
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการ 
กรดไหลย้อนของผู้บริโภคในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

 
 
 
 
 
 

มนิตรา ศรีเสน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สารนิพนธ์นี�เป็นส่วนหนึ�งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
ปีการศึกษา 2561 

 
ลขิสิทธิ6ของมหาวทิยาลยัมหิดล 



ก 

 

 

สารนิพนธ์ 
เรื�อง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อน
ของผู้บริโภคในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ไดรั้บการพิจารณาให้นบัเป็นส่วนหนึ�งของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
วนัที� 28 เมษายน พ.ศ. 2561 

 

   
 
 
 

   
………………...………….…..……… 
นางสาวมินตรา ศรีเสน 
ผูว้จิยั 

 
……………………….….…..……… 
ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วรีาสา,   
Ph.D.  
อาจารยที์�ปรึกษาสารนิพนธ์ 

  
…………………….….…..……… 
สุภรักษ ์สุริยนัตเ์กียรติแกว้, 
Ph.Ds. 
ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 

 
 
……………………….….…..……… 
ดวงพร อาภาศิลป์,  
Ph.D. 
คณบดีวทิยาลยัการจดัการ   
มหาวทิยาลยัมหิดล 

  
 
……………………….….…..……… 
ผูช่้วยศาสตราจารยเ์กรียงสิน ประสงคสุ์กาญจน์,  
Ph.D. 
กรรมการสอบสารนิพนธ์ 

 

 



ข 

 

 

 
กติติกรรมประกาศ 

 
 

 งานวิจยัครั< งนี<  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอาจารย ์ผศ.ดร.ธนพล วีราสา อาจารยที์�ปรึกษา
งานวจิยั ที�คอยชี<แนะและกรุณาใหค้าํแนะนาํในงานวจิยั กาํหนดกรอบแนวคิด รวมทั<งการตรวจทาน 
ปรับปรุงเนื<อหารายละเอียดต่างๆอยา่งละเอียด อธิบายขอ้สงสัยต่างๆให้ผูว้ิจยัเขา้ใจในงานวิจยัฉบบั
นี<ดว้ยความเมตตาตลอดช่วงระยะเวลาในการทาํงานวิจยัครั< งนี< มีความสมบูรณ์และมีคุณค่ามากที�สุด 
ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี<  

 ขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ ที�ให้การสนบัสนุนดา้นการศึกษา และคอยเป็น
กําลังใจอย่างดียิ�งในการทํางานวิจัยฉบับนี<  ขอขอบคุณเพื�อนๆ พี�ๆ  น้องๆ รวมถึงผู ้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่าน ที�เสียสละให้ความร่วมมือ และช่วยเหลือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยั 
ตลอดจนผูมี้ส่วนร่วมในความสําเร็จทุกท่านที�ไดใ้ห้ความช่วยเหลือ อาํนวยความสะดวกในการทาํ
วจิยัครั< งนี<  ใหเ้ป็นไปไดด้ว้ยดี 

 
มินตรา ศรีเสน 

 

 

     

   

      

 

 

 

 



ง 
 

 

สารบัญ 

 

 
หน้า 

กติติกรรมประกาศ                                            ข 

บทคัดย่อภาษาไทย                                                              ค 

สารบัญตาราง                                                                                 ช 

สารบัญรูปภาพ                                                                 ซ 

บทที" 1  บทนํา  1 
 1.1 ความเป็นมาและความสาํคญั 1 
 1.2 วตัถุประสงคข์องงานวจิยั  3 
 1.3 ขอบเขตงานวจิยั  3 
 1.4 ประโยชน์ที&คาดวา่จะไดรั้บ  3 
 1.5 สมมติฐานในงานวจิยั  4 
 1.6 กรอบแนวคิดในการวจิยั 4 
 1.7 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 5 

บทที" 2  แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที"เกี"ยวข้อง  7 
 2.1 ขอ้มูลที&เกี&ยวขอ้งกบัยาลดกรดไหลยอ้น 7 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีที&เกี&ยวขอ้ง 10 
  2.2.1 ทฤษฎีที&เกี&ยวขอ้งกบัพฤติกรรมและการตดัสินใจซื<อของผูบ้ริโภค 10 
  2.2.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 17 
 2.3 การทบทวนงานวจิยัที&เกี&ยวขอ้ง 20 
  2.3.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 20 
บทที" 3  วธีิดําเนินการวจัิย  27 
 3.1 การออกแบบงานวจิยั                          27 
 3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   28 
 3.3 ตวัแปรที&ใชใ้นงานวจิยั 28 
  3.3.1 ตวัแปรอิสระ 29 



จ 

 

สารบัญ (ต่อ) 

 

 
หน้า 

  3.3.2 ตวัแปรตาม 29 
 3.4 เครื&องมือที&ใชใ้นการศึกษาวจิยั                                       29 
 3.5 เครื&องมือที&ใชใ้นงานวจิยั   30 
 3.6 การเก็บรวบรวมขอ้มูล                                                                       30 
 3.7 การวเิคราะห์ขอ้มูล 31 
บทที" 4  ผลการวจัิยและอภิปรายผล 32 
 4.1 ขอ้มูลพฤติกรรมทั&วไปเกี&ยวกบัการเลือกซื<อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น 33 
  ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 34 
 4.3 ขอ้มูลเกี&ยวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 36 
  ที&มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื<อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น  
  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.4 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที&มีความสัมพนัธ์ 39 
  ต่อการตดัสินใจเลือกซื<อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของ 
  ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
บทที" 5  สรุปผลการวจัิยและข้อเสนอแนะ 47 
 5.1 สรุปผลการวจิยั  47 
  5.1.1 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง  47 
  5.1.2 พฤติกรรมการซื<อยากลุ่มลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภค 48 
           ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  5.1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที&มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื<อ 48 
   ยากลุ่มลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.2 ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ระกอบการ 49 
 5.3 ขอ้จาํกดัในงานวจิยั  51 
 5.4 ขอ้เสนอแนะงานวิจยัต่อเนื&อง 52 



ฉ 

 

สารบัญ (ต่อ) 

 

 
หน้า 

รายการอ้างอิง   53 

ภาคผนวก     56 

ภาคผนวก     56 
 ภาคผนวก ก  
แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที&มีความสัมพนัธ์  57 
ต่อการตดัสินใจเลือกซื<อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประวตัิผู้เขียน    61 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

  



ช 

 

 

สารบัญตาราง 

 

 
ตาราง    หน้า 
2.1        ตารางทบทวนวรรณกรรม 26 
4.1  แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 34 
4.2  ค่าเฉลี&ยและส่วนเบี&ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตวัวดั 37 
4.3  ค่าเฉลี&ยและส่วนเบี&ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซื<อ 39 
4.4 ตารางแสดงขอ้มูลหลงัจากการวเิคราะห์ SPSS ดว้ยวธีิ สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 40 
 (Multiple Linear Regression) 
4.5        ตารางแสดงขอ้มูลหลงัจากการวเิคราะห์ SPSS ดว้ยวธีิ 42 
 สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เมื&อใชเ้พียงค่า 
 Promotion และ Product 
4.6  สรุปสมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 43 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



ซ 

 

 

สารบัญภาพ 

 

 
รูปภาพ    หน้า 
2.1  สาหร่ายสีนํ<าตาล Laminaria hyperborea (type of seaweed) จากประเทศ Norway 7 
2.2  โครงสร้างทางเคมีของอลัจิเนต 8 
2.3  แพเจลของอลัจิเนต 8 
2.4  ตวัอยา่งเภสัชภณัฑย์าลดกรดไหลยอ้นที&มีจาํหน่ายในประเทศไทย 10 
4.1  ผูที้&มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื<อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น  33 
 ของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2  ผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บขอ้มูลของยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น  33 
 แต่ละยี&หอ้ผา่นช่องทางใดบ่อยที&สุด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ค 
 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของ
ผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร 
Marketing Mix Factors Affecting Consumers’ Decision Making on Heartburn and Indigestion 
Relief Medicine Purchasing in Pharmacy Store in Bangkok Area 
 
นางสาวมินตรา ศรีเสน 5950151 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการที�ปรึกษาสารนิพนธ์ : ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วีราสา, Ph.D., สุภรักษ์ สุริยนัต์
เกียรติแกว้, Ph.Ds., ดวงพร อาภาศิลป์, Ph.D., ผูช่้วยศาสตราจารยเ์กรียงสิน ประสงค์สุกาญจน์, 
Ph.D. 
 

บทคัดย่อ 

ยาลดอาการแสบร้อนกลางอกจากโรคกรดไหลยอ้น เป็นกลุ่มยาชนิดหนึ� งที�ผูบ้ริโภค
นิยมตดัสินใจเลือกซื�อดว้ยตนเองจากร้านขายยา ทาํให้ตลาดยากลุ่มนี� มีแนวโน้มการเติบโตที�เพิ�ม
สูงขึ�นและมีการแข่งขนัที�รุนแรง ผูป้ระกอบการธุรกิจยาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น จึงตอ้งบริหาร
จดัการงบประมาณทางการตลาดที�จาํกดัใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 

งานวจิยันี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื�อยาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยั
คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื�อเป็น
ขอ้มูลในการวิเคราะห์เพื�อประกอบการตดัสินใจ และใชเ้ป็นแนวทางในการปรับเปลี�ยน ปรับปรุง 
และพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจยาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น เพื�อ
ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคและสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้เพิ�มสูงขึ� น 
ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัที�มีอิทธิพลมากที�สุดคือ ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด และรองลงมา
คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์
 
คาํสาํคญั : อาการแสบร้อนกลางอก / โรคกรดไหลยอ้น  
 
61 หนา้ 



1 

 

 

บทที� 1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญั 
    เนื�องจากในปัจจุบนัประเทศไทยเริ� มก้าวเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ เพราะประชากรใน
ประเทศไทยนั#นเริ�มมีการดูแลรักษาสุขภาพมากขึ#น ไม่วา่จะเป็นเทรนการออกกาํลงักาย ทานอาหาร
คลีน และยารักษาโรคที�มีวิวฒันาการไปขา้งหนา้อยา่งรวดเร็ว ทาํให้ประชากรในประเทศไทยนั#นมี
อายทีุ�ยนืยาวมากขึ#น ซี�ง ยาถือไดว้า่เป็นสิ�งจาํเป็นแก่ชีวติ และเป็นหนึ�งในปัจจยัสี�การพฒันาและการ
คิดคน้ยาใหม่ได ้ ส่งผลใหล้ดอตัราการตายจากโรคภยัไขเ้จ็บนานาชนิด และในปัจจุบนัมนุษยมี์อายุ
ยนืยาวขึ#นกวา่เดิม ถึงแมว้า่ยาจะมีคุณประโยชน์อยา่งมหาศาล แต่ก็ก่อให้เกิดผลขา้งเคียงและอาการ
อนัไม่พึงประสงค ์ ซึ� งบางครั# งอาจรุนแรงถึงขั#นเสียชีวิตได ้ดงันั#น จึงเป็นสิ�งจาํเป็นอย่างยิ�งสําหรับ
ทุกคนที�มีส่วน เกี�ยวขอ้งกบัการให้บริการจาํหน่ายยารักษาโรคแก่ประชาชนที�จะตอ้งมีความรู้ความ
เขา้ใจในเรื�องยา ต่างๆ ที�ตนเองแนะนาํแก่ผูม้ารับบริการเป็นอยา่งดี 
 ร้านขายยาเป็นหน่วยหนึ�งของระบบสุขภาพที�อยูใ่กลชิ้ดประชาชน โดยร้านขายยาไม่
เพียงแต่ ทาํหน้าที�ดา้นการกระจายยาเท่านั#น แต่ยงัมีบทบาทสําคญัเปรียบเสมือนเป็น “ที�พึ�งดา้น
สุขภาพของ ชุมชน” หรืออาจกล่าวไดว้า่ร้านขายยาเป็นสถานบริการสาธารณสุขที�สําคญัแห่งหนึ�งที�
ประชาชนส่วนใหญ่นิยมมาใชบ้ริการ เนื�องจาก โดยส่วนมากร้านขายยาจะเปิดให้บริการตลอดทั#ง
วนั ทาํให้ ประชาชนสามารถเขา้ถึงบริการสุขภาพจากร้านขายยาไดโ้ดยง่าย ร้านขายยาจึงเป็น
ทางเลือกหนึ� ง ของประชาชนในการใช้บริการเมื�อมีอาการ หรือเจ็บป่วย (Common Illness)โดย
พบว่าผูป้วยในชุมชนไปซื#อยาตามร้านขายยามากขึ#น เพื�อที�จะนาํมารักษาตนเอง โดยเฉพาะการ
เจ็บป่วยที�ดูว่าไม่รุนแรง หรือเรียกพฤติกรรมนี# ว่าการใช้ยารักษาตนเอง (Self-Medication) ซึ� งใน
ปัจจุบันสามารถ กระทาํได้อย่างสะดวกสบายจนกระทั�งมีผู ้นําการจัดหาการรักษาตนเองไป
เปรียบเทียบกบัการซื#อหา สินคา้อุปโภคบริโภค (Commodity) นั#นคือ เกิดมี “ความสะดวกสบายทาง
สุขภาพ” (Commodification of Health) อนัมกัจะหมายถึง ยา หรือบริการอื�นใดที�มีผลต่อสุขภาพ 
นอกจากนี#  มีการศึกษาวจิยัเป็นจาํนวนมาก พบวา่ มีการใชย้าเพื�อรักษาตนเองของผูป่้วยก่อนที�ผูป่้วย
จะเขา้สู่ระบบการรักษาทางแพทย ์โดยเฉพาะผูที้�มีรายไดป้านกลาง หรือนอ้ย และจะพบสถิติวา่มาก
ขึ#น โดยเฉพาะอยา่งยิ�งในประเทศที�กาํลงัพฒันา   ดงั 2 รายงานการวิจยัเรื�องการรักษาพยาบาลยาม



2 

 

เจ็บป่วย ซื#อยากินเองหรือไปหาหมอ ซึ� งทาํการวิจยั สํารวจขอ้มูลในช่วงระหว่างเดือน พฤษภาคม 
2540 – พฤศจิกายน 2541 เป็นระยะๆ พบวา่ ในช่วงที� สํารวจ 1 – 8 เมษายน 2541 ประชาชนที�
เจ็บป่วย ร้อยละ 47.4 ซื#อยากินเอง โดยซื#อยาจากร้านขาย ยาเป็นส่วนใหญ่ (การซื#อยาเพื�อรักษา
ตนเอง หรือ Self-medication) และไปพบแพทยที์�คลินิก ร้อยละ 42.8 ตามลาํดบั (ศูนยว์ิจยักสิกร
ไทย. 2542) โดยนอกเหนือจากการจาํหน่ายยาแลว้ ร้านขายยา ยงัเป็นแหล่งที�สามารถให้คาํแนะนาํ
ในการดูแลสุขภาพ ตลอดจนการแนะนาํ และส่งต่อไปยงัแพทย ์ ผูเ้ชี�ยวชาญตามความเหมาะสม 
ดังนั#น เพื�อให้ร้านขายยาสามารถตอบสนองต่อความต้องการของ ผูบ้ริโภค หรือผูป่้วย ทาง
สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ไดร่้วมมือ กบัสภาเภสัชกรรม ในการพฒันาร้านขายยา
ใหไ้ดคุ้ณภาพ ตลอดจนเป็นการเตรียมความพร้อมให้ร้านขายยาสามารถ เขา้เป็นส่วนหนึ�งในระบบ
การสร้างหลักประกนัสุขภาพแก่ประชาชนได้ จึงได้มีการจดัทาํมาตรฐาน ร้านขายยาขึ# น เพื�อ
ยกระดบัคุณภาพมาตรฐานร้านขายยาในประเทศไทยให้เทียบเท่าระดบัสากล ทั#งนี#  โดยมีความมุ่ง
หมายที�สําคญัในการพฒันาร้านขายยาให้สามารถเป็นหน่วยบริการหนึ�งใน เครือข่ายระบบบริการ
สุขภาพขั#นปฐมภูมิ โดยที�ผา่นมาร้านขายยามีการพฒันาอยา่งต่อเนื�องตั#งแต่ อดีตจนถึงปัจจุบนั และ
มีรูปแบบการใหบ้ริการที�หลากหลายแตกต่างกนัมากขึ#น ไม่วา่จะพิจารณา จากทาํเลที�ตั#ง การตกแต่ง
ร้าน ราคายา การมีเภสัชกรอยูป่ฏิบติัหนา้ที� และความแตกต่างของ คุณภาพการบริการของร้านขาย
ยา ซึ� งเป็นประเด็นหนึ�งที�สาธารณชนใหค้วามสนใจ 
 ในปัจจุบนัพบวา่ร้านขายยาเป็น สถานบริการสาธารณสุขของภาคเอกชนที�ใกลชิ้ด กบั 
ผูบ้ริโภคมากที�สุดเนื�องจากความสะดวก ที�ไปใชบ้ริการและไม่ตอ้งเสียเวลา ร้านขายยาจึงเป็นสถาน 
บริการเกี�ยวกบัสุขภาพอนามยั แห่งแรกที�ประชาชนเขา้ถึงเมื�อมีปญหาสุขภาพเล็กนอ้ย ร้านขายยา
ทุกร้านจึงตอ้งปรับตวัไปตามวิถีทางการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภครุ่นใหม่ เพื�อความอยู่ รอดใน
อนาคต เหมือนกบัทุกธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นการตกแต่งร้าน การใหบ้ริการจากเภสัชกรที�มีความรู้ เพราะ
ผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลที�ถูกตอ้งในการตดัสินใจ จากการที�ผูบ้ริโภคสามารถหาซื#อยามารับประทาน
ไดโ้ดยสะดวกจากบรรดาร้านคา้ และร้านขายยาที�มีอยูท่ ั�วทุกพื#นที�ทั#งในกรุงเทพมหานคร และ ส่วน
ต่างจงัหวดั 
 ซึ� งในระยะ 4 ปีที�ผ่านมานั# น กระแสโรคกรดไหลยอ้นกําลังเป็นที�แพร่หลายใน
ประเทศไทย ซึ� งในความจริงแลว้นั#น ทางการแพทยโ์รคนี# เกิดขึ#นมานานแลว้ แต่เพิ�งเป็นที�รู้จกัใน
ประเทศไทย จึงทาํให้มียากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นเกิดขึ#นใหม่จาํนวนหลายแบรนด์ในประเทศไทย 
และเป็นที�น่าสนใจมากในกลุ่มผูบ้ริโภคเพราะปัจจุบนัผูบ้ริโภคนั#นไดห้าขอ้มูลไดง่้ายขึ#น และหา
ข้อมูลได้มากขึ# นเกี�ยวกับโรคที�ตนเองเจอหรือข้อมูลยาที�ตนเองจะไปซื#อในร้านขายยา ทาํให้
พฤติกรรมการซื#อยาของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในปัจจุบนั เปลี�ยนไปจากเดิมค่อนขา้งมาก จาก
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เมื�อก่อนคนไขจ้ะเขา้ร้านขายยาแลว้แจง้อาการที�เป็น และให้เภสัชในร้านจดัยาให้ แต่ในปัจจุบนันั#น 
ผูบ้ริโภคเมื�อเกิดอาการใดๆ แลว้นั#น ผูบ้ริโภคก็จะหาขอ้มูลก่อนไปร้านขายยาและบ่อยครั# งก็เขา้ไปที�
ร้านขายยาโดยร้องถามถึงตวัยาที�ตอ้งการเองเลย และในปัจจุบนัตลาดของลูกคา้ยากลุ่มลดกรดไหล
ยอ้นในประเทศไทยฐานลูกคา้ค่อนขา้งใหญ่ และมีแนวโนม้เติบโตไปเรื�อยๆ อีก ทั#งนี#  ดว้ยที�การหา
ขอ้มูลต่างๆ ของผูบ้ริโภคดว้ยส่วนหนึ� งที�ทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจในอาการที�เกิดกบัตนเอง ซึ� งทาํให้
เจา้ของแบรนด์ยาในกลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นต่างให้ความสําคญัต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ดงันั#น ผูจ้ดัทาํจึงมองเห็นวา่ ควรมีการศึกษาเรื�อง  ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของ
ผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร เพื�อใหเ้กิดประโยชน์และสามารถนาํไปใชไ้ดต่้อไป 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
 1. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื#อยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื�อนาํผลที�ไดจ้ากงานวจิยัใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาในดา้นธุรกิจที�
เกี�ยวกบัยากลุ่มลดกรดไหลยอ้น เพื�อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจมากยิ�งขึ#นไป 
 
 

1.3 ขอบเขตการวจิัย 
 งานวิจยันี# เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื#อ
ยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในเขต กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจาก
กลุ่มผูบ้ริโภคที�เคยซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น สามารถทราบถึงปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที�มีส่งผลต่อการตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคใน
ร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูบ้ริโภคที�เคยซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยนาํผลการวิจยัไปใช้ในการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการของยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นให้มีประสิทธิภาพมากยิ�งขึ#น เพื�อตอบสนองต่อความเชื�อมั�นของผูบ้ริโภคเพื�อ
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ส่งผลตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นได้ดียิ�งขึ# น และนาํไปสู่การคิดค้นกลยุทธ์ทาง
การตลาด ประกอบกบัการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือรูปแบบการขายใหม่ๆ ของยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้นต่อไป 
 
 

1.5 สมมติฐานในงานวจิัย  
 สมมุติฐานที� 1 ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื#อยากลุ่มยาลด

อาการไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมุติฐานที� 2 ปัจจยัทางดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื#อยากลุ่มยาลดกรดไหล
ยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมุติฐานที� 3 ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื#อยา 
กลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมุติฐานที� 4 ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื#อยา 
กลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย  
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการ
กรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการวจิยั รายละเอียด
ดงัแสดงในภาพประกอบ  
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 ตัวแปรอสิระ  ตัวแปรตาม   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ในการวจิยัครั# งนี#ไดก้าํหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะไว ้ดงันี#  
 ร้านขายยา หมายถึง สถานที�ในการจาํหน่ายยาแผนปัจจุบนั ยาแผนโบราณ อีกแห่ง
หนึ�ง นอกเหนือจากโรงพยาบาลหรือสถานีอนามยั เฉพาะทีตั#ง อยูใ่น เขตกรุงเทพมหานคร 
 ผู้บริโภค คือ ผูที้เขา้มาซื#อยาจากร้านขายยาที�ตั#งอยูใ่น เขตกรุงเทพมหานคร 
  
 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ด้านผลติภัณฑ์ หมายถึง ยาลดกรดไหลยอ้นที�จาํหน่ายในร้านขายยา ความหลากหลาย
ของยาลดกรดไหลยอ้นในร้านสภาพสินคา้ที�ซื#อจากในร้านขายยา ความน่าเชื�อถือของยา 
 ด้านราคา หมายถึง ราคาของสินค้าที�ลูกค้ายอมรับได้และยินดีจ่าย เพราะเห็นว่า
เหมาะสม ในดา้นราคาจาํหน่าย การทาํป้ายบอกราคายาภายในร้าน ราคาสามารถต่อรองได ้ราคาที�
จาํหน่ายไม่แพงเมื�อเทียบกบัร้านอื�น 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางมายงัร้านขายยา 
สภาพแวดลอ้มโดยรอบร้านขายยา ความสะดวกในการเดินทาง วนัเวลาเปิด-ปิดทาํการของร้านขาย
ยา 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งลูกคา้และ
ร้านขายยา โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อแจง้ข่าวสาร เพื�อจูงใจลูกคา้ ในรูปแบบต่างๆ เช่นแผ่นพบัให้
ความรู้แก่ผูซื้#อยา ขนาดป้ายโฆษณาของร้าน การแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  

1. ผลิตภณัฑ์ 

 2. ราคา  

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซื#อยากลุ่มลดอาการกรดไหล

ยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาใน
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 ด้านบุคลากร หมายถึง เภสัชกรหรือเจา้หนา้ที�ผูท้าํหนา้ที�ขายและปฏิบติัการในร้านขาย
ยาแผนปัจจุบนั ความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลของคนขายยา มนุษยสัมพนัธ์และบุคลิกของ
คนขายยา ความคล่องแคล่ววอ่งไวในการหยิบยาของคนขายยา มีเภสัชกรอยูป่ระจาํร้าน เภสัชกรใส่
เสื#อกราวดสี์ขาว 
 ยากลุ่มลดกรดไหลย้อน หมายถึง ยาในร้านขายยาที�มี ตวัยาอลัจิเนต เป็นส่วนประกอบ 
และมีการรับรองจาก อย. วา่สามารถ บรรเทาอาการกรดไหลยอ้น 
 อาการกรดไหลย้อน หมายถึงอาการของคนไขที้�มีการแสบร้อนกลางอก เรอเปรี# ยว อึด
อดัทอ้งจากกรดเกินจากอาการอาหารไม่ยอ่ย ซึ� งจะทาํใหค้นไขล้ดประสิทธิภาพในการใชชี้วิตในแต่
ละวนั 



 

 งานวิจยัฉบบันี จดัทาํ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร 
ต่อเดือนที%มีความสัมพนัธ์ต่อ
ทฤษฎี รวมถึงผลงานวจิยัต่างๆ ที%เกี%ยวขอ้งไวใ้
เป็นแนวทางในการศึกษา ดงัรายละเอียด ต่อไปนี
 2.1 ขอ้มูลที%เกี%ยวขอ้งกบั
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้ง
  2.2.1 
  2.2.2 
 2.3 การทบทวนงานวจิยัที%เกี%ยวขอ้ง
 
 

2.1 ข้อมูลทีเกียวข้องกบัยา
 ยาลดกรดไหลยอ้น เป็นกลุ่มยาที%มีชื%อสามญัทางยา คือ อลัจิเนต 
คน้พบมาตังแต่ปี คศ. 1800s 
และสามารถนาํมาใชใ้นครั งแรก ในปี คศ

 
ภาพที 2.1 สาหร่ายสีนําตาล

 

บทที 2  

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเกียวข้อง 

 

 
งานวิจยัฉบบันี จดัทาํขึ นเพื%อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลี%ย

ต่อเดือนที%มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ผูว้ิจยัไดศึ้กษา
ทฤษฎี รวมถึงผลงานวจิยัต่างๆ ที%เกี%ยวขอ้งไวใ้นส่วนของการทบทวนวรรณกรรม เพื%อนาํ
เป็นแนวทางในการศึกษา ดงัรายละเอียด ต่อไปนี  

ขอ้มูลที%เกี%ยวขอ้งกบัยาลดกรดไหลยอ้น 
แนวคิดและทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้ง 

 ทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้งกบัพฤติกรรมและการตดัสินใจซือ
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

การทบทวนงานวจิยัที%เกี%ยวขอ้ง 

ข้อมูลทีเกียวข้องกบัยาลดกรดไหลย้อน 
ยาลดกรดไหลยอ้น เป็นกลุ่มยาที%มีชื%อสามญัทางยา คือ อลัจิเนต 

1800s ซึ% งถูกสกดัมาจากสาหร่ายสีนํ าตาล จากประเทศ สวีเดน ในปี คศ
และสามารถนาํมาใชใ้นครั งแรก ในปี คศ. 1970 ในประเทศองักฤษ โดยบริษทั 

 

สาหร่ายสีนําตาล Laminaria hyperborea (type of seaweed)  จากประเทศ 
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ส่วนประสมทางการตลาดที%ส่งผลต่อการ
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลี%ย

ผูว้ิจยัไดศึ้กษา แนวคิด 
นส่วนของการทบทวนวรรณกรรม เพื%อนาํมาปรับใช้

และการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค 

ยาลดกรดไหลยอ้น เป็นกลุ่มยาที%มีชื%อสามญัทางยา คือ อลัจิเนต ซึ% งอลัจิเนตนี ถูก
มาจากสาหร่ายสีนํ าตาล จากประเทศ สวีเดน ในปี คศ.1965 

ในประเทศองักฤษ โดยบริษทั RB  

 

จากประเทศ Norway 



 

ภาพที 2.2 โครงสร้างทางเคมีของอลัจิเนต

 กลไกการออกฤทธิ[ ของยากลุ่มอลัจิเนต
กรด (HCL) ในกระเพาะอาหาร
Alginic Acid Active ) 
อาหาร โดยอลัจิเนต จะฟอร์มตวัเป็นแพเจลยาวนาน 
ส่วนที%เหลือจะถูกถ่ายออกไปกบัอุจจาระ
 

ภาพที 2.3 แพเจลของอลัจิเนต

    

 
 

โครงสร้างทางเคมีของอลัจิเนต 
 

กลไกการออกฤทธิ[ ของยากลุ่มอลัจิเนต(Alginate) คือ เมื%ออลัจิเนตลงไปคลุกเคลา้กบั
ในกระเพาะอาหาร  อลัจิเนต จะเปลี%ยนสภาพเป็น อลัจินิกแอซิต แบบพร้อมใชง้าน

 แลว้แปลสภาพเป็นแพเจล เพื%อป้องกนัการไหลยอ้นของกรดไปสู่หลอด
อาหาร โดยอลัจิเนต จะฟอร์มตวัเป็นแพเจลยาวนาน 4 ชั%วโมง และหลงัจากนันจะสลายไปบางส่วน 
ส่วนที%เหลือจะถูกถ่ายออกไปกบัอุจจาระ 

 
 

แพเจลของอลัจิเนต 
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คือ เมื%ออลัจิเนตลงไปคลุกเคลา้กบั
อลัจินิกแอซิต แบบพร้อมใชง้าน( 

แลว้แปลสภาพเป็นแพเจล เพื%อป้องกนัการไหลยอ้นของกรดไปสู่หลอด
ชั%วโมง และหลงัจากนันจะสลายไปบางส่วน 



 

 ขนาดการให้ยาที%เหมาะสม สํา
อยูที่% 10-20 mL  โดยทาน 
สู่กระแสเลือด ทาํให้ปลอดภยั มีการรับรองจาก อย
และมีการวจิยัรับรองในเรื%องของการปราศจากผลขา้งเคียงใดๆ
 ตัวอย่างกลยุทธ์ทางการตลาดที%พบของยาลดกรดไหลย้อนในประเทศไทย เช่น 
Gaviscon ทาํผลิตภณัฑ์ให้สีสันดูดึงดูด น่าสนใจ และยงัมีหลายสูตร หลายแพ็กเกจให้เลือกตาม
ความสะดวกของคนไขด้ว้ย เช่น มีแบบซอง พกพาง่าย แบบเม็ด เบาพกสะดวก แบบขวดเพื%อให้
สะดวกใชที้%บา้น หรือที%ทาํงาน เป็นตน้ อาโมจินเยล ใชก้ลยุทธ์ดา้นราคาเขา้มาให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงง่ายกบัทุกกลุ่มคน 
โทรทศัน์ วิทยุ และสิ% งพิมพ์ต่างๆ เช่น ภาพยนตร์โฆษณาเพื%อให้ทุกคนรู้จกัมากขึ น และยงัทาํ
การตลาดโดยการซือพืนที%วางสินคา้ตามร้านคา้ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านยา 
Pharmacy, P&F เพื%อใหค้นที%เขา้ร้านดงักล่าวเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน เป็นตน้
 

กาวสิคอน (Gaviscon)                                                                       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

ขนาดการให้ยาที%เหมาะสม สําหรับเด็กที%อายุต ํ%ากวา่ 12 ปี อยูที่% 5
 4 เวลาหลงัอาหาร และก่อนนอน ซึ% งยากลุ่มอลัจิเนต จะไม่มีการดูดซึมเขา้

สู่กระแสเลือด ทาํให้ปลอดภยั มีการรับรองจาก อย.สามารถใช้ไดใ้นคนทอ้งและหญิงให้นมบุตร 
และมีการวจิยัรับรองในเรื%องของการปราศจากผลขา้งเคียงใดๆ 

ตัวอย่างกลยุทธ์ทางการตลาดที%พบของยาลดกรดไหลย้อนในประเทศไทย เช่น 
ตภณัฑ์ให้สีสันดูดึงดูด น่าสนใจ และยงัมีหลายสูตร หลายแพ็กเกจให้เลือกตาม

ความสะดวกของคนไขด้ว้ย เช่น มีแบบซอง พกพาง่าย แบบเม็ด เบาพกสะดวก แบบขวดเพื%อให้
สะดวกใชที้%บา้น หรือที%ทาํงาน เป็นตน้ อาโมจินเยล ใชก้ลยุทธ์ดา้นราคาเขา้มาให้ผูบ้ริโภคสามารถ

กลุ่มคน Gaviscon กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดโดยเฉพาะการโฆษณาในสื%อ
โทรทศัน์ วิทยุ และสิ% งพิมพ์ต่างๆ เช่น ภาพยนตร์โฆษณาเพื%อให้ทุกคนรู้จกัมากขึ น และยงัทาํ
การตลาดโดยการซือพืนที%วางสินคา้ตามร้านคา้ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านยา Booths,Watsons, Lab 

อใหค้นที%เขา้ร้านดงักล่าวเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน เป็นตน้ 

        
                                                                         เบลซิด (BELCID)

  มาล็อก  (Maalox) 
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5-10 mL/dose  ผูใ้หญ่ 
ซึ% งยากลุ่มอลัจิเนต จะไม่มีการดูดซึมเขา้

สามารถใช้ไดใ้นคนทอ้งและหญิงให้นมบุตร 

ตัวอย่างกลยุทธ์ทางการตลาดที%พบของยาลดกรดไหลย้อนในประเทศไทย เช่น 
ตภณัฑ์ให้สีสันดูดึงดูด น่าสนใจ และยงัมีหลายสูตร หลายแพ็กเกจให้เลือกตาม

ความสะดวกของคนไขด้ว้ย เช่น มีแบบซอง พกพาง่าย แบบเม็ด เบาพกสะดวก แบบขวดเพื%อให้
สะดวกใชที้%บา้น หรือที%ทาํงาน เป็นตน้ อาโมจินเยล ใชก้ลยุทธ์ดา้นราคาเขา้มาให้ผูบ้ริโภคสามารถ

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดโดยเฉพาะการโฆษณาในสื%อ
โทรทศัน์ วิทยุ และสิ% งพิมพ์ต่างๆ เช่น ภาพยนตร์โฆษณาเพื%อให้ทุกคนรู้จกัมากขึ น และยงัทาํ

Booths,Watsons, Lab 

  
(BELCID)                
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อาโมจิน-เยล (Amogin-gel)                                 อลัไกลคอน (Algycon) 

 
ภาพที 2.4 ตวัอยา่งเภสัชภณัฑย์าลดกรดไหลยอ้นที%มีจาํหน่ายในประเทศไทย 

 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเกียวข้อง 

 
 2.2.1 ทฤษฎทีีเกียวข้องกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 การศึกษานี เป็นการศึกษาเพื%อเขา้ใจถึงเหตุจูงใจที%ก่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ 
เลือกซือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดย Kotler and Keller (2012) ไดเ้สนอแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavioral) โดยเริ%มจากสิ% งกระตุ้นที%เขา้มาสู่ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไปสู่
กระบวนการทางจิตวิทยา และลกัษณะของผูบ้ริโภค ซึ% งจะส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซือ
และสุดทา้ยเกิดการซือสินคา้ของผูบ้ริโภคขึน ดงันัน จากการที%จุดเริ%มตน้ของแบบจาํลองพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคนันเริ%มมาจากสิ%งกระตุน้ (Stimuli) เพื%อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และเมื%อผูบ้ริโภค
ไดรั้บรู้ถึงสิ%งที%สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนไดแ้ลว้จึงเกิดการตอบสนองหรือการซือ
เกิดขึน (Response) โมเดลนี จึงมีชื%อเรียกอีกชื%อหนึ%งวา่ S-R Theory ซึ% งเป็นทฤษฎีที%ศึกษาถึงเหตุจูงใจ
ที%ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซือโดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงันี  
  2.2.1.1 สิ%งกระตุน้ (Stimuli) 
  สิ%งกระตุน้ (Stimuli) เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซือซึ% งอาจเป็นเหตุจูงใจ 
ดา้นเหตุผล หรือเหตุจูงใจดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) โดยสิ%งกระตุน้นันอาจเกิดขึนเองภายในร่างกาย
หรือ เป็นสิ% งกระตุ้นจากภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิ% งกระตุน้ภายนอกอย่าง
เหมาะสม เพื%อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ โดยสิ%งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 
ส่วน คือ 
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  (1) สิ%งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
  สิ%งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นสิ%งกระตุน้ที%นกัการ
ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มี เป็นสิ% งกระตุ้นที%เกี%ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบดว้ย สิ%งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Products & Services) สิ%งกระตุน้ดา้นราคา (Price) สิ%ง
กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) และสิ%งกระตุน้ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Communications หรือ Promotion) ทังนี หากนกัการตลาดสามารถที%จะเขา้ถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริงได้ก็จะส่งเสริมให้สามารถสร้างสิ%งกระตุน้ และสามารถจูงใจ
ผูบ้ริโภคใหส้ามารถซือสินคา้ไดใ้นที%สุด 
  (2) สิ%งกระตุน้อื%นๆ (Other Stimuli) 
  สิ%งกระตุน้อื%นๆ (Other Stimuli) เป็นสิ%งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที%
อยู่ภายนอกซึ% งนักการตลาดไม่สามารถที%จะเข้าไปควบคุมได้ ได้แก่ สิ% งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ
(Economic) สิ%งกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) สิ%งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law 
and Political) และสิ%งกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) 
  2.2.1.2 จิตวทิยาของผูบ้ริโภค (Consumer Psychology) 
   จิตวิทยาของผูบ้ริโภค (Consumer Psychology) ถือวา่เป็นปัจจยัภายใน
ตวัผูบ้ริโภคที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ซึ% งประกอบดว้ย 
  (1) การจูงใจ (Motivation)  
  พฤติกรรมของมนุษยจ์ะเกิดขึนเมื%อมีสิ%งจูงใจเป็นตวัผลกัดนัให้เกิดความ
ต้องการและเกิดพฤติกรรมต่างๆ เพื%อตอบสนองความต้องการนัน ความต้องการจะกลายเป็น
แรงจูงใจและเมื%อมีการกระตุน้ที%มากเพียงพอจะผลกัดนัให้เกิดกระทาํ โดยตวัอยา่งทฤษฎีการจูงใจที%
ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก ไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory) และทฤษฎี
สองปัจจยัของเฮอร์เบิร์ก (Herzberg’s Theory) ดงัรายละเอียดต่อไปนี  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์
(Maslow’s Theory) ความตอ้งการของมนุษยส์ามารถจดัลาํดบัความสาํคญัจากมากไปนอ้ย คือ ความ
ตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) ความ
ตอ้งการทางสังคมหรือความตอ้งการการยอมรับและความรัก (Social Needs) ความตอ้งการการนบั
ถือ (Esteem Needs) และความตอ้งการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) 
โดยความตอ้งการของคนเรา อาจจะเกิดขึนไดพ้ร้อมๆ กนัหลายขันตอน แต่ละบุคคลจะพยายาม
ตอบสนองความตอ้งการที%สําคญัที%สุดหรือมากที%สุดก่อนเป็นลาํดบัแรกและจากนันจะพยายามที%จะ
ตอบสนองขันตอนถดัไป ทฤษฎีสองปัจจยัของเฮอร์เบิร์ก (Herzberg’s Theory) เป็นทฤษฎีที%แบ่ง
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ปัจจยัที%ก่อให้เกิดความไม่พอใจ (Dissatisfies) จากปัจจยัที%ก่อให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfiers) ซึ% ง
การไม่มี Dissatisfies ก็ยงัไม่เพียงพอที%จะกระตุน้การซือ  
  (2) การรับรู้ (Perception) 
  กระบวนการรับรู้ในแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป โดยเริ%มตน้จาก
การเลือกสรร จดัระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื%อที%จะสร้างภาพที%มีความหมาย การรับรู้ไม่ได้
ขึนอยูก่บัแค่เพียงปัจจยัภายใน เช่น ความเชื%อ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ แต่ยงัมีปัจจยั
ภายนอก คือ สิ%งกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลั%นกรอง และจะแสดงถึงความรู้สึก
จากประสาทสัมผสั ทัง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ลิ%น การไดย้ิน การไดร้สชาติ และการไดรู้้สึก
ขันตอนการรับรู้มี 4 ขันตอน คือ การเปิดรับขอ้มูลที%ไดเ้ลือกสรร (Selective exposure) การตังใจรับ
ข้อมูลที%ได้เลือกสรร (Selective attention) ความเข้าใจในข้อมูลที%ได้เลือกสรร ( Selective 
comprehension) การเก็บรักษาขอ้มูลที%ไดเ้ลือกสรร (Selective retention) 
  (3) การเรียนรู้ (Learning) 
  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี%ยนแปลงหรือความโนม้เอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ในอดีตที%ผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึนเมื%อบุคคลไดรั้บสิ%งกระตุน้ 
(Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ% งก็คือ ทฤษฎีสิ%งกระตุน้–การตอบสนอง(Stimulus– 
Response (SR) Theory)การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทศันคติ ความเชื%อถือ และ
ประสบการณ์ อยา่งไรก็ตามสิ%งกระตุน้ที%จะมีอิทธิพลจนทาํให้เกิดการเรียนรู้ไดน้ันตอ้งมีคุณค่าใน
สายตาของผูบ้ริโภค เช่น การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะมีอิทธิพลทา
ให้เกิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใช้ไดดี้กว่า การจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนันผูบ้ริโภค
ตอ้งเสียเงินเพื%อซือสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคไม่ซือสินคา้ ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ที%แถม 
  (4) ทศันคติ (Attitudes) 
  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที%มีต่อสิ%งหนึ% ง
สิ%งใด จากการประเมินความพึงพอใจ หรือความไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และ
แนวโนม้การปฏิบติัที%มีผลต่อความคิดหรือสิ%งใดสิ%งหนึ% ง จากการศึกษาพบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภค
กบัการตดัสินใจซือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั การเกิดทศันคตินันเกิดจากขอ้มูลที%แต่ละคนไดรั้บ
กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ที%เรียนรู้ในอดีตที%ผา่นมาเกี%ยวกบัสินคา้ หรือความนึกคิดของบุคคล 
และเกิดจากความสัมพนัธ์ที%มีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ พี% น้อง เพื%อน บุคคลชันนาํในสังคม เป็น
ตน้  (5) การจาํได ้(Memory) 
  ความสามารถในการสะสมประสบการณ์ต่างๆ ที%ได้รับจากการเรียนรู้
แลว้สามารถถ่ายทอดในรูปของการระลึกได ้



13 

 

  2.2.1.3 ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer Characteristics) ไดแ้ก่ 
  (1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) 
  เป็นปัจจยัพืนฐานที%จะกาํหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของมนุษย ์
โดยผ่านครอบครัวหรือสิ%งที%ปฏิบติัสืบต่อกนัมายาวนาน มีส่วนทาํให้เกิดค่านิยมต่างๆ ตลอดจน
ความต้องการในสินค้าต่างๆ โดยแต่ละวัฒนธรรมก็สามารถแบ่งออกเป็นวัฒนธรรมย่อย 
(Subcultures) ซึ% งจะมีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั เช่น พืนที%ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) 
หรือทอ้งถิ%น(Region) ทาํให้เกิดลกัษณะการดาํรงชีวิตที%แตกต่างกนัซึ% งมีอิทธิพลต่อการบริโภค 
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท และการใช้คุณค่าในสายตาของผูบ้ริษทัต่อสินคา้ชนิด
ต่างๆ ที%แตกต่างกนั   
  (2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) 
  เป็นปัจจยัที%กล่าวถึงอิทธิพลการซือที%มาจากลักษณะทางสังคม ได้แก่ 
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูบ้ริโภค 
  (3) ปัจจยัประชากรศาสตร์ (Personal Factors) 
  ปัจจยัประชากรศาสตร์ (Personal Factors) ที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมใน
การตดัสินใจเลือกซือ สินคา้และบริการของผูซื้อ ขึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ ดงันี  
  1. อายุและช่วงวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) โดยอายุที%ต่างกนั
จะมีการดาํรงชีวิตในแต่ละช่วงต่างกนั ส่งผลให้เกิดความตอ้งการและพฤติกรรมที%แตกต่างกนัเช่น 
วยัรุ่นนิยมซือสินคา้ประเภทแปลกใหม่ ในขณะที%คนมีอายุจะเลือกสินคา้และบริการที%จาํเป็นและมี
ความรอบคอบในการเลือกซือมากกวา่คนที%มีอายนุอ้ย 
  2. อาชีพ (Occupation) อาชีพนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการที%ต่างกนั เช่น กลุ่มขา้ราชการจะซือชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น ในขณะที%นกัธุรกิจ
จะตอ้งการซือเสือผา้ราคาสูงเพื%อแสดงฐานะทางสังคม 
  3. การศึกษา (Education) การศึกษาที%แตกต่างกนัย่อมตอ้งการขอ้มูล
เกี%ยวกบัผลิตภณัฑ ์ประเภทของผลิตภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ที%ต่างกนั ส่งผลให้เลือกสินคา้
และบริการที%แตกต่างกนัดว้ย โดยปกติคนที%การศึกษาสูงๆ มกัจะมีความละเอียดรอบคอบในการ
เลือกซือสินคา้และบริการมากกวา่คนที%มีการศึกษานอ้ย 
  4. รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) การใช้ชีวิตของมนุษยส์ามารถ
แสดงออกผา่น กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ทังนี อาจ
เกี%ยวข้องกับเวลาและรายได้ที%แตกต่างกัน เช่น กลุ่มพนักงานบริษัทที%ใช้ชีวิตเร่งรีบก็จะให้
ความสาํคญักบัเวลา และออกฤทธิ[ ไดอ้ยา่งรวดเร็วเป็นหลกั 
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  2.2.1.4 กระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื อ (Buying Decision 
Process) 
  กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซือมี 5 ขันตอน ดงันี  
  (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem Recognition) ใน
ขันตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือบริการ ซึ% งความ
ตอ้งการหรือปัญหานันเกิดขึนมาจากความจาํเป็น (needs) ของผูบ้ริโภค เช่น เมื%อมีอาการกรดไหล
ยอ้น จึงตอ้งการได้รับยาเพื%อบรรเทาอาการกรดไหลยอ้นได้ทนัที หรือมีความจาํเป็นจะตอ้งเดิน
ทางไกลจึงตอ้งการพกยาพืนฐานติดตวัไวเ้ผื%อมีอาการ 
  (2) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เมื%อผูบ้ริโภครับรู้ถึงความ
ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ขั นตอนต่อไปผู ้บริโภคจะทําการแสวงหาข้อมูล เพื%อใช้
ประกอบการตดัสินใจ เช่น คน้หาขอ้มูลวา่มีวิธีการใดบา้งที%จะสามารถบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น
ได้บา้ง เช่น ไม่ว่าจะเป็นการ ลดนํ าหนกั หรือ ปรับเปลี%ยนพฤติกรรมการรับประทานของตนเอง 
หรือคน้หาวา่มียาพืนฐานใดที%ควรพกไวติ้ดตวัเวลาเดินทาง เพื%อลดอาการกรดไหลยอ้นไดอ้ยา่งทนัถ้
วงที 
  (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื%อไดข้อ้มูลจาก
การแสวงหาขอ้มูล แลว้ในขันตอนต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก โดยในการประเมิน
ทางเลือกนัน ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัที%จะใช้ในการประเมิน เช่น หากผูบ้ริโภค
ประเมินแลว้ว่าจะพิจารณาเลือกใช้ยาลดอาการกรดไหลยอ้นในการบรรเทาอาการกรดไหลยอ้นที%
เกิดขึนผูบ้ริโภคก็จะตอ้งประเมินทางเลือกวา่จะพิจารณาเลือกซือยี%หอ้ใด 
  (4) การตดัสินใจซือ (Purchase Decision) หลงัจากที%ไดท้าํการประเมิน
ทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขันตอนของการตดัสินใจซือ เช่น ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซือ
เภสัชภณัฑล์ดอาการกรดไหลยอ้นยี%หอ้ที%ตนเองตอ้งการ 
  (5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากที%
ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซือสินคา้หรือบริการไปแลว้นัน นกัการตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึง
พอใจภายหลงัการซือ ซึ% งความพึงพอใจนันเกิดขึนจากการที%ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบสิ%งที%เกิดขึนจริงกบั
สิ% งที%คาดหวงัไว ้หากคุณค่าของสินคา้หรือบริการที%ได้รับจริงตรงกบัที%คาดหวงัหรือสูงกว่าที%ได้
คาดหวงัเอาไว ้ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนัน 
  2.2.1.5 ทฤษฎีเกี%ยวกบัการตดัสินใจซือ (Purchase Decision) 
  กระบวนการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 
659) หมายถึงขันตอนในการเลือกซือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึนไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะ
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พิจารณาในส่วนที% เกี%ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทั งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพการซือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจและกายภาพซึ% งเกิดขึนในช่วงระยะเวลาหนึ% ง
กิจกรรมเหล่านีทาํใหเ้กิดการซือและเกิดพฤติกรรมการซือตามบุคคลอื%น ขันตอนในการตดัสินใจซือ 
(Buying Decision Process) เป็นลาํดบัขันตอนในการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคผา่น
กระบวนการ 5 ขันตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการ
ตดัสินใจซือและพฤติกรรมภายหลงัการซือซึ% งแสดงให้เห็นว่า กระบวนการซือเริ%มตน้ก่อนการซือ
จริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซือ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539,หนา้ 48-49) 
  1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) หมายถึง การที%บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซึ% งอาจเกิดขึนเอง
หรือเกิดจากสิ%งกระตุน้ เช่น ความหิวความกระหายความตอ้งการทางเพศความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ% ง
รวมถึงความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการที%เป็นความปรารถนา อนั
เป็นความตอ้งการด้านจิตวิทยา (Psychological Needs) สิ% งเหล่านี เกิดขึนเมื%อถึงระดบัหนึ% งจะ
กลายเป็นสิ%งกระตุน้บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที%จะจดัการกบัสิ%งกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตทาํให้
เขารู้วา่จะตอบสนองสิ%งกระตุน้อยา่งไร 
  2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้
มากพอและสิ%งที%สามารถสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื%อให้เกิด
ความพอใจทนัที ตอ้งการที%เกิดขึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัทีความตอ้งการจะถูกจดจาํ
ไวเ้พื%อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เมื%อความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากจะทาํให้
การปฏิบติัในภาวะอย่างหนึ% งคือ ความตังใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการโดยพยายามคน้หา
ขอ้มูลเพื%อหาทางสนองความตอ้งการที%ถูกกระตุน้ดงันันนกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเกี%ยวกบั
แหล่งขอ้มูลที%ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซึ% งประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ 
  2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื%อน เพื%อนบา้น 
คนรู้จกั ฯลฯ 
  2.2) แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ สื% อการโฆษณา 
พนกังานขายตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
  2.3) แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ สื%อมวลชน องคก์ารคุม้ครอง
ผูบ้ริโภค ฯลฯ 
  2.4)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 
  2.5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานที%สํารวจ
คุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการ
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ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ ฯลฯ อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์และลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดยทั%วไปผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ซึ% งนกัการตลาด
ควบคุมการให้ขอ้มูลได ้แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัการ
พิจารณาความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างไร
และแหล่งขอ้มูลอะไรที%มีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื%อผูบ้ริโภคได้
ขอ้มูลมาแลว้จากขันที%สองผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งรู้ถึงวธีิการต่าง ๆ ที%ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือกกระบวนการประเมินผลไม่ใช่
สิ%งที%ง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดียวที%ใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซื้อคนใดคนหนึ%งใน
ทุกสถานการณ์การซือ กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภคมีดงันี  
  3.1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) กรณีนี ผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาผลิตภณัฑ์ว่ามีคุณสมบติัอะไรบา้งผลิตภณัฑ์อย่างใดอย่างหนึ% งจะมีคุณสมบติักลุ่มหนึ% ง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
  3.2) ผูบ้ริโภคจะให้นํ าหนักความสําคญัสําหรับคุณสมบัติผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนันกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
  3.3) ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเชื%อถือเกี%ยวกบัตราสินคา้เนื%องจากความ
เชื%อถือของผูบ้ริโภคขึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเชื%อถือเกี%ยวกบัตราผลิตภณัฑ์จะ
เปลี%ยนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4) ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินค้าโดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเริ%มตน้ดว้ยการกาหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ที%เขาสนใจและเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 
  4. การตดัสินใจซือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกใน
ขันที% 3 จะช่วยให้บริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที%เป็นทางเลือกโดยทั%ว ๆ ไป
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซือผลิตภณัฑ์ที%เขาชอบมากที%สุดการตดัสินใจซือจึงเกิดขึนหลงัจากประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) แลว้เกิดความตังใจซือ (Purchase Intention) และเกิดการ
ตดัสินใจซือ(Purchase Decision)ในที%สุดแต่ก่อนตดัสินใจซือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการ 
คือ 
  4.1) ทศันคติของบุคคลอื%น (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลที%
เกี%ยวขอ้งจะมีผลทังดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซือ 



17 

 

  4.2) ปัจจยัสถานการณ์ที%คาดคะเนไว ้(Anticipated Situational Factors) 
ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ที%เกี%ยวขอ้งเช่นรายได้ที%คาดคะเนของครอบครัวการคาดคะเน
ตน้ทุนของผลิตภณัฑแ์ละการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3) ปัจจยัสถานการณ์ที%ไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated Situational 
Factors) ขณะที%ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซือนันปัจจยัสถานการณ์ที%ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี%ยวขอ้ง 
ซึ% งมีผลกระทบต่อความตังใจซือเช่นผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขายหรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายไดน้กัการตลาดเชื%อว่าปัจจยัที%ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอย่างมาก
ต่อการตดัสินใจซือการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุงหรือเปลี%ยนแปลงไดน้กัการ
ตลาดตอ้งใชค้วามพยายามเพื%อทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซือเพื%อลดภาวะความเสี%ยง 
  5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซือและ
ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้วผู ้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี%ยวกับความพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ผลิตภณัฑก์ารคาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสารพนกังานขายและแหล่งติดต่อสื%อสารอื%น 
ๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็นผูบ้ริโภคจะตังความหวงัไวสู้งและเมื%อไม่เป็นความจริงจะ
เกิดความไม่พอใจจาํนวนความไม่พอใจจะขึนกบัขนาดของความแตกต่างระหวา่งการคาดหวงัและ
การปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์
 
 2.2.2 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 ส่วนประสมทางการตลาดคือกลุ่มของเครื% องมือทางการตลาดที%ธุรกิจจะทําการ
ผสมผสานเครื% องมือเหล่านี เข้าด้วยกันเพื%อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายได ้โดย Kotler and Keller (2012) ไดแ้บ่งเครื%องมือทางการตลาดไว ้4 ประเภท ดงันี  
   2.2.2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  
  หมายถึง สิ% งที%ธุรกิจเป็นผูเ้สนอขายเพื%อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ โดยผลิตภณัฑ์นันอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
อาจเป็น สินคา้ บริการ ความคิด สถานที% องคก์ร หรือบุคคล ที%สามารถทาํหนา้ที%แจง้ให้กบัผูบ้ริโภค
ทราบถึงขอ้มูลต่างๆ ได ้เช่น รูปแบบและสีสันของบรรจุภณัฑ์ของยาลดกรดไหลยอ้นยี%ห้อต่างๆ 
เครื%องหมายการคา้ ตราสินคา้ ขนาด รูปร่างและลกัษณะผลิตภณัฑ์ยา รวมถึงประสิทธิภาพในการ
ออกฤทธิ[ ที%ผูบ้ริโภครับรู้ โดยสิ%งเหล่านี จะสื%อความหมายและความเขา้ใจให้กบัผูรั้บข่าวสาร ซึ% ง
ผูผ้ลิตตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งเป็นไปตามความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย โดยเริ%มตน้
จากการศึกษาผูบ้ริโภคอย่างจริงจงัและตอ้งมีขอ้มูลผูบ้ริโภคอยา่งลึกซึ ง (Consumer insight) เพื%อ
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จัดการผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองตรงต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้มี
ประสิทธิภาพเป็นอยา่งดี (กิตติ สิริพลัลภ, 2547) 
  2.2.2.2 ราคา (Price)  
  หมายถึง สิ%งกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหนึ%งในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ที%เขาคาดหมายวา่จะไดรั้บ การ
กาํหนดราคาที%เหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหนึ% งที%จะจูงใจให้เกิดการซือ บางครั งการตังราคาสูง
สําหรับสินค้าบางประเภทอาจเป็นเครื% องหมายจูงใจให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีแนวโน้มที%จะซื อ
ผลิตภณัฑ์มากยิ%งขึน เนื%องจากตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจากการซือหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์ราคาแพง 
ในขณะที%การตังราคาตํ%าก็สามารถจูงใจกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายที%มีความอ่อนไหวสูงต่อระดบัราคา
ไดเ้ป็นอย่างดีตวัอย่างเช่น ยาลดกรดไหลยอ้น ยี%ห้อ Gaviscon จะใช้กลยุทธ์การตังราคาสูงเพื%อ
สื%อสารถึงคุณภาพที%สะทอ้นด้วยระดบัราคาของผลิตภณัฑ์ ในขณะที%ยาลดกรดไหลยอ้น ของอา
โมจินเยล จะใชก้ลยทุธ์การตังราคาตํ%าเพื%อเจาะตลาดให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงยาไดโ้ดยง่าย การตัง
ราคาที%ดีนันจะต้องสามารถเพิ%มความสามารถในการทาํกาํไรให้กับองค์กรได้อย่างชัดเจน จึง
จาํเป็นตอ้งอาศยัการรวบรวมและบูรณาการขอ้มูลในดา้นลูกคา้ คู่แข่ง และตน้ทุนขององคก์ร (วิทยา 
จารุพงศโ์สภณ, 2556) 
  2.2.2.3 การจดัจาํหน่าย (Place) หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย  
  หมายถึงโครงสร้างหรือช่องทางหลงัจากผูบ้ริโภคทราบข่าวสารเกี%ยวกบั
ผลิตภัณฑ์จนเกิดความสนใจ และอยากทดลองใช้ ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of 
Distribution) ก็จะเป็นเส้นทางที%ผลิตภณัฑ ์และ(หรือ) กรรมสิทธิ[ ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี%ยนมือไปยงัตลาด 
โดยสถานที%จดัจาํหน่ายของยาลดกรดไหลยอ้น ได้แก่ ร้านขายยา เช่น Boots, Watson, Lab 
Pharmacy และ P&F  
  2.2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  เป็นการติดต่อสื%อสารเกี%ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย และผูซื้อ เพื%อสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซือซึ% งประกอบดว้ย 6 เครื%องมือดงันี  
  (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื%อสารทางการตลาดที%ไม่ใช้
บุคคล แต่ใชสื้%อมวลชนในการสื%อสารไปยงัคนจาํนวนมากหลากหลายและรับสารในเวลาเดียวกนั 
เช่น ภาพยนตร์ โฆษณาของยาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น Gaviscon ที%นําเสนอเรื% องราว
ความสัมพนัธ์ของพี%นอ้งแฝดคู่หนึ% ง ซึ% งเกิดอาการ กรดไหลยอ้น คนพี% และคนนอ้งเกิดอาการอึดอดั
ทอ้งจากอาการอาหารไม่ยอ่ย หลงัทานอาหาร ทาํให้คุณภาพชีวิตลดลง จึงไม่อยากทาํให้ช่วงเวลา
แห่งความสุขตอ้งหยดุชะงกั จึงรับประทาน ยาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น Gaviscon ทาํให้สามารถ
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กลบัไปใชชี้วติไดอ้ยา่งต่อเนื%อง กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเกี%ยวขอ้งกบั 1. กลยุทธ์การสร้างสรรคง์าน
โฆษณา ( Creative Strategy) 2. กลยุทธ์วิธีการโฆษณา(Advertising Tactics) และ 3. กลยุทธ์สื%อ 
(Media Strategy) 
  (2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเกี%ยวกบัสินคา้หรือบริการที%ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์หมายถึง ความพยายามที%มีการวางแผนโดยองค์การหนึ% ง เพื%อสร้างทศันคติที%ดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ%ง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหนึ%งของการประชาสัมพนัธ์ 
  (3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมส่งเสริม
การตลาดที%นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การให้ข่าวสาร และการ
ประชาสัมพนัธ์ซึ% งกิจกรรมนันสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ มีการทดลองใช ้หรือเกิด
การซือ โดยผูบ้ริโภคขันสุดทา้ยหรือบุคคลอื%นในช่องทาง การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1. 
การกระตุน้ผูบ้ริโภค(Consumer Promotion) 2. การกระตุน้คนกลาง (Trade Promotion) และ 3. การ
กระตุน้พนกังานขาย (Salesforce Promotion) 
  (4) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสาร โน้มน้าว และจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล โดยจะเกี%ยวข้องกับ 1. กลยุทธ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling Strategy) เช่น การจดัให้มีเภสัชกรหรือพนกังานขายเป็นผูแ้นะนาํ
ใหค้วามรู้เกี%ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละการใชย้า ณ จุดซือ เป็นตน้ 2. การจดัการหน่วยงานขาย (Salesforce 
Management) 
  (5) การตลาดทางตรง ( Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) เป็นการติดต่อสื%อสารกบักลุ่ม เป้าหมาย เพื%อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึง 
วธีิการต่างๆ ที%นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูบ้ริโภค และทาํให้เกิดการตอบสนอง
หรือ เกิดการซือขายในทนัที เครื%องมือนี ประกอบด้วย 1. การขายทางโทรศพัท์ 2. การขายโดยใช้
จดหมายตรง 3. การขายโดยใช้แคตตาล๊อก 4. การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ% ง
สามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคมีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซือ 
  (6) การสนบัสนุนกิจกรรม (Sponsorship) เป็นการสื%อสารทางการตลาด
ที%เป็นการสนบัสนุนในรูปของเงินหรือสิ%งของให้กบัการจดังานครั งหนึ%งๆ กิจกรรมที%สนบัสนุนอาจ
เป็นการแข่งขันกีฬา งานแสดงดนตรี งานการกุศลขององค์กรสาธารณกุศล หรือการจัด
ประชุมสัมมนาทางวิชาการซึ% งจดัขึนโดยสมาคมวิชาชีพหรือองค์กรอิสระต่างๆ (สิทธิ[  ธีรสรณ์, 
2552) 
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 ซึ% งจากบทความดา้นตน้ ทัง 2.2.1 และ 2.2.2 จะเห็นไดช้ดัเจนเลยวา่ส่วนประสมของ
การตลาดนันมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือโดยการแปรผนัตรง  เช่นว่า ถา้มีการสนบัสนุน
ทางการตลาดมาก พฤติกรรมการซือผลิตภณัฑน์ันๆก็จะมากขึนตามไปดว้ย  
 
 

2.3 การทบทวนงานวจิัยทีเกียวข้อง 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจยัที%เกี%ยวขอ้งกบัการศึกษา ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที%มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซือยาลดกรดไหลยอ้นผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ งานวิจยัที%ศึกษาเกี%ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที%มีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกซือยาลดกรดไหลยอ้น ของผูบ้ริโภคมีนอ้ยมาก ผูว้จิยัจึงไดท้บทวนวรรณกรรม
และศึกษางานวิจยัที%เกี%ยวขอ้งครอบคลุมทังเวชภณัฑ์ยา ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ผลิตภณัฑ์สุขภาพ
สมุนไพร และอาหารที%แสดงสรรพคุณเป็นยาต่างๆ ซึ% งมีรายละเอียด ดงันี   
  

 2.3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  2.3.1.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
  Viroonpinyo (2009) ทาํการวิจยั ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือกซือยาแกป้วด
ลดไขพ้าราเซตามอล พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในเรื%อง ความประทบัใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์
ผลิตภณัฑ์มีรูปแบบเหมาะสมต่อการใชง้านและทานง่าย และ ผลิตภณัฑ์มีกล่องบรรจุที%สวยงามน่า
ใชมี้อิทธิพลการตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั มยุรา 
สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) ที%ศึกษาปัจจยัที%มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วด
ลดไขส้าํหรับเด็ก พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็ก
เป็นอนัดับ 2 จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน โดยมีปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเรื% อง มี
รายละเอียดของยาครบถ้วนชัดเจน มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแก้ปวดลดไขส้ําหรับเด็กอยู่ใน
ระดบัมากที%สุดส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเรื%อง เป็นยี%ห้อยาแกป้วดลดไขที้%มีมานานและน่าเชื%อถือ 
ประสิทธิผลของยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กไดม้าตรฐานตามยี%ห้อนันๆ สีสันและรสชาติของยาแก้
ปวดลดไข้มีความสวยงามเหมาะสาหรับเด็กและมีเครื% องหมายรับประกันคุณภาพ มีรูปแบบ
ผลิตภณัฑ์น่าสนใจเป็นเอกลกัษณ์ และ รูปแบบผลิตภณัฑ์ของยายี%ห้อใหม่เป็นที%น่าสนใจมากกว่า
รูปแบบผลิตภณัฑ์ยายี%ห้อเก่ามีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเรื%องการไม่เปลี%ยนไปใชย้าแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กยี%ห้ออื%น มีอิทธิพล
ในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยูใ่นระดบัปานกลาง ตรงกบั ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ 
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(2550) ที%ศึกษาปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุ
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัอนัดบั 1 จากปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4 ด้านที%มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาโดยมีปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑใ์นเรื%อง ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ การมีเอกสารกาํกบัยาบอกวิธีการรับประทานอยา่ง
ชัดเจน แผงยามีว ันที%บอกซึ% งช่วยเตือนความทรงจําทําให้ไม่ลืมกินยา ภาพลักษณ์ที% ดีของ
บริษทัผูผ้ลิต/ผูจ้ดัจาํหน่าย และ ชื%อยาสามารถจดจาํได้ง่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ด
คุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเรื% อง บรรจุภณัฑ์มีความ
สวยงาม มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยู่ในระดบัปานกลาง และ 
Roullet and Droulers (2005) ทาํการวจิยั สีของเภสัชภณัฑ์กบัการคาดหวงัทางยา พบวา่ ระดบัความ
สว่างของสีและสีของเภสัชภณัฑ์ที%แตกต่างกนัส่งผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคที%แตกต่างกนั 
โดยผูบ้ริโภคมีการรับรู้ว่าบรรจุภณัฑ์สีนํ าตาลและแดงมีระดบัความแรงของยาซึ% งเป็นตวัชี วดัถึง
ประสิทธิภาพในการรักษามากกวา่บรรจุภณัฑ์สีเขียวและสีเหลือง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที%ระดบั 
0.05 และเมื%อเปรียบเทียบเภสัชภณัฑ ์2 บรรจุภณัฑที์%มีระดบัความสวา่งของสีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคมี
การรับรู้วา่บรรจุภณัฑ์ที%มีระดบัความสวา่งของสีมากกวา่เป็นเภสัชภณัฑ์ที%มีระดบัความแรงของยา
มากกวา่บรรจุภณัฑร์ะดบัความสวา่งของสีนอ้ยกวา่ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั 0.05 
  2.3.1.2 ปัจจยัดา้นราคา 
  Viroonpinyo (2009) ทาํการวิจยั ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือกซือยาแกป้วด
ลดไขพ้าราเซตามอล พบว่า ปัจจยัด้านราคา ในเรื%อง ราคาถูกกว่ายี%ห้ออื%น มีอิทธิพลการตดัสินใจ
เลือกซือพาราเซตามอลของผูบ้ริโภคอยู่ในระดับปานกลาง สอดคล้องกับ มยุรา สุทธิสาย และ
ปิยวรรณวิทยาสรรเพชร (2552) ที%ศึกษา ปัจจยัที%มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับ
เด็ก พบว่าปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กเป็นอนัดบั 4 จาก
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน โดยมีปัจจยัด้านราคาในเรื%อง ราคาของยาแก้ปวดลดไข้
สําหรับเด็กมีความเหมาะสมกบัยี%ห้อที%เลือก มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็ก
อยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนปัจจยัดา้นราคาในเรื%อง ราคาซือถูกกว่ายี%ห้ออื%น มีอิทธิพลในการเลือก
ยี%ห้อยาแก้ปวดลดไขส้ําหรับเด็กอยู่ในระดบัน้อย ตรงกบั ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) ที%ศึกษา
ปัจจัยที%มีผลต่อการตัดสินใจซื อยาเม็ดคุมกําเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นราคา เป็นปัจจยัอนัดบั 3 จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 
ดา้นที%มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเมด็คุมกาํเนิดจากร้านขายยา โดยปัจจยัดา้นราคา ในเรื%อง ราคา
ถูกกว่าการคุมกําเนิดวิธีอื%น และ ราคามีความเหมาะสม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อยาเม็ด
คุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นราคา ในเรื%อง ราคาถูกกวา่ยาเม็ดคุมกาํเนิด
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ยี%หอ้อื%น มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยูใ่นระดบัปานกลาง และ สม
ประสงค ์แตงพลอย (2553)ทาํการศึกษา พฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอาํเภอ
พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซือยาจากร้านขาย
ยาในด้านแนวโน้มพฤติกรรมการซือยาในอนาคตของผูบ้ริโภคในอาํเภอ พระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั 0.05 โดยปัจจยัดา้นราคาในเรื%อง ความเหมาะสมใน
ดา้นราคาจาํหน่ายของยา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืออยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัด้านราคาใน
เรื%อง การทาํป้ายบอกราคายาภายในร้าน ราคาสามารถต่อรองได ้ราคาที%จาํหน่ายในร้านไม่แพงเมื%อ
เทียบกบัร้านอื%น มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืออยู่ในระดบัปานกลาง นอกจากนัน วิศรุต เลี ยงบุญ
เลิศชยั (2557) ทาํการศึกษา ปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจซือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าปัจจัยด้านความคุ้มค่าของผลิตภณัฑ์ ในเรื% อง ราคา
เหมาะสมกบัแบรนด ์ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและราคาเหมาะสมกบัปริมาณมีผลต่อการตดัสินใจ
ซือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติที%ระดบั 0.05  
  2.3.1.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
   Viroonpinyo (2009) ทาํการวิจยั ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือกซือยาแกป้วด
ลดไขพ้าราเซตามอล พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในเรื%อง การหาซือไดง่้าย มีอิทธิพลการ
ตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้งกบั มยุรา สุทธิสาย และ
ปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) ทาํการศึกษา ปัจจยัที%มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไข้
สําหรับเด็ก พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแก้ปวดลดไข้
สาํหรับเด็กเป็นอนัดบั 1 จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น โดยมีปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายในเรื%อง สถานที%ที%จาหน่ายยาแกป้วดลดไขส้าํหรับเด็กหาง่ายและสะดวก และ การจดัเรียงยา
แกป้วดลดไขส้าํหรับเด็กสามารถมองเห็นได ้มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็ก
อยู่ในระดบัมาก ตรงกบั ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) ทาํการศึกษา ปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจ
ซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัอนัดบั 2 จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้นที%มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยา โดยมีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเรื%อง 
ความสะดวกในการซือหา และสถานที%ตังของร้านขายยาเหมาะสม และสะดวกในการเดินทาง มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายในเรื%อง การใช้ระยะเวลาเดินทางมาซือยาที%ร้านขายยามาก มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยู่ในระดับปานกลาง และ สมประสงค์ แตงพลอย 
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(2553) ทาํการศึกษาพฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอาํเภอพระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ พบวา่ปัจจยัดา้นสถานที%มีผลต่อ พฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาในดา้นแนวโนม้
พฤติกรรมการซือยาในอนาคตของผูบ้ริโภคในอาํเภอ พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติที%ระดบั 0.05 โดยปัจจยัดา้นสถานที%ในเรื%อง สภาพแวดลอ้มโดยรอบร้านขายยา 
ความสะดวกในการเดินทางมายงัร้านขายยา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืออยู่ในระดบัมาก ส่วน
โดยปัจจยัดา้นสถานที%ในเรื%อง เวลาเปิด-ปิดทาํการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืออยู่ในระดบัปาน
กลาง 
  2.3.1.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  Viroonpinyo (2009) ทาํการวิจยั ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือกซือยาแกป้วด
ลดไขพ้าราเซตามอล พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเรื%อง โฆษณาทางโทรทศัน์ เภสัชกร
แนะนา หรือผูข้ายแนะนาํ มีอิทธิพลการตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบั
มาก ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเรื%อง โฆษณาทางวิทยุ มีอิทธิพลการตดัสินใจเลือกซือ
พาราเซตามอลของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัปานกลาง และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเรื%อง มี
การลดราคาหรือมีการจดัรายการสินคา้ มีอิทธิพลการตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลของผูบ้ริโภค
อยู่ในระดบันอ้ย สอดคลอ้งกบั มยุรา สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) ทาํการศึกษา 
ปัจจัยที%มีอิทธิพลในการเลือกยี%ห้อยาแก้ปวดลดไข้สําหรับเด็ก พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลในการเลือกยี%หอ้ยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กเป็นอนัดบั 3 จากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 4 ดา้น โดยมีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเรื%อง พนกังานขายมีการแนะนาํและ
ให้ความรู้เกี%ยวกบัการใช้ยาแกป้วดลดไขเ้ด็ก พนกังานขายมีความน่าเชื%อถือ มีอิทธิพลในการเลือก
ยี%ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเรื%อง การ
โฆษณาจากสื%อ/สิ%งพิมพต่์างๆ มีความน่าเชื%อถือ มีการชกัจูงใจจากตวัแทนจาํหน่ายมีอิทธิพลในการ
เลือกยี%ห้อยาแก้ปวดลดไขส้ําหรับเด็กอยู่ในระดบัปานกลาง และ ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) 
ทาํการศึกษา ปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุ
ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัอนัดบั 4 จากปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 4 ด้านที%มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยา โดย
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ในเรื% อง การที%สามารถสอบถามข้อมูลที%เกี%ยวกับผลิตภณัฑ์จาก
ศูนย์บริการข้อมูลได้ง่าย และ การให้ความรู้อื%นที%เกี%ยวข้องกับการคุมกาํเนิดอย่างสม่าเสมอ มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย ในเรื%อง การมีการประชาสัมพนัธ์ถึงผูบ้ริโภคอย่างต่อเนื%อง และมีดารา/นกัร้อง/
นางแบบที%โด่งดงัเป็นที%รู้จกัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือยาเม็ดคุมกาํเนิดจาก
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ร้านขายยาอยูใ่นระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบั จิตติมา การินทร์ (2555) ทาํการวิจยั พฤติกรรมการ
ซือยาและอาหารที%แสดงสรรพคุณเป็นยาที%มีการโฆษณาทางสื%อวิทยุกระจาย เสียงของผูบ้ริโภค
จงัหวดัชัยภูมิ พบว่า ความเชื%อถือต่อขอ้ความโฆษณามีความสัมพนัธ์กบัการซือผลิตภณัฑ์ยาและ
อาหารที%แสดงสรรพคุณเป็นยาอย่างมีนยัสําคญัที%ระดบั 0.01 และ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) 
ทาํการศึกษา พฤติกรรมการซื อยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน อาํเภอพระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม การซือยาจากร้านขายยาใน
ด้านแนวโน้มพฤติกรรมการซื อยาในอนาคตของผู ้บริโภคในอําเภอ พระประแดง จังหวัด
สมุทรปราการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั 0.05 โดยปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเรื%อง มี
แผน่พบัให้ความรู้แก่ผูซื้อยา ขนาดป้ายของร้านขายยา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ ซืออยูใ่นระดบั
มาก ส่วนปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื%อง การแจกผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช้ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซืออยูใ่นระดบัปานกลาง 
  รุ่งโรจน์ พึ%งจิตร, วรินทร์ทิพย ์กาํลงัแพทย ์(2558 : บทคดัยอ่) “การศึกษา
พฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร “วตัถุประสงคข์องการวิจยั 
เพื%อศึกษาพฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาในกรุงเทพมหานครจาํแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพรายไดเ้ฉลี%ยต่อเดือน เพื%อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดมี
ผลต่อพฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร เพื%อรวบรวมปัญหาการซือยาจากร้าน
ขายยาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 30-40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชนมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการซือยาโดยให้ความสําคญักบัการ
เลือกตรายี%ห้อที%เคยใช้เป็นประจาํ เลือกซือจากร้านที%อยู่ใกลบ้า้นและมีเภสัชกรประจาํร้านคอยให้
คาํแนะนํา และ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซื อยาของผู ้บริโภค(การ
ตอบสนองจากผูบ้ริโภค) จากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร พบว่าให้ความสําคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคคลอยูใ่นระดบัมากเพราะเล็งเห็นวา่บุคลากรของร้านโดยเฉพาะอยา่งยิ%งเภสัช
กรและผูช่้วยเภสัชกรสามารถใหค้าํแนะนาํและคาํปรึกษาเกี%ยวกบัการเลือกซือยาเพื%อการบาํบดัรักษา
โรคหรือเพื%อการบาํรุงรักษาสุขภาพ 
  นายปัจจุบนั บุณยเกตุ (2558 : บทคดัย่อ) “ปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลชนิดเม็ดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” วตัถุประสงคเ์พื%อ
ศึกษาปัจจัยที%มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื อพาราเซตามอลชนิดเม็ดของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
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ช่องทางจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ 
ระดบัการศึกษา และรายได ้ผลการวิจยัพบวา่ ในภาพรวมพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งมีสัดส่วนของเพศหญิงมากกวา่เพศชายเป็นร้อยละ 60.74 และร้อยละ 39.26 ตามลาํดบั ส่วน
ใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วงระหวา่ง 20 - 30 ปี ซึ% งคิดเป็นร้อยละ 52.89 ของกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งร้อย
ละ 80.61 มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 47.58 ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 45.96 และโดยส่วนมากมีรายไดอ้ยูม่ากกว่า 50,000 
บาทขึนไป โดยคิดเป็นร้อยละ 28.18 ซึ% งเป็นประชากรส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งทังหมด พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคพาราเซตามอลชนิดเมด็จากแบบสอบถามได ้คือผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซือพาราเซตามอล
ยี%ห้อไทลินอล (Tylenol) มารับประทานบ่อยที%สุด คิดเป็นร้อยละ 88 ขนาดของพาราเซตามอลชนิด
เมด็ที%ผูบ้ริโภคนิยมเลือกรับประทานเมื%อมีอาการปวดหรือมีไข ้คือ ขนาด 500 mg ครั งละ 1 เม็ด คิด
เป็นร้อยละ 46 ขนาดสูงสุดของการรับประทานพาราเซตามอล ขนาด 500 mg ต่อวนัในความเห็น
ของผูบ้ริโภค คือ น้อยกว่า 6 เม็ดต่อวนั คิดเป็นร้อยละ 37 ซึ% ง58 เป็นขนาดที%ต ํ%ากว่าขนาดสูงสุดที%
กาํหนดไวเ้ป็นมาตราฐานไม่เกิน 8 เม็ดต่อวนั ส่วนจาํนวนวนัสูงสุดของการรับประทานพาราเซตา
มอลอย่างต่อเนื%องในความเห็นของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจที%ถูกตอ้ง คือ 5 วนั คิด
เป็นร้อยละ 44 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซือพาราเซตามอลชนิดเม็ดดว้ยตนเองเป็นสัดส่วน
มากที%สุดของกลุ่มตวัอยา่งทังหมด คิดเป็นร้อยละ 75.98 โดยผูบ้ริโภคส่วนมากมีการรับรู้ขอ้มูลของ
พาราเซตามอลชนิดเมด็ผา่นทางโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 43.88 และมีช่องทางการซือพาราเซตามอล
ชนิดเม็ดผ่านทางร้านขายยาทั%วไปมากที%สุดคิดเป็นร้อยละ 51.50 ของกลุ่มตวัอย่างทังหมด ซึ% ง
ผลงานวิจยัคือ อิทธิพลดา้นผลิตภณัฑ์ สําคญัมากเป็นอนัดบัหนึ% ง รองลงมาเป็นอิทธิพลด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย โปรโมชั%น และราคา ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



26 

 

ตารางที 2.1 ตารางทบทวนวรรณกรรม  

ชือผู้วจิยั ชืองานวจิยั 
อทิธิพลด้าน

ผลติภัณฑ์ 

อทิธิพลด้าน

ราคา 

อทิธิพลด้าน

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

อทิธิพลด้าน

โปรโมชัน 

มยรุา สุทธิ
สาย และ
ปิยวรรณ 
วทิยาสรร
เพชร (2552) 

ปัจจยัที%มีอิทธิพลในการ
เลือกยี%หอ้ยาแกป้วดลดไข้
สาํหรับเด็ก 

อนัดบัสอง อนัดบัสี% อนัดบัหนึ%ง อนัดบัสาม 

Viroonpinyo 
(2009) 

ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือก
ซือยาแกป้วดลดไขพ้ารา
เซตามอล 

มาก ปานกลาง มาก มาก 

ฐิติภคั แซ่แผ ้
และคณะ 
(2550) 

ปัจจยัที%มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือยาเมด็
คุมกาํเนิดจากร้านขายยา
ของสตรีวยัเจริญพนัธ์ุใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

อนัดบัหนึ%ง อนัดบัสาม อนัดบัสอง อนัดบัสี% 

สมประสงค ์                
แตงพลอย 
(2553) 

พฤติกรรมการซือยาจาก
ร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในอาํเภอพระประแดง 
จงัหวดัสมุทรปราการ 

มาก มาก ปานกลาง มาก 

นายปัจจุบนั 
บุณยเกตุ 
(2558) 

ปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซือพาราเซ
ตามอลชนิดเมด็ของ
ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อนัดบัหนึ%ง อนัดบัสี% อนัดบัสอง อนัดบัสาม 
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บทที� 3 

วธีิดําเนินการวจิัย 

 

 
 การศึกษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื"อยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร มีวธีิดาํเนินการวจิยัดงันี"  
 3.1 การออกแบบงานวจิยั     
 3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง      
 3.3 ตวัแปรที�ใชใ้นงานวจิยั  
 3.4 สมมติฐานงานวจิยั  
 3.5 เครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษาวจิยั    
 3.6 เครื�องมือที�ใชใ้นงานวจิยั   
 3.7 การเก็บรวบรวมขอ้มูล     
 3.8 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 การออกแบบงานวจิัย 
 งานวิจยันี" ศึกษาเรื� องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื"อยา 
กลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร โดยการวิจยัครั" งนี" เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และใชว้ิธีวิจยัเชิงสํารวจ (Survey) ซึ� งใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชก้ารประมวลผล
จากโปรแกรมสําเร็จรูป จากนั"นจึงทาํการสรุปผลการวิจยั เพื�อนาํเสนอผลการวิจยัในรูปแบบของ
ตารางและการบรรยายประกอบ 
 โดยปัจจยัที�ทาํการศึกษา คือ ปัจจยัดา้นโดยพิจารณาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ คือ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน (ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางด้านราคา ปัจจยัทางด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย และปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด) และปัจจัยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ (เพศ ระดบัการศึกษา และรายได)้ รวมไปถึงการสํารวจพฤติกรรมในการตดัสินใจ
เลือกซื"อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดว้ย 
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3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที�ทาํการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�เคยมีประสบการณ์การ
ซื"อและมีประสบการณ์การรับประทานยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นดว้ยตนเอง เนื�องจากผูว้ิจยัไม่
สามารถหาจาํนวนประชากรที�แน่นอนจากแหล่งขอ้มูลที�น่าเชื�อถือไดจึ้งกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชสู้ตรเทียบของ Cochranและกาํหนดให้มีค่าแปรปรวนสูงสุดคือ p = 0.5 และ q= 0.5 ที�ระดบั
ความเชื�อมั�น 31 ร้อยละ 95 ในการคาํนวณขนาดตวัอยา่ง (Cochran, 1963, อา้งถึงใน ศรีเพญ็ ทรัพย์
มนชยัและคณะ,2557) ดงันี"  

 
 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเชื�อมั�น 
p = โอกาสที�จะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลกัษณะที�สนใจในกลุ่ม 
q = โอกาสที�จะไม่เกิดเหตุการณ์ซึ� งเท่ากบั 1-p ในกรณีของกลุ่มตวัอยา่ง 
e = ระดบัความคลาดเคลื�อนของการสุ่มตวัอยา่งแทนค่าตวัอยา่ง (p) 
 

� =    (1.96)2(0.5) (1 − 0.5) 
(0.05)2 

 
� = 384.16 

   
 จากการคาํนวณขา้งตน้พบวา่ ในกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร ณ ระดบัความเชื�อมั�น
ที� 95% จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งที�เหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง 
 
 

3.3 ตัวแปรที�ใช้ในการวจิัย 
 ตัวแปรที�ใช้ในการวิจัยครั" งนี" ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ซึ� งมี
รายละเอียด ดงันี"  
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 3.3.1 ตัวแปรอสิระ 

  3.3.1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น 
  (1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
  (2) ดา้นราคา 
  (3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  
 3.3.2 ตัวแปรตาม  
 ได้แก่  การตัดสินใจเลือกซื" อยากลุ่มยาลดกรดไหลย้อนของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 

3.4 เครื�องมอืที�ใช้ในการศึกษาวจิัย 
 เครื� องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื�อการศึกษาวิจัย คือ แบบสอบถาม
(Questionnaire) เรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื"อยากลุ่มลดอาการ
กรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจ ัยสร้างขึ" นจากการทบทวน
วรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี"  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื"อยาลดกรดไหลยอ้นเป็นแบบสอบถามใน
ลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) และเติมลงในช่องวา่ง 
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามใน
ลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) และเติมลงในช่องวา่ง 
 ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื"อ
ยาลดกรดไหลยอ้นและระดบัการตดัสินใจเลือกซื"อ โดยใช้มาตรวดัแบบไลเคอร์ทสเกล (Likert 
Scale) เป็นการใหส้เกลคาํตอบ 5 ระดบั ดงันี"  คือ  

 ระดบัคะแนน 5 เห็นดว้ยมากที�สุด หรือ ตดัสินใจซื"อแน่นอน 
 ระดบัคะแนน 4 เห็นดว้ยมาก หรือ อาจจะตดัสินใจซื"อ 
 ระดบัคะแนน 3 เห็นดว้ยปานกลาง หรือ ไม่แน่ใจ 
 ระดบัคะแนน 2 เห็นดว้ยนอ้ย หรือ ตดัสินใจอาจจะไม่ซื"อ 
 ระดบัคะแนน 1 เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด หรือ ตดัสินใจไม่ซื"อแน่นอน 
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 และมีการแปลค่าเฉลี�ยระดบัความเห็นและการตดัสินใจ ดงันี"  
  คะแนนเฉลี�ย 4.21 – 5.00 แปลค่าเป็น มากที�สุด/ซื"อแน่นอน 
  คะแนนเฉลี�ย 3.42 – 4.20 แปลค่าเป็น มาก/อาจจะซื"อ 
  คะแนนเฉลี�ย 2.61 – 3.40 แปลค่าเป็น ปานกลาง/ไม่แน่ใจ 
  คะแนนเฉลี�ย 1.81 – 2.60 แปลค่าเป็น นอ้ย/อาจจะไม่ซื"อ 
  คะแนนเฉลี�ย 1.00 – 1.80 แปลค่าเป็น นอ้ยที�สุด/ไม่ซื"อแน่นอน 
 
 

3.5 การสร้างเครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัย 
 เครื�องมือที�ใช้ในการวิจยัครั" งนี"  คือ แบบสอบถามที�ผูว้ิจยัสร้างขึ"นเอง โดยมีขั"นตอน
การสร้างดงัต่อไปนี"  
 1. ศึกษาทฤษฎี หลกัการ แนวคิด จากเอกสาร ตาํรา หนงัสือ เวบ็ไซต์ และงานวิจยัที� 
เกี�ยวข้อง รวมทั" งสัมภาษณ์ผูที้� เกี�ยวข้อง (Expert Interview) เพื�อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม โดยขอคาํแนะนาํจากผูเ้ชี�ยวชาญ 
 2. ตรวจสอบความเที�ยงตรงของเนื"อหา (Content Validity) ของแบบสอบถาม โดยนาํ
แบบสอบถามที�ผูว้ิจยัสร้างขึ"นมา ให้ผูเ้ชี�ยวชาญด้านงานวิจยัวิจารณ์ ให้ขอ้เสนอแนะ และนาํไป
ปรับปรุงแกไ้ขอีกครั" ง 
 3. นาํแบบสอบถามที�ไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้นาํไปทดลองกบักลุ่มตวัอยา่ง (Pilot Test) 
จาํนวน 30 ชุดและปรับปรุงเนื"อหาในส่วนที�ผูต้อบแบบสอบถามไม่เขา้ใจและความหมายไม่ชดัเจน 
 
 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัครั" งนี"  เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) การตดัสินใจเลือกซื"อยากลุ่ม
ยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มูลที�ทาํการศึกษาจากขอ้มูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ� งเป็นขอ้มูลที�ผูว้จิยัไดจ้ากการเก็บรวบรวมจากการตอบแบบสอบถามของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�เคยมีประสบการณ์การซื"อและมีประสบการณ์การรับประทานยา
กลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นด้วยตนเอง ผ่านทาง Google Forms และการกระจายแบบสอบถามทาง 
Social Network 
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3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามที�ได้จากการตอบรับครบถว้นแลว้ ประมวลผลผ่าน
วธีิการทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเพื�อวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี"  
 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชอ้ธิบายขอ้มูลทั�วไปของ
กลุ่มตวัอยา่ง โดยอธิบายและนาํเสนอในรูปตารางแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน แผนภูมิวงกลม (Pie Chart) และแผนภูมิแท่ง ตามความเหมาะสม 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์สมการถดถอย
เชิงพหุคูณ ( Multiple Linear Regression) เพื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบั ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจเลือกซื"อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้น
ของกลุ่มตวัอย่าง ที�ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 95% โดยทดสอบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื"อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของกลุ่มตวัอยา่งหรือไม่ 
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บทที� 4 

ผลการวจิัยและอภิปรายผล 

 

 

 งานวิจยันี มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาปัจจัยส่วนปะสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด รวมถึงลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ระดับการศึกษา และ
รายไดป้ระชากรที�ทาํการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�เคยมีประสบการณ์การซือ
และมีประสบการณ์การรับประทานยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นดว้ยตนเอง จากการคาํนวณขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในบทที� 3 ในกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร ณ ระดบัความเชื�อมั�นที�ร้อยละ 95 จะ
ได้กลุ่มตัวอย่างที� เหมาะสมเท่ากับ 385 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามผา่นทาง Google Forms และการกระจายแบบสอบถามทาง Social Network ตังแต่
วนัที� 5-19 มีนาคม 2561ได้รับการตอบ แบบสอบถามจาํนวน 440 ชุด ทางผูว้ิจยัได้ทาํการตดั
แบบสอบถาม จาํนวน 438 ชุด ที�ไม่ผ่านคาํถามคดักรอง ดังนั นจึงเหลือเฉพาะข้อมูลของผูที้� มี
ประสบการณ์การซือและมีประสบการณ์การรับประทานยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นดว้ยตนเองที�
อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน แบบสอบถามคงเหลือจาํนวน 402ชุด ซึ� งมากกวา่ที�คาํนวณ
ได ้ทาํให้ค่าความคลาดเคลื�อนของงานวิจยัลดลงเป็นร้อยละ 4.71 ในบทที� 4 นี  ผูว้ิจยัไดน้าํขอ้มูลที�
รวบรวมไดม้าประมวลผล และวิเคราะห์ค่าทางสถิติตาม วตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยผูว้ิจยัไดท้าํ
การวเิคราะห์และนาํเสนอในรูปแบบตารางประกอบคาํอธิบาย โดยเรียงลาํดบัหวัขอ้เพื�อแบ่งผลการ
วเิคราะห์ออกเป็นส่วนต่างๆ ดงันี  
 4.1 ขอ้มูลพฤติกรรมทั�วไปเกี�ยวกบัการเลือกซือยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของ
กลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกซือยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซือยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



 

4.1 ข้อมูลพฤติกรรมทั�วไปเกี�ยวกบัการเลอืกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของกลุ่ม

ตัวอย่าง 

 

ภาพที� 4.1 ผู ้ที� มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื� อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อน ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 

 

ภาพที� 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามได้รับ
ช่องทางใดบ่อยที�สุด 

แฟน
1%

ขอ้มูลใน
อนิเตอรเ์น็ต

1%

ตดัสนิใจดว้ย
ตนเอง
17%

โทรทศัน์
26%

โปสเตอร/์ 
แผน่พบั/ 

เอกสารแจก
3%

ข้อมูลพฤติกรรมทั�วไปเกี�ยวกบัการเลอืกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของกลุ่ม

ผู ้ที� มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื� อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อน ของผู ้ตอบ

ผูต้อบแบบสอบถามได้รับขอ้มูลของยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�ห้อผ่าน

เพื+อน
2%

เภสชักร
พนกังานขาย

ในรา้นคา้
71%

ตดัสนิใจดว้ย
ตนเอง

%

บุคคลใน
ครอบครวั

8%

เภสชักร/ 
พนกังานขาย

ในรา้นคา้
61%

เอกสารแจก

การบอกกลา่ว
จากผูอ้ ื+น

5%

อนิเตอรเ์น็ต/ 
เว็ปไซต์

5%
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ข้อมูลพฤติกรรมทั�วไปเกี�ยวกบัการเลอืกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของกลุ่ม

 
ผู ้ที� มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื� อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อน ของผู ้ตอบ

 
ขอ้มูลของยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�ห้อผ่าน

เภสชักร/ 
พนกังานขาย

ในรา้นคา้
%

/ 
พนกังานขาย

ในรา้นคา้
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 จากภาพ 4.1 - 4.2 สามารถสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคยากลุ่มลดกรดไหลยอ้นจาก
แบบสอบถามไดคื้อ เภสัชกร/พนกังานในร้านขายยา เป็นผูที้�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยาก
ลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ของผูต้อบแบบสอบถาม มากถึง ร้อยละ 71  จากกลุ่มผูต้อบ
แบบสอบถามทั�งหมด ซึ� งเป็นจาํนวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม และผูต้อบแบบสอบถาม
ไดรั้บขอ้มูลของยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�ห้อผ่านทาง เภสัชกร/พนกังานขายในร้าน
ขายยา มากที�สุด ถึงร้อยละ 61 จากกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามทั�งหมด 
 
 

4.2  ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในงานวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดรั้บแบบสอบถามที�มีความสมบูรณ์
ครบถว้นทั�งสิ�น 402 ชุด โดยในงานวจิยัครั� งนี�ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งที�
จะพิจารณา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ดงัแสดง 
 
ตารางที� 4.1 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน ร้อยละ 
1  เพศ     

  ชาย 164 40.80 
  หญิง 238 59.20 
  402 100.00 

2 อาย ุ       
  ต ํ�ากวา่ 20 ปี 29 7.21 
  20-30 ปี 143 35.57 

  

 
31-40 ปี 161 40.05 

  

 

41-50 ปี 60 14.93 

  

 
มากกวา่ 50 ปี 9 2.24 

      402 100 
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ตารางที� 4.1 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน ร้อยละ 

3 ระดบัการศึกษาขั�น
สูงสุด 

   

  ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 42 10.45 
  ปริญญาตรี 209 51.99 
  ปริญญาโท หรือเทียบเท่า 129 32.09 
  สูงกวา่ปริญญาโท 22 5.47 
  402 100 

4 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน   
  ตํ�ากวา่ 10,000 บาท 20 4.98 
  10,000 - 20,000 บาท 29 7.21 
  20,001 - 30,000 บาท 105 26.12 
  30,001- 40,000 บาท 93 23.13 
  40,001 - 50,000 บาท 47 11.69 

  
มากกวา่ 50,000 บาท ขึ�น
ไป 108 26.87 

      402 100 
 
 จากตารางที� 4.1 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างมีสัดส่วนของเพศ
หญิงมากกว่าเพศชายเป็นร้อยละ 59.20 และร้อยละ 40.80 ตามลาดบั ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง
ระหวา่ง 20 – 40 ปี ซึ� งคิดเป็นร้อยละ 75.62 ของกลุ่ม ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 51.99 และโดยส่วนมากมีรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 20,001- 40,000 บาทโดยคิดเป็นร้อยละ 49.25 
ซึ� งเป็นประชากรส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 
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4.3 ข้อมูลเกี�ยวกบัความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์ต่อ

การตัดสินใจ เลือกซื�อยา กลุ่ มลดอากา รลด กรดไหลย้อนของ ผู้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 ขอ้มูลที�ไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามที�ครบถว้นสมบูรณ์ทั�งสิ�น 402 ชุด สามารถสรุป
ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื� อยากลุ่มลดอาการลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครตามปัจจยัทั�งหมด 4 ปัจจยัดงันี�  
 ตารางที� 4.2 ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตวัวดัมีการแปลค่าเฉลี�ย
ระดบัความเห็นและการตดัสินใจ ดงันี�  
 คะแนนเฉลี�ย 4.21 – 5.00 แปลค่าเป็น มากที�สุด/ซื�อแน่นอน 
 คะแนนเฉลี�ย 3.42 – 4.20 แปลค่าเป็น มาก/อาจจะซื�อ 
 คะแนนเฉลี�ย 2.61 – 3.40 แปลค่าเป็น ปานกลาง/ไม่แน่ใจ 
 คะแนนเฉลี�ย 1.81 – 2.60 แปลค่าเป็น นอ้ย/อาจจะไม่ซื�อ 
 คะแนนเฉลี�ย 1.00 – 1.80 แปลค่าเป็น นอ้ยที�สุด/ไม่ซื�อแน่นอน 
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ตารางที� 4.2 ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตวัวดั 

ปัจจัยด้านต่างๆ ค่าเฉลี�ย 
ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า

ความเห็น 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1. เป็นยี�หอ้ที�สามารถจดจาํชื�อไดง่้าย 
2. เป็นยี�หอ้ยาที�น่าเชื�อถือ 
3. เป็นยี�หอ้ที�มีภาพลกัษณ์ที�ดี 
4. เป็นยี�หอ้มีชื�อเสียงไดรั้บการยอมรับกวา้งขวาง 
5. ลกัษณะบรรจุภณัฑห์ลากหลายง่ายต่อการเลือก

กรับประทาน 
6. บรรจุภณัฑมี์การออกแบบที�ดึงดูดความสนใจ 
7. บรรจุภณัฑแ์สดงรายละเอียดของยาครบถว้น

ชดัเจน 
8. บรรจุภณัฑมี์ขนาดหลากหลายเพียงพอต่อ

ความตอ้งการ 

 
4.11 
4.07 
4.11 
4.16 
4.12 

 
3.62 
4.32 

 
4.13 

 

 
0.621 
0.810 
0.697 
0.746 
0.792 

 
0.959 
0.670 

 
0.602 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

มากที�สุด 
 

มาก 
 

ปัจจัยด้านราคา 
1. ราคามีความเหมาะสมเมื�อเทียบกบัชื�อเสียงของ

ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคามีความเหมาะสมเมื�อเทียบกบัยี�หอ้อื�น 
3. ราคามีความเหมาะสมกบัขนาดของบรรจุภณัฑ์

ที�เลือกซื�อ 
4. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 

 
4.11 

 
3.98 
4.06 

 
4.33 

 
0.780 

 
0.762 
0.771 

 
0.610 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 

 
มากที�สุด 

ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย 
1. สามารถหาซื�อไดทุ้กช่วงเวลาที�ตอ้งการ 
2. มีจาํหน่ายทั�วไปตามร้านยาหาซื�อไดง่้าย 
3. มีการจดัวางในตาํแหน่งที�มองเห็นไดง่้าย 
4. มีการเก็บรักษาที�ไดม้าตรฐานเพียงพอ 

 
4.22 
4.25 
4.04 
4.17 

 
0.655 
0.662 
0.721 
0.637 

 
มากที�สุด 
มากที�สุด 

มาก 
มาก 
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ตารางที� 4.2 ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตวัวดั (ต่อ) 

ปัจจัยด้านต่างๆ ค่าเฉลี�ย 
ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า

ความเห็น 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจได ้
2. มีการโฆษณาบนช่องทางที�หลากหลาย 
3. มีการโฆษณาอยา่งต่อเนื�อง 
4. มีการส่งเสริมการตลาดที�ดดึงดูดความสนใจ 
5. มีเภสัชกรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํ

ใหค้วามรู้เกี�ยวกบัการใชย้าไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
3.84 
3.89 
3.79 
3.90 
4.34 

 
0.849 
0.859 
0.882 
0.906 
0.647 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

มากที�สุด 
 

  
 จากตารางที� 4.2 เมื�อพิจารณาปัจจยัยอ่ยทั�ง 21 ปัจจยัพบวา่ ปัจจยัอิสระที�มีค่าเฉลี�ยของ
ระดับความเห็นสูงสุด 5 อนัดับแรก โดยเรียงลําดับมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ในเรื�องมีเภสัชกรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํให้ความรู้เกี�ยวกบัการใช้ยาไดเ้ป็น
อยา่งดี(ค่าเฉลี�ย 4.34 : มากที�สุด) ปัจจยัดา้นราคา ในเรื�องราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ(ค่าเฉลี�ย 
4.33: มากที�สุด) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในเรื�องบรรจุภณัฑ์แสดงรายละเอียดของยาครบถว้นชดัเจน 
(ค่าเฉลี�ย 4.32 : มากที�สุด) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ในเรื�องมีจาํหน่ายทั�วไปตามร้านยาหาซื�อ
ไดง่้าย (ค่าเฉลี�ย 4.25 : มากที�สุด) และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในเรื�องสามารถหาซื�อไดทุ้ก
ช่วงเวลาที�ตอ้งการ (ค่าเฉลี�ย 4.22 : มากที�สุด) 
 นอกจากนี� เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีละด้านสามารถสรุปผลได้
ดงันี�   
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี�ยระดับความคิดเห็นในเรื�องบรรจุภณัฑ์
แสดงรายละเอียดของยาครบถว้นชดัเจน (ค่าเฉลี�ย 4.32 : มากที�สุด) รองลงมาคือ เป็นยี�ห้อมีชื�อเสียง
ไดรั้บการยอมรับกวา้งขวาง (ค่าเฉลี�ย 4.16: มาก)  
 ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี�ยระดับความคิดเห็นในเรื� องราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉลี�ย 4.33 : มากที�สุด) รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสมเมื�อเทียบกบั
ชื�อเสียงของผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉลี�ย 4.11 : มาก) 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี�ยระดบัความคิดเห็นในเรื�องมี
จาํหน่ายทั�วไปตามร้านยาหาซื�อไดง่้าย (ค่าเฉลี�ย 4.25 : มากที�สุด) รองลงมาคือ สามารถหาซื�อไดทุ้ก
ช่วงเวลาที�ตอ้งการ (ค่าเฉลี�ย 4.22 : มากที�สุด)  
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 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี�ยระดบัความคิดเห็นในเรื�องมี
เภสัชกรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํให้ความรู้เกี�ยวกบัการใชย้าไดเ้ป็นอยา่งดี (ค่าเฉลี�ย 4.34 
: มากที�สุด) รองลงมาคือ การโฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจได ้(ค่าเฉลี�ย 3.90 : มาก) 
 
ตารางที� 4.3 ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซื�อ 

การตัดสินใจซื�อ ค่าเฉลี�ย 
ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า

ความเห็น 

1. ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไป ท่านจะเลือกซื�อ
ยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นยี�หอ้ที�ท่านกาํลงั
ประเมินนี� อีกหรือไม่ 

4.14 0.591 อาจจะซื�อ 

 

 จากตารางที� 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้น อยูใ่นระดบัที� อาจจะซื�อ โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.14 
 
 

4.4 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลอืก

ซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากการออกแบบสอบถาม โดยอาศยัขอ้มูลที�ได้จากการทบทวนวรรณกรรมทาํให้
ผูว้ิจยัสามารถกาํหนดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเบื�องตน้ได้ 4 ปัจจยั ซึ� งหลังจากการเก็บ
รวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที�ได้รับจากกลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยได้
ดาํเนินการวเิคราะห์ความเหมาะสมของปัจจยัและตวัวดัเหล่านั�นอีกครั� งก่อนนาํไปวเิคราะห์ทางสถิติ
ต่อไป เพื�อใหไ้ดข้อ้มูลที�เหมาะสมและเกิดความถูกตอ้งของผลการวิเคราะห์มากยิ�งขึ�น เนื�องจากผล
ที�ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของปัจจยัและตวัวดัเบื�องตน้นั�นอาจมีความสัมพนัธ์กนัเองหรือมี
แนวโน้มของขอ้มูลไปในทิศทางเดียวกนั ซึ� งสามารถรวบรวมและกาํหนดเป็นปัจจยัใหม่ที�มีความ
เหมาะสมยิ�งขึ�น การวเิคราะห์ความเหมาะสมตวัแปรอิสระโดยวิธีการวิเคราะห์ปัจจยั เบื�องตน้ผูว้ิจยั
ไดท้าํการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์(Correlation) เพื�อพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระต่างๆ 
ซึ� งรวมหมวดหมู่ออกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเบื�องตน้ 4 ปัจจยั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นโปรโมชั�น ซึ� งเมื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัวดัต่างๆ 
ที�ระดบันัยสําคญั 0.05 พบว่ามีตวัวดัหลายคู่ที�มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญั ความสัมพนัธ์
ดงักล่าวมีผลต่อการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น ดงันั�นผูว้ิจยัจึงไดน้าํตวัวดัเหล่านั�นไปทาํการ
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วเิคราะห์และสกดัปัจจยัต่อไป โดยการวิเคราะห์ปัจจยัอนัดบัจะใชส้ถิติทดสอบในการวิเคราะห์การ
วิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) ในการทดสอบความเหมาะสมของตวั
แปรอิสระที�จะแสดงความสัมพนัธ์วา่ตวัแปรอิสระส่งผลต่อแปรตามหรือไม่ 
  

 4.4.1 การวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
 ผูว้ิจ ัยได้นํากลุ่มปัจจัยที�ได้ทั� ง 4 ด้านนี�  ไปวิเคราะห์เพื�อพิสูจน์ว่าปัจจัยเหล่านี� มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื� อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร หรือไม่ โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์แบบสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) 
 
ตารางที� 4.4 ตารางแสดงขอ้มูลหลงัจากการวิเคราะห์ SPSS ด้วยวิธี สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) 
 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .596a .356 .349 .476 
a. Predictors : (Constant), Sum Promotion, Sum Place, Sum Price, Sum Product 

 

ANOVAa 

Model  
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 49.866 4 12.467 54.915 .000b 
 Residual 90.352 398 .227   
 Total 140.218 402    

 
a. Dependent Variable : ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไปท่านจะเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการ                    
กรดไหลยอ้น ยี�หอ้ที�ท่านกาํลงัประเมินนี� อีกหรือไม่ 
b. Predictors : (Constant), Sum Promotion, Sum Place, Sum Price, Sum Product 
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ตารางที� 4.4 ตารางแสดงขอ้มูลหลงัจากการวิเคราะห์ SPSS ด้วยวิธี สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) (ต่อ) 

 

Coefficientsa 

Model  
Unstandardized 

B 

Coefficients 

Std.Error 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

t Sig. 

1 (Constant) 1.113 .280  3.976 .000 
 Sum Product .186 .084 .128 2.222 .027 
 Sum Price .045 .055 .041 .823 .411 
 Sum Place .097 .055 .076 1.747 .081 
 Sum Promotion .425 .041 .479 10.241 .000 

a. Dependent Variable : ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไปท่านจะเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการ                    
กรดไหลยอ้น ยี�หอ้ที�ท่านกาํลงัประเมินนี� อีกหรือไม่ 
  

 จากตารางที� 4.4 พบว่า ค่าประสิทธิภาพในการทาํนาย (R Square) สูงสุด คือ 0.356 
หมายความวา่ ตวัแปรทั�ง 4 ดา้นสามารถอธิบายการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 35.6 ส่วนที�เหลืออีกร้อยละ 64.4 เกิดจากอิทธิพล
ของตวัแปรอื�นๆ 
 การวเิคราะห์ผลจากตารางที� 4.4 มีการตั�งสมมติฐาน คือ 
 H0: ตวัแปรอิสระทุกตวัไม่สามารถนาํมาใชใ้นการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซื�อยาก
ลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 H1: ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวั สามารถนาํมาใชใ้นการพิจารณาการตดัสินใจเลือก
ซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 จากการทดสอบที�กาํหนดระดบันยัสําคญั (α) 0.05 นั�น ผลจากการทดสอบตามตาราง
ที� 4.4 ได ้ค่า Sig. เป็น 0.000 ซึ� งน้อยกว่า α ดงันั�นจึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั�นคือตวัแปร
อิสระอย่างน้อย 1 ตวั สามารถนาํมาใช้ในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 จากตารางที� 4.4 ตวัแปรอิสระที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 (T-
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test ของปัจจยัที�มีค่า Sig. น้อยกวา่ 0.05) มีจาํนวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยั
ดา้นส่งเสริมการตลาด ผลที�ไดจ้ากการวิเคราะห์ สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
สามารถตอบแต่ละสมมุติฐานของงานวจิยั ดงัตาราง 4.6 
 
ตารางที� 4.5 ตารางแสดงขอ้มูลหลงัจากการวิเคราะห์ SPSS ด้วยวิธี สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) เมื�อใชเ้พียงค่า Promotion และ Product 
 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .672a .452 .447 .502 
a. Predictors : (Constant), Sum Promotion, Sum Product 

 
ANOVAa 

Model  
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 49.230 2 24.615 97.664 .000b 
 Residual 59.733 237 .252   
 Total 106.963 239    

a. Dependent Variable : ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไปท่านจะเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการ                    
กรดไหลยอ้น ยี�หอ้ที�ท่านกาํลงัประเมินนี� อีกหรือไม่ 
b. Predictors : (Constant), Sum Promotion, Sum Product 
 

Coefficientsa 

Model  
Unstandardized 

B 

Coefficients 

Std.Error 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

t Sig. 

1 (Constant) 1.275 .278  4.593 .000 
 Sum Product .191 .079 .136 2.416 .016 
 Sum Promotion .520 .049 .592 10.542 .000 
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a. Dependent Variable : ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไปท่านจะเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการ                    
กรดไหลยอ้น ยี�หอ้ที�ท่านกาํลงัประเมินนี� อีกหรือไม่ 
 
 จากตารางที� 4.5 หลงัจากเลือกเพียงตวัแปรอิสระที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05 (T-test ของปัจจยัที�มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05) คือ ผลิตภณัฑ์ และ โปรโมชั�น มา 
rerun regresstion ใหม่พบวา่ ค่าประสิทธิภาพในการทาํนาย (R Square) สูงสุด คือ 0.452 หมายความ
ว่า ตวัแปรทั�ง 2 ด้านสามารถอธิบายการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 45.2 ส่วนที�เหลืออีกร้อยละ 54.8 เกิดจากอิทธิพลของ
ตวัแปรอื�นๆ และทั�งสองปัจจยัก็ยงัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
ตารางที� 4.6 สรุปสมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

สมมติฐาน 
ค่านัยสําคัญ

ทางสถิติ 

สรุป

สมมติฐาน 

 

สมมุติฐานที� 4 ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหล
ยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.000 ยอมรับ .479 

สมมุติฐานที� 1 ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดอาการไหลยอ้นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.027 
 

ยอมรับ 
 

.128 
 
 

สมมุติฐานที� 3 ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลด
กรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.081 ปฎิเสธ .076 

สมมุติฐานที� 2 ปัจจยัทางดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.411 ปฎิเสธ .041 
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 สมมุติฐานที� 1 ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลด
อาการไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื�อ
ยากลุ่มยาลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัที�ระดบั 0.05
ทาํใหย้อมรับสมมติฐานที� 1 ซึ� งตีความไดว้า่ ยี�หอ้ที�สามารถจดจาํชื�อไดง่้าย ยี�ห้อที�น่าเชื�อถือ ยี�ห้อที�มี
ภาพลกัษณ์ที�ดี ยี�หอ้มีชื�อเสียงไดรั้บการยอมรับกวา้งขวาง ลกัษณะบรรจุภณัฑห์ลากหลายง่ายต่อการ
เลือกรับประทาน บรรจุภณัฑ์แสดงรายละเอียดของยาครบถว้นชดัเจน บรรจุภณัฑ์มีการออกแบบที�
ดึงดูดความสนใจ และบรรจุภัณฑ์มีขนาดหลากหลายเพียงพอต่อความต้องการ เหล่านี� มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกยากลุ่มยาลดอาการกรดไหลยอ้น ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัใน
อดีตที� ไดก้ล่าวไวใ้นบทที� 2 เช่น มยุรา สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) พบวา่ ปัจจยั
ดา้น ผลิตภณัฑ์ในเรื� อง เป็นยี�ห้อยาแก้ปวดลดไขที้�มีมานานและน่าเชื�อถือ มีอิทธิพลในการเลือก
ยี�ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยูใ่นระดบัมาก และสอดคลอ้งกบั ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) 
พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นเรื�อง ภาพลกัษณ์ที�ดีของบริษทัผูผ้ลิต/ผูจ้ดัจาํหน่าย และชื�อยาสามารถ
จดจาํไดง่้าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อยาเมด็คุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยูใ่นระดบัมาก 
 สมมุติฐานที� 2 ปัจจยัทางดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดกรดไหล
ยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื�อ
ยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัที�ระดบั 0.05 ทาํให้
ปฏิเสธสมมติฐานที� 2 ซึ� งตีความไดว้า่ ความเหมาะสมของราคาเมื�อเทียบกบัชื�อเสียงของผลิตภณัฑ ์
ความเหมาะสมของราคาเมื�อเทียบกบัยี�ห้ออื�น ความเหมาะสมของราคาเมื�อเทียบกบัขนาดของบรรจุ
ภณัฑที์�เลือกซื�อ และความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพเหล่านี� ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้น จะสังเกตไดว้า่ ยากลุ่มยาลดอาการกรดไหลยอ้นเป็นยาที�มีความ
จาํเป็นต่อผูบ้ริโภคที�มีอาการกรดไหลยอ้นซึ� งจะมีการทรมานและลดคุณภาพในการใชชี้วิตเป็นอนั
มาก ส่งผลให้ยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นเป็นสินคา้ที�มีความอ่อนไหวต่อระดบัราคาตํ�า แมว้่าราคา
ของยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นที�จดัจาหน่ายตามช่องทางต่างๆ ในแต่ละยี�ห้อจะมีระดบัราคาแตกต่าง
กนัตั�งแต่ 10-25 บาทต่อบรรจุภณัฑ์ขนาด 10 มิลลิลิตร หรือคิดเป็นความแตกต่างกนัระหว่างราคา
ของยี�ห้อที�ถูกที�สุดกบัราคาของยี�ห้อที�แพงที�สุดถึงมากกว่า 2 เท่า แต่ระดบัราคาเหล่านั�นก็ยงัอยู่
ในช่วงระดบัราคาที�ผูบ้ริโภคยอมรับได ้มีความสามารถในการจ่ายได ้และเหมาะสมกบักาํลงัซื�อทาํ
ให้ปัจจยัดา้นราคาไม่ใช่ประเด็นหลกัที�มีผลกระทบโดยตรงต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลด
กรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภค 
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 สมมุติฐานที� 3 ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยา 
กลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัที�
ระดบั 0.05 ทาํใหป้ฎิเสธสมมติฐานที� 3 ซึ� งตีความไดว้า่ ความสะดวกสามารถหาซื�อไดทุ้กช่วงเวลาที�
ตอ้งการ การมีจาํหน่ายทั�วไปหาซื�อได้ง่าย การจดัวางในตาํแหน่งที�มองเห็นไดง่้าย และมีการเก็บ
รักษาที�ไดม้าตรฐานเพียงพอ เหล่านี�ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้น ซึ� ง
ขดัแยง้กบังานวิจยัในอดีตที�ไดก้ล่าวไวใ้นบทที� 2 เช่น Viroonpinyo (2009) พบว่า ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจาํหน่าย ในเรื� อง การหาซื�อได้ง่าย มีอิทธิพลการตดัสินใจเลือกซื�อพาราเซตามอลของ
ผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก เช่นเดียวกบั มยุรา สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) พบว่า 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเรื�อง สถานที�ที�จาํหน่ายยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กหาง่ายและ
สะดวก และ การจดัเรียงยาแกป้วดลดไข ้สาํหรับเด็กสามารถมองเห็นได ้มีอิทธิพลในการเลือกยี�ห้อ
ยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยู่ในระดบัมาก เพราะดว้ยเหตุที�วา่ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวเป็นยารักษาโรค 
ทาํให้เมื�อมีอาการป่วย อาการแสบร้อนกลางอกจากกรดไหลยอ้นแล้วนั�น คณภาพชีวิตในการใช้
ชีวติจะลดลงไปมากทนัทีดว้ยอาการทรมานปวดแสบปวดร้อนนั�น คนไขก้็ตอ้งซื�อยากลุ่มลดอาการ
กรดไหลยอ้น เพื�อมาบรรเทาอาการ ดงันั�นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�หลากหลาย จึงไม่ส่งผลกบัการ
ตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค  
 สมมุติฐานที� 4 ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยา 
กลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัที�
ระดบั 0.05 ทาํให้ยอมรับสมมติฐานที� 4 ซึ� งตีความไดว้่า การโฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจ 
การโฆษณาบนช่องทางที�หลากหลาย การโฆษณาอยา่งต่อเนื�อง การส่งเสริมการตลาดที�ดึงดูดความ
สนใจ และการมีเภสัชกรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํใหค้วามรู้เกี�ยวกบัการใชย้าไดเ้ป็นอยา่ง
ดี เหล่านี� มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก ยาลดกรดไหลยอ้น ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัในอดีต
ที�ไดก้ล่าวไวใ้นบทที� 2 เช่น เช่น มยุรา สุทธิสาย และปิยวรรณ วิทยาสรรเพชร (2552) พบวา่ ปัจจยั
ดา้น การส่งเสริมดา้นการตลาดในเรื�อง มีอิทธิพลในการเลือกยี�ห้อยาแกป้วดลดไขส้ําหรับเด็กอยูใ่น
ระดบัมาก และสอดคล้องกบั ฐิติภคั แซ่แผ ้และคณะ (2550) พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมด้าน
การตลาดในเรื�อง การที�สามารถสอบถามขอ้มูลที�เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์จากศูนยบ์ริการขอ้มูลได้ง่าย 
และ การให้ความรู้อื�นที�เกี�ยวขอ้งกบัการคุมกาํเนิดอย่างสม่าเสมอ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อยา
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เมด็คุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ในเรื�อง การมีการ
ประชาสัมพนัธ์ถึงผูบ้ริโภคอยา่งต่อเนื�อง และมีดารา/นกัร้อง/นางแบบที�โด่งดงัเป็นที�รู้จกัมาเป็นพรี
เซ็นเตอร์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อยาเม็ดคุมกาํเนิดจากร้านขายยาอยูใ่นระดบัปานกลาง พบว่า 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และโรคกรดไหลยอ้นเพิ�งเป็นที�รู้จกัอยา่งแพร่หลายในประเทศไทย
ไม่ถึง 5 ปี ทาํใหก้ารมีเภสัชกรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํใหค้วามรู้เกี�ยวกบัการใชย้าไดเ้ป็น
อย่างดี นั�นมีความสัมพนัธ์เป็นอย่างมากต่อการตดัสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ด้วย
บริบทของสินคา้ คือเป็นยารักษาโรค ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการคาํแนะนาํจาก เภสัชกรหรือพนกังานขาย
ในร้านขายยาที�สามารถแนะนาํใหค้วามรู้เกี�ยวกบัยาที�ใชไ้ดเ้ป็นอยา่งดี 
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บทที� 5 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 

 
 การวจิยัเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซื&อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และไดเ้ก็บขอ้มูลดา้น
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา และรายไดซึ้� งประชากรที�ทาํการศึกษา คือ 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร หลงัจากที�ไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งในอดีต และ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง โดยเลือกเก็บขอ้มูลเฉพาะผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�
เคยมีประสบการณ์การซื&อและมีประสบการณ์การรับประทานยากลุ่มยาลดกรดไหลยอ้นดว้ยตนเอง
มาก่อน โดยทาํการสํารวจผ่านแบบสอบถาม และได้รับขอ้มูลแบบสอบถามตอบกลบัที�มีความ
สมบูรณ์รวมทั&งสิ&น 402 ชุด จากนั&นนาํมาประมวลผลและวเิคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงคข์อง
งานวจิยั ผูว้จิยัสามารถทาํการสรุปผลได ้ดงันี&  
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

 
 5.1.1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 พบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างมีสัดส่วนของเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชายเป็นร้อยละ 59.20 และร้อยละ 40.80 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วงระหวา่ง 20 – 40 ปี ซึ� ง
คิดเป็นร้อยละ 75.62 ของกลุ่ม ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.99 และโดย
ส่วนมากมีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 20,001- 40,000 บาทโดยคิดเป็นร้อยละ 49.25 ซึ� งเป็นประชากรส่วน
ใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งทั&งหมด 
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 5.1.2 พฤติกรรมการซื,อยากลุ่มลดกรดไหลย้อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคยากลุ่มลดกรดไหลยอ้นจากแบบสอบถามได้คือ 
เภสัชกร/พนกังานในร้านขายยา เป็นผูที้�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหล
ยอ้น ของผูต้อบแบบสอบถาม มากถึง ร้อยละ 71  จากกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามทั&งหมด ซึ� งเป็น
จาํนวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม และผูต้อบแบบสอบถามได้รับข้อมูลของยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�หอ้ผา่นทาง เภสัชกร/พนกังานขายในร้านขายยา มากที�สุด ถึงร้อยละ 61 
จากกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามทั&งหมด 
 
 5.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื,อยากลุ่มลด

กรดไหลย้อนชนิดเม็ดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั&ง 4 ปัจจยั เมื�อนาํ 4 ปัจจยัมาทาํการ
วเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) ผลการวจิยัพบวา่ มีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื& อยากลุ่มลดกรดไหลย้อนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ และ ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยตวัแปลดงักล่าวสามารถ
อธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหล
ยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดร้้อยละ 35.6 ซึ� งแต่ละปัจจยัมีรายละเอียดดงันี&  
  5.1.3.1 ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากที�สุดเป็น
อนัดับแรกซึ� งประกอบด้วย การโฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจ การโฆษณาบนช่องทางที�
หลากหลาย การโฆษณาอยา่งต่อเนื�อง การส่งเสริมการตลาดที�ดึงดูดความสนใจ เนื�องจาก ปัจจุบนั
ยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นมีหลากหลายยี�ห้อในตลาดยา ทาํให้การโฆษณาจะช่วยให้ผูบ้ริโภค
ตระหนกัถึงตราสินคา้ใหเ้ป็นหนึ�งในตวัเลือกของผูบ้ริโภคเมื�อตอ้งการเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้นเพื�อมาบรรเทาอาการกรดไหลยอ้น และการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดเป็นการกระตุน้
ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความสนใจ ทดลองใช ้และเกิดการเลือกซื&อผลิตภณัฑ ์  
  5.1.3.2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื&อยาก
ลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นอนัดบัที�สอง ซึ� งประกอบดว้ย 
ยี�หอ้ที�สามารถจดจาํชื�อไดง่้าย ยี�ห้อที�น่าเชื�อถือ เป็นยี�ห้อที�มีภาพลกัษณ์ที�ดี เป็นยี�ห้อมีชื�อเสียงไดรั้บ
การยอมรับกวา้งขวาง ลกัษณะบรรจุภณัฑห์ลากหลายง่ายต่อการเลือกรับประทาน บรรจุภณัฑ์มีการ
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ออกแบบที�ดึงดูดความสนใจ บรรจุภณัฑ์มีขนาดหลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการ จาํเป็นตอ้ง
คาํนึงถึงเป็นอนัดบัแรกหากผลิตภณัฑย์ี�หอ้ใดมีความน่าเชื�อถือและสามารถจดจาํชื�อไดง่้าย ประกอบ
กบับริษทัผูผ้ลิตมีภาพลกัษณ์และมีชื�อเสียงที�ดีก็จะยิ�งเพิ�มโอกาสในการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นยี�หอ้นั&นๆของผูบ้ริโภคมากขึ&น 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการ 
 จากการวิจยันี& ทาํให้ทราบปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นทั&งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจยาสามารถนาํขอ้มูลผลการศึกษาไปใชใ้นการปรับกลยุทธ์ทาง
การตลาดการแข่งขนัใหมี้ประสิทธิภาพ และพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดม้ากที�สุด  
 ผูว้ิจยัขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการตามปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และขอ้มูลที�ไดจ้ากการศึกษา
เป็นหวัขอ้ ดงันี&  
 1. ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการส่งเสริมการตลาด เป็นอนัดบัแรก เพื�อให้
เกิดการทดลองบริโภคสินคา้และเพิ�มยอดขายให้กบักิจการ โดยเริ�มตน้ตั&งแต่ เลือกใช้ช่องทางการ
โฆษณาที�หลากหลายเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย และมีการโฆษณาอย่างต่อเนื�องทั&งทาง
โทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณาตามร้านยาต่าง อีกทั&งแผน่พบั เพื�อให้ความรู้เความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ ์
และยงัเพื�อกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ การจดจาํ ความตอ้งการในการซื&อ และเกิดการตดัสินใจซื&อใน
ที�สุดนอกจากนี& การส่งเสริมการตลาดที�ดึงดูดความสนใจยงัมีส่วนสําคญัในการกระตุน้การยากลุ่ม
ลดอาการกรดไหลยอ้นยี�ห้อนั&นๆ ของผูบ้ริโภค และช่วยให้ผูบ้ริโภคที�ไม่นิยมเลือกซื&อยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้นยี�ห้อใดยี�ห้อหนึ� งเป็นประจาํเปลี�ยนมาตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้นยี�หอ้ที�มีการส่งเสริมการตลาดที�ดึงดูดความสนใจมากกวา่ได ้ อยา่งไรก็ตามเนื�องจากยาเป็น
สินคา้พิเศษที�เกี�ยวขอ้งกบัสวสัดิภาพและสุขภาวะของประชาชนโดยตรง การประกอบกิจการให้
ย ั�งยืนมั�นคงนั&นผูป้ระกอบการควรคาํนึงถึงคุณธรรมจริยธรรมเป็นสําคญั จากผลวิจยัในส่วนของ
พฤติกรรมการซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะสังเกตได้
วา่ เภสัชกร/พนกังานในร้านขายยา เป็นผูที้�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรด
ไหลยอ้น ของผูต้อบแบบสอบถาม มากถึง ร้อยละ 71  และผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลของยากลุ่มลด
อาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�หอ้ผา่นทาง เภสัชกร/พนกังานขายในร้านขายยา มากที�สุด ถึงร้อยละ 61 
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เภสัชกร/พนักงานในร้านขายยา จึงเป็นอีกหนึ� งช่องทางที�สําคญัอย่างยิ�งในการช่วยกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคให้เกิดการรับรู้ การจดจาํ ความตอ้งการในการซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นยี�ห้อใด
ยี�ห้อหนึ� ง ซึ� งเภสัชกร/พนกังานในร้านขายยา จึงเป็นอีกช่องทงใหญ่อีกช่องทางหนึ� งที�จะช่วยทาํ
โปรโมชั�นได ้คือ ให ้เภสัชกร/พนกังานในร้านขายยา พดูถึงยี�ห้อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นยี�ห้อ
ใดยี�หอ้หนึ�ง เพื�อใหเ้กิดความน่าเชื�อถือกบัผูบ้ริโภค วา่ยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นยี�ห้อนั&น เภสัช
กร/พนกังานในร้านขายยาเป็นผูแ้นะนาํ และกล่าวถึง ซึ� งก่อนอื�น ทางบริษทัตอ้งให้ความเชื�อมั�นกบั
ผลิตภณัฑ์ต่อ เภสัชกร/พนักงานในร้านขายยาก่อน ไม่ว่าจะเป็นการให้ทดลองใช้ หรือให้ขอ้มูล
ความรู้ที�ละเอียด ถูกต้อง และชัดเจนกับผลิตภณัฑ์ เพราะเมื�อ เภสัชกร/พนักงานในร้านขายยา 
เชื�อมั�นแลว้ ก็จะส่งต่อความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้ง  ดงันั&น จึงเป็นโอกาสอนัดี
สําหรับ ผูป้ระกอบการที�จะใช้การบูรณาการการสื�อสารทางการตลาดแบบองค์รวม เพื�อดาํเนิน
นโยบายความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กร เพื�อสร้างความรู้ความเขา้ใจที�ถูกตอ้งให้เกิดขึ&นกบั
ผูบ้ริโภค สร้างผลกระทบเชิงบวกโดยตรงต่อภาพลกัษณ์และชื�อเสียงของกิจการ และเพิ�มโอกาส
ของการประกอบกิจการใหย้ ั�งยนืมั�นคง 
 2. ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ซึ� งประกอบดว้ย ยี�ห้อที�
สามารถจดจาํชื�อไดง่้าย ยี�ห้อที�น่าเชื�อถือ เป็นยี�ห้อที�มีภาพลกัษณ์ที�ดี เป็นยี�ห้อมีชื�อเสียงไดรั้บการ
ยอมรับกวา้งขวาง ลกัษณะบรรจุภณัฑ์หลากหลายง่ายต่อการเลือกรับประทาน บรรจุภณัฑ์มีการ
ออกแบบที�ดึงดูดความสนใจ บรรจุภณัฑมี์ขนาดหลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการ โดยการสร้าง
ตราสินค้า หรือแบรนด์ (Brand) ทั& งในส่วนภาพรวมของบริษทัและส่วนย่อยแต่ละยี�ห้อของ
ผลิตภณัฑ์ เนื�องจากตราสินคา้เป็นตวักลางในการสื�อสารถึงความแตกต่างของสินคา้ให้ผูบ้ริโภค
รับรู้ได้ ผูบ้ริโภคจะมีโอกาสในการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นเพิ�มขึ&นหาก
บริษทัผูผ้ลิตเป็นบริษทัมีภาพลกัษณ์ที�ดีและมีชื�อเสียงที�ไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง การดาํเนิน
นโยบายความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรจึงอาจเป็นสิ�งที�องค์กรจะต้องตระหนักถึงและให้
ความสําคัญมากยิ�งขึ& นเนื�องจากส่งผลกระทบโดยตรงต่อภาพลักษณ์และชื�อเสียงของกิจการ 
นอกจากนี& การตั&งชื�อผลิตภณัฑ์ที�สามารถจดจาํไดง่้ายก็เป็นสิ�งที�จาํเป็นสําหรับผูป้ระกอบการราย
ใหม่เป็นอยา่งมาก ส่วนผูป้ระกอบการรายเดิมก็ควรมีการบูรณาการการสื�อสารทางการตลาดแบบ
องค์รวมเพื�อทาํให้ผลิตภณัฑ์ยากลุ่มลดอากรกรดไหลยอ้นของบริษทัตนเองเป็นที�รู้จกั มีความ
น่าเชื�อถือ และผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่สามารถจดจาํชื�อทางการคา้ได ้เนื�องจากยี�ห้อที�สามารถจดจาํ
ชื�อไดง่้าย และยี�ห้อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นที�น่าเชื�อถือ สามารถเพิ�มโอกาสในการตดัสินใจ
เลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคมากขึ&นได ้ซึ� งในผลิตภณัฑ์นั&นก็ยงัรวมไปถึง
การออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้มีความน่าสนใจสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี 
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เช่น การเลือกใชสี้สันอนัเป็นเอกลกัษณ์การเลือกใชว้สัดุที�ใชท้าบรรจุภณัฑ์ที�มีคุณภาพ การเลือกใช้
กราฟฟิก รูปร่าง รูปทรงที�สวยงามสามารถสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี มีการ
โฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจ 
 3. ผูป้ระกอบการควรมีการพิจารณาช่องทางการจดัจาํหน่ายที�หลากหลาย ครอบคลุม
ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค ซึ� งหลงัจากผลงานวจิยัพบวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายที�หลากหลาย ไม่ส่งผลกบัการ
ตดัสินใจซื&อ เพราะดว้ยเหตุที�ว่าผลิตภณัฑ์ดงักล่าวเป็นยารักษาโรค ทาํให้เมื�อมีอาการป่วย อาการ
แสบร้อนกลางอกจากกรดไหลยอ้นแลว้นั&น คุณภาพชีวิตในการใช้ชีวิตจะลดลงไปมากทนัทีดว้ย
อาการทรมานปวดแสบปวดร้อนนั&น คนไข้ก็จะต้องซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น เพื�อมา
บรรเทาอาการ ดงันั&นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�หลากหลาย จึงไม่ส่งผลกบัการตดัสินใจซื&อของ
ผูบ้ริโภค ดงันั&นผูป้ระกอบการก็ไม่ตอ้งตระหนักถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายที�หลากหลายในการ
จาํหน่ายผลิตภณัฑย์ากลุ่มลดอาการลดกรดไหลยอ้น 
 
 

5.3 ข้อจํากดัในงานวจิัย 
 ในงานวจิยันี& มีขอ้จาํกดั ไดแ้ก่ 
 1. งานวิจัยครั& งนี& เป็นงานวิจัยเชิงสํารวจที�ผูว้ิจ ัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�เคยมีประสบการณ์การซื&อและมีประสบการณ์
การรับประทานยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ดว้ยตนเอง ผ่านทางแบบฟอร์มออนไลน์ (Google 
Forms) และการกระจายแบบสอบถามโดยใช้สื� อดิจิตลัผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
network) ที�ส่งให้ผูต้อบแบบสอบถามตามร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จึงอาจส่งผลให้
แบบสอบถามสามารถใชเ้พียงบางส่วนในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่สามารถขยายผลเพื�อการอธิบาย
ครอบคลุ มกา รตัดสินใจเ ลือกซื& อยาก ลุ่มล ดอากา รกรดไ หลย้อน ของ ผู ้บ ริโภ คในเข ต
กรุงเทพมหานครไดท้ั&งหมด 
 2. ขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�รวบรวมมา
ไดน้ั&นเป็น ขอ้มูลที�เก็บไดใ้นช่วงวนัที� 5-19 มีนาคม 2561ดงันั&น ผูที้�จะนาํขอ้มูลวิจยัชุดนี& ไปใชค้วร
ระมดัระวงัการนําข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์และข้อมูลเชิงสถิติในการนําไปประยุกต์ใช ้
เนื�องจากขอ้มูลที�เชื�อมโยงปัจจยัต่างๆ อาจมีการเปลี�ยนแปลงไปตามช่วงระยะเวลาได ้
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5.4 ข้อเสนอแนะงานวจิัยต่อเนื�อง 
 ในงานวจิยันี& มีขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปนี&  
 1. ควรเพิ�มเครื� องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลอื�นๆ เช่น การสนทนากลุ่ม (Focus 
Group Discussion) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื�อให้ได้ข้อมูลที�มีความ
เฉพาะเจาะจงและมีความหลากหลายมากขึ&น 
 2. ควรมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลผา่นช่องทางอื�นๆ นอกจากการกระจายแบบสอบถาม
ทาง Social network เพื�อให้ไดข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที�หลากหลายนาํไปสู่การขยายผลเพื�ออธิบาย
ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกซื&อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้
ครอบคลุมทั&งหมดมากยิ�งขึ&น 
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ภาคผนวก ก 

 

 

แบบสอบถาม 

ปัจจัยที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของผู้บริโภค                           

ในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี แจง 

 แบบสอบถามนี� เป็นส่วนหนึ� งของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด
ที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี�  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น 
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อยาก
ลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น 
  
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบคาํถามใน
แบบสอบถามนี� จนครบทุกข้อ ผูว้ิจ ัยขอรับรองว่าข้อมูลและความเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบัอยา่งเคร่งครัด ผลวจิยัที�ไดจ้ากการศึกษาจะถูกนาํมาใชป้ระโยชน์เชิงวชิาการเท่านั�น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



58 

 

ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น 
คําชี แจง  กรุณาทําเครื� องหมาย ( �) ลงในช่องที�ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่านมากที� สุด               

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
1. ท่านผูต้อบแบบสอบถาม ทาํงานหรืออาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ใช่หรือไม่ 
     � ใช่ (ตอบขอ้ 2 ต่อไป)                          � ไม่ (จบแบบสอบถาม) 
2. ท่านผูต้อบแบบสอบถามเคยซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น มารับประทานดว้ยตนเองหรือไม่ 
     � เคยซื�อ (ตอบขอ้ 3 ต่อไป)                      � ไม่เคยซื�อ (จบแบบสอบถาม) 
3. ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ของท่านมากที�สุด 
     � เพื�อน                                              � บุคคลในครอบครัว 
     � แฟน                                                            � เภสัชกร/ พนกังานขายในร้านคา้ 
     � ตดัสินใจดว้ยตนเอง                                      � อื�น ๆ โปรดระบุ ................... 
4. ท่านไดรั้บขอ้มูลของยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น แต่ละยี�หอ้ผา่นช่องทางใดบ่อยที�สุด 
     � เภสัชกร/ พนกังานขายในร้านคา้                    � นิตยสาร 
     � อินเตอร์เน็ต/ เวป็ไซต ์                                     � โปสเตอร์/ แผน่พบั/ เอกสารแจก 
     � วทิย ุ                                                              � การบอกกล่าวจากผูอื้�น 
     � โทรทศัน์                                                         � อื�น ๆ โปรดระบุ................... 
 
ส่วนที� 2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี แจง  กรุณาทําเครื� องหมาย (�)  ลงในช่องที�ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่านมากที� สุด                     

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
5. เพศ 
      � ชาย    � หญิง 
6. อาย ุ
      � ต ํ�ากวา่ 20 ปี   �  20-30 ปี 
      � 31-40 ปี   � 41-50 ปี 
      � มากกวา่ 50 ปี 
7. ระดบัการศึกษาขั�นสูงสุด 
      � ต ํ�ากวา่ปริญญาตรี   � ปริญญาตรี 
      � ปริญญาโท หรือเทียบเท่า  � สูงกวา่ปริญญาโท 
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8. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
      � ต ํ�ากวา่ 10,000 บาท   � 10,000 - 20,000 บาท 
      � 20,001 - 30,000 บาท   � 30,001- 40,000 บาท 
      � 40,001 - 50,000 บาท   � มากกวา่ 50,000 บาท ขึ�นไป 
 

ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการ
กรดไหลยอ้น 
คําชี แจง ใหท้่านเลือกประเมินยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ที�ท่านนิยมซื�อมารับประทานบ่อยที�สุด 

ที�ท่านเลือกตอบในส่วนที� 1 ขอ้ 9 ตามปัจจยัต่างๆ ต่อไปนี�  ว่าท่านเห็นด้วยกบัขอ้ความ
ต่อไปนี�  มากนอ้ยเพียงใด โดยทาํเครื�องหมาย  ( �) ลงในช่องที�ตรงกบัความเห็นของท่าน
มากที�สุด 

 

ในความเห็นของท่าน ปัจจยัต่อไปนี มผีลต่อการตดัสินใจซื อยากลุ่ม

ลดอาการกรดไหลย้อนมากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความคดิเห็น 

5 

มาก 

ที�สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน 

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย 

ที�สุด 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์      
1 เป็นยี�หอ้ที�สามารถจดจาํชื�อไดง่้าย      
2 เป็นยี�หอ้ยาที�น่าเชื�อถือ      
3 เป็นยี�หอ้ที�มีภาพลกัษณ์ที�ดี      
4 เป็นยี�หอ้มีชื�อเสียงไดรั้บการยอมรับกวา้งขวาง      
5 ลกัษณะบรรจุภณัฑห์ลากหลายง่ายต่อการเลือกรับประทาน      
6 บรรจุภณัฑมี์การออกแบบที�ดึงดูดความสนใจ      
7 บรรจุภณัฑแ์สดงรายละเอียดของยาครบถว้นชดัเจน      
8 บรรจุภณัฑมี์ขนาดหลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการ      
 ปัจจยัดา้นราคา      
1 ราคามีความเหมาะสมเมื�อเทียบกบัชื�อเสียงของผลิตภณัฑ ์      
2 ราคามีความเหมาะสมเมื�อเทียบกบัยี�หอ้อื�น      
3 ราคามีความเหมาะสมกบัขนาดของบรรจุภณัฑที์�เลือกซื�อ      
4 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
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ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อยากลุ่มลดอาการ
กรดไหลยอ้น (ต่อ) 
คําชี แจง ใหท้่านเลือกประเมินยากลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ที�ท่านนิยมซื�อมารับประทานบ่อยที�สุด 

ที�ท่านเลือกตอบในส่วนที� 1 ขอ้ 9 ตามปัจจยัต่างๆ ต่อไปนี�  ว่าท่านเห็นด้วยกบัขอ้ความ
ต่อไปนี�  มากนอ้ยเพียงใด โดยทาํเครื�องหมาย  ( �) ลงในช่องที�ตรงกบัความเห็นของท่าน
มากที�สุด 

 

ในความเห็นของท่าน ปัจจยัต่อไปนี� มีผลต่อการตดัสินใจซื�อยากลุ่ม
ลดอาการกรดไหลยอ้นมากนอ้ยเพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 
5 

มาก 
ที�สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย 
ที�สุด 

 ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย      
1 สามารถหาซื�อไดทุ้กช่วงเวลาที�ตอ้งการ      
2 มีจาํหน่ายทั�วไปตามร้านยาหาซื�อไดง่้าย      
3 มีการจดัวางในตาํแหน่งที�มองเห็นไดง่้าย      
4 มีการเก็บรักษาที�ไดม้าตรฐานเพียงพอ      
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด      

1 มีการโฆษณาที�สามารถดึงดูดความสนใจได ้      

2 มีการโฆษณาบนช่องทางที�หลากหลาย      

3 มีการโฆษณาอยา่งต่อเนื�อง      

4 มีการส่งเสริมการตลาดที�ดึงดูดความสนใจ      

5 มีเภสชักรหรือพนกังานขายที�สามารถแนะนาํใหค้วามรู้
เกี�ยวกบัการใชย้าไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

 

การตดัสินใจ 

ระดบัการตดัสินใจ 

5 

ซื อ 

แน่นอน 

4 

อาจจะ 

ซื อ 

3 

ไม่แน่ใจ 

2 

อาจจะ 

ไม่ซื อ 

1 

ไม่ซื อ 

แน่นอน 

ในการตดัสินใจซื�อครั� งต่อไป ท่านจะเลือกซื�อยาก
ลุ่มลดอาการกรดไหลยอ้น ยี�หอ้ที�ท่านกาํลงั
ประเมินนี� อีกหรือไม่ 

     

 




