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บทที่ 1 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญ 

ในปจจุบันผูคนเร่ิมหันมาใสใจสุขภาพรางกายจากภายในสูภายนอกมากข้ึน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งในกลุมคนท่ีมีอายุ ยิ่งตองดูแลรักษาสุขภาพมากกวากลุมอ่ืนๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการที่มีราง
การที่แข็งแรง การดําเนินชีวิตประจําวัน รวมไปถึงการเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน ส่ิงเหลานี้ 
ลวนแตเปนปจจัยท่ีสงผลตอรางกายของแตละคน กลาวคือ ทุกคนลวนแลวแตอยากมีสุขภาพดีสมวัย 
โดยผูบริโภคก็จะมีทัศนคติในการดูแลตนเอง เลือกซ้ือสินคาที่ดีตอสุขภาพในมุมมองท่ีแตกตางกัน
ออกไป ผูวิจัยจึงมีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ อาหารสูตรครบถวน แบรนดเอนชัวร เปนอาหารทาง
การแพทย ท่ีมีคุณประโยชนตอรางกายอยางครบถวน และกําลังเติบโตในตลาดอยางตอเนื่อง 

อาหารสูตรครบถวนเอนชัวร ปจจุบันมีจําหนายท้ังหมด 4 ชองทางคือ 1.โรงพยาบาล 
2. หางคาปลีกโมเดรินเทรด 3. รานขายยา และ 4. รานขายยาเชนสโตร ซ่ึงในการทําวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัย
ไดเลือกชองทางรานขายยาเชนสโตรในการทําการวิจยั เนื่องจากปจจุปนตลาดรานขายยาเชนสโตร 
มีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องสวนกระแสตลาดคาปลีกในไทยเปนอยางมาก อีกท้ังบรรยากาศรานคา 
การใหการบริการ และสถานท่ีตั้งก็สามารถอํานวยควาวมสะดวกใหกับลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดรวมถึง
การใหคําแนะนําผลิตภัณฑจากเภสัชกรที่ทําใหลูกคามีความไววางใจในการใชผลิตภัณฑมากข้ึน 

ซ่ึงในฐานะนักการตลาดผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร ในสวนของการบริหาร 
ดูแลลูกคารานยาเชนสโตร จึงตองการศึกษาถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอยางไรในราน
ขายยาเชนสโตร กรณีศึกษา ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร เพื่อที่จะไดทํารายการสงเสริม
การตลาด ตลอดจนการรักษาฐานลูกคาเกา และการขยายฐานลูกคาใหมไดตรงกับกลุมเปาหมาย 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

ปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในรานขายยาเชนสโตร 
กรณีศึกษาผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร 
 



2 

1.3  วัตถุประสงค 
เพื่อศึกษาทัศนคติ พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานขายยา

เชนสโตร กรณีศึกษา ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร 
 
 
1.4  สิ่งท่ีไดรับจากการศึกษางานวิจัย 

1. ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารสูตรครบถวนเอนชัวร 
2. บริษัทฯ ผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ และ รานขายยาเชนสโตร หรือหนวยงานท่ีเกี่ยวของ 

สามารถนําขอมูลที่ไดจากงานวิจัยดานแรงจูงใจท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารสูตรครบถวนเอนชัวร 
ไปใชพัฒนาและปรับปรุงกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เพื่อตอบสนอง
ตอความตองการของผูบริโภค 
 
 
1.5  ขั้นตอนการทําวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Approach) โดยการรวบรวมขอมูล
ระดับทุติยภูมิ โดยใชกระบวนการในการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อใหไดขอมูลท่ีสามารถ
วิเคราะหและสังเคราะห และเพื่อนําไปสูความเขาใจถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารสูตร
ครบถวน เอนชัวร  
 
 
1.6  ขอบเขตของสารนิพนธ 
 

1.6.1  ขอบเขตดานเนื้อหา 
งานวิจยัฉบับนีศึ้กษาเกี่ยวกับ ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารสูตรครบถวนเอนชัวร 

 
1.6.2  ขอบเขตดานประชากรท่ีศึกษา 
กลุมเปาหมายท่ีใชในการทําวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชากรที่กําลังเดินเลือกซื้อสินคาอยูใน

รานขายยาเชนสโตร ไมจํากัดเพศ แตจํากัดชวงอายุตั้งแต 30 ปข้ึนไป จํานวน 20 คน 
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1.6.3  ขอบเขตดานสถานท่ีศึกษา 
งานวิจยันี้มุงศึกษาในรานขายยาเชนสโตร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
1.6.4  ขอบเขตดานระยะเวลาท่ีศึกษา 
การวิจัยคร้ังนี้ใชระยะเวลาในการศึกษาวิจัยรวม 6 สัปดาห เร่ิมต้ังแตวันท่ี 1 กรกฎาคม – 

15 สิงหาคม 2560 
 
 
1.7  นิยามศัพท 

อาหารสูตรครบถวน หมายถึง การนําอาหารท้ัง 5 หมู มาทําในรูปแบบผง ชงทานงาย มี
การคํานวณปริมาณสารอาหารใหสมดุลตามหลักทางการแพทย ท้ังโปรตีน คารโบไฮเดรต ไขมันท่ีดี 
วิตามินเกลือแร ท่ีจําเปนและเพียงพอตอรางกาย ผสมเขามาไวดวยกัน ผูสูงอายุท่ัวไปสามารถชงดื่มเสริม
ม้ืออาหารปกติไดเม่ือทานอาหารไดนอยและไมเพียงพอ หรือแมกระท่ังชงดื่มทดแทนอาหารมื้อท่ีขาดหาย 
ไปได 

สารอาหาร หมายถึง องคประกอบของสารประกอบทางเคมีของธาตุตางๆ ท่ีมีอยูในอาหาร 
ท่ีเรากินเขาไป สารอาหารมีโครงสรางโมเลกุลเฉพาะตัว เรามองไมเห็นดวยตาเปลา อาหารแตละชนิด 
ประกอบดวยโมเลกุลของสารอาหารหลายๆตัว รางกายเราตองการสารอาหารกวา 40 ชนิด และเพื่อให
งายอีกเชนกัน เราจึงจัดสารอาหารออกเปนพวกๆ ท่ีสําคัญมี 6 จําพวก ไดแก สารอาหารคารโบไฮเดรท 
โปรตีน ไขมัน วิตามิน เกลือแร และนํ้า สารอาหารแตละชนิดมีหนาท่ีเดนเฉพาะแตกตางกัน 

สุขภาพ หมายถึง ภาวะท่ีมีความพรอมสมบูรณทั้งทางรางกาย คือ รางกายที่สมบูรณ
แข็งแรง คลองแคลว มีกําลัง ไมเปนโรค ไมพิการ ไมมีอุบัติเหตุอันตราย มีส่ิงแวดลอมท่ีสงเสริมสุขภาพ 

ทัศนคติ หมายถึง การแสดงออกถึงความรูสึกขอบหรือไมชอบตอบุคคล สถานท่ี ส่ิงของ 
หรือเหตุการณส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีเคยเกิดข้ึนกับบุคคล ซ่ึงอาจจะเปนแนวคิดท่ีเดนชัดท่ีสุด และจําเปนท่ีสุด
ของแตละบุคคลก็ได ท้ังนี้ทัศนคติสามารถสรางข้ึนจากท้ังประสบการณในอดีตและปจจุบันขอบุคคล
หนึ่งๆ สามารถตรวจวัดและเปลี่ยนแปลงได โดยจะสงผลตออารมณและพฤติกรรมของบุคคล
ตอการกระทําตางๆดวย 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาบุคคล กลุมบุคคล ตอกระบวนการที่พวกเขา
เหลานั้น ใชเพื่อเลือกสรรหรือกําจัด เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือแนวคิดตางๆ ท่ีเคย 
หรือส่ิงท่ีกําลังจะทดลอง เพื่อสนองความตองการตอผูบริโภคและสังคมใหตรงตามความตองการจริง 
ของผูบริโภค 
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การรับรูขาวสาร หมายถึง พฤติกรรมในการเปดรับขาวสารจากส่ือชองทางตางๆ เชน 
โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเนต หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนพับ ใบปลิว หรือเสียงตามสายตามสถานท่ีตางๆ 
รวมถึงการบอกตอกันจากครอบครัว เพื่อน คนรูจัก ก็รวมเปนอีกชองทางของการรับรู 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาใช
ในการกําหนดสมมติฐาน การกําหนดตัวแปร กรอบแนวความคิด ตลอดจนแนวทางในการดําเนินการ 
วิจัยโดยใชแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยแบงตามหัวขอดังนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยภายนอกของผูซ้ือ 
 ปจจัยภายในของผูซ้ือ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
3. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจรานยา 
 ความหมายของการคาปลีก 

 กลยุทธการคาปลีก (Retail Strategies) 
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 ประเภทของยาและประเภทของรานขายยา 
 รูปแบบของรานยาในประเทศไทย 

 
 

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูท่ีใหความหมาย หรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะท่ี

คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer&Maxinnis, 1997, P.3) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม

ผูบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ังหมดท่ีเกี่ยวของสัมพันธกับการไดรับมา 
การบริโภคและการจํากัดอันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซ้ือ (คน) 
ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง 

โมเวนและไมเนอร (Mowen & Minor, 1998, P.5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเกี่ยวของกับการไดรับมา
จากการบริโภค ท่ีเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด 
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ชิฟฟแมนและแดนุก (Schiffman & Kanuk, 1994, P.7) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหาความตองการเกี่ยวของกับการซ้ือ การใชการ
ประเมิน การใชจายในผลิตภัณฑ และบริการ  

โซโลมอน (Solomon, 1996, P.7) ไดใหความหมายไววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
การศึกษาถึงกระบวนการตาง  ๆท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือการใช 
หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อตอบสนองความตองการ 
และความปรารถนาตางๆใหไดรับความพอใจ 

พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ 
และการใชสินคา หรือบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปล่ียนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจท้ังกอน และ
หลังการกระทําตางๆ ท้ังน้ีข้ึนอยูกับความพึงพอใจ และความตองการของบุคคล 

ผูประกอบธุรกิจจําเปนท่ีจะตองมีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค สามารถสรุป
ไดดังนี้ (Kotler, 2003, P.171) 
 
ตารางท่ี 2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายในของผูซื้อ 
การตัดสินใจของผูซื้อ ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ลักษณะผูซื้อ กระบวนการกอน 
การตัดสินใจซื้อ 

1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมทาง
การตลาด 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
1.1 วัฒนธรรม 
1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ช้ันทางสังคม 

2. ปจจัยทางสังคม 
2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 ช้ันทางสังคม 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
3.1 อายุ 
3.2 วงจรชีวิต 
3.3 อาชีพ 
3.4 สถานะทางเศรษฐกิจ 
3.5 รูปแบบกาดํารงชีวิต 
3.6 บุคลิกภาพ 
3.7 แนวความคิดสวนตัว 

1. บทบาทของการซื้อ 
2. ความเก่ียวโยงของ
ผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อ 
3. ขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

3.1 การรับรูปญหา 
3.2 การคนหาขอมูล 
3.3 การประเมินผลทางเลือก 
3.4 การตัดสินใจซื้อ 
3.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 

1. การเลือกผลิตภัณฑ 
2. การเลือกตราสินคา 
3. การเลือกผูขาย 
4. เวลาที่ทําการซื้อ 
5. ปริมาณการซื้อ 
6. เง่ือนไขการชําระเงิน 



7 

 

ตารางท่ี 2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (ตอ) 
ปจจัยภายนอก ปจจัยภายในของผูซื้อ 

การตัดสินใจของผูซื้อ ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ลักษณะผูซื้อ กระบวนการกอน 

การตัดสินใจซื้อ 
 4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

4.1 แรงจูงใจ 
4.2 การรับรู 
4.3 การเรียนรู 
4.4 ความเช่ือ 
4.5 ทัศนคติ 

  

ท่ีมา: Kotler (2003, p.184) 
 

จากโมเดลของ Kotler ขางตน ผูวิจัยศึกษาปจจัยภายนอก คือปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
และปจจัยภายในของผูซ้ือ คือ ดานลักษณะของผูซ้ือ ไดแก ปจจัยทางดานวัฒนธรรม และปจจัยทาง
สังคม ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี้ 
 

2.1.1  ปจจัยภายนอกของผูซ้ือ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) การตลาดเปนกระบวนการทางสังคม และการบริหาร

ซ่ึงแตละบุคคล และกลุมบุคคลจะไดรับส่ิงท่ีตอบสนองความตองการจากการเสนอ (Offering) และ
การแลกเปล่ียน (Exchanging) ผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณคากับบุคคลอื่น สามารถแสดงความหมาย
ของการตลาดไดดังนี้ เปนกระบวนการทางดานสังคม และการบริหาร มีวัตถุประสงคคือ ทําใหบุคคล
แตละกลุมไดรับผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการ และการบริการท่ีมีมูลคาใหกับบุคคลอ่ืน
ในความหมายของการจัดการ (Management) การตลาด (Marketing) เปนการบวนการวางแผนและ 
การบริหารแนวความคิด (Concerting) เกี่ยวกับการต้ังราคา (Pricing) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
และการจัดจําหนาย (Distribution) ความคิด (Ideas) สินคา (Goods) และการบริการ (Service) เพ่ือสราง
การแลกเปล่ียนท่ีตอบสนองพึงพอใจของบุคคล (Kotler, 2003, P.184) 

2.1.1.1 ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง
ความจําเปนหรือความตองการของผูซ้ือใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได และสัมผัส
ไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา 
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบไปดวย สินคา องคการ หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของ
ลูกคา การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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2.1.1.1.1 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ หมายถึง ความ
หลายหลายของสินคาในการเลือกซ้ือ ผูซ้ือสวนมากพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีใหเลอกมาก เชน ใน
รูปแบบ รุน ความทนทานความสามารถพิเศษ สี ชนิด ขนาด การบรรจุหีบหอ ลักษณะ คุณภาพ เนื่องจาก
ผูซ้ือมีความตองการท่ีแตกตางกัน ดังนั้นผูจําหนายจําเปนตองมีสินคาใหเลือกมาก เพื่อตอบสนอง
ความตองการของผูซ้ือท่ีแตกตางกัน 

2.1.1.1.2 คุณภาพ หมายถึง ประสิทธิภาพในการทํางาน และ
ความทนทานของผลิตภัณฑ ถาสินคาคุณภาพต่ําผูซ้ือจะไมซ้ือซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือ 
ก็ซ้ือสินคาไมได ตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง ตนทุนเทาใดจึงจะเปนท่ีพอใจ
ของผูซ้ือ รวมท้ังคุณภาพ สินคาตองสมํ่าเสมอ และมีมาตรฐาน เพื่อสรางการยอมรับความเช่ือถือท่ีมี
ตอสินคาทุกคร้ังท่ีซ้ือ 

2.1.1.1.3 การออกแบบผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพท่ีผูซ้ือสัมผัสหรือรับรูไดเปนสวนท่ีทําใหผลิตภัณฑหลัก ทําหนาท่ีไดสมบูรณข้ึน หรือเชิญชวน
ใหใชมากข้ึน ประกอบดวย ระดับคุณภาพ รูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบหอ ซ่ึงปจจัยเหลานี้จะมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือ การออกแบบจะมีความสําคัญมากสําหรับสินคา การออกแบบ
ผลิตภัณฑท่ีนาสนใจจะดึงดูดความสนใจและเปนท่ีตองการของผูซ้ือ 

2.1.1.1.4 ตราสินคา (Brands) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา (Term) 
เคร่ืองหมาย (Sign) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาวรวมกัน 
เพ่ือแสดงความแตกตางของสินคา หรือบริการของผูขายใหแตกตางจากคูแขง ดังน้ี 

 ช่ือตราสินคา (Brand) หมายถึง สวนหนึ่งของตราสินคาท่ี
อานออกเสียงได 

 เคร่ืองหมายสินคา (Brand name) หมายถึง สวนหนึ่งของ
ตราสินคาท่ีสามารถรับรูแตไมสามารถออกเสียงได ไดแก สัญลักษณ แบบ การออกแบบ สี อักษร ตัวอยาง 
เชน ใบโพธ์ิ เปนสัญลักษณของธนาคารไทยพาณิชย 

 โลโก (Logo) เปนสวนหนึ่งของตราสินคาท่ีอาจเปนช่ือ
ตราสินคา หรือ เคร่ืองหมายตราสินคา หรือท้ังหมดรวมกัน เชนเคร่ืองหมายรูปนก 

 เคร่ืองหมายการคา (Trade Mark) หมายถึง ตราสินคาหรือ 
เคร่ืองหมายสินคาท่ีผูทําการคานําไปจดทะเบียนการคา และไดรับความคุมครองตามกฎหมาย 

 ลิขสิทธ์ิ (Copyright) หมายถึง สิทธิคุมครองตามกฎหมายท่ี
รัฐมอบใหแก ผูทําวรรณกรรม หรือศิลปกรรม รวมท้ังสิทธิในการเผยแพรตอสาธารณชน 
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 สิทธิบัตร (Patent) หมายถึง ตามกฎหมายที่รัฐบาลมอบ
ใหแกบุคคลท่ีประดิษฐคิดคนส่ิงใหมข้ึน สิทธิดังกลาวมีมูลคาท่ีจะจําหนายโอนได 

2.1.1.1.5 การใหบริการ (Servicing) หมายถึง การใหบริการ 
ของพนักงานขาย การตัดสินใจซ้ือบางคร้ังก็ข้ึนอยูกับการใหบริการท่ีประทับใจแกผูซ้ือ ผูซ้ือจะซ้ือ
สินคากับรานคาท่ีให บริการดี และถูกใจในปจจุบัน ผูซ้ือมีแนวโนมจะเรียกรองการบริการจากผูขาย
มากข้ึน เชน บริการสินเช่ือ บริการรับสงสินคา และการบริการซอมสินคาเม่ือสินคามีปญหา 

2.1.1.1.6 การรับประกันสินคา (Warranty) หมายถึง เคร่ืองมือ
ท่ีสําคัญในการแขงขัน โดยเฉพาะสินคาท่ีจําหนาย เพราะเปนการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคาของผูซ้ือ 
รวมท้ังการสรางความเช่ือม่ันใหกับผูซ้ือ ฉะนั้นผูผลิตหรือคนกลางอาจะเสนอการรับประกันเปนลาย
ลักษณอักษรหรือคําพูดโดยท่ัวไป เพ่ือใหผูซ้ือเกิดความมั่นใจ การรับประกันสินคาจะระบุประเด็นสําคัญ 
3 ประเด็นดังนี้ 

 การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผูซ้ือจะรองเรียน 
ไดท่ีไหน กับใคร อยางไร เม่ือสินคามีปญหาในชวงรับประกันสินคา 

 การรับประกันจะตองแจงใหผูบริโภคทราบลวงหนา 
กอนการซ้ือ ใหผูซ้ือ ทราบถึงสิทธิประโยชนของผูบริโภคเม่ือผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคา 

 การรับประกันจะตองแจงระบุเงื่อนไขการรับประกัน
ดานระยะเวลา ขอบเขต ความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ ใหผูซ้ือทราบอยางชัดเจน 

2.1.1.2 ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจาย
ใหไดผลิตภัณฑ หรือคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคา เปนราคาตนทุน ผูซ้ือจะเปรียบเทียบคุณคา
ผลิตภัณฑกับราคา ถาผลิตภัณฑนั้นคุณคาสูงกวาราคา ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาผูซื้อตองพิจารณา การยอมรับของผูซื้อในคุณคาของ
ผลิตภัณฑ ตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของกับการแขงขัน การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
ปจจัย ดังตอไปนี้ 

2.1.1.2.1 ราคาผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่กําหนดมูลคาของ
ผลิตภัณฑ ราคาจะเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา จับตองไดและจับตองไมได ราคาสินคาชนิด
ใดชนิดหนึ่งยอมหมายถึงมูลคาของสินคานั้น จํานวนหน่ึงหนวยในรูปของตัวเงินเสมอ 

2.1.1.2.2 การใหสวนลด หมายถึง เปนสวนท่ีลดใหจากราคา
ท่ีผูขายใหกับผูซ้ือ เพื่อใหผูซ้ือสงเสริมการตลาด เชน สวนลดตามปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด 
สวนลดตามฤดูกาล การนําสินคาเกามาแลกสวนลด และสวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 
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2.1.1.2.3 สวนยอมให หมายถึง จํานวนเงินในการสงเสริม
การตลาดท่ีผูผลิตจายใหกับผูคาปลีก แบงไดเปน 2 กรณีคือ สวนยอมใหในการโฆษณา (Advertising 
Allowance) เปนสวนยอมใหแกผูคาปลีกในการโฆษณาผลิตภัณฑของผูผลิตและสวนยอมให จากการจัด
แสดงสินคา (Display Allowance) เปนสวนยอมใหแกผูคาปลีกในกรณีท่ีผูคาปลีก มีการจัดแสดงสินคา
ของผูผลิต 

2.1.1.2.4 การขายโดยใหเช่ือ หมายถึง เปนกิจกรรมทางการเงิน
ซ่ึงจําหนายดําเนินการ เพื่อรองรับการคลองตัวของสินคา และการบริการจากผูผลิตสูผูซ้ือ เพ่ือใหธุรกิจ
การคาเปนไปอยางราบร่ืน และสมํ่าเสมอยิ่งข้ึน การขายแบบใหเช่ือมี 4 ประเภท 

 การขายแบบเพิ่มคาบริการ หมายถึง แทนที่จะชําระเงิน
ตอนสงของการชําระเงินจะกระทําอีกหนึ่งเดือนตอมา หรือหลังจากนั้นตามชวงเวลาท่ีตกลงกันไว 

 การขายแบบเงินผาน หมายถึง แทนท่ีจะจายเปนเงินกอน 
การจายเงินจะแบงเปนงวดๆ ตลอดเดือน หรือปตามท่ีตกลง 

 การขายแบบใหเครดิต (Credit) หมายถึง การซื้อสินคา
โดยใชเครดิตท่ีออกโดยธนาคาร องคการพิเศษ หรือรานคาขนาดใหญผูถือบัตรจะแสดงบัตรเครดิต 
ณ รานคาท่ีประกอบกิจการ และซ้ือสินคาโดยไมตองใชเงินสด ตามปกติการชําระเงินโดยใชบัตรเครดิต 
จะหักจากบัญชีธนาคาร โดยอนุมัติตามวันท่ีกําหนด 

2.1.1.3 การจัดจําหนาย หมายถึง ชองทางการตลาดท่ีใชในการแสดง หรือ
นําเสนอผลิตภัณฑ หรือบริการไปยังผูซ้ือหรือผูใช ซ่ึงรวมถึงคลังสินคา ยานพาหนะเคล่ือนท่ี ชองทาง 
การคาอ่ืนๆ เชนตัวแทนจําหนาย ผูคาสง ผูคาปลีก และตัวแทนขายท่ีตั้งราน และการใหบริการของ
รานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนาย โครงสรางของชองทางจึงประกอบดวย โครงสรางของชองทางสถาบัน 
กิจกรรมท่ีใชเพื่อเปนเคล่ือนยายผลิตภัณฑการบริการจากองคการไปยังตลาด กิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสงการคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

2.1.1.3.1 ท่ีตั้งรานสามารถติดตอไดสะดวก หมายถึง สถานท่ี 
ตั้งราน ถือวาเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญมากในการท่ีผูซ้ือหาซ้ือสินคาไดสะดวก และผูซ้ือสามารถเขาถึง
ไดงาย 

2.1.1.3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของ กับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูซ้ือหรือใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวย การขนสง, การเก็บรักษาสินคาและการคลังสินคา, และการบริการ
สินคาคงเหลือ 
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2.1.1.4 การสงเสริมทางการตลาด หมายถึง การประชาสัมพันธ การโฆษณา 
การแจกแถมสินคา การจัดแสดงสินคา การขายโดยใชพนักงานขาย การบริการหลังการขาย และการใช
สายสัมพันธเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย และผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการติดตอโดยไมใชคน โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับผูซ้ือ ซ่ึงเปนการแจงขาวแกตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม จูงใจ
เพื่อใหเกิดการลองใช สรางความม่ันใจใหกับรานคาเพื่อใหเปนท่ียอมรับของผูซ้ือ เพื่อจะกระตุนให
ผูซ้ือหันมาใชสินคา 

2.1.1.4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือสารขอมูล
ท่ีไมใชบุคคลซ่ึงจะตอง เสียคาใชจายในการโฆษณาและเปนการจูงใจเกี่ยวกับสินคา และบริการหรือ
ความคิด การโฆษณาจึงประกอบดวยการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Media) สวนใหญจะเปนการติดตอ 
ส่ือสารกับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก (Mass Selling) เปนการเสนอขายความคิดสินคา หรือบริการ 
ซ่ึงอาจอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา สามารถ
ระบุผูอุปถัมภรายการ คือผูผลิต หรือผูจัดจําหนายสินคาท่ีโฆษณา และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจาย
สําหรับสื่อโฆษณา การกําหนดวัตถุประสงคในการโฆษณา (Setting the Advertising Objective) 
วัตถุประสงคดานการติดตอ ส่ือสาร (Communication Objective) เพื่อแจงขายสาร (To Inform) เพื่อ
จูงใจใหเกิดความตองการ (To Persuade) เพื่อเตือนความทรงจํา (To Remind) 

2.1.1.4.2 การขายโดยบุคคล หมายถึง คนกลางซึ่งนําผูซื้อ 
และผูขายมาพบกัน จัดหาขอมูลการตลาดใหผูซ้ือหรือเจรจาใหเกิดการซ้ือ โดยไมตองมีกรรมสิทธ์ิใน
สินคา และไมตองมีสินคาไวในครอบครอง ไดแก การขายโดยบุคคล ซึ่งสมาคมการตลาดแหง
สหรัฐอเมริกาใหความหมายของการขายโดยบุคคล หมายถึง การเสนอขายสินคาหรือการบริการดวย
การเสนอคําพูด การสนทนาโดยมุงหวังคนหนึ่ง หรือหลายคน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือทําการขาย หรือ
เปนการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขาย และผูซ้ือท่ีมีอํานาจซ้ือ จากความหมายของการ
ขายโดยบุคคล เปนลักษณะการติดตอแบบสองทาง การขายโดยบุคคล จะมีลักษณะดังนี้ 

 เปนการใชพนักงานขายออกไปพบกับผูซ้ือ หรือมุงหวัง
เพื่อขายผลิตภัณฑ 

 เปนการชักจูงโดยพนักงานท่ีตองใชความรูความสามารถ 
ใชศิลปะการขาย ชักจูง จูงใจใหผูซ้ือเกิดความตองการผลิตภัณฑ และตัดสินใจซ้ือ 

 เปนการสรางความพอใจกับบุคคล 2 ฝาย คือการขาย
ผลิตภัณฑนั้นจะตอง คํานึงถึงความตองการของผูซ้ือ (Customer Orientation) นั่นก็คือผลิตภัณฑนั้น
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สามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดมากท่ีสุด และขณะเดียวกันการขายผลิตภัณฑจะตองให
บรรลุวัตถุประสงคของกิจการดวย 

2.1.1.4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง 
ความพยายามในการส่ือสาร เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร หรือผลิตภัณฑโดยการสรางความสัมพันธ
ท่ีดีกับชุมชนตางๆ เผยแพรขาวสารท่ีดี สรางภาพพจนของการเปนบริษัทท่ีดี (Good Corporate Image) 
โดยสรางเหตุการณและเร่ืองราวท่ีดี การประชาสัมพันธทําหนาท่ีตอไปนี้ สรางความสัมพันธท่ีดีใน
องคกรกับประชาชนท่ัวไป เผยแพรผลิตภัณฑ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับการผลิตและสถาบันตางๆ 
การติดตอส่ือสาร โดยจะรวมการติดตอส่ือสารใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑของบริษัท คุมครอง
ประชาชนเปนความพยายามที่จะตอตานส่ิงท่ีผิดกฎหมาย และสงเสริมการกินดีอยูดีของประชาชน การ
แนะนําเปนการจดหาคําแนะนําท่ัวๆ ไปแกบริษัทถึงท่ีเกิดข้ึนในสังคมท่ีบริษัทควรทําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

2.1.1.4.4 การจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase) 
โดยท่ัวไปนิยมใชในธุรกิจคาปลีก เพื่อดึงดูดความสนใจของผูซ้ือใหเห็นผลประโยชนจากตราสินคา 
และเนนขอมูลสินคาราคาพิเศษ การเปดตัวสินคาใหม มีวัตถุประสงค เพื่อตองการโฆษณาสินคาท่ี
ออกสูตลาดใหมเพื่อเรียกรองความสนใจ ปจจุบันมีหนวยงานจัดแสดงสินคาโชวรูปม เพื่อใหผูสนใจได
เขาชมและทดลองใชสินคาตัวอยางเปดใหจองสินคา ซ้ือสินคา ณ จุดแสดงสินคาตลอดจนประชาสัมพันธ 
ใหทราบถึงแหลงผลิตสินคา แหลงจําหนายสินคา แหลงติดตอเม่ือตองการทราบขอมูลเพิ่มเติม และ
แสดงสาธิตประสิทธิภาพในการใชงานความสามารถพิเศษในการทํางาน และคุณภาพของสินคา 

2.1.1.4.5 การแจงของตัวอยาง (Sampling) เปนเทคนิคการ
สงเสริมการขายประเภท หนึ่ง ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือใหผูซ้ือไดมีโอกาสทดลองใชสินคาใหม เชน 
การแจงตัวอยางเพ่ือใหลองใชซ่ึงจะจดทําสินคาพิเศษจะมีขนาดเล็กกวาของจริง หรือมีปริมาณท่ีนอยกวา
สินคาจริงท่ีวางขายในทองตลาด 

2.1.1.4.6 การบริการหลังการขาย (Post-Sales Service) หมายถึง 
การที่ผูผลิตสินคา ตองตัดสินใจวาจะมีบริการหลังการขายอะไรบางท่ีจะเสนอใหกับผูซ้ือ เชน บริการ
ดูแลรักษาและซอมเคร่ืองบริการ ฝกอบรมหลังการขาย 

2.1.1.4.7 การรับประกันสินคา (Cash Refund Offers) หรือ
การคืนเงิน (Rebates) เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงใหผูซ้ือมีสิทธิไดรับเงินคืนจากการซ้ือสินคาของ
ผูขายภายในระยะเวลาท่ีกําหนดไว เพื่อใหผูซ้ือเกิดความเช่ือม่ันในการซ้ือสินคา ถาผูซ้ือไมพอในใน
การซ้ือสินคา ก็สามารถขอเงินคืนได 
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2.1.1.4.8 การลดราคา (Price Packs หรือ Cent-Off Deals) 
เปนการลดราคาท่ีทําใหผูซ้ือสามารถประหยัดเงินในหารซ้ือสินคาโดยผูผลิตจะติดไวที่บรรจุภัณฑ หรือ
ปายราคาฉลาดสินคา 

2.1.1.4.9 ขอแถม (Premiums) เปนสินคาท่ีแถมไปกับสินคา 
เพื่อเปนของแถมฟรีใหกับผูซ้ือผลิตภัณฑ หรือเปนตัวสินคาท่ีแถมใหกับผูซ้ือ โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือให
กับผูซ้ือสินคา หรือเขาไปเยี่ยมชมจุดซ้ือ 

2.1.1.4.10 การใหทดลองใชฟรี (Free Trials) เปนการเชิญให
ผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายใหทดลองใชผลิตภณัฑฟรีกอน โดยคาดหวงัวาผูซ้ือสินคาหลังจากทดลองใชวาด ี

2.1.1.4.11 การรับประกันสินคา (Product Warranties) เปน
สัญญาท่ีผูขายไดแจงอยางชัดเจน หรือาจจะไมชัดเจนก็ไดวาผลิตภัณฑจะใชงานไดตามท่ีกําหนด หรือ
สัญญาวาจะซอมแซมผลิตภัณฑโดยผูซ้ือไมตองเสียคาใชจาย หากอยูภายในระยะเวลาที่กําหนด 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) เปน
กระบวนการทางสังคมที่ทําใหบุคคลแตละกลุมไดรับผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการและ
การบริการที่มีมูลคาใหกับบุคคลอ่ืน อันประกอบดวย ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแกความหลากหลาย 
คุณภาพสินคา การออกแบบท่ีทันสมัย ตราสินคา บริการ การรับประกัน และการรับคืนสินคา ปจจัย
ดานราคา ไดแกรายการราคา สวนลด สวนยอมให ระยะเวลาชําระเงินและการใหสินเชื่อแกผูซ้ือ 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ชองทางการจัดจําหนาย ทําเลที่ตั้งรานติดตอไดสะดวก สินคาคงคลัง 
และการขนสง ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ 
การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง สามารถแสดงความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ไดดังแผนภูมิดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
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2.1.2  ปจจัยภายในของผูซ้ือ 
ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) จะประกอบดวย ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัย

ทางสังคม ปจจัยทางสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ (Kotler, 2003, 
p.171) 

ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) จะถูกกระทบจากปจจัยทางดานตางๆ ดังตอไปนี้ 
2.1.2.1 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) ประกอบดวย 

2.1.2.1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนปจจัยพื้นฐาน
ท่ีมีอิทธิพลตอความตองการและพฤติกรรมของคน โดยเด็กท่ีกําลังเติบโต จะไดรับอิทธิพลของคานิยม 
(Values), การรับรู (Perception), ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรม (Behaviors) มาจากครอบครัว
และสถาบันสําคัญๆ เชนโรงเรียนเปนตน 

2.1.2.1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) ในแตละวัฒนธรรม
จะประกอบไปดวยวัฒนธรรมยอยๆ ซ่ึงจะมีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงจะนําไปสูการแบงสวนตลาด 
และการออกแบบกลยุทธสวนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีแตกตางกันออกไป ประกอบดวย 

 เช้ือชาติ, สัญชาติ เชน ไทย จนี อเมริกา ลาว เปนตน 
 ศาสนา เชน พทุธ อิสลาม คริสต เปนตน 
 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร เชนภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง 

ภาคใตเปนตน 
2.1.2.1.3 ช้ันทางสังคม (Social Class) เปนการแบงสมาชิก 

ในสังคมออกเปนลําดับข้ันท่ีแตกตางกัน โดยอาศัยตัวแปรตางๆ อาทิ รายได อาชีพ การศึกษา ความ
ม่ังค่ัง แหลงท่ีพักอาศัย เปนตน ซ่ึงโดยท่ัวไปสามารถแบงช้ันทางสังคมออกเปน 3 ระดับข้ันดวยกันคือ 
ชนช้ันระดับสูง (Upper Class), ชนช้ันระดับกลาง (Middle Class), และชนช้ันระดับลาง (Lower Class) 
สมาชิกท่ีอยูในช้ันทางสังคมเดียวกัน ก็จะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคลายๆ กัน ช้ันทาง
สังคมท่ีแตกตางกัน จะนําไปสูความชอบในผลิตภัณฑ และตราสินคาท่ีแตกตางกันออกไปดวย  

2.1.2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิต 
ประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

2.1.2.2.1 กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมท่ีบุคคล
เขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุม
อางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติ และแนว 
ความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับ
ความคิดเห็นจากกลุมอางอิง กลุมอางอิงสามารถแบงไดเปน 2 ระดับ คือ 
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 กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก บุคคลภายในครอบครัว 
เพื่อนสนิท และ บุคคลใกลชิด 

 กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนํา 
ในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน บุคคลตางๆ ในสังคม 

2.1.2.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามี
อิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ ความคิด และคานิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือของครอบครัว การเสนอขายสินคา จึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของ
ครอบครัวดวย 

2.1.2.2.3 ชั้นทางสังคม (Social Class) เปนการจัดลําดับบุคคล 
ในสังคมจากสังคม ระดับสูงไประดับตํ่า โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูล 
หรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ีของบุคคลเพ่ือจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนด
ตลาดเปาหมาย ตําแหนงของผลิตภัณฑ และการจัดสวนประสมทางการตลาด ทางสังคมของบุคคล
สามารถเล่ือนข้ันไดทั้งข้ึน และลง เนื่องจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได อาชีพ ตําแหนงหนาท่ีการ
งาน เชนเม่ือบุคคลมีรายไดเพิ่มข้ึน ยอมแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 

2.1.2.2.4 บทบาท และสถานะ (Roles and Statuses) บุคคล
จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีสถานะท่ี
แตกตางกันในแตละกลุม ฉะนั้นในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเกี่ยงของ
กับการตัดสินใจซ้ือสินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวย ดังพิจารณาไดจากรายละเอียด ตอไปน้ี (Kotler, 
1994, p.161) 
 

 
ภาพท่ี 2.2 บทบาทท่ีเกี่ยงของกับการตัดสินใจซ้ือสินคาของตนเอง และผูอ่ืน 
ที่มา: Kotler, Philip, 1994 Marketing Management, P.161 
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ผูบริโภคแตละคนมีบทบาทหนาท่ี ดังตอไปน้ี 
 ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา

อยางใดอยางหนึ่ง 
 ผูท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ 
 ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจ และหนาท่ี

ในการตัดสินใจ ซ้ือวาจะซ้ือสินคาอะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยางไร 
 ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา 
 ผูใช (User) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีบริโภคหรือใชสินคา 

และบริการ 
2.1.2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือ ไดรับ

อิทธิพลจากสักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

2.1.2.4 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคล 
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือ และการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย การจูงใจ, การรับรู, การเรียนรู, ความเช่ือถือ, ทัศนคติ, 
บุคลิกภาพ และ แนวความคิดของตนเอง 
 
 
2.2  แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) 

ในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการใดของผูบริโภคจะตองผานข้ันตอนหลักๆ 6 ข้ันตอน
ดังนี้ (Kotler&Armsrtong, 1997, P.160; Lamp, Hair&McDeniel, 1992, P.76) 

1. การรับส่ิงเรา (Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน (Cue) หรือแรงขับ (Drive) ซ่ึงเปนเหตุ
จูงใจใหบุคคลกระทําหรือปฏิบัติบางส่ิงบางอยาง ผูบริโภคจะไดรับส่ิงเราจากหลายๆ แหลง คือ ส่ิงเรา
จากสังคม (Social Cue) เกิดจากการติดตอสังสรรคกันระหวางบุคคลซึ่งไมเกี่ยวของกับผูขายสินคา 
เชน การพูดคุยกับเพื่อน สมาชิกในครอบครัว เพื่อนรวมงานและบุคคลอื่นๆ ส่ิงเราจากการโฆษณา 
(Commercial Cue) เกิดจากผูขายสงขาวสารการโฆษณาผานส่ือตางๆเพ่ือจูงใจใหคนเกิดความสนใจ
ในผลิตภัณฑและบริการท่ีเสนอขาย ซ่ึงไมวาจะเปนการโฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรมการ
สงเสริมการขายท้ังหมดถือวาเปนสิ่งเราที่เกิดจากการโฆษณา สวนสิ่งเราที่ไมใชการโฆษณา 
(Noncommercial Cue) มักจะมาจากขาวสารจากแหลงท่ีเปนกลาง ไมลําเอียง เชน Consumer Reports 
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หรือเอกสารตาง  ๆของรัฐบาลซ่ึงเปนแหลงขาวท่ีไดรับความเช่ือถือสูง และส่ิงเราท่ีเกิดจากแรงขับภายใน
รางกาย (Physical Drive) เกิดข้ึนจากประสาทสัมผัสทางรางกายไดรับผลกระทบทําใหเกิดความหิว 
ความกระหาย และความกลัว เปนตน 

2. การรับรูปญหา (Problem Recognition) เม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงเราจะมีสวนจูงใจทําให 
เกิดการรับรูปญหา ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกับสถานการณท่ีไมสมดุลระหวางสภาวะท่ีเปนจริง 
(Actual State) กับสภาวะท่ีปรารถนา (Desire State) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะใหบรรลุ
สภาวะท่ีปรารถนาจะเปนผลทําใหเกิดความตองการ ซ่ึงความตองการนี้เองท่ีเปนรากเหงาหรือตนตอ
แหงพฤติกรรมของมนุษยท้ังมวล โดยหากปราศจากความตองการแลวพฤติกรรมใดๆ ก็จะไมเกิดข้ึน
การรับรูปญหาของผูบริโภคมาจากการที่พบวาผลิตภัณฑหรือบริการที่พิจารณา วาจะซ้ืออาจจะสามารถ
แกปญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาของตนท่ียังไมไดรับการตอบสนอง (Unfulfilled Desire) 
เชน เม่ือผูหญิงวัยทํางานคนหนึ่งพบวาเพื่อนผูหญิงในท่ีทํางานแตงกายดูดี เปนท่ีช่ืนชมของคนอ่ืนๆ 
ในขณะท่ีตนเคยถกตําหนิในเร่ืองนี้ จึงเกิดความตองการหาความรูเร่ืองการแตงกายจากนิตยสารสตรี
ท่ีมีการแนะนําในเร่ืองนี้มาชวยในการหาแนวทางการแตงกายใหกับตนเองบาง เปนตน 

3. การแสวงหาขอมูล (Information Search) หลังจากผูบริโภคไดรับรูปญหาแลวก็จะ
เร่ิมแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา หรือบริการท่ีซ้ือนั้น โดยเบ้ืองตนจะแสวงหาขอมูลจากแหลงขอมูล
ในตัวผูบริโภคเองกอน (Internal Search) ซ่ึงมาจากความรูท่ีเกิดข้ึนจากความทรงจําท่ีส่ังสมจากประสบการณ 
ท่ีผานมา เชน ความรูเกี่ยวกับสินคาท่ีซ้ือซํ้าบอยๆ ซ่ึงสามารถนํามาประกอบการตัดสินใจได แตหาก
วาความรูและประสบการณท่ีผานมาไมเพียงพอก็จะแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมจากแหลงภายนอกเพิ่ม 
(External Search) โดยจะเกิดเม่ือการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นอาจมีความเส่ียงตอความผิดพลาดสูง และ
คาใชจายในการรวบรวมขอมูลเพิ่มนํามาประกอบการตัดสินใจต่ํา แหลงขอมูลภายนอกอาจหามาได
จากหลายแหลง เชน จากแหลงบุคคลโดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ เพื่อนฝูง เพื่อนบาน เพื่อน
รวมงาน จากแหลงโฆษณาซ่ึงไดรับจากส่ือตางๆ พนักงานขาย ผูจัดจําหนาย บรรจุภัณฑ และการจัด
แสดงสินคาตางๆ นอกจากนั้นยังมาจากแหลงสาธารณะซ่ึงก็คือหนวยงานองคกรตางๆ ที่ทําหนาท่ี
สํารวจจัดเก็บรวบรวมขอมูลสถิติเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ และจากแหลงประสบการณ โดยมา
จากบุคคลท่ีมีประสบการณดานการจัดดําเนินการ ตรวจสอบ และการใชสินคาและการบริการนั้นโดยตรง 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะใชขอมูลความรูท่ี
เก็บไวในความทรงจํา และรวบรวมขอมูลท่ีแสวงหามาไดจากภายนอกโดยกําหนดเปนเกณฑในการ
ประเมินข้ึน ซ่ึงจะชวยใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียสําหรับทางเลือกแตละทางได วิธีท่ี
จะชวยใหทางเลือกแคบลงเพื่อเลือกไดงายข้ึนก็คือ การเลือกจากลักษณะเดนบางอยางของสินคามาเปน
เกณฑในการพิจารณา ซ่ึงหากสินคาใดไมมีลักษณะดังกลาวก็จะถูกคัดออกไป สวนผลิตภัณฑใดท่ีมี
ลักษณะเดนเปนพิเศษอยางชัดเจนก็จะถูกเลือก 
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5. การซ้ือ (Purchase) หลังจากประเมินทางเลือกอยางดีท่ีสุดแลวผูบริโภคก็พรอมท่ีจะ
ซ้ือสินคาแตท้ังนี้ก็มีส่ิงท่ีตองพิจารณาอีก 3 ประการ คือสถานท่ีซ้ือซ่ึงอาจะซ้ือท่ีรานจําหนาย ซ้ือท่ีท่ี
ทํางาน หรือซ้ือท่ีโรงเรียน อีกประการคือ เง่ือนไขในการซ้ือโดยท่ีผูบริโภคในปจจุบันจะตัดสินใจวา
จะซ้ือเงินสด ซ้ือเงินผอน หรือซ้ือทางไปรษณีย อาจใชชองทางชําระเงินทางบัตรเครดิตเปนตน และ
ประการสุดทายในเร่ืองของความพรอมท่ีจะจําหนาย หมายถึง ความพรอมในการสงสินคาหรือการให 
บริการใหลูกคาไดทันที ระยะเวลาในการสั่งสินคา ความสะดวกในการขนสงไปถึงผูบริโภค ซ่ึงหา
องคประกองท้ัง 3 ประการเปนท่ีพอใจแกผูบริโภคก็จะเกิดการซ้ือข้ึน แตหากขาดส่ิงหนึ่งส่ิงใดไปก็
จะเปนสาเหตุใหรีรอ หรือตัดสินใจไมซ้ือได แมวาตัวสินคาอาจจะไมมีปญหาใดๆ เลยก็ตาม 

6. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
แลวผลที่ตามมาอาจทําใหไดรับความพึงพอใจ หรือไมพอใจอยางใด ซ่ึงหากไดรับความพอใจความ
แตกตางระหวางสภาวะท่ีเปนจริงหรือสภาวะท่ีเปนอยูเดิมกับสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะใหเปนก็
จะหมดไป ซ่ึงจะทําใหเกิดความรูสึกพอใจ หากส่ิงท่ีเขาคาดหวังท้ังหมดไดรับการตอบสนอง 

เมื่อบุคคลผานกระบวนการในการตัดสินใจซื้อขั้นตอนตางๆ ซึ่งเปนภาวะดานการ
ประมวลผลภายในจิตใจของผูบริโภคเองโดยตองอาศัยขอมูล และประสบการณท่ีผานมาเปนสวนชวย 
จึงจะสามารถสรุปเปนพฤติกรรมการซ้ือ และการหาความมั่นใจที่จะสนับสนุนผลการตัดสินใจซ้ือ
ดังกลาวนั้น 

สรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจตางๆ ของผูซ้ือ สามารถแบงออกไดเปน 5 ข้ันตอน
ไดแก 1) การตระหนักถึงความตองการ 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร 3) การประเมินทางเลือก 
4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 
 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจรานยา  
 

2.3.1  ความหมายของการคาปลีก  
การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมที่เพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการที่ขายใหกับ

ผูบริโภค เพื่อการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือน การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การขายสินคาและบริการโดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทายท่ีเปนปจเจกบุคคล ซ่ึงมิไดนําสินคาไปใชใน
เชิงธุรกิจ โดยมีรานคาปลีก (Retailer หรือ Retail Store) เปนองคกรสําคัญ ความหมายท่ีกลาวมาสามารถ
สรุปไดวา การคาปลีก คือ สถาบันทางการตลาดท่ีทําหนาท่ีเปน หนวยชวยกระจายสินคาจากผูผลิต
พอคาสงไปยังผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) การคาปลีกจึงปฏิบัติในรูปลักษณะตางๆ 
ตั้งแต คนเดินเทา หาบเร แผงลอย รานคาขนาดเล็ก รานคาขนาดใหญ ท่ีมียอดขายเปนลานบาทตอวนั 
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ขณะเดียวกันสถาบันการคาปลีกเหลานี้ก็มีสินคามูลคาราคาตางๆ กันไวจําหนาย ตั้งแตราคาตํ่าถึง
ราคาแพง คุณภาพของสินคาก็ตางกันไป ดังนั้นความสําเร็จสวนหนึ่งของผูผลิต จึงข้ึนอยูกับความสําเร็จ 
ของการคาปลีกเชนกัน  
 

2.3.2  กลยุทธการคาปลีก (Retail Strategy)  
กลยุทธการคาปลีก หมายถึง วิธีการตางๆ ท่ีใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค กลยุทธ

การคาปลีก ตองอาศัยปรัชญาทางการตลาด (Marketing Strategy) หรือแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing Concept) ซ่ึงเกี่ยวของกับประเด็นสําคัญตางๆ ดังนี้ 1.ลูกคาเปาหมาย 2.วิธีการที่ธุรกิจได
วางแผนไว เพื่อที่จะตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย  3. หลักเกณฑท่ีผูคาปลีกวางแผนไววา
เพื่อใหเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขัน ตลอดจนจะตองมีความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน และเปน
กลยุทธท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายได โดยมี รายละเอียดดังนี้  

ตลาดเปาหมาย หรือลูกคาเปาหมาย (Target Customer) ตลาดเปาหมายหรือลูกคาเปาหมาย 
จะเกี่ยวของกับวิธีการท่ีผูคาปลีกไดวางแผนไววาจะใชทรัพยากรและสวนประสมการคาปลีก (Retail 
Mix)  

สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) สวนประสมการคาปลีกประกอบดวยสวนประกอบ
ของสินคาและบริการที่นําเสนอ นโยบาย การตั้งราคา (Price Policy) โปรแกรมการโฆษณา และ
การสงเสริมการตลาดทําเลท่ีตั้ง การออกแบบ รานคา และการจัดการแสดงสินคา ในการกําหนดกลยุทธ 
การคาปลีกนั้น ผูคาจะตองสามารถ ตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไดเหนือกวา
คูแขงขัน  
 

2.3.3 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing 
Mix '7Ps)  

แนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวน ประสมการตลาด (Marketing Mix) 
หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย  

 ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย
ไดคือ ส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 
โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองไดและผลิตภัณฑที่จับตอง
ไมได 

 ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 
คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ ตัดสินใจซื้อ 
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ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ ชัดเจน และงายตอ
การจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน  

 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปน กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอม 
ในการนําเสนอบริการให 

 แกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ 
ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels)  

 ดานสงเสริมการตลาด ( Promotion ) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 
ส่ือสาร ใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช
บริการ และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ  

 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ
ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติ
ท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสราง
คานิยมใหกับองคกร  

 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง คุณภาพโดยรวม ท้ังทาง 
ดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด
เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควร
ไดรับ  

 ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 
ในดาน การบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําให
ผูใชบริการเกิดความประทับใจ  

รานขายยาเปนการประกอบธุรกิจบริการอยางหนึ่ง สวนประสมการตลาดสําหรับราน
ขายยา แบงได ดังนี้  

2.3.3.1 ผลิตภัณฑ  
ฟลลิป คอตเลอร(Philip Kotler, 1998) ใหหลักในการตัดสินใจเร่ืองสินคา

ท่ีจะขายในราน ขายปลีก โดยแยกเปน การพิจารณาความหลากหลายของหมวดหมูสินคา (breadth) 
และความครบถวนของสินคาในแตละหมวดหมู (depth) สําหรับรานขายยา จัดแยกผลิตภัณฑท่ีรานจะ
เตรียมไวเพื่อใหบริการกับผูบริโภคแบงเปนกลุมใหญ 2 กลุม คือ  

 ผลิตภัณฑยา สินคาหลักที่ทุกรานขายยาตองพิจารณาอยางรอบคอบ 
ในแงของกระทรวง สาธารณสุขแลว คุณภาพของยาเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด (GMP) ดานความหลากหลาย
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ของกลุมยา พิจารณาจากการจัดหมวดหมูของยาตามตัวหนังสือ TIMS จะจัดแยกยาออกตามระบบตางๆ 
ของ รางกายท่ียานั่นออกฤทธ์ิ เปน 19 หมวด 1) ยาท่ีใชกับระบบทางเดินอาหาร 2) ยาท่ีใชกับระบบหัวใจ
และหลอดเลือด 3) ยาท่ีใชกับระบบทางเดินหายใจ 4) ยาท่ีใชกับระบบประสาทและกลามเนื้อ 5) ฮอรโมน 
6) ยาคุมกําเนิด 7) ยาปฏิชีวนะ 8) ยาฆาเช้ือแบคทีเรีย 9) ยาที่ใชกับระบบปสสาวะ 10) ยาท่ี ใชกับระบบ 
metabolism 11) ไวตามินและเกลือแร 12) โภชนาการ 13) ยาท่ีใชกับ ตา หู และคอ 14) ยาท่ีใชกับผิวหนัง 
15) ยาสลบ 16) ยาหรือเคร่ืองมือสําหรับวินิจฉัยโรค 17) ยาท่ีใชกับระบบภูมิตานทาน 18) ยาถอนพิษ 
19) ยาท่ีใหทางหลอดเลือดดําและยาฉีด นอกเหนือจากท่ีระบุอยูใน TIMS แลว ยังมียา กลุมตางๆ ท่ี
รานขายยาในเมืองไทยมีขาย เชน ยาไทย ยาแผนโบราณท้ังไทย และจีนแลว แยกยอยแตและกลุมท่ีแบง
แลวลงไปอีกตามกลไกการออกฤทธ์ิ หรือขอเฉพาะอ่ืนๆ ของยานั้น เชน ยา ทางเดินหายใจก็จะแยกเปน
ยาแกไอ ยาละลายเสมหะ หรือยาลดน้ํามูกไดอีก ถัดจากกลุมของยาแลว ในแตละกลุมยานั้น เชน ยาแกไอ 
ก็จะมีหลากหลาย ชนิดหลากหลายช่ือทั่วไป และหลากหลายช่ือ การคา ตรงนี้คงจะเรียกไดวาความครบ 
ของยาในกลุมยาท่ีมีใหเลือกไดมากยอมมีความครบของยามากกวา  

 ผลิตภัณฑท่ีไมใชยา สวนนี้ไมมีหลักเกณฑท่ีแนนอนในแตละราน อาจจะ 
ขายเนื่องจากวา ลูกคานิยมซ้ือสินคานั้นท่ีรานขายยา หรือเปนผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวเนื่องตอสุขภาพ มีท่ีพบ
บอยในรานขายยา เชน ผลิตภัณฑเสริมอาหาร แตเดิมก็จัดเปนยา แตเดี๋ยวนี้จัดเปนอาหารแลว ซ่ึงไดรับ
ความนิยมใน การขายจากรานขายยาเกือบทุกรานทีเดียว เคร่ืองมือแพทยท่ีใชไดเองงายๆ ท่ีบาน เชน 
ปรอทวัดไข เคร่ืองมือวัดความดันโลหิต แถบวัดน้ําตาลในปสสาวะ ไมเทาชวยเดิน เคร่ืองสําอางและ
เวชสําอาง ซ่ึงไดรับการตอบรับจากรานยา เร่ืองมาจากผูผลิตยาเดิมเพิ่มรายสินคามาเปนเคร่ืองสําอาง 
จึงอาศัย ชองทางการจัดจําหนายผานรานขายยา เนื่องจากชํานาญสินคาอุปโภคบริโภคก็มีจัดจําหนาย
อยูแลว ในรานขายยา โดยวางตําแหนง แตกตาง จากสถานท่ีจําหนายท่ีอ่ืนวาสินคาอุปโภคบริโภคท่ี
จําหนาย ในรานขายยาจะเปนสินคาเกรดสูงกวาท่ีอ่ืน  

2.3.3.2 สถานท่ีใชขายยา  
ทําเลที่ตั้ง ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 1998) กลาววา กุญแจสามอัน

แหงความสําเร็จ ของธุรกิจขายปลีก คือ ทําเล ทําเล ทําเล แสดงใหเห็นถึงความสําคัญอยางยิ่งของทําเล 
เนื่องจากการ ขายปลีกคือการแลกเปล่ียนกันระหวางผูซ้ือ และผูขาย ฉะนั้น สถานท่ีท่ีจะทําการแลกเปล่ียน 
ไดดี จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองเขาถึงไดงายสําหรับผูซ้ือ มีคํากลาวถึงการประเมินการขายของรานขายปลีก 
อยางงายๆ วา ถามีคนเดินผานหนารานนอย และไมดีแสดงวาเลือกทําเลผิด ถามีคนเดินผานหนาราน
มากแตขายไมดีนาจะเกิดจากคนท่ีผานไปมาไมเห็นรานหรือไมรูวาขายอะไร หรือส่ิงท่ีรานขายอยูไม
ตรงกับความตองการของผูท่ีผานไปมา ถามีคนเขารานมากแตยอดขายตอคนตํ่านาจะเกิดจาก ความสามารถ 
ของพนักงานขาย สําหรับรานขายยาปลีกแลวการต้ังอยูในจุดท่ีมีคนเดินผานไปมามาก ยอมเปนส่ิงท่ี
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ผูประกอบการปรารถนาท่ีสุด แตจะเปนการลงทุนท่ีสูงท่ีสุดหากเทียบการลงทุนดานอ่ืนๆ ของราน
ขายปลีก จุดท่ีเปนท่ีรวมการจับจายของผูคนท่ีสามารถมองเห็นไดชัดเจน และแยกความแตกตางไดงาย 
คือ ตลาดสด ศูนยการคา หรือหางสรรพสินคา และแหลงชุมชนตางๆ ซ่ึงถาดูจากการเลือกทําเลตั้งราน
ขายยาในจังหวัดสมุทรปราการปจจุบันนี้เห็นไดวา มีรานขายยาตามทําเลตางๆ ครบ มากนอยแลวแต
กําลังซ้ือ และคาใชจายของทําเล เชน รานขายยาในหางสรรพสินคา ซ่ึงจัดวาเปนทําเลที่รอนแรง และ
คาใชจายแพงที่สุด รองลงมาเปนรานขายยาบริเวณตลาดสด และรานขายยาตาม ชุมชนตางๆ ซ่ึงคาใชจาย
คาทําเลจะตํ่าลงมา  

2.3.3.3 ราคา  
การที่รานขายยา จะคิดราคายาจากผูซ้ือมีระบบท่ีเปนไปอยูแลวสองแบบ 

คือ อันท่ีหนึ่ง เร่ืองราคาขายปลีกของยาถูกกําหนดมาแลวโดยผูผลิตมีการติดปายแสดงราคาท่ีมองเห็น
ไดชัดเจน และสวนใหญยาพวกนี้จะเปนกลุมท่ีเรียกวายาเรียกซ้ือ เนื่องจากเปนท่ีรูจักของผูบริโภคอยาง
กวางขวาง อันท่ีสอง เร่ือง ราคาท่ีรานขายยาเปนผูกําหนดข้ึนเอง ผูผลิตไมไดกําหนดราคาขายปลีกมาให 
และมีสอง ปจจัยภายนอกราน คือ ระดับของลูกคา และระดับการแขงขันกันระหวางรานจะเปนตัวกําหนด 
นโยบายของรานขายยา แนนอนท่ีสุดถารานมีลูกคาระดับรายไดสูง รานก็จะมีโอกาสขายยาท่ีมีราคา
สูงดวย ถารานมีลูกคาคอนขางไวตอราคา สินคาในหมวดท่ีมีราคากําหนดใหขายก็คงตองขายตํ่ากวา
ราคาปาย ลูกคาบางกลุมชอบการตอรองราคา รานอาจตองมีนโยบายตอรองราคา บางกลุมอาจจะชอบ 
สินคาคุณภาพสูงแตราคาตองตํ่า บางกลุมอาจจะไมสนใจราคา โดยคํานึงถึงการใหบริการของราน มากกวา  

2.3.3.4 การสงเสริมการตลาด แบงออกเปน 3 ขอ คือ  
 การโฆษณา จากสภาพท่ีเห็นอยูตามปจจุบัน รานขายยาแทบจะใชการ

โฆษณานอยมาก เนื่องมาจากความเขมงวดทางกฎหมาย หรือ ผูประกอบการยังไมเห็นความจําเปน หรือ 
คาใชจายสูงเกินไป ไมคุมกับการลงทุน แตอาจเห็นการทําโฆษณาบางจากรานขายยาท่ีเปนรานลูกโซ 
หรือรานท่ี เปดขายในศูนยการคาใหญๆ เชน การสงแผนพับที่รานทําข้ึนเองเพื่อเชิญชวนใหลูกคามา
ใชบริการที่ ราน การโฆษณาทางวิทยุ การโฆษณาทางหนังสือพิมพทองถ่ิน สําหรับรานท่ัว  ๆไป สวนใหญ 
จะใชวิธี ปากตอปาก  

 การสงเสริมการขาย จริงๆ แลวตามพระราชบัญญัติยา จะไมอนุญาต 
ใหทําการลดแลกแจก แถมยา แตมีการทําใหเห็นบอยๆ เชน สงใบรายการที่เดือนนี้ลดราคามาใหลูกคา 
จัดรายการเม่ือซ้ือยา ครบตามท่ีรานกําหนดจะมีของสมนาคุณให หรือจัดทําบัตรสมาชิกเม่ือมาซ้ือยา
ท่ีรานทุกคร้ัง ก็จะไดรับสวนลด  

 การประชาสัมพันธ ถาดูจากโครงการปรับปรุงรานขายยาของกระทรวง 
แลว จะเห็นวาสวนนี ้เปนสวนท่ีกระทรวงอยากใหรานขายยาทําเพิ่มข้ึน เชน มีขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับยา 
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และสุขภาพพรอมท่ีจะมอบใหผูท่ีมาซ้ือยาทุกคร้ังมากกวาการมุงวาจะขายเทานั้น มีแผนแสดงบทความ
ท่ีเปนประโยชนเปนสวนหนึ่งของการตกแตงราน มีการจัดเตรียมสถานท่ี และบุคลากร พรอมสําหรับ
ใหคําปรึกษา และแนะนําแกผูเขามาใชบริการ มีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ท่ีเหมาะสมกับการใหบริการ 
ทางดาน สุขภาพ เชน เคร่ืองช่ังน้ําหนัก เคร่ืองวัดสวนสูง เคร่ืองวัดความดัน  

2.3.3.5  บุคลากร  
พนักงานของรานขายยา จัดไดวาเปนเร่ืองท่ีสําคัญ และเปนปญหามาตลอด 

จะเห็นวามีการเปล่ียนแปลงขอกําหนดในการอยูประจํารานขายยาของเภสัชกรมาตลอด ตั้งแตอนุโลม
ใหมีการจัดอบรมบุคลากรทําหนาท่ีแทนเภสัชกรในรานไดยอมผอนผันใหเภสัชอยูประจําการเพียง
สามช่ัวโมง ตอเนื่องกันในหนึ่งวันได  เภสัชกรที่อยูประจํานั้นควรจะมีความรู ความสามารถพอเพียง
กับการประกอบวิชาชีพ และมีจรรยาบรรณอันดี ผูชวยเภสัชกรนับวาเปนบุคคลสําคัญอีกกลุมหนึ่งใน
รานขายยาเพราะจะเปนผูชวยใหงานของรานขายยาสมบูรณข้ึน เชน ชวยคิดเงิน หอของ หรือให
คําแนะนํา เร่ืองตางๆ แกลูกคา ดูแลรักษาความสะอาด การแตงกายของท้ังเภสัชกร และผูชวยในราน
ควรจะเปนระเบียบใหแยกออกได วาใคร คือ เภสัชกร และใครทําหนาท่ีอะไร เพื่อเปนการสะดวกกับ
ลูกคาท่ีเขามา ใชบริการ อีกท้ังยังเปนการสรางบรรยากาศของการใหบริการที่ดีดวย การปฏิบัติท่ีดีตาม
สมควรกับ ลูกคา เชน มีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีน้ําใจใหผูท่ีเขามาใชบริการ นาจะเปนการเพิ่มจุดขายใหกับ
รานเปน อยางดี  

2.3.3.6 กระบวนการในการใหบริการ (Process) สถานประกอบการเภสัชกรรม 
ชุมชน หรือรานยาจัดเปนหนวยใหบริการดานสุขภาพท่ีสําคัญ ลําดับตนๆ ของระบบสาธารณสุขใน
หลายประเทศท่ัวโลก เนื่องจากมีความใกลชิดกับชุมชนเปนอยาง ดี และในชวงหลายปท่ีผานมาเภสัชกร
ชุมชนไดมีการพัฒนาบทบาท และรูปแบบการใหบริการ อยางตอเนื่อง เพื่อสงเสริมการใชยาอยาง
เหมาะสม ปลอดภัย และคุมคา การสนับสนุนการใหบริการ ทางเภสัชกรรมที่ไดรับการพิสูจนวามี
ประโยชน ยอมสงผลดีตอระบบสุขภาพของประชาชนโดยรวมในท่ีสุด 

2.3.3.7 ลักษณะทางกายภาพของสถานท่ีของผูใหบริการ (Physical Evidence) 
การตกแตงของรานขายยา บรรยากาศของรานเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีจะสรางความรูสึกใหแก ผูท่ีพบ
เห็นเปรียบเสมือนการแสดงการเชิญชวนใหเขามาในราน และเลือกใชบริการรานขายยาก็จําเปนท่ีจะตอง
สรางบรรยากาศเชนเดียวกัน โดยเร่ิมจากการมีปายแสดงหนารานใหเห็นชัดเจน และ นาจะส่ือความ
กับผูท่ีผานไปมาเขาใจวาเปนรานขายยา อาจจะมีการเพ่ิมสีสันของอาคารใหเปน เอกลักษณวารานขายยา 
ภายในรานนาจะมีพื้นท่ีกวางขวางพอประมาณเพียงพอแกการจัดหมวดหมูยา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการใหบริการ และรักษาสภาพของยาใหดีอยูเสมอ แสงสวางในรานควรมี ระดับเพียงพอแกผูท่ีเขามา 
อานตัวหนังสือตางๆ บนกลองยาได รานขายยาควรดูแลสถานท่ีใหสะอาด อยูเสมอเน่ืองจากสินคาท่ี
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ขายเปนส่ิงท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ มีการจัดพื้นท่ีในการใหคําปรึกษาจายยา ใหความรูท่ีเปนประโยชนตอผูท่ีมา
ใชบริการ อากาศภายในรานถายเทไดสะดวก และมีการติดตั้งเครื่องทําความเย็นเพื่อรักษาอุณหภูมิ 
และความชื้นภายในรานใหเหมาะกับการเก็บรักษายา ผลพลอยได คือ ความเย็นสบายของผูบริโภคท่ี
ไดรับเม่ือเขามาใชบริการ  
 

2.3.4  ประเภทของยาและประเภทของรานขายยา  
2.3.4.1 ประเภทของยา  
ประเภทของยา ตามกฎหมาย ซ่ึงแบงไดเปน 4 ประเภทใหญๆ คือ  
 ยาสามัญประจําบาน เปนยาที่ไดรับการพิจารณาแลววาปลอดภัย โอกาส 

เปนอันตรายตอสุขภาพมีนอย ใหวางจําหนายไดโดยท่ัวไป และผูซ้ือสามารถตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง
ตามอาการเจ็บปวย  

 ยาอันตราย คือ ยาแผนปจจุบันท่ีมีอันตรายสูงกวายาสามัญประจําบาน 
ยาในกลุมนี้จะมี คําวา “ยาอันตราย” ระบุ ไวบนฉลากขางภาชนะบรรจุ เชน ยาลดความดันโลหิต ยา
ขับปสสาวะ เปนยาท่ีตองขายเฉพาะในรานขายยาแผนปจจุบัน ภายใตการควบคุมของเภสัชกรผูมีหนาท่ี
ปฏิบัติการ  

 ยาควบคุมพิเศษ คือ ยาแผนปจจุบันท่ีกอใหเกิดอันตรายไดงาย แมจะใช
อยางถูกตอง ยานี้จึงตองผานการควบคุมดูแลในการใชจากแพทยโดยใกลชิด แพทยแผนปจจุบันเทานั้น
ท่ีมีอํานาจส่ังจายยาควบคุมพิเศษ เชน ยา ในกลุมยาสเตียรอยด เชน เพรดนิโซโลน (Prednisolone) ยา
เดกชาเมทาโซน (Dexamethasone)  

 ยาบรรจุเสร็จ เปนยาแผนปจจุบันท่ีไดผลิตข้ึนในรูปตางๆ ทางเภสัชกรรม 
ท่ีบรรจุใน ภาชนะหรือหีบหอท่ีปด หรือผนึกไวและมีฉลากครบถวน เชน ยาหยอดตา เปนตน  

2.3.4.2 ประเภทของรานขายยา  
ประเภทของรานขายยาตามกฎหมาย แบงตามพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 

ไดแบงประเภทการขออนุญาตขายยาออกเปน 2 กลุม คือ ยาแผนปจจุบัน (มี 3 ประเภท) และ ยาแผน
โบราณ โดยการขายยาแผนปจจุบัน ไดแบงประเภทรรานขายยาเปน 3 ประเภท ไดดังนี้  

 รานขายยาแผนปจจุบัน (ข.ย.1) ขายยาอันตราย หรือ ยาควบคุมพิเศษ
บางประเภทท่ี อนุญาตใหเภสัชกรรานยา ขายได ซ่ึงยาควบคุมพิเศษตองมีใบส่ังแพทย เชน ยาไวอากรา 
(Viagra) เปนตน แตยาควบคุมพิเศษบางประเภทก็หามขายในรานยาประเภทนี้ เชน ยานอนหลับบาง
ประเภท หรือ ยาสเตียรอยด บางประเภท เชน ยาเพรดนิโซโลน ท้ังนี้ รานยาประเภทนี้ “ตองมีเภสัชกร” 
ควบคุมราน  
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 รานขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไมใชยาอันตราย หรือยา
ควบคุม พิเศษ (ข.ย. 2) ยาเหลานี้ไมตองใชใบส่ังแพทย และ “ไมตองมี” เภสัชกรคุมราน  

 รานขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ สําหรับสัตว (ข.ย.3) ควบคุม 
การขายโดย เภสัชกร หรือผูประกอบการบําบัดโรคสัตวช้ัน 1 หรือช้ัน 2 ประจําอยูตลอดเวลาท่ีเปด
ทําการ การซ้ือยาไมตองใชใบส่ังยาของสัตวแพทย  

การสังเกตวารานขายยาจัดจําหนายยาเปนประเภทใดนั้น เราสามารถสังเกต
ไดจากปายแสดงวาเปน ”สถานท่ีขายยา” หรือ ปายแสดง ”ช่ือตัว ช่ือสกุล” และวิทยฐานะ ของผูมีหนาท่ี
ปฏิบัติการ และเวลา ปฏิบัติการ” ซ่ึงตามกฎหมายกําหนดใหผูรับอนุญาต (รานขายยา) ตองแสดงไวใน
ท่ีเปดเผย สามารถสังเกตปายไดงายจากภายนอกอาคาร โดยปายสีน้ําเงิน สําหรับรานขายยาแผนปจจุบัน 
(ข.ย.1) เทานั้น นอกนั้นเปนปายสีเขียว คือ  

1. ปายสีเขียวสําหรับรานขายยาแผนปจจุบัน (ข.ย.2)  
2. ปายสีเขียวสําหรับรานขายยาแผนปจจุบัน (ข.ย.3)  
3. ปายสีเขียวสําหรับรานขายยาแผนโบราณ  
สวนท่ีจะสังเกตวารานใดมีเภสัชกรคุมราน ตามกฎหมายกําหนดให ราน

ขายยาแผนปจจุบัน (ข.ย.1) ตองมีเภสัชกรคุมรานตลอดชวงท่ีจําหนายยา ซ่ึงสวนใหญก็จะเปนเวลาตามท่ี
ระบุในปายแสดง ช่ือของเภสัชกรผูมีหนาท่ีปฏิบัติการ ท้ังนี้การจัดแบงประเภทของรานยาแตละประเภท
นั้น มีเปาหมายหลักท่ีจะคุมครองผูบริโภคใหไดรับความปลอดภัยจากการใชยา โดยกําหนดประเภท
ของยา ท่ีสามารถขายไดในรานขายยาแตละประเภท รวมถึงผูมีหนาท่ีปฏิบัติการ (ผูควบคุมการขายยา
ใหเปนไปตามกฎหมาย) ในรานขายยาแตละประเภทดวย อนึ่ง ยาสมุนไพรตางๆ ยาแผนโบราณ หรือ
ยา จีนตางๆ อาหารเสริม สามารถจําหนายในรานขายยาไดท้ัง 4 ประเภท วิตามิน เกลือแร สามารถ 
จําหนายในรานขายยาไดท้ัง 4 ประเภท เชนกัน ยกเวน วิตามิน บางประเภทท่ีข้ึนทะเบียนเปนยา อันตราย 
เชน วิตามินท่ีมีปริมาณสูง ก็จําหนายได เฉพาะรานขายยาแผนปจจุบัน (ข.ย. 1) เทานั้น  
 

2.3.5  รูปแบบของรานยาในประเทศไทย  
รูปแบบการจําหนายยาไดเปล่ียนแปลงไปตามพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค จาก

รานยาคาปลีกท่ัวไป เร่ิมจัดต้ังเปนรูปบริษัท เร่ิมมีการขยายสาขาของราน จนถึงป 2539 บริษัทตางชาติ
ท่ีดําเนินธุรกิจรานยาคาปลีกสมัยใหมรูปแบบ Chain Store ไดเขามาดํeเนินธุรกิจ และจัดต้ังรานยา 
รูปแบบ Chain Store ข้ึนในประเทศไทย พัฒนาการรานยารูปแบบ Chain Store จึงเร่ิมมีบทบาท ชัดเจน 
และพัฒนาการตอเนื่องถึงปจจุบัน ในป 2555 มีรานยารูปแบบ Chain Store 18 บริษัท จํานวน 1,082 
รานคา (เปนบริษัทของผูประกอบการไทย 13 บริษัท บริษัทตางชาติท่ีเขามาลงทุนใน ประเทศไทย 5 
บริษัท) (ระพีพรรณ พรหมเรขา, 2556)  
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รูปแบบของรานยาแบงออกเปน 3 แบบดวยกัน คือ  
2.3.5.1 เชนสโตร  
รานยารูปแบบ Chain Store แบงไดเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ี 1 รานยารูปแบบ 

Chain Store ท่ีเปน Stand alone ตั้งอยูในหางคาปลีก ขนาดใหญ/ ศูนยการคา/ ยานชุมชน ประกอบดวย
รานยารูปแบบ Chain Store ของไทยและตางชาติ อาทิเชน บูทส (อังกฤษ), วัตสัน (เครือเซ็นทรัล), 
ฟาสซิโน (ไทย), รานบาลานซ(เครือสหพัฒน), รานซูรูฮะ (เครือสหพัฒน-ญ่ีปุน), รานกรุงเทพดรักส
สโตร (ไทย), รานหมอยาพลาซา (ไทย) เปนตน และกลุมท่ี 2 รานยารูปแบบ Chain Store ที่เปนของ
หางคาปลีกขนาดใหญ/ ศูนยการคา/ รานสะดวกซ้ือ ไดแก ราน Pure (บ๊ิกซี), ราน Tesco Pharmacy 
(เทสโก), ราน Extra (ซีพีออลล) นอกจากนี้ ยังมีรานยารูปแบบ Chain Store ท่ี เปนการรวมทุนกับตางชาติ
ซ่ึงอยูในระยะเร่ิมตนการดําเนินการ ไดแก ญ่ีปุนกับบจ.โอสถสภาและ เครือสหพัฒน การรวมลงทุน
ของ บจ.เบอรล่ียุคเกอรกับญ่ีปุน โดยญ่ีปุนจะลงทุนดาน Know how บจ. คอสเวย( (ประเทศไทย) ซ่ึง
อยูภายใต บจ.Berjaya (มาเลเซีย) มีการปรับธุรกิจรานสะดวกซ้ือของ ตนเองในป 2555 กลายเปนธุรกิจ 
3 อยาง 2 ระบบในรานเดียวกัน คือ รวมเอารานขายยา เคาเตอรแบรนด และสินคาของบริษัทไวใน
รานเดียว และมีช่ือราน Cosway pharmacy รูปแบบของเชนสโตร คือ มีการจัดการบริหารอยางมีระบบ
ในรูปของบริษัท จะมีผูจัดการใหญ ฝายจัดซ้ือ มีโกดังเองเพราะฉะน้ัน การที่ตนทุนสูง คาใชจายสูง 
จะเลือกตั้งเฉพาะในทําเลที่ดี เชน ศูนยการคาหรือท่ีท่ีมีคน ผานไปมามากๆ อาทิ สีลม เพลินจิต  

โดยตัวเลขลาสุดในป 2557 มีจํานวนรานขายยาแผนปจจุบันท่ีขอใบอนุญาต
ประกอบธุรกิจ เกี่ยวกับยาทั่วราชอาณาจักรกับสานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ท้ังส้ิน 
15,359 ราน เพิ่มข้ึนรอยละ 27 เม่ือเทียบกับป 2556 ท่ีมีจานวนรานขายยาประมาณ 12,123 ราน ทั้งนี้ 
ในจานวนรานขายยาแผนปจจุบันท้ังหมด คาดวาจะเปนรานขายยาของผูประกอบการรายใหญ หรือ
ท่ีเปนแบบเชนสโตร (Chain Store) ประมาณรอยละ 10 ของจานวนรานขายยาแผนปจจุบันท้ังหมด 
และท่ีเหลืออีกรอยละ 90 ยังคงเปนรานขายยาเดี่ยว (Stand-alone) ซ่ึงสวนใหญจะเปนรานขายยาของ
ผูประกอบการเอสเอ็มอีท่ีเรียนจบทางดานเภสัชศาสตรและมาเปดธุรกิจเปนของตนเอง 

2.3.5.2 ผูคาสองหรือยี่ปว  
ในประเทศไทยยังเปนระบบครอบครัว และอาศัยความสามารถเฉพาะตัว 

ในการประกอบธุรกิจ หนาท่ีคือ ชวยบริษัทยาในการกระจายสินคาไปสูรานขายยา ยี่ปวมีอํานาจ ตอรอง
สูงมาก เพราะมีเพียงมีกี่เจา จากที่กลาววายอดขายยาทั้งหมด 10,600 ลาน (ป 2541) อยางนอยกวา 
2,000 ลานบาท อยูท่ียี่ปวไมเกิน 15 เจา จึงทําใหมีอํานาจในการตอรองสูง มีความไดเปรียบ ทางดาน
ตนทุน  
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2.3.5.3 รานขายยาท่ัวไป  
เจาของราน ทํางานในรานเองทุกอยาง มีชวงเวลาในการทํางานยาวมาก 

ขอดีของรานขายยาท่ัวไป คือ มีลูกคาประจํา และมีความคลองตัวสูง ตัดสินใจคนเดียว แตขอเสีย คือ 
การบริหารงานไมเปนระบบ 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตรกรณีศึกษา 
ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงมีข้ันตอน 
วิธีการนําเสนอ ดังนี้ 

1. แหลงขอมูล 
2. ข้ันตอนงานวจิัย 
3. กลุมเปาหมาย 
4. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
5. การออกแบบเคร่ืองมือ 
6. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
7. การวิเคราะหขอมูล 
8. ระยะเวลาท่ีใชในการศึกษา 

 
 
3.1  แหลงขอมูล 

ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) การวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาโดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก 
(In-depth Interview) โดยทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน ท่ีมีอายุ 30 ปข้ึนไป กําลังเลือก
ซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตร โดยสอบถามจากประสบการณของกลุมตัวอยาง ในดานของแบรนด 
การรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ชองทางการส่ือสาร พฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมกอนการตัดสินใจซ้ือ 
รวมถึงพฤติกรรมการแนะนําบอกตอผลิตภัณฑ ซ่ึงรวมถึงความคิดเหน็และทัศนคติของกลุมตัวอยางตอ 
สินคา ราคา คุณภาพ และชองทางการจัดจําหนาย ท้ังนี้คําถามท่ีใชจะเปนแบบมีโครงสรางของคําถาม 
และใชเปนคําถามปลายเปด เพื่อใหไดขอมูลตรงกับวัตถุประสงคมากท่ีสุด 
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3.2  ขั้นตอนงานวิจัย 
1. การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
2. ศึกษาโดยขอมูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) โดย

การสัมภาษณกลุมตัวอยาง 20 คน ท่ีกําลังเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร ในรานขายยา
เชนสโตร 

3. วิเคราะหงานวจิัย 
4. สรุปและนําเสนอผลการวิจัย 

 
 
3.3  กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยาง 20 คน ท่ีกําลังเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร ในรานขายยา
เชนสโตร โดยทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางท่ีรานขายยา พีแอนดเอฟ สาขาเซ็นทรัลปนเกลา, รานขายยา
ฟารแมกซ สาขาประดิษฐมนูญธรรม, รานขายยาเซฟดรัก สาขาบ๊ิกซีพระรามส่ี และ รานขายยาฟาสิโน
สาขาทาน้ําศิริราช สาขาละ 5 ตัวอยาง 
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้จะเลือกวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยการทําวิจัยแบบสัมภาษณเจาะลึก (In-
depth Interview) โดยจะสัมภาษณกลุมตัวอยาง 20 คน ท่ีเคยซ้ือและบริโภคอาหารสูตรครบถวนเอน
ชัวร เปนคําถามปลายเปด โดยใหกลุมตัวอยางแสดงทัศนคติและความคิดเห็นในเชิงลึก โดยมีเคร่ืองมือ
วิจัยท้ังหมด 1 ชุดคือ รูปแบบโครงคําถามตามวัตถุประสงคงานวิจัย เพ่ือใหกลุมตัวอยางไดแสดงถึง
ทัศนคติตอการตัดสินใจซ้ือ และความคิดเห็นในเร่ืองของคุณภาพผลิตภัณฑ, ราคา, โปรโมชั่น, สถานท่ี
จัดจําหนาย และ การรับรูเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑเอนชัวร 
 
 
3.5  การออกแบบเครื่องมือ 

การออกแบบเคร่ืองมือวิจัยในคร้ังนี้จะออกแบบคําถามสําหรับเปดโอกาสใหกลุมตัวอยาง
ตอบคําถามและแสดงความคิดเห็น โดยมีคําถามแบบมีโครงสรางตามวัตถุประสงค ซ่ึงจะเร่ิมสัมภาษณ
ปลายเปดและถามคําถามเช่ือมโยงสถานการณตอเนื่อง ท้ังนี้ยังไดสอบถามถึงทัศนคติกอนการตัดสินใจซ้ือ 
จากน้ันนําเอาคําตอบมาทําการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อ
ทดสอบความถูกตอง โดยรูปแบบคําถามทีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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รูปแบบคําถามสําหรับกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือและบริโภคอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร 
1. ทําไมถึงเลือกซ้ืออาหารสูตรครบถวนยี่หอ Ensure จากแบรนดอ่ืนๆ ท่ีมีอยูในตลาด 
2. มีข้ันตอนในการเปรียบเทียบการซ้ืออยางไร 
3. ในการซ้ือเฉล่ีย/คร้ัง ทานซ้ือประมาณก่ีกระปอง กี่บาท 
4. โดสในการทาน ทานวนัละก่ีแกว ชงคร้ังละกี่ชอน 
5. ทานมีวิธีในการหาขอมูลผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ ผานชองทางใด 
6. ทานคิดวาขอมูลจากชองทางใด มีผลในการท่ีทานจะตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
7. ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ 
8. ผลิตภัณฑ 

 ทําไมตอง Ensure  
 ทานคิดวาแหลงผลิต มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ Ensure หรือไม 
 รูจักสินคา Ensure จากชองทางใด  
 ซ้ือ/ชอบ รสชาติใด ขนาดใดมากท่ีสุด เพราะอะไร 

9. ราคา 
 ราคาท่ีซ้ือเฉล่ียตอบิล ตอคร้ัง 
 คิดวาราคาท่ีทานซ้ือแพงไหม เพราะอะไร และควรจะเปนราคาเทาไหร 
 ถามีการปรับราคาข้ึน ทานจะยังซ้ือสินคานี้อยูอีกหรือไม เพราะอะไร 

10. สถานท่ี 
 สวนใหญซ้ืออาหารสูตรครบถวนยี่หอ Ensure จากชองทางใด รานขาย

ยา / รานขายยา สมัยใหม หรือในหาง MT เพราะเหตุใด  
 ทานคิดวาแตละสถานท่ีจําหนาย Ensure มีความแตกตางหรือเหมือนกัน

อยางไร ทําไม 
 เคยซ้ือผานชองทาง online หรือไม ถาเคยผานเว็บไหน เพราะอะไร 

11. โปรโมช่ัน 
 ทานคิดวาราคา / โปรโมช่ัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากนอยเพยีงใด 
 โปรโมช่ันใดที่ทานคิดวา ทานจะตัดสินใจซ้ือทันทีเม่ือเหน็หนาราน 
 ทานมีการเก็บขอมูลเปรียบเทียบราคาโปรโมช่ัน กอนตัดสินใจซ้ือหรือไม 

ถามีเก็บขอมูลจากแหลงใด 
 POP หรือส่ือตางๆ มีผลในการซ้ือสินคาหรือไม 
 โฆษณาโปรโมช่ันในโทรทัศน มีผลในการตัดสินใจซ้ือมากนอยเพียงใด 
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12. การบริการ 
 ทานเคยไดรับคําแนะนําจากเภสัชกร หรือ พนักงานเชียรขายสินคาหรือไม 

แลวทาน รูสึกอยางไร 
 ทานคิดวา การแนะนําขายสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือไม 

13. Loyalty + WOM 
 ถาตัวทานเองทาน Ensure ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนทานดวยหรือไม 
 ถามีบุคคลอ่ืนแนะนําอาหารสูตรครบถวนยี่หออ่ืน ทานจะลองซ้ือทาน

หรือไม เพราะอะไร 
 ทานเคยลองทานอาหารสูตรครบถวนยี่หอใดบาง (ถามีหลายยี่หอ เหตุใด 

จึงเปล่ียน) 
 
 
3.6  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยมีการเก็บขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ 
(Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 
โดยจะสัมภาษณกลุมตัวอยาง 20 คนท่ีกําลังเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน เอนชัวร ในราน
ขายยาเชนสโตร โดยสอบถามจากประสบการณของกลุมตัวอยาง ในดานของแบรนด การรับรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ชองทางการส่ือสาร พฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมกอนการตัดสินใจซ้ือ รวมถึงพฤติกรรม
การแนะนําบอกตอผลิตภัณฑ ซ่ึงรวมถึงความคิดเห็นและทัศนคติของกลุมตัวอยางตอ สินคา ราคา 
คุณภาพ และชองทางการจัดจําหนาย โดยนําขอมูลท่ีไดมาทําการศึกษาวิเคราะหเพื่อหาผลการวิจัย 
 
 
3.7  การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยไดใชวิธีการวิเคราะหขอมูล (Content Analysis) แลวนําสรุปนําเอาขอมูลมารวมกัน 
เพื่อใหหาความถ่ีของคําตอบในแตละหัวขอ สรุปโดยจับประเด็นท่ีสําคัญและนํามาแสดงผล โดยวิธีการ
บรรยายเชิงพรรณนา 
 
 
3.8  ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 

เร่ิมต้ังแตวนัท่ี 1 กรกฎาคม – 15 สิงหาคม 2560 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตรกรณีศึกษา 
ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการสัมภาษณ
เชิงลึกกับกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน แลวนําขอมูลมาวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ซ่ึงจะได
นําแสดงตามลําดับ ดังนี้ 

 
 

4.1  สวนท่ี 1 การนําเสนอขอมูลปจจัยประชากรศาสตร 
กลุมตัวอยาง จากการวิเคราะหโดยการจัดกลุม (Grouping) กลุมตัวอยาง 20 คนแบงออกเปน 

2 กลุมตัวอยาง โดยมีลักษณะทางประชากรศาสตร ดังนี้ 
 
4.1.1  กลุมลูกคาเดิม 
กลุมลูกคาเดิมท่ีทานอยูแลวประจํา จํานวน 14 คน 

4.4.1.1 เลือกซ้ือสินคาโดยไมทําการเปรียบเทียบราคาระหวางรานขายยา
ในบริเวณเดียวกันจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 60 จากกลุมลูกคาเดิม 

4.4.1.2 เลือกซ้ือสินคาโดยทําการเปรียบเทียบราคาระหวางรานขายยา
ในบริเวณเดียวกัน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 40 จากกลุมลูกคาเดิม 

 
4.1.2  กลุมลูกคาใหม 
กลุมลูกคาใหมท่ีกําลังจะเร่ิมทานคร้ังแรก จํานวน 6 คน 

4.1.2.1 ลูกคาใหมท้ังหมด เลือกท่ีจะศึกษาคุณสมบัติสินคากอนการตัดสินใจ 
ซ้ือ คิดเปนรอยละ 100 

4.1.2.2 โดยการศึกษาคุณสมบัติสินคา มีแหลงท่ีมาท่ีนาสนใจดังนี้ 
 สอบถามจากคนใกลชิด/มีคนแนะนํา ท้ังหมด 3 คน คิดเปน

รอยละ 50 
 ไดรับคําแนะนาํจากคุณหมอ ท้ังหมด 2 คน คิดเปนรอยละ 33  
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 ไดรับอิทธิพลจากส่ือโฆษณา ท้ังหมด 1 คน คิดเปนรอยละ 17 
 
 
4.2  สวนท่ี 2 การนําเสนอขอมูลปจจัยอื่นๆ พฤติกรรม และ ทัศนคติที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารสูตรครบถวน เอนชัวร 
 

4.2.1  พฤติกรรมการบริโภค/การซ้ือ 
4.2.1.1 ทําไมถึงเลือกซ้ืออาหารสูตรครบถวนยี่หอ Ensure จากแบรนด

อ่ืนๆท่ีมีอยูในตลาด 
 14 คน หรือ 70% ซ้ือเพราะทานเปนประจาํอยูแลว 
 3 คน หรือ 15% ซ้ือเพราะมีคนแนะนําใหทาน ญาติ/คน

ขางบาน 
 2 คน หรือ 10% ซ้ือเพราะไปหาหมอที่ โรงพยาบาลศิริราช 

และโรงพยาบาล พระมงกุฎเกลา คุณหมอแนะนําใหทานตอเนื่อง 
 1 คน หรือ 5% ซ้ือเพราะเห็นจากโฆษณา เลยอยากลองซ้ือ

มาทาน 
4.2.1.2 มีข้ันตอนในการเปรียบเทียบการซ้ืออยางไร 

 9 คน หรือ 45% ไมเปรียบเทียบ ทานอยูแลวซ้ือประจําจาก 
รานยาเดิมๆ 

 7 คน หรือ 35% เปรียบเทียบเฉพาะราคา เพราะตั้งใจมาซื้อ 
Ensure อยูแลว แหลงเปรียบเทียบราคาคือ ในรานขายปลีกโมเดรินเทรด, รานขายยา และ รานขายยา
เชนสโตร  

 4 คน หรือ 20% ไปถามคุณสมบัติสินคาจากเภสัชกร แลว
เปรียบเทียบ จากฉลากโภชนาการขางกระปองกับยี่หออ่ืนๆ / แผนพับ รวมถึงถามความคิดเห็นจาก
เภสัชกรดวย 

4.2.1.3 ในการซ้ือเฉล่ีย/คร้ัง ทานซ้ือประมาณก่ีกระปอง กี่บาท 
 9 คน หรือ 45% ซ้ือกระปองใหญคร้ังละ 2 กระปองทาน

ไดประมาณ 1 เดือน 1,500-1,600บาท 
 4 คน หรือ 20% ซ้ือกระปองใหญคร้ังละ 1 กระปอง 700-800 

บาท ทาน 1 เดือน  
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 4 คน หรือ 20% ซ้ือกระปองเล็กคร้ังละ 2 กระปอง 500-
800 บาท ทาน 1 เดือน 

 3 คน หรือ 15% ซ้ือกระปองเล็กคร้ังละ 1 กระปอง 350-400 
บาท ทาน 1 เดือน และ ซ้ือเพ่ือไปลองทานวาสามารถทานไดหรือไม 

4.2.1.4 โดสหรือปริมาณในการรับประทาน ทานวันละกี่แกว ชงครั้งละ
กี่ชอน 

 12 คน หรือ 60% ทานวันละ 2 แกว/2ม้ืออาหาร ชงคร้ังละ 
6 ชอน 

 5 คน หรือ 25% ทานวนัละ 1 -2 แกว ชงครั้งละ 5-6 ชอน 
 3 คน หรือ 15% ยังไมเคยทาน แตคิดวาจะลองทานวันละแกว 

ชงตาม สูตรขางกระปอง 6 ชอน 
4.2.1.5 ทานมีวิธีในการหาขอมูลผลิตภณัฑกอนตัดสินใจซ้ือ ผานชองทาง

ใด 
 14 คน หรือ 70% ไมหา มาซ้ือประจํารานเดิม 
 4 คน หรือ 20% หาขอมูลมากอนจาก google วากินทําไม 

ราคาท่ีไหน เทาไหร 
 1 คน หรือ 5% ลูกพาออกมาซ้ือวันนี ้
 1 คน หรือ 5% ถามเพื่อนบานท่ีแนะนําใหดื่มวาซ้ือจากไหน 

ราคาเทาไหร 
4.2.1.6 ทานคิดวาขอมูลจากชองทางใด มีผลในการท่ีทานจะตัดสินใจซ้ือ

มากท่ีสุด 
 16 คน หรือ 80% ขอมูลท่ีไดรับมาจากบุคคล เชน แพทย/ 

ญาติ/ คนใกลตัว 
 2 คน หรือ 10% ไดรับขอมูลจาก google 
 2 คน หรือ 10% ตัวเองตัดสินใจเอง 

 
4.2.2  ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ 

4.2.2.1 ผลิตภัณฑ 
4.2.2.1.1 ทําไมตอง Ensure (คุณสมบัติ) 
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 15 คน หรือ 75% บอกทานแลวดี มีแรงทํา
กิจกรรมตางๆ ประจําวัน 

 3 คน หรือ 15% เคยทานยี่หออ่ืนแลวไมอรอย 
ชอบรสช็อคโกแลตท่ียี่หอ อ่ืนไมมี 

 2 คน หรือ 10% บอกเคยทานแตยี่หอนี้ ก็จะ
ทานอันนี้ไมคิดจะเปล่ียน 

4.2.2.1.2 ทานคิดวาแหลงผลิต มีผลตอการตัดสินใจในการ
เลือกซ้ือ Ensure หรือไม 

 12 คน หรือ 60% บอกไมมี 
 8 คน หรือ 40% บอกมี ถาผลิตในประเทศ

ไทย หรือจีน คงไมซ้ือทาน 
4.2.2.1.3 รูจักสินคา Ensure จากชองทางใด  

 15 คน หรือ 75% หมอ 
 4 คน หรือ 20% ญาติ/ คนใกลตัว 
 1 คน หรือ 5% ตอนน้ีเห็นโฆษณาในโทรทัศน 

(new users) 
4.2.2.1.4 ซ้ือ/ชอบ รสชาดใด ขนาดใดมากท่ีสุด เพราะอะไร 

 13 คน หรือ 65% ชอบรสวนิลลาขนาด 850g.  
 6 คน หรือ 30% ชอบรสชอคโกแลตขนาด 

400g. 
 1 คน หรือ 5% ชอบรสสตรอเบอรร่ีขนาด 

400g. 
4.2.2.1.5 อยากแนะนําใหบริษัท ทํารสชาดใด หรือขนาดใด 

ออกมาจําหนายมากท่ีสุด 
 17 คน หรือ 85% อยากใหมีรสกาแฟ 
 2 คน หรือ 10% อยากใหมีรสผลไม เชน สม 

กลวย หรือ บลูเบอรร่ี 
 1 คน หรือ 5% ไมออกความเห็น เพราะชอบ 

ช็อคโกแลตอยูแลว 
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4.2.2.2 ราคา 
4.2.2.2.1 ราคาท่ีซ้ือเฉล่ียตอบิล ตอคร้ัง 

 9 คน หรือ 45% ซ้ือเฉล่ียตอบิลมากกวา 1,200 
บาท 

 24 คน หรือ 20% ซ้ือเฉล่ียตอบิล 500-1,200 
บาท  

 3 คน หรือ 15% ซ้ือเฉล่ียตอบิลตํ่ากวา 500 
บาท  

4.2.2.2.2 คิดวาราคาท่ีทานซ้ือแพงไหม เพราะอะไร และควร
จะเปนราคาเทาไหร 

 14 คน หรือ 70%  ใหความเห็นวาไมแพง 
คุณภาพตามราคา 

 4 คน หรือ 20% ใหความเห็นวาแพง ราคา
นี้หารเฉล่ียออกมา 60บาท/แกว ทานขาวไดม้ือนึงเลย อยากใหราคาไมเกิน 30 บาท 

 2 คน หรือ 10% ใหความเห็นเฉยๆ ไมถูก
ไมแพง 

4.2.2.2.3 ถามีการปรับราคาข้ึน ทานจะยังซ้ือสินคานี้อยูอีก
หรือไม เพราะอะไร 

 16 คน หรือ 80% ใหความเห็นวาซ้ือ เพราะ 
ตองทานอยูประจํา ถาข้ึนเยอะ อาจจะลดประมาณการกินลง 

 2 คน หรือ 10% อาจจะลองไปทานยี่หออ่ืน
ทดแทน  

 2 คน หรือ 10% ไมซ้ือเลย เลิกกิน 
4.2.2.3 สถานท่ี 

4.2.2.3.1 สวนใหญซ้ืออาหารสูตรครบถวนยี่หอ Ensure จาก
ชองทางใด รานขายยา/ รานขายยาสมัยใหม หรือในหางคาปลีกโมเดรินเทรด เพราะเหตุใด  

 110 คน หรือ 50% ซ้ือจาก Fasino เพราะเทียบ 
ราคาแลวถูกสุด 

 4 คน หรือ 20% ซ้ือจาก P&F เพราะวาอยูใน
หางใกลบาน 
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 4 คน หรือ 20% ซ้ือจาก Pharmax เพราะวา
ใกลบาน เดินทางสะดวก มีราคาลดสําหรับบัตรสมาชิก 

 2 คน หรือ 10% ซ้ือจาก Save Drug เพราะ
ตอนนี้ทราบวามีโปรโมช่ัน 

4.2.2.3.2 ทานคิดวาแตละสถานท่ีจําหนาย Ensure มีความ
แตกตางหรือเหมือนกัน อยางไร ทําไม 

 9 คน หรือ 45% บอกวาราคาในโรงพยาบาล 
ถูกกวา แตเดินทางไปซ้ือไมสะดวก 

 6 คน หรือ 30% ซ้ือท่ีไหนกเ็หมือนกนั 
 5 คน หรือ 25% ราคาในรานขายยาตางกัน 

แตตางกันไมกี่บาท เลือกซ้ือ จากรานยาใกลบานท่ีเดินทานสะดวกดีกวา 
4.2.2.3.3 เคยซ้ือผานชองทาง online หรือไม ถาเคยผานเวบ 

ไหน เพราะอะไร 
20 คน หรือ 100% ไมเคยซ้ือ เพราะราคามันถูกมาก กลัวเปน

ของปลอม และกลัวโดนหลอก 
4.2.2.4 โปรโมช่ัน 

4.2.2.4.1 ทานคิดวาราคา/ โปรโมช่ัน มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือมากนอยเพียงใด 

20 คน หรือ 100% ใหความเหน็วา ราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
4.2.2.4.2 โปรโมชั่นใดท่ีทานคิดวา ทานจะตัดสินใจซ้ือทันที

เม่ือเห็นหนาราน 
 16 คน หรือ 80% เม่ือเหน็ปายลดราคา 
 4 คน หรือ 20% เม่ือเหน็ปายซ้ือ 1 แถม 1 

4.2.2.4.3 ทานมีการเก็บขอมูลเปรียบเทียบราคาโปรโมช่ัน 
กอนตัดสินใจซ้ือหรือไม ถามีเก็บขอมูลจากแหลงใด 

 11 คน หรือ 55% ไมมี มาซ้ือก็ตอเม่ือท่ีทาน 
อยูจะหมด 

 5 คน หรือ 25% เห็นโปรโมช่ันจากโฆษณา
ในทีวี 
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 3 คน หรือ 15% มี คือเดินไปเช็คราคาในหาง
ขายาปลีกโมเดรินเทรดกอนมารานขายยา 

 1 คน หรือ 5% มี ทราบจากเพ่ือนบานบอก
โปรโมช่ัน 

4.2.2.4.4 POP หรือส่ือตางๆ มีผลในการซ้ือสินคาหรือไม 
20 คน หรือ 100% จะดูส่ือโปรโมชั่น แลวซ้ือใหครบตามเง่ือนไข 
4.2.2.4.5 โฆษณาโปรโมช่ันในโทรทัศน มีผลในการตัดสิน 

ใจซ้ือมากนอยเพียงใด 
 17 คน หรือ 85% ถาเห็นในโทรทัศน เปนโปร 

2 แถม 1 ก็จะรีบมาซ้ือ 
 3 คน หรือ 15% ไมมีผล รูสึกเฉยๆ 

4.2.2.5 การบริการ 
4.2.2.5.1 ทานเคยไดรับคําแนะนําจากเภสัชกร หรือพนักงาน 

เชียรขายสินคาหรือไม แลวทานรูสึกอยางไร 
 14 คน หรือ 70% เคยไดรับคําแนะนํา ชอบ

เพราะอยากทราบรายละเอียด เผ่ือมี premium ของแถมพิเศษ 
 4 คน หรือ 20% เคยไดรับคําแนะนํา แตไม

ชอบ เพราะรูอยูแลว พนักงาน เชียรชอบใหซ้ือเยอะๆ 
 2 คน หรือ 10% ไมเคย อานเองจากแผนพับ 

4.2.2.5.2 ทานคิดวา การแนะนําขายสินคามีผลตอการตัดสิน 
ใจซ้ือหรือไม 

 17 คน หรือ 85% มีผล 
 2 คน หรือ 10% ไมมีผล เพราะหมอแนะนํา 

มาจาก รพ 
 1 คน หรือ 5% ไมมีผล เพราะหาขอมูลมาเอง 

แลวจาก google กอนมาซ้ือ 
4.2.2.6 ความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑและการบอกตอแบบปากตอปาก 

(Loyalty + WOM) 
4.2.2.6.1 ถาตัวทานเองทาน Ensure ทานจะแนะนําใหผูอ่ืน

ทานดวยหรือไม 
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 17 คน หรือ 85% คน แนะนํา เพราะทานแลว
ดี มีประโยชน มีแรง 

 2 คน หรือ 10% อาจจะแนะนํา ถามีคนมีถาม
ความคิดเห็น 

 1 คน หรือ 5% ไมแนะนํา เพราะมันแพง ทาน
แลวมันติด ตองทานตอเนื่อง 

4.2.2.6.2 ถามีบุคคลอ่ืนแนะนําอาหารสูตรครบถวนยี่หออ่ืน 
ทานจะลองซ้ือทานหรือไม เพราะอะไร 

 15 คน หรือ 75% ไมลอง ยี่หอนี้ดีอยูแลว
ไมเปล่ียน 

 3 คน หรือ 15% อาจจะลอง ถามีรสชาตใหมๆ 
เชน กาแฟ 

 2 คน หรือ 10% ลองถาคนแนะนําเปนคน
ใกลตัว/บุคคลนาเช่ือถือ 

4.2.2.6.3 ทานเคยลองทานอาหารสูตรครบถวนยี่หอใดบาง 
(ถามีหลายยี่หอ เหตุใด จึงเปล่ียน) 

 18 คน หรือ 90% ไมเคยลองยี่หออ่ืน 
 2 คน หรือ 10% เคยลองของเนสเล แตรสชาด 

ไมดี ทานแลวกลืนยาก 
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บทที่ 5 

สรุปผล การอภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตรกรณีศึกษา 
ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการ
สัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน เพื่อนํามาตอยอดทางธุรกิจ และตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคไดมากข้ึน ผูวิจัยไดสรุปผลงานวิจัย รวมท้ังขอเสนอแนะตางๆ ไดดังนี้ 

สวนท่ี 1 สรุปผลและวิเคราะหจากการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) 
สวนท่ี 2 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะในการทําวิจยัคร้ังตอไป 

 
 
5.1  สวนท่ี 1 สรุปผลและวิเคราะหจากการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) 

จากการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) โดยทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 
20 คน กําลังเลือกซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตร ผลท่ีไดจากการสัมภาษณทําใหไดทราบวา ลูกคา
มีทัศนคติท่ีดีกับแบรนดในเชิงบวก โดยแสดงถึงความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑและพรอมท่ีจะบอกหรือ
แนะนําใหคนใกลชิดไดทดลองทานอีกดวย โดยผูวิจัยสามารถสรุปผลที่ไดออกมาจากการสัมภาษณ
มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. เร่ืองทัศนคติของกลุมตัวอยางอาหารสูตรครบถวนตอตําแหนงแบรนดเอนชัวร 
กลุมตัวอยางมีทัศนคติท่ีดีตอแบรนด สวนใหญเปนลูกคาประจําท่ีมีความจงรักภักดีใน

ตัวผลิตภัณฑ เนื่องจากช่ือเสียงของแบรนดเปนท่ียอมรับและรูจักกันอยางกวางขวางในดานดีในราน
ขายยา ภาพลักษณของแบรนดยังสงเสริมถึง การมีสุขภาพดีสมวัย รวมท้ังยังบองบอกถึงการดูแลรักษา
ภาพใหกับบุคคลท่ีรัก ทําใหการนําเสนอของแบรนดเปนผลิตภัณฑตัวแทนของการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง
ในผูใหญ 

2. เร่ืองความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอ สินคา ราคา โปรโมชั่น และสถานท่ีจําหนาย
ของอาหารสูตรครบถวน แบรนดเอนชัวร 
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ภาพรวมในดานของความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอผลิตภัณฑอยูในแงบวก มีความ
พึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ เนื่องจากลูกคาสวนใหญเลือกรับประทานอยางตอเนื่องเปนประจํา อีกท้ัง
ในเร่ืองของโปรโมชั่นมีผลกับการตัดสินใจตอการซ้ือถึง 100% เนื่องจากลูกคาออนไหวในเร่ืองของ
โปรโมช่ัน ส่ือประชาสัมพันธตางๆ มีผลชวยใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

3. เร่ืองข้ันตอนการซ้ือสินคาอาหารสูตรครบถวน แบรนดเอนชัวร 
จากกลุมตัวอยางแสดงใหเห็นวา ลูกคาใหมท่ีกําลังจะเร่ิมรับประทานเอนชัวรเปนคร้ังแรก 

ตองการการศึกษาหาขอมูลกอนท่ีจะเร่ิมรับประทาน เพ่ือตองการความม่ันใจ และผลลัพธหลังการทาน 
ในสวนของลูกคาเดิมที่ทานเอนชัวรอยูแลวเปนประจํา ลูกคาจะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือแบงออกเปน 
2 กลุมคือ 1.สํารวจราคาเปรียบเทียบระหวางรานขายยาท่ีอยูในบริเวณเดียวกัน มีสัดสวน 45% และ 
2.ไมมีการสํารวจเปรียบเทียบราคา มีสัดสวน 55% แตจะมาซ้ือสินคาท่ีรานขายยารานท่ีมาซ้ืออยูแลว
ประจํา 

4. เร่ืองความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑและการบอกตอแบบปากตอปาก (Loyalty + WOM) 
จากกลุมตัวอยางแสดงใหเห็นวา ลูกคามีความประทับใจในตัวผลิตภัณฑและพรอมท่ีจะ

พูดถึงผลิตภัณฑในแงดีกับบุคคลใกลชิด รวมถึง มีความประสงคท่ีจะแนะนําและชักชวนใหบุคคล
ใกลชิดไดเร่ิมมาลองรับประทานอีกดวย 
 
 
5.2  สวนท่ี 2 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) โดยทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 
20 คน กําลังเลือกซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตร ไดทราบถึงปจจัยตางๆมากยิ่งข้ึนวา สินคาอาหาร
ทางการแพทยเปนสินคาจําเปนสําหรับผูท่ีตองรับประทานอยางตอเนื่อง อีกท้ังผูท่ีรับประทานเองก็มี
ความประทับใจในตัวผลิตภัณฑ ดังนั้นการทําโปรโมชั่นจึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ และจะทําอยางไร
เพื่อใหเขาถึงความตองการของกลุมลูกคาเดิมไดมากท่ีสุด อีกท้ังการขยายฐานลูกคาใหม จะตองมีการให
ความรูผลิตภัณฑเพื่อใหลูกคาใหมเกิดความเช่ือม่ันในตัวผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

เม่ือโปรโมชั่นมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสําหรับลูกคากลุมเดิม ควรจัดทําโปรโมช่ันเพื่อให
ลูกคาซ้ือสินคาไปบริโภคมากข้ึน เชนการทําโปรโมช่ันซ้ือคูราคาพิเศษ ในระหวางท่ีมีโปรโมชั่นนั้น 
อุปกรณและส่ือภายในรานตางๆ รวมถึงพื้นท่ีการจัดเรียงสินคาก็ยังมีสวนในการชวยประชาสัมพันธ
ขาวสารและรายการท่ีมีอยูในขณะนั้นไดอยางท่ัวถึง ดังนั้นสินคาควรอยูในพื้นท่ีท่ีโดดเดน มองเห็น
ไดอยางชัดเจน พรอมส่ือโฆษณาขอความเพ่ือใหลูกคาไดทราบถึงรายการโปรโมช่ันและตัดสินใจซ้ือ
ไดงายข้ึน 
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ในสวนของลูกคาใหมท่ีตองการศึกษาหาขอมูลกอนจะเร่ิมรับประทานเปนคร้ังแรกนั้น 
ควรไดรับความรวมมือจากเภสัชกร พนักงานหนารานในการชวยแนะนําผลิตภัณฑ พูดถึงสรรพคุณ
สินคา หรือเปรียบเทียบจุดเดนของสินคากับแบรนดตางๆ จะชวยใหลูกคาใหมเกิดความมั่นใจและเช่ือม่ัน
วาผลิตภัณฑท่ีกําลังจะเร่ิมทดลองทาน สามารถชวยแกปญหาใหกับลูกคาไดอยางตรงจุดท่ีสุด 
 
 
5.3  สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

1. งานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิในชวงเวลาท่ีจํากัด ดังนั้นหากมี
ผูสนใจศึกษาในหัวขอลักษณะเดียวกันนี้ สามารถเก็บรวบรวมขอมูลตางๆไดเพ่ิมมากข้ึน ก็จะสามารถ
นําขอมูลงานวิจัยฉบับนี้ไปใชในการประกอบปรับปรุงหรือพัฒนาดาน “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาในรานขายยาเชนสโตรกรณีศึกษา ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวนเอนชัวร” 

2. งานวิจัยฉบับนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพหากมีผูสนใจศึกษาวิจัยในหัวขอลักษณะเดียวกัน 
สามารถใชในการวิจยัเชิงปริมาณเพ่ือยนืยนัผลการวิจยัใหมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึนเพื่อที่จะไดปจจยัดาน 
“ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานขายยาเชนสโตรกรณีศึกษา ผลิตภัณฑอาหารสูตรครบถวน
เอนชัวร” มากยิ่งข้ึน 
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