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บทคดัยอ่ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมการใช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จาก
ประชากรเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเคยใช้ยาพาราเซตามอล จ านวน 
368 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั 
 ผลการวิจยั พบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง (X =2.68)  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีค่าเฉล่ียของระดบัความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระดบัปานกลาง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ส่วนค่าเฉล่ียท่ีอยูใ่นระดบันอ้ย คือดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส  
อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตา
มอล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพฤติกรรมการใชย้าพาราเซตามอลทั้งหมดมีผลต่อ
ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  
ท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่1 

ทีม่า ความส าคญั ปัญหา 
 
 

1.1 ทีม่าของเร่ืองความส าคญัและปัญหา 
 ยา (medicine) คือ สารเคมีหรือสารอ่ืน ๆ ท่ีใช้ในการบ าบดัป้องกนัและรักษาโรคใน 
คนและสัตว ์ดงันั้นอะไรก็ตามท่ีจดัวา่เป็นยา จึงมีดว้ยกนัมากมายหลายชนิด ซ่ึงอาจกล่าว ไดว้า่ยาทุก
ชนิดเป็นสารพิษต่อร่างกาย ถ้าใช้ไม่ถูกต้องก็จะท าให้เกิดอันตรายต่อผูใ้ช้ ตัวอย่างง่าย ๆ เช่น            
ไวตามินซี ถ้าใช้ขนาดสูงก็อาจจะมีผลท าให้เกิดน่ิวในไตและท าให้ร่างกาย เกิดการเปล่ียนแปลง          
อ่ืน ๆ ได ้ยาจึงไม่ใช่ส่ิงท่ีควรหยบิกินเองโดยไม่มีเหตุผล ยาส่วนใหญ่ท่ีใชก้นัในปัจจุบนั ไดจ้ากการ
สังเคราะห์ทางเคมีห้องทดลองและไดจ้ากของท่ี  เป็นธรรมชาติ เช่น จากพืช จากอวยัวะส่วนต่าง ๆ 
ของสัตว ์เป็นตน้ ตวัอย่างของยาท่ีสกดัจากพืช เช่น มอร์ฟีน ท่ีสกดัมาจากยางของผลฝ่ินดิบ โดย
ประเภทของยาอาจแบ่งตามชนิดท่ีมีลกัษณะหรือขอ้ก าหนดต่าง ๆ เช่นแบ่งตามการผลิตยา ซ่ึงแบ่ง
ไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ 
 1. ยาส าเร็จรูป ได้แก่ ยาท่ีบริษัทต่าง ๆ ได้ผลิตข้ึนและจดทะเบียนไวก้ับทางราชการ               
ยาพวกน้ีมีลกัษณะต่าง ๆ กนั เช่น ยาเมด็ ยาน ้า หรือยาฉีด เป็นการสะดวกแก่แพทยท่ี์จะสั่งใช ้
 2. ยาผสม คือ ยาท่ีแพทยส์ั่งให้เภสัชกรผสม โดยมากสั่งให้เฉพาะบุคคลการผสมยา
พวกน้ีมี ตามโรงพยาบาล หรือสถานพยาบาลใหญ่ ๆ ท่ีมีเภสัชกรปฏิบติังานเป็นประจ า แบ่งตาม 
พ.ร.บ. ควบคุมยา ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 3 ชนิด คือ 
  2.1 ยาสามญัประจ าบา้นหรือยาแผนปัจจุบนั เป็นยาท่ีประชาชนทัว่ไปหาซ้ือตาม
ร้านขายยาทัว่ไป โดยไม่ตอ้งมีใบสั่งแพทย ์มกัใช้กบัโรคท่ีไม่รุนแรงมากนัก ไม่จ  าเป็นตอ้งให้แพทย์
ตรวจ เช่น ปวดศีรษะ ทอ้งอืด เป็นตน้ แต่หากอาการเหล่าน้ีไม่หาย ควรปรึกษาแพทย ์
  2.2 ยาอนัตราย เป็นยาส าเร็จรูปท่ีใช้ในการบ าบัดรักษาความเจ็บป่วยมีตวัยา
หลายชนิด แต่ละชนิดมีทั้งคุณและโทษ การใชต้อ้งระมดัระวงัรอบคอบ เพราะจะท าให้เกิดอนัตราย
แก่ผูใ้ชไ้ดเ้สมอ กระทรวงสาธารณสุขจึงไดก้ าหนดใหเ้ป็นยาอนัตราย เช่น ยาปฏิชีวนะ 
  2.3 ยาควบคุมพิเศษ  หมายถึง ยาท่ีมีอันตรายมาก ฤทธ์ิของยาท่ีส าคัญและ
ร้ายแรงมากบางชนิด เป็นยาเสพติดให้โทษ ถ้ากินเข้าไปนานจะเกิดการติดยา เช่น ยานอนหลับ
ประเภทต่าง ๆ ยาระงบัประสาท หรือยากล่อมประสาทบางชนิด  
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 โดยจะ เห็ น ได้ว่ า มี ย าหล ากหลายมากม ายในตลาด  แ ต่ย า ท่ี มี ความส าคัญ                             
ในชีวิตประจ าวนัคือ ยาสามญัประจ าบา้น ได้แก่ ยาในกลุ่มยาแกป้วดลดไข ้ไดแ้ก่ ยาพาราเซตามอล 
ถา้พูดถึงยาพาราเซตามอลแลว้ คนส่วนใหญ่เคยรับประทานยาพาราเซตามอลมา แล้วทั้งส้ิน โดย
สามารถใชใ้นการลดอาการปวด ไม่วา่จะเป็น อาการปวดจากการออก าลงักาย หรือ อาการปวดจาก
การบาดเจบ็ รวมไปถึง การปวดฟัน หรือปวดหวัจากการเจบ็ป่วย ยาพาราเซตามอลก็สามารถท่ีจะลด 
อาการปวดไดเ้ช่นเดียวกนั นอกเหนือจากสรรพคุณในการลด อาการปวดแลว้ ยาพาราเซตามอล ยงั
สามารถใช้ในการ ลดไข ้จากการไม่สบายอ่ืนๆไม่วา่ จะเป็นการติดเช้ือ ในระบบทางเดินหายใจ หรือ
ระบบทางเดินอาหาร ดงันั้น ยาพาราเซตามอล จึงถือเป็นยาสามญั ประจ าบา้น โดยยาสามญัประจ าบา้น 
คือ ยาท่ีกระทรวงสาธารณสุขไดพ้ิจารณาคดัเลือก วา่เป็นยาท่ีเหมาะสมท่ีจะให้ประชาชน หาซ้ือมา
ใชไ้ดด้ว้ยตนเอง เพื่อการดูแล รักษาอาการเจ็บป่วยเล็ก ๆ น้อย ๆ ท่ีมกัจะเกิดข้ึนได ้เป็นยาท่ีมีความ
ปลอดภัยอย่างสูง หากประชาชนใช้ยาได้อย่างถูกต้องก็จะไม่มีอันตรายเกิดข้ึน ประกอบกับยา 
ดงักล่าวมีราคายอ่มเยา ประชาชนสามารถหาซ้ือไดท้ัว่ไปตามร้านขายยา ศูนยก์ารคา้ ร้ายขายของช า 
ร้านกาแฟ ป้ัมน ้ ามนั ป้ายรถเมล์ ตลอดจนหาบเร่ แผงรอย มีขายทั้งในเมืองและตามชนบท ทั้งน้ีก็
เพราะกระทรวงสาธารณสุขมีความตอ้งการให้ยาสามญัประจ าบา้น ได ้กระจายไปถึงประชาชนทัว่
ประเทศ ท าให้ประชาชนดูแลตนเองได้อยา่งทัว่ถึง จึงไม่บงัคบัให้ตอ้งขายยาสามญัประจ าบา้นใน
ร้านขายยาเหมือนยาอ่ืน ๆ ยาสามญัประจ าบ้านมีทั้ งยาแผนปัจจุบนั และยาแผนโบราณ ยาแผน
ปัจจุบนัมีทั้งหมด 53 ชนิด น ามาใชก้บัโรคหรืออาการของโรคได ้16 กลุ่ม ยาสามญัประจ าบา้นอาจมี
ช่ือทางการคา้ หรือยี่ห้อแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัผูผ้ลิตแต่ละราย จะตั้งช่ือยาของบริษทัฯ วา่อยา่งไร แต่
ควบคู่ไปกบัช่ือ การคา้จะตอ้งมีช่ือยา ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข และ ฉลากของยาสามญั 
ประจ าบ้านจะตอ้งมีค าว่า "ยาสามญัประจ าบ้าน" อยู่ในกรอบสีเขียว โดยตลาดยาในกลุ่มแก้ปวด             
ลดไขมี้มูลค่าถึง 4.5 พนัล้านบาทในปี 2557 และมีอตัราการเติบโตถึง 7 เปอร์เซ็น โดยคาดว่าใน                 
ปี 2558 จะมีอัตราการเติบโตสูงถึง 10 เปอร์เซ็น โดยจะเห็นได้ว่ายาแก้ปวดลดไข้นั้ นถือว่าเป็น                
ยาสามญั ประจ าบา้นท่ีทุกบา้นจะ ตอ้งมีติดไวจึ้งเป็นท่ีมาของการวิจยัเพื่อหาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการ
เลือกซ้ือยาพาราเซตามอล   
 
 

1.2 ค าถามงานสารนิพนธ์ 
 1. ปัจจยัทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกยาพาราเซตามอลอยา่งไร 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของ
ประชากรเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลอยา่งไร 
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1.3 วตัถุประสงค์งานวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือยาพาราเซตา
มอลของประชากรกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์การเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของกลุ่ม
ประชากรเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. มีความเข้าใจปัจจัยทางการตลาดท่ีสัมพนัธ์ต่อการ เลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของ
ประชากรกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 2. น าผลการศึกษามาใชใ้นการท าการตลาดของร้านยาท่ีจ าหน่ายยาพาราเซตามอล 
 3. เป็นแนวทางในการน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 

1.5 ขอบเขตของสารนิพนธ์ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของประชากรกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
ประชากรท่ีใชค้ร้ังน้ีคือ กลุ่มประชากรเจนเนอเรชัน่วายท่ีเคยบริโภคยาพาราเซตามอลในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล จ านวน 100 คน โดยวิธีการเลือกตัวอย่างได้จากวิธีการสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย 
(Convenience Sampling) โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือน กุมภาพนัธ์- เมษายน 2559 
 
 

1.6 นิยามศัพท์ 
 1. ยาพาราเซตามอล หมายถึง ย าสามญัประจ าบา้นท่ี มีสรรพคุณในการลดไข ้บรรเทา
อาการปวดไม่วา่จะเป็นอาการปวดจากการออกก าลงักาย หรืออาการปวดจากการเจ็บป่วย อาจจะอยู่
ในรูปแบบ เม็ด หรือ น ้ า หรือ เม็ดส าหรับเค้ียว โดยมีขายตามร้านขายยา ร้านสะดวกซ้ือ รวมไปถึง 
ซุปเปอร์มาเก็ต 
 2. เจเนอเรชั่นวาย หมายถึง ผูท่ี้เกิดระหว่าง ค.ศ. 1977-1994  (พ.ศ. 2520-2537) หรือ
ประชากรท่ีมีอายรุะหวา่ง 22-39 ปี 
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 3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อส่ือสารให้กับ
ผูบ้ริโภครับรู้ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
  1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  หมายถึง ส่ิงท่ี เสนอขายโดยผู ้ประกอบธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองความต้อง การของผูบ้ริโภคให้พึงพอใจ โดยในท่ีน้ีคือ ยาพาราเซตามอล อาจจะมีใน
รูปแบบต่าง ๆ เช่น แบบเมด็ แบบน ้า 
  2) ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่า
ในรูปตราเงิน เช่น ราคาท่ีเหมาะส ากบัคุณภาพหรือประสิทธิภาพของยาพาราเซตามอล 
  3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีจดัจ าหน่ายยาพาราเซตา
มอล ไดแ้ก่ ร้านยา ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต 
  4) ปัจจยัส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารระหวา่งผู ้
ประกอบธุรกิจ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
ทราบข่าวสารของ ทางบริษทั เพื่อจูงใจ หรือเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 

1.7 สมมติฐาน 
 1. ปัจจยัทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตา
มอลของเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ยาพาราเซตามอล 
ของเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 3. ปัจจยัทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
ของเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
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1.8 กรอบแนวความคดิของการวจิัย 
 
 ตัวแปรต้น           ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 

 
รูปภาพ 1  กรอบแนวความคิดของการวจิยั 

 
 
 
 

ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- รายได ้   
- อาชีพ   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด      
- ผลิตภณัฑ์  

- ราคา 

- สถานท่ีจ าหน่าย 

- รายการส่งเสริมการขาย 

 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาพาราเซ

ตามอล 

- ความถ่ีในการซ้ือ 
- ปริมาณท่ีซ้ือในแต่ละครั้ง 
- ยีห่อ้ท่ีซ้ือ 
- ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัยีห่้อยาพารา 
เซตามอล 
- สถานท่ีท่ีซ้ือ 
- จุดประสงคใ์นการซ้ือ 
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บทที ่2 

การทบทวน วรรณกรรม 
 
 

 การศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนทางการตลาดต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพารา
เซตามอลของประชากรเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง และ
สัมพนัธ์กบัหลายสาขาวิชา โดยในการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล นั้น มีตวัแปรมากมาย ไม่วา่จะเป็น 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยในการศึกษาน้ีเราจะเนน้ ในส่วนของปัจจยั
ทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 2.1 ความหมายของค าหลกั 
 2.2 ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 2.3 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

2.1 ความหมายของค าหลกั 
 
 2.1.1 ความหมายของยาพาราเซตามอล  

 ยาพาราเซตามอล เป็นยาท่ีมีฤทธ์ิท่ีใช้ในการรักษาโรคและฤทธ์ิท่ีไม่พึงประสงค ์
แตกต่างกันออกไป ออกฤทธ์ิโดยการยบัย ั้งการ สังเคราะห์ Prostaglandins ในระบบประสาท
ส่วนกลางได้ดี แต่ยบัยงัการสร้างสารน้ีท่ีนอกบริเวณสมองได้น้อย โดยเฉพาะในบริเวณท่ีอกัเสบ              
ซ่ึง Prostaglandins เป็นตวัท าให้เกิดความเจ็บปวด และท าให้เกิดไขท่ี้มีผลต่อศูนยค์วบคุมอุณหภูมิ
ของร่างกายท่ีฮยัโปธารามสั ยาน้ีไม่มีฤทธ์ิยบัย ัั้งการเคล่ือนตวัของ Neutrophil จึงมีฤทธ์ิต้านการ
อกัเสบต ่ามาก ไม่ท าให้เกิดแผลในทางเดินอาหารและไม่มีผลต่อการเกาะกลุ่มของเกล็ดเลือด ยาจะ
ออกฤทธ์ิสูงสุดในเวลา 30-60 นาที หลงัไดรั้บยาถา้ไดรั้บยาเกินขนาดจะมีพิษต่อตบัและไต จึงไม่
ควรใชย้าน้ีติดต่อกนัเกิน 7 วนั ยาพาราเซตามอลมีฤทธ์ิในการลดไข ้สามารถใชล้ดไขไ้ดดี้พอ ๆ กบั 
ยากลุ่มซาลิซัยเลท แต่มีอันตรายน้อยกว่าถ้าไม่ใช้ยาเกินขนาด ยาน้ีออกฤทธ์ิในการลดไข้ได้
เช่นเดียวกนั ซาลิซัยเลท เป็นยาท่ีเหมาะสมอย่างยิ่งในการลดไขใ้นเด็ก ขนาดของยาท่ีใช้ก็เท่ากบั            
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ซาลิซยัเลท พาราเซตามอลยงัมีฤทธ์ิในการระงบัปวด ซ่ึงเป็นยาท่ีมีประสิทธิภาพในการระงบัปวดท่ี
ไม่รุนแรงไดดี้พอ ๆ กบัซาลิซยัเลท แต่ไม่มีประโยชน์ในการระงบัปวดซ่ึงเกิดจากอวยัวะภายในหรือ
อาการท่ีมีความรุนแรงมาก เช่น อาการปวดท่ีพาราเซตามอลระงบัได้ดี คือ ปวดศรีษะ ปวดฟัน            
ปวดประจ าเดือน ปวดบาดแผลหลงัผา่ตดั เป็นตน้ ส่วนฤทธ์ิในการตา้นอกัเสบ พาราเซตามอล ไม่มี
ผลในดา้นการตา้นการอกัเสบเลย ยาในกลุ่มพาราเซตามอลเม่ือใชใ้น ขนาดรักษาจะไม่พบฤทธ์ิและ
อาการ ไม่พึงประสงคม์ากนกั นบัวา่เป็นยาท่ีค่อนขา้งปลอดภยัในการใชย้กเวน้แต่บางรายท่ีมีอาการ
แพ้ยา เช่น มีผื่นข้ึน บวม เป็นแผลท่ีเยื่อบุในช่องปากคนไข้ ถ้ากินยาพาราเซตามอลมากเกินไป 
อาจจะท าใหเ้กิดภาวะตบัวาย (Hepatic failure) และเป็นอนัตรายถึงชีวิตได ้มีผูร้ายงานวา่อาการพิษน้ี
จะเกิดในผูใ้หญ่ท่ีกินยามากกวา่ 15 กรัมในครั้งเดียวและผูป่้วยอาจเสียชีวติภายใน 2-3 วนัหลงักินยา 

 

 
 
รูปภาพ 2  องคป์ระกอบทางเคมีของยาพาราเซตามอน 
 
  2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัเจเนอเรช่ันวาย 
 Miller และ Washington (2008) ได้ให้ค  าจ  ากัดความของเจเนอเรชั่นวายว่าหมายถึง 
กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี ค.ศ. 1981 – 2000 ส่วน Reynolds (2005) อธิบายวา่ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่ม
คนท่ีเกิดระหว่างช่วงปี ค.ศ.1978 – 1995 ซ่ึงการแบ่งกลุ่มประชากรตามช่วงอายุนั้ นเป็นเกณฑ์ท่ี
นกัวิชาการอเมริกนันิยมใช ้แต่การใชเ้กณฑ์น้ีก็ไดแ้พร่หลายไปทัว่โลก รวมทั้งในประเทศไทยดว้ย 
(พสุ เดชะรินทร์, 2551) โดยสรุป เจเนอเรชัน่วายจึงหมายถึงประชากรท่ีเกิดระหว่างปี ค.ศ. 1981 – 
1996 หรือระหวา่ง พ.ศ. 2524 – 2539 อนัเน่ืองมาจากเป็นช่วงท่ีวิทยาการต่างๆ เจริญเติบโตกา้วหน้า
อยา่งชดัเจน มีการคิดคน้อุปกรณ์เทคโนโลยีสมยัใหม่มากมาย เกิดส่ือรูปแบบใหม่ชนิดต่างๆ ท่ีใชใ้น
การติดต่อส่ือสารระหวา่งกนัในสังคม  
 โดยเจเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่นบัเป็นคนรุ่นลูกของเบบ้ีบูมเมอร์ และเป็นลูกพี่ลูกน้อง
ของเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ นั่นเอง เจเนอเรชั่นวาย  (Generation Y) บางคร้ังถูกเรียกว่า มิลเลนเนียล 
(Millennial), ไอ เจเนอเรชัน่ (iGeneration), เน็ตติเซ่น (Netizens), นินเทนโด  เจเนอเรชัน่ (Nintendo 
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generation) และอีกมากมาย (Reynolds, 2005; Wetsels,2008) โดยช่ือเรียกท่ีถูกตั้งให้ส่วนใหญ่นั้น มี
ท่ีมาจากลกัษณะการใช้ส่ือรูปแบบใหม่ของคนกลุ่มน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัศรีกญัญา มงคลศิริ (2548)  
ซ่ึงได้กล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีเกิดในช่วงอายุน้ีมีช่ือเรียกแตกต่างกันออกไปหลายช่ือ 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, Thedigital 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 แ ล ะ
อ่ืน ๆ อีกมากมาย แต่โดยมากนกัสังคมวทิยามกัเรียกคนกลุ่มน้ีวา่ เจเนอเรชัน่วาย อนัเน่ืองมาจากการ
มีพฤติกรรมโดดเด่นคือ การช่างสงสัยในทุกส่ิงนัน่เอง ในดา้นลกัษณะเฉพาะของเจเนอเรชัน่วายนั้น 
 Yarrow และ O’Donnell (2009) ได้กล่าวไวว้่า เน่ืองจากเจเนอเรชั่นวายเกิดในยุคท่ี
เทคโนโลยีต่าง ๆ โดยเฉพาะอินเทอร์เน็ตมีการพฒันาอย่างสูง จนเรียกไดว้่าคนเหล่าน้ีอาศยัอยู่ใน
โลกดิจิตลั (Digital world) จึงท าให้เจนเนอเรชัน่ วายมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากเจเนอเรชั่น
อ่ืน ๆ โดยมีลกัษณะเด่น 4 ประการ ไดแ้ก่ มีความมัน่ใจในตวัเองสูงมุ่งเนน้ความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม 
มกัประเมินทางเลือกต่าง ๆ อยา่งรอบคอบ และตอ้งการความรวดเร็ว 
 สอดคล้องกับ  Herbisonและ  Boseman (2009) ท่ีได้กล่าวว่าเจเนอเรชั่นวายมีความ
ทะเยอทะยานและเป็นตวัของตวัเองสูงมาก  เพราะเติบโตมาท่ามกลางการแข่งขนัทั้งทางเศรษฐกิจ
และทางการศึกษา นอกจากน้ี ยงัเป็นกลุ่มคนท่ีตอ้งการพูดคุยส่ือสารกบัเพื่อนอยูต่ลอดเวลาผา่นการ
ใชเ้ทคโนโลยีอยา่งเวบ็ไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ หรืออุปกรณ์เคร่ืองมือส่ือสารสมยัใหม่เพื่อส่ง
ขอ้ความถึงกนั ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าคนกลุ่มดงักล่าวเป็นคนท่ีเปิดรับและช่ืนชอบการใช้เทคโนโลย ี
ต่าง ๆ มากกว่าการพูดคุยกนัแบบตวัต่อตวัหรือผ่านการพูดคุยทางโทรศพัท์มือถือ และเน่ืองจาก                
เจเนอเรชั่นวายถือเป็นรุ่นลูกของกลุ่มเบ บ้ีบูมเมอร์  จึงท าให้มีลักษณะความเป็นวัตถุนิยม 
(Materialism) ท่ีคล้ายกัน ทั้งน้ีเพราะเป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาพร้อมกบัพฒันาการทางเทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต ซ่ึงส่งผลให้เจเนอเรชัน่วายมีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัทัว่โลก (Stock, 
2008) ส าหรับเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y, Gen Y หรือ Why Generation) ในประเทศไทยนั้ น 
ปัจจุบนัมีประชากรไทยอยู่ในกลุ่มเจเนอเรชั่นน้ีประมาณ 10 ล้านคนคิดเป็นประมาณ  16 % ของ
ประชากรทั้งหมด (National Master, 2553) 
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 2.1.3 ความแตกต่างระหว่างเจเนอเรช่ัน 
 Pew research center (2010, cited in Van den Bergh &Behrer, 2011) ไดเ้ปิดเผยผลการ
ส ารวจรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนแต่ละเจเนอเรชัน่ในสหรัฐอเมริกา พบวา่ คนทุกเจเนอเรชัน่เช่ือ
วา่ตนมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากเจเนอเรชัน่อ่ืน โดยผลการส ารวจความคิดเห็นสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 
ตาราง 2.1 ความแตกต่างระหวา่งเจเนอเรชัน่ 
 

 เจเนอเรชัน่วาย 
(1977-1994) 

เจเนอเรชัน่เอก๊ซ์ 
(1965-1976) 

เบบ้ีบูมเมอร์ 
(1946-1964) 

ไซเรนทเ์จเนอเรชัน่
(1928-1945) 

1 การใชเ้ทคโนโลย ี
(24%) 

การใชเ้ทคโนโลย ี
(12%) 

จริยธรรมในงาน 
(17%) 

สงครามโลก 
(14%) 

2 วฒันธรรมดนตรี 
(7%) 

จริยธรรมในงาน 
(11%) 

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 Van den Bergh & Behrer , 2011 p.9) 

 
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 แลริดและสไตเนอร์ (Laridge &Steiner 1997:38) ให้ความหมายกลยุทธ์การตลาดไวว้า่ 
หมายถึง กิจกรรมต่างๆในการเลือกตลาดเป้าหมายและพฒันาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อความ
พึงพอใจในการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย นอกจากน้ี Margrath (1986) กล่าวว่า การวางแผน
การตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใช้ส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิม คือ 4Ps นั้นคงไม่เพียงพอต่อ
การวางแผนการตลาดของธุรกิจไดโ้ดยมีความแตกต่างของลกัษณะธุรกิจ และความแตกต่างถึงสินคา้
ท่ีมีสามารถจบัตอ้งได ้เช่น ในธุรกิจบริการก็อาจจะตอ้งมีการเพิ่มอีก 3 Ps เป็นตน้ 
 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให ้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม
การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพล โนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์
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ของกิจการโดยในการศึกษาน้ีก็คือยาพาราเซตมอล ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้           
4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
 เช่นเดียวกบั เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการ ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ี
ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และ เกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 ในส่วนของอดุลย ์จาตุรงค์กุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของ
ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า  ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา โดยในส่วนของยาพารา
เซตามอลนั้นเป็นยาท่ีออกวางจ าหน่ายเป็นมาเป็นเวลานานและคุน้เคยเป็นอยา่งดีในการใชย้าพาราเซ
ตามอล  ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อ
กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อ
การตดัสินใจซ้ือ  ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้
ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั  
 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า แต่ในส่วนของสินคา้เช่น ยาและ
เวชภณัฑ์นั้น ผูบ้ริโภค มีความค านึงถึงประสิทธิภาพ และความน่าเช่ือถือของบริษทัผูผ้ลิตค่อนขา้งสูงจึง
เป็นท่ีมาของราคาท่ีมีความแตกต่างกนัมากอาจจะเป็นเท่าตวัเลยทีเดียว 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการตลาด
ในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมี
จ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภค  มีความสะดวกในการหาสินคา้หรือ เพื่อง่ายต่อ
การเขา้ถึงสินคา้ เช่นในกรณี ยา อาจจะตอ้งซ้ือในร้านขายยา แต่ยาพาราเซตามอลนั้นเป็นยาสามญัประจ า
บา้น สามารถท่ีจะหาซ้ือไดใ้นร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ เป็นตน้ 
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 4. การส่ ง เส ริมก ารตล าด  (Promotion-Marketing Communication) การส่ ง เส ริม
การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ี
นกัการตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนักการตลาดสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการ
ยืนยนัว่าการตดัสินใจซ้ือของลูกค้าถูกต้อง เช่นในกรณีของยาพาราเซตามอลท่ีสามารถท่ีจะท า 
โฆษณาไดน้ั้น สามารถท่ีจะส่งขอ้ความท่ีระบุถึงความน่าเช่ือถือหรือสรรพคุณของยาให้กบัผูบ้ริโภค
ไดโ้ดยตรง  
 เช่นเดียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัราคาและกลยุทธ์การตั้งราคา ความส าคญัเน่ืองจากปัจจุบนั
เป็นยุคของการแข่งขนัทางการตลาดท่ีรุนแรง และแรงกดดนัของ การสร้างผลก าไรให้เพิ่มสูงข้ึน
อย่างต่อเน่ือง ท าให้ปัจจยั “ราคา” เป็นเสมือนทางออกท่ีส าคญัของนกัการตลาด เพื่อสร้างผลก าไร
ควบคู่ไปกับการสร้างยอดขาย รักษาส่วนแบ่งตลาด และรักษาความได้เปรียบของการแข่งขัน
ผูบ้ริหารการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจในแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ ราคา รวมทั้งตอ้งรู้จกัวิธีการ
จดัการราคาท่ีมีประสิทธิผล เพื่อผลก าไรขององคก์ร ถึงแมว้่าจะดูเหมือนว่าอ านาจการตดัสินใจซ้ือ
หรือไม่จะอยูใ่นมือของผูบ้ริโภค ดงันั้น ธุรกิจจึงตอ้งให้ความส าคญัแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างแนวทางท่ีจะ
เสนอสินคา้หรือบริการท่ีจะสร้างผลก าไรสูงสุด ซ่ึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจ วา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
คุณค่าใดของสินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจน าเสนอ นอกจากธุรกิจจะตอ้งเขา้ใจในการประเมินคุณค่าทาง
เศรษฐศาสตร์แลว้ ยงัตอ้งมองออกไปยงัปัจจยัท่ีผลกัดนัให้ซ้ือสินคา้ ท่ีราคาสินคา้ต่าง ๆ กนั การแบ่ง
ส่วนตลาดของลูกค้าโดยใช้ปัจจัยของราคาและคุณค่า จะช่วยให้ธุรกิจออกแบบนโยบายราคา 
นโยบายสินคา้ นโยบายการส่ือความคุม้ค่า และกลยุทธ์การขายสินคา้ ให้เหมาะสมกบัแต่ละกลุ่ม
ตลาดท่ีเป็นตลาดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงสามารถอธิบายไดจ้ากแนวคิดเก่ียวกบัราคา และกลยทุธ์การ
ตั้งราคา ท่ีกล่าววา่ในยุคของการแข่งขนัทางการตลาดท่ีรุนแรงและแรงกดดนัของการสร้างผลก าไร
ให้ได้สูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท าให้ปัจจยั “ราคา” เป็นเสมือนทางออกท่ีส าคญัของนักการตลาด เพื่อ
สร้างผลก าไรควบคู่ไปกบัการสร้างยอดขาย รักษาส่วนแบ่งตลาด และรักษาความไดเ้ปรียบของการ
แข่งขนั นอกจากน้ี ความภกัดีต่อตราสินคา้คือส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงแนวโน้มการเปล่ียนแปลงตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภค เม่ือตราสินคา้หน่ึง ๆ มีการเปล่ียนแปลงบางอย่าง เช่น ราคา หรือคุณลกัษณะ
ของตราสินค้าแล้วก็ตาม จึงแสดงให้เห็นว่าปัจจัยการตลาดด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความส าคญัอยา่งยิง่กบั ความจงรักภกัดีของตราผลิตภณัฑ ์ 
 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได ้
ผลิตภณัฑ์ (Etzel,Walker & Stanton, 2007) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P 
ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบ 
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ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  
 1. คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของ 
ลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น  
 2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3. การแข่งขนั 
 4. ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 กลยทุธ์ดา้นราคามีรายละเอียดต่อไปน้ี  
 ส่วนลดและส่วนยอมให้ (Discount and Allowances) เป็นเร่ืองส าคญัยิง่สาหรับผูผ้ลิตท่ี
จะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในการปฏิบติังานกบั สมาชิกของเครือข่ายในช่องทางการจ าหน่าย 
ผูผ้ลิตมกัเล็งเห็นวา่การต่อรองราคากบัตวัแทน จ าหน่ายเป็นเร่ืองจ าเป็นตราบเท่าท่ีผูผ้ลิตพยายามจะ
หาราคาและเง่ือนไขเก่ียวกบัส่วนลดจากราคาตามรายการ (List Price) มากมายหลายวธีิ เช่น ส่วนลด
ปริมาณ ส่วนลดการคา้หรือตามหนา้ท่ี ส่วนลดตามฤดูกาล ส่วนลดเพื่อการส่งเสริมการจ าหน่ายและ
ส่วนลดเงินสด  
 ส่วนลดปริมาณ (Quantity Discounts) เกิดข้ึนโดยการหกัลดจากราคาหรือราคา แนะน า
ท่ีเป็นการส่งเสริมให้มีการซ้ือในปริมาณมาก ส่วนลดเหล่าน้ีอาจจะอิงกบัจ านวนหน่วยท่ีมี การซ้ือ
จากตวัแทนจาหน่ายหรืออิงกบัจ านวนเงินท่ีซ้ือ ส่วนลดอาจแสดงเป็นเปอร์เซ็นตจ์ากตวัเลขทั้งหมด
หรืออาจแสดงเป็นจ านวนหน่วยเพิ่มข้ึนโดยไม่คิดมูลค่าหรือแสดงเป็นคุณค่าทางการเงินเป็นบาท
หรือสตางค ์ 
 มีเหตุผลหลายประการในการให้ส่วนลด ถา้มองจากดา้นผูผ้ลิต การขายในปริมาณมาก 
อาจหมายถึงการประหยดัในเร่ืองการส่งของ การผลิตและออกเอกสารให้กบัการสั่งซ้ือ ยิ่งกว่านั้น 
การเพิ่มปริมาณอาจหมายถึงมีการใช้ขีดความสามารถในการผลิตอยา่งมีประสิทธิภาพใชเ้งินทุนใน 
สินคา้คงคลงัน้อยลง ตน้ทุนการประกนัน้อยลงและค่าใช้จ่ายในการบริหารต ่าลงจากมุมของผูซ้ื้อ 
ใคร ๆ อยากไดส่้วนลดเพราะนัน่หมายถึงราคาต่อหน่วยท่ีต ่า  
 ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสม (Noncumulative Quality Discounts) มีความมุ่งหมายท่ี
จะ ให้ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสมก็คือ ส่งเสริมให้มีการสั่งซ้ือคร้ังละมาก ๆ ซ่ึงทาให้ผูผ้ลิตเกิด
การประหยดัในรูปของการขาย การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การดาเนินการสั่งซ้ือและตน้ทุนการ           
ส่งสินคา้ วิธีปฏิบติัเช่นนั้นนอกเหนือจากจะมีคุณค่าในการสร้างค่านิยม (Goodwill) ให้กบัช่องทาง 
การจาหน่ายแล้ว ยงัจ  าเป็นต่อนโยบายทางการแข่งขนัและจ าเป็นต้องใช้ในการตอบสนอง ความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายใหญ่อีกดว้ย  
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2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โซโลมอน Solomon ไดใ้ห้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
กระบวนการต่าง ๆ ท่ี บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือ
การบริโภคอนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการ และ
ความปรารถนาต่าง ๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ  
 นอกจากน้ี โมเวนและไมเนอร์ Mowen & Minor ก็ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่อยการซ้ือ (Buying Units) และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการได้รับมา การบริโภค และการจ ากดั อนัเก่ียวกบัสินคา้ และบริการ ประสบการณ์ 
และความคิด  
 ใกล้เคียงกับ โฮเยอร์และแม็คอินนิส  Hoyer and Macinnis กล่าวว่า พฤติกรรมการ
บริโภค เป็นผลสะทอ้นของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัการไดม้า 
การบริโภค และการก าจดั อนัเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เวลา ความคิด โดยหน่วยตดัสินใจซ้ือ (คน) 
ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  
 แองเกิล,แบล็คเวล และไมนาร์ด Engle ,Blackwell and Miniard ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงการบริโภค และ
การจบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดทั้งก่อนและหลงัการ
กระท าดงักล่าวดว้ย   
 ทั้งน้ี สมาคามการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การกระท าซ่ึงส่งผลต่อกันและกันตลอดเวลาของ ความรู้ ความเข้าใจ พฤติกรรม และ
เหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดลอ้มท่ีมนุษยไ์ดก้ระท าข้ึนในเร่ืองของการแลกเปล่ียนส าหรับการด าเนินชีวิต
มนุษย ์ทั้งน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะท่ีสลบัซบัซอ้น   
 Kotler, Philip. (1999). Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการ
กระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการ
ศึกษาท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการ
บริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who) ผูบ้ริโภค
ซ้ืออะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ืออย่างไร (How) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือ
และใชบ้่อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 



14 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ              
ท่ีท  าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้
เกิดความตอ้งการ ในท่ีน้ีคือ อาการปวดหรือ การไม่สบายมีไข ้และผูป่้วยมีความตอ้งการท่ีจะหาย
จากอาการเหล่าน้ีอยา่งรวดเร็วเป็น ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black 
box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ 
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
 
 2.3.1 พฤติกรรมของผู้ซ้ือ   
 ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior)  ซ่ึง
เป็นส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดให้
มีกระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเราเนน้ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใช้
ค  าว่า พฤติกรรมของลูกค้า (Customer behavior)  แทนกันกับพฤติกรรมผู ้ซ้ือได้ค  าทั้ งสองคือ 
พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทาง
เศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influencing Consumer’s 
BuyingBehavior) ประกอบดว้ย 
 1. ปัจจยัภายใน ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเร่ิมจากส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีท  าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ปัจจยั
ภายในของบุคคลไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการตระหนกัรู้ 
  1.1 ความตอ้งการ คือ ความตอ้งการทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ ซ่ึง สามารถ
แบ่งไดด้งัน้ี 
   1.1.1 ความต้องการท่ีเด่นชัด เป็นความต้องการท่ีจะท าให้เกิด
พฤติกรรมการซ้ือ ไดง่้าย 
   1.1.2 ความตอ้งการทางร่างกาย เป็นความตอ้งการเพื่อความอยู่
รอด ไดแ้ก่ อาหาร บา้น ยารักษาโรค หรือความตอ้งการทางดา้นจิตใจ เช่น ความปลอดภยั 
   1.1.3 ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน จากตวัผูบ้ริโภค เป็นความตอ้งการ
ท่ี สังคมตอ้งการใชเ้กิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค 
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 ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งค านึงไวว้า่ความตอ้งการเป็นส่ิงท่ีสร้างไม่ได ้แต่ความตอ้งการ
เป็นส่ิงท่ีสามารถปลุกเร้ากระตุน้ได ้
  1.2 แรงจูงใจ เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึน จากภายในบุคคลและผลักดันให้เกิดการ
กระท าข้ึน และเป็นแรงจูงใจท่ีสร้างอยูบ่นรากฐานของความตอ้งการ เม่ือไรท่ีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจแลว้ความ
ตอ้งการก็จะไดรั้บการตอบสนอง เพราะวา่คนเม่ือเกิดแรงจูงใจ ก็จะเกิดสภาวะไม่สบายใจ (Discomfort) 
  1.3 บุคลิกภาพ ประกอบไปดว้ยลกัษณะทศันคติและอุปนิสัยของบุคคลท่ี
จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล การพิจารณาจากบุคลิกภาพจะพิจารณาจากความเช่ือมัน่
ในตนเองลกัษณะความเป็นผูน้ า ความมัน่คงทางอารมณ์ การเขา้สังคม การปรับตวั ความมีระเบียบ
วนิยั และความมีอ านาจ 
  1.4 การรับรู้ จะเกิดจากการท่ีบุคคลถูกกระตุน้ให้ตดัสินใจปฏิบติั บุคคล
จะมีการรับรู้แตกต่างกนัถึงแมว้า่จะถูกกระตุน้อยา่งเดียวกนั และสถานการณ์อยา่งเดียวกนั ลกัษณะ
การรับรู้จะข้ึน อยู่กบัลกัษณะของส่ิงกระตุน้ (ส่ิงเร้า) ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงรอบตวั
บุคคลสภาพภายในบุคคลการรับรู้ของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกนัในเร่ืองของร่างกาย ดงันั้น กิจการจ าเป็นตอ้งทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภค โดยทัว่ ไป
แลว้กิจการมกัสนใจการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัจินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์และกิจการวา่มีความ
คิดเห็นต่อส่ิง เหล่าน้ีอยา่งไร เพราะจินตภาพจะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไดถึ้งความตอ้งการของตน 
จินตภาพท่ีเก่ียวขอ้งต่อการรับรู้ ไดแ้ก่ 
   1.4.1 จินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นความเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑแ์ละท าใหผู้บ้ริโภคสามารถแยกความหมายในการซ้ือ ผลิตภณัฑไ์ด ้
   1.4.2 จินตภาพของตราสินคา้ เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ตราสินคา้และสามารถสร้างความเช่ือมัน่ ในการตดัสินใจวา่ชอบและตดัสินใจตราสินคา้ใด 
  1.5 ทศันคติ เป็นการประเมินผลการรับรู้ท่ีพอใจหรือไม่พอใจหรือของ
บุคคลท่ีเป็นความรู้สึกด้านอารมณ์  และจะมีแนวโน้มการปฏิบัติต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ทศันคติจะมีอิทธิพลต่อความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภคเพราะทศันคติมีผลกระทบ
ต่อกระบวนการเลือกซ้ือการเรียนรู้ และการตดัสินใจ ทศันคติ ประกอบดว้ย 
   1.5.1 ส่วนประกอบของความรู้ เป็นการรับรู้ถึงข้อมูลข่าวสาร
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์  และถ้าผู ้บริโภคมีทัศนคติท่ี  ถูกต้องจะท าให้การหาข้อมูลท่ี ถูกต้องด้วย
ส่วนประกอบของการแสดง ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากการประเมินผล และถา้ตอ้งการให้
ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดี กิจการจ าเป็นตอ้งเสนอส่ิงท่ีดึงดูดท่ีถูกตอ้งและต้องชักจูงใจให้กิจการใช้
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เกณฑ์ท่ีถูกตอ้งพฤติกรรม เป็นการแสดงออกของบุคคลในพฤติกรรมต่างๆ และจะมีความแตกต่าง
ในแต่ละบุคคลเพราะพฤติกรรมจะเกิดข้ึน ไดจ้ะตอ้งมีส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 
    - สาเหตุท่ีท าใหเ้กิดนั้น คือความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
    - ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรม 
    - เป้าหมายนั้นคือสามารถสนองตอบความต้องการของ
ผูบ้ริโภคได ้
  1.6 การเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลนั้ น  ได้แสดงพฤติกรรมแล้ว  และ
เกิดข้ึน โดยผ่านส่ิงต่าง ๆ คือ แรงขบัภายใน ส่ิงเร้า ตวัเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรง
ขบัเสริมอ่ืนๆ การเรียนรู้จะท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และประสบการณ์ท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดการเรียนรู้ไดใ้น 3 ลกัษณะ คือ  
   1.6.1 ดา้นความรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ขอ้มูล
มาเป็นการรับรู้ขอ้มูลหรือจากท่ีรับรู้นอ้ยมาเป็นรับรู้มากข้ึน 
   1.6.2 ดา้นความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลงความรู้สึกจากไม่ชอบเป็น
ชอบหรือจาก ชอบนอ้ยมาเป็นชอบมาก 
   1.6.3 ด้านทักษะ  เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเก่ียวกับความ
ช านาญ คือ จากส่ิงท่ีท าไม่เป็นมาท าเป็นหรือจากท่ีเป็นน้อยมาท าให้คล่องข้ึน หรือจากท่ีไม่ยอมท า
อะไรมาเป็นลงมือท า 
 2. ปัจจัยภายนอก  ปัจจัยภายนอกเป็นปัจจัยท่ี มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และเป็นปัจจยัท่ีไม่ สามารถควบคุมได้ ปัจจยัภายนอกประเด็นใหญ่ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
  2.1 อิทธิพลทางเศรษฐกิจ เป็นการพิจารณาถึงโอกาสทางเศรษฐกิจ จะท า
ให้การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเป็นไปตามสถานภาพทางเศรษฐกิจ และจะมีอิทธิพลต่อการ
เลือกและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
   2.1.1 รายได ้เป็นปัจจยัท่ีจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ี
ส าคญัมากเพราะถือวา่เป็นแหล่งของอ านาจซ้ือ เช่น รายไดส่้วนบุคคลจะเป็นรายไดข้องผูบ้ริโภค และการ
เสียภาษี 
   2.1.2 แนวโน้มในการบริโภคและการออมของผูบ้ริโภค เป็นการพิจารณา
ถึงแนวโนม้ของการบริโภคจะมีมากหรือนอ้ยเพียงใดข้ึน อยูก่บัรายได ้
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   2.1.3 ขนาดของครอบครัวรายได้  เป็นการพิจารณาถึงจ านวนคนใน
ครอบครัว เพราะจะมีผลต่ออตัราการบริโภคหรือการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละยงัตอ้งค านึงถึงรายไดท่ี้ครอบครัวได ้
เพราะจะมีผลต่อการซ้ือได ้
   2.1.4 การเป็นเจา้ของทรัพยสิ์นท่ีสามารถน ามาเปล่ียนเป็นเงินไดโ้ดยง่าย 
เช่น ท่ีดิน หุน้ ทองค า เป็นตน้ เพราะส่ิง เหล่าน้ีจะช่วยใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสในการบริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑ์
ท่ีตอ้งการไดง่้ายกวา่ผูบ้ริโภคทีไม่มีทรัพยสิ์นอะไร 
   2.1.5 การให้สินเช่ือ เป็นการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ได ้และ
ยงัช่วยใหผู้จ้  าหน่ายขายสินคา้ไดม้ากข้ึน 
  2.2 อิทธิพลทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
การซ้ือของบริโภค ไดแ้ก่ 
   2.2.1กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มคนทีมีผูเ้อาเยี่ยงอย่างหรือนิยมชมชอบใน
เร่ืองรสนิยม การแต่งกาย การใช้การกิน การอาศยั ความคิดเห็น และงานอดิเรก เป็นตน้ กลุ่มอา้งอิง 
ไดแ้ก่ 
    - ผูท่ี้พบปะกนัเป็นประจ า ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน 
    - กลุ่มท่ีมีความสัมพนัธ์อยา่งไม่เป็นทางการไดแ้ก่ ดาราภาพยนตร์ 
    - นกักีฬาทีมีช่ือเสียง 
    - กลุ่มท่ีมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์หรือเป็นสมาชิก 
    - กลุ่มท่ีมีผูต้อ้งการจะเลียนแบบ 
    - กลุ่มท่ีมีผูป้ฏิเสธพฤติกรรม 
   2.2.2 ครอบครัว ประกอบดว้ย พ่อ แม่ และลูก แต่การตดัสินใจจะมี
มากหรือนอ้ยข้ึน อยูก่บัชนิดของผลิตภณัฑ ์บทบาท และความสัมพนัธ์ภายในครอบครัว 
  2.3 อิทธิพลทางวฒันธรรม เป็นพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการ และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าถูกต้องหรือไม่ ตามความเช่ือ แบบการด าเนินชีวิต การแต่งกาย เป็นต้น  
จะประกอบดว้ย 
   2.3.1 วฒันธรรมยอ่ย มีรากฐานมาจาก 
    - กลุ่มเช้ือชาติ เช่น  ไทย จีน อังกฤษ  ท าให้กิจกรรม ความชอบ 
รสนิยมและการบริโภคต่างกนั 
    - กลุ่มศาสนา แต่ละศาสนาจะมีความชอบ และขอ้หา้มต่างกนัซ่ึงจะ
ส่งผลต่อการบริโภคผลิตภณัฑ ์
    - สีผวิ เช่น ผวิขาว ด า เป็นตน้ จะมีแบบของวฒันธรรมต่างกนั 
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    - พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ จะมีรูปแบบด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั และท า
ใหมี้อิทธิพลต่อการบริโภคต่างกนัดว้ย 
   2.3.2 ชั้นทางสังคม เป็นตวัก าหนดว่าผูบ้ริโภคมีความคิด ความเช่ือ 
ทศันคติ ความสนใจการใชจ่้ายเงิน และพฤติกรรมคลา้ยกบับุคคลอ่ืน ๆ ในสังคมเดียวกนั 
  2.4 อิทธิพลทางธุรกิจ เป็นส่ิงกระตุ้นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ี
สร้างการดึงดูดใจผูบ้ริโภคโดยผ่านการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขายและวิธี
อ่ืน ๆ ท่ีใช้เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคจากปัจจยัภายนอกเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคไม่สามารถ
ควบคุมอิทธิพลทางสภาวะแวดลอ้มเช่นเดียวกบัท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถควบคุมปัจจยัภายใน ผูบ้ริโภค
ไม่สามารถทราบถึงตวัแบบของพฤติกรรมของสมาชิกในครอบครัว กลุ่มสังคม และวฒันธรรม            
ในระยะสั้นอาจกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริโภคไดรั้บผลกระทบจากสภาวะแวดลอ้มน้อยมาก  สภาวะแวดลอ้ม
จะมีอิทธิพลอย่างมากต่อผูบ้ริโภคก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคประสบกับปัญหาจากอิทธิพลของสภาวะ
แวดลอ้มทีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้การสังเกต และพยายามท าความเขา้ใจสภาวะแวดลอ้มนั้น ถา้
ผูบ้ริโภคยอมรับอิทธิพลของสภาวะแวดลอ้มนั้น รวมทั้งข่าวสารท่ีไดรั้บมาก็จะมีผลต่อความตอ้งการ 
การจูงใจและทศันคติของผูบ้ริโภคได ้
 
 2.3.3 การซ้ือและการบริโภค 
 ค าว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้ น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค 
(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและท่ี
ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ
บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท า
ตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อ
หน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น สรุป พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัการหาให้มาและ
การใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผู ้ริเร่ิม ผู ้มี อิทธิพล ผู ้ตัดสินใจซ้ือ ผู ้ซ้ือ และผู ้ใช้
โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 
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 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง ในท่ีน้ีจะเป็นกลุ่มคนท่ีเร่ิมมีอาการไม่
สบายเกิดข้ึน 
 2. ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้ค  าพูดหรือการกระท าตั้ งใจหรือไม่ได้ตั้งใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ เช่น แพทย ์เภสัชกรท่ีให้
ค  าปรึกษา รวมไปถึงพ่อแม่ หรือเพื่อนท่ีเคยมีอาการเหล่าน้ีและใชย้าหาย ก็สามารถเป็นผูท่ี้มีอิทธิพล 
ต่อ การเลือกซ้ือยา 
 3. ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่
ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง เช่น พอ่แม่ ซ้ือยาใหลู้ก 
 5. ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ์  เช่น ผูป่้วยท่ี
ไม่สบาย 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ 
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
 2.3.4 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจ หมายถึง การช้ีขาดหรือสรุปผลการเปรียบเทียบระหวา่งผลการปฏิบติั ซ่ึง ได้
จากการวดักบัเกณฑ์ท่ีก าหนดไวว้่าสูงต ่ากว่ากนัขนาดไหน ทั้งมีการตดัสินใจทีดีตอ้งอาศยัการพฒันา
อยา่งถ่ีถว้นทุกแง่ ทุกมุม และการกระท าอยา่งยุติธรรม โดยอาศยัสภาพความเหมาะสมต่าง ๆ ประกอบ  
 1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือ
ปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
  1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น อาการป่วยไข ้ปวดหวั หรือ
ปวดจากการออกก าลงักาย เป็นตน้ 
  1.2 ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น ข่าวท่ีบอกถึงการป่วยไข้จากอาการเปล่ียนแปลงจึงคิดว่า
จ าเป็นจะตอ้งมียาลดไขติ้ดไวท่ี้บ้าน  กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น โฆษณาเป็นตวัสร้างความ
ตระหนกัในปัญหา เช่น คนเราอาจจะมีโอกาสท่ีจะเป็นไขไ้ม่สบาย ท าใหเ้กิดปัญหาข้ึน และสินคา้ ยา



20 

พาราเซตามอลสามารถช่วยใหเ้ราหายจากอาการไม่สบายเหล่านั้นได ้เป็นตน้ 
 2. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
  2.1 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความ
ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผู ้บริโภคก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
   2.1.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน 
ครอบครัว แพทยท่ี์หาอยูเ่ป็นประจ า 
   2.1.2 แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูล
จากโฆษณาตามส่ือต่างๆ เภสัชกรร้านยา โรงพยาบาล 
   2.1.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค อินเทอร์เน็ต 
   2.1.4 แห ล่งประสบการณ์  (Experiential Sources) เกิดจากการ
ประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์นั้นๆมาก่อน เคยรับประทานยี่ห้อน้ีมา
ก่อน ไม่อยากท่ีจะเปล่ียนอาจจะกลวัวา่จะไม่หาย 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้ข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว 
ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้ง
ก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ ราคาขายต่อหน่วย            
เป็นตน้ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  4.1 ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
  4.2 ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
  4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
  4.4 เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
  4.5 วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจ
ซ้ือยาพาราเซตามอลไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ 
ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้
คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะ
เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือ
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ซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิด
ความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอก
ต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 
 ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลงัจากท่ี
ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง
ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
 จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ  เป็นกระบวนการท่ีผู ้บริโภค
ตดัสินใจวา่จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้  สังคมและกลุ่ม
ทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
 
 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ไพศาล เกษมพิพฒัน์กุลไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์และอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้ า
เวชภณัฑ์ยาท่ีผลิตภายในประเทศไทยของสถานพยาบาลประเภทคลินิคและโรงพยาบาล โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล พบว่า ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ประเทศ ปัจจยั
ดา้นการรับรู้คุณภาพบริการ ปัจจยัดา้นการส่ือสาร ปัจจยัด้านกลยุทธ์ราคา และปัจจยัดา้นคุณภาพ
สินค้ามีความสัมพันธ์ เชิงบวกกับการตั้ งใจซ้ือซ ้ าเวชภัณฑ์ยาท่ีผลิตภายในประเทศไทยของ
สถานพยาบาลประเภทคลินิก และโรงพยาบาล และปัจจยัดา้นคุณภาพการส่ือสาร ปัจจยัดา้นคุณภาพ
สินคา้ มีอ านาจพยากรณ์การตั้งใจซ้ือซ ้ าเวชภณัฑ์ยาท่ีผลิตภายในประเทศไทยของสถานพยาบาล
ประเภทคลินิกและโรงพยาบาลในประเทศไทย 
 มยุรา สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยสรรเพชร ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ยาแกป้วดลดไขส้ าหรับเด็ก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท าการวิจยั พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสุดต่อการเลือกยี่้ ห้อยาแก้ปวดลดไข้ส าหรับเด็ก คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
รองลงมาคือปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านรายการส่ง เสริมการขาย และสุดท้ายคือ ปัจจยั
ทางดา้นราคา 
 คุลิกา วฒันสุวกุล ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน โดยใช้
แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง อายุ 21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั  มี
รายไดต่้อเดือน อยูท่ี่ 20,000-30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน ส่วนของปัจจยั
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ทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด โดยไดแ้ก่ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานหรือบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  อยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การขายอยู่ในระดบัปานกลาง มีพฤติกรรมการซ้ือดา้นจ านวน เฉล่ีย 3 คร้ังต่อ 3 เดือน ค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือเวชภณัฑ์เฉล่ีย 406.75 บาท เหตุผลในการซ้ือเวชภณัฑ์ เพื่อใชเ้วลาเจ็บป่วย โดยเวลาท่ีซ้ือจะ
เป็นช่วงเยน็ (15.00-10-19.00 น.) 
 นิศากร ตัณลาพุฒ  ได้ศึกษาเร่ือง การรับรู้ และการจดจ าภาพยนต์โฆษณายาทาง
โทรทศัน์ และพฤติกรรมการซ้ือและใช้ยาแกป้วดลดไข ้ของกลุ่มผูใ้ช้แรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร
ปัจจุบนัการโฆษณาก าลงัได้รับความสนใจอย่างมากในวงการธุรกิจทัว่ ไปและมีบทบาทมากยิ่ง  
ข้ึน ยาก็เป็นตวัหน่ึงท่ีใชส่ื้อโฆษณาเขา้มาช่วยในการโนม้นา้ว ใจผูบ้ริโภคให้หนัมาสนใจซ้ือและใช้
ยากนัมากข้ึน เพราะส่ือทางโทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด และความสามารถ เขา้หา
ผูบ้ริโภคไดเ้ร็วท่ีสุดเช่นกนั ผลการวิจยัพบวา่ การโฆษณาเป็นการ ส่ือสารแบบหน่ึงท่ีส่งสารไปยงั
ผูรั้บสารจ านวนมาก เพื่อใหท้ราบถึงหรือชกั จูงใจดว้ยการระบุช่ือผูโ้ฆษณา ช่ือผลิตภณัฑ์ ช่ือสถานท่ี
ขายผลิตภณัฑ์หรือคุณภาพของ ผลิตภณัฑ์ท่ีจะช่วยให้ผูรั้บข่าวสาร หรือผูบ้ริโภค เลือกผลิตภณัฑ์
เพื่อตอบ สนองความตอ้งการไดอ้ยา่งมีเหตุผล และทราบถึงวตัถุประสงคข์องการโฆษณานั้น ๆ ซ่ึง
การโฆษณามีผลการกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
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บทที ่3 

วธิีด าเนินการวจิัย 
 
 

 ในงานวิจยัศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั พฤติกรรม
การเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของประชากรกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
โดยมีขั้นตอนการด าเนินการงานวจิยั และน าเสนอในแต่ละหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การจดักระท าขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.1.1 ประชากร 
 ประชากรเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีเคยรับประทานยาพาราเซตามอล 
โดยประชากรเกิดในปี พ.ศ.2520-2537 หรือท่ีมีอายตุั้งแต่ 22-39 ปี ท่ีมีอยูท่ ั้งหมด 1,654,324 คน 
 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ประชากรเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จึงได้
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 100 คน จากสูตรท่ีใช้ในกรณีท่ีประชากรมีจ านวนแน่นอน 
(Finite population) Yamane  ( 1973) ไดสู้ตรใชใ้นการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง คือ 
 
   n =            N 

                                             1+Ne2 
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 e คือความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนในรูปของสัดส่วน โดยในการศึกษาน้ี ยอมให ้
คลาดเคล่ือนได ้10% หรือ 0.1 
 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 ในงานวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการศึกษา คือ แบบสัมภาษณ์เชิงปริมาณและท าการเก็บขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามออนไลน์ท่ี
ตอบข้อมูลครบถ้วนเป็นจ านวน 100 ชุด ส ารองไว ้20 ชุด รวมทั้ งหมดเป็นจ านวน120 ชุด โดย
แบบสอบถามประกอบไปดว้ย 3 ส่วนดว้ยกนั คือ 
  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์ เป็นแบบ
ค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) และให้เลือกตอบขอ้ท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดยเป็นค าถามท่ี
เก่ียวกบัผูต้อบแบบ สอบถาม เช่น เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้ เป็นตน้  
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคและเลือกซ้ือยาพารา
เซตามอลของกลุ่ม ตวัอย่าง จะเป็นแบบค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) โดยให้เลือกตอบข้อท่ี
เหมาะสมท่ีสุด โดยค าถามในส่วนของพฤติกรรมการบริโภค ตวัอย่างเช่น ลกัษณะการเลือกซ้ือยา
พาราเซตามอล ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ และสถานท่ีซ้ือยาพาราเซตามอล
เป็นตน้  
  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
 
 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 

 3.3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ ( Primary Data )ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจาก กลุ่ม
ตวัอย่าง จ  านวน 100 ชุด ซ่ึงจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีก าหนดไวจ้นครบตามจ านวนโดยมี
ขั้นตอนการด าเนินการโดยการท าแบบสอบถามทางออนไลน์ 
 3.3.2 ข้อมูลทุ ติยภูมิ  (Secondary Data) ข้อมูลส่วนน้ีได้มาจากการศึกษาค้นคว้า            
ซ่ึงไม่ได้เก็บรวบรวมจากกลุ่มประชากรตัวอย่างโดยตรง แต่เก็บรวบรวมจากแหล่งอ่ืน ๆ เช่น 
เอกสารวชิาการ ผลงานวจิยั วทิยานิพนธ์ วารสาร เวบ็ไซตเ์พื่อใหข้อ้มูลประกอบการวจิยั 
 



25 

3.4 การจัดกระท าข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจดักระท าขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ส าหรับการศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดท่ีกบั พฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของ
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผูว้จิยัด าเนินการดงัน้ี 
 3.4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้ เป็นตน้ โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นขอ้มูลใน
รูปแบบ นามบญัญติั (Norminal Scale) และ แบบเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
 3.4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การบริโภคและเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของกลุ่มตวัอยา่ง เช่น ลกัษณะการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ และสถานท่ีซ้ือยาพาราเซตามอล เป็นตน้ โดย
ขอ้มูลท่ีไดก้็จะเป็นในรูปแบบนามบญัญติั (Norminal scale) และ (Ordinal Scale) เช่นเดียวกนั 
 3.4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale  โดยผูว้ิจยัได้ก าหนดค่า
คะแนนในแบบสอบถามไว ้ดงัน้ี  

5 หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
4 หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัมาก 
3 หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัปานกลาง 
2 หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญันอ้ย 
1 หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

การค านวณความกว่าระหว่างชั้นเพื่อใช้แปลความหมายของขอ้มูลต่าง ๆ โดยใช้สูตร
(มลัลิกา บุนนาค 2537) 

 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 
       จ านวนชั้น 
         =   5-1 
                5 
         =   0.8 
 โดยไดก้ าหนดเกณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉล่ียไว ้ดงัน้ี 

4.21 - 5.00 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
3.41 - 4.20 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัมาก 
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2.61 - 3.40 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญัปานกลาง 
1.81 - 2.60 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญันอ้ย 
1.00 - 1.80 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

 น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้งและมีความเหมาะสมของเน้ือหาจากนั้น 
น ามาปรึกษากบัอาจารย ์ก่อนน าไปใช ้
 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช้ กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุด เพื่อหา
ความเช่ือมั่น โดยใช้วิธีหาต่าสัมประสิทธิอลัฟ่า (- Coefficient) โดยวิธีค  านวณของ ครอนบัค 
(Cronbach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ ,2538) ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ากการค านวณจะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของ
แบบสอบถาม โดยจะมีต่าอยูร่ะหวา่ง 0-1 โดยค่าท่ียอมรับในงานวจิยันน้ีคือ มากกวา่ 0.6  

 
 
3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ในงานวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีกบั พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ได้ใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) และ สถิติ เชิงอนุมาน (Inferential Statistic ) เข้ามาใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลงานวจิยั ไดแ้ก่  

 
 3.5.1 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยในการศึกษา น้ี
จะใช ้ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดย 
 
   3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percntage) โดยใชสู้ตร  
 
  ร้อยละของรายการใด ๆ = ความถ่ีของรายการนั้น X 100 
  ความถ่ีทั้งหมด 
 
   3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใช้สูตร (อา้งถึงใน สายยศและองัคณา
,2538:73) 
  ค่าเฉล่ีย  = X 
  N 
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  เม่ือ X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
  N แทน จ านวนขอ้มูล 
 
   3.5.1.3 ค่าความเบียงเบนมาตรฐาน (Standard Diviation ) ใชสู้ตร ดงัน้ี 
 

   SD =  
)1(

2
2



 
nn

xxn  

   
  เม่ือ SD แทน  ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

∑x2  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
(∑x)2 แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
N แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

 3.5.2 การวเิคราะห์สถิติ เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) โดยในการศึกษาน้ี จะใช ้ 
    
   3.5.2.1 การทดสอบที ( T- test)  
  - กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนของประชากรเท่ากนั ใชสู้ตร 
 

  t =    

 
    df =   

 

  เม่ือ    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1, 2 
    แทน ความแปรปรวนร่วม   (Pooled variance) 
 

    =   

 

  n1   ,   n2  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1, 2 
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  - กรณีท่ีมีความแปรปรวนประชากรไม่เท่ากนัใชสู้ตร 
 

  t =    

 

   
 
  เม่ือ    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1, 2 
   แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1, 2 

  n1  ,  n2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1, 2 
  df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ   (degree of freedom) 
   
   3.5.2.2 การทดสอบ F-Test 

 
Total  sum of squares (ssT

)หาไดจ้าก  
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 โดย ค่า SS

T
 หรือ SS

B
 และ SS W  เม่ือหารด้วยค่าองศาอิสระ (df) ของแต่ละตวัจะ

หมายถึง ความแปรปรวน (Mean of squear : MS) โดยมี df
T

 = N – 1 , df
B

 = K – 1  และ dfW  = N – K 
เม่ือ N คือจ านวนขอ้มูลหรือกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดและ K คือจ านวนกลุ่มการค านวณค่าสถิติ F – test 
 3.4.3 การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อใช้ในการทดสอบความสัมพนัธ์ ของ
ขอ้มูลหรือตวัแปรสองตวัท่ีมีระดบัการวดัแบบนามบญัญติั (Nominal) หรือแบบจดัอนัดบั (Ordinal) 
เหมือนกัน ซ่ึงเป็นตัวแปรแบบไม่ต่อเน่ือง (Discrete variable) หรืออาจเรียกว่าตัวแปรแบบ  
จดัประเภท (Category variable) 
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บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

 การศึกษา ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลของเจนเนอเรชัน่วาย
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในคร้ังน้ี  เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  
ด้วยการส ารวจ (Survey) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความ
คิดเห็นของประชาชนในเขตมีนบุรีต่อนโยบายกองทุนการออมแห่งชาติ  และ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความคิดเห็นของประชาชนในเขตมีนบุรีต่อนโยบายกองทุนการออมแห่งชาติ จ  านวน 
368 คน  การวเิคราะห์แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัแบ่งการน าเสนอขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 149 40.5 
หญิง 219 59.5 

รวม 368 100.00 
 

จากตาราง 4.1 ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.5 และเพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 
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ตาราง 4.2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ  

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 95 25.8 
28 - 32 ปี 138 37.5 
33 - 39 ปี 135 36.7 

รวม 368 100.0 
  

จากตาราง 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 28 – 32 ปี จ  านวน 138 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมาอายุระหวา่ง 33 – 39  ปี จ  านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 ต่อมาคือ 
อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  า25.8 ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพ   

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 260 70.7 
สมรส 71 19.3 
หยา่ร้าง / หมา้ย 37 10.1 

รวม 368 100.0 
  

จากตาราง 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 260 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70.7  รองลงมาสถานภาพสมรส จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3  และสถานภาพหมา้ย/
หยา่ร้าง จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 ตามล าดบั   

 
 



32 

ตาราง 4.4  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา   

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ปวช/ปวส 46 12.5 
ปริญญาตรี 234 63.6 
ปริญญาโท 82 22.3 
ปริญญาเอก 6 1.6 

รวม 368 100.0 
  

จากตาราง 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม  ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 63.6 รองลงมาระดบัปริญญาโท จ านวน 82 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 22.3 ระดบัปวช/ปวส จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และระดบัปริญญาเอก จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั    
 

ตาราง 4.5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั 

บ้านท่านตั้งอยู่ใกล้ร้านหรือ
สถานพยาบาลทีจ่ าหน่ายใช่หรือไม่ 

จ านวน ร้อยละ 

ใช่ 262 71.2 
ไม่ใช่ 106 28.8 
รวม 368 100.0 

 
จากตาราง 4.5 พบว่า ก ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่  มีบ้านตั้ งอยู่ใกล้ร้านขายยาหรือ

สถานพยาบาลท่ีจ าหน่ายยาพาราเซตามอลจ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 71.2 และตอบวา่บา้นไม่ได้
ตั้งอยูใ่กลร้้านขายยาหรือสถานพยาบาลท่ีจ าหน่ายยาพาราเซตามอล จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 
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ตาราง 4.6 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 180 48.9 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 55 14.9 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 99 26.9 
นกัเรียน/นกัศึกษา 17 4.6 
รับจา้งทัว่ไป 17 4.6 

รวม 368 100.0 
 

จากตาราง 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถาม มีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9  รองลงมาคือประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9  อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.9 และอาชีพนักเรียนนักศึกษาและอาชีพรับจา้งทัว่ไป จ านวน 17 คน เท่ากัน คิดเป็น 
ร้อยละ 4.6 ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.7 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  จ านวน ร้อยละ 
20,000 - 30,000 บาท 105 28.5 
30,001 - 40,000 บาท 102 27.7 
40,001 - 50,000 บาท 92 25.0 
50,001 - 60,000 บาท 69 18.8 

รวม 368 100.0 
 

จากตาราง 4.7 ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 20,000 – 30,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  รองลงมามี
รายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001-40,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7  รายได้ต่อเดือน
ระหวา่ง 40,001-50,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และระหวา่ง 50,001 – 60,000 บาท 
จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 ในตอนน้ี เป็นการน าเสนอผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล  
ซ่ึงไดแ้ก่ สถานท่ีท่ีซ้ือ   เหตุผลในการซ้ือ   เหตุผลในการซ้ือ  ยี่ห้อท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด  ส่ือท่ีท าให้ทราบ
ยี่ห้อของยาพาราเซตามอล และการเปล่ียนยี่ห้อพาราเซตามอลท่ีเคยซ้ือ  ซ่ึงได้ผลการวิเคราะห์
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 4.8 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานท่ีท่ีซ้ือยาพาราเซตามอล 

สถานทีซ้ื่อยาพาราเซตามอล จ านวน ร้อยละ 
สถานพยาบาล 85 23.1 
ร้านขายยา 202 54.9 
ร้านสะดวกซ้ือ 81 22.0 

รวม 368 100.0 
 
 จากตาราง 4.8 ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการซ้ือ
ยาพาราเซตามอลจากร้านขายยา จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ  54.9  รองลงมาคือซ้ือจาก
สถานพยาบาล จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 และร้านสะดวกซ้ือจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.0 ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.9 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

เหตุผลทีซ้ื่อยาพาราเซตามอล จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเม่ือมีอาการไม่สบายและรับประทานทนัที 212 57.6 
ซ้ือเก็บไวติ้ดบา้น 105 28.5 
ซ้ือติดตวัเม่ือเดินทาง 44 12.0 
ไดรั้บยาจากสถานพยาบาล 7 1.9 

รวม 368 100.0 
 

 จากตาราง 4.9 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซ้ือยา
พาราเซตามอล เม่ือมีอาการไม่สบายและรับประทานทันที จ  านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 57.6  
รองลงมาคือ ซ้ือยาพาราเซตามอลเก็บไวท่ี้บา้น จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  ซ้ือติดตวัเม่ือ
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เดินทาง จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  และไดรั้บยาพาราเซตามอล จากสถานพยาบาล จ านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9  ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.10  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามยีห่อ้พาราเซตามอลท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ส่ือทีท่ าให้ทราบถึงตราสินค้าพาราเซตามอล จ านวน ร้อยละ 
Tylenol 223 60.6 
Sara 77 20.9 
Paracet 23 6.3 
พานาดอล 45 12.2 

รวม 368 100.0 
 
 จากตาราง 4.10 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซ้ือยา
พาราเซตามอลยี่ห้อ Tylenol จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 60.6  รองลงมาคือยี่ห้อ Sara จ านวน 77 
คน คิดเป็นร้อยละ 20.9 ยีห่้อ พานาดอล จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 ยี่ห้อ Paracet จ านวน 23 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.3   ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.11 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามส่ือท่ีท าใหท้ราบถึงตราสินคา้พาราเซตามอล 

ส่ือทีท่ าให้ทราบถึงตราสินค้าพาราเซตามอล จ านวน ร้อยละ 
โทรทศัน์ 87 23.6 
ร้านขายยา 116 31.5 
แพทยเ์ภสัชกร 156 42.4 
ป้ายโฆษณา 9 2.4 

รวม 368 100.0 
 

 จากตาราง 4.11 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ทราบ
ตรายี่ห้อของยาพาราเซตามอล จากแพทย์และเภสัชกร จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4  
รองลงมาจากร้านขายยา จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5  จากโทรทศัน์ จ  านวน 87 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.6 และ จากป้ายโฆษณา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4  ตามล าดบั  
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ตาราง 4.12 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามการเปล่ียนยีห่อ้พาราเซตามอล 

ส่ือทีท่ าให้ทราบถึงตราสินค้าพาราเซตามอล จ านวน ร้อยละ 
เคย 44 12.0 
ไม่เคย 324 88.0 
รวม 368 100.0 

 
 จากตาราง 4.12 ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ตอบว่า
ไม่เคยเปล่ียนยี่หอ้ยาพาราเซตามอล จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0  และตอบวา่เคยเปล่ียนยี่ห้อ
ยาพาราเซตามอล จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั  

 
 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยาพารา  
เซตามอล 
 ในตอนน้ี เป็นการน าเสนอผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัยาพาราเซตามอล 
ซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  ดา้นราคา (Price)  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
และดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย (Promotion) ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี   
 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล
ในภาพรวมและเป็นรายดา้น 
 
ตาราง 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลในภาพรวมและเป็นรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  SD ความหมาย 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.90 0.69 ปานกลาง 
2.  ดา้นราคา 2.65 0.95 ปานกลาง 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.88 1.23 ปานกลาง 

4. ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย    

     4.1 ดา้นการโฆษณา 3.16 0.69 ปานกลาง 

     4.2  ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย 1.95 0.73 นอ้ย 
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ตาราง 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลในภาพรวมและเป็นรายดา้น (ต่อ) 

รวมดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย 2.55 0.55 นอ้ย 
รวมปัจจัยส่วนประสมการตลาด 2.68 0.38 ปานกลาง 

  
 จากตาราง 4.13 ผลการวิจยั พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.68  และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบวา่ มีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระดบัปานกลาง จ านวน 3 
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.90  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.88 
และ ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.65  และอยู่ในระดับน้อย ในด้านการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.55 ตามล าดบั  
  
ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล เป็นรายขอ้ 
 
ตาราง 4.14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลเป็นรายขอ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  SD ความหมาย 
1. ด้านผลติภัณฑ์    
1.1 ยาพาราเซตามอลท่ีท่านใชอ้ยูส่ามารถลดไขแ้กป้วดได้
ทนัที 

3.74 1.20 มาก 

1.2 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากบรรจุภณัฑท่ี์
สวยงาม 

1.77 1.01 นอ้ย 

1.3 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีผสมกบัตวัยาอ่ืน ๆ 2.58 1.36 นอ้ย 
1.4 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากรูปแบบท่ี
หลากหลาย 

2.41 1.24 นอ้ย 

1.5 ท่านจะเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลเฉพาะท่ีมีตราสินคา้ท่ี
มีช่ือเสียง 

3.82 1.32 มาก 

1.6 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีมีการพฒันาสินคา้
อยา่งต่อเน่ือง 

3.07 1.47 มาก 
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ตาราง 4.14  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลเป็นรายขอ้ (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  SD ความหมาย 
รวมด้านผลติภัณฑ์ 2.90 0.69 ปานกลาง 

2. ด้านราคา 2.65 0.95 ปานกลาง 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
3.1 ท่านเลือกหยบิยาพาราเซตามอลท่ีอยูช่ั้นวางใกลส้ายตา
มากท่ีสุด 

2.78 1.51 ปานกลาง 

3.2  ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากพนกังานขายท่ีหยบิ
มาให ้

2.98 1.48 ปานกลาง 

รวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 2.88 1.23 ปานกลาง 

4. ด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย    

4.1  ด้านการโฆษณา 3.82 1.32 มาก 
4.1.1  ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากเพราะโฆษณา
ทางโทรทศัน์ 

2.43 1.24 นอ้ย 

4.1.2 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากการแนะน าของ
เภสัชกร 

3.85 0.97 มาก 

4.1.3ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากแผน่ป้ายโฆษณา 2.57 1.17 นอ้ย 
4.1.4ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากเพื่อนหรือคนใน
ครอบครัวแนะน า 

3.79 0.80 มาก 

รวมด้านการโฆษณา 3.16 0.69 ปานกลาง 
4.2  ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย    
27. ส่วนลดราคาท่ีท าใหท้่านซ้ือยาพาราเซตามอลมากข้ึน 1.78 0.81 นอ้ย 
28. ส่วนแถมจากการซ้ือสินคา้ท าใหท้่านซ้ือยามากข้ึน 1.94 1.07 นอ้ย 
29. ค าแนะน าจากพนกังานขายท าใหท้่านซ้ือยายิง่ข้ึน 2.13 1.05 นอ้ย 
รวมด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย 1.95 0.73 น้อย 

  
 จากตาราง 4.14 ผลการวิจยั พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นรายขอ้ มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ในดา้นผลิตภณัฑ์ของยาพาราเซตามอล อยูใ่นระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ ระดบัปานกลาง จ านวน 1 ขอ้ 
และระดบันอ้ย จ านวน 3 ขอ้ เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 ล าดบัแรก ดงัน้ี ท่านมกัจะ
เลือกซ้ือยาพาราเซตามอลเฉพาะท่ีมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 ยาพาราเซตมอลท่ี
ท่านใชอ้ยูส่ามารถแกป้วดไดท้นัที มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 และ ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีมีการ
พฒันาสินคา้อย่างต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ท่านเลือกซ้ือยา
พาราเซตามอลท่ีมีบรรจุภณัฑส์วยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.77  
 2. ดา้นราคา พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.65 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ทั้ง 2 ขอ้ ไดแ้ก่ ท่าน
เลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีพนกังานหยิบมาให้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98 และ ท่านเลือกหยิบยาพาราเซตามอล 
ท่ีวางอยูช่ั้นวางใกลส้ายตามากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.78 
 4. ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย  แบ่งออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา และ 
ดา้นกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย  พบว่า ในดา้นโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ 
และ ระดบันอ้ย จ านวน 2 ดา้น เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี ท่านเลือกซ้ือ
ยาพาราเซตามอลตามค าแนะน าของเภสัชกร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจาก
เพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจาก
แผ่นป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.57 และ ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลเพราะโฆษณาทาง
โทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.43 

ส าหรับการส่งเสริมการจัดจ าหน่ายด้วยการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย พบว่า  
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัน้อยทั้ง 3 ขอ้ เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ไดด้งัต่อไปน้ี ท่านคิด
วา่ค าแนะน าจากพนกังานขายท าให้ท่านซ้ือยาพาราเซตามอล  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.13 ท่านคิดวา่ ส่วน
แถมจากการซ้ือสินคา้ท าให้ท่านซ้ือยาพาราเซตามอล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.94 และท่านคิดวา่ส่วนลด
จากการซ้ือสินคา้ท าใหซ้ื้อยาพาราเซตามอล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.78 
 
 

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ในตอนน้ี เป็นการน าเสนอผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบั

ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของยาพาราเซตามอล จ าแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคลและปัจจยัพฤติกรรมการใชย้าพาราเซตามอล ดงัต่อไปน้ี 
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สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอล สามารถแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัต่อไปน้ี 

 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ชย้าเพศชายและเพศหญิงมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ชย้าพาราเซตามอลท่ีมีอายุต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีระดับความ

คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู ้ใช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีบ้านอยู่ใกล้ร้านหรือสถานพยาบาล

พยาบาลต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.6 ผู ้ใช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีอาชีพต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.7 ผูใ้ชย้าพาราเซตามอลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.1 – 1.7 สามารถน าเสนอไดด้งัต่อไปน้ี  
 
ตาราง 4.15 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิง เป็นรายดา้นและใน
ภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ยาพาราเซตามอล 

ชาย  (n = 149 ) หญิง (n =219) 
t P 

X S.D. X S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.63 0.67 3.08 0.65 -6.51 0.00* 
ดา้นราคา 2.83 0.94 2.53 0.95 3.11 0.002* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.58 1.06 2.40 1.10 10.25 0.00* 
ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย 2.43 0.56 2.64 0.53 -3.76 0.00* 
รวม 2.72 0.35 2.66 0.39 1.67 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล พบวา่ ผูใ้ชย้าเพศชายและเพศหญิงมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและเป็น
รายดา้นทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05   

 
ตาราง 4.16 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีอายแุตกต่างกนั เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ Between 
Groups 

6.434 2 3.217 6.873 .001* 

Within Groups 170.834 365 .468   
Total 177.268 367    

2. ดา้นราคา Between 
Groups 

2.838 2 1.419 1.563 .211 

 Within Groups 331.238 365 .908   
Total 334.076 367    

3. ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between 
Groups 

32.499 2 16.250 11.284 .000* 

Within Groups 525.609 365 1.440   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการ
จดัจ าหน่าย 

Between 
Groups 

11.275 2 5.637 20.659 .000* 

Within Groups 99.596 365 .273   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between 
Groups 

.268 2 .134 .944 .390 

Within Groups 51.815 365 .142   
Total 52.084 367    
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 จากตาราง 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผูใ้ช้ยาท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย ส่วนในดา้นราคาและในภาพรวมพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั 

 เม่ือพบว่าผูใ้ช้ยาท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่
ของระดบัความคิดเห็นตามแต่ละกลุ่มอาย ุดงัตารางท่ี 17 ดงัน้ี 
 
ตาราง 4.17 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาย ุ

Multiple Comparisons 
LSD   

Dependent Variable (I) 2.  อาย ุ (J) 2.  อาย ุ
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ต ่ากวา่ 20 ปี 28 - 32 ปี .19827* .08563 .021 
  33 - 39 ปี -.09157 .08000 .253 
 28 - 32 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี -.19827* .08563 .021 
  33 - 39 ปี -.28985* .08639 .001 
 33 - 39 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี .09157 .08000 .253 
  28 - 32 ปี .28985* .08639 .001 
2.  ดา้นราคา ต ่ากวา่ 20 ปี 28 - 32 ปี -.24381* .11791 .039 

  33 - 39 ปี .11333 .11016 .304 
 28 - 32 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี .24381* .11791 .039 
  33 - 39 ปี .35714* .11896 .003 
 33 - 39 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี -.11333 .11016 .304 
  28 - 32 ปี -.35714* .11896 .003 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 20 ปี 28 - 32 ปี .39333* .14964 .009 

  33 - 39 ปี .54958* .13980 .000 
 28 - 32 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี -.39333* .14964 .009 
  33 - 39 ปี .15625 .15097 .301 
 33 - 39 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี -.54958* .13980 .000 
  28 - 32 ปี -.15625 .15097 .301 
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ตาราง 4.17 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาย ุ(ต่อ) 

4.ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 20 ปี 28 - 32 ปี -.28600* .06781 .000 
  33 - 39 ปี -.19998* .06335 .002 
 28 - 32 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี .28600* .06781 .000 
  33 - 39 ปี .08602 .06841 .209 
 33 - 39 ปี ต ่ากวา่ 20 ปี .19998* .06335 .002 
  28 - 32 ปี -.08602 .06841 .209 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

 
 จากตาราง 4.17 ผลการวจิยัพบวา่ 
 - ดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี แตกต่างกบักลุ่มอาย ุ28 – 32 ปี , กลุ่มอายุ 28 – 
32 ปี แตกต่างกนักบักลุ่มอาย ุ33 – 39 ปี 
 - ดา้นราคา  กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี แตกต่างกบักลุ่มอายุ 28 – 32 ปี และกลุ่มอายุ 28 – 
32 ปี ,กลุ่มอาย ุ28 – 32 ปี แตกต่างกบักลุ่มอาย ุ33 – 39 ปี  
 - ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มอายุต  ่ากว่า 20 ปี แตกต่างกบักลุ่มอายุ 28-32 ปี 
และ 33-39 ปี 
 - ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปี แตกต่างกบักลุ่มอายุ 28-32 ปี 
และ กลุ่มอาย ุ33-39 ปี  
 
ตาราง 4.18 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั  เป็นรายดา้น
และในภาพรวม 

ANOVA 

 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between 
Groups 

27.928 2 13.964 34.129 .000* 

 Within Groups 149.340 365 .409   
 Total 177.268 367    
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ตาราง 4.18 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั  เป็นรายดา้น

และในภาพรวม (ต่อ) 

 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

2.  ดา้นราคา Between 
Groups 

11.788 2 5.894 6.675 .001* 

 Within Groups 322.288 365 .883   
 Total 334.076 367    
3.  ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

Between 
Groups 

2.177 2 1.089 .715 .490 

 Within Groups 555.931 365 1.523   
 Total 558.108 367    
4.ดา้นการส่งเสริม
การจดัจ าหน่าย 

Between 
Groups 

.357 2 .179 .590 .555 

 Within Groups 110.513 365 .303   
 Total 110.871 367    
รวมปัจจยัการตลาด Between Groups .218 2 .109 .768 .465 
 Within Groups 51.865 365 .142   
 Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.18ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชย้าท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้นราคา ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั 
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ตาราง 4.19 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่จ  าแนกตามสถานภาพสมรส 

Multiple Comparisons 
LSD   

Dependent Variable 
(I) 3.  สถานภาพ

สมรส 
(J) 3.  สถานภาพ

สมรส 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ โสด สมรส -.36897* .08195 .000 
หมา้ย/หยา่ร้าย .61020* .10937 .000 

สมรส โสด .36897* .08195 .000 
หมา้ย/หยา่ร้าย .97917* .12547 .000 

หมา้ย/หยา่ร้าย โสด -.61020* .10937 .000 
สมรส -.97917* .12547 .000 

2.  ดา้นราคา โสด สมรส .38680* .11882 .001 
หมา้ย/หยา่ร้าย -.17570 .15859 .269 

สมรส โสด -.38680* .11882 .001 
หมา้ย/หยา่ร้าย -.56250* .18193 .002 

หมา้ย/หยา่ร้าย โสด .17570 .15859 .269 
สมรส .56250* .18193 .002 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

 
 จากตาราง 4.19 ผลการวิจยัพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์  พบว่า สถานภาพโสด สมรส และ
หมา้ย/หย่าร้าง มีความแตกต่างกนัทุกคู่ และด้านราคา พบว่า สถานภาพโสดแตกต่างจากสถานภาพ
สมรส นอกนั้นไม่ต่างกนั  
 
ตาราง 4.20 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยา

พาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 4.081 3 1.360 2.859 .037* 

Within Groups 173.187 364 .476   

Total 177.268 367    
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ตาราง 4.20  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั  เป็นราย
ดา้นและในภาพรวม(ต่อ) 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

2.  ดา้นราคา Between Groups 22.504 3 7.501 8.764 .000* 

Within Groups 311.572 364 .856   

Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 13.050 3 4.350 2.905 .035* 

Within Groups 545.058 364 1.497   

Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups .466 3 .155 .513 .674 

Within Groups 110.404 364 .303   

Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups .782 3 .261 1.850 .138 

Within Groups 51.301 364 .141   

Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชย้าท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา และ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบวา่ไม่มีความแตกต่าง 
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ตาราง 4.21 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

LSD   
Dependent 
Variable 

(I) 4.  ระดบัการศึกษา (J) 4.  ระดบัการศึกษา 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

1. ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ปวช/ปวส ปริญญาตรี -.29774 .16458 .071 
ปริญญาโท -.42325* .16766 .012 
ปริญญาเอก -.54971* .27882 .049 

ปริญญาตรี ปวช/ปวส .29774 .16458 .071 
ปริญญาโท -.12550 .07228 .083 
ปริญญาเอก -.25197 .23420 .283 

ปริญญาโท ปวช/ปวส .42325* .16766 .012 
ปริญญาตรี .12550 .07228 .083 
ปริญญาเอก -.12646 .23638 .593 

ปริญญาเอก ปวช/ปวส .54971* .27882 .049 
ปริญญาตรี .25197 .23420 .283 
ปริญญาโท .12646 .23638 .593 

2.  ดา้นราคา ปวช/ปวส ปริญญาตรี .31556 .22596 .163 
ปริญญาโท .08553 .23019 .710 
ปริญญาเอก -.26901 .38280 .483 

ปริญญาตรี ปวช/ปวส -.31556 .22596 .163 
ปริญญาโท -.23003* .09923 .021 
ปริญญาเอก -.58456 .32155 .070 

ปริญญาโท ปวช/ปวส -.08553 .23019 .710 
ปริญญาตรี .23003* .09923 .021 
ปริญญาเอก -.35453 .32453 .275 

ปริญญาเอก ปวช/ปวส .26901 .38280 .483 
ปริญญาตรี .58456 .32155 .070 
ปริญญาโท .35453 .32453 .275 
    

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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จากตาราง 4.21 ผลการวิจยั พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มระดับการศึกษา ปวช/ปวส 
แตกต่างกบักลุ่มระดบัปริญญาโทและเอก   นอกนั้นพบวา่ไม่แตกต่างกนั และดา้นราคา  กลุ่มระดบั
การศึกษาปริญญาตรีแตกต่างกบักลุ่มระดบัปริญญาโท นอกนั้นพบวา่ไม่แตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.22 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดยาพาราเซตามอลระหว่างกลุ่มท่ี มีบ้านตั้ งอยู่ใกล้ร้านขายยาหรือ
สถานพยาบาลแตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 6.756 1 6.756 14.501 .000* 
Within Groups 170.512 366 .466   
Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups .735 1 .735 .807 .370 
Within Groups 333.341 366 .911   
Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 3.816 1 3.816 2.520 .113 
Within Groups 554.292 366 1.514   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups .003 1 .003 .009 .927 
Within Groups 110.868 366 .303   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups .349 1 .349 2.467 .117 
Within Groups 51.735 366 .141   
Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้ยาท่ีมีบา้นตั้งอยู่ใกลร้้านขายยา
หรือสถานพยาบาลแตกต่างกนัแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด           
ยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ ์เพียงดา้นเดียว
เท่านั้น ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบวา่ไม่มีความแตกต่าง 
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ตาราง 4.23 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ Between 
Groups 

41.495 4 10.374 27.735 .000* 

Within Groups 135.773 363 .374   
Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between 
Groups 

55.185 4 13.796 17.957 .000* 

Within Groups 278.891 363 .768   
Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between 
Groups 

127.239 4 31.810 26.799 .000* 

Within Groups 430.869 363 1.187   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการ
จดัจ าหน่าย 

Between 
Groups 

10.862 4 2.716 9.857 .000* 

Within Groups 100.008 363 .276   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between 
Groups 

7.869 4 1.967 16.151 .000* 

Within Groups 44.214 363 .122   
Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ช้ยาท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัแตกต่างกนั
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้น  
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ตาราง 4.24 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

Multiple Comparisons 
LSD   

Dependent Variable (I) 6.  อาชีพ (J) 6.  อาชีพ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ พนกังาน
บริษทัเอกชน 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-.72564* .08951 .000 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

-.42788* .07579 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.41667* .14703 .005 
รับจา้งทัว่ไป .36275* .15838 .023 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน .72564* .08951 .000 
ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

.29776* .09913 .003 

นกัเรียน/นกัศึกษา .30897 .16031 .055 
รับจา้งทัว่ไป 1.08839* .17078 .000 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

พนกังานบริษทัเอกชน .42788* .07579 .000 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-.29776* .09913 .003 

นกัเรียน/นกัศึกษา .01122 .15307 .942 
รับจา้งทัว่ไป .79063* .16401 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน .41667* .14703 .005 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-.30897 .16031 .055 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

-.01122 .15307 .942 

รับจา้งทัว่ไป .77941* .20681 .000 
รับจา้งทัว่ไป พนกังานบริษทัเอกชน -.36275* .15838 .023 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-1.08839* .17078 .000 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

-.79063* .16401 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.77941* .20681 .000 

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.24 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

Dependent Variable (I) 6.  อาชีพ (J) 6.  อาชีพ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

2.  ดา้นราคา พนกังาน
บริษทัเอกชน 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

.18808 .12699 .139 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

-.10423 .10753 .333 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.78500* .20859 .000 
รับจา้งทัว่ไป 1.42971* .22470 .000 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน -.18808 .12699 .139 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

-.29231* .14063 .038 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.97308* .22744 .000 
รับจา้งทัว่ไป 1.24163* .24230 .000 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

พนกังานบริษทัเอกชน .10423 .10753 .333 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

.29231* .14063 .038 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.68077* .21717 .002 
รับจา้งทัว่ไป 1.53394* .23269 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน .78500* .20859 .000 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

.97308* .22744 .000 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

.68077* .21717 .002 

รับจา้งทัว่ไป 2.21471* .29342 .000 
รับจา้งทัว่ไป พนกังานบริษทัเอกชน -1.42971* .22470 .000 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-1.24163* .24230 .000 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

-1.53394* .23269 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา -2.21471* .29342 .000 
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ตาราง 4.24 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

Dependent Variable (I) 6.  อาชีพ (J) 6.  อาชีพ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

4.ดา้นการส่งเสริมการ
จดัจ าหน่าย 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

.05880 .07642 .442 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

.28853* .06471 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.05563 .12552 .658 
รับจา้งทัว่ไป -.38283* .13522 .005 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน -.05880 .07642 .442 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

.22973* .08463 .007 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.11442 .13686 .404 
รับจา้งทัว่ไป -.44163* .14580 .003 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

พนกังานบริษทัเอกชน -.28853* .06471 .000 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

-.22973* .08463 .007 

นกัเรียน/นกัศึกษา -.34415* .13068 .009 
รับจา้งทัว่ไป -.67136* .14002 .000 

นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน .05563 .12552 .658 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

.11442 .13686 .404 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

.34415* .13068 .009 

รับจา้งทัว่ไป -.32721 .17656 .065 
 รับจา้งทัว่ไป พนกังานบริษทัเอกชน .38283* .13522 .005 
  รับราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
.44163* .14580 .003 

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

.67136* .14002 .000 

  นกัเรียน/นกัศึกษา .32721 .17656 .065 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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 จากตาราง 4.24 ผลการวิจยั พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน
และกลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนแตกต่างจากกลุ่มอาชีพอ่ืน ๆ ทุกกลุ่ม, กลุ่มอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ แตกต่างจากทุกกลุ่มอาชีพ ยกเวน้กลุ่มอาชีพนักเรียนนักศึกษา, กลุ่ม
นักเรียนนักศึกษาแตกต่างจากทุกกลุ่มอาชีพยกเวน้กลุ่มอาชีพประกอบธุรกิส่วนตวั/อาชีพอิสระ, 
กลุ่มอาชีพรับจา้งทัว่ไป แตกต่างจากทุกกลุ่มอาชีพ 
 
ตาราง 4.25 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 25.372 3 8.457 20.267 .000* 
Within Groups 151.896 364 .417   

Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups 43.927 3 14.642 18.369 .000* 
Within Groups 290.149 364 .797   
Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 98.574 3 32.858 26.027 .000* 
Within Groups 459.534 364 1.262   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 6.090 3 2.030 7.052 .000* 
Within Groups 104.781 364 .288   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups .342 3 .114 .802 .493 
Within Groups 51.741 364 .142   

Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้ยาท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนัแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 เป็นรายดา้นทุกดา้นยกเวน้ในภาพรวม 
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ตาราง 4.26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

Multiple Comparisons 
LSD   

Dependent 
Variable 

(I) 7.รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

(J) 7.รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

Mean 
Difference (I-J) 

Std. Error Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 20,000 - 30,000 บาท 30,001 - 40,000 บาท -.50349* .08719 .000 
40,001 - 50,000 บาท -.21845* .08887 .014 
50,001 - 60,000 บาท -.59851* .09295 .000 

30,001 - 40,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .50349* .08719 .000 
40,001 - 50,000 บาท .28504* .09222 .002 

  50,001 - 60,000 บาท -.09501 .09616 .324 
40,001 - 50,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .21845* .08887 .014 

30,001 - 40,000 บาท -.28504* .09222 .002 
50,001 - 60,000 บาท -.38006* .09768 .000 

 50,001 - 60,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .59851* .09295 .000 
30,001 - 40,000 บาท .09501 .09616 .324 
40,001 - 50,000 บาท .38006* .09768 .000 

2.  ดา้นราคา 20,000 - 30,000 บาท 30,001 - 40,000 บาท -.15385 .11937 .198 
40,001 - 50,000 บาท -.67526* .12167 .000 
50,001 - 60,000 บาท .29518* .12726 .021 

30,001 - 40,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .15385 .11937 .198 
40,001 - 50,000 บาท -.52141* .12625 .000 
50,001 - 60,000 บาท .44903* .13164 .001 

40,001 - 50,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .67526* .12167 .000 
30,001 - 40,000 บาท .52141* .12625 .000 
50,001 - 60,000 บาท .97044* .13373 .000 

50,001 - 60,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท -.29518* .12726 .021 
30,001 - 40,000 บาท -.44903* .13164 .001 
40,001 - 50,000 บาท -.97044* .13373 .000 

 

 

 

 



55 

ตาราง 4.26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ต่อ) 

Dependent Variable 
(I) 7.รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 
(J) 7.รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

3.  ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

20,000 - 30,000 บาท 30,001 - 40,000 บาท 1.22383* .15052 .000 

40,001 - 50,000 บาท .86281* .15342 .000 
50,001 - 60,000 บาท .74723* .16047 .000 

30,001 - 40,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท -1.22383* .15052 .000 
40,001 - 50,000 บาท -.36102* .15920 .024 
50,001 - 60,000 บาท -.47660* .16600 .004 

40,001 - 50,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท -.86281* .15342 .000 
30,001 - 40,000 บาท .36102* .15920 .024 
50,001 - 60,000 บาท -.11558 .16864 .494 

50,001 - 60,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท -.74723* .16047 .000 
30,001 - 40,000 บาท .47660* .16600 .004 
40,001 - 50,000 บาท .11558 .16864 .494 

4.ดา้นการส่งเสริม
การจดัจ าหน่าย 

20,000 - 30,000 บาท 30,001 - 40,000 บาท -.28856* .07274 .000 

40,001 - 50,000 บาท -.05391 .07415 .468 
50,001 - 60,000 บาท -.07180 .07755 .355 

 30,001 - 40,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .28856* .07274 .000 
40,001 - 50,000 บาท .23465* .07694 .002 
50,001 - 60,000 บาท .21676* .08022 .007 

40,001 - 50,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .05391 .07415 .468 
30,001 - 40,000 บาท -.23465* .07694 .002 
50,001 - 60,000 บาท -.01789 .08150 .826 

50,001 - 60,000 บาท 20,000 - 30,000 บาท .07180 .07755 .355 
30,001 - 40,000 บาท -.21676* .08022 .007 
40,001 - 50,000 บาท .01789 .08150 .826 

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.26 ผลการวจิยั พบวา่ 
 - ดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มรายได ้20,000 – 30,000 บาทต่อเดือนแตกต่างจากทุกกลุ่มรายได ้
กลุ่มรายได ้30,001 – 40,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายไดย้กเวน้กลุ่มรายได ้50,001-60,000 บาท, 
กลุ่มรายได ้40,001-50,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได ้ขณะท่ี กลุ่มรายได ้50,001 – 60,000 บาท 
แตกต่างทุกกลุ่มยกเวน้กลุ่ม 30,001 – 40,000 บาท 
 - ด้านราคา กลุ่มรายได้ 20,000 -30,000 บาท แตกต่างจากกลุ่มรายได้ 40,001-50,000 
บาท และกลุ่ม 50,001-60,000 บาท , กลุ่มรายได้ 30,001-40,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได้
ยกเวน้กลุ่ม 20,000 – 30,000 บาท , กลุ่ม 40,001-50,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได ้ขณะท่ีกลุ่ม
รายได ้50,001-60,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได ้
 - ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า กลุ่มรายได ้20,000 -30,000 บาท และ 30,001 – 
40,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได ้ขณะท่ีกลุ่มรายได ้40,001 – 50,000 บาท แตกต่างจากกลุ่ม 
50,001-60,000 บาท แต่ไม่แตกต่างจากกลุ่มรายไดอ่ื้น 
 - ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มรายได ้20,000 - 30,000 บาท แตกต่างจาก
กลุ่มรายได้ 30,001 - 40,000 บาท , กลุ่มรายได้ 30,001 - 40,000 บาท แตกต่างจากทุกกลุ่มรายได้,           
กลุ่มรายได้ 40,001 - 50,000 บาท แตกต่างจากกลุ่มรายได้ 30,001-40,000 บาท ขณะท่ีกลุ่มรายได ้
50,001-60,000 บาท แตกต่างจากกลุ่มรายได ้30,001 – 40,000 บาท  
 
 สมมติฐานที่ 2 ผู้ใช้ยาพาราเซตามอลที่มีพฤติกรรมการใช้ยาแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน  สามารถแบ่งเป็นสมมติฐานย่อยได้
ดงัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผู ้ใช้ยาท่ีมีสถานท่ีซ้ือยาแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูใ้ช้ยาท่ีมีสถานท่ีซ้ือยาแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูใ้ช้ยาท่ีมีเหตุผลในการซ้ือยาแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูใ้ช้ยาท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลท่ียี่ห้อท่ีนิยมแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ผูใ้ชย้าท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลเพราะส่ือท่ีรับแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
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 สมมติฐานท่ี 2.6  ผูใ้ช้ยาท่ีเคยเปล่ียนยี่ห้อพาราเซตามอลแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2.1 – 2.6 สามารถพิจารณาไดจ้ากตารางต่อไปน้ี  
 

ตาราง 4.27 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลระหว่างกลุ่มท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลจากสถานท่ีแตกต่างกนั  
เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 1.291 2 .645 1.338 .264 
Within Groups 175.978 365 .482   

Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups 37.752 2 18.876 23.250 .000* 
Within Groups 296.325 365 .812   

Total 334.076 367    
3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 14.605 2 7.303 4.904 .008* 
Within Groups 543.503 365 1.489   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 13.354 2 6.677 24.991 .000* 
Within Groups 97.517 365 .267   

Total 110.871 367    
รวมปัจจยัการตลาด Between Groups 3.144 2 1.572 11.725 .000* 

Within Groups 48.939 365 .134   

Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้ยาท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลจาก
สถานท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น ยกเวน้
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 

ตาราง 4.28 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลระหว่างกลุ่ม ท่ีมี เหตุผลในการซ้ือยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 12.966 3 4.322 9.575 .000* 
Within Groups 164.302 364 .451   

Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups 28.905 3 9.635 11.492 .000* 
Within Groups 305.171 364 .838   
Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 21.785 3 7.262 4.928 .002* 
Within Groups 536.323 364 1.473   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 1.288 3 .429 1.427 .235 
Within Groups 109.582 364 .301   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups 3.579 3 1.193 8.953 .000* 
Within Groups 48.505 364 .133   

Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.28 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีมีเหตุผลในการซ้ือยาพาราเซ
ตามอลแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น ยกเวน้
ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่ายท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

 

ตาราง 4.29 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมียีห่อ้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดแตกต่างกนั  เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 4.706 3 1.569 3.309 .020* 

Within Groups 172.562 364 .474   

Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups 7.699 3 2.566 2.862 .037* 
Within Groups 326.377 364 .897   

Total 334.076 367    
3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 38.846 3 12.949 9.077 .000* 
Within Groups 519.262 364 1.427   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 14.624 3 4.875 18.436 .000* 

Within Groups 96.246 364 .264   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups 6.722 3 2.241 17.981 .000* 

Within Groups 45.361 364 .125   

Total 52.084 367    

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตาราง 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้ยาท่ีมียี่ห้อท่ีซ้ือประจ าแตกต่าง
กนั มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น    
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ตาราง 4.30 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีมีส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนั เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 16.379 3 5.460 12.352 .000* 
Within Groups 160.889 364 .442   

Total 177.268 367    

2.  ดา้นราคา Between Groups 40.913 3 13.638 16.933 .000* 
Within Groups 293.163 364 .805   
Total 334.076 367    

3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 37.784 3 12.595 8.811 .000* 
Within Groups 520.324 364 1.429   
Total 558.108 367    

4.ดา้นการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

Between Groups 21.717 3 7.239 29.556 .000* 
Within Groups 89.154 364 .245   
Total 110.871 367    

รวมปัจจยัการตลาด Between Groups 4.065 3 1.355 10.273 .000* 
Within Groups 48.018 364 .132   

Total 52.084 367    

*แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.30 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชย้าท่ีมีไดรั้บส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยา
พาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้น
ทุกดา้น    
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ตาราง 4.31 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอลระหวา่งกลุ่มท่ีเคยเปล่ียนและไม่เคยเปล่ียนยี่ห้อยาพาราเซตามอล  
เป็นรายดา้นและในภาพรวม 

 
1ท่านเคยเปล่ียนยีห่อ้
พาราเซตามอลหรือไม่ 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. Error 

Mean 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ เคย 44 2.6439 -2.610 0.009* 

ไม่เคย 324 2.9331   
2.  ดา้นราคา เคย 44 3.0455 2.986 0.003* 

ไม่เคย 324 2.5926   
3.  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

เคย 44 2.6591 -1.278 0.202 
ไม่เคย 324 2.9120   

4.ดา้นการส่งเสริมการ
จดัจ าหน่าย 

เคย 44 2.8248 3.527 0.000* 
ไม่เคย 324 2.5181   

รวมปัจจยัการตลาด เคย 44 2.8038 2.301 0.022* 
ไม่เคย 324 2.6654   

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 4.31 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีเคยเปล่ียนและไม่เคยเปล่ียน
ยี่ห้อยาพาราเซตามอล   มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น ยกเวน้
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล
สามารถแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 3.1 เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานท่ี 3.2 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานท่ี 3.3 สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานท่ี 3.4 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานท่ี 3.5 ระยะทางระหวา่งบา้นกบัร้านจ าหน่ายยามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือยาพาราเซตามอล 
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 สมมติฐานท่ี 3.6 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานท่ี 3.7 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3.1 – 3.7 พิจารณาไดจ้ากผลการศึกษาต่อไปน้ี 
 

ตาราง 4.32 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ปัจจยั
ส่วน
บุคคล 

สถานทีท่ีซ้ื่อ เหตุผลในการซ้ือ 
ยีห้่อทีน่ิยม 
มากทีสุ่ด 

ส่ือทีท่ าให้ทราบ 
เคยเปลีย่นยีห้่อ
ยาหรือไม่ 

2 
p-

value 
2 p-value 2 

p-
value 

2 
p-

value 
2 

p-
value 

เพศ 16.979 0.000* 11.228 0.011* 26.011 0.000* 20.625 0.000* 9.038 0.003* 
อาย ุ 93.950 0.000* 34.879 0.000* 43.290 0.000* 80.428 0.000* 18.584 0.000* 
สถานภาพ
สมรส 

70.096 0.000* 94.736 0.000* 38.111 0.000* 52.867 0.000* 40.984 0.000* 

ระดบั
การศึกษา 

52.967 0.000* 53.581 0.0009* 79.042 0.000* 73.362 0.000* 33.087 0.000* 

ระยะทาง 0.196 0.919 49.296 0.000* 35.980 0.000* 13.551 0.004* 3.571 0.059* 
อาชีพ 62.472 0.000* 57.413 0.000* 190.514 0.000* 83.950 0.000* 5.009 0.286 
รายได ้ 95.758 0.000* 101.773 0.000* 56.086 0.000* 23.758 0.005* 35.679 0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 4.32 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล  ไดผ้ลดงัน้ี 
 - ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกัน หรือ
ผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอลต่างกนัในทุก ๆ ดา้น อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 - ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกัน หรือ
ผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอลต่างกนัในทุก ๆ ดา้น อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 - ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรสผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั 
หรือผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอลต่างกนัในทุก ๆ ด้าน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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 - ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั 
หรือผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอลต่างกนัในทุก ๆ ด้าน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
 - ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระยะทางระหว่างท่ีพกัมายงัร้านจ าหน่ายยา ผลการวิเคราะห์ 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั หรือผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซ
ตามอลต่างกนัในทุก ๆ ดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  ยกเวน้ดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 - ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระยะทางระหว่างท่ีพกัมายงัร้านจ าหน่ายยา ผลการวิเคราะห์ 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั หรือผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอล 
ต่างกนัในทุก ๆ ดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  ยกเวน้ดา้นการเคยเปล่ียนยี่ห้อยาพารา
เซตามอล 
 - ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระยะทางระหว่างท่ีพกัมายงัร้านจ าหน่ายยา ผลการวิเคราะห์ 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั หรือผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคยาพาราเซตามอล 
ต่างกนัในทุก ๆ ดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05    
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย 
 
 

การวิจยัเร่ืองทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลของเจนเนอเรชัน่
วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในคร้ังน้ี  เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ดว้ยการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) มีวตัถุประสงคเ์พื่อทราบพฤติกรรม
การใช้ยาพาราเซตามอล และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซ
ตามอล ตลอดจนศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้ยาพาราเซตา
มอล ท่ีมีผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล    

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ประชากรเจเนอเรชั่นวายหรือประชากรท่ี
เกิดระหวา่ง ปี พ.ศ.2520 – 2537 หรือมีอายุตั้งแต่ 22 – 39 ปี ในเขตกรุงเทพมหานครและเป็นผูท่ี้เคย
ใช้ยาพาราเซตามอล จ านวน 368 คน ซ่ึงได้จากการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling)  ซ่ึงเม่ือผูศึ้กษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล สามารถน าเสนอผล
การศึกษาไดด้งัต่อไปน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
 5.1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.5 และเพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 ส่วนใหญ่ มีอายุระหวา่ง 28 – 32 ปี จ  านวน 
138 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมาอายุระหว่าง 33 – 39  ปี จ  านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 
ต่อมาคือ อายุต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 ตามล าดับมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด  
จ  านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 70.7  รองลงมาสถานภาพสมรส จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 
และสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 ตามล าดบั   ส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 63.6 รองลงมาระดบัปริญญาโท จ านวน 82 คน  
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คิดเป็นร้อยละ 22.3 ระดับปวช/ปวส จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และระดับปริญญาเอก 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั    

นอกจากน้ี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีบา้นตั้งอยูใ่กลร้้านขายยาหรือสถานพยาบาล
ท่ีจ าหน่ายยาพาราเซตามอลจ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 71.2 และตอบวา่บา้นไม่ไดต้ั้งอยูใ่กลร้้าน
ขายยาหรือสถานพยาบาลท่ีจ าหน่ายยาพาราเซตามอล จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 มีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9  รองลงมาคือประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9  อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.9 และอาชีพนกัเรียนนกัศึกษาและอาชีพรับจา้งทัว่ไป จ านวน 17 คน 
เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.6 ตามล าดับ  และส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 20,000 – 
30,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  รองลงมามีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 30,001-40,000 บาท 
จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7  รายได้ต่อเดือนระหว่าง 40,001-50,000 บาท จ านวน 92 คน  
คิดเป็นร้อยละ 25.0 และระหวา่ง 50,001 – 60,000 บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 

 
 5.1.2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาพาราเซตามอล 

ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการซ้ือยาพาราเซตามอล 
จากร้านขายยา จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 54.9  รองลงมาคือซ้ือจากสถานพยาบาล จ านวน 85 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.1 และร้านสะดวกซ้ือจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ตามล าดบั ส่วนใหญ่ซ้ือยา
พาราเซตามอล เม่ือมีอาการไม่สบายและรับประทานทันที จ  านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 57.6  
รองลงมาคือ ซ้ือยาพาราเซตามอลเก็บไวท่ี้บา้น จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  ซ้ือติดตวัเม่ือ
เดินทาง จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  และไดรั้บยาพาราเซตามอล จาสถานพยาบาล จ านวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.9  ตามล าดบั ส่วนใหญ่ซ้ือยาพาราเซตามอลยี่ห้อ Tylenol จ านวน 223 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.6  รองลงมาคือยี่ห้อ Sara จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 20.9 ยี่ห้อ พานาดอล จ านวน 45 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.2 ยีห่อ้ Paracet จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตามล าดบั    

 นอกจากน้ี พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ทราบตรายี่ห้อของยาพาราเซตามอล จาก
แพทยแ์ละเภสัชกร จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4  รองลงมาจากร้านขายยา จ านวน 116 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.5  จากโทรทศัน์ จ  านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 และ จากป้ายโฆษณา จ านวน 
9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4  ตามล าดบั ส่วนใหญ่ตอบว่าไม่เคยเปล่ียนยี่ห้อยาพาราเซตามอล จ านวน 
324 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0  และตอบวา่เคยเปล่ียนยี่หอ้ยาพาราเซตามอล จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.0 ตามล าดบั  
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 5.1.3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยาพารา  
เซตามอล 

5.1.3.1 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยาพาราเซตามอลในภาพรวมและเป็นรายดา้น 

ผลการวิจยั พบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.68  และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบวา่ มีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระดบัปานกลาง จ านวน 3 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.90  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.88 และ 
ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.65  และอยูใ่นระดบันอ้ย ในดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.55 ตามล าดบั  

5.1.3.2 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยาพาราเซตามอลเป็นรายขอ้ 

- ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ของยาพาราเซตามอล อยูใ่นระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ ระดบัปานกลาง 
จ านวน 1 ขอ้ และระดบันอ้ย จ านวน  3 ขอ้   เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 ล าดบัแรก 
ดงัน้ี ท่านมกัจะเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลเฉพาะท่ีมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82  
ยาพาราเซตมอลท่ีท่านใชอ้ยูส่ามารถแกป้วดไดท้นัที มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 และ ท่านเลือกซ้ือยาพารา
เซตามอลท่ีมีการพฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ 
ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีมีบรรจุภณัฑส์วยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.77  

- ดา้นราคา พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.65 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ทั้ง 2 ขอ้ 

ไดแ้ก่ ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลท่ีพนกังานหยบิมาให ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98 และ ท่านเลือกหยิบ
ยาพาราเซตามอลท่ีวางอยูช่ั้นวางใกลส้ายตามากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.78 

- ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย  แบ่งออกเป็น 2 ดา้น ได้แก่ ดา้นการ
โฆษณา และ ด้านกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย  พบว่า ในด้านโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
จ านวน 2 ขอ้ และ ระดบันอ้ย จ านวน 2 ดา้น เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี  
ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลตามค าแนะน าของเภสัชกร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85  ท่านเลือกซ้ือยา
พาราเซตามอลจากเพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79  ท่านเลือกซ้ือยา
พาราเซตามอลจากแผน่ป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.57 และ ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลเพราะ
โฆษณาทางโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.43 
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ส าหรับการส่งเสริมการจัดจ าหน่ายด้วยการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย พบว่า มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัน้อยทั้ง 3 ขอ้ เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ไดด้งัต่อไปน้ี   ท่านคิด
วา่ค าแนะน าจากพนกังานขายท าให้ท่านซ้ือยาพาราเซตามอล  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.13  ท่านคิดวา่ ส่วน
แถมจากการซ้ือสินคา้ท าให้ท่านซ้ือยาพาราเซตามอล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.94 และ ท่านคิดวา่ส่วนลด
จากการซ้ือสินคา้ท าใหซ้ื้อยาพาราเซตามอล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.78 
 
 5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดยาพาราเซตามอล 
 สมมติฐานที่  1.1  ผู ้ใช้ยาเพศชายและเพศหญิงมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล พบว่า ผูใ้ช้ยาเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและเป็นรายดา้น
ทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05   
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีอายุต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผูใ้ช้ยาท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
ในด้านผลิตภณัฑ์  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย ส่วนในด้าน
ราคาและในภาพรวมพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้นราคา ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูใ้ชย้าพาราเซตามอลท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผูใ้ช้ยาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนดา้นอ่ืน ๆ 
พบวา่ไม่มีความแตกต่าง 
 สมมติฐานที่  1.5 ผู ้ใช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีบ้านอยู่ใกล้ร้านหรือสถาน 
พยาบาลต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตก
ต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า  ผู ้ใช้ยาท่ี มีบ้านตั้ งอยู่ใกล้ ร้านขายยาห รือ
สถานพยาบาลแตกต่างกนัแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพารา
เซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ในดา้นผลิตภณัฑ์ เพียงดา้นเดียวเท่านั้น 
ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบวา่ไม่มีความแตกต่าง 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีอาชีพต่างกัน มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้ยาท่ีมีอาชีพแตกต่างกันแตกต่างกันมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้น  
 สมมติฐานที่ 1.7 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน  
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตตามอล 
พบวา่ ผูใ้ชย้าเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซ
ตามอลแตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05    
 สมมติฐานที่ 2 ผูใ้ช้ยาพาราเซตามอลท่ีมีพฤติกรรมการใช้ยาแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2.1 ผู ้ใช้ยาท่ีมีสถานท่ีซ้ือยาแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลจากสถานท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 สมมติฐานที่ 2.2 ผูใ้ชย้าท่ีมีเหตุผลในการซ้ือยาแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีมีเหตุผลในการซ้ือยาพาราเซตามอล แตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ทั้ งในภาพรวม และเป็นรายด้านทุกด้าน ยกเวน้ด้านการส่งเสริมการจดั
จ าหน่ายท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 สมมติฐานที่ 2.3 ผูใ้ชย้าท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลท่ียี่ห้อท่ีนิยมแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผูใ้ช้ยาท่ีมียี่ห้อท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น  
 สมมติฐานที่ 2.4 ผูใ้ชย้าท่ีซ้ือยาพาราเซตามอลเพราะส่ือท่ีรับแตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูใ้ชย้าท่ีมีไดรั้บส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยา
พาราเซตามอลแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอ
ลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น    
 สมมติฐานที่ 2.5 ผูใ้ช้ยาท่ีเคยเปล่ียนยี่ห้อพาราเซตามอลแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั. 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผูใ้ช้ยาท่ีเคยเปล่ียนและไม่เคยเปล่ียนยี่ห้อยาพาราเซตา
มอล   มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น ยกเวน้ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 
 1. จากผลการวิจยัท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 28 – 32 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีบา้นตั้งอยูใ่กลร้้านขายยาหรือสถานพยาบาลท่ีจ าหน่าย
ยาพาราเซตามอล มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 20,000 – 30,000 
บาท แสดงให้เห็นว่าประชากรท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือมากคือกลุ่มเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุ สถานภาพ 
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ระดบัการศึกษา และรายไดด้งัท่ีปรากฏในผลการวิจยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของคุลิกา วฒันสุวกุล 
ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจและความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน ซ่ึงพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
หญิง อายุ 21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดต่้อเดือน อยูท่ี่ 20,000-
30,000 บาท  
 2. จากผลการวิจยั ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการซ้ือยาพาราเซตามอล จากร้านขาย
ยา และมีพฤติกรรมคือเม่ือมีอาการไม่สบายและรับประทานทนัที และนิยมซ้ือยาพาราเซตามอลยี่ห้อ 
Tylenol แสดงให้เห็นว่าแม้ปัจจุบันจะมีการจ าหน่ายยาพาราเซตามอลในหลาย ๆ สถานท่ี เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ หรือแมก้ระทัง่ร้านขายของช า แต่ประชาชนก็ยงัคงมีความพึงพอใจ
และไวว้างใจในการซ้ือยาพาราเซตามอลจากร้านขายยา สอดคล้องกับความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของโซโลมอน (Solomon) ซ่ึงอธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการต่าง ๆ ท่ี 
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเข้าไปเก่ียวข้อง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช้ หรือการบริโภค                      
อนัเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ ประสบการณ์ เพื่อสนองความต้องการ และความ
ปรารถนาต่าง ๆ ให้ไดรั้บความพอใจ นอกจากน้ีประชาชนส่วนใหญ่นิยมซ้ือยาพาราเซตามอลยี่ห้อ 
Tylenol แสดงให้เห็นวา่ตราสินคา้มีผลต่อความนิยมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมี
ความเช่ือมัน่วา่แมจ้ะเป็นยาพาราเซตามอลเหมือนกนั แต่ยี่ห้อ Tylenol น่าจะเป็นยาพาราเซตามอลท่ี
มีสรรพคุณดีท่ีสุด แสดงให้เห็นถึงการรับรู้จินตภาพทางด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเป็นความเห็นของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และท าใหผู้บ้ริโภคสามารถแยกความหมายในการซ้ือ ผลิตภณัฑไ์ดว้า่เม่ือมี
อาการไม่สบายจะหายาพาราเซตามอลมารับประทานทนัที รวมไปถึงจินตภาพของตราสินคา้ ซ่ึงเป็น
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้และสามารถสร้างความเช่ือมัน่ ในการตดัสินใจวา่ชอบและ
ตดัสินใจตราสินคา้ใด (Kotler, Philip, 1999) 
 3. จากผลการวิจยัท่ีพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบตรายี่ห้อของยาพาราเซตามอล 
จากแพทยแ์ละเภสัชกร มากกวา่ร้านขายยา โทรทศัน์ และป้ายโฆษณา นั้น แสดงให้เห็นวา่แพทยแ์ละ
เภสัชกรเป็นอิทธิพลทางสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาพาราเซตามอลของประชาชน ซ่ึงอาจจดั
ให้อยูใ่นกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงประชาชนมีความไวว้างใจและเช่ือมัน่ในการสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัยาพารา
เซตามอลจากแพทยแ์ละเภสัชกรากกวา่การรับรู้จากส่ือหรือบุคคลอ่ืน ๆ อยา่งไรก็ตามผลการวจิยัคร้ัง
น้ีขดักบัผลการวิจยัของนิศากร ตณัลาพุฒ ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง การรับรู้ และการจดจ าภาพยนตโ์ฆษณายา
ทางโทรทัศน์  และพฤติกรรมการซ้ือและใช้ยาแก้ปวดลดไข้ ของกลุ่มผู ้ใช้แรงงานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยอธิบายว่า ยาถือเป็นตวัหน่ึงท่ีใช้ส่ือโฆษณาเข้ามาช่วยในการโน้มน้าวใจ
ผูบ้ริโภคให้หันมาสนใจซ้ือและใช้ยากนัมากข้ึน เพราะส่ือทางโทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยม
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มากท่ีสุด และความสามารถ เขา้หาผูบ้ริโภคไดเ้ร็วท่ีสุดเช่นกนั ซ่ึงสาเหตุท่ีส าคญัอาจมาจากนิศากร 
ตณัลาพุฒ ไม่ไดมี้การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเปิดรับส่ือจากแพทยแ์ละเภสัชกรมาเปรียบเทียบกบั
ส่ือโทรทศัน์นัน่เอง 
 4. ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพารา
เซตามอล พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉล่ียสูงสุด ในขณะท่ีปัจจัยด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียต ่ าสุด 
ผลการวจิยัดงักล่าวจึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ ประชาชนใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ ์คือ ลกัษณะ คุณภาพ 
และสูงท่ีสุด เน่ืองจากยาพาราเซตามอลเป็นเวชภณัฑท่ี์ใชเ้พื่อการบริโภคในการลดไข ้บรรเทาอาการ
ปวดไม่วา่จะเป็น อาการปวดจากการออกก าลงักาย หรือ อาการปวดจากการเจ็บป่วย อาจจะอยู่ใน
รูปแบบ เม็ด หรือ น ้ า หรือ เม็ดส าหรับเค้ียวซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อร่างกาย ในขณะท่ีการส่งเสริม
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีช่วยสนบัสนุนให้ยาพาราเซตามอลต่าง ๆ เป็นท่ีรู้จกั หรือดึงดูดให้เกิดการซ้ือ 
ซ่ึงหากผลิตภณัฑไ์ม่ดีประชาชนยอ่มไม่ตดัสินใจซ้ือ 
 5. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล โดยผลการวิจยัพบวา่ ผูท่ี้มีเพศ และอาชีพท่ีแตกต่างกนั
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนัทั้งในภาพรวม
และเป็นรายด้านทุกด้าน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 แสดงให้เห็นว่าเพศชายและเพศ
หญิง ตลอดจนความหลากหลายทางอาชีพ ย่อมส่งผลต่อมุมมองท่ีแตกต่างกันในเร่ืองของส่วน
ประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล ซ่ึงอาจเป็นผลมาจากทศันคติ รสนิยม ความเช่ือ และมุมมอง
ต่อการมองปรากฏการณ์ต่าง ๆ ทางสังคมท่ีแตกต่างกนั  
 6. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ผูใ้ชย้าพาราเซตามอลท่ีมีพฤติกรรมการใชย้าแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั โดยผลการวิจยัพบว่า 
ผูใ้ชย้าท่ีมียี่ห้อท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนั ผูใ้ชย้าท่ีมีไดรั้บส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาพาราเซ
ตามอลต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ทั้งในภาพรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้น แสดงให้เห็นวา่ตรา
สินคา้และส่ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของประชาชน สอดคลอ้งกบัทฤษฎีการตดัสินใจท่ีระบุวา่ 
การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิด
ข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) อนัเป็นผลมาจากส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิด
จากการกระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) ซ่ึงในท่ีน้ีคือการส่งเสริมการขาย จึงส่งผลให้มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
  
 จากผลการวิจยัเร่ือง ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลของเจน
เนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อการน าผลการวจิยัไปใช ้
และขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
 
 ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการวจัิยไปใช้ 
 1. จากผลการวิจยัท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 28 – 32 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีบา้นตั้งอยูใ่กลร้้านขายยาหรือสถานพยาบาลท่ีจ าหน่าย
ยาพาราเซตามอล มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 20,000 – 30,000 
บาท แสดงให้เห็นว่าประชากรท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือมากคือกลุ่มเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา และรายไดด้งัท่ีปรากฏในผลการวิจยั ดงันั้น ผูป้ระกอบการยาพาราเซตามอลจึงควร
น าขอ้มูลดงักล่าวมาใช้เพื่อการปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ให้มีความสอดคล้องกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามผลการวิจยั เช่น ปรับปรุงการส่ือสารให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศ
หญิง ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์ห้มีความสวยงาม เป็นตน้ 
 2. จากผลการวิจยั ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการซ้ือยาพาราเซตามอลจากร้านขาย
ยา และมีพฤติกรรมคือเม่ือมีอาการไม่สบายและรับประทานทนัที และนิยมซ้ือยาพาราเซตามอลยี่ห้อ 
Tylenol นั้นแสดงให้เห็นวา่ผูป้ระกอบการยาพาราเซตามอลอ่ืน ๆ จึงควรศึกษากลยทุธ์ในการด าเนิน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของยาพาราเซตามอลยี่ห้อ Tylenol เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์ในการ
แข่งขนัของตนเองให้ดียิง่ข้ึน ตลอดจนเขา้ถึงร้านขายยา และแพทยก์บัเภสัชกร เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจาก
เป็นช่องทางท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาพาราเซตามอลของประชาชน    
 3. จากผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยา
พาราเซตามอล พบว่า ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการยาพาราเซตามอลจึงควรมุ่งเน้นการพฒันาคุณภาพ
และสรรพคุณของยาพาราเซตามอลให้ดีมากยิ่งข้ึน เช่น รับประทานง่ายกว่าเดิม มีขนาดเล็กลง มี
รสชาติท่ีดี เป็นตน้ เพื่อเพิ่มยอดขายใหดี้ยิง่ข้ึน 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. การวิจยัในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตา
มอลของเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผูท่ี้สนใจจะศึกษาต่อในคร้ัง
ต่อไป อาจมีการศึกษาทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลของกลุ่มประชาชนวยั
อ่ืน ๆ เช่น วยัท างาน หรือ วยัผูสู้งอาย ุในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อใหไ้ดผ้ลการวิจยัท่ี
หลากหลายมากยิง่ข้ึน 
 2. การวิจยัในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอลซ่ึงในความ
เป็นจริงแลว้ ยงัมียาสามญัประจ าบา้นอีกหลายชนิด ดงันั้น ผูท่ี้สนใจจะศึกษาต่อในคร้ังต่อไป อาจมี
การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของยาสามญัประจ าบา้นอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น ยาหม่อง ยาแกไ้อ 
เป็นต้น เพื่อน าผลท่ีได้มาเปรียบเทียบกับการวิจยัในคร้ังน้ี และน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดของตลาดยาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป  
 3. การวิจยัในคร้ังน้ีมุ่งเน้นศึกษาเฉพาะพฤติกรรมและความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดยาพาราเซตามอล ของกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นวายเจเนอเรชัน่ ซ่ึงในการศึกษาคร้ัง
ต่อไป อาจท าการศึกษาเปรียบเทียบกบักลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในวยัหรือช่วงอายุอ่ืน ๆ เช่น เจเนอเรชั่น
เอกซ์ (GEN X) เป็นตน้ 
 4. การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เท่านั้น 
ซ่ึงอาจท าให้ได้ผลการศึกษาหรือข้อสรุปท่ียงัไม่ครบถ้วน  ดังนั้ น ในการศึกษาคร้ังต่อไป อาจ
ท าการศึกษาเชิงคุณภาพ (qualitative Research) ควบคู่กบัการศึกษาเชิงปริมาณ ซ่ึงจะท าให้ได้ผล
การศึกษาท่ีครบถ้วนและถูกต้องมากยิ่งข้ึน โดยอาจใช้เทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) เป็นตน้  
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

ยาพาราเซตามอลของกลุ่มเจนเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

แบบสอบถามน้ีได้จดัท าข้ึน เพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท 

ภาควิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล จดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลของลูกคา้เจน

เนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้จิยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบ

แบบสอบถาม โดยขอให้อ่านแบบสอบถามอยา่งละเอียดและตอบให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง  

(ค  าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั)  ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถามน้ี 

โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล 

ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของยาพาราเซตามอล 
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ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้เท็จจริงของท่าน หรือใส่ขอ้มูลใน

ช่องวา่ง 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

1. เพศ 

 ชาย   หญิง 

2. อาย ุ 

1) 22 – 27 ปี  2) 28 – 32ปี   3) 33– 39 ปี 

3. สถานภาพ 

1) โสด   2) สมรส   3) หยา่ร้าง / หมา้ย 

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี  3) สูงกวา่ปริญญาตรี

  

5. บา้นท่านอยูใ่กลร้้านหรือสถานพยาบาลท่ีจ าหน่ายพาราเซตามอล 

 1) ใช่   2) ไม่ใช่ 

6. อาชีพ 

 1.พนกังานบริษทัเอกชน 

 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 3.ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

 4. นกัเรียน/นกัศึกษา 

 5. รับจา้งทัว่ไป 
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7.รายไดเ้ฉล่ียของท่านต่อเดือน 

 1) 20,000-30,000 บาท 

 2) 30,001 – 40,000 บาท 

 3) 40,001 – 50,000 บาท 

 4) 50,001 - 60,000 บาท 

ส่วนที ่2  ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาพาราเซตามอล 

8. ท่านเคยรับประทานยาพาราเซตามอลหรือไม่ 

1) เคย   2) ไม่เคย    

9. ท่านไดรั้บยาพาราเซตามอลจากท่ีไหนบา้ง 

1)สถานพยาบาล   2) ร้านยา   

3) ร้านสะดวกซ้ือ    

10. เหตุผลในการซ้ือยาพาราเซตามอล 

 1. ซ้ือเม่ือไม่สบายและรับประทานทนัที   

 2. ซ้ือเก็บไวติ้ดบา้น   

 3. ซ้ือเพื่อติดไวเ้พื่อการเดินทาง 

 4. ไดรั้บจากสถานพยาบาล 

11. ตราสินคา้ยาพาราเซตามอลท่ีท่านนิยมซ้ือท่ีสุด 

1) Tylenol 2) Sara   3. Paracet   4.พานาดอล 

12. ส่ือท่ีท าใหท้ราบถึงตราสินคา้ยาพาราเซตามอล 

1) โทรทศัน์  2) ร้านยา  3) แพทยแ์ละเภสัชกร 4) ป้ายโฆษนา 
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13. ท่านเคยเปล่ียนยีห่อ้ยาพาราเซตามอลหรือไม่ 

 1) เคย   2) ไม่เคย 

ส่วนที ่3 การให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูก าลงัของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย X ลงในช่องตารางท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน โดยระดบัท่ี 5 คือ  

เห็นดว้ยมากท่ีสุด และ ระดบัท่ี 1 คือ ไม่เห็นดว้ยเลย 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

 (5) (4) (3) (2) (1) 

สินค้า (Product)  

ด้านคุณสมบัติของสินค้า      

14. สามารถลดไขแ้กป้วดไดดี้      

15. บรรจุภณัฑส์วยงาม       

16. ผสมกบัตวัยาอ่ืน เช่นยาแกไ้อ หรือยาลดน ้ามูก      

17. มีรูปแบบหลากหลาย เช่น รูปแบบน ้า รูปแบบ
เค้ียว 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

 (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านความน่าเช่ือถือของสินค้า      

18. ยาพาราเซตามอลเป็นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง และ
ภาพลกัษณ์ดี 

     

19. ยาพาราเซตามอลมีการพฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 
เช่น ออกฤทธ์ินาน 12 ชัว่โมง 

     

ราคา (Price) 

ด้านความเหมาะสมของราคา      

20. ยาพาราท่ีท่านซ้ืออยูมี่ราคาแพง      

สถานที ่(Place) 

21. ท่านเลือกจากชั้นวางท่ีใกลส้ายตามากท่ีสุด      

22. ท่านเลือกจากพนกังานขายหยบิมาให ้      

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

23. ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากโฆษณาทาง
โทรทศัน์ 

     

24. ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากการให้
ค  าแนะน าของเภสัชกร 

     

25. ยาพาราเซตามอลมีแผน่ป้ายโฆษนา ชดัเจน 
น่าสนใจ 

     

 



82 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

 (5) (4) (3) (2) (1) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

26. ท่านเลือกซ้ือยาพาราเซตามอลจากเพื่อนหรือ
ครอบครัวแนะน า 

     

ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย 

27. ส่วนลดราคาท าใหท้่านซ้ือยาพาราเซตามอลมา
กข้ึน 

     

28. ส่วนแถมจากการซ้ือสินคา้ท าใหท้่านซ้ือยาพารา
เซตามอลมากข้ึน 

     

29. ค าแนะน าจากพนกังานขาย(ท่ีไม่ใช่เภสัชกรหรือ
บุคลากรทางการแพทย)์ ท าใหท้่านซ้ือยาพาราเซ
ตามอลมากข้ึน 
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