 หยา่ร้าง/หมา้ย 17 4.12 1.11   
ดา้นสถานท่ี โสด 260 3.73 0.89 0.48 0.618 
 สมรส 123 3.82 0.97   

 หยา่ร้าง/หมา้ย 17 3.69 0.94   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โสด 260 3.91 0.82 3.70 0.026* 
 สมรส 123 4.14 0.68   
 หยา่ร้าง/หมา้ย 17 3.98 0.56   
ภาพรวม โสด 260 3.73 0.66 2.56 0.079 
 สมรส 123 3.89 0.58   
 หยา่ร้าง/หมา้ย 17 3.74 0.55   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.8 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามสถานภาพ ดว้ยสถิติ One-way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
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ทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด (Sig. 
< 0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายที่มีสถานภาพ
ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาต่อไปว่ากลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย
ในกลุ่มสถานภาพใดบา้งท่ีมีทศันคติแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.9 
 
ตาราง 4.9 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
 เขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

สถานภาพ X̄ (1) (2) (3) 
(1) โสด 3.91 - 0.23* 

(0.007) 
0.07 

(0.721) 
(2) สมรส 4.14  - 0.16 

(0.421) 
(3) หยา่ร้าง/หมา้ย 3.98   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.9 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีสถานภาพโสด มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.4  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.10 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

ระดับการศึกษา n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 3.62 0.87 0.40 0.673 
 ปริญญาตรี 256 3.55 0.75   
 สูงกวา่ปริญญาตรี 98 3.51 0.64   
ดา้นราคา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 4.61 0.91 4.43 0.013* 
 ปริญญาตรี 256 4.13 1.05   

 สูงกวา่ปริญญาตรี 98 4.29 1.06   
ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 4.11 1.02 6.52 0.002* 
 ปริญญาตรี 256 3.78 0.88   

 สูงกวา่ปริญญาตรี 98 3.53 0.91   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 4.10 0.77 0.75 0.471 
 ปริญญาตรี 256 3.95 0.79   
 สูงกวา่ปริญญาตรี 98 3.99 0.74   
ภาพรวม ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 3.95 0.75 2.00 0.137 
 ปริญญาตรี 256 3.77 0.64   
 สูงกวา่ปริญญาตรี 98 3.73 0.54   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.10 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดว้ยสถิติ One-way ANOVA ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นราคา 
และดา้นสถานท่ี (Sig. < 0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษา
ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ในดา้นราคา และดา้นสถานท่ี ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาต่อไปวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย
ในกลุ่มระดบัการศึกษาใดบา้งท่ีมีทศันคติแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบ
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ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวิธี LSD ดงัแสดงในตาราง 4.11 ถึงตาราง 
4.12 
 
ตาราง 4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ระดับการศึกษา X̄ (1) (2) (3) 
(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.61 - 0.48* 

(0.004) 
0.32 

(0.082) 
(2) ปริญญาตรี 4.13  - 0.16 

(0.203) 
(3) สูงกวา่ปริญญาตรี 4.29   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD 
พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ดา้นราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.12 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ระดับการศึกษา X̄ (1) (2) (3) 
(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.11 - 0.33* 

(0.024) 
0.57* 
(0.000) 

(2) ปริญญาตรี 3.78  - 0.25* 
(0.023) 

(3) สูงกวา่ปริญญาตรี 3.53   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.12 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
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LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดดา้นสถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดดา้นสถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาชีพ 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

อาชีพ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ นกัเรียน/นกัศึกษา 54 3.58 0.82 0.52 0.725 
 ขรก./รัฐวสิาหกิจ 76 3.54 0.74   
 ธุรกิจส่วนตวั 70 3.45 0.78   
 พนง.บริษทัเอกชน 180 3.58 0.69   
 รับจา้งทัว่ไป 20 3.47 0.88   
ดา้นราคา นกัเรียน/นกัศึกษา 54 4.31 1.01 2.45 0.045* 
 ขรก./รัฐวสิาหกิจ 76 4.53 0.76   
 ธุรกิจส่วนตวั 70 4.10 1.04   

 พนง.บริษทัเอกชน 180 4.12 1.12   
 รับจา้งทัว่ไป 20 4.20 1.28   

ดา้นสถานท่ี นกัเรียน/นกัศึกษา 54 3.95 1.01 1.79 0.129 
 ขรก./รัฐวสิาหกิจ 76 3.90 0.90   
 ธุรกิจส่วนตวั 70 3.76 0.88   

 พนง.บริษทัเอกชน 180 3.64 0.89   
 รับจา้งทัว่ไป 20 3.70 1.05   
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ตาราง 4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

อาชีพ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด นกัเรียน/นกัศึกษา 54 4.05 0.77 0.91 0.455 
 ขรก./รัฐวสิาหกิจ 76 4.01 0.77   
 ธุรกิจส่วนตวั 70 4.09 0.72   
 พนง.บริษทัเอกชน 180 3.91 0.78   
 รับจา้งทัว่ไป 20 3.89 0.96   
ภาพรวม นกัเรียน/นกัศึกษา 54 3.86 0.71 0.61 0.658 
 ขรก./รัฐวสิาหกิจ 76 3.83 0.60   
 ธุรกิจส่วนตวั 70 3.77 0.61   
 พนง.บริษทัเอกชน 180 3.74 0.60   
 รับจา้งทัว่ไป 20 3.70 0.92   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามอาชีพ ดว้ยสถิติ One-way ANOVA ท่ีระดบั
นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอาชีพต่างกัน มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นราคา (Sig. < 
0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอาชีพต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ดา้นราคา ดงันั้นผูว้จิยัจึงท าการศึกษาต่อไปวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายในกลุ่มอาชีพใดบา้งท่ีมีทศันคติ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc 
test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.14 
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ตาราง 4.14 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

อาชีพ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) 
(1) นกัเรียน/นกัศึกษา 4.31 - 0.22 

(0.252) 
0.21 

(0.253) 
0.19 

(0.219) 
0.11 

(0.672) 
(2) ขรก./รัฐวสิาหกิจ 4.53  - 0.43* 

(0.013) 
0.41* 
(0.004) 

0.33 
(0.211) 

(3) ธุรกิจส่วนตวั 4.10   - 0.02 
(0.909) 

0.10 
(0.704) 

 (4) พนง.บริษทัเอกชน 4.12    - 0.08 
(0.733) 

(5) รับจา้งทัว่ไป 4.20     - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.14 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า 
กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ด้านราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว และกลุ่มท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.6  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดอืน 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ไม่เกิน 20,000 บาท 59 3.58 0.74 3.08 0.027* 
 20,001 – 30,000 บาท 138 3.58 0.73   
 30,001 – 40,000 บาท 114 3.64 0.81   
 40,001 บาทข้ึนไป 89 3.34 0.63   
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ตาราง 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ต่อ) 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดอืน 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นราคา ไม่เกิน 20,000 บาท 59 4.44 0.97 1.96 0.120 
 20,001 – 30,000 บาท 138 4.28 1.05   
 30,001 – 40,000 บาท 114 4.06 1.09   

 40,001 บาทข้ึนไป 89 4.19 1.01   
ดา้นสถานท่ี ไม่เกิน 20,000 บาท 59 4.02 0.97 2.31 0.076 
 20,001 – 30,000 บาท 138 3.75 1.00   
 30,001 – 40,000 บาท 114 3.73 0.91   

 40,001 บาทข้ึนไป 89 3.63 0.73   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่เกิน 20,000 บาท 59 4.08 0.75 2.23 0.084 
 20,001 – 30,000 บาท 138 3.98 0.83   
 30,001 – 40,000 บาท 114 4.06 0.78   
 40,001 บาทข้ึนไป 89 3.81 0.68   
ภาพรวม ไม่เกิน 20,000 บาท 59 3.89 0.68 3.00 0.031* 
 20,001 – 30,000 บาท 138 3.80 0.69   
 30,001 – 40,000 บาท 114 3.83 0.64   
 40,001 บาทข้ึนไป 89 3.61 0.46   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดว้ยสถิติ One-way ANOVA 
ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์และในภาพรวม (Sig. < 0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนต่างกัน มีทศันคติต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ และในภาพรวม ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาต่อไปว่ากลุ่มคนเจ
เนอเรชัน่วายในกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนใดบา้งท่ีมีทศันคติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 



54 

โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวิธี LSD ดงัแสดงในตาราง 
4.16 ถึงตาราง 4.17 
 
ตาราง 4.16 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
 LSD 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) ไม่เกิน 20,000 บาท 3.58 - 0.01 

(0.951) 
0.06 

(0.587) 
0.24 

(0.057) 
(2) 20,001 – 30,000 บาท 3.58  - 0.06 

(0.541) 
0.24* 
(0.016) 

(3) 30,001 – 40,000 บาท 3.64   - 0.30* 
(0.004) 

(4) 40,001 บาทข้ึนไป 3.34    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.16 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท มีทศันคติ
ต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001 บาทข้ึนไป
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) ไม่เกิน 20,000 บาท 3.89 - 0.09 

(0.320) 
0.06 

(0.519) 
0.28* 
(0.008) 

(2) 20,001 – 30,000 บาท 3.80  - 0.03 
(0.685) 

0.19* 
(0.032) 

(3) 30,001 – 40,000 บาท 3.83   - 0.22* 
(0.016) 

(4) 40,001 บาทข้ึนไป 3.61    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 40,000 บาท มีทศันคติต่อปัจจยั
ทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 2  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีพฤติกรรมการเข้าร้านขายยาต่างกัน มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.1  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้
ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ซ้ือยา 303 3.51 0.69 4.19 0.006* 
 ซ้ืออาหารเสริม 53 3.73 0.76   
 ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 27 3.79 0.71   
 ปรึกษาการใชย้า 17 3.12 1.26   
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ตาราง 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา (ต่อ) 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นราคา ซ้ือยา 303 4.21 1.04 4.05 0.007* 
 ซ้ืออาหารเสริม 53 4.42 0.82   
 ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 27 4.44 0.80   

 ปรึกษาการใชย้า 17 3.47 1.62   
ดา้นสถานท่ี ซ้ือยา 303 3.70 0.82 5.10 0.002* 
 ซ้ืออาหารเสริม 53 4.12 0.98   
 ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 27 3.95 0.96   

 ปรึกษาการใชย้า 17 3.29 1.69   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ้ือยา 303 3.95 0.71 11.87 0.000* 
 ซ้ืออาหารเสริม 53 4.29 0.62   
 ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 27 4.28 0.71   
 ปรึกษาการใชย้า 17 3.14 1.48   
ภาพรวม ซ้ือยา 303 3.74 0.55 10.31 0.000* 
 ซ้ืออาหารเสริม 53 4.04 0.63   
 ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 27 4.03 0.58   
 ปรึกษาการใชย้า 17 3.18 1.35   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ 
One-way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยา
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริม
การตลาด และในภาพรวม (Sig. < 0.05) 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกั
ในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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และในภาพรวม ดงันั้นผูว้จิยัจึงท าการศึกษาต่อไปวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายในกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาใดบา้งท่ีมีทศันคติแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวิธี LSD ดงัแสดงในตาราง 4.19 ถึงตาราง 
4.23 
 
ตาราง 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในด้านผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้าน 
 ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

X̄ (1) (2) (3) (4) 

(1) ซ้ือยา 3.51 - 0.21 
(0.053) 

0.28 
(0.062) 

0.39* 
(0.030) 

(2) ซ้ืออาหารเสริม 3.73  - 0.06 
(0.713) 

0.61* 
(0.003) 

(3) ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 3.79   - 0.67* 
(0.003) 

(4) ปรึกษาการใชย้า 3.12    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้าน
ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขาย
ยาเพื่อซ้ือยา ซ้ืออาหารเสริม/วติามิน และซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อปรึกษาการใช้ยา 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านราคา จ าแนกตามวัตถุประสงค์หลักในการเข้าร้าน 
 ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

X̄ (1) (2) (3) (4) 

(1) ซ้ือยา 4.21 - 0.20 
(0.186) 

0.23 
(0.261) 

0.74* 
(0.004) 

(2) ซ้ืออาหารเสริม 4.42  - 0.03 
(0.904) 

0.94* 
(0.001) 

(3) ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 4.44   - 0.97* 
(0.002) 

(4) ปรึกษาการใชย้า 3.47    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขาย
ยาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา
เพื่อซ้ือยา ซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน และซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาด
ดา้นราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อปรึกษาการใชย้า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านสถานท่ี จ าแนกตามวตัถุประสงค์หลักในการเข้าร้าน 
 ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

X̄ (1) (2) (3) (4) 

(1) ซ้ือยา 3.70 - 0.42* 
(0.002) 

0.25 
(0.174) 

0.41 
(0.070) 

(2) ซ้ืออาหารเสริม 4.12  - 0.17 
(0.430) 

0.83* 
(0.001) 

(3) ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 3.95   - 0.66* 
(0.020) 

(4) ปรึกษาการใชย้า 3.29    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ าแนกตามวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้าน
ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขาย
ยาเพื่อซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน และซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์ มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้น
สถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อปรึกษาการใช้ยา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการ 
 เขา้ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

X̄ (1) (2) (3) (4) 

(1) ซ้ือยา 3.95 - 0.34* 
(0.002) 

0.33* 
(0.026) 

0.81* 
(0.000) 

(2) ซ้ืออาหารเสริม 4.29  - 0.01 
(0.976) 

1.15* 
(0.000) 

(3) ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 4.28   - 1.14* 
(0.000) 

(4) ปรึกษาการใชย้า 3.14    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัใน
การเขา้ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการ
เขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ือยา มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากกลุ่ม
ท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน ซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์
และปรึกษาการใช้ยา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อปรึกษาการใชย้า มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน และซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
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ตาราง 4.23 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้า ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามวัตถุประสงค์หลักในการเข้าร้าน 
 ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

วตัถุประสงค์หลกั 
ในการเข้าร้านขายยา 

X̄ (1) (2) (3) (4) 

(1) ซ้ือยา 3.74 - 0.30* 
(0.001) 

0.29* 
(0.021) 

0.56* 
(0.000) 

(2) ซ้ืออาหารเสริม 4.04  - 0.01 
(0.955) 

0.85* 
(0.000) 

(3) ซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 4.03   - 0.85* 
(0.000) 

(4) ปรึกษาการใชย้า 3.18    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.23 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขาย
ยาเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา
เพื่อซ้ือยา มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการ
เขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน ซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์และปรึกษาการใช้ยา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขาย
ยาเพื่อปรึกษาการใช้ยา มีทัศนคติต่อปัจจัยทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีมี
วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน และซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.2  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขาย
ยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.24 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 

ทศันคติทีม่ีต่อปัจจัย 
ทางการตลาด 

ช่วงเวลาในการ
เข้าร้านขายยา 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 06.00 – 12.00 น. 24 3.19 0.82 8.29 0.00* 
 12.01 – 18.00 น. 147 3.72 0.74   
 18.01 – 22.00 น. 229 3.47 0.71   
ดา้นราคา 06.00 – 12.00 น. 24 4.13 1.33 2.70 0.069 
 12.01 – 18.00 น. 147 4.38 0.94   

 18.01 – 22.00 น. 229 4.13 1.07   
ดา้นสถานท่ี 06.00 – 12.00 น. 24 3.03 1.38 15.70 0.000* 
 12.01 – 18.00 น. 147 4.02 0.90   

 18.01 – 22.00 น. 229 3.67 0.81   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 06.00 – 12.00 น. 24 3.68 1.37 2.34 0.098 
 12.01 – 18.00 น. 147 4.04 0.71   
 18.01 – 22.00 น. 229 3.97 0.73   
ภาพรวม 06.00 – 12.00 น. 24 3.38 1.03 10.29 0.000* 
 12.01 – 18.00 น. 147 3.93 0.60   
 18.01 – 22.00 น. 229 3.72 0.57   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.24 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ One-way 
ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้าน
ขายยาต่างกัน มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ี และในภาพรวม (Sig. < 0.05) ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ 
ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการ
เขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั
อย ่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ี  และในภาพรวม ดังนั้ นผู ้วิจ ัยจึง
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ท าการศึกษาต่อไปว่ากลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายในกลุ่มท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาใดบา้งท่ีมี
ทศันคติแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ 
(Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.25 ถึงตาราง 4.27 
 
ตาราง 4.25 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยาเป็น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) 
(1) 06.00 – 12.00 น. 3.19 - 0.53* 

(0.001) 
0.28 

 (0.071) 
(2) 12.01 – 18.00 น. 3.72  - 0.25* 

(0.001) 
(3) 18.01 – 22.00 น. 3.47   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.25 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา 12.01 – 18.00 
น. มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยา
อ่ืน ๆ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านสถานท่ี จ าแนกตามช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยาเป็น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) 
(1) 06.00 – 12.00 น. 3.03 - 0.99* 

(0.000) 
0.64* 
 (0.001) 

(2) 12.01 – 18.00 น. 4.02  - 0.35* 
(0.000) 

(3) 18.01 – 22.00 น. 3.67   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาเป็น
รายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติ
ต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยากลุ่มอ่ืน ๆ ทุก
กลุ่ม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยาเป็น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ช่วงเวลาในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) 
(1) 06.00 – 12.00 น. 3.38 - 0.55* 

(0.000) 
0.34* 
 (0.011) 

(2) 12.01 – 18.00 น. 3.93  - 0.21* 
(0.002) 

(3) 18.01 – 22.00 น. 3.72   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาเป็นราย
คู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยากลุ่มอ่ืน ๆ ทุกกลุ่ม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.3  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา
ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.28 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

ความถี่ในการเข้า 
ร้านขายยา 

n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 3.69 0.70 3.28 0.021* 
 เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 3.53 0.70   
 เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 3.37 0.78   
 มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 3.39 0.99   
ดา้นราคา นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 4.35 0.84 3.86 0.010* 
 เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 4.30 0.97   
 เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 3.91 1.27   

 มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 3.88 1.56   
ดา้นสถานท่ี นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 3.86 0.88 1.45 0.229 
 เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 3.75 0.85   
 เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 3.57 0.95   

 มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 3.76 1.36   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 4.09 0.65 4.51 0.004* 
 เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 4.02 0.66   
 เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 3.77 0.96   
 มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 3.63 1.28   
ภาพรวม นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  130 3.90 0.55 4.76 0.003* 
 เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 179 3.79 0.53   
 เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 66 3.58 0.76   
 มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 25 3.58 1.09   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.28 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ One-way 
ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขาย
ยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม (Sig. < 0.05) ส่วน
ในดา้นสถานท่ี ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้
ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม ดงันั้น
ผูว้จิยัจึงท าการศึกษาต่อไปวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายในกลุ่มท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาใดบา้งท่ี
มีทศันคติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ 
(Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.29 ถึงตาราง 4.32 
 
ตาราง 4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้าน ข า ย ย า เ ป็ น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 
ความถี่ในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 3.69 - 0.16 

 (0.065) 
0. 32* 
(0.004) 

0.29 
(0.069) 

(2) เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 3.53  - 0.16 
(0.125) 

0.14 
(0.388) 

(3) เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 3.37   - 0.03 
(0.875) 

(4) มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 3.39    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเป็น
รายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยานอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 
มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา
เดือนละ 3 – 4 คร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.30 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านราคา จ าแนกตามความถ่ีในการเข้าร้านขายยา เป็น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 
ความถี่ในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 4.35 - 0.05 

 (0.674) 
0.44* 
(0.005) 

0.47* 
(0.040) 

(2) เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 4.30  - 0.39* 
(0.010) 

0.42 
(0.060) 

(3) เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 3.91   - 0.03 
(0.905) 

(4) มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 3.88    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.30 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเป็นรายคู่
ดว้ยวิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาน้อยกว่าเดือนละคร้ัง มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาตั้งแต่เดือนละ 
3 คร้ังข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้
ร้านขายยาเดือนละ 1 – 2 คร้ัง มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีความถ่ี
ในการเขา้ร้านขายยาเดือนละ 3 – 4 คร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
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ตาราง 4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้าน
 ขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 
ความถี่ในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 4.09 - 0.07 

 (0.432) 
0.32* 
(0.006) 

0.46* 
(0.006) 

(2) เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 4.02  - 0.25* 
(0.023) 

0.39* 
(0.017) 

(3) เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 3.77   - 0.14 
(0.433) 

(4) มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 3.63    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้
ร้านขายยาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาตั้งแต่
เดือนละ 2 คร้ังลงมา มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากกลุ่มท่ีมี
ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาตั้งแต่เดือนละ 3 คร้ังข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
ตาราง 4.32 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการเข้าร้านขายยาเป็นรายคู่ 
 ดว้ยวธีิ LSD 
ความถี่ในการเข้าร้านขายยา X̄ (1) (2) (3) (4) 
(1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 3.90 - 0.11 

 (0.126) 
0.32* 
(0.001) 

0.32* 
(0.019) 

(2) เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 3.79  - 0.21* 
(0.020) 

0.21 
(0.115) 

(3) เดือนละ 3 – 4 คร้ัง 3.58   - 0.00 
(0.999) 

(4) มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 3.58    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.32 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเป็นรายคู่
ดว้ยวิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาน้อยกว่าเดือนละคร้ัง มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาตั้งแต่ 
3 คร้ังข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้
ร้านขายยาเดือนละ 1 – 2 คร้ัง มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มที่มี
ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเดือนละ 3 – 4 คร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.4  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีประเภทของยาท่ีซ้ือต่างกนั 
มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.33 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือยา 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

ประเภทของยาที่ซ้ือ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 228 3.66 0.74 2.66 0.22* 
 ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 3.36 0.72   
 ยารักษาโรคประจ าตวั 28 3.48 0.63   
 อาหารเสริม/วิตามิน 70 3.41 0.79   
 ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 3.33 0.62   
 อ่ืน ๆ 6 3.22 0.66   
ดา้นราคา ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 228 4.35 0.95 3.14 0.009* 
 ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 4.24 0.98   
 ยารักษาโรคประจ าตวั 28 4.32 1.02   

 อาหารเสริม/วิตามิน 70 3.89 1.25   
 ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 3.80 0.79   
 อ่ืน ๆ 6 3.50 1.97   
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ตาราง 4.33 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือยา (ต่อ) 

ทัศนคตทิี่มต่ีอปัจจยั 
ทางการตลาด 

ประเภทของยาที่ซ้ือ n X̄ S.D. F Sig. 

ดา้นสถานท่ี ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 228 3.86 0.86 3.83 0.002* 
 ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 3.72 0.84   
 ยารักษาโรคประจ าตวั 28 3.71 0.91   

 อาหารเสริม/วิตามิน 70 3.65 1.09   
 ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 3.17 0.92   
 อ่ืน ๆ 6 2.56 0.27   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 228 4.08 0.70 4.47 0.001* 
 ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 4.12 0.50   
 ยารักษาโรคประจ าตวั 28 3.67 0.87   
 อาหารเสริม/วิตามิน 70 3.67 1.02   
 ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 3.98 0.58   
 อ่ืน ๆ 6 4.00 0.88   
ภาพรวม ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 228 3.88 0.60 3.85 0.002* 
 ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 58 3.74 0.52   
 ยารักษาโรคประจ าตวั 28 3.65 0.65   
 อาหารเสริม/วิตามิน 70 3.58 0.80   
 ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 10 3.55 0.28   
 อ่ืน ๆ 6 3.37 0.11   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.33 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือ ดว้ยสถิติ One-way ANOVA 
ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีประเภทของยาท่ีซ้ือต่างกัน มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม (Sig. < 0.05) 
 เน่ืองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีประเภทของยาท่ี
ซ้ือต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม ดงันั้น
ผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาต่อไปว่ากลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายในกลุ่มท่ีมีประเภทของยาท่ีซ้ือใดบ้างท่ีมี
ทศันคติแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ 
(Post-hoc test) ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตาราง 4.34 ถึงตาราง 4.38 
 
ตาราง 4.34 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ยวิธี  
 LSD 

ประเภทของยาที่ซ้ือ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
(1) ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 3.66 - 0.29* 

(0.007) 
0.17 

(0.236) 
0.24* 
(0.016) 

0.32 
(0.174) 

0.43 
(0.153) 

(2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 3.36  - 0.12 
(0.477) 

0.05 
(0.689) 

0.03 
(0.909) 

0.14 
(0.657) 

(3) ยารักษาโรคประจ าตวั 3.48   - 0.07 
(0.679) 

0.15 
(0.582) 

0.26 
(0.432) 

(4) อาหารเสริม/วิตามิน 3.41    - 0.08 
(0.744) 

0.19 
(0.539) 

(5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 3.33     - 0.11 
(0.769) 

(6) อ่ืน ๆ 3.22      - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.34 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่
ดว้ยวิธี LSD พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีซ้ือยาแกป้วด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั มีทศันคติต่อปัจจยั
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างจากกลุ่มท่ีซ้ือยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ และกลุ่มท่ีซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.35 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในด้านราคา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ด้วยวิธี  
 LSD 

ประเภทของยาที่ซ้ือ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
(1) ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 4.35 - 0.11 

(0.488) 
0.03 

(0.903) 
0.46* 
(0.001) 

0.55 
(0.102) 

0.85* 
(0.048) 

(2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 4.24  - 0.08 
(0.736) 

0.36 
(0.053) 

0.44 
(0.212) 

0.74 
(0.094) 

(3) ยารักษาโรคประจ าตวั 4.32   - 0.44 
(0.059) 

0.52 
(0.170) 

0.82 
(0.077) 

(4) อาหารเสริม/วิตามิน 3.89    - 0.09 
(0.806) 

0.39 
(0.380) 

(5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 3.80     - 0.30 
(0.573) 

(6) อ่ืน ๆ 3.50      - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.35 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นราคา จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีซ้ือยาแก้ปวด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดด้านราคา แตกต่างจากกลุ่มท่ีซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน และกลุ่มท่ีซ้ือยาอ่ืน ๆ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.36 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในด้านสถานท่ี จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ยวิธี  
 LSD 

ประเภทของยาที่ซ้ือ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
(1) ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 3.86 - 0.14 

(0.278) 
0.15 

(0.412) 
0.21 

(0.089) 
0.69* 
(0.017) 

1.31* 
(0.001) 

(2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 3.72  - 0.01 
(0.984) 

0.07 
(0.681) 

0.55 
(0.075) 

1.16* 
(0.03) 

(3) ยารักษาโรคประจ าตวั 3.71   - 0.06 
(0.759) 

0.55 
(0.100) 

1.16* 
(0.005) 

(4) อาหารเสริม/วิตามิน 3.65    - 0.49 
(0.112) 

1.09* 
(0.004) 

(5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 3.17     - 0.61 
(0.190) 

(6) อ่ืน ๆ 2.56      - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.36 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นสถานท่ี จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ย
วิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีซ้ือยาแกป้วด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดด้านสถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ีซ้ือยายาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั และยาอ่ืน ๆ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีซ้ือยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ ยารักษาโรค
ประจ าตวั และอาหารเสริม/วติามิน มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ี แตกต่างจากกลุ่มท่ี
ซ้ือยาอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดว้ยเช่นกนั 
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ตาราง 4.37 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็น 
 รายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

ประเภทของยาที่ซ้ือ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
(1) ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 4.08 - 0.04 

(0.737) 
0.41* 
(0.007) 

0.41* 
(0.000) 

0.10 
(0.684) 

0.08 
(0.799) 

(2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 4.12  - 0.45* 
(0.011) 

0.45* 
(0.001) 

0.14 
(0.597) 

0.12 
(0.718) 

(3) ยารักษาโรคประจ าตวั 3.67   - 0.00 
(0.987) 

0.31 
(0.270) 

0.33 
(0.336) 

(4) อาหารเสริม/วิตามิน 3.67    - 0.31 
(0.225) 

0.33 
(0.304) 

(5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 3.98     - 0.02 
(0.959) 

(6) อ่ืน ๆ 4.00      - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.37 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือ
เป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีซ้ือยาแก้ปวด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั และยา
ปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากกลุ่มท่ี
ซ้ือยารักษาโรคประจ าตวั และอาหารเสริม/วติามิน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.38 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
 การเข้าร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ด้วยวิธี  
 LSD 

ประเภทของยาที่ซ้ือ X̄ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
(1) ยาแกป้วด/ลดไข/้หวดั 3.88 - 0.14 

(0.125) 
0.24 

(0.058) 
0.31* 
(0.000) 

0.34 
(0.094) 

0.52* 
(0.045) 

(2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 3.74  - 0.09 
(0.504) 

0.16 
(0.136) 

0.20 
(0.357) 

0.38 
(0.159) 

(3) ยารักษาโรคประจ าตวั 3.65   - 0.07 
(0.618) 

0.10 
(0.661) 

0.28 
(0.317) 

(4) อาหารเสริม/วิตามิน 3.58    - 0.03 
(0.882) 

0.21 
(0.426) 

(5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 3.55     - 0.18 
(0.577) 

(6) อ่ืน ๆ 3.37      - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.38 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาในภาพรวม จ าแนกตามประเภทของยาท่ีซ้ือเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
LSD พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีซ้ือยาแก้ปวด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดในภาพรวม แตกต่างจากกลุ่มท่ีซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน และยาอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 3  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีปัจจัยทางประชากรศาสตร์ต่างกัน มี
พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3.1  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีเพศต่างกนั มีวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.39 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศกบั 
 พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

เพศ 
วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
ซ้ือยา 

ซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน 

ซ้ืออุปกรณ์
ทางการแพทย ์

ปรึกษา 
การใชย้า 

ชาย 140 13 12 7 172 6.69 0.034* 
หญิง 163 40 15 10 228   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.39 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นเพศ กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้
ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.2  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้
ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.40 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศกบั 
 พฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

เพศ 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 

ชาย 10 68 94 172 1.01 0.603 
หญิง 14 79 135 228   

 
 จากตาราง 4.40 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นเพศ กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาไม่แตกต่างกนั 
(Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.3  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีความถ่ีในการ
เขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.41 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศกบั 
 ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

เพศ 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
นอ้ยกวา่ 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่ 
เดือนละ  
4 คร้ัง 

ชาย 61 80 23 8 172 4.05 0.256 
หญิง 69 99 43 17 228   

 
 จากตาราง 4.41 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นเพศ กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาไม่แตกต่าง
กนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.4  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีประเภทของยา
ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.42 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศกบั 
 ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

เพศ 

ประเภทของยาทีซื่้อจากร้านขายยามากทีสุ่ด 

n 2 Sig. ยาแก้
ปวด/ลด
ไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยา
คุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

ชาย 105 18 9 35 3 2 172 7.92 0.161 
หญิง 123 40 19 35 7 4 228   

 
 จากตาราง 4.42 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นเพศ กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีประเภทของยาท่ีซ้ือจาก
ร้านขายยามากท่ีสุดไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
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 สมมติฐานท่ี 3.5  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายตุ่างกนั มีวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.43 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอายุกบั 
 พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

อายุ 
วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
ซ้ือยา 

ซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน 

ซ้ืออุปกรณ์
ทางการแพทย ์

ปรึกษา 
การใชย้า 

16 – 20 ปี 16 3 3 1 23 10.77 0.292 
21 – 25 ปี 46 14 8 2 70   
26 – 30 ปี 149 22 8 10 183   
31 – 36 ปี 98 14 8 4 124   

 
 จากตาราง 4.43 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอาย ุกบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้
ร้านขายยาไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.6  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้
ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.44 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอายุกบั 
 พฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

อายุ 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 

16 – 20 ปี 1 14 8 23 23.22 0.001* 
21 – 25 ปี 2 38 30 70   
26 – 30 ปี 13 49 121 183   
31 – 36 ปี 8 46 70 124   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.44 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอายุ กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.7  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีความถ่ีในการ
เขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.45 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอายุกบั 
 ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

อายุ 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
นอ้ยกวา่ 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่ 
เดือนละ  
4 คร้ัง 

16 – 20 ปี 7 14 2 0 23 25.81 0.002* 
21 – 25 ปี 31 35 4 0 70   
26 – 30 ปี 55 83 29 16 183   
31 – 36 ปี 37 47 31 9 124   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.45 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอายุ กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายตุ่างกนั มีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.8  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายตุ่างกนั มีประเภทของยา
ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.46 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอายุกบั 
 ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

อายุ 

ประเภทของยาทีซื่้อจากร้านขายยามากทีสุ่ด 

n 2 Sig. ยาแก้
ปวด/ลด
ไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยา
คุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

16 – 20 ปี 18 1 0 4 0 0 23 55.15 0.000* 
21 – 25 ปี 45 4 1 16 3 1 70   
26 – 30 ปี 115 36 6 21 3 2 183   
31 – 36 ปี 50 17 21 29 4 3 124   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.46 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอายุ กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายตุ่างกนั มีประเภทของยาท่ีซ้ือจาก
ร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.9  ก ลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีสถานภาพต่างกัน มี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.47 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 
 กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

สถานภาพ 
วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
ซ้ือยา 

ซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน 

ซ้ืออุปกรณ์
ทางการแพทย ์

ปรึกษา 
การใชย้า 

โสด 203 29 19 9 260 6.64 0.356 
สมรส 86 22 7 8 123   
หยา่/หมา้ย 14 2 1 0 17   

 
 จากตาราง 4.47 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นสถานภาพ กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test 



81 

ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.10  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีสถานภาพต่างกัน มี
ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.48 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 
 กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

สถานภาพ 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 

โสด 11 88 161 260 14.58 0.006* 
สมรส 12 56 55 123   
หยา่/หมา้ย 1 3 13 17   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.48 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ด้านสถานภาพ กบัพฤติกรรมด้านช่วงเวลาท่ีเข้าร้านขายยา ด้วยสถิติ Chi-square test ท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขาย
ยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.11  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีความถ่ี
ในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.49 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 
 กบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

สถานภาพ 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
นอ้ยกวา่ 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่ 
เดือนละ  
4 คร้ัง 

โสด 76 130 39 15 260 11.90 0.064 
สมรส 45 45 23 10 123   
หยา่/หมา้ย 9 4 4 0 17   
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 จากตาราง 4.49 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นสถานภาพ กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีความถ่ีในการเขา้ร้าน
ขายยาไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.12  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีสถานภาพต่างกัน มี
ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.50 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 
 กบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

สถานภาพ 

ประเภทของยาทีซื่้อจากร้านขายยามากทีสุ่ด 

n 2 Sig. ยาแก้
ปวด/ลด
ไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยา
คุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

โสด 155 38 17 43 5 2 260 13.51 0.196 
สมรส 69 16 8 23 4 3 123   
หยา่/หมา้ย 4 4 3 4 1 1 17   

 
 จากตาราง 4.50 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นสถานภาพ กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ Chi-square 
test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีประเภท
ของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.13  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.51 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านระดับ 
 การศึกษากบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

ระดบัการศึกษา 
วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
ซ้ือยา 

ซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน 

ซ้ืออุปกรณ์
ทางการแพทย ์

ปรึกษา 
การใชย้า 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 35 6 4 1 46 11.12 0.085 
ปริญญาตรี 204 28 12 12 256   
สูงกวา่ปริญญาตรี 64 19 11 4 98   
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 จากตาราง 4.51 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square 
test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.14  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.52 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านระดับ 
 การศึกษากบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

ระดบัการศึกษา 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4 35 7 46 49.02 0.000* 
ปริญญาตรี 8 84 164 256   
สูงกวา่ปริญญาตรี 12 28 58 98   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.52 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้าน
ขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.15  กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.53 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านระดับ 
 การศึกษากบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

ระดบัการศึกษา 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
นอ้ยกวา่ 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่ 
เดือนละ  
4 คร้ัง 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 15 26 5 0 46 8.92 0.178 
ปริญญาตรี 86 106 43 21 256   
สูงกวา่ปริญญาตรี 29 47 18 4 98   
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 จากตาราง 4.53 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ด้วยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความถ่ีใน
การเขา้ร้านขายยาไม่แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.16  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มี
ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.54 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านระดับ 
 การศึกษากบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

ระดบัการศึกษา 

ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

n 2 Sig. ยาแกป้วด/
ลดไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยาคุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 28 7 1 10 0 0 46 20.48 0.025* 
ปริญญาตรี 155 32 18 43 7 1 256   
สูงกวา่ปริญญาตรี 45 19 9 17 3 5 98   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.54 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นสถานภาพ กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ Chi-square 
test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีประเภท
ของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี  3.17  ก ลุ่มคนเจ เนอเรชั่นวาย ท่ี มีอา ชีพ ต่างกัน  มี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.55 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพกบั 
 พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

อาชีพ 
วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
ซ้ือยา 

ซ้ืออาหารเสริม/
วติามิน 

ซ้ืออุปกรณ์
ทางการแพทย ์

ปรึกษา 
การใชย้า 

นกัเรียน/นกัศึกษา 43 6 4 1 54 23.52 0.024* 
ขรก./รัฐวสิาหกิจ 55 18 1 2 76   
ธุรกิจส่วนตวั 47 13 5 5 70   
พนง.บริษทัเอกชน 144 15 14 7 180   
รับจา้งทัว่ไป 14 1 3 2 20   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.55 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอาชีพ กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีวตัถุประสงคห์ลกัใน
การเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.18  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีช่วงเวลาท่ี
เขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.56 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 
 กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

อาชีพ 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 

นกัเรียน/นกัศึกษา 5 31 18 54 38.06 0.000* 
ขรก./รัฐวสิาหกิจ 6 34 36 76   
ธุรกิจส่วนตวั 2 21 47 70   
พนง.บริษทัเอกชน 10 47 123 180   
รับจา้งทัว่ไป 1 14 5 20   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.56 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอาชีพ กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญั
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ทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.19  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความถ่ีใน
การเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.57 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 
 กบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

อาชีพ 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 

n 2 Sig. 
นอ้ยกวา่ 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่ 
เดือนละ  
4 คร้ัง 

นกัเรียน/นกัศึกษา 21 29 4 0 54 11.10 0.520 
ขรก./รัฐวสิาหกิจ 24 35 13 4 76   
ธุรกิจส่วนตวั 20 31 12 7 70   
พนง.บริษทัเอกชน 59 75 33 13 180   
รับจา้งทัว่ไป 6 9 4 1 20   

 
 จากตาราง 4.57 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอาชีพ กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอาชีพต่างกัน มีความถ่ีในการเข้าร้านขายยาไม่
แตกต่างกนั (Sig. > 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.20  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีประเภทของ
ยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.58 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 
 กบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

อาชีพ 

ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

n 2 Sig. ยาแกป้วด/
ลดไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยาคุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 39 3 0 12 0 0 54 55.91 0.000* 
ขรก./รัฐวสิาหกิจ 46 13 4 8 5 0 76   
ธุรกิจส่วนตวั 46 9 2 11 2 0 70   
พนง.บริษทัเอกชน 92 25 22 32 3 6 180   
รับจา้งทัว่ไป 5 8 0 7 0 0 20   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.58 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นอาชีพ กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ Chi-square test 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอาชีพต่างกนั มีประเภทของยาท่ีซ้ือ
จากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.21  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มี
วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.59 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดอืน 

วตัถุประสงค์หลกัในการเข้าร้านขายยา 
n 2 Sig. 

ซ้ือยา 
ซ้ืออาหารเสริม/

วติามิน 
ซ้ืออุปกรณ์

ทางการแพทย ์
ปรึกษา 
การใชย้า 

ไม่เกิน 20,000 บาท 47 9 2 1 59 17.30 0.044* 
20,001–30,000 บาท 102 16 8 12 138   
30,001–40,000 บาท 81 17 13 3 114   
40,001 บาทข้ึนไป 73 11 4 1 89   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.59 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-
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square test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต่างกนั มีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.22  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
มีช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.60 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดอืน 

ช่วงเวลาทีเ่ข้าร้านขายยา 
n 2 Sig. 

06.00–12.00 น. 12.01–18.00 น. 18.01–22.00 น. 
ไม่เกิน 20,000 บาท 5 33 21 59 33.14 0.000* 
20,001–30,000 บาท 7 52 9 138   
30,001–40,000 บาท 4 49 61 114   
40,001 บาทข้ึนไป 8 13 68 89   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.60 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มี
ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.23  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
มีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.61 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดอืน 

ความถี่ในการเข้าร้านขายยา 
n 2 Sig. นอ้ยกวา่เดือน

ละ 1 คร้ัง 
เดือนละ  
1–2 คร้ัง 

เดือนละ  
3–4 คร้ัง 

มากกวา่เดือน
ละ 4 คร้ัง 

ไม่เกิน 20,000 บาท 21 29 7 2 59 23.28 0.006* 
20,001–30,000 บาท 49 61 14 14 138   
30,001–40,000 บาท 40 40 29 5 114   
40,001 บาทข้ึนไป 20 49 16 4 89   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.61 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ดว้ยสถิติ Chi-square test ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีความถ่ี
ในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. < 0.05) 
 สมมติฐานท่ี 3.24  กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
มีประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.62 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือนกบัประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

รายได้เฉลีย่ 
ต่อเดือน 

ประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 

n 2 Sig. ยาแกป้วด/
ลดไข ้

ยา
ปฏิชีวนะ/
ฆ่าเช้ือ 

ยารักษา
โรค

ประจ าตวั 

อาหาร
เสริม/
วิตามิน 

ยาคุมก าเนิด/
ถุงยาง
อนามยั 

อ่ืน ๆ 

ไม่เกิน 20,000 บาท 36 4 1 16 2 0 59 35.26 0.002* 
20,001–30,000 บาท 86 19 5 23 4 1 138   
30,001–40,000 บาท 59 25 10 19 0 1 114   
40,001 บาทข้ึนไป 47 10 12 12 4 4 89   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.62 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัพฤติกรรมดา้นประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ดว้ยสถิติ 
Chi-square test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต่างกนั มีประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
(Sig. < 0.05) 
 
 



 
บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาวิจยัเก่ียวกบัทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา กบัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
เขา้ร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยกลุ่มตวัอย่างท่ี
ศึกษาคือ ประชาชนในกลุ่มเจเนอเรชั่นวายท่ีเขา้ใช้บริการร้านขาย ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการวิจยั สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
การทดสอบการแจกแจงแบบทีส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent samples t-test) 
การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-
hoc test) ดว้ยวธีิ LSD และการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) 
 

 
5.1 สรุปผลการวจิัย 
 ผลการศึกษาวจิยัสรุปไดว้า่  
 1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 57.00) มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปี (ร้อย
ละ 45.75) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ 65.00) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 64.00) มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 45.00) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท (ร้อยละ 
34.50) 
 2. พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ส่วนใหญ่เขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ือ
ยา (ร้อยละ 75.75) เขา้ใชบ้ริการร้านขายยาระหวา่งเวลา 18.01 – 22.00 น. (ร้อยละ 57.25) เขา้ร้านขาย
ยาเดือนละ 1 – 2 คร้ัง (ร้อยละ 44.75) และยาท่ีซ้ือคือ ยาแกป้วด/ลดไข/้ยารักษาไขห้วดั มากท่ีสุด 
(ร้อยละ 57.00) 
 3. ทศันคติของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาโดย
ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.78) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
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(ค่าเฉล่ีย 4.22) รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 3.98) ดา้นสถานท่ี (ค่าเฉล่ีย 3.76) 
และดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 3.54) ตามล าดบั โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี 
 3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมมีผลต่อการเข้าร้านขายยาในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.54) โดยประเด็นท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากท่ีสุดคือ ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย 
4.63) รองลงมาคือ การขายยาโดยเภสัชกร (ค่าเฉล่ีย 4.50) ป้ายร้านยาคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 3.87) ร้านยา
ท่ีมีลกัษณะแฟรนไชร์ (ค่าเฉล่ีย 3.13) การขายยาท่ีหา้มขายในร้านยา (ค่าเฉล่ีย 2.69) และการจ าหน่าย
ยาชุด (ค่าเฉล่ีย 2.45) ตามล าดบั 
 3.2 ด้านราคา โดยรวมมีผลต่อการเข้าร้านขายยาในระดับมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.22) โดยพบวา่ ราคายาและผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ร้านขายยา 
 3.3 ดา้นสถานท่ี โดยรวมมีผลต่อการเขา้ร้านขายยาในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.76) โดยประเด็นท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากท่ีสุดคือ การซ้ือยาท่ีร้านขายยาสะดวกกวา่ไปรับ
ยาท่ีโรงพยาบาล (ค่าเฉล่ีย 4.49) รองลงมาคือ ร้านขายยาท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.56) และ
เช่ือวา่ร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่กลโ้รงพยาบาลมีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 3.22) ตามล าดบั 
 3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีผลต่อการเข้าร้านขายยาใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) โดยประเด็นท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยามากท่ีสุดคือ ร้านท่ีมีเภสัชกร
ประจ าร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.49) รองลงมาคือ การให้ค  าแนะน าการใช้ยา (ค่าเฉล่ีย 4.34) ส่วนลดราคายา
และผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 4.02) การบอกต่อของคนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.64) และการมีสมาชิกร้านขาย
ยา (ค่าเฉล่ีย 3.41) ตามล าดบั 
 4. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี  1  “กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ี มีปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” 
สรุปไดด้งัน้ี 
 4.1 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีเพศต่างกัน มีทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ทุกด้าน และใน
ภาพรวม 
 4.2 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอายุต่างกัน มีทัศนคติต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 4.3 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
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 4.4 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยั
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นราคา และ
ดา้นสถานท่ี ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 4.5 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอาชีพต่างกัน มีทศันคติต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ในดา้นราคา ส่วนในดา้น
อ่ืน ๆ และในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
 4.6 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในด้าน
ผลิตภณัฑ ์และในภาพรวม ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 5. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 “กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีพฤติกรรมการเขา้ร้านขาย
ยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” สรุปไดด้งัน้ี 
 5.1 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา
ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม 
 5.2 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีช่วงเวลาในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี และในภาพรวม ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 5.3 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ใน
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม ส่วนในด้านสถานท่ี ไม่
แตกต่างกนั 
 5.4 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีประเภทของยาท่ีซ้ือต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม 
 6. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 “กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” สรุปไดด้งัน้ี 
 6.1 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงค์
หลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั ส่วนพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ความถ่ีในการเขา้
ร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ไม่แตกต่างกนั 
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 6.2 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้
ร้านขายยา ความถี่ในการเขา้ร้านขายยา  และประเภทของยาที่ซ้ือจากร้านขายยามากที่สุด
แตกต่างกนั ส่วนพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา ไม่แตกต่างกนั 
 6.3 กลุ ่มคนเจเนอเรชัน่วายที่มีสถานภาพต่างกนั มีพฤติกรรมดา้น
ช่วงเวลาที่เขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั ส่วนพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา 
ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ไม่แตกต่างกนั 
 6.4 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมดา้น
ช่วงเวลาท่ีเข้าร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุดแตกต่างกัน ส่วน
พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา และความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา ไม่แตกต่างกนั 
 6.5 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอาชีพต่างกัน ม ีพฤติกรรมด้าน
วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา และช่วงเวลาที่เขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั ส่วนพฤติกรรม
ดา้นความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด ไม่แตกต่างกนั 
 6.6 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรม
ดา้นวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยา ช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
และประเภทของยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แตกต่างกนั 
 
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
 จากผลการวจิยัเร่ือง การศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้จิยัมีประเด็นอภิปรายผลการวจิยัเพิ่มเติม ดงัน้ี 
 1. เม่ือพิจารณาในดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26 – 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ผลการวิจยัดงักล่าวมีทั้ง
ส่วนท่ีสอดคลอ้งและไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ โดย
ในส่วนท่ีสอดคลอ้งจะพบวา่ งานวจิยัทั้งสองช้ินน้ี กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูท่ี้เขา้ร้านยาส่วนใหญ่จะเป็น
เพศหญิง มีอายุระหว่าง 26 - 30 หรือ 35 ปี แต่ส่วนท่ีไม่สอดคลอ้งกนัคืองานวิจยัของสมประสงค ์
แตงพลอย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า ประกอบอาชีพ
พนกังานโรงงานอุตสาหกรรม และมีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ในขณะท่ีงานวิจยัช้ินน้ีกลุ่ม
ตวัอยา่งมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
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เดือน 20,001 – 30,000 บาท ซ่ึงจากผลการวิจยัวิจยัดงักล่าวสามารถสรุปไดว้า่ ผูท่ี้นิยมเขา้ร้านขายยา
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และอยูใ่นกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย แต่ในส่วนของงานวิจยัท่ีมีความแตกต่างกนั
นั้น อาจเป็นผลมาจากลกัษณะของพื้นท่ีและวิถีชีวิตของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความแตกต่างกนั เน่ืองจาก
งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงมีทั้ งสังคมเมือง ย่านธุรกิจ 
ศูนยก์ารคา้ สถานศึกษา สถาบนักวดวชิา และชุมชนท่ีอยูอ่าศยั ท่ีมีความหลากหลายมากกวา่งานวิจยั
ของสมประสงค ์แตงพลอย ท่ีเก็บตวัอย่างเฉพาะในพื้นท่ีอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ 
เท่านั้น 
 2. เม่ือพิจารณาในดา้นพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ส่วนใหญ่
เขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ือยา ระหว่างเวลา 18.01 – 22.00 น. เดือนละ 1 – 2 คร้ัง และยาท่ีซ้ือคือ ยาแก้
ปวด/ลดไข/้ยารักษาไขห้วดั มากท่ีสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสมประสงค ์แตงพลอย 
(2553) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ ผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ โดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งนั้นมีการซ้ืออยูใ่นช่วงเวลา 18.01-22.00 น. กลุ่มยาท่ีซ้ือมาก
ท่ีสุดไดแ้ก่ ยารักษาโรค ประเภทยาแกป้วดลดไข ้โดยมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า และยงัสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554) ท่ีได้ศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยพบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้านขายยา ส่วนใหญ่ซ้ือยารักษาโรค และเขา้ใชร้้านขายยา 1 คร้ัง/เดือน 
จากผลการวิจยัดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่ช่วงเวลาท่ีคนส่วนใหญ่มกัจะนิยมเขา้ไปร้านยาคือช่วงเวลา
หลงัเลิกงาน โดยท่ีมีการซ้ือยาแกป้วดลดไขด้ว้ยตนเอง ซ่ึงเป็นสามญัประจ าบา้น หรือยาท่ีกระทรวง
สาธารณสุขคดัเลือกไวใ้ห้ประชาชนสามารถเลือกใช้ได้เอง โดยไม่ตอ้งผ่านการควบคุมดูแลจาก
เจา้หนา้ท่ีสาธารณสุข (กระทรวงสาธารณสุข, 2547 อา้งถึงใน เพียบพร้อม อุดมรัตนานนท ์(2549)) 
 3. ผลการวิจยัพบว่าทศันคติของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้
ร้านขายยาโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสถานท่ี และด้านผลิตภณัฑ์ จากผลการวิจยั
ดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุด ซ่ึงอาจเป็นผลมาจาก
มุมมองของผูบ้ริโภค ยาแต่ละประเภทไม่มีความแตกต่างกนัเท่าไหร่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มยา
สามญัประจ าบ้าน ท่ียาแต่ละยี่ห้อล้วนแต่มีสรรพคุณท่ีเหมือนกัน ดังนั้น ราคาและการส่งเสริม
การตลาดจึงกลายมาเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือยาของผูบ้ริโภคแทน อยา่งไรก็ตามผลการวิจยั
ดงักล่าวกลบัไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของกนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2554) ท่ีไดว้ิจยัเร่ือง
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา 
โดยพบว่า ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
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ร้านขายยา โดยภาพรวมมีอิทธิพลการตดัสินใจในระดบัมาก ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มากท่ีสุด พบว่า ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา และด้านการจดั
จ าหน่าย (สถานท่ี) ซ่ึงสาเหตุท่ีท าให้ผลวิจยัดงักล่าวไม่มีความสอดคล้องกนั อาจเป็นผลมาจาก
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพื้นท่ีท่ีไปเก็บขอ้มูลมีความแตกต่างกนั 
 4. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี  1  “กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ี มีปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” 
พบวา่ เพศท่ีต่างกนัไม่มีผลต่อทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยา ในขณะท่ี
อายุต่างกัน มีทัศนคติต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด สถานภาพต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัการศึกษาต่างกนั มีทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในดา้นราคา และด้านสถานท่ี อาชีพ
ต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในดา้นราคา และ
กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ จากผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวจะเห็นไดว้่า
ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีแตกต่างกนัในแต่ละด้าน ย่อมส่งผลต่อ
ทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั โดยกลุ่มคนเจเนอเรชัน่
วายมีลกัษณะเด่น 4 ประการ ไดแ้ก่ มีความมัน่ใจในตวัเองสูง มุ่งเนน้ความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม มกั
ประเมินทางเลือกต่างๆ อยา่งรอบคอบ และตอ้งการความรวดเร็ว (Yarrow และ O’Donnell, 2009) 
ลกัษณะดงักล่าวจึงสะทอ้นไปยงัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาซ่ึงส่วน
ใหญ่เป็นดา้นราคาซ่ึงสะทอ้นการประเมินทางเลือกต่าง ๆ อยา่งรอบคอบของกลุ่มคน Generation Y 
 5. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 “กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีพฤติกรรมการเขา้ร้านขาย
ยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” พบวา่ กลุ่มคน
เจเนอเรชัน่วายท่ีมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในทุก ๆ ดา้น ในขณะท่ีกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีช่วงเวลาใน
การเขา้ร้านขายยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี และในภาพรวม กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ร้านขาย
ยาต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวม และกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีประเภทของยา
ท่ีซ้ือต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนัในทุก ๆ ดา้น 
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จากผลการวิจยัดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาของกลุ่มคนเจเนอ
เรชัน่วาย ในแต่ละวตัถุประสงค ์และประเภทของยาท่ีซ้ือแตกต่างกนั ลว้นส่งผลต่อการก าหนดกล
ยทุธ์ปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงผลการวิจยัดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบักนกกาญจน์ โชค
กาญจนวฒัน์ (2554) ท่ีไดว้ิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา โดยพบว่า ปัจจยัส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยา ในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยาทั้งในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด 
 6. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 “กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายท่ีมีปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกนั มีพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั” พบวา่ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ี
มีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นวตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั โดยเพศชายเขา้
ร้านขายยาเพื่อซ้ือยาเป็นหลกั ส่วนเพศหญิงมีการซ้ืออาหารเสริม/วิตามินในสัดส่วนท่ืมากกวา่เพศ
ชาย ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัลกัษณะของเพศหญิงท่ีส่วนใหญ่จะมีความใส่ใจในเร่ืองสุขภาพ ความ
สวยความงาม มากกวา่เพศชาย กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้
ร้านขายยา ความถี่ในการเขา้ร้านขายยา และประเภทของยาที่ซ้ือจากร้านขายยามากที่สุด
แตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีอายุเพิ่มข้ึนจะมีสัดส่วนของความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเพิ่มข้ึนด้วย และ
ประเภทของยาท่ีซ้ือแตกต่างกนัจะอยูใ่นกลุ่มอาหารเสริม/วิตามิน แสดงให้เห็นวา่ผูท่ี้อายุมากข้ึนจะ
เร่ิมใส่ใจสุขภาพ รวมถึงเร่ืองความสวยงามมากกวา่คนท่ีมีอายุน้อยกว่า กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมี
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ร้านขายยา
แตกต่างกนั โดยพบวา่กลุ่มคนท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป มีแนวโนม้การเขา้ร้านขายยาใน
ช่วงเวลา 18.01-22.00 น. ในขณะท่ีกลุ่มคนท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีมีแนวโน้มการเขา้
ร้านขายยาในช่วง 12.01-18.00 น. นอกจากน้ีกลุ่มคนท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ หรือประกอบธุรกิจส่วนตวั ก็มีแนวโนม้พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาในช่วงเวลา 18.01-
22.00 น. มากกว่าคนกลุ่มท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา หรืออาชีพรับจา้งทัว่ไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะเขา้
ร้านขายยาในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัท่ีพบวา่ กลุ่มคนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป ก็มีแนวโนม้พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาในช่วงเวลา 18.01-22.00 น. 
จากผลการ วจิยัดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่ แนวโนม้พฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาในช่วงเวลาเยน็จนถึง
เวลาปิดร้าน มกัจะเป็นกลุ่มคนท างานประจ า และส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนท่ีมีการศึกษาตั้งแต่ระดบั
ปริญญาตรีข้ึนไปและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป ในขณะท่ีกลุ่มอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา ซ่ึงอาจเลิกเรียนเร็วกว่า หรือสามารถออกไปหาซ้ือยาไดต้ลอดเวลา และกลุ่มอาชีพรับจา้ง



97 

ทัว่ไป ซ่ึงอาจมีเวลาช่วงวา่งจากการท างานท่ีมากกว่า จึงท าให้สามารถเขา้ร้านขายยาไดใ้นระหวา่ง
วนั ไม่ตอ้งรอเวลาหลงัเลิกงานช่วงเยน็ดัง่เช่นอาชีพอ่ืน ๆ ท่ีมีขอ้จ ากดัในเร่ืองเวลาท างาน 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวจิยัเร่ือง การศึกษาทศันคติการเขา้ร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจ ัยมีข้อเสนอแนะเพื่อการน าผลการวิจัยไปใช้  และ
ขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
 1. ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าผลการวจิยัไปใช ้
 1.1  จากผลการวิจยัท่ีพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ผูป้ระกอบกิจการร้านขายยาสามารถ
น าขอ้มูลในส่วนน้ีไปใชใ้นการวางกลยุทธ์เก่ียวกบัการขายยา ให้มีความสอดคลอ้งกบัผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดงักล่าว ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านขายยา 
 1.2  จากผลการวิจยัท่ีพบว่าพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยาของผูบ้ริโภค
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่เขา้ร้านขายยาเพื่อซ้ือยา เขา้ใชบ้ริการร้านขายยาระหวา่งเวลา 18.01 – 
22.00 น. ซ่ึงเป็นช่วงเวลาหลงัเลิกเรียนหรือหลงัเลิกงาน มีความถ่ีในการเขา้ร้านขายยาเดือนละ 1 – 2 
คร้ัง และยาท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ยาแกป้วด/ลดไข/้ยารักษาไขห้วดั ซ่ึงเป็นสามญัประจ าบา้น หรือยาท่ี
กระทรวงสาธารณสุขคัดเลือกไว้ให้ประชาชนสามารถเลือกใช้ได้เอง โดยไม่ต้องผ่านการ
ควบคุมดูแลจากเจา้หนา้ท่ีสาธารณสุข ผูป้ระกอบกิจการร้านขายยาสามารถน าขอ้มูลในส่วนน้ีไปใช้
ในการวางแผน และวางกลยุทธ์เก่ียวกบัการขายยา ให้มีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
มีลกัษณะดงักล่าว 
 1.3  จากผลการวิจยัท่ีพบวา่กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายท่ีมีพฤติกรรมการเขา้
ร้านขายยาต่างกัน มีทัศนคติต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเข้าร้านขายยาแตกต่างกัน 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาต่างกนั และประเภทของยาท่ีซ้ือต่างกนั มี
ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาแตกต่างกนั ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และในภาพรวมนั้น แสดงให้เห็นวา่ร้านขายยา จะตอ้ง
ใหค้วามส าคญัต่อวตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยาของผูบ้ริโภคในกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายและ
ประเภทของยาท่ีจ าหน่ายแต่ละชนิด เพื่อน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ปัจจยัทางการตลาดให้มีความ
สอดคลอ้งกบัผูบ้ริโภคในกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายมากท่ีสุด 
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 2. ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ังต่อไป 
 2.1   การศึกษาคร้ัง น้ี  มุ่ ง ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา กบัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การเขา้ร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ดงันั้น 
เพื่อให้ได้ผลการวิจัยท่ีครอบคลุมและกว้างขวางมากยิ่งข้ึน ผูว้ิจ ัยในคร้ังต่อไป จึงควรศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา กบัทศันคติต่อ
ปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในพื้นท่ีจงัหวดัอ่ืน ๆ 
เพิ่มเติม 
 2.2   การศึกษาคร้ัง น้ี  มุ่ ง ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา กบัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การเขา้ร้านขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายโดยงานวิจยัในคร้ังต่อไป ควรจะมีการศึกษาการศึกษา
คร้ังน้ี มุ่งศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการเขา้ร้านขายยา 
กบัทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเขา้ร้านขายยาของกลุ่ม Generation อ่ืน ๆ 
เพิ่มเติม แล้วน าผลท่ีได้มาเปรียบเทียบกัน เพื่อให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางตลาดได้อย่าง
ครอบคลุมประชากรทุกกลุ่มมากท่ีสุด 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง การศึกษาทศันคติการเข้าร้านขายยาทัว่ไปของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดบัปริญญาโท ภาควิชา
การตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติการเขา้ร้าน
ขายยาของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผูว้ิจยัใคร่ขอ
ความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอใหอ่้านแบบสอบถามอยา่งละเอียดและตอบให้
ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง (ค าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น) 
 
 แบบสอบถามน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเขา้รับบริการร้านขายยา 
ส่วนท่ี 3  ทศันคติต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเขา้รับบริการร้านขายยา 
 
 ทั้งน้ี ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามน้ีเป็นอยา่งสูง 
 
 
 กานตม์ณี  สมบูรณ์เหลือ 
 ผูว้จิยั 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด  
 
1. เพศ 
  1) ชาย 
  2) หญิง 
 

2. อาย ุ
  1) 16 – 20 ปี 
  2) 21 – 25 ปี 
  3) 26 – 30 ปี 
  4) 31 – 36 ปี 
 

3. สถานภาพ 
  1) โสด 
  2) สมรส 
  3) หยา่ร้าง/หมา้ย 
 

4. ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
  2) ปริญญาตรี 
  3) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

5. อาชีพ 
  1) นกัเรียน/นกัศึกษา 
  2) รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  3) ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพส่วนตวั 
  4) พนกังานบริษทัเอกชน 
  5) รับจา้งทัว่ไป 
  6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..............................................................  
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6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  1) ไม่เกิน 20,000 บาท 
  2) 20,001 - 30,000 บาท 
  3) 30,001 - 40,000 บาท 
  4) 40,001 บาทข้ึนไป 
 
 

ส่วนที ่2  พฤติกรรมการเข้ารับบริการร้านขายยา 
 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด  
 
1. วตัถุประสงคห์ลกัในการเขา้ร้านขายยา (เลือกวตัถุประสงคท่ี์ท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 

เพียงขอ้เดียว) 
  1) ซ้ือยา 
  2) ซ้ืออาหารเสริม/วิตามิน 
  3) ซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์
  4) ปรึกษาการใชย้า 
  5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............................................................. 
 

2. ช่วงเวลาท่ีท่านเขา้ร้านขายยาบ่อยท่ีสุด 
  1) 06.00 - 12.00 น. 
  2) 12.01 - 18.00 น. 
  3) 18.01 - 22.00 น. 
 

3. ความถ่ีในการเขา้ร้านขายยา 
  1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 
  2) เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 
  3) เดือนละ 3 - 4 คร้ัง 
  4) มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 
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4. ประเภทของยาท่ีท่านซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด 
  1) ยาแกป้วด/ลดไข/้รักษาไขห้วดั 
  2) ยาปฏิชีวนะ/ยาฆ่าเช้ือ 
  3) ยารักษาโรคประจ าตวั 
  4) อาหารเสริม/วิตามิน 
  5) ยาคุมก าเนิด/ถุงยางอนามยั 
  6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................................................. 
 
 

ส่วนที ่3  ทศันคตต่ิอปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเข้ารับบริการร้านขายยา 
 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด  
 โดยระดบั 5 หมายถึง ท่านเห็นดว้ยมากท่ีสุด  และระดบั 1 หมายถึง ท่านเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเข้ารับบริการร้านขายยา 
ระดับความคิดเห็น/ทศันคติ 

5 4 3 2 1 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)      
1. ความสะอาดโดยรวมของร้านขายยาท าใหท้่านอยากเขา้ร้าน      
2. ป้ายร้านยาคุณภาพท าใหท้่านเขา้รับบริการร้านขายยา      
3. ร้านขายยาโดยเภสัชกรท าให้ท่านอยากเขา้ร้านขายยามากข้ึน      
4. ร้านขายยาจ าหน่ายยาชุดท าใหท้่านอยากเขา้รับบริการมากข้ึน      
5. ร้านขายยาท่ีมีลกัษณะแฟรนไชร์ (Fasino, Savedrug, P&F) 
ท  าใหท้่านอยากเขา้รับบริการมากข้ึน 

     

6. ร้านขายยาท่ีขายยาท่ีหา้มขายในร้านยา ท าใหท้่านเขา้ร้านขาย
ยามากข้ึน 

     

ดา้นราคา (Price)      
7. ราคายาและผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาส่งผลใหท้่าน ตดัสินใจ
เขา้ร้านขายยา 
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ปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเข้ารับบริการร้านขายยา 
ระดับความคิดเห็น/ทศันคติ 

5 4 3 2 1 
ดา้นสถานท่ี (Place)      
8. การซ้ือยาท่ีร้านขายยาสะดวกกวา่ไปรับยาท่ีโรงพยาบาล      
9. ท่านสะดวกเขา้ร้านขายยาท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้      
10. ท่านเช่ือวา่ร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่กลโ้รงพยาบาลมีความ
น่าเช่ือถือ 

     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
11. ร้านท่ีมีเภสัชกรประจ าร้านท าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน 
ขายยามากข้ึน 

     

12. ส่วนลดราคายาและผลิตภณัฑท์ าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน
ขายยามากข้ึน 

     

13. ท่านเลือกเขา้ร้านขายยาจากการบอกต่อของคนใกลชิ้ด      
14. การใหค้  าแนะน าการใชย้าท าใหท้่านเขา้รับบริการร้าน 
ขายยามากข้ึน 

     

15. การมีสมาชิกร้านขายยาท าใหท้่านเขา้รับบริการร้านขายยา
มากข้ึน 

     

 
 
 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
 

ผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.870 15 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

P1: ความสะอาด 54.23 120.323 .324 .870 
P1: ป้ายร้าน 54.77 118.530 .244 .874 
P1: เภสชักร 54.40 108.593 .684 .855 
P1: ยาชุด 55.83 111.109 .364 .873 
P1: แฟรนไชร์ 56.07 116.064 .237 .878 
P1: ขายยาท่ีหา้มขาย 55.10 116.300 .259 .876 
P2: ราคายา 54.67 109.402 .645 .857 
P3: สะดวกกวา่ รพ. 54.50 111.638 .595 .859 
P3: หา้งสรรพสินคา้ 55.03 101.895 .765 .848 
P3: ใกล ้รพ. น่าเช่ือถือ 55.13 100.257 .759 .848 
P4: เภสชักรประจ า 54.47 109.361 .677 .856 
P4: ส่วนลด 54.57 113.909 .479 .864 
P4: คนใกลชิ้ดบอกต่อ 54.87 104.602 .771 .849 
P4: ใหค้  าแนะน า 54.57 112.185 .522 .862 
P4: สมาชิก 55.00 107.862 .612 .857 
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